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    Введение

    Приветствую вас, дорогой читатель!

    Давным-давно, в начале прошлого века, Дейл Карнеги писал: «Каждый человек бывает хотя бы пять минут в день дураком. Мудрость заключается в том, чтобы не превышать этот предел». Однако в XXI веке ситуация значительно ухудшилась – мы очень часто чувствуем, что бываем дураками гораздо больше пяти минут в день. Выбираем не тех людей на выборах, не тех спутников жизни, в конце концов, не можем выбрать иногда даже собственную одежду и даже то, что нам хочется и во что верить. Мы не можем определиться с тем, кому доверять, а кому нет, и вечно попадаем впросак, в какие-нибудь экономические трудности, кидалова, завлекалова, заманухи и прочие пирамиды.

    Почему так происходит? Вроде бы все мы учились в школе, перед глазами сейчас безумное количество информации, есть доступ практически к любым данным мира по интернету. Но почему-то ничего не помогает. И это как раз-таки есть воздействие того самого вируса идиотизма, который, как призрак коммунизма, бродит по Европе в XXI веке. Я хочу рассказать о том, что мы практически не виноваты в том, что принимаем неверные решения. Тут не виновато наше образование или IQ. Причина того, что мы бываем идиотами, в отсутствии иммунитета к этому вирусу.

    И если во времена Дейла Карнеги или раньше этот вирус не мутировал, был достаточно прост и являлся уделом шарлатанов, которые его использовали во вред человечества, то в современном мире, из-за поведенческой экономики, созданной Даниэлем Канеманом – не просто так психологу дали Нобелевскую премию по экономике, – начались мутации этого вируса, и они стали весьма ощутимы. И люди, которые используют это информационное, ментальное вирусное оружие, прекрасно знают, как им пользоваться. Мы лишены иммунитета к этому вирусу, так как наше сознание осталось на уровне XVIII, XIX, и XX веков, а иногда и вообще на уровне плейстоцена[1].

    Секрет уязвимости нашего мозга перед вирусом идиотизма заключается в том, что все те знания, которые мы получили в XXI веке, дающие возможность путешествовать в космосе или создавать сверхмощные компьютеры, совершенно не помогают противостоять вирусу.

    Структура, принцип и система нашего мышления построены таким образом, что при возникновении определенных внешних условий наш мозг практически всегда выдает ошибку. И такие ошибки сознания и мышления на основании тех условий, в которые сознание поставлено, называются когнитивными ошибками, или когнитивными искажениями восприятия информации. И хочу сразу вас заверить – это не является признаком того, что мы с вами дефектные и неправильные.

    Когнитивным искажениям подвержены абсолютно все люди. Вы, я и даже создатель поведенческой экономики, написавший огромный труд по когнитивным искажениям, Даниэль Канеман. Люди подвержены когнитивным искажениям, потому что их мозг эволюционно устроен точно так же, как был устроен 200, 300, 400 и 5000 лет назад. Понимание того, как работает мозг, и поможет натренировать так называемый иммунитет к идиотизму.

    Наиболее простой демонстрацией того, как мозг обманывает нас, является иллюзия Мюллера – Лайера. Я очень люблю ее приводить на лекциях и в видеороликах. Приведу ее и здесь.

    Я не видел ни одного издания, в том числе Канемана, где бы правильно преподносился весь глубокий смысл иллюзии Мюллера – Лайера. Посмотрите ниже: вы видите на ней две абсолютно ровные и одинаковые линии. Я сейчас настаиваю на том, чтобы вы не переворачивали страницу, взяли линейку и измерили эти две линии. Я хочу, чтобы с помощью линейки вы убедились, что линии одинаковые.

    А теперь я возьму и пририсую каждой линии по паре галочек, направленных в разные стороны. Я не менял длину этих линий и сознательно об этом говорю. Что же у нас получилось? Переверните страницу и посмотрите.

    Вы знаете, что линии одинаковые, вы только что их померили линейкой. Но скажите мне, пожалуйста, что видят ваши глаза? Если вы такой же нормальный человек, как и большинство на этой планете, или гуманоид, пусть даже с другой планеты, то видите, что одна линия длинней, чем другая. Это визуальный эффект, иллюзия Мюллера – Лайера, являющаяся частным случаем огромного количества когнитивных искажений, которые мы будем рассматривать с вами на страницах этой книги.

    Несмотря на то что вы знаете, что эти линии одинаковые, видите вы, что они разные. В этом и есть глубочайший смысл иллюзии Мюллера – Лайера: показать, что даже если вы знаете о том, что линии одинаковые, ваши глаза будут видеть, что они разные. Именно так мозг обманывает нас, и иллюзия Мюллера – Лайера является самым безобидным из всех когнитивных искажений. Но она настолько показательна и настолько глубока по своему философскому смыслу, что я готов набить себе татуировку с этими линиями. Никогда в жизни не было татуировок, а тут я практически уже готов ее сделать.

    А теперь, после того как я вам показал, что же такое когнитивное искажение и как ваши глаза, а конкретно мозг, вас обманывают, немного расскажу, кто я такой и почему написал эту книгу.

    Меня зовут Антон Петряков, в Сети я известен как Базилио. В свое время я занялся вопросом, каким образом могу помочь людям избавиться от переедания и проблем с лишним весом. Несмотря на то что рынок был забит различного рода информацией, я создал канал под названием FreshLife28, а впоследствии написал книгу «FreshLife28: как начать новую жизнь с понедельника и не бросить во вторник»[2]. На момент написания этой книги на канале уже более чем 740 000 подписчиков, а первая книга разошлась уже далеко не первым тиражом и стала бестселлером.

    Начал я вести свой канал шесть лет назад, и если вы перейдете по ссылке http://freshlife28.ru/video1, то увидите мой самый первый ролик на канале.

    В нем я совершенно четко говорю: чтобы избавиться от лишнего веса и перестать переедать, нужно не столько знать, что есть и не есть, сколько избавиться от стереотипов и мифов, населяющих село Похуделкино. А это и есть те самые когнитивные искажения, которые насаждают нам разные люди, желающие на нас заработать и убеждающие нас в том, что пока мы не будем есть много вкусного, потреблять спиртное, то жизнь не будет счастливой. Они воспользовались знаниями о когнитивных искажениях и, вполне возможно, знаниями поведенческой экономики, созданной Даниэлем Канеманом, так, чтобы при помощи этих когнитивных искажений убеждать нас в своей точке зрения. И поскольку мы не виноваты в том, что у нас отсутствует иммунитет к вирусу идиотизма, то послушно становились идиотами, употребляя спиртное, поглощая безразмерное количество еды и так далее.

    Я считаю, что именно этим и объясняется успех канала FreshLife28. На сегодняшний момент по части изменения жизни людей, их образа жизни и образа мысли канал FreshLife28, думаю, является неоспоримым лидером. Число людей, изменивших свой внешний вид, бросивших пить, исчисляется напрямую десятками тысяч, а по самым скромным подсчетам, поскольку далеко не все присылают собственные результаты, я думаю, что счет идет уже на сотни тысяч.

    Итак, в 2014 году я начал вести видеоблог на канале FreshLife28, где при помощи нехитрых техник избавлял людей от последствий заболевания вирусом идиотизма. Разумеется, можно было бы с самого начала сказать, что все наши беды оттого, что против нас используют такое информационно-бактериологическое оружие, как когнитивные искажения. Но это было бы слишком сложно и заумно.

    Поскольку изменения внешнего образа и веса – это лишь ничтожная часть того поля, на которое распространяются эти когнитивные искажения, я решил сначала показать людям, что схема работает, и нет лучшего способа доказать работоспособность вашей теории, чем показать ее действенность на практике. Зеркало вам никогда не соврет, и когда человек сбрасывает 30–40–50 кг и выясняется, что сделать это совсем несложно, что не нужна сила воли и не нужно мучиться, и то, о чем рассказывали те люди, призывающие вас держаться на силе воли и использовать какие-то хитрые диеты, является ложью, то поверить в это становится легко и просто. Просто взглянув на себя в зеркало. Именно поэтому в качестве эпиграфа к своей второй книге я взял цитату Карла Маркса из «Тезисов о Фейербахе»: «Практика – критерий истины».

    Используя свои знания о теории когнитивных искажений, думаю, что изменить свой образ жизни я помог сотням тысяч людей. Но почему же я не стал сразу говорить, взяв быка за рога, о когнитивных искажениях, и начал с достаточно узкой темы, а именно о внешнем виде и лишнем весе? Дело в том, что меня и без этого упрекали в достаточной сложности подаваемого материала. К сожалению, я не могу рассказать людям, да и никто не сможет рассказать, как и что есть, чтобы похудеть. Необходимо было разобраться в том, как работает наш мозг и непосредственно эндокринная система, чтобы получить примерное представление, которое приведет к результатам. Если бы я накрутил еще надстройку из когнитивных искажений и начал бы объяснять, в чем проблема и почему мы не верим в простые и элементарные вещи, материал был бы слишком сложным. А люди пришли на мой канал для результата.

    Шло время, и Андрей Владимирович Курпатов начал выпускать свои книги, список которых вы можете найти в приведенном списке литературы, где, как и Канеман, начал приоткрывать завесу когнитивных искажений. И с этого момента я решил, что вместе с другими авторами мне будет гораздо проще рассказать вам о том, что же такое когнитивные искажения и как знания о них помогут улучшить качество жизни.

    Я изучаю когнитивные искажения примерно с начала 90-х годов прошлого века. Как сейчас помню, профессор Игорь Юрьевич Рыжаков, читавший у нас в питерском Политехе на кафедре радиофизики матан и теорвер, шутки ради задал нам вопрос: «Как вы думаете, какова вероятность вытащить счастливый билет, если вы готовились к экзамену, но выучили только пять билетов? Если вы идете в начале, в конце или если идете в середине». Разумеется, мы ответили наобум. Но когда применили знания, полученные о теории вероятности, выяснилось, что практически все ошиблись. Это был первый звоночек, который мне, совсем еще молодому парню, приоткрыл тогда завесу тайны когнитивных искажений. Я еще не знал, что это называется когнитивными искажениями, но понял очень интересную вещь: то, что на первый взгляд кажется правильным, при проверке при помощи расчетов оказывается вовсе неверным. Это означает, что наша хваленая интуиция очень часто ошибается. А учитывая то количество студентов, которые ошиблись в самых простых задачах Игоря Юрьевича Рыжакова, я понял, что способность ошибаться свойственна практически всем. И это способность нашего мозга.

    С тех пор по крупицам я начал изучать когнитивные искажения. Вторым важным уроком в моей жизни стал практический курс лекций о численных методах решения уравнений, где выяснилось, что подавляющее большинство задач в жизни не решаются так же, как и школьные задачки, где можно получить четкий ответ и сверить его с ответами в конце учебника.

    Большинство задач в нашей жизни решаются только с точностью до определенного знака, и с какой точностью нужно решать, определяем мы. Но решаются они численными методами, а в лоб – практически никогда.

    Когда я уже занимался своим бизнесом, то понял, что многие ошибки людей возникают из-за неправильного понимания ситуаций. Интуиция, о которой мы будем говорить, постоянно подсказывает неверные решения. И эти неверные решения мешают нам преуспеть в личной жизни, в бизнесе, в карьере, в отношениях с друзьями. Те самые когнитивные искажения, условия, при которых наш мозг всегда ошибается, не дают прыгнуть выше головы. Наша голова и есть тот самый ограничитель. Но стоит человеку разобраться с когнитивными искажениями и начать тренировать иммунитет к вирусу идиотизма, как ситуация кардинальным образом меняется. Но чем же моя книга будет отличаться от книг Канемана или Курпатова, а также многих других авторов, список которых вы найдете здесь?

    Как и моя первая книга – это книга-практика. Ученые очень часто впадают в теоретизацию, изучают в большей степени теорию и совсем не задумываются о том, как простому человеку применить на практике те знания, которые он почерпнет из литературы.

    Это беда и лауреата Нобелевской премии Даниэля Канемана, и Андрея Владимировича Курпатова, и многих других авторов. Моя же задача в первую очередь сделать так, чтобы обычный человек, прочитавший мою книгу, улучшил качество жизни и хотя бы на час, на два или на три часа в день перестал заболевать болезнью идиотизма и принимать неверные решения. Моя книга – это практическое руководство. Я расскажу о том, как натренировать наш ментальный иммунитет, чтобы не заразиться вирусом идиотизма.

  

  
    Глава 1. Почему в XXI веке так важно изучать когнитивные искажения?

    Когнитивные искажения Вирус идиотизма • Поведенческая экономика Канемана • Этика и система потребления

    Что же такое когнитивные искажения и почему они так важны? Напомню: когнитивные искажения – это системные ошибки нашего мышления при принятии решений, которые основываются на чем угодно – на стереотипах, каких-то ярлыках, иллюзиях нашего восприятия, особенностях работы мозга. Короче говоря, это когда мы принимаем решения, каким-либо образом отличным от логического, когда не включается логический аппарат и мы пытаемся принять решение интуитивно.

    Как я уже сказал, нашей вины в этом нет. Такие ошибки системны и обусловлены тем, как думает мозг, как он приспособлен думать нашим генеральным конструктором. Иными словами – Всевышний разработал алгоритм работы нашей «думалки», написал программу, а когнитивные искажения – это сбой в этой программе, который наступает при совпадении некоторых условий.

    Почему именно сейчас это стало настолько важным? Почему именно сейчас когнитивные искажения и проблемы в нашей жизни целиком – это не только социальные проблемы, политические, проблемы лишнего веса, бизнеса, личных отношений? Почему сейчас этот вопрос встает так остро?

    В XXI веке появились люди, которые стали писать «вирусы» для взлома программы принятия решений, которой нас наделила эволюция или Творец – то или кто нас создал. И поскольку загрузить себе антивирус возможности нет (я не нашел, куда в нашу тушку вставить флешку. Честно. По крайней мере так, чтобы она читалась), нам придется поработать над тренировкой иммунитета к вирусу идиотизма.

    Врага надо знать в лицо. Для изучения этой проблемы понадобится прочитать книгу, стоящую первой в списке литературы. Это книга нашего, что называется, врага – Даниэля Канемана, американо-израильского психолога, получившего в 2002 году Нобелевскую премию по экономике за изучение когнитивных искажений. По крайней мере, так считают многие. Но это неправда. Вдумайтесь: психолог получает Нобелевскую премию по экономике! Не экономист, не финансист, не банкир. Что это капиталисты так расщедрились? Что психолог мог такого полезного рассказать им? Вас ничего не настораживает?

    Канеман получил Нобелевскую премию за создание так называемой поведенческой экономики. В 60-х годах прошлого века Даниэль Канеман и его коллега Амос Тверски изучали особенности принятия человеком решений на основании когнитивных искажений, то есть при каких условиях возникает программный сбой в принятии решения. Как человек поддается импульсам, иллюзиям и каким образом человека можно убедить в каких-то весьма ошибочных вещах, которые не являются истинными. В результате этой работы и появилось понятие «поведенческая экономика».

    В Википедии мы можем почитать, что же такое поведенческая экономика. В статье и вы увидите кучу замысловатых терминов. Я буду краток: поведенческая экономика – это способ продать, впарить, втюхать нам все что угодно, используя нашу природно-обусловленную способность ошибаться. Начиная от товаров и кандидатов на выборах и заканчивая идеями и современным искусством. Еще раз подчеркну: в этих ошибках виноваты не мы как личности. Это особенности, или уязвимости, если хотите, нашего программного обеспечения, которые создатели поведенческой экономики использовали для манипулирования нами. Человек провел исследования, выяснил, каким образом другого человека можно облапошить, и создал модель поведенческой экономики.

    Сейчас хочется затронуть вопрос этичности: насколько этично ученому проводить подобные исследования, а потом эти результаты исследований использовать не для того, чтобы улучшить качество жизни человечества, а для того чтобы продать ему чего-нибудь, да побольше, что в итоге приводит к ухудшению качества жизни. Но эти размышления не дадут нам ответ на вопрос «как этому противостоять». Оставим этику в стороне и ответим на вопрос: почему именно сейчас изучение когнитивных искажений особенно важно? Потому, что когнитивные искажения существовали всегда, но без теории это была бессистемная практика жуликов, мошенников, бизнесменов, понимающих это на интуитивном уровне.

    С созданием поведенческой экономики как дисциплины любого троечника можно научить писать вирусы, запускающие в нас приступ идиотизма – будь то покупка ненужной вещи, решение вложить деньги в убыточное предприятие или голосование за недостойного кандидата.

    Так ли это? Давайте проверим. Введите в поисковике «когнитивные искажения» и проанализируйте рекламные объявления. Сделайте это прямо сейчас, пожалуйста. Я подожду. Что вы увидели в рекламных блоках? Вы обнаружите огромное количество курсов для маркетологов, торговых представителей и вообще кого угодно по созданию сайтов, построению посадочных страниц, так называемых лендинг-пейдж (landing page), где вас будут учить или обещать за деньги научить использовать когнитивные искажения, чтобы впаривать людям свой товар. Не продавать товар, а именно впаривать. Ненужную вещь или услугу невозможно продать – ее можно только впарить.

    Но опуская вопрос этики, Даниэль Канеман – человек гениальный, даже чуть более чем гениальный. Он заварил всю эту петрушку с обществом потребления, которое в итоге и заставляет нас и иметь лишний вес, и не верить в правильные и достаточно сложные методы, предпочитая какие-то простые, но нерабочие. А раз уж он это заварил, врага надо знать в лицо. Поэтому настоятельно рекомендую прочесть книгу «Думай медленно, решай быстро». Разумеется, если вы этого не сделаете – моя книга не станет от этого нечитаемой, но мы часто будем обращаться к труду Канемана хотя бы потому, что он создатель этой теории.

  

  
    Глава 2. Что будет, если оставить все как есть?

    Принцип работы имунной системы Семья Лыковых • Дэвид Веттер • Опасность вируса идиотизма

    Вполне возможно, вы можете решить, что пусть и дальше все будет как раньше, не стоит изучать когнитивные искажения, жили же как-то до этого, и все мои убеждения, что с каждым годом становится все хуже, а мы становимся будто бы тупее, не возымели на вас воздействия.

    Что будет, если оставить все как есть? Ситуация станет аналогична той, как если бы вы лишились иммунитета к современным болезням, вирусы которых с каждым годом мутируют, бактерии становятся все более устойчивыми к антибиотикам, а вы решили, что пускай все остается как есть. А еще желательно просто изолироваться и не соприкасаться с внешним миром, чтобы не контактировать с вирусами и не подцепить какую-нибудь заразу.

    Те, кто смотрит мой видеоканал, уже знают, что я большое внимание уделяю иммунитету. Никакие лекарства не сравнятся с хорошо работающей иммунной системой. Поэтому сейчас я немного расскажу, как работает иммунная система, так как против вируса идиотизма мы будем развивать ментальную иммунную систему.

    Иммунная система бывает разных видов. Бывает специфический и неспецифический иммунный ответ. Но давайте поговорим о том, что происходит, когда организм, или наша иммунная система, сталкивается с доселе неизвестным вирусом или микробом. Сначала развивается неспецифический иммунный ответ, который реагирует абсолютно на все, но затем в дело вступают так называемые б-лимфоциты. Их задача – выработать такие антитела, которые будут повреждать и уничтожать вирус. И чтобы наша иммунная система приспособилась к этому, требуется какое-то определенное время. После этого часть б-лимфоцитов запоминает информацию о поразившем нас вирусе, и когда в наш организм снова попадает тот же вирус или микроб, у организма уже будет иммунная память. Он как бы запоминает оружие, которое можно использовать против этого вируса или микроба, и мы не теряем времени. Иммунная система сразу же реагирует на вторжение и уничтожает врага.

    Так работает иммунная система. Теперь представим себе: чтобы не тренировать иммунную систему, никогда не болеть, не тратить время на то, чтобы б-лимфоциты запоминали, какие бывают микробы, мы решаем полностью изолироваться от внешнего мира. Например, уезжаем в тайгу или переезжаем в какое-нибудь стерильное помещение, где нет никаких вирусов и микробов.

    Расскажу вам историю семьи Лыковых. В 70–80 годы прошлого века эта семья наделала много шума. В 30-х годах молодая семья, Карп Лыков и его супруга Акулина, принимают решение изолироваться от цивилизации. На тот момент у них было двое детей: 9-летний сын Савин и двухлетняя дочь Наталия. Жили они сначала в шалаше, потом срубили дом, и тогда родились еще двое детей, Агафья и Дмитрий. От места, где жили Лыковы, до ближайшей деревни было около 250 км.

    Впервые их обнаружили геологи с вертолета в 1978 году. Тогда в семье было пять человек: отец и четверо детей. Акулина в 1961-м умерла от голода. Для ученых эта семья стала настоящим открытием. Они умели читать и писать, сами ткали одежду, занимались добычей еды, вязали обувь из бересты, занимались посевными работами, охотой и вели достаточно религиозный образ жизни.

    Но полная изоляция привела к тому, что иммунитета к определенным заболеваниям у Лыковых не было. После того как семью стало навещать множество ученых, журналистов, врачей, у Дмитрия развилась пневмония. Ему отчаянно пытались помочь, уговаривали лечь в больницу, но он отказался. У Савина и Наталии обнаружили почечную недостаточность, возникшую по причине строгой диеты в суровых условиях. А из-за отсутствия иммунитета любая инфекция могла дать осложнения. Как результат – осенью 1981 года трое из детей, Савин, Наталия и Дмитрий, умерли с разницей в несколько дней. Однако на момент обнаружения Лыковых их всех осматривали доктора, и члены семьи были здоровы, полны сил, что было не раз отмечено учеными. Изоляция, полное отсутствие пыли, микробов и вирусов напрочь лишили иммунитет возможности сопротивляться заболеваниям. В итоге простейший вирус, занесенный кем-то из посетителей, убил этих людей, способных добыть лося, просто преследуя его несколько суток без отдыха.

    Вторая история – про Дэвида Веттера.

    В 1971 году в городе Хьюстон в Техасе родился ребенок, у которого было редкое генетическое заболевание – тяжелый комбинированный иммунодефицит. Это значит, что у человека полностью отсутствует иммунитет вообще ко всему.

    Сразу же после кесарева сечения, в первые десять секунд, Дэвида поместили в стерильный пузырь, который стал местом его обитания на всю жизнь, а именно на 12 лет. По мере того как Дэвид рос, а лекарство все так и не появлялось, необходимо было увеличивать площадь пузыря. Касаться ребенка можно было только исключительно через специальные перчатки. Ребенок не мог контактировать с внешним миром, а все, что попадало в пузырь – от еды до игрушек и книг, – проходило несколько стадий аэрации, дезинфекции и сепарации.

    Двенадцать лет Дэвид терпел такую жизнь в пузыре, его иммунитет так и не восстановился, и при попытке пересадки костного мозга возникли осложнения. 22 февраля 1984 года Дэвид скончался от лимфомы Беркитта.

    Поэтому, отказываясь от контакта с внешним миром или от изучения когнитивных искажений, вы лишаете себя возможности развития иммунитета к страшному вирусу идиотизма, который с каждым месяцем вот уже на протяжении 20 лет мутирует и приобретает все более изощренные и отточенные формы, чтобы поражать и управлять нами.

    Если вы попытаетесь закрыть на это глаза, это кончится вашей, скажем так, интеллектуальной и личностной смертью. Вполне возможно, что вас доведут и до физической смерти, но, разумеется, не напрямую, а внушая, что вам нужны определенные продукты, что живем один раз, поэтому ешь, пей, гуляй, веселись. И вы будете во все это верить. В конечном итоге жизнь ваша станет некачественна, а умрете вы значительно быстрее. Этот вирус идиотизма, к сожалению, а может быть, к счастью, не убивает людей напрямую, он просто превращает их жизнь в ад, а их самих в роботов.

    И если вы не хотите повторить судьбу в ментальном смысле семьи отшельников Лыковых или Дэвида Веттера, не имеющих иммунитета, то настоятельно рекомендую прочесть эту книгу и начать следовать этим правилам. Время уходит, а мутация вируса идиотизма приобретает все более агрессивные формы.

  

  
    Глава 5

    Автоматические решения Рациональное мышление • Система 1 и Система 2

    Возможно, вопрос покажется странным – конечно же, вы. И вы наверняка ассоциируете себя с рассуждающим, думающим человеком, способным разбить задачи на отдельные подзадачи и взвесить все за и против. Все верно, но только частично. Представьте себе, как после трудного дня вы поднимаетесь в свою квартиру. В голове еще результат вечернего совещания, козел, попавшийся по дороге домой в пробке, и много еще чего. Вы подходите к двери и вставляете ключ в замочную скважину. Стоп. Как ключи оказались в вашей руке? Вы подумали, что ровно за три метра до двери вам хватит времени, что бы опустить руку в карман и нащупать нужный ключ из связки? Или это произошло автоматически? Вас занесло на скользкой дороге, пока вы ехали домой (да, из-за того козла в пробке). Вы среагировали автоматически, когда выходили из заноса, или же представили страницу с описанием действий по выходу из заноса, вспомнили тот параграф и, сверяясь мысленно с последовательностью действий, их повторили? И тем не менее это тоже были вы, хотя вы на 99 % не задумывались и не анализировали свои действия, когда выходили из заноса, и вряд ли помните, как ключи оказались в руке. Так, значит, вы не всегда все раскладываете по полочкам и взвешиваете, прежде чем сделать. Иногда вы принимаете решение быстро и автоматически.

    Совсем другое дело, когда вас попросят вычислить корень квадратный из 784. Автоматически у вас это сделать не получится, и вы это знаете. Вы подумаете, есть ли калькулятор в вашем мобильном, потом будете вспоминать, умеет ли он вычислять корни. И если нет, подумаете, можете ли найти ответ в интернете, подключен ли у вас 4G и хорошо ли ловит сеть. Здесь вы думающий и рассуждающий человек. Может, дело просто в цифрах? Окей, сколько будет дважды два? Калькулятор не нужен, не так ли? Так в чем же секрет?

    Секрет в том, что наш мозг имеет два режима работы.

  

  
    СИСТЕМА 1 (внутренняя обезьяна) и СИСТЕМА 2 (человек разумный)

    Наш мозг имеет два режима мышления. Один работает автоматически, очень быстро, без усилий и не требует контроля. Давайте познакомимся с нашей внутренней обезьяной, которую очень легко обмануть. Именно она вытащит вашу машину из заноса. Она ответственна за то, что ключ перед дверью сам по себе оказался в вашей руке. Она без труда по искаженной гримасе оппонента считает его агрессию и начнет готовить вас к драке, заставив надпочечники выбросить дозу адреналина. Думать и рассуждать логически она не умеет, не дружит со статистикой и вероятностью.

    Систему 2, или человека разумного, вы знаете лучше. Именно с ним вы себя обычно ассоциируете. Именно человек разумный решает задачу по нахождению квадратного корня из 784. Человек разумный всегда затрачивает на умственную концентрацию усилие – надо напрячься. Думает Система 2 медленно, значительно медленнее обезьяны, которая просто знает, что 2 × 2 равняется 4.

    Несмотря на то что нам кажется, что Система 2, или мы, человек, главнее, именно Система 1, или обезьяна, и ее взаимодействие с Системой 2 будет ключом к пониманию наших заблуждений, мешающих успеху в чем бы то ни было.

    Те из вас, кто давно смотрит мой видеоблог FreshLife28, уже знакомы с понятием обезьяны из одного из самых первых роликов на канале, который был записан в 2015 году. Он так и называется – «Усыпить обезьяну».

    Как мы будем называть эти режимы мышления в книге? Терминов существует очень много. Поскольку изначально я отталкиваюсь от труда Канемана, то буду называть эти режимы двумя способами:

    1. Система 1 и Система 2 – именно так их называет Канеман в своей книге «Думай медленно, решай быстро». Кстати, эти термины предложил психолог Ричард Уэст.

    2. Внутренняя обезьяна и человек разумный – это мои термины, ибо я глубоко убежден, что антропоморфные модели более близки и понятны широкому кругу читателей. Эти термины я ввел в 2015 году.

    Прошу запомнить:

    СИСТЕМА 1 = внутренняя обезьяна,

    а СИСТЕМА 2 = человек разумный.

  

  
    Глава 7

    Назначение Системы 1 Эффект Струпа • Время • Эмоции • Ответственность • Опыт • Энергозатратность

    Прежде чем мы начнем рассматривать конкретные типы ошибок мышления и методы борьбы с ними, нужно выяснить, как вообще ошибки возникают. Если источник наших ошибок – обезьяна, то зачем она? Можно ли вообще обойтись без Системы 1?

    Как вы знаете, концепция канала FreshLife28 предусматривает тот факт, что ничего в природе бесполезного не бывает. И Система 1 крайне нужна. Вот для чего:

    • Пока бы мы вспоминали параграф учебника по выводу авто из заноса, то уже разбились бы.

    • Если бы каждый раз, чтобы достать ключи, мы напрягали интеллект для подсчета действий, повторяющихся много раз, думать о действительно сложных вещах было бы некогда.

    • Если бы шахматный гроссмейстер каждый раз просчитывал все ходы, флажок на его часах давно упал бы после первого хода. Он автоматически отсекает все неинтересные варианты и непостижимым образом рассматривает только достойные (об этом позже).

    • В большинстве бытовых ситуаций (как с ключами от квартиры в руке) все работает отлично, и Система 1 колоссально экономит нам время и силы.

    Таким образом, запишите основные предназначения Системы 1, или нашей внутренней обезьяны:

    1. Она автоматизирует наше существование в краткосрочно прогнозируемом пространстве окружающего мира. Экономит нам время, когда пространство изучено.

    2. Она принимает решение, когда думать некогда. Быстро.

    3. Она строит ассоциативные цепочки, создавая картину мира и определяя наше место в нем, при этом значительно все упрощая.

    4. Поскольку активация Системы 2, или нашего человека разумного, всегда трудозатратна, Система 1 следит за минимизацией потерь энергии.

    В каких же случаях Система 2, или человек разумный, начинает принимать решения?

    Как вы знаете, работа человека разумного требует энергии. А это затраты. Она требует концентрации, и именно поэтому люди думать не любят. Это абсолютно нормально – любая тварь стремится свести энергозатраты к минимуму. И поэтому наша обезьяна постоянно предлагает решения относительно всего, что встречается на жизненном пути. Но когда обезьяна не может принять решения, то автоматически передает бразды правления человеку.

    • Обезьяна не может вычислить корень квадратный из 784.

    • Если вдруг вы увидите летающую собаку, Система 1 мгновенно пнет Систему 2: летающая собака, квакающая черепаха или гавкающая кошка не вписываются в картину мира и требуют, чтобы им предварительно было определено место. Для этого человеку придется подумать.

    И вот тут-то и кроется главный секрет ошибок работы нашего мозга.

    Когда обезьяна уверена в своей правоте, она подсовывает нам неверное решение, вместо того чтобы пнуть человека разумного: «Что-то тут не так. Разберись, плиз». И тренировать наш иммунитет к идиотизму мы будем, обучая нашу обезьяну передавать бразды правления в том случае, когда она видит в картине мира ситуацию, автоматически требующую работы человека разумного. При помощи тренировок мы изменим сложившуюся на настоящий момент картину, убрав из нее мифы и заблуждения.

    Именно так на канале FreshLife28 сотни тысяч людей изменили свое видение мира в узкой сфере отношения к еде, к здоровью, к удовольствию от жизни и лишнему весу. Именно работой по деактивации когнитивных искажений и обусловлен успех проекта.

    Что же, давайте на примере посмотрим, как это происходит, а затем составим список свойств Системы 1 и Системы 2, к которому и будем обращаться на протяжении всей книги.

  

  
    Эффект Струпа, или Как поймать иностранного агента

    Легенда гласит, что в 50-х годах прошлого века благодаря эффекту Струпа была раскрыта целая агентурная сеть советских разведчиков. Суть эффекта Струпа (Stroop effect) заключается в том, что если писать название цвета (например, слово «синий») цветом, отличным от него (к примеру, слово «синий» написано зеленым цветом), то это вызовет задержку при прочтении, но только у того, кто знает язык написания.

    Испытуемым предлагали называть цвета шрифта, которые все быстрее и быстрее сменялись на экране. На русском языке слово «красный» было написано желтым цветом, «синий» – красным и так далее. Те, кто не знал русского языка, называли без запинки цвета шрифта, так как сам текст был для них белибердой. Как если бы вам показывали этот тест, скажем, на санскрите или китайском. Но те, кто знал русский, увы, прокололись. Их внутренняя обезьяна раньше схватывала написанное слово, и требовалось время, чтобы активировать Систему 2 (человека разумного), которая бы сначала определила, что надо сказать вслух – цвет шрифта или название цвета, который они прочитали.

    Отсюда запишем первое правило Системы 1:

    Систему 1, или нашу внутреннюю обезьяну, невозможно отключить. Если бы это стало возможным, мы бы имели дело с новым биологическим видом.

  

  
    Его величество время. Время на принятие решения

    Ну хорошо, неужели нельзя натренировать агентов на прохождение теста? Можно попробовать. Как мы знаем, можно натренировать обезьяну отдавать бразды правления человеку при наступлении заданных условий. Собственно, этим мы и будем заниматься. Но контрразведка тоже не лыком шита. И второе правило Системы 1, или нашей обезьяны: Система 1, или наша внутренняя обезьяна, всегда принимает решение в условиях недостатка времени.

    Как вы знаете, времени, чтобы думать, когда машина пошла в занос, нет. И все решает навык – обезьяний рефлекс. Если он был отработан ранее, все отлично. А если нет, то думать тут точно не поможет.

    Поэтому при тестировании, где возникал эффект Струпа, картинки менялись быстро, чтобы вырубить Систему 2.

    Приведу пример.

    Задача[3]:

    Считаем в уме. На ответ даю 10 секунд.

    В «Спортмастере» теннисная ракетка и теннисный шарик вместе стоят 110 рублей. Известно, что ракетка стоит на 100 рублей дороже шарика. Вопрос: сколько стоит шарик. Время пошло. 10, 9…

    Если вы не практикующий математик, то, скорее всего, вы ответили то, что казалось очевидным – шарик стоит 10 рублей. Давайте проверим по условиям. Ракетка стоит на 100 рублей дороже шарика. Если шарик стоит 10 рублей, то ракетка 10 + 100 = 110. Однако первое условие гласит, что вместе они стоят 110. А у нас получается, что вместе они стоят 110 + 10 = 120. Значит, предложенный интуитивно обезьяной ответ – 10 рублей – оказался неверным.

    Теперь давайте возьмем листочек, уберем ограничение по времени и решим эту задачу без обезьянки.

    Пусть x – стоимость ракетки, а y – стоимость шарика. Получим:

    x + y = 110 (это запись условия, что вместе они стоят 110 рублей).

    x – y = 100 (это запись условия, что ракетка стоит на 100 рублей дороже шарика).

    И решим это уравнение.

    x = 110 — y

    110 – y – y = 100

    110 – 100 = 2y

    10 = 2y

    y = 5

    Итого: шарик стоит 5 рублей, а ракетка 105.

    Ракетка на 100 рублей дороже шарика – условие совпадает.

    Шарик и ракетка вместе стоят 110 рублей – тоже совпадает.

    Правильный ответ – 5, и запишем второе правило Системы 1:

    Система 1, или внутренняя обезьяна, всегда принимает решение при недостатке времени.

  

  
    Своя рубаха ближе к телу

    Слышали ли вы когда-нибудь поговорку: «Чужую беду руками разведу»? Знаете, в чем ее смысл? Так говорят, когда пытаются оценить со своей точки зрения проблему другого человека и сложность принятия решения этим человеком. Господи, ну чего тут думать? Смотри, делаешь так, так и так: все же просто! Когда мы говорим о чужих проблемах, решения нам кажутся достаточно логичными. И если бы эта проблема была у нас, возможно, наш собеседник предложил бы точно такое же решение. Но почему же, когда дело касается лично его, он не может до этого додуматься?

    Секрет заключается в Системе 1 и Системе 2 – нашей внутренней обезьяне и человеке разумном. Как только перед нами встает проблема или возникает ситуация, которая нас эмоционально сильно затрагивает, сразу же включаются эмоции. И как вы понимаете, наша внутренняя обезьяна, наша животная часть, это и есть король эмоций. Она моментально перехватывает всю инициативу, пытаясь на эмоциональном уровне решить проблему, то есть выдать срочно решение, понизив уровень эмоционального дискомфорта. В этом ее основная задача, она нас от него защищает.

    Но в XXI веке желательно сосредоточиться и подумать. А обезьяна нам не дает, она паникует: «Давай-давай, срочно решай, быстрее, а-а-а. Мы все умрем!» Поэтому, когда мы решаем проблемы, затрагивающие нас на эмоциональном уровне, наш мозг, или человек разумный, отключаются. Обычно так и говорят: «Господи, мозг отключился, вообще думать не могу, сижу только нервничаю». Нервничает наша внутренняя обезьяна и не дает работать человеку разумному.

    И когда человек успокаивается или ситуация стабилизируется, то, оглядываясь назад, мы очень часто удивляемся, как раньше не могли до такого додуматься и наделать такой ерунды. Корить себя за это бесполезно, потому что мы попались на удочку противоречия работы Системы 1 и Системы 2. Система 1, наша внутренняя обезьянка, взяла бразды правления в ситуации, в которой ей следовало помолчать. Но мы генетически устроены так, что в минуты дискомфорта пытаемся принять решение максимально быстро, чтобы как можно скорее этот дискомфорт убрать. А человек разумный, или Система 2, и слово «быстро» – вещи несовместимые.

    Приведу еще один пример, прежде чем мы запишем третье правило Системы 1. Игра в покер. Возможно, вы играли в покер, а если нет, я вкратце расскажу. Набирая определенное количество карт из колоды, игроки составляют комбинации. Каждая комбинация, которую можно составить из того, что пришло, может в той или иной форме быть более значимой, чем у противника, быть более сильной. Мы не знаем, у кого какой набор и какая комбинация карт на руках, но при этом начинаем делать ставки. В результате ставки повышаются до тех пор, пока один из игроков не уравняет, или не скажет «пас». И соответственно, все, кто остался в игре, вынуждены показать свои карты.

    И вот тут выясняется: у кого-то может быть слабейшая комбинация карт, но вел себя этот человек настолько уверенно, что все остальные испугались, сказали «пас» и все сделанные ставки отошли к этому игроку, хотя при открытии карт все увидели, что у него была самая слабая комбинация. Такая ситуация в покере называется блефом, когда человек пытается сделать хорошую мину при плохой игре.

    Распознать, что игрок блефует, можно по мимике, так как он нервничает. А теперь самое интересное: подумаем, при каких условиях блеф может быть эффективен, возможен и при каких условиях игра в покер имеет смысл?

    Представьте себе, что вы играете в покер, но не на деньги, а на интерес или на то, что вас совершенно не затрагивает, на спичечные головки, например. Будете ли вы испытывать какие-то серьезные эмоции, если знаете, что максимум, что можно проиграть, это 20 спичечных головок? Думаю, что нет. Когда за игральным столом повышаются ставки, все начинают следить за реакцией симпатического отдела вегетативной нервной системы, а конкретно – за состоянием зрачков, потливостью кожи, тремором рук, ведь именно такие сигналы выдают эмоциональную вовлеченность. Но такая реакция возможна только в том случае, если вы играете на что-то, что для вас является значимым.

    Предположим, мультимиллиардер, проигрывающий $50 000 за игральным столом, зарабатывает эти $50 000 в течение двух часов. Для него это не деньги. А его соперник, который ставит $50 000, являясь человеком низкого достатка, ставит практически весь заработок, все свои накопления. Для первого игрока ставка в 50 000 долларов практически ничего не значит, он может делать хорошую мину при плохой игре, блефовать, делать все что угодно, и его реакции не выдадут внутреннее напряжение, никто не поймет, блефует он или у него действительно сильная комбинация карт. Нет этого внутреннего напряжения – для него это не деньги.

    Но для второго игрока, когда ставка в $50 000 является весьма и весьма значимой, такая ситуация критична, и держать себя в руках благодаря Системе 2 очень сложно. В этом примере мы видим, что Система 2 практически бессильна в тех ситуациях, когда мы начинаем решать проблему, серьезно затрагивающую нас эмоционально, когда мы решаем что-то значимое для нас.

    Итак, третье правило Системы 1:

    Система 1, или внутренняя обезьяна, всегда старается перехватить инициативу при решении задач, в которые вы эмоционально вовлечены.

  

  
    «Кто угодно, кроме нас!» – девиз наших обезьян

    Поговорим о четвертом правиле нашей внутренней обезьянки, или Системы 1. Оно будет проистекать из того, что мы жутко не любим брать на себя ответственность. Об этом подробно мы поговорим в главе об этологии, а сейчас я прошу просто запомнить: наша человеческая природа такова, что мы жутко не любим брать на себя ответственность. Ответственность – это идентификация событий как последствий собственных действий или принятых решений. Иными словами, это некий навык видеть последствия своих действий и увязывать эти последствия со своими действиями, а не с чьими бы то ни было, и различать их. Это четкое различение, когда мы видим последствия каких-то совершенно не прогнозируемых событий, когда вмешались в них, и видим, когда виноваты или нет.

    Нежелание брать на себя ответственность родом из обычной практичности. Давайте вспомним себя в детстве: мы что-то сделали, у нас не получилось, пришла мама или папа и быстро за нас решили эту проблему. Очень удобно. На первый взгляд это действительно удобно для Системы 1, и именно поэтому в животном обществе действия, которые каждый индивид берет на себя, в большей степени будут определяться его рангом, то есть его конфликтоустойчивостью. Мы обязательно будем говорить об этом в книге, поскольку этология, к счастью, неизбежно интегрирована в разбор когнитивных искажений и нашего поведения. Сейчас же просто будем исходить из того, что не брать на себя ответственность – очень удобно.

    Но это удобно только на первый взгляд и только для Системы 1. Если подумать и подключить нашего человека разумного, Систему 2, мы поймем, что когда взрослый человек способен брать на себя ответственность, то он гораздо более свободен в решениях и выборе, чем те, кто плывет по течению. Но для нашей внутренней обезьяны все остается на уровне эмоций и инстинктов – если есть возможность, чтобы за тебя кто-то что-то сделал, то пускай это делает.

    И Система 1, которая, как вы знаете, строит ассоциативные цепочки со всем, что нас окружает, начинает ошибаться по полной программе. Наша внутренняя обезьянка старается нам сделать хорошо и пытается сохранить нас, то есть сэкономить нам силы, чтобы какое-то решение приняли за нас. Система переносит ответственность на все что угодно и, как правило, на авторитеты – на какие-то догматы, якобы признанные моральные или этические ценности поведения. В результате мы становимся заложниками своего выбора этих догматов и авторитетов, которых назначил кто-то поумнее.

    Подробно об этом поговорим в главе про эффект Фрэнка, а сейчас подумайте: почему кошачий корм рекламируют известные представители шоу-бизнеса? Разве умение петь гарантирует, что вашей кошке понравится очередная лабуда в пакетике? Нет, но владелец кошки не особо хочет разбираться и брать на себя ответственность за то, что лопает его питомец. Ему кажется, что раз Киркоров с Басковым рекламируют этот кошачий корм, значит, можно быть спокойным.

    Итак, четвертое правило Системы 1:

    Система 1, или внутренняя обезьяна, всегда старается принять решение так, чтобы мы не были ответственны за последствия.

  

  
    Откуда обезьяна берет данные?

    Откуда Система 1 берет данные, чтобы мгновенно предоставить нам какое-либо решение? Обезьяна всегда основывается на предыдущем опыте, и опыт бывает трех видов.

    Первый опыт – это генетически обусловленный, генетически прожитый опыт предыдущих поколений, который достается каждого вида каждому индивиду или особи. Ни одно животное, будучи, например, щенком или котенком, не прыгнет никогда с обрыва вниз. Страх перед высотой. Это генетически обусловленный опыт, потому что ни щенок, ни другое животное никогда с обрыва вниз не прыгали, это был бы последний прыжок. Тем не менее откуда-то это животное знает, что прыгать с обрыва нельзя.

    Точно так же практически любое существо в состоянии определить агрессию в свою сторону – это основа выживания. При этом определить агрессию как сородичей, так и каких-либо хищников по мимике, движениям, звукам и так далее. Это тоже генетический опыт. Агрессию мы считываем мгновенно. И когда обезьяна выдает нам такие решения, то это очень хорошая ее работа, этим она спасает нам жизнь и именно этим, поскольку думать некогда, мы обязаны тем, что дожили до сегодняшних дней.

    Второй опыт – это свой приобретенный опыт. Вспомним тот случай с заносом автомобиля – если этот опыт есть, то вы выходите из заноса, если нет, то думать, как выходить из заноса, времени нет, вы будете что-то делать, куда-то крутить руль, и хорошо, если в правильную сторону. То же самое, когда дело касается агрессии или схватки – как говорил мой инструктор по рукопашному бою, «случись заварушка, вы не подниметесь до уровня своих ожиданий, а опуститесь до уровня своей подготовки». Если предыдущий опыт есть, то в драке обезьяна будет работать с вашим телом в автоматическом режиме, потому что думать, кто куда и как ударит, времени практически нет. Все будет отработано на рефлексах. И это тоже очень хороший опыт. Любой приобретенный опыт, навыки, моторика, предыдущий опыт либо генетический – это хороший опыт.

    Совсем другое дело, когда мы получаем чужой опыт. Обезьяне абсолютно все равно, если мы встречаемся с какой-либо неизвестной ситуацией, откуда брать данные для решения. Хорошо, если это будет наш приобретенный опыт, но что произойдет, если мы будем брать в качестве опыта то, что когда-либо от кого-то слышали, видели в кино, прочитали в модном журнале или статье?

    В обществе животных такое в принципе невозможно, так как нет кино, книжек, модных журналов, пропаганды. А вот в XXI веке это есть и очень сильно влияет на умы. И когда мы внезапно встречаемся с какой-либо неизвестной ситуацией, обезьяна автоматически и быстро предлагает какое-либо решение. А из какого опыта его брать – неважно. В кино увидела, или в рекламе, или в журнале эта информация отложилась, обезьяна давно уже разложила все по полочкам, чтобы, когда придет время, мгновенно выдать ответ.

    Вспоминаем, что Система 1 работает быстро, в этом ее предназначение. И поэтому человек может, почесав репу, подумать: «Стоп, я это видел, но видел в кино. Это всего лишь спецэффекты». А вот обезьяна так думать не может, и если она видела где-то в кино, что вражина от выстрела дробовика отлетает в стенку на три метра, обливаясь кровью, то случись такое, не дай бог, в реальности, она и будет этого ожидать.

    Но Система 2 может посчитать, какой импульс необходимо передать, чтобы врага подбросило на три метра и шваркнуло об стену, и главное – что будет с самим стрелком, согласно третьему закону Ньютона. Он улетит абсолютно так же, в противоположную сторону. А обезьяна об этом не догадывается, она просто предполагает, что, случись такая ситуация, все будет именно так.

    Именно поэтому часто бывает так, что когда в реальности грабитель или криминальный элемент наставляет на человека оружие.22LF калибра, притом еще не нарезное, и производит выстрел, то даже если рана несерьезная, человек падает и считает, что его убили, хотя на самом деле он еще может сопротивляться. Пристрелить человека из.22 калибра – задача очень и очень непростая, тем более с одного выстрела, тем более из ненарезного оружия. Но в кино все видели, что после первого же выстрела враг моментально хватается за пораженное место и падает, будь он даже 120 кг весом. В жизни это не так, но для этого нужен свой опыт.

    В жизни бывает так, что несведущие об этом здоровенные мужчины по 100 кг, получив неопасный тычок.22 калибра, падают и считают, что их поразили насмерть, теряя способность сопротивляться. Это Система 1, или обезьянка, подставляет своего владельца из-за того, что видела в кино.

    Пятое правило Системы 1:

    Система 1, или внутренняя обезьяна, основывается на предыдущем опыте. Либо генетический опыт, либо свой приобретенный, либо чужой. И в XXI веке чужой опыт, скорее всего, не будет являться объективным.

  

  
    Если бы ты знал, Али-Баба, как я устал…

    Давайте вспомним про корень квадратный из 784. Попробуйте вычислить его в уме. Пока вы это делаете, попробуйте подумать при этом, например, о статуе Свободы или одновременно с тем, как вы думаете о статуе Свободы, подумайте о Ленинградском зоопарке и проблемах содержания животных в клетках. Не получается. Итак, одно из свойств нашего разумного человека, или Системы 2, – это его медленная работа. Он думает. Наша обезьянка выдает ответ мгновенно на основании, как мы выяснили, прошлого опыта, неважно, чьего – своего, генетического, приобретенного. А вот Система 2 говорит: «Стоп, сейчас я буду думать».

    И проблема заключается в том, что, говоря научным современным языком, она однозадачна. Мы не можем думать одновременно о нескольких вещах. И если, предположим, Систему 1 можно натренировать так, чтобы она одновременно играла правой рукой одну мелодию на рояле или на пианино, а левой – другую мелодию, то с Системой 2 так не получится. Думать мы можем всегда только об одной вещи. Максимум мы можем очень-очень быстро переключаться между задачами, имитируя многозадачность, но, по сути дела, в единицу времени мы всегда думаем только об одной вещи.

    Проведите такой эксперимент: предложите вашему другу прогуляться и пройдите с ним очень быстрым шагом по прямой улице. Скорость должна быть такая, чтобы вы могли разговаривать, но уже немного запыхавшись. Когда вы достаточно разогнались, попросите вашего друга извлечь корень из 784 или просто умножить 64 на 72. Вы заметите, что он сбавит шаг. Почему? Потому что как только наш внутренний человек разумный включает свой аппарат мышления и начинает думать, он утрачивает контроль над движением. А контроль необходим, потому что поддерживать достаточно большую, некомфортную скорость непросто – это требует полной включенности Системы 2. Как только требуется запустить мыслительную машину, контроль Системы 2 над движением мгновенно ослабевает и она переходит к расчетам – человек сразу сбавляет скорость.

    Примерно та же самая ситуация происходит во временном диапазоне, когда Система 2 работает долго, а, как мы уже знаем из свойств Системы 1, наша внутренняя обезьянка выдает ответ мгновенно и практически не затрачивает на это энергию. Наш человек разумный тратит энергию, и когда мы начинаем думать у нас расширяются зрачки, повышается потребление мозгом кислорода и так далее.

    Это давным-давно доказано с точки зрения биологии: вы можете обратиться к списку специализированной литературы в конце книги и ознакомиться с экспериментами и доказательной базой. Я бы не хотел здесь слишком углубляться в теорию. Научные объяснения есть в свободном доступе, и кто хочет, тот найдет их самостоятельно. Сейчас мы просто констатируем факт, что Система 2 крайне энергозатратна, именно поэтому наша обезьянка стремится всегда, когда может, подсунуть нам быстрое решение, чтобы человек разумный слишком не напрягался, – она стремится минимизировать затраты энергии. Это ее работа. Так она о нас заботится.

    И вот представьте себе, что весь день вы нагружали Систему 2 – вы думали, планировали, организовывали, творили – и к вечеру вы, разумеется, устали, потому что Система 2, ваш внутренний человечек разумный, очень энергозатратна. И чем больше Система 2 устает, тем больше вероятность того, что от усталости она пропустит то самое решение, которое обезьяна может ей подсунуть.

    Давайте еще раз вспомним эффект Струпа и то, как были разоблачены разведчики. На самом деле в краткосрочной перспективе человека можно натренировать достаточно быстро выдавать ответ, какой же цвет он видит, абстрагируясь от того, что он прочитал или перевел с того языка, который он знает. Но когда Система 2 устала, когда этот тест проводится уже на протяжении восьми часов подряд, она начинает ошибаться. Разумеется, у людей, не владеющих языком, на котором написаны названия цветов, изменений практически нет. Они как не знали языка, так его и не знают, он не сбивает с толку их Систему 2. Если человеку, не владеющему китайским, покажут иероглиф, означающий «синий», написанный желтым цветом, он его не распознает, он для него бессмыслица.

    А вот тот человек, который языком владеет, будет все больше и больше напрягать Систему 2, чтобы определить, что нужно сказать вслух. Он будет все сильнее уставать и в конце концов через 8 часов такой серьезной нагрузки на Систему 2 начнет ошибаться. Пауза между показанной картинкой и ответом этого человека будет все увеличиваться, и это будет выдавать его знание того языка, на котором ему показывают тест. Вот вам пример того, каким образом наша Система 1 может нам навредить и подсунуть неверное решение, а Система 2 от усталости даст осечку и автоматически его пропустит.

    Итак, шестое правило Системы 1:

    Система 1, или внутренняя обезьяна, тем больше активна, чем больше перегружена Система 2.

  

  
    Этюд о правилах

    Возьмем за правило после каждой главы и после более-менее цельного смыслового куска или какого-то конкретного когнитивного искажения говорить о том, как это применяется на практике, и приводить примеры из жизни. Я буду называть эти отступления этюдами: идиотическими этюдами, этюдами об идиотизмах или этюдами о правилах. Сейчас давайте посмотрим на правила нашей Системы 1, или внутренней обезьянки, и подумаем, в каких ситуациях эти правила могут использоваться против нас в реальной жизни.

    Система 1, или внутренняя обезьяна, всегда принимает решение при недостатке времени. Представьте себе такую ситуацию: вам звонят мошенники и сбивчивым голосом говорят о том, что мама-папа, я сбил человека, нужны срочно деньги, чтобы замять дело, иначе я сяду в тюрьму, надо срочно-срочно-срочно-срочно.

    На вас начинают давить, что решить нужно прямо сейчас, времени думать нет, вы автоматически отключаете Систему 2, нашего внутреннего человека, и Система 1 начинает нас спасать: нужно решить проблему, убрать дискомфорт, помочь родственнику.

    Тут же, как видите, мошенники применяют и третье правило Системы 1: внутренняя обезьяна берет на себя вопросы, которые затрагивают вас эмоционально. Если бы вам позвонили и сказали: «Какой-то Джон где-то в Неваде сбил какого-то человека, срочно нужны деньги», как бы вы отреагировали? Да в гробу я этого Джона видел, пошел он к чертовой матери, пусть сам со своими проблемами разбирается! А когда к вам взволнованно взывают: «Мама-папа, помоги!» – значит, это вроде ваш родной детеныш кого-то сбил, и его срочно, не раздумывая, надо спасать! Вы моментально вовлекаетесь эмоционально, Система 1 автоматически берет над вами контроль, а Система 2 уже блокируется намертво.

    И вот на эмоциях вы начинаете решать вопрос. Однажды в Петербурге произошел трагический, может быть в каком-то смысле даже курьезный, случай. Одной бабушке позвонили мошенники и потребовали деньги, потому что ее внук сбил человека. Вопрос нужно было решать срочно, поэтому бабушка быстро побежала в банк, сняла деньги и благополучно расплатилась с мошенниками. Все бы хорошо, но только чуть погодя, когда бабушка успокоилась и включилась ее Система 2, она вспомнила, что у нее нет внука.

    Эта история, конечно, трагичная и очень грустная, но произошла она не из-за того, что у бабушки деменция или маразм. Конечно, бабушка уже соображала не очень хорошо, ведь возраста она была солидного, но как можно было забыть, что у нее нет внука? Такое полное отключение разума можно объяснить только особенностями работы нашего мозга в экстренной эмоциональной ситуации: в условиях недостатка времени и при сильной эмоциональной вовлеченности Система 2 отключается и управление переходит к Системе 1.

    Кстати, те, кто один раз попался на удочку мошенников, больше уже не попадались – значит, их обезьяна научилась в подобных ситуациях отдавать бразды правления человеку разумному. Правда, для бабушки урок обошелся дорого…

  

  
    Глава 15

    Что такое этология Ценности • Структура общества • Ранги • Примативность

    Ради всего святого, не пропускайте эту главу. Я хочу вас познакомить с наукой, которую, будь моя воля, я бы ввел в обязательную школьную программу. Мы изучаем кучу предметов, которые нам никогда не пригодятся, и при этом совершенно не разбираемся в вопросах, касающихся отношений между людьми. Сами посудите, кого вы можете спросить, например: «Что же она в нем нашла?», «Почему на нем девушки виснут, хотя он тупой и нищий?», «Почему этот гад гуляет направо и налево, я же все для него делаю?», «Что стало с моим мужем, ведь он раньше не был бабником?». Или из другой сферы: «Это же элементарно, почему оппонент продолжает так агрессивно упорствовать в своих заблуждениях?» Примеров можно привести бесконечно много.

    Ответ на многие вопросы дает наука этология. Я считаю, что ценность любой науки и теории определяется ее практической применимостью, и этология показывает очень высокий процент сбывшихся прогнозов, которые строились на ее основании.

    Этология – это, говоря научным языком, наука о биологически обусловленном поведении. Давайте забудем этот заумный термин и переведем его на человеческий язык. Как вы знаете, обезьяну внутри отключить невозможно. Она постоянно подсовывает нам решения, но чего она хочет? Откуда у нас берутся желания продолжить род? Быть успешным? Кто нас на это мотивирует? Ответ: те самые поведенческие программы, которые мы получили много тысячелетий назад и которые реализуются сегодня бессознательно, то есть нашей обезьяной, или Системой 1. И это далеко не только тривиальные инстинкты, потому что обезьяна привыкла всю жизнь жить в социуме и училась выживать в стае. Этология – это наука о поведении человека как биологического вида, как животного, которое живет в стае.

    Сейчас XXI век, и в каждом из нас живет обезьяна и человек разумный. Чем выше уровень нашего интеллекта и уровень цивилизации, тем больше влияние человека разумного и меньше – обезьяны. Но из прошлой главы вы знаете, когда человек отключается, то обезьяна берет верх в принятии решений, и отключить ее мы не можем. Часть решений она проталкивает исходя из наших видовых желаний, когда человек в отключке по причинам, описанным в прошлой главе.

    Каковы же эти желания у нашего примата – Системы 1? Хорошая новость: они у всех людей одинаковы и хорошо изучены. Представим себе, что мы переместились во времени на сто тысяч лет назад. Люди были еще темные, но человек разумный уже был в каждом из них, хотя и не такой развитый, как сейчас. Теперь заглянем еще на пару тысяч лет назад, потом еще и, наконец, дойдем до времени, когда мы жили в стае и всем заправляла обезьяна – Система 1, а человек разумный только зарождался. Но ведь как-то стая без него существовала! Особи находили в ней свое место и взаимодействовали друг с другом, учитывали интересы свои и сородичей и отражали нападения извне хищников и чужаков. Вот это и есть базовый набор программ обезьяны, система принятия ею решения в обществе, которая в XXI веке не изменилась, а лишь модифицируется при помощи человека разумного.

    В рамках концепции когнитивных искажений этология – это наука о поведении человека внутри стаи, но не человека разумного (Системы 2), а общества, движимого обезьяной, или Системой 1, каждого его члена. Эта наука даст объяснение нашему нерациональному поведению и огромному количеству когнитивных ошибок, так что поехали разбираться с этими простыми программами.

  

  
    1. Ценности первобытного общества

    Я перечислю только те ценности, которые важны для изучения когнитивных искажений в рамках данной книги. Конечно же, в реальности их намного больше, но нам вполне хватит и этого.

    Чего могла возжелать обезьяна – Система 1 – в стае сородичей? Как ни странно – качественной жизни. Ничего нового, правда? Поскольку об автомобилях «Порше» или картинах Пикассо речи в те годы не шло, качественная жизнь подразумевала:

    1. Быть сытым и не просто сытым, а получать лучшие куски пищи и в первую очередь.

    2. Иметь лучшие места для отдыха.

    3. Иметь возможность продолжить род. Для самки было важно зачать потомство от самого жизнеспособного самца (ей ведь еще вынашивать и растить детей, а на это уйдут годы; ей совсем ни к чему тратить силы на слабого самца, потомство которого не жизнеспособно), а для самца – оплодотворить как можно больше самок (ему как раз выгодно распространить свой генофонд как можно более широко: дети часто умирали, и чем больше их останется, тем лучше, а процесс репродукции у самца, в отличие от самки, не занимает годы – максимум несколько часов, и он готов перейти к следующей самке).

  

  
    2. Структура общества

    Структура любого сообщества – стаи млекопитающих и человека в том числе – имеет форму пирамиды, равно как и структура ценностей этого общества. Наверху пирамиды находятся так называемые альфа-особи, доминанты. Именно им достаются самые лакомые куски и лучшие места для отдыха. 12 % альфа-самцов обеспечивают оплодотворение 80 % всех самок стаи.

    Это верхушка пирамиды, ее 5-й уровень. Тем, кто ниже, на 4-м уровне, достается только то, что осталось от особей с 5-го уровня; тем, кто на 3-м – то, что осталось от тех, кто на 4-м, и так далее. В самом низу находятся так называемые омега-особи, самые слабые и затюканные. Омега-самцы, как правило, погибают, не оставив потомства: самки не дают омега-самцам возможности его оставить, поскольку всех самок в такой иерархии интересует верхние 12 % пирамиды. Вот так природа заботится о генофонде.

    Надо сказать, что такая структура и такие ценности свойственны почти всем животным (а вот насекомые, например муравьи и пчелы, не имеют такой системы ценностей, они живут вне пирамиды). Прошли сотни тысяч лет, но суть и сегодня не изменилась: человеческие базовые потребности остались прежними. И именно они через обезьяну мотивируют нас занимать свое место под солнцем.

    Итак, сделаем важнейший вывод и определение.

    Рангом мы будем называть способность индивида занимать место в этологической пирамиде общества.

    Высокий ранг – ключ к качественной жизни. Альфа имеет возможность полностью реализовывать понятие качественной жизни. Омега – отбросы генетики. Но не спешите расстраиваться, если вы омега, – это только у животных нет шанса.

    Все индивиды стремятся повысить свой ранг и не допустить его понижения. Те, кто не стремится, обречен на вымирание.

  

  
    3. Как различают сородичи альфу и омегу?

    Как альфа получает лучшие куски пищи и лучшие места для отдыха? Ответ прост: отбирает у более низкоранговых. С помощью обычной агрессии, иногда убивая сородича. Поэтому те, кто переживает о несправедливости в человеческом обществе – расслабьтесь, в животном мире все было еще более жестко и «несправедливо»[4].

    Но не может же стая постоянно находиться в состоянии агрессии, драки и самоуничтожения? Так никаких сил не хватит. И верно, Система 1 научилась определять «на глаз» ранг особи внутри общества. Гениально! Как гроссмейстеру приходят на ум варианты из самых лучших ходов, так и в первобытной стае Система 1 научилась различать, «кто тут главный» и от кого можно огрести.

    Основывается это различение на оценке (притом мгновенной, без раздумывания – это же Система 1!) размеров оппонента, его мимики и позы, волосяного покрова, черт лица и тому подобного. Мы будем называть эти совокупные признаки ранговыми сигналами.

    Ранговые сигналы – это набор внешних признаков индивида, на основании которых делается оценка занимаемого им места в иерархии социума.

    Какие же это признаки? В древней стае людей или животных ранговыми сигналами были:

    • размеры особи[5];

    • черты лица;

    • размеры клыков, половых органов;

    • обилие волосяного покрова;

    • агрессивное поведение;

    • специфические видовые признаки.

    Расскажу вам об эксперименте. У самцов обычных домашних птиц – петухов – специфическим признаком высокого ранга является гребешок на голове. Чем он выше и больше, тем выше ранг. Однажды ученые взяли альфа-самца, который верховодил в курятнике, и заклеили ему скотчем гребешок. Одновременно они взяли омегу и приклеили ему гребешок из поролона. Спустя пару недель петух-альфа скатился в самый низ иерархической пирамиды, а омега занял его место. Альфа сначала пытался устраивать драки и даже побеждал, но самки совсем не видели в нем доминанта и заглядывались на самозванца с огромным поролоновым гребешком. Другие петухи тоже не подчинялись бывшей альфе и атаковали его. Сил на всех у него не хватило, и через две недели он ел только то, что оставалось от всех. Через две недели ученые вернули все обратно, и за следующие две недели альфа и омега вновь поменялись местами.

    А теперь перейдем к тому, что является ранговым сигналом в нашей человеческой стае в XXI веке. Условия среды обитания изменились. Каков образ крутого мужчины или успешной женщины в наше время? Дорогой автомобиль, дорогие и непрактичные аксессуары – часы, украшения, переплата за нашивку с брендом на одежде. Словом, все то, что трудно приобрести и трудно удержать, – потому что если ты не альфа, то у тебя это отнимут! И что свидетельствует об избытке. Если вы миллиардер, но одеты в «Большевичку» и едете на маршрутке, вы тот самый альфа с заклеенным гребешком. Систему 1, или обезьяну, не обмануть – она считывает ранговые сигналы визуально, а банковского счета не видно. А вот одежду фабрики «Большевичка» видно. И чтобы доказать свой ранг, случись что, вам придется вступать в конфликт. В XXI веке помимо видовых ранговых сигналов, обусловленных генетически – развитой мускулатуры, черт лица, агрессивности, – добавляются ранговые сигналы владения тем, что малодоступно. Демонстративное богатство – авто, одежда, украшения.

  

  
    4. Врожденный и приобретенный ранг

    Если для успеха в обществе так важна физическая сила, почему же всем богатством мира не владеют генетически крупные особи мужского пола? Этот вопрос связан еще с одним моментом: что же делать тем, кто родился омегой? К счастью, в XXI веке у человека, которому не посчастливилось родиться альфой, есть все шансы ею стать. В животно-первобытном мире это было невозможно – сильные сожрут раньше. Однако в современном обществе в уголовном кодексе любой страны прописано, что физически уничтожать конкурентов нельзя, а это дает шанс любому щуплому, некрупному и не склонному к агрессии человеку воспитать характер, обзавестись более действенными ранговыми признаками и значительно повысить свой ранг.

    Когда ребенок рождается, у него еще не сформирована Система 2, и поначалу он мало отличается от первобытного человека в отношении к рангу, а оно определяется конфликтоустойчивостью. Вспомните: дети отнимают друг у друга игрушки раньше, чем начинают говорить и считывать приобретенные ранговые сигналы. Однако по мере взросления и формирования интеллекта (Системы 2, или человека разумного) появляется возможность менять и свой характер, «воспитывать себя», повышать ранг. И это уже будет ранг, приобретенный на протяжении жизни.

    Кому-то при рождении достается хорошее наследство, а кто-то зарабатывает свой капитал сам. Точно так же происходит и с рангом человека. Я видел, и не раз, превращения забитых школьных терпил в хозяев жизни и утверждаю, что это абсолютно точно возможно. Да, это титаническая работа над собой и над своими страхами, но тем слаще победа.

    Итак:

    В животном мире ранг определяется только генетически и дается от рождения. Изменить без Системы 2 его невозможно. В современном мире человека ранг состоит из двух составляющих – врожденный ранг и приобретенный на протяжении жизни.

  

  
    5. Понятие примативности. Сколько внутри тебя примата?

    Нам предстоит рассмотреть еще одно понятие, определяющее, кто и когда наиболее подвержен когнитивным искажениям, которые уходят корнями в наше животное прошлое. Как мы уже знаем, обезьяну внутри нас не отключить. Индивид с отключенной Системой 1, который управляется только разумом, был бы биологически отдельным видом. Но логично предположить, что в ком-то больше животного, а в ком-то меньше. Тут не просто белое и черное, а бесконечная градация серого.

    И для этого мы вводим понятие «примативность» – от слова «примат», «обезьяна». Не путайте его ни в коем случае с примитивностью. Итак, примативность – это та степень, в какой наши инстинкты, эмоции и обезьяна (примат) управляют нами. Высокопримативный человек – это тот, кто действует больше на эмоциях, желаниях, который мало контролирует свои поступки разумом – Системой 2. Низкопримативный – это человек, в большей степени руководствующийся разумом.

    Среди низкопримативных людей – я в сотый раз это повторяю – не существует вообще непримативных. А вот высокопримативные, то есть люди, действующие как животные, «совсем без башни», как говорят, еще как бывают. Мне приходилось встречать полностью примативных, полагаю, что и вам тоже.

    И вот теперь, наконец, мы готовы приступить к изучению самих когнитивных искажений, поскольку мы уже можем нарисовать четкую картину происхождения наших заблуждений. А если мы знаем причину и механизмы, значит, мы можем оперировать информацией на уровне человека разумного, следовательно, меньше ошибаться.

  

  
    Глава 21

    Якорение Предвзятость подтверждения • Поляризация мнения • Когнитивный диссонанс • Профессионализм • Авторитеты • Конформизм

    Благодаря развитию поведенческой экономики появилось безумное количество классификаций когнитивных искажений. К сожалению, они все никуда не годятся, потому что цель их систематизации – что-нибудь нам продать. При этом ни на одном сайте, ни в одной книжке я не находил системы когнитивных искажений, которая помогала бы нам с ними бороться. Придется сделать такую классификацию самому.

    Итак, в первую очередь мы будем рассматривать так называемые блокирующие когнитивные искажения. Это те искажения, которые не дают нам возможности изучать другие, потому что способность принять какую-то другую точку зрения будет в принципе наглухо заблокирована. Находясь под воздействием такого искажения, вы не будете соглашаться ни с какими аргументами и, более того, в случае конфликта станете еще яростнее отстаивать свое право оставаться в иллюзиях.

  

  
    Глава 22

    Понятие «якорения» Проверка информации • О протеине

    Одно из первых блокирующих искажений – это так называемый эффект якорения (Anchoring). В английском варианте статьи о когнитивных искажениях в Википедии «якорение» находится под третьим номером, но это не значит, что оно третье по важности. Поговорим сначала о нем, потому что оно достаточно показательное.

    Суть этого искажения заключается в том, что человеческий мозг склонен в большей степени доверять информации, которую он получил первой как в краткосрочной, так и в долгосрочной перспективе.

    Приведу очень известный пример. Предположим, вам описывают какого-то человека и говорят, что он трудолюбив, работоспособен, ответствен, лжив и завистлив. Человеческий мозг устроен так, что больший весовой коэффициент в создании мнения об этом человеке будут иметь первые слова, чем последние. Если бы вам назвали эти качества в другой последовательности: что этот человек завистлив, лжив, трудоспособен, работоспособен и ответствен, для вас были бы более существенны первые показатели – что он лживый и завистливый. Это не ваша вина, это способность работы вашего мозга, когнитивное искажение «якорение». В данном случае приведен пример краткосрочного варианта. С долгосрочными якорями, которые вросли в грунт нашего сознания под толщей времени, прошедшего с нашего детства, все еще хуже. Поднять со дна такой якорь не всегда просто.

    Возьмем классический пример когнитивного искажения, связанный с вопросом похудения и лишнего веса. Чтобы собрать коллекцию таких когнитивных искажений, мне достаточно сутки не модерировать комментарии на канале FreshLife28.

    Итак, одно из когнитивных искажений в этой сфере звучит так: спортивное питание, протеин – это химия, а для здоровья нужны натуральные, настоящие, качественные продукты. (Протеин – protein – просто название макронутриента белок, который есть в любых продуктах и который жизненно необходим человеку.)

    Что ж, правда ли это? И откуда берется такое когнитивное искажение (а это оно и есть)? Берется оно от того, что первая информация, которую человек получает о спортивном питании, на 99 % является информацией от бабушек из подъезда, от папы, от мамы, каких-то друзей. Информация, естественно, простая: «Блин, ну это ж химия! Пивас-то пить лучше, лучше водку пить, чем химию!» Я был такой же. По логике людей несведущих, еда не может быть в банке в виде порошка. Она не растет на грядке, не бегает по лесу – значит, это не еда. Расскажу на этом примере, как бороться с таким искажением, каким образом у себя его идентифицировать.

    Есть только один способ борьбы с когнитивным искажением типа якорение – анализ. Как только у вас возникает импульсивное – такое же, как в примере про ракетку и мячик, – желание выдать готовый ответ, вы должны себе задать вопрос: «Почему я так считаю?» Запишите его себе куда-нибудь. Не правда ли, просто?

    Когда вы встречаетесь с незнакомой информацией, мозгу все равно, откуда брать данные для принятия решения. Вспоминаем только что изученное пятое правило Системы 1.

    Задайте себе вопрос: «Почему я так считаю?» или «Откуда я это знаю?» касательно того, что протеин – это химия. Возможные варианты ответов:

    • «Врачи говорят»;

    • «Это все знают»;

    • «Ученые давно доказали»;

    • «Один знакомый профессор так считает»;

    • «Я в Men’s Health (на ленте. ру, нужное вписать) прочитал».

    И если вы себе отдаете отчет, что ответом на этот вопрос является что-то из списка выше – это не ваш опыт. А раз это не ваш опыт, то он требует проверки, согласно пятому правилу Системы 1. Вы убеждены, что спортивное питание – это химия, потому что это мнение вы услышали раньше других. Вот он – якорь. Что первое мы услышали, тому мы больше верим.

    И наоборот: мои дети, которые с рождения слышат разговоры папы о питании и о протеине в том числе, имеют якорь, что протеин не химия, а всего лишь источник белка высокой очистки для человека XXI века, и он не имеет каких-либо магических свойств. Почему? Потому что они услышали эту информацию первой. Это называется «впитать с молоком матери».

    Почему так происходит? Я не буду вдаваться в научные дебри касательно работы нашего мозга – кому интересно, могут обратиться к книгам Курпатова, список которых находится в конце. Моя задача – констатировать факт и дать алгоритм борьбы с искажением.

    Вернемся к тому, что мы проверили и выяснили: наше мнение основано не на нашем опыте, а на полученной информации, и, скорее всего, это была первая информация, которую мы получили по этому вопросу, а далее сработал якорь.

    И тут у нас два варианта действий: если для нас не жизненно важно, что такое протеин, мы можем ничего в своем отношении не менять, но если это все же важно, придется подвергнуть данную информацию проверке.

    Это вовсе не означает, что вы должны сразу все проверять на себе, – это означает, что надо выяснить, компетентны ли врачи, которые так говорят, и нет ли врачей, которые так не говорят. «Все так говорят» – это опять-таки не дает гарантии компетентности мифических «всех», а журналист из Men’s Health вряд ли является экспертом-нутрициологом с сумасшедшими результатами подопечных.

    Возможно, вы сейчас зададите вполне резонный вопрос: а кому доверять? Как мне проверить?

    Терпение, об этом мы обязательно поговорим позже, сейчас же важно сделать выводы.

    1. Если вы поймали себя на том, что суждение не основано на вашем личном опыте, значит, оно требует проверки!

    2. Если вы не знаете, как проверить и кому доверять, это не повод оставаться уверенным на все сто в своем первоначальном суждении. Так поступают идиоты. Не будьте идиотом.

    Вспомните, пожалуйста, иллюзию Мюллера – Лайера. Вы видели, что линии разные, но при этом знали, что они одинаковы. Единственный способ бороться с когнитивными искажениями – проверка информации, расчет, измерение, анализ. Никаких других методов быть не может. Точно так же и с когнитивным искажением якорения. Если вы задаете себе вопрос: «Почему я так решил?» и отвечаете на него: «Это все знают», «Мне так бабушка говорила» или «Это и ежу понятно», – это первый признак того, что вы слепо доверяете информации, полученной вами когда-то давным-давно.

    Если вы это увидели и поймали себя за руку, спросите себя, так ли это на самом деле. Мы можем временно заблокировать обезьяну, не принимать предлагаемое ею решение и начать изучать вопрос, анализировать и собирать информацию. И только тогда, на основании сделанных выводов, мы сможем сказать: «Да, я изучил этот вопрос, я проверил это на себе и, соответственно, принял решение о том, так это или не так».

    Кстати, а протеин – химия? Отвечу, потому что уверен: у некоторых разыгралось любопытство. Закроем гештальт.

    Спортивное питание пришло к нам из медицины, оно было сверхочищенным питанием для тех, кто не мог жевать и глотать твердую мясную пищу – для лежачих больных. Поскольку организму крайне необходим белок как строительный материал для постоянного обновления тканей, такие больные могли получать достаточное его количество благодаря протеину в порошке в виде коктейлей. Основным источником белка в спортивном питании и тогда и сейчас была сыворотка от творога – та самая белая водичка, которая стекает с марли, когда ваши бабушки или мамы делают творог. В те годы процессы очистки и фильтрации чистого белка еще не были обкатаны, но все равно это был качественный и дорогой продукт для больных. Зато сейчас, в XXI веке, технологии очистки позволяют недорого сделать, например, изолят сывороточного белка и даже гидролизат – максимально быстро усваиваемый белок. И это одна сторона медали.

    С другой стороны, продукция мясопромышленного комплекса – курица, говядина, свинина – в те годы не была столь технологична, как сейчас. И тогда животные росли на фермах, где меньше использовались медикаменты и стероиды, а в цехах тушки не накачивались для увеличения веса жидкостью, не обрабатывались препаратами для придания и сохранения товарного вида на долгие недели.

    Вот и получается, что сегодня – как бы это прискорбно ни звучало – хорошего качества спортивное питание (протеин) содержит гораздо меньше вредных компонентов, чем магазинная мясная продукция. И где же у нас химия? В магазине или в банке с протеином, очищенным несколькими высокотехнологичными способами, прошедшим долгий путь от сывороточного сырья до изолята? Я сам раньше считал, что самое главное – это хорошие качественные продукты, но в XXI веке мы дошли до состояния маразма. Маразм заключается в том, что есть белковую очищенную добавку для вашего здоровья становится полезнее и менее химично, чем то, что производится и продается в «Магнитах», «Океях», «Каруселях», «Пятерочках» и прочих магазинах. Вот такие дела. Кстати, верить мне или нет и вообще – кому можно верить, я расскажу в отдельной главе.

  

  
    Резюме

    Суть эффекта якорения заключается в том, что человеческому мозгу свойственно больше доверять информации, которую он узнал первой, чем той, которая появилась позже. Бороться с этим можно только одним методом – задать себе вопрос: «А почему я так считаю?» Если выяснится, что ответ вам подсказывает не ваш личный опыт, значит, скорее всего, Система 1 скомпилировала мнение из информации, полученной когда-то давно. Если вопрос важный, это мнение требует проверки, согласно пятому правилу Системы 1.

  

  
    Глава 24

    Дискомфорт переубеждения Работа Гальтона • Ловите себя за руку • Поиск опровержений

    Вслед за эффектом якорения сразу же идет еще одно когнитивное искажение, которое мешает нам работать с другими, – это склонность всегда находить подтверждения тому мнению, которое уже сложилось. Называют его «предвзятость подтверждения» (Confirmation bias). Это очень вредное и очень распространенное искажение, которое вы обнаружите у себя и своего окружения буквально сразу же, стоит начать что-то обсуждать.

    Суть его заключается в том, что когда мы начинаем искать информацию по какому-то вопросу, мы неосознанно ищем ту информацию, которая подтверждает наше сложившееся мнение, а двойственные аргументы мы интерпретируем в пользу уже сформировавшейся точки зрения. Именно это искажение часто заставляет людей опускать руки, когда они проверяют себя на эффект якорения из прошлой главы. Они начинают искать информацию и… находят подтверждение тому, что изначально были правы. Что за ерунда, я же всегда прав. Так я и знал… Такое отношение к поиску и анализу аргументов называется селективностью восприятия.

    Почему так происходит? Причина этого явления, как и многих других, – это дискофморт. Наш мозг устроен таким образом, что данные в нем не висят в воздухе, ни к чему не привязанные. Нам гораздо проще обрабатывать и доставать из памяти информацию, когда она с чем-то перекликается, с чем-то ассоциируется, вписывается в нашу картину мира.

    Например, какой ряд чисел вам проще запомнить: первый или второй?

    • 2, 4, 6, 8, 16, 32

    • 72, 51, 93, 37, 1, 14

    Разумеется, первый. Он не бессмыслен. Он не висит в воздухе, как второй. Это не просто набор чисел. Однако если второй ряд, например, будет являться номером вашего телефона, то его вы запомните так же легко, как и первый.

    И разумеется, та информация, которая пришла к вам изначально, раньше обрастает ассоциативными связями. Времени на встраивание этих связей в вашу картину мира гораздо больше, чем у данных, пришедших позже, и поэтому наша точка зрения на вопрос кажется устоявшейся, естественной. Например, мы привыкли считать: «протеин – химия», «все качки тупые» или «после сорока тело обвиснет», и эти убеждения обрастают связями с другими событиями и мнениями: вот и Вася со второго этажа тоже говорит, что все качки тупые.

    И когда мы встречаем информацию, которая полностью противоречит тому, что мы знали, мы начинаем этому сопротивляться. Мы вынуждены пересмотреть свою картину мира, пусть даже незначительно, и это требует активации Системы 2 и работы человека разумного. Мало того что информацию надо осознать, теперь надо думать, как ее встроить в наше понимание мира. Это очень дискомфортно, неудобно, поэтому мы стараемся всячески этого избежать, а именно игнорировать все аргументы, которые противоречат нашим убеждениям, искать только те, которые их подтверждают, а двойственные – притягивать за уши в нашу пользу. И чем более важное и устоявшееся мнение у нас есть, чем более оно старое, тем сложнее нам признать, что оно было неверным. Это же надо дым запихнуть обратно в трубу, пирожки раскатать и все начать заново! Ой как не хочется! Классический пример – это религиозные догматы, которым следуют ортодоксальные верующие. Если вы один из них (в чем я сомневаюсь – такие люди мои книги не читают), лучше пропустите следующие несколько страниц. Они вам не понравятся.

    В 1872 году двоюродный брат Чарльза Дарвина Фрэнсис Гальтон решил проверить эффективность молитвы. Если молитва эффективна, полагал Гальтон, то тот, за здоровье и долголетие которого молятся больше всех, должен иметь большую продолжительность жизни. А за кого в те годы молились больше всех в Англии? «Боже, храни королеву» (у нас «Боже, царя храни»). За членов королевской семьи, разумеется. В те годы каждое воскресенье во всех английских церквях все прихожане возносили совместную молитву за здравие королевской семьи.

    Гальтон сравнил продолжительность жизни членов королевской династии с адвокатами, врачами, аристократией, торговцами, литераторами, офицерами, учеными и художниками. Для чистоты эксперимента он не стал учитывать смертность от насильственных причин. В результате продолжительность жизни членов королевской семьи, за здоровье которых каждый день молились сотни тысяч людей, оказалась ниже всех.

    Таблица взята из официального источника «Statistical Inquiries Into the Efficacy of Prayer», вы можете перейти к самой статье по QR-коду. Или вот адрес: http://galton.org/essays/1870-1879/galton-1872-fortnightly-review-efficacy-prayer.html.

    И что же вы думаете? Ортодоксальные верующие заявили, что:

    • Бог не даст себя проверять таким методом;

    • молитва нужна не для этого, а для вечной жизни потом.

    И еще масса других вариантов. Иными словами, аргумент не был воспринят. Однако представьте себе другую ситуацию: исследование показало бы, что продолжительность жизни членов королевской семьи была бы больше. Вы можете себе представить, что эти же ортодоксы сказали бы, что исследование некорректно? Я не могу такого представить. Они бы на каждом углу трубили о научном доказательстве эффективности молитвы, а всех несогласных с удовольствием отправили бы на костер. Вот это пример нашего когнитивного искажения.

    Итак, предвзятость подтверждения хуже всего искореняется из догматов. Старых, вросших в картину мира. А как дело обстроит с краткосрочными перспективами? Лучше, но и тут, единожды уцепившись за какую-то гипотезу, теорию или мнение, мы стараемся работать только в этом направлении. Шаг вправо, шаг влево не годятся.

    Простейший и очень известный эксперимент был проведен в 60-е годы прошлого века. Экспериментатор просил угадать закономерность в последовательности трех чисел: 2-4-6 и придумать свои три числа, отвечающие этой закономерности. Правильный ответ был таким: абсолютно любая последовательность из трех чисел, которые идут по возрастающей, например, 3-9-12, 1-2-22, да хоть 28, 456, 1029 – все это допустимые варианты.

    Но люди начинали искать тайный смысл в этом задании. Они предлагали, что каждое следующее число должно быть на 2 больше предыдущего и так далее, выстраивая какую-то гипотезу. Им так было проще. Когда им говорили: «Нет, это неправильно. Попробуйте еще раз», они цеплялись за свои прошлые гипотезы и ни в коем случае не пытались отойти от них. Подобных экспериментов было проведено немало, и, как я уже сказал, я не буду вдаваться в теоретическую часть.

    Что же с этим делать?

    С когнитивными искажениями можно воевать, только наблюдая себя со стороны, ловить себя за руку, как только ваша обезьяна пытается вам их подсунуть. Раз вы предупреждены об этих искажениях, вы можете их отследить и усилием Системы 2, или человека разумного, отложить их, оттащить, идентифицировать их в себе и таким образом победить. Таблетки от когнитивных искажений нет.

    Вспомните, пожалуйста, вот эту вот картинку, которую я вам показывал. Иллюзия Мюллера – Лайера.

    Вы можете сколь угодно знать, что линии одинаковы, но ваша обезьяна внутри, или Система 1, видит, что они разные. И единственный способ бороться с этим – это отвергать решение, предлагаемое Системой 1. Ловить себя за руку.

  

  
    Упражнение

    Есть одно упражнение. Поначалу оно будет вводить вас в когнитивный диссонанс. Оно очень неприятное. Но если вы, как я в свое время, начнете практиковать его, то, поверьте мне, ваша жизнь кардинальным образом изменится. Что нужно делать? Когда мы сталкиваемся с мнением, с которым мы не согласны, мы совершенно сознательно встаем на сторону оппонента и принудительно, при помощи не обезьяны, а человека, то есть умом, начинаем искать опровержение тому, что мы знаем.

    Специально. Пусть даже внутри мы пока еще верим в свою точку зрения. Существует теория, что без веры ничего не получится, – это чушь собачья, ребята. Вода камень точит. Даже если вы не верите в себя – и я миллион раз вам говорил об этом на канале FreshLife28, – дисциплина решает все. Здесь то же самое. Вы заставляете себя намеренно искать именно то, что опровергает вашу точку зрения. Обязательно делайте это упражнение на протяжении пары дней.

    Разумеется, это касается только важных вопросов. Вы не можете практиковать это упражнение в каждой незначительной жизненной ситуации, у вас нет столько времени, да и сил Система 2 отнимает немало. Однако ежедневно выделять несколько минут на это упражнение может оказаться очень полезным. В итоге из робота, который не подвергает ничего ранее в него заложенного сомнению, вы превращаетесь в здравомыслящего человека.

    А все потому, что формируется привычка, и вы начинаете критически мыслить. Критическое мышление всегда рассматривает с точки зрения жесткой логики и «за» и «против», а селективное восприятие, попытки подтвердить собственное мнение – когнитивное искажение, которое всегда отвергает любые несоответствующие и нежелательные для нас варианты решения проблемы. Вот этим отличается критическое мышление, которое холодно и беспристрастно подходит к решению вопроса от рассмотренного когнитивного искажения.

    Я надеюсь, вы прекрасно поняли, о чем идет речь. Впредь, как только у вас возникнет внутреннее возмущение: «Да не может такого быть! Нет! Не верю! Не хочу! Не буду! Неубедительно!» – вам нужно взять карандаш и намеренно начать искать аргументы против вашей точки зрения. Это невероятно полезное упражнение.

    Эмоциональный раздрай, который поначалу будет неизбежно этому сопутствовать, возникнет по одной простой причине – вы сами себя как будто подвешиваете в воздух. Внутри у вас сложилось готовое решение – и тут вы сами же из-под себя выбиваете почву. Конечно, ваш мозг всячески этому противится и возмущается. Но это все равно нужно сделать.

  

  
    Небольшой этюд

    Лет 15 назад, когда я еще посещал различного рода питейные заведения, я любил бывать в знаменитом ирландском пабе Peggy O’Neil’s на проспекте Художников в Санкт-Петербурге. В пабе постоянно шли спортивные трансляции, и я очень часто наблюдал примеры селективного восприятия, когда посетители смотрели футбол.

    Спортивные болельщики всегда очень эмоциональны, вы прекрасно это знаете. Поэтому я всегда дожидался конца матча за чашкой кофе и наблюдал их реакцию на исход игры. Особенно сильные эмоциональные всплески случалась, если играли питерский «Зенит» и московский «Спартак». Во время игры обострялись и без того непримиримые противоречия между болельщиками этих команд. При спорном судействе болельщики «Зенита» всегда замечали ровно в два раза меньше нарушений со стороны своей команды, чем болельщики «Спартака». И наоборот: на многие промахи «Спартака» москвичи закрывали глаза, но замечали каждый мелкий недочет «Зенита». Каждый раз это была феерия селективного восприятия.

    Данное когнитивное искажение было описано в США во время очень важного матча по американскому футболу. Я про это исследование знал и пошел в Peggy O’Neil’s для того, чтобы узнать, так ли это на самом деле. Я наблюдал за реакцией публики, когда матч заканчивался. Тогда они чуть не передрались из-за своих разногласий. Этот классический пример прекрасно иллюстрирует мысль, что люди стараются обращать внимание на то, что подтверждает их точку зрения, и полностью отвергают то, что ее опровергает.

  

  
    Домашнее задание

    Что вы точно никогда не будете делать, чтобы похудеть или накачаться? Против чего у вас есть предубеждения? В течение недели ищите аргументы, опровергающие ваши предубеждения. Ловите себя на том, как вам не хочется соглашаться каждую секунду со статьями, которые вы читаете.

  

  
    Глава 28

    Спор и ранг Примативность и интеллект • Признание неправоты

    Бывало ли у вас так, что оппонент в споре, даже когда исход уже предельно ясен, упирался еще больше в своем заблуждении? Потом начинал злиться, переходил на личности, докапывался до орфографии, но еще больше укреплялся в своем мнении?

    Такое когнитивное искажение напрямую происходит из уже рассмотренного – предвзятости подтверждения, но корнями уходит в наше прошлое, а значит, объясняется через этологию.

    Чтобы разобраться с эффектом поляризации, достаточно почитать комментарии к моему видеоролику, в котором я задал задачку про ракетку и мячик. Несколько комментаторов, несмотря на то что им несколько раз объяснили решение, разжевали, что эта чертова ракетка стоит 105 рублей, а не 110, продолжали утверждать, что ответ неправильный. Они яростно спорили, переходили на личности, называли других комментаторов пэтэушниками, но никак не признавали очевидного. Это ярчайшая иллюстрация данного искажения – поляризации мнения.

    Откуда и почему возникает столь нерациональное поведение? Для ответа на этот вопрос давайте вспомним, что являлось залогом качественной жизни в древнем обществе, когда в сознании человека царила обезьяна, а разум был в зачаточном состоянии. Ключом к успеху был иерархический ранг. Альфа получал все.

    Наша обезьяна любыми способами будет стараться сохранить и повысить наш ранг и не допустить его понижения. Понизить ранг – это означает уступить свое место в пирамиде. А ранг может быть считан с ранговых сигналов или выявлен при прямом конфликте. В животном мире прямой конфликт – это драка. А в человеческом зверинце – это драка или любое соперничество, в том числе и в споре.

    Спор – это как раз ранговая схватка плюс выяснение истины. И подсознательно человек упирается и не хочет признавать свою неправоту, потому что признать поражение для обезьяны означает понизить свой иерархический ранг. Именно Система 1 (обезьяна) виновна в когнитивном искажении «поляризация мнения».

    Как с этим бороться? Очень просто – сейчас мы убедим себя, что в человеческом мире признать поражение часто означает повысить свой ранг. Мы только что выяснили, что целью спора является попытка победить соперника и повысить ранг, а также попытка получить истинную информацию. А от чего зависит, какой составляющей в споре больше? От примативности! От того, насколько индивид близок к обезьяне.

    Чем примативности больше, тем меньше спорщика интересует истина и тем больше самоутверждение, что является не чем иным, как повышением в стае своего ранга. Чем примативности меньше, тем больше интересна информация. А теперь выполним упражнение.

  

  
    Упражнение

    Представьте себе разные социальные группы людей: от нетрезвых футбольных болельщиков до ученых, говорящих на пяти языках. В какой среде будет выше вероятность встретить тех, кого истина интересует больше, чем эмоции? Правило очень простое: чем выше уровень интеллекта, тем ниже примативность. И наоборот. Теперь сравните спор между взрослыми интеллектуалами и разборку подростков перед девочками. В какой компании вероятность того, что в дело пойдут кулаки и эмоции, выше? Конечно, среди подростков, потому что их интеллект еще не настолько развит и все решает обезьяна, которая живет в нас с рождения (да, это она отнимает у других детей игрушки еще до того, как ребенок научится говорить). И наконец, посмотрите на себя и на свое окружение и ответьте на вопросы:

    1. Насколько в вашем окружении уважают тот факт, что человек признает свою неправоту?

    2. Насколько вам самому трудно признать неправоту?

    3. Насколько вашим оппонентам тяжело признать неправоту?

    В среде интеллектуалов именно потому и уважают человека, который умеет признавать свою неправоту, что это социально дистанцирует их от неинтеллектуалов. Никому не хочется принадлежать к группе неумных особей с животными повадками. Никто не хочет, чтобы его считали быдлом. И именно в среде интеллектуалов, образованных людей признание поражения в споре повышает ранг. Так сообщество поощряет продуктивное ведение спора ради достижения истины.

    Итак, если вы заметили, что по всем трем пунктам ответы вас не радуют, то надо действовать.

    1. Если в вашем окружении за глаза чморят проигравшего спор, называя лохом, готовьтесь к тому, что придется сменить окружение. Или навсегда остаться с полуживотными. То же самое, если вашим оппонентам тяжело дается признание очевидной неправоты.

    2. Если вы заметили за собой нежелание признавать поражение, то каждый раз представляйте, что вы на пути к профессорской кафедре или списку Forbes, и наслаждайтесь тем, что в образованном и успешном обществе признание неправоты является не понижением ранга, а повышением. Кроме того, теперь у вас есть обоснованное через этологию знание, почему это так. А еще умение признавать неправоту является одним из пропусков в общество уровнем выше. Без него туда вход заказан. Ловите себя за руку, когда вам захочется не согласиться с очевидными аргументами. Теперь вы знаете, почему обезьяна так не любит признавать ошибки. Но вы же теперь человек разумный? Не так ли?

    Домашнее задание. Теперь вы понимаете, почему я выделяю подобные искажения как базовые, которые не дают нам воспринимать любые другие? Почему?

  

  
    Глава 9. Когнитивный диссонанс и искажение в восприятии сделанного выбора

    Нелогичные реакции Правила конгитивного диссонанса • Решения

    Очень часто мы употребляем такую фразу: «У меня случился когнитивный диссонанс!» Жуть, кошмар. Но что же кроется за этим словосочетанием? Еще в 50-х годах прошлого века ученый Леон Фестингер описал состояние когнитивного диссонанса. Если в двух словах, то это расхождение между ожиданием каких-то событий или ожиданием реакций, основанных на опыте субъекта, с адекватным восприятием окружающей действительности.

    Человек строит себе какую-то модель, основываясь на прошлом опыте, модель того, как поведет себя какой-то человек, что случится с ним в данный момент, что можно ожидать от текущей ситуации. И в ответ он получает совершенно не то, что ожидал, то есть совершенно неожиданные с его точки зрения и опыта вещи. Какую-то совершенно нелогичную реакцию, развитие ситуации и так далее. У него случается когнитивный диссонанс.

    Я очень люблю объяснять все на простейших примерах, например на анекдотах. Сейчас приведу пример, чтобы вы все поняли, а главное, запомнили. Представьте себе диалог в кабинете врача.

    Врач: А сейчас сколько пальцев?

    Пациент: Доктор, вы знаете, мне всегда казалось, что тестирование моей простаты должно выглядеть по-другому.

    Понимаете, да?

    Друзья мои, это и есть классический пример когнитивного диссонанса. Пациент, основываясь на предыдущем опыте, да еще каком опыте (к этому еще вернемся, это очень важно), ожидал чего-то другого. А доктор, простите, занимается с ним совершенно другими вещами. Подобное состояние пациента и называется когнитивным диссонансом.

    Теперь очень важный момент, о котором я буду еще не раз говорить на протяжении всей книги. Дело в том, что нашему мозгу абсолютно все равно, какую информацию записать в графу «опыт». Это может быть личный опыт, может быть что-то посмотренное в кино, могут быть разговоры или даже анекдоты. Когда наш мозг встречается с незнакомой доселе для нас ситуацией и не имеет личного переживания и личного опыта, то для того, чтобы как-то сделать прогноз, он обращается ко всем этим знаниям, независимо от источника. Компилирует свои ожидания на основании любого опыта, который у него есть. Книжный, анекдотичный, телевизионный, кинематографический, рассказы друзей, соседей – если нет своего, подойдет любой.

    И вот человек нарисовал себе картинку того, как происходит пальпация простаты, пришел к врачу, а доктор ему: «А сейчас сколько пальчиков?» Ха-ха. И у пациента случается когнитивный диссонанс. Что происходит при когнитивном диссонансе?

    Правило № 1. Как только мы ловим когнитивный диссонанс, возникает внутреннее психологическое напряжение и дискомфорт. Мы ждали чего-то одного, а получили другое, и нам надо что-то с этим делать. Напряжение надо убрать. А отсюда следствие: любой субъект, когда встречается с когнитивным диссонансом, в первую очередь будет пытаться избежать напряжения. Объяснить обезьяне (Системе 1), что все в порядке, что так и должно быть.

    Правило № 2. Человек любыми средствами в дальнейшем будет избегать ситуации появления этого когнитивного диссонанса.

    А каким образом это связано с предвзятостью подтверждения и поляризацией мнения? Теперь вы догадываетесь, почему так происходит. Особенно в том случае, если выбор уже сделан. Одно дело, когда мы приближаемся к выбору и нам просто лень думать. Тут все просто.

    Но представьте себе такую ситуацию. Предположим, вы купили какую-то вещь – гаджет или новое авто, заплатили немалые деньги. И в конечном итоге понимаете, что вам продали фуфло. И доплати вы чуть больше, то получили бы то, что вам нужно. А сейчас вы купили это, и ничего уже не изменить. Что мы начинаем делать? Мы начинаем придумывать аргументы: «Да не все так и плохо. На самом деле хорошая штука, меня все устраивает».

    Зайдите на любой форум, где обсуждаются гаджеты, строительные инструменты, автомобили. Человек что-то покупает, а ему говорят: «Блин, чувак, ну ты и лох, такую фигню купил!» И начинается ругань: «Да это классно, да это вообще ништяк, да это все…» Те, кто в теме, естественно понимают, что деться-то ему некуда, надо сохранить лицо. Но на самом деле человек сохраняет лицо перед собой. Очень тяжело признаться в том, что ты облажался. Почему? Когнитивный диссонанс – это раз. И признание ошибки, которое понижает ранг в примитивном обществе, – это два.

    Что делать?

    Вариант 1. Начать придумывать себе оправдание, что прошлый выбор был правильным. Это и есть классическое когнитивное искажение, искажение в восприятии сделанного выбора. Оно очень распространено, когда мы крепки задним умом. Мы начинаем подводить базу под то, что не все так плохо, что мы правильно поступили и по-другому поступить не могли.

    Вариант 2. Попытаться не просто себя убедить, что не все так плохо и покупка устраивает, а попытаться сказать, что это решение было вообще единственно правильным. Потому что каждому свое, каждая вещь для своей задачи и бла-бла-бла. Знакомо? Человек поляризуется.

    Вариант 3. Признать, что облажался, и таким образом избавиться от напряжения и дискомфорта, вызываемого состоянием когнитивного диссонанса, – все иногда ошибаются. И это самый оптимальный способ.

  

  
    Глава 31

    Реализация узнаваемости Фактор времени • Сокращение ненужных решений • Теория 10 000 часов • Отрицательная обратная связь

    После первых глав, я надеюсь, вы усвоили, что:

    • Отключить обезьяну – интуитивный канал – невозможно.

    • В определенных случаях обезьяна нам очень и очень нужна.

    В этой главе речь пойдет еще об одной функции нашей внутренней обезьяны, или Системы 1, или системы принятия решения при помощи интуиции, которая нам очень и очень нужна и которая отличает профессионала от непрофессионала.

    Представьте себе профессионального боксера на ринге, который, когда в него с огромной скоростью летит кулак соперника в перчатке, начинает размышлять: «Я сейчас уклонюсь вправо, потом влево, потом сделаю нырок, затем, пожалуй, двойной джеб…» и так далее. Если он будет об этом думать, его положат сразу же – это вам скажет любой спортсмен, который когда-нибудь занимался боксом. В процессе тренировки отрабатывается автоматизм, чтобы во время боя боксер думал только стратегически, позиционно. В момент удара и в момент атаки, как правило, у него нет мыслей о том, куда увернуться, куда отклонить голову, на какой угол, насколько низко надо присесть, куда выдвинуть локоть… Все это выполняется автоматически. И этим как раз занимается наша обезьяна. Она работает быстро, не думая, – как раз то, что нужно во время схватки.

    С этим более-менее понятно, однако встает вопрос, нужна ли нам обезьяна в других сферах, не связанных с моторикой и с координацией движений? Может быть, во всех других случаях ее действительно стоит отключить? А вот и нет!

    Понаблюдайте, допустим, за игрой шахматистов высокого уровня. Всю свою юность, еще в стране СССР, я провел в школе шахмат олимпийского резерва и наблюдал за игроками с подросткового возраста.

    Что отличает гроссмейстера от мастера спорта, мастера спорта от перворазрядника, перворазрядника от начинающего? Вы, наверное, знаете, что в шахматах есть часы с флажком. Сейчас они, по-моему, электронные, но тогда у нас были механические. Флажок упал – все, ты проиграл. На партию по регламенту выделяется определенное количество времени. Вся игра зависит от скорости, с которой спортсмен находит сильные ходы. Неужели он думает быстрее, чем обычный человек, не шахматист? Нет.

    Как ни странно, гроссмейстеру, мастеру спорта и вообще любому подготовленному шахматисту все эти ходы приходят как бы автоматически и уже потом при помощи Системы 2, или нашей рациональной части. Он какие-то отвергает, а какие-то принимает и решает, ходить так или иначе. Но ведь на доске можно сделать огромное количество разнообразных ходов! Как выбрать из этого множества оптимальный? Дело в том, что шахматист начинает рассмотрение с самых важных ходов, и именно это ему экономит время. Вот чем занимается обезьяна. И так происходит не только в шахматах.

    Представьте себе эксперта, который может отличить картину-подделку от картины-подлинника, просто взглянув на нее. Он еще даже не понял, что именно ему не нравится в этой картине, но уже утверждает: «Вот это подделка». Если он профессионал, то дело не в том, что он просто угадал. Это его Система 1, его обезьяна, подсунула ему правильный ответ. Как так у него получилось? Почему у других так не выходит?

    Понаблюдайте за работой профессионального врача, который имеет огромный опыт. Глядя на анамнез человека, на его анализы, он не перебирает все возможные варианты сразу. Он начинает рассматривать наиболее вероятные, которые ему подсунула обезьяна, и из них находит правильный диагноз. (Конечно, врачи тоже ошибаются, но реже, чем непрофессионалы. И гроссмейстеры проигрывают гроссмейстерам, но никогда не третьеразрядникам.)

    Почему начинающий врач ошибается, тратит время на чтение справочников, опять проверяет, перепроверяет, а врач с опытом сразу начинает с поиска наиболее вероятных диагнозов и среди них находит правильный? Их ему подсунула его внутренняя обезьяна, или Система 1. И уже потом, при помощи Системы 2, или нашего человека разумного, из подобранных обезьяной вариантов он выбирает наилучший.

    Именно об этом мы и будем говорить в этой главе. Все дело в том, что функция нашей обезьяны, нашей Системы 1, – это реализация узнаваемости. Из всего множества вариантов она по каким-то определенным признакам узнает наиболее знакомые и выдает нам возможные варианты решения. Она работает интуитивно, но для этого в нее нужно загрузить огромное количество знаний и самое главное – опыт.

    И главное слово здесь не «знания», а «опыт».

    Чем больше у человека осознанного опыта, тем больше его Система 2, или рациональная часть, спихивает первичный анализ на обезьяну, Систему 1, чтобы не тратить энергию на перебор вариантов.

    Весь процесс происходит по следующей схеме:

    • Начинающий врач, шахматист или кто-то еще рассматривает и отрабатывает через человека разумного и думающего все варианты. Он еще не знает, что такое глупые ходы в партии или неэффективная диагностика.

    • Затем он, опять-таки при помощи человека разумного, осознает последствия и оценивает эффективность своих ходов, решений.

    • В следующий раз в такой же ситуации он не делает слабые ходы и не применяет плохой тактики лечения – он знает, что это неэффективно. Если врача спросить почему, он мгновенно ответит. Потому, что это все еще работа Системы 2 – человека разумного.

    • Спустя какое-то время шахматисту не приходят в голову плохие ходы. А если спросить врача, почему он не избрал вот такую тактику лечения, он напряжется, чтобы аргументировать. Начиная с этого момента обезьяна взяла в свои руки часть работы, и они вместе с человеком разумным – вместе – становятся профессионалами.

    Обезьяна набралась опыта и запихала его куда-то в подсознание, для того чтобы освободить место в голове и чтобы в следующий раз в подобной ситуации сразу выдать готовое решение и не подвести Систему 2, или человека разумного. Это то, что мы называем чутьем или интуицией. Именно такая способность и отличает профессионала от непрофессионала.

    Как я уже говорил, время – основополагающий фактор для работы нашего мозга. Именно при недостатке времени начинают проявляться когнитивные искажения. У нас кругом ограничения: 24 часа в сутках, 10 пальцев на руках, и ничего мы с этим сделать не можем, поэтому вынуждены как-то с этим мириться.

    Давайте посмотрим на эту формулу:

    .

    Это очень простой интеграл, который называется интегральным синусом. Есть одна проблема. Он не берущийся. Мы не можем решить этот интеграл и получить ответ в виде функции. Его не взять. Но можно ли найти решение? Оказывается, решение найти можно, но с определенной точностью, которая нам нужна. Методов решения очень много, и все эти методы отличает скорость сходимости, то есть насколько быстро и сколько много надо провести отсеиваний неподходящих по точности решений (это называется итерациями), чтобы прийти к конечному решению.

    Разумеется, если у нас какой-то легкий пример, несложная функция, мы можем выбрать простейший вариант – перебор. В математике мы можем использовать метод дихотомии (или половинного деления, надежный, как трактор, сходится всегда, – правда, не ищет комплексные корни и медленный), а можем взять сложный и навороченный, который зато быстрее сходится (скорость работы у него выше). Этим примером я описываю, чем отличается мозг профессионала от мозга еще не профессионала: он отличается скоростью сходимости вот этих методов последовательных приближений с числом итераций, которые мозг вынужден сделать, чтобы отмести все ненужные решения.

    И не зря я сказал, что этим отличается мозг профессионала от пока еще не профессионала. Потому что это свойство – сокращать число итераций. Автоматически Система 1, наша обученная обезьяна, отбрасывает все ненужные варианты решения. Это не природное свойство, это не какой-то волшебный IQ, который берется из воздуха, это не дар божий, который может быть, а может не быть. Нет, это всего лишь осмысленный опыт, и я знаю, сколько надо потратить времени, чтобы любому человеку стать профессионалом.

    Я не говорю, что вы станете лучшим в своей области. Нет, конечно же. Чтобы стать одним из первых, безусловно требуются определенные природные данные. Но вы станете профессионалом мирового уровня. Число это достаточно известно – 10 000 часов практики и осмысления опыта. Эта цифра многим знакома, она подтверждена уже давно, я говорил о ней на канале FreshLife28, когда рассказывал о книге Малкольма Гладуэлла «Гении и аутсайдеры, или Почему одним все, а другим ничего». Рекомендую всем прочитать эту книгу. Да, я знаком с критикой теории 10 000 часов, но считаю, что теория работает на практике и верна.

    Именно 10 000 часов работы в своей профессиональной сфере делают из обычного человека профессионала мирового уровня. Как я уже сказал, не гарантированно самым лучшим – чтобы стать лучшим в мире, требуется очень много стечений обстоятельств и доля везения, но поверьте, у вас не будет никаких проблем ни с бизнесом, ни с вашей карьерой, если вы таки потратите эти 10 000 часов правильно.

    А теперь самое важное, то, чего в книге Гладуэлла нет. Он говорит о том, что профессионала от непрофессионала отличает 10 000 часов практики, но не говорит, какой практики и при каких условиях. Представим себе человека, который 10 000 часов делает одно и то же и ждет, когда же станет профессионалом. Будет ли он профессионалом? Нет, конечно же! Чтобы стать профессионалом, требуется прогрессировать, а для этого нужен не просто опыт, а осмысленный опыт. Или надо пользоваться петлей отрицательной обратной связи.

    Давайте с ней познакомимся. Упрощенно говоря, это анализ ошибок и возврат к решению задачи заново, к тому же самому, что вы делали, но с анализом ошибок. Вы делаете работу над ошибками – и только так можете прогрессировать. Я не просто так ввожу очень известное в технике понятие отрицательной обратной связи. Каждый из вас за последние 24 часа использовал устройство с отрицательной обратной связью и, возможно, не раз. Унитазный бачок. Когда вы нажимаете на кнопку слива, бачок начинает наполняться водой. Клапан, который открывает поток воды, управляется уровнем воды в бачке. Чем выше уровень воды, тем больше клапан закрывается, поэтому связь отрицательная.

    Поток воды – это необходимые попытки, которые вы медленно должны обработать человеком разумным – Системой 2. Клапан – это передача функций нашей Системе 1 (обезьяне), уровень воды – опыт. Представили? Итак, вы совершаете попытки одну за другой. Если вы осмысливаете опыт – уровень воды (ваш опыт) повышается, попыток нужно меньше и меньше. И вот, наконец, с определенной точностью вы научились решать задачи – вы стали профи. Мы можем передать функции обезьяне и начать решать следующую задачу – клапан перекрывает входной поток, а вы получаете полный бачок опыта, уж простите за каламбур.

    Но вдруг получилось так, что в баке утечка. Это аналогия отсутствия работы над ошибками – поток воды не регулируется уровнем воды (либо испорчен клапан с поплавком, либо бачок дырявый, неважно). Это значит, что отрицательной обратной связи нет, и мы будем вечно пробовать и ошибаться, и так никогда и не перекроем поток. При таком раскладе хоть 10 000 часов, хоть миллион – вы никогда не станете профи.

    Эти 10 000 часов осмысленного опыта и будет отличать того человека, у которого это число итераций отбрасывания ненужных вариантов будет значительно меньше. Притом отбрасывать эти варианты будет Система 1, или обезьяна, которая нам в этом случае тоже очень нужна. Если хотите стать профессионалом, следует переложить массу рутинной работы по этим итерациям в машинные коды нашей Системы 1. Пусть обезьяна будет на автомате за счет предварительно проанализированных сознанием 10 000 часов практики сразу хвататься за правильные решения, а уже из них Система 2, или человек разумный, будет выбирать то, что подойдет по анализу. Это сильно сокращает время, а как я вам уже сказал, время – наш основной фактор.

    Именно этот момент отличает профессионала от непрофессионала. Давайте вкратце повторим.

    • Мы ограничены во времени и не можем тратить безумное его количество на решение всех задач, поэтому очень большую часть всех решений спихиваем на Систему 1, или на нашу обезьяну, на интуитивный канал. Пусть она сразу подкидывает нам готовое решение.

    • Вопрос в том, что нам подкинули: правильно или неправильно? Если мы тратим определенное количество времени на изучение какого-то вопроса, то обучаем нашу обезьяну. Она автоматически перестает подсовывать нам те решения, которые интуитивно казались нормальными, а на самом деле нет.

    • Сколько времени нужно потратить, чтобы стать профессионалом мирового класса? Не самым лучшим, не лучшим из лучших – для этого нужно стечение очень многих обстоятельств, но таким человеком, у которого никогда не будет проблем ни с работой, ни с карьерой, ни с собственным бизнесом. Всего лишь 10 000 часов. Лучше всего это описано в книге Малкольма Гладуэлла «Гении и аутсайдеры, или Почему одним все, а другим ничего». Итак, 10 000 часов практики в какой-то области определяют то, станете вы профессионалом или не станете.

    • И еще две вещи, которых в книге нет. Во-первых, эти 10 000 часов надо потратить на каждый свой шаг, анализируя и исправляя ошибки, то есть с петлей отрицательной обратной связи. Только так вы сможете прогрессировать, иначе вы просто потратите 10 000 часов на одно и то же действие в ожидании других результатов. А как говорил Эйнштейн, «самая большая глупость – это делать то же самое и надеяться на другой результат».

  

  
    Этюд о профессионализме

    Давайте вернемся к задачке о теннисной ракетке и мячике и иллюзии Мюллера – Лайера. На канале FreshLife28 в обсуждении под видео с этой задачей можно было увидеть, что некоторые комментаторы, чья деятельность, скорее всего, связана с математикой, решили ее автоматически. Почему? Потому, что у них был соответствующий опыт. Их обезьяна была обучена. Это вовсе не означает, что они не подвержены другим когнитивным искажениям, но конкретно в этой сфере они были профессионалами – возможно, их работа была каким-то образом связана с математикой. В то время как большинство людей сразу ответит: «Мячик стоит 10 рублей, тут и думать нечего», профессионал насторожится: «Нет, что-то тут не так». Он, может быть, даже не отдает себе отчета, что именно его смущает. Вот ощущение «что-то тут не так» – это обученная обезьяна. Человек в свое время научил свою обезьяну, и она чувствует подвох.

    То же самое касается людей, которые видят, что линии в иллюзии Мюллера – Лайера одинаковые, и стрелки на концах не сбивают их с толку. Как правило, это дизайнеры или архитекторы: люди, связанные долгом профессии с необходимостью отслеживать такие визуальные искажения. Их обезьяна обучена видеть такие иллюзии.

    Кстати, математики при этом могут видеть, что линии в иллюзии Мюллера – Лайера разные, а дизайнеры, не задумываясь, ответят, что мячик стоит 10 рублей. И это нормально.

  

  
    Глава 33

    Вопрос доверия Мнение большинства • «Белые вороны» в обществе • Эффект ореола • Эффект Фрэнка

    Прежде чем я продолжу рассказ о базовых и прочих когнитивных искажениях, стоит поднять вопрос о том, кому же верить в XXI веке. Возможно, что прошлые главы ввели вас в ступор. Кажется, что все страшно и запутанно. И именно в XXI веке – я особо на этом заострю внимание – то, кому верить, является решающим фактором.

    Положение усугубляется еще одним фактором: те, кто хочет, чтобы вы им поверили, хорошо изучили поведенческую экономику и когнитивные искажения. Но верить им нельзя! Именно из-за таких людей очень часто вы не можете найти правильный метод похудения, начать свой бизнес, решить какие-то свои проблемы, покупаете абсолютно ненужные вам вещи… Продолжать этот список можно до бесконечности.

    В первых главах я говорил, что существуют базовые когнитивные искажения, изучить которые надо в первую очередь по одной простой причине: если вы им подвержены, то об остальных говорить смысла нет, вы их не воспримете и будете настойчиво их отвергать.

    Из предыдущей главы о том, как стать профессионалом, вы знаете, что если вы хороший специалист в какой-то области, то ваша Система 1, или ваша внутренняя обезьяна, вам подсовывает более-менее квалифицированные решения совершенно спонтанно. С помощью Системы 2 вы выбираете из них оптимальные, и, в общем-то, вы в выигрыше. Но что делать в том случае, если вам надо решить вопрос в сфере, в которой вы не специалист? Разумеется, придется искать информацию и принимать решения исходя из нее. И тут вас опять поджидают различного рода методики вешанья вам лапши на уши при помощи стандартных когнитивных искажений, которым подвержен ваш мозг. Теперь, собственно, берем быка за рога: кому же верить в XXI веке?

    Итак, мы живем в каком-то информационном поле, и благодаря ему якоря будут всегда. У нас будут убеждения по всем вопросам, даже если мы в них не специалисты. Причину вы знаете – невозможно отключить Систему 1. Обезьянка будет старательно складывать все, что найдет в любых источниках, в матрицу картины мира. Отличить вымысел от реальности обезьяна не может, это может только человек. Если неандертальцу показать кино «Железный человек», он будет уверен, что тот летает по-настоящему. Потому что его обезьяна это видела, а его человек разумный не в курсе, что такое кино, хромакей и спецэффекты. Мы знаем, что у нас есть якоря, и понимаем, что слепо доверять обезьяне нельзя, и придется кому-то верить – будем называть этот источник информации авторитетом.

    Разумеется, источников море. Для кого-то телевизор и программа Елены Малышевой – это авторитетный источник, для кого-то и статьи из PubMed не всегда убедительны. Мы будем ковыряться в интернете, в справочниках, в крайнем случае совещаться с себе подобными. Но что же нас здесь поджидает? Поехали!

  

  
    Конформизм

    Первая ловушка – это группа когнитивных искажений, которые я называю конформизмом (conformis). Они берут начало из нашего далекого прошлого, а значит, снова – привет, этология! Суть их в том, что испокон веков мы привыкли жить в стае, и поэтому, находясь в стае, нам присущи некие модели поведения, в том числе при принятии решения, при оценке какой-то информации. Такие модели называются общим словом «конформизм».

    Иными словами, во время какого-либо обсуждения в группе таких же заинтересованных в получении результата или новой информации людей мы склонны разделять то мнение, которое поддерживает большинство людей нашей социальной группы. При этом совершенно неважно, верное это мнение или нет. Когда мы попытаемся разобраться в вопросе, решение, принятое большинством, повлияет на наше мнение кардинально, даже если мы уверены, что что-то тут не так.

    Насколько кардинально? До 75 %!

    В 1951 году Соломон Аш провел знаменитый эксперимент. Он собрал небольшую группу людей, в которой настоящим испытуемым был только один человек, а остальные полдюжины были «подсадными утками». Ученый демонстрировал группе по две карточки: на одной была нарисована одна линия, а на другой – три линии разной длины. Необходимо было определить, какая линия со второй карточки той же длины, что и линия на первой карточке. И все подсадные участники, начиная со второго или третьего задания (всего было порядка двух десятков пар карточек вроде тех, что вы видите на рисунке), говорили заведомо неправильный ответ.

    Около 75 % испытуемых повторяли неверный ответ за большинством. Если же один или два из подсадных говорили верный ответ (их заранее инструктировали иногда отвечать правильно), испытуемые в 4 раза реже соглашались под действием конформизма с ошибочным вариантом – и все равно находились те, которые принимали мнение большинства.

    Причины этого феномена до сих пор изучаются. Лично я согласен с теми учеными, которые объясняют такое поведение при помощи моей любимой этологии. В любой стае индивид, который может своим поведением сорвать охоту – спугнуть добычу или, наоборот, привлечь к сородичам внимание хищников, – является источником опасности. Поэтому любое поведение, направленное против стаи, как правило, порицается, а в животном мире наказывается очень жестоко – вплоть до уничтожения «не такого, как все» члена стаи. Именно по этой причине обезьяна внутри нас создает колоссальный дискомфорт, если мы что-то говорим против:

    • уверенно говорящего авторитета (альфа-самца, который накажет за неповиновение);

    • большинства членов стаи (они накажут еще быстрее и еще более жестко).

  

  
    Этюд. Белая ворона, или Почему люди верят телевизору

    Слышали выражение «белая ворона»? Он означает «не такой как все». Как правило, белую ворону всегда травят. Я не случайно опустил кавычки: белая ворона в стае – предмет постоянных гонений, слишком заметна. А как у людей обстоят дела с «белыми воронами»? Все гораздо хуже, чем просто у тех людей, которые имеют такую же внешность, как в обществе, но имеют другое мнение. Отсутствие в организме человека меланина – темного пигмента, придающего цвет нашей коже, – называется альбинизмом, а люди с альбинизмом называются альбиносами. Так вот – вспомним связь уровня интеллекта и примативности – в Танзании детей-альбиносов рубят на куски. За что? За то, что они белые вороны, причем просто физиологически. И хоть хищники теперь не так страшны, у альбиносов в Танзании мало шансов выжить из-за того, что внутренняя обезьяна местных людей не приемлет члена стаи, так сильно отличающегося от других.

    По этой причине люди высокопримативные, а значит, как правило, с низким уровнем интеллекта, постоянно верят телевизору. Новостям, программе Елены Малышевой и прочим телегуру. Им верит большинство. Если посмотреть на срез пирамиды из главы об этологии, то такие люди обитают в ее нижней части. Внизу пирамиды площадь сечения, символизирующая численность социальной группы со схожим рангом, всегда больше, чем наверху. Если по телевизору сказали, что гречка и туалетная бумага может стать дефицитом, люди бегут скупать туалетную бумагу и гречку в промышленных масштабах. На человека, стоящего в очереди перед кассой с одним батоном, они будут смотреть как на… белую ворону.

    Какие выводы можно сделать из знания о том, как и почему на нас влияет конформизм?

    Очень тяжело искать информацию, читая разные общие тематические форумы. Почему? Потому что народу там много, все обсуждают всё. Мнения более известных членов группы, админов, модераторов и прочих автоматически начинают на нас влиять, независимо от того, правы они или нет. Одно дело, когда мы смотрим ресурс вроде 4pda, где все достаточно понятно, так как это технический форум и проверить советы того или иного гуру просто. Достаточно посмотреть, работает или нет. Другое дело, когда мы читаем медицинские форумы или юридические, где не сразу ясно, сработает совет или нет, а цена ошибки может быть высока. Не очень хорошая идея обсуждать вопросы с обывателями – они, как правило, черпают информацию из одного и того же источника – телевизора – и вряд ли слышали о якорении.

  

  
    Упражнение – домашнее задание

    Почему при опросе свидетелей преступления или потенциальных подозреваемых опытный следователь не допускает, чтобы они перед вызовом в кабинет находились в очереди в одном помещении?

    Так, может быть, обратиться к признанным авторитетам, а не говорить с себе подобными? Терпение! На сцену выходят второе и третье когнитивные искажения.

  

  
    Эффект ореола

    Вторым когнитивным искажением, очень сильно влияющим на понятие авторитета и смещающего принятие решения в ту или иную сторону, является эффект ореола, или гало-эффект (halo effect).

    Как мы помним из главы об этологии, Система 1 научилась считывать ранговые сигналы. Это очень важно для того, чтобы определить лидера, потому что, как мы узнали из предыдущей главы, ослушаться альфа-лидера стаи чревато неприятностями. Наша внутренняя обезьяна автоматически определяет место каждого встречного и поперечного в социальной иерархии, не вступая в драку, – по ранговым признакам. В животном мире такими признаками являются размеры клыков, габариты, наличие шерсти, манера двигаться (это так называемое невербальное общение – оценка мимики и жестов; в списке рекомендуемой литературы есть книги о том, как наша обезьяна оценивает жесты, позы и мимику). Человеческая Система 1 изначально на подсознательном уровне определяет лидера по схожим сигналам: по форме челюсти, по волевому взгляду, по тому, как человек себя держит, насколько он уверенно о себе говорит и так далее. Если человек нас устраивает в качестве лидера, этот ореол положительно влияет на оценку его профессиональных качеств.

    Почему так происходит? Потому что жизнь стаи – общества до появления человека разумного – зависела от способности лидера отобрать еду или победить врага. Других задач, кроме добычи пропитания, размножения, обеспечения возможности отдыха и противостояния чужакам, не было в принципе. И авторитет лидера, который считывался внутренней обезьяной, распространялся на все эти сферы жизни. А вот в XXI веке обезьяна, считывая признаки доминантного поведения человека и распространяя этот авторитет на все сферы деятельности от политики до врачевания, подставляет нас по полной программе.

    В XXI веке количество знаний в каждой сфере деятельности общества выросло на порядки, все отрасли науки и производства настолько узкоспециализированны, что даже в пределах одной области специалист в одном направлении может быть абсолютным нулем в другом. Так, например, в медицине человек может быть светилом в области эндокринологии и при этом полным профаном в хирургии, не говоря уже о том, что профессор и академик кардиохирург, в отличие от студента-математика со второго курса, может ничего не понимать в дифференциальных уравнениях.

    В древней стае авторитет определялся способностью отнимать еду, охотиться и драться с чужаками – то есть был един во всех сферах жизни. Других быть не могло. Ореол лидера в способности подраться с врагом распространялся и на его способность отобрать вкусный кусок у сородича – и это было правильно. А что в XXI веке? Если вы профессионал, то авторитетов в своей области вы по каким-то признакам определить сможете – вы обезьяну натренировали. А если вам необходимо решить задачу в сфере, где вы профан? Что делает обезьяна: включает механизм упрощения, которому она миллионы лет училась, то есть определяет беспрекословный авторитет по своей древней подпрограмме оценки альфа-доминанта и переносит его ореол (как и тысячи лет назад) на все его ипостаси, чем оказывает вам медвежью услугу.

    Человек, который говорит убедительно и уверенно, может нести полную хрень; человек, который умеет располагать к себе людей, вполне возможно, окажется отвратительным политиком. Но наше когнитивное искажение, эффект ореола, заставляет нас, в первую же секунду сделав оценку личности человека, ему поверить. Почему за долю секунды? Вы уже знаете. Потому, что обезьяна заточена на то, чтобы не думать, а выдавать ответ мгновенно.

    Особенно это хорошо работает на телевидении – грим, свет, фанфары перед промороликом кандидата… А что же в интернете? Вы же не видите мимики, позы, да и вообще самого человека! Тут эффект ореола не сработает? Опять мимо. Нашей обезьяне все равно, как упростить картину мира, главное – не думать. Сам создатель поведенческой экономики Даниэль Канеман так описал свою ошибку с эффектом ореола:

    «…Когда я только начинал преподавать, я оценивал письменные экзамены студентов обычным способом: брал работы по одной и читал все ответы данного студента сразу, выставляя оценки по ходу. Затем я вычислял средний балл и переходил к следующей работе. Однажды я заметил, что мои оценки в пределах одной работы были удивительно однородны. Я начал подозревать, что дело в эффекте ореола и что оценка ответа на первый вопрос непропорционально сильно влияла на общую. Механизм был прост: если я ставил за первый ответ высокий балл, то в дальнейшем, при появлении неопределенности в ответах на следующие вопросы, я толковал ее в пользу студента. Это выглядело разумно: студент, хорошо ответивший на первый вопрос, вряд ли мог допустить во втором глупую ошибку. Однако в моем способе обнаружилась серьезная проблема. Если студент на один вопрос отвечал хорошо, а на другой плохо, то – в зависимости от порядка проверки – он получал разные оценки. Я говорил студентам, что при оценке работы все вопросы равнозначны, но в действительности ответ на первый вопрос влиял на итоговую оценку намного больше, чем второй. Это было недопустимо.

    Я изменил процедуру: вместо того чтобы читать каждую работу по отдельности, я проверял ответ на первый вопрос у всех студентов и выставлял оценки, а затем переходил к следующему. Результаты я записывал на предпоследней странице работы, чтобы во время чтения второго ответа меня подсознательно не сбивали уже выставленные оценки. Вскоре после перехода на новый метод я с тревогой отметил, что стал выставлять оценки с меньшей уверенностью, чем раньше, – из-за того, что часто испытывал непривычный дискомфорт. Разочаровавшись во втором ответе, я заглядывал на предпоследнюю страницу, чтобы записать плохую оценку, и временами обнаруживал там высокую оценку за первый вопрос. Также выяснилось, что мне хотелось уменьшить разницу между оценками, изменив еще не записанный результат, и с большим трудом удавалось придерживаться простого правила не поддаваться этому искушению. В моих оценках ответов одного и того же студента часто наблюдался значительный разброс. Отсутствие образа хорошего-плохого студента, который формировался мгновенно (в оригинале – когерентности; ужасный перевод — А.П.), раздражало и вызывало во мне неуверенность. Я стал менее доволен и менее уверен в своих оценках, однако понимал, что это служило хорошим знаком, свидетельствовало о том, что новый метод лучше. Радовавшее меня прежде сходство оценок оказалось ложным и давало ощущение когнитивной легкости; моя Система 2 с безмятежной радостью принимала окончательную оценку. Позволив оценке первого ответа влиять на оценку всех остальных, я не замечал несоответствия, проявлявшегося в отличных ответах студента на одни вопросы и плохих – на другие. Раздражающая несообразность, обнаружившаяся при переходе на новую процедуру выставления оценок, как выяснилось, существует в действительности: она отражала и то, что единичный ответ не может служить адекватной мерой знаний студента, и то, что мои оценки ненадежны».

    Выясняется, что обезьяне вообще все равно, какие ранговые сигналы считывать, она хочет как можно быстрее наделить индивида – в данном случае вообще виртуального – ярлыком «хороший» или «плохой» и перетащить этот ореол на все, что он сделает в дальнейшем.

    То есть обезьяна делает вывод: если человек симпатичный и говорит уверенно, значит, скорее всего, он хороший врач (выдающийся политик, толковый специалист) – а это совершенно необязательно так! И вот этот эффект ореола, эффект перетекания первой оценки некоего субъекта на его профессиональные качества, вносит очень существенную поправку в маркер авторитета. Почему? Потому, что, как я уже сказал, подлинный профессионализм человека мало коррелирует с тем, насколько хорошо он выглядит внешне, насколько у него располагающий взгляд и насколько он уверенно говорит – или насколько хорошо он решил пару первых поставленных перед ним задач. Все ли это? Нет, не все. Наконец, давайте рассмотрим третьего участника этой игры в авторитет.

  

  
    Эффект Фрэнка [6]

    Этого когнитивного искажения вы не найдете в книге Канемана и других авторов, потому что оно менее научно, зато очень и очень утилитарно. Мне очень важно, чтобы читатель смог применить все теоретические разработки на практике, поэтому я и ввожу это понятие. Этот эффект во многом пересекается с когнитивными искажениями, описанными другими исследователями. Но наша цель – практика и еще раз практика, поэтому у нас своя классификация.

    Итак, если вы еще не видели фильм Стивена Спилберга «Поймай меня, если сможешь», то самое время отвлечься и сделать это. Да вот прямо сегодня вечером. Это фильм об истории уникального человека – Фрэнка Абигнейла-младшего.

    Чем же так знаменит Фрэнк Абигнейл?

    Наверняка вы слышали поговорку: «Встречают по одежке». Помимо откровенно ранговых сигналов наш внешний вид и атрибуты призваны информировать других обитателей окружающего мира о том, кто мы. Яркий окрас бабочки часто отпугивает птиц. Яркий окрас ядовитой змеи предупреждает об опасности. В человеческом зверинце составляющие облика гораздо сложнее.

    Форма полицейского, врача, пилота, мастера-штукатура дает окружающим представление об их принадлежности к какому-то роду деятельности. А вот когда вы заходите в кабинет юриста, преподавателя, врача, то на стене обычно висят дипломы, грамоты, сертификаты, которые призваны убедить нас в авторитетности их владельца. Самым успешным фальсификатором чеков, дипломов, званий, профессий в XX веке считается Фрэнк Абигнейл.

    Эффект Фрэнка – это подделка внешних атрибутов в оценке авторитета, когда при выборе степени доверия доминируют внешние атрибуты (дипломы, форма, сертификаты, вывеска над кабинетом).

    Неважно, что Фрэнк не умел делать операции, зато у него был диплом врача. Это очень похоже на стереотипы, о которых мы обязательно поговорим далее, но на практике – когда нам надо сделать выбор, к какому адвокату обратиться, статью кого в интернете взять за основу, какому врачу довериться – более точно и узкоспециализированно, чем стереотипы, о которых мы поговорим далее.

    Чтобы наделить некоторых людей статусом профессионала, авторитетом, были придуманы различного рода звания: профессор, кандидат наук, почетный доктор, обладатель премий, лауреат премий и так далее. Многие врачи, бизнесмены и консультанты очень любят вывешивать в своем кабинете различного рода сертификаты, грамоты и дипломы.

    Однако люди, изучающие поведенческую экономику и когнитивные искажения, очень быстро просекли, что достаточно просто завести себе какой-нибудь карманный колледж или давать какие-нибудь липовые бумажки о том, что человек является почетным профессором Мухосранского забороопрессовочного университета. Не надо подделывать сами дипломы – достаточно подделать организацию, которая их выдает. Это легально. Дело в том, что для придания веса в глазах нашей обезьяны этого вполне достаточно – она считывает ранговые сигналы и их разновидность, не вдаваясь в подробности. Стоит на телешоу объявить гостя, предварительно зачитав нечто солидно звучащее, и дальше этот человек может продвигать абсолютно любые идеи. Неужели влияние авторитета настолько велико?

    В 1963 году Стэнли Милгрэм провел очень известный эксперимент. Суть его заключалась в том, чтобы показать готовность человека причинить другому страдание, если ему это приказывает авторитетная личность – тот, кто в данный момент является для него авторитетом. Испытуемый должен был задавать вопросы человеку, сидящему на стуле в соседней комнате, и если тот отвечал неправильно – нажимать кнопку, в результате чего через этого человека проходил электрический разряд. Испытуемый не знал, что к электрическому стулу ток не подведен, а специально обученный актер только изображал муки от удара током. Испытуемый просто нажимал кнопку при неправильном ответе, каждый раз увеличивая напряжение, а руководитель эксперимента – ученый в белом халате – настаивал на продолжении эксперимента, несмотря на то что актер писался под себя, орал, пускал пену и умолял прекратить страдания.

    Независимо от пола, возраста и вероисповедания человек выражал готовность жать на кнопку вплоть до отметки в 450 вольт, когда авторитетный человек настаивал на том, что эксперимент надо продолжить. Вот настолько наша обезьяна готова снять с нас ответственность за любое решение. Таково влияние на нас авторитета.

    Что же из этого следует?

    Следует, к сожалению, то, что в XXI веке аргументы «я профессор», или «я врач», или «я этим 10 лет занимаюсь» не значат абсолютно ничего. А нам так хочется в них поверить! Так уж устроен наш мозг, а точнее Система 1. Она должна быстро, пока альфа-самец не навалял по шее, определить, кого из вожаков надо слушать и к кому примкнуть, то есть снять с нас ответственность за решение и последствия, что и показали результаты эксперимента Милгрэма.

    Когда я слышу в качестве аргумента: «Он же профессор!», я сразу вспоминаю сцену из замечательного мультика «Маугли», когда удав Каа шипит: «Вы слышите меня, бандерлоги?», «Мы слышим тебя, Каа», – отвечают бандерлоги и, полностью загипнотизированные, с отключенными мозгами, сами лезут удаву в пасть.

    Люди, которые слепо верят авторитетам, очень часто у меня ассоциируются с этими бандерлогами. Стоит им из телевизора сказать: «Так сказал профессор!» – и их критическое мышление отключается. Если «так сказал доктор по телевизору», то можно и мочу пить, и огурцы в задницу пихать, и много еще чего делать, что в других обстоятельствах вызвало бы улыбку. Но если об этом по телевизору сказал ДОКТОР, – то не вызовет. Все, мозг отключился.

    В XXI веке, к сожалению, звание «профессор», сертификаты и регалии практически ничего не значат. Нужно еще потратить кучу времени, которого у нас нет, на проверку того, не липа ли это и не купленный ли это профессор. Почему? Потому, что все слишком хорошо научились узнавать, что же на нас влияет в качестве маркеров авторитета, и подделывать их. Но Фрэнк Абигнейл подделывал дипломы, а в XXI веке мошенники пошли еще дальше. Сейчас можно подделать учреждение, которое может выдавать дипломы. Фрэнку такое не снилось – можно создать учебное заведение и выдавать непонятные сертификаты, звания профессора или PhD, которые юридически не являются подделкой, но по сути никак не отражают квалификацию обладателя. Они липовые.

    Прошу заметить, что не надо поддаваться на другое когнитивное искажение и вместо «звание профессор не является основанием для безусловного доверия» понимать эту главу как «все профессора шарлатаны». Это не так! Просто времени проверять подлинность званий, основания для присуждения премий у нас нет, а профессор может оказаться как светилом, так и самозванцем.

  

  
    «Авторитетный» этюд

    Есть такая организация – Российская академия наук, или РАН. Существует она с 1725 года (тогда именовалась Петербургской академией наук) и является государственным учреждением. Во все времена критерии членства РАН были очень жесткими, что в определенном смысле должно было служить железобетонным гарантом авторитета. Но если нельзя купить членство в РАН или это сложно, можно пойти другим путем. В 1990 году создается Общественная организация «Российская академия естественных наук». Согласно уставу, РАЕН является «творческим научным объединением ученых, естествоиспытателей и гуманитариев, призванным служить развитию науки, образования и культуры». Кратко РАЕН. РАН и РАЕН. Всего одна буква. Далее можно привлечь капитал, привлечь в члены РАЕН действительно достойных профессионалов, но вместе с тем заниматься и откровенным антинаучным мракобесием, привлекая лиц, не имеющих признанных научных работ. Только в 2003 году в России была официально зарегистрирована 81 общественная организация (помимо шести официальных государственных академий), содержащая в названии словосочетание «академия наук». А стоит упомянуть что-то и «академия наук», то мозг это что-то пропустит и услышит только «академия наук». Ведь наша обезьяна среагирует на то, что она узнала. На то, что ей знакомо.

    Как много у нас липовых профессоров и лауреатов? Может показаться, что это единичные случаи, но, увы, не только в России, но и во всем мире за последние десятки лет, с момента создания поведенческой экономики, таких липовых званий и регалий подавляющее большинство.

  

  
    Так какой главный критерий доверия?

    Итак, мы рассмотрели три самых распространенных когнитивных искажения, которые запутают нас при выборе источника информации. И чем выше цена вопроса, тем больше вероятность того, что вам будут вешать лапшу на уши. Так как же не потратить время и на что смотреть?

    Вспомним старого доброго Карла Маркса: «Практика – критерий истины». Абсолютно стопроцентный вариант найти рабочую методику, хорошего врача, хорошего тренера, успешного бизнесмена, успешного политика – это многократно повторяющийся положительный результат у пациентов врача, у подопечных тренера, у последователей методики.

    У компаний и проектов этого бизнесмена должен быть многократно повторяющийся положительный результат. Не один выстреливший проект, а несколько. У тренера – не один подопечный, а почти все. У врача – не один важный медийный пациент, а сотни. Вот критерий доверия. Никакие сертификаты, звания и мелькание в телевизоре, к сожалению, не заменят того факта, что только практика – критерий истины. И единственное, что нужно сделать, это проверить, не липовый ли результат. Не надо вдаваться в подробности, какая академия наук и профессор какой кафедры ваш источник, – проверьте стабильность его результатов. Вот и все. Безусловно, это тоже не всегда просто, но по сравнению с попытками проверить все по остальным критериям это будет проще и даст практически стопроцентную гарантию.

    Есть еще один огромный плюс проверки источника по результату. Вас, не слушающих про регалии, не обращающих внимания на улыбку и костюм, меньшинство. А те, кто занимается коммерцией, работают на массовость. Их задача не в том, чтобы окучить всех, они стремятся завладеть большим процентом. Большинство поведется на диплом в рамке, на красивый слог, на медийность. Если вы настолько ушлый, что не попались в их стандартные ловушки, то специально для вас строить эти ловушки никто не будет.

    Фрэнк Абигнейл понимал, что научиться управлять самолетом или делать операции сложнее, чем подделать лицензию пилота или диплом врача. Поэтому никто не будет подделывать результат, чтобы поймать именно вас. Ловить будут тех, кто подвержен вирусу идиотизма.

    Единственно достоверный критерий доверия источнику информации – стабильно и многократно повторяющийся на практике положительный результат.

  

  
    Домашнее задание

    Скажите, а я использовал когнитивное искажение в этой книге? Те, кто повнимательнее, могли заметить: сам эпиграф и есть пример эффекта ореола. Цитата известной личности не имеет отношения к когнитивным искажениям, зато «звучит» и придает вес и солидность. Как же, Карл Маркс так сказал! Но спешу вас успокоить: в данном случае это исключение, потому что Карл Маркс прав, как никто другой. И если ваша обезьянка перенесла ореол Маркса на эту книгу, то вреда вам это не нанесет. Кроме того, до прочтения этой главы вы бы, возможно, об этом и не догадались. А я же должен вас как-то зацепить! Но не для того, чтобы что-то вам продать, а для вашего же блага. Но это не точно! Шучу. Точно.

    Серебряная кнопка от YouTube за первые 100 000 (на сегодня 740 000) подписчиков и диплом «автор года» за первую книгу у меня тоже висят на стене в гостиной. Их, правда, никто, кроме моей семьи и гостей, не видят, потому что результаты в изменении жизни подписчиков моего канала FreshLife28 говорят сами за себя:

    http://freshlife28.ru/razborpoletov

    http://freshlife28.ru/pohudenie-foto-do-i-posle/

    раз

    и два

    Мне нет никакого резона снимать видео на фоне дипломов и кнопок YouTube. Кто из вас смотрит каналы на YouTube, поупражняйтесь: посмотрите, кто снимает видео, выставив золотые или серебряные кнопки позади себя вкупе с дипломами. Зачем они это делают?

  

  
    Глава 42

    Стереотипы Ошибка проекции • Проклятие знания • Нелинейность мира • Генерализация частных случаев • Игнорирование альтернативы • Делать хоть что-то • Иллюзия контроля • Эффект толпы

    Мы рассмотрели основы принятия нашим мозгом решений, узнали об особенностях обезьяны – Системы 1 и человека разумного – Системы 2, а также разобрались с тем, как не воспринимать в штыки все, что я буду вам рассказывать. Поэтому приступим к когнитивным искажениям, которые я называю боеприпасами. Практически у любого оружия есть самые разные боеприпасы. Например, у пистолета могут быть патроны с пулями с разными сердечниками, с разной мощностью и скоростью – в зависимости от задач.

    Те, кто пытается продать нам ненужные вещи или завладеть нашими голосами на выборах, словом, воздействовать на нас, используя знания о когнитивных искажениях, тоже применяют разные боеприпасы. Их-то мы и начнем изучать. А оружие? И его тоже, но чуть позже.

  

  
    Глава 43

    Откуда взялись стереотипы Ярлыки в современном обществе • Детализация стереотипа • Принцип Парето • Разумная достаточность • Метод кластеризации

    Мы поговорили об эффекте Фрэнка, а сейчас рассмотрим более широкое когнитивное искажение, о котором я упомянул в предыдущей главе, – стереотипы.

    «Не наклеивай на людей ярлыки – это плохо! Ай-яй-яй!» Сколько раз мы слышали эту фразу от родителей или учителей. Наклеить на человека ярлык – значит создать о нем мнение, основываясь на недостаточной информации. Уверен, вы часто слышали об этом, но настало время узнать правду. Вы были правы, когда наклеивали ярлыки на людей, а вот ваши родители и учителя – нет! Я вам скажу еще больше – вы не можете не наклеивать на людей ярлыки вообще.

    Каждый из вас примерно представляет себе, что такое стереотип. Это некие общие признаки, которыми наделяют определенные социальные, профессиональные, этнические группы людей. Сейчас речь идет о стереотипах людей. Но стереотипы событий и прочего имеют примерно такой же характер.

    Поскольку обсуждать людей и антропоморфные модели гораздо проще, то мы будем говорить о стереотипах, относящихся к людям, как о частном и очень показательном примере. Стереотип, или наклеивание ярлыков, в нашей культуре носит всегда негативный характер. И сейчас я прошу вас осознанно абстрагироваться от этого отрицательного понимания стереотипов. Относитесь к нему нейтрально, будто вы ученый-социолог. Во-первых, штука эта совершенно неизбежная. А во-вторых, в некоторых случаях – необходимая и полезная.

    Откуда берется стереотип? Почему мы не можем от них избавиться? Обратимся к главе о ее величестве этологии – дело в том, что определенные участки нашего мозга отвечают за создание различного рода стереотипов, которые в примитивных обществах и у животных являются частью механизма предсказания поведения и развития событий. Механизм такого предубеждения против какого-то индивидуума или другого животного, которое встречается на пути в естественном ареале обитания, особенно неизвестном, является совершенно нормальным и необходимым фактором выживания.

    Когда одно животное встречает другое, ему нужно идентифицировать место нового объекта в мире. Кто это или что? Агрессор-хищник или жертва-добыча? Свой соплеменник ниже рангом или альфа-самец? Чужак, который не годен в пищу, но посягает на твою территорию?

    Обнаружив определенные признаки, например перекошенное лицо, оскал, жесты и позы агрессии, животное делает вывод относительно враждебности нового объекта, даже если никогда ранее такой вид животных не встречало. Как? Набор невербальных и вербальных знаков и есть самый первый стереотип.

    На эмоциональном уровне (Система 1) на базе стереотипов возникает ощущение того, что от животного исходит агрессия, что оно может атаковать или съесть, и запускается каскад реакций, начиная с вегетативной нервной системы. Делать это надо не раздумывая – пока не съели или пока добыча не сбежала. Поэтому стереотипы – это очень нужная штука, не будь которой мы бы вряд ли дожили до сегодняшних дней.

    С самого-самого дальнего нашего предка, с самого первого нашего места происхождения формирование стереотипов идет рука об руку с нашей эволюцией. Поскольку отключить Систему 1 (нашу обезьянку) мы не можем, то не создавать стереотипы, то есть не наклеивать ярлыки, мы биологически не можем. Нам необходимо обеспечить сознанию картину мира, в которой каждому объекту отведено свое место. Объект не может повиснуть без ассоциативных связей, просто так. И для упрощения этого в процессе эволюции выработался механизм наклеивания ярлыков. А как обстоят дела со стереотипами сейчас?

    Вспомним, что у нашей Системы 1 есть некие базовые функции. Во-первых, она старается упростить окружающую модель мира. Например, заменить более сложный вопрос более простым и ответить на него. Другая ее задача – уберегать нас, несчастных, от тяжелейшего и очень энергозатратного процесса мышления.

    Поэтому она пытается заставить нас работать в нашем окружающем пространстве, в том социуме, в котором мы живем, на более простой модели, а именно на стереотипах. Что же в этом плохого? Плохо то, что система наклеивания ярлыков – стереотипизация – идет корнями из достаточно простого по своему устройству общества. Оно отличается от современного примерно так, как двумерное пространство отличается от N-мерного, где N может равняться тысяче. В былые времена задач стояло мало – не быть съеденным, не быть битым и изгнанным из стаи, быть сытым и иметь потомство. Пожалуй, глобально и всё. За всю жизнь ареал обитания не менялся, никто не перемещался за пять часов самолетом на другие континенты. Члены общества знали друг друга, знали роль каждого, и крайне редко его состав кардинально менялся. Другое дело в XXI веке.

    Мы все так же живем в обществе, встречаем людей, и каждый раз нужно прогнозировать их действия по отношению к себе или к какой-либо сложившейся ситуации: «Как он поступит?», «Что он сделает?». Не прогнозировать этого мы не можем просто физически. Ролей и задач в современном обществе несоизмеримо больше. Членов общества – тоже. Находиться в неведении относительно планов на свой счет – непозволительная роскошь. На генетическом уровне это вызовет дичайший дискомфорт, поэтому создание неких общих моделей, по которым мы будем определять, что же человек сделает и как может поступить, неизбежно.

    Система 1, или наша обезьянка, таким образом определяет наше взаимодействие с окружающим миром, который мы пока еще не знаем. И начинаем мы с подросткового возраста, выстраивая простейшие и кривые стереотипы, наклеивая с юношеским максимализмом ярлыки:

    • все качки тупые;

    • все училки английского – грымзы;

    • все из «А» класса – гопники и курят.

    Позже сюда добавляются стереотипы для других групп, с которыми человек встречается в процессе взросления:

    • все чиновники – взяточники и воры;

    • все строители – криворукие халтурщики и кидалы;

    • все качки тупые (ага, все еще);

    • все представители некой этнической группы – террористы.

    Это стереотипы, благодаря которым наша Система 1 определяет, как нам взаимодействовать непосредственно с нашим окружающим миром и с тем типом людей, которые нам встречаются. Но ведь в XXI веке так нельзя, и мы постоянно ошибаемся! Приходит строитель или сантехник, а мы думаем: «Ага, они все халтурщики и воры». Не все. Если к нам подходит гаишник, то мы сразу решаем: «Ага, он хочет взятку». А может, и нет, может, он совершенно нормальный. Но тем не менее наша система таким образом определяет, как мы будем взаимодействовать на основании стереотипов.

    Правило № 1: создание стереотипов неизбежно. От них никуда не деться. Система 1 будет создавать стереотипы, а мы будем пытаться определить свои действия и спрогнозировать действия других людей по отношению к нам на основании этих стереотипов, или ярлыков.

    С тем, что не клеить ярлыки мы не можем, разобрались. Это неизбежно. С тем, что в допотопные времена это прокатывало в силу их примитивности, а сейчас вредит – тоже. Так что же, выхода нет?

    Есть! Скажите, что обычно делают в супермаркетах, когда обстоятельства изменились и наклеенный ранее ярлык с ценником больше не актуален? Например, срок годности продукта истекает и его надо побыстрее продать? Или медицинские маски, будь они неладны, исчезли у поставщиков, а вы их купили, но в три раза дороже? Правильно – ярлыки надо переклеивать. И делать это тем чаще, чем более детальной картиной усложнившегося мира вы начинаете обладать. Что такое хороший ярлык, или стереотип? Такой, пользуясь которым вы не ошибаетесь или мало ошибаетесь в прогнозах развития ситуации взаимодействия. С течением жизни мы набираемся опыта и понимаем, что не все училки грымзы, не все гаишники взяточники и так далее. Но для этого нужен опыт. О подростках мы часто говорим, что им присущ юношеский максимализм – либо черное, либо белое. Нет полутонов и градаций серого. Это прямое следствие того, что опыта в жизни еще мало, однако необходимость клеить ярлыки заложена самой природой. Вот подросток и клеит: кумир хорош во всем, а недруг – гад и ничтожество.

    На что это похоже? На детализацию картинки, на динамический диапазон камеры. Представьте себе фотоаппарат, который различает всего лишь две категории яркости. То, что ярче какого-либо уровня, он считает за белое. То, что темнее – за черное. Хороший ли это будет фотоаппарат? На снимке будет всего лишь два параметра – только черное и только белое. Посмотрим, что из этого получится. Взгляните, пожалуйста, на картинку ниже.

    Можете определить, что на ней? Это картинка в формате gif, где определено всего лишь два уровня цвета: градации серого двух уровней, только белый и черный. Других вариантов нет. Если вы очень долго будете смотреть на эту картинку, то, возможно, сделаете какие-то выводы. Посмотрите внимательно: что это? А что сверху? Можно сделать какой-то вывод, но он будет неточным. Что-то вы угадаете, но деталей не разглядите. А теперь сделаем не два порога цвета, а четыре. Теперь на картинке четыре уровня градации серого.

    Ну как? Вы уже понимаете, что на фотографии, по всей видимости, изображены мужчины, скорее всего, они в военной форме, шагают в строю, а в руках у них автоматы. Но вы еще не видите ни знаков различия, ни чем они занимаются, и смутно себе представляете, что же это за картинка в целом и что наверху. Теперь увеличим до 32 градаций серого.

    И сейчас вы уже прекрасно понимаете, что знаков различия нет, скорее всего, это либо новобранцы, либо приехавшие на сборы студенты с военной кафедры. Они неважно маршируют, а значит, не очень опытные и так далее. Профессионалы могут определить, что за оружие в руках солдат. Можно сделать вывод, что это коллаж из фотографий из какого-то архива, так как сверху видны части других фотографий.

    Этот пример хорошо объясняет, насколько точно работает стереотип. Если ваш стереотип по отношению к какому-либо событию, группе людей или какому-то конкретному человеку состоит всего лишь из двух цветов – черное и белое, либо гад, либо хороший, – вы будете видеть первую картинку, то есть очень мало. И будете часто ошибаться. Свойство видеть все в черно-белом цвете называется… Три секунды, чтобы отгадать. Даю подсказку: подростковый, или юношеский… максимализм.

    Черно-белое видение – отличительная черта подросткового, или юношеского, максимализма, когда либо плохо, либо хорошо. Или человек хороший, и я ему во всем верю, или он плохой. Нет полутонов, но оно и понятно почему. В таком возрасте подросток уже ищет свое место в социуме, уже учит Систему 1 строить свои собственные стереотипы, однако жизненного опыта, чтобы наделить большим количеством цветов этот стереотип, как модель, которая позволит определять, что ждать от человека, от ситуации, группы людей, мало. Он видит всего лишь два цвета, и это совершенно нормально. Поэтому если у вас есть дети-подростки, не ругайте их за юношеский максимализм, у них просто недостаточно жизненного опыта для выстраивания системы, в которой будет хотя бы четыре цвета, а еще лучше 32.

    Как вы уже догадались, для того чтобы видеть картинку наиболее целостной, ваш стереотип должен быть детализирован. Он не должен основываться всего лишь на парочке каких-то понятий, а должен иметь в себе определенный набор, и чем больше этот набор будет, тем лучше. Именно это определяет то, насколько вы успешны. Почему?

    Если вы до сих пор говорите: «Это черное, а это белое», хотя вам уже 30 лет, то про вас будет говорить, что вы болеете юношеским максимализмом, так как ваш набор стереотипов состоит всего лишь из двух или из четырех цветов, хотя пора бы уже давно иметь 32 цвета. Что для этого нужно делать? Не лениться думать, несмотря на то что Система 1 постоянно будет говорить: «А, забей, не надо думать, это энергозатратно, вот тебе черное и белое. Все таксисты крохоборы. Все официанты плюют в суп».

    Не лениться думать, анализировать происходящее в вашей жизни и на основе опыта корректировать ошибки в светопередаче вашего стереотипа – то есть переклеивать ярлык. Что это напоминает? Верно! Петлю отрицательной обратной связи из главы 10 «Как стать профессионалом». Совпадение? Нет, просто края пазлов в картине мира сложились как надо.

    Правило № 2. Чтобы не поддаваться когнитивным искажениям по стереотипам, постоянно переклеивайте ярлыки на более точные, анализируя свой жизненный опыт. Если вы перестаете ошибаться в прогнозах относительно людей, значит, ваш ярлык достаточно хорош на данном уровне жизни.

    А насколько надо детализировать и «шлифовать» ваши стереотипы-ярлыки? Ведь вы понимаете, что делать это можно до бесконечности. Жизненный опыт требует осмысления, чтобы в каждый стереотип, а их будет очень много, вы добавляли градации яркости. До определенного предела. Если вы будете слишком много набивать какой-то базовый стереотип, толку не будет. Вернемся к картинке, в которой есть тридцать две градации яркости. Посмотрели? А теперь я покажу картинку, в которой 256 градаций. Сравните.

    Практически ничего не изменилось. Работы по технической детализации, то есть вместо 32 сделать 256 градаций, проведено очень много, а смысла в этом особо нет. Мы с вами можем построить себе какие-то стереотипы и после этого уже не заниматься этой самой детализацией. Почему? Потому, что время – деньги. Если мы будем тратить время на частные случаи, на попытку отшлифовать в этом стереотипе какие-то моменты, то потратим свою жизнь на создание стереотипов вместо того, чтобы пользоваться ими, искать свое место в жизни и двигаться вперед. Как определить, что вы справились со своей задачей? Очень просто.

    Поможет принцип Парето. Как только вы понимаете, что угадываете ситуацию, которая будет развиваться, примерно в 80 % случаях, значит, справились. Ваш стереотип вполне достаточен. Да, в каких-то ситуациях вы будете ошибаться. Всегда. Потому что построить стопроцентный стереотип и найти абсолютно точную функцию, которая будет описывать, как же поступит тот или иной человек, невозможно. Все люди уникальны, кроме этого, в одной и той же ситуации один и тот же человек может поступить совершенно разными способами – скажем, в точках бифуркации. (С опытом вы просто перестанете пользоваться стереотипами в нестандартных ситуациях, но это уже другой разговор.)

    Есть еще один нюанс: чем более интеллектуально развит ваш визави, которого вы пытаетесь просчитать, тем сложнее его подогнать под стереотип. Вспомним, что наклеивание ярлыков хорошо работает в древнем примитивном мире. Он проще, он «плоский» по сравнению с нашим и легко просчитывается. И сегодняшние представители, недалеко ушедшие от тех древних особей, и сейчас так же легко просчитываются. Что ожидать от не очень трезвого гопника, который только что вышел с работы, где махал киркой, и идет с бутылкой пива, матерится, плюется, что-то орет и явно хочет подраться? Уверен, что примерно это вы себе и представите и, скорее всего, не ошибетесь.

    Кстати, следить за этим принципом вам не обязательно – можно научить этому обезьяну. Перейдем к практике и посмотрим, когда такое встречается в нашей жизни и что с этим делать.

  

  
    Этюд 1. Satisficing – принцип разумной достаточности Герберта Саймона

    Я уже упоминал, что в свое время курс численных методов решения математических задач оказал на меня наибольшее влияние в плане философии (для меня математика больше философская наука, нежели точная, и поэтому я никогда не мог найти общий язык с преподавателями, требующими от меня вывести формулу и доказать теорему).

    Чтобы решить какую-либо не берущуюся в лоб задачку, мы используем разные методы. Они часто имеют разную скорость сходимости. Под скоростью сходимости математики обычно понимают число стандартных вычислений, каждое из которых приближает нас к решению. Такие процедуры обычно называются итерациями (от лат. iteratio – «повторение»). Чем меньше итераций приводит нас к результату, тем быстрее метод решения.

    Теперь представим себе, что наш мозг решает каждый день чудовищное число задач, которые никогда не берутся в лоб и требуют даже в простейших случаях миллиона ответов «да/нет». Вы пришли в офис на собеседование, и секретарша предлагает вам кофе, пока вы ждете. Вам кажется, что вы мгновенно выдаете ответ, но по сути его выдает ваша обезьяна на основании вашего опыта. Представим, что у вас нет Системы 1. И вы решаете этот вопрос только логически. Итак, вы запускаете алгоритм, где на каждый вопрос нужно ответить «да» или «нет»:

    • Хочу ли я кофе?

    • А удобно будет отказаться?

    • А можно ли мне кофе, голова не заболит?

    • Секретарша симпатичная, может, она со мной флиртует?

    • А не будет ли вызывающим, если меня увидит будущий шеф и решит, что я флиртую с его секретаршей?

    • Кофе без сахара не хочу, а можно ли попросить сахарозаменитель или это нагло?

    • Можно ли мне кофе натощак? До ланча еще не скоро.

    • Они всем предлагают кофе или читали мое резюме и это хороший знак?

    • …

    • …

    • И еще миллионный вопрос с ответом «да» или «нет».

    Если начать рассматривать все варианты – важные и неважные, взвешивать, то любое решение затянется на долгие часы или дни. Даже элементарное. То же самое с построением стереотипа – мы можем до конца жизни строить модели и расписывать ярлыки, но жить-то когда?

    Политолог Герберт Саймон придумал теорию разумной достаточности – satisficing (это конкатенация частей слов satisfy + suffice – «удовлетворять» и «достаточность»). По его теории, мы не решаем каждый раз идеально все задачи, а останавливаемся в итерациях, когда считаем, что этого хватит. Мы разумны и достаточны, но всегда ограниченны. Так же и в численных методах – результат мы получаем всегда с какой-то точностью, всегда есть погрешность. Если нужно погрешность сделать меньше, то мы должны провести еще энное число итераций. Но когда это не имеет практического смысла, делать это не нужно, так как отнимается много времени.

    Мысленно пройдя такие итерации однажды на первом собеседовании, на втором, на пятом – на двадцатом мы выдаем ответ автоматически, вернее, это делает за нас наша обезьяна. Так же и с ярлыками: когда мы удовлетворены работой наших стереотипов как моделей, то останавливаемся в процессе переклеивания ярлыков. Когда это сделать и запустить ли снова механизм итераций и приближения к результату, зависит от человека разумного – Системы 2. Как результат – мы часто видим 50-летних шариковых, стереотипы которых мало отличаются от подростковых «взять все да и поделить». Причина – отсутствие петли отрицательной обратной связи. Шариковы постоянно получают неудовлетворительный результат, но вспоминаем, что базовые когнитивные искажения не дают двигаться дальше – они обвиняют всех вокруг, кроме себя. А раз локус ответственности экстернальный, то и делать Шариков ничего не может и свято верит, что вся его жизнь зависит от плохих людей вовне.

  

  
    Этюд 2. Как он мог со мной так поступить?!

    В XXI веке у каждого члена общества много ролей. Мы носим маски, чтобы создавать с их помощью необходимое представление о себе. Часто это приводит к тому, что стереотипы, которые мы составляем на основании одной маски, переносятся на другие роли человека, и система дает сбой, как при гало-эффекте. Думаю, что вы неоднократно слышали об этих ситуациях, например, в отношениях или в жизни.

    • Существует стереотип, что мужчина с широким подбородком, с волевым взглядом, то есть альфа-самец, настолько же хорош и в качестве любовника. Я по роду своей деятельности, уж прошу меня простить, очень много общаюсь с людьми, которые приходят ко мне с интимными проблемами. И очень часто слышу: «Я вот ждала от него, что он… А он… Он в бизнесе такой, всех рвет, а в постели – пфффф. Почему?» Потому что стереотип дал ошибку.

    • Аналогично и с женщинами. Обращается ко мне мужчина: познакомился с девушкой, она ну такая – огонь, рядом без эрекции стоять невозможно. А в интимных отношениях холодна, ничего ей не надо. Ну как так-то? Стереотип. Стереотип, который дал ошибку.

    • Человек, которого все считали рохлей, вдруг в момент опасности становится безумно хладнокровным и бесстрашным и спасает всех людей. Было неоднократно.

    Как не ошибаться и как строить стереотипы-ярлыки, когда у каждого члена общества по несколько масок? Давайте вспомним, что у Андрея Владимировича Курпатова есть замечательная глава в одной из его книжек о том, какое же количество людей в нашей стае и набор стереотипов о них мы в состоянии удерживать в голове. Численность стаи определяется числом Данбара, и больше двухсот с чем-то социальных контактов мы удержать не можем. Остальные попадают под некие неточные стереотипы «все гаишники взяточники» и подобное.

    Однако современный мир устроен намного сложнее. Мы встречаем гораздо больше людей, а каждый из них, как правило, играет несколько ролей. В первобытном, примитивном, в животном обществе в стае все достаточно просто: вот альфа-самец, вот молодняк, вот те, кто претендует на место альфа-самца, вот самки, вот молодые самки и так далее. В нашем же обществе все гораздо сложнее. Самый обычный человек может играть роль водителя такси днем и роль отца семейства вечером.

    А есть люди, которые по долгу службы играют больше чем две роли. Самое интересное, что в каждой из этих ипостасей человек может проявлять себя по-разному. Вот грубый агрессивный таксист, крохобор, который вполне соответствует стереотипу о таксисте, которого мы себе нарисовали. А дома он может быть щедрым, ласковым и любящим отцом. Как так? Он же крохобор, он же, ну… не вяжется, нет. Однако вяжется. Что же делать?

    Чтобы разобраться с этим и с тем, что мы не можем держать в голове больше чем 100 или 200 человек, которые у нас определены числом Данбара, я применяю так называемый метод кластеризации. Для его реализации требуется навык, это непросто. Но в XXI веке это позволит вам серьезно продвинуться в социальных связях.

    Когда я встречаюсь с какой-то ситуацией, то рассматриваю кластер общества. Некий кластер, в котором люди выполняют именно те функции, которые нужны в данной ситуации. Если это таксист, то это таксист. И если меня спросить: «Как вы думаете, как поведет себя этот человек, который так грубо и агрессивно всех материт на дороге, у себя дома», – я отвечу, что не знаю. И запросто окажусь прав, потому что это будет уже другой кластер – семейный.

    Что этот человек за друг, какой он друг, верен он своему слову – эти вещи никак не связаны, и поэтому нельзя переносить стереотипы из одного кластера, из одной роли человека на этого же человека в другом кластере. Здесь кроется глобальная ошибка. Не поддавайтесь и другой крайности: я нисколько не утверждаю, что хамоватый таксист обязательно любящий муж и отец дома. Я говорю, что однозначно говорить обратное – в корне не верно.

    Расскажу историю из жизни. В одной из моих строительных бригад работал мастер-гипрочник. Матерился ужасно, на работе часто конфликтовал с бригадой, вечно был недоволен правительством, всех считал ворами. В бригаде его недолюбливали из-за его кредо «своя рубаха ближе к телу, не мои проблемы». Однажды он не вышел на работу, что было на него не похоже. Стоял октябрь. Объект находился в Петербурге, в Озерках, и когда мой работяга шел на работу, то увидел, как подросток провалился под лед. Пока нематерящиеся граждане с высшим образованием решали, как поступить, он с теми же матюгами вытащил ребенка из проруби. А как же своя рубаха ближе к телу и моя хата с краю? А вот так!

    Поэтому я стараюсь придерживаться принципа кластеризации, когда я встречаюсь с какой-либо ситуацией. Всегда рекомендую рассматривать какой-то кластер и никогда не переносить на того же самого человека стереотип из одного кластера в другой.

    Будут варианты того, что вы ошибаетесь, и это нормально. Не корите себя за то, что «человек не оправдал ваших ожиданий» и «да как он мог так поступить». Это как раз очень хороший способ избавиться от обиды. Пожмите плечами, скажите себе: «Ну что ж, моя модель стереотипов оказалась в этом кластере для этого человека недостаточно точной. Запомним, запишем, примем к сведению».

  

  
    Этюд 3. Да чего ожидать от человека, который путает «ться» и «тся»

    В обществе укоренилось мнение – стереотип, – что соответствие письма правилам грамматики однозначно определяет уровень интеллекта, полезность информации и моральные качества. Если человек пишет безукоризненно грамотно, то ему можно верить, значит, мысли его умные и советы дельные. А если он пишет с ошибками, то что вообще умного может сказать это неграмотное быдло?

    Сейчас я вам скажу еще одну «гадость», и не знай вы о базовых когнитивных искажениях, то со злости запустили бы эту книгу в стенку. Жизненный опыт привел меня к тому, что моя оценка людей зиждется на их личностных качествах и на том, что они привнесли в этот мир или, на худой конец, чего добились сами. Этот же опыт учит и тому, что никакой связи с тем, насколько силен или слаб человек в орфографии или пунктуации, в XXI веке нет. Не мало, не очень мало – а нет вообще. В математике это называется корреляцией.

    Причины этому две. Одна – это то, что в XXI веке грамотное письмо более не является признаком того, что человек образован больше, чем другие. Вторая – чудовищнейше возросший поток информации.

    За один день я сегодня обрабатываю столько информации, сколько, например, Михайло Ломоносов за год. Только в 2002 году человечеством было произведено информации 18 × 1018 байт (18 эксабайт). За пять предыдущих лет человечеством было произведено информации больше, чем за всю предшествующую историю. Объем информации в мире возрастает ежегодно на 30 %. В среднем на человека в год в мире производится 2,5×108 байт информации. Притом большая часть этой информации – мусор, но чтобы найти свою жемчужину знания, приходится разгребать авгиевы конюшни. Во времена того же Ломоносова, условно говоря, была одна жемчужина на одну бочку дерьма, одиноко стоящую на жизненном пути. Ковыряйся кропотливо, может, и найдешь. В XXI веке у тебя есть шанс найти пять жемчужин. Но бочек дерьма придется разрыть пять тысяч. Вроде и жемчуга больше, а искать его сложнее.

    Подумайте, чем можно было заняться образованному человеку в XVIII–XIX веке? Естественные науки в зачаточном состоянии, прикладные – тоже. Остаются иностранные языки, словесность, живопись и, на худой конец, архитектура и градостроительство. Но даже в те времена Ломоносов – это в первую очередь поэт и государственный деятель, а на математику у него времени уже не хватало – подайте сюда Леонарда Эйлера.

    В таких условиях естественно, что тот, кто мог дотянуться до образования, знал по пять языков, владел правилами стихосложения, читал книги и был духовно развит больше безграмотного населения. В XVIII веке судить об интеллекте человека по тому, насколько он грамотно пишет, было вполне резонно. Возможно, даже в начале XX века, когда грамотных не было и половины населения (см. таблицу).

    Но какого же черта мы продолжаем так считать в XXI веке?

    Иногда я работаю по 12–15 часов, чтобы сначала найти, а потом и донести что-то доступно для понимания моим зрителям. Что-то, что поможет им изменить свою жизнь, ее качество. Возможно, продлить жизнь и в перспективе надолго. Да, лично я не сильно заморачиваюсь соответствием моего текста неким условным правилам. В первую очередь моя задача в том, чтобы принести пользу и исключить двоякость понимания. Неужели сейчас есть люди, которые всерьез верят в то, что соответствие порядка символов алфавита неким условным правилам хоть как-то определяют информационную ценность, заложенную в этом послании? Судя по комментариям, многие до сих пор не смотрят на результат моих последователей, зато делают выводы обо мне по тому, где я ставлю мягкий знак.

    Грамотное письмо – это всего лишь соответствие неким условным правилам, виртуальность, иллюзия. В современном мире это никак не связано с ценностью написанной фразы. Вы можете прочитать письмо друга с ошибками, в котором он даст совет, который может изменить вашу жизнь. А можете прочитать рассказик журналиста, написанный без единой ошибки, который будет тем самым бесполезным информационным дерьмом, которое надо отсеять.

    Мне приходилось встречать одетых с иголочки, изысканно выражающихся без табуированной лексики подонков, после общения с которыми хочется принять душ. А про матерщинника-рабочего, который как-то не вышел на объект, потому что вытащил провалившегося под лед ребенка в Питере в Озерках, я вам уже рассказал.

    Я читал построенные по всем правилам грамматики графоманские высеры, не стоящие ровным счетом ничего. Написанные без единой ошибки тексты, время на прочтение которых полезнее было бы потратить на вытирание задницы бумагой, на которой они были написаны. А теперь попробуйте сказать об этом Марье Иванне, вашей училке по русскому. Что, по ее мнению, может создать ребенок, который не знает, как писать «жи-ши». А по моему мнению, он может в современном мире создать всё: найти лекарство от рака, полететь в космос и открыть новое измерение. И да, он будет так же неправильно писать «жи-ши». Таковы реалии нашего времени. Стереотип больше не работает.

  

  
    Краткие выводы

    • Стереотипы – основа нашей эволюционной выживаемости. Мы должны наклеивать ярлыки и будем это делать.

    • Раз уж нам никуда от них не деться, не будем бить себя по рукам, запрещая наклеивать ярлыки. Мы будем постоянно переклеивать их с ростом нашего жизненного опыта.

    • Делать будем это до тех пор, пока ожидания от стереотипного поведения не перестанут нас удовлетворять.

    • Делаем пометку, что в XXI веке один человек может играть несколько ролей, к каждой из которых будет применим свой стереотип. Поэтому рассматривать надо кластер ситуации и не переносить гало-эффектом стереотип с одной роли человека на другую.

    • Поскольку мы всегда ограничены достаточной рациональностью, всегда могут быть ошибки.

  

  
    Глава 48

    Минусы ошибки проекции Проклятие знания • Метод Фейнмана • Профессионализм и блоги

    Возьмем некоего африканского мальчика Мбвана, который всю жизнь прожил без телевизора и книжек в племени в Южной Африке и знает, что такое за животное в саванне – бородавочник. Теперь познакомим его с русским мальчиком Ваней, который всю жизнь прожил в Псковской области Бежаницкого района, тоже не смотрел телевизор и не читал книжки и хорошо знает домашнюю свинью. Теперь попросим Мбвану объяснить Ване, что же такое бородавочник.

    Скорее всего, Ваня из Псковской области подумает, что африканец рассказывает про обычную свинью, хотя свинья и бородавочник – это совершенно разные животные. Они чем-то похожи, но на самом деле общего нет. Тем не менее, поскольку один никогда не видел псковской свиньи, а второй никогда не видел бородавочника, первый решит, что речь идет о свинье, а второй решит, что рассказал о бородавочнике.

    Примерно так же у взрослых людей возникает такая ошибка мышления: основываясь на нашем жизненном опыте, жизненных взглядах, мы автоматически ошибаемся, когда считаем, что все окружающие примерно с нами согласны, мыслят так же и обладают таким же опытом. К чему это приводит? Как вы понимаете, к недопониманию или полному непониманию. Отсюда и любимая поговорка: «По себе, что ли, судишь, да?» Называется это когнитивное искажение «ошибкой проекции» и является одним из самых вредных в нашей жизни.

    Этому искажению подвержены абсолютно все. Оно заключается в том, что мы предполагаем, будто люди вокруг, наши собеседники, испытывают те же самые чувства, что и мы, мыслят примерно в таком же направлении и, соответственно, разделяют наши взгляды.

    Почему так происходит, понятно. Мы рассматриваем свою жизненную ситуацию и, соответственно, весь окружающий мир с точки зрения нашего жизненного опыта – другого-то у нас не было. И поэтому встать на другую сторону поначалу не представляется возможным, если мы специально не зададимся этой целью. И как правило, люди, которые пытаются предположить ваш ход мысли, ошибаются. Вы его слушаете и думаете: «Господи, бред какой, у меня даже в мыслях такого не было», а человек пребывает в полной уверенности, что он вас раскусил. Он-то точно знает, что у вас в голове. Какие минусы здесь помимо того, что вы реально прослывете глупым человеком, который судит всех по себе? Тот человек, который вас в этом обвинит, не факт, что не наступит на те же самые грабли. Мы рассмотрим минусы на примерах из жизни, так как на самом деле объяснение этого когнитивного искажения, ровно как и его происхождения, очень простое и много места не займет.

    Первый минус. Представьте, что вы захотели вдруг открыть какой-то бизнес, связанный с товарами и услугам. И если вы не вписываетесь в общую концепцию среднестатистического потребителя, то судить по себе будет большой ошибкой. Что делает такой человек? К сожалению, я наблюдал такое миллион раз среди моих знакомых. Человек пытается открыть свой интернет-ресурс, магазин с товарами и автоматически считает, что если ему нравится эта марка и что как потребитель он поступил бы вот так, то и другие поступят точно так же.

    Конечно, хорошо, если этот человек сам является среднестатистическим членом общества, достаточно большого, который в мейнстриме. Он автоматически угадывает желания потребителя, потому что похож на среднего и он такой же, как все. А если это какой-то выдающийся человек? Или просто не вписывается? Пытаясь организовать этот бизнес, предполагая, как бы думал потребитель, ставя себя на его место, этот предприниматель промахивается мимо мишени, а не попадает в яблочко.

    Второй минус. Вы очень остро реагируете на несправедливую критику. Когда вас кто-то несправедливо критикует, всегда держите в голове, что, скорее всего, человек находится под воздействием ошибки проекции, то есть он, прочитав вас или услышав какое-то ваше высказывание, додумывает или придумывает причину и ход ваших мыслей, но… «списывая» эту роль с себя. Относитесь к этим людям спокойнее, это глупые люди. Да, они не знают про это когнитивное искажение, сами они его на протяжении своей жизни не подметили, а специально им никто про это не рассказывал.

    Третий минус. А теперь самое интересное. Как знание о том, что не надо судить по себе, может навредить? Разве так бывает? Да. Представьте себе, что вы решили вести свой видеоблог или заняться литераторством. Повсеместно вам рассказывают, что надо писать, делать контент, который будет интересен публике. И вот, памятуя об опыте открытия фирмы, вы стараетесь прислушиваться к любой обратной связи от ваших читателей, подписчиков и так далее. И скатываетесь в то, что пытаетесь угодить всем, в то время как, в отличие от магазина ходовых товаров, в творчестве ценится индивидуальность. Если вы уникальны, то просто поймите, что вы собираете свою аудиторию.

    Если вы собой что-то представляете, собираетесь писать книгу, создавать сайт, то здесь лучше всего рассчитывать на то, что вы будете привлекать аудиторию такую же, как и вы сами, то есть мыслящую примерно в вашем направлении, со схожими взглядами, способную вас услышать. Почему нельзя пытаться угодить всем или большинству? Каждый комментирующий и критикующий сам находится во власти ошибки проекции. Если вы будете метаться, пытаясь угодить и этому комментатору, и тому, то потеряете лицо, потому что все это – некое усреднение. Вы превратитесь в мейнстримового блогера или в рядового писателя фельетонов в местной газете. Один комментатор попытается что-то объяснить, руководствуясь своей точкой зрения, и автоматически решит, что вы, скорее всего, думаете так же. Второй сделает то же самое, а вы, пытаясь угодить каждому, в конечном итоге кроме потери лица станете противоречить требованиям разных групп вашей аудитории. И вот именно в этом случае надо судить только по себе. Безусловно, кому-то это не понравится, но вы и не доллар, чтобы всем нравиться. Кроме того, те, кто постоянно пытается угодить, не нравятся вообще никому и в конечном итоге предаются забвению.

    Теперь давайте вернемся к нам, любимым. Как мы можем абстрагироваться, не попадаться на эту удочку и сами не прослыть глупцами. Правил очень мало. Основное правило – знать про это. Всякий раз, когда вы попытаетесь предположить, что сделает какая-то определенная группа людей, что ответит тот или иной человек, хватайте себя за руку и спрашивайте: «Это суждение основано на моем знании этого человека или это я бы поступил так же?» И если ответом является «я бы поступил так же», то это плохой признак. Не факт, что этот человек поступит так же, как и вы.

    Накапливайте багаж жизненного опыта. Как бы это ни банально звучало. Чем больше ситуаций и больше людей вы узнаете, притом узнаете на своем опыте, тем больше в вашей базе человеческих характеров и понимания того, что каждый человек уникален и каждый судит по своему набору инструментов в своей голове. Чем больше жизненного опыта, тем проще будет прогнозировать действия других людей, исходя не из того, как бы поступил я, а из того, каким образом может поступить подобный человек. Узнаете механизм ярлыков-стереотипов? Совпадение? Нет, опять деталь от пазла встала на свое место, совпав всеми гранями.

  

  
    Проклятие знания

    А теперь вернемся к нашим пацанам – Мбване и Ване. Представим себе, что Мбвана бьется уже часа два, повторяя одно и то же Ване, изображая пятачок и хрюкая, как бородавочник. Однако Ваня неумолим – свинья и все тут. И вдруг Мбване приносят картинку, которую он может показать Ване. Вроде все логично, давно бы так. С детьми и пятачками из разных континентов более-менее понятно. А вот что делать и как это называется, когда человек, обладающий какой-либо инсайдерской информацией, длительное время изучавший какие-то вещи и являющийся профессионалом в какой-либо области, не может ничего объяснить другому или другим участникам дискуссии, ошибочно предполагая, что они обладают необходимым для понимания уровнем знаний? Это частный случай ошибки проекции – его обычно выделяют в отдельное когнитивное искажение «проклятие знания». Суть схожа, но при ошибке проекции уровень осведомленности примерно одинаковый, но разный по составу, а при проклятии знания – уровень одного намного выше другого.

    Проведите эксперимент – подойдите к друзьям, домашним и попросите отгадать мелодию, которую вы им будете выстукивать костяшками пальцев. Как вы думаете, сколько людей отгадают мелодию? Подсчитайте правильные ответы и сравните с ожидаемым.

    Это самый известный эксперимент, проведенный Элизабет Ньютон, которая просила людей выстучать костяшками пальцев по столу какую-то самую простую узнаваемую мелодию. А потом предположить, сколько же процентов людей узнают эту самую мелодию, если дать им прослушать запись выстукивания. Большинство людей предполагало, что где-то около 50 %. Когда они выстукивали эту мелодию, она у них звучала в голове, но для тех, кто эти стуки слушал, ситуация не была однозначна. Правильными ответами оказались 2,5 %.

    «Проклятие знания» повсеместно во всех областях. Сразу вспоминаются замечательные и талантливейшие профессора математики, физики, которые ни черта не могут объяснить студентам. Сами-то они разбираются в этом во всем прекрасно, но когда пытаются объяснить что-то студентам, те не понимают. При этом люди, которые могут быть всего лишь младшими научными сотрудниками кафедры, объяснят студенту все лучше, чем умудренный титулованный преподаватель. Парадокс? Нет. Умение учить и быть ученым – разные вещи и во многом определяются знанием или интуитивной догадкой о когнитивном искажении «проклятие знания».

    А отношения между родителями и детьми? Тут вообще туши свет, сливай масло – ужас. Уроки сделаны. Мать охрипла, дети оглохли, соседи все выучили наизусть, собака пересказала. А если не уроки? Родители, пытаясь объяснить маленькому ребенку, или подростку, или уже юноше или девушке какие-то вещи, дают их с позиции своего жизненного опыта, не понимая, что в 13, 14, 9, 5 или даже в 18 лет люди обладают совсем другой информацией о том, как устроена жизнь, другой системой ценностей, поэтому пытаться объяснить им какие-то вещи, основываясь на том, «что это же и так понятно, я ведь жизнь прожил», вызывает полнейшее непонимание со стороны подрастающего поклонения.

    А теперь скажите: «Окей, Гугл. Сандро дель Прето, “Послание любви от дельфинов”». Я, к сожалению, не могу из-за авторских прав напечатать эту картинку. Но вы можете посмотреть ее на сайте самого художника:

    https://www.sandrodelprete.com/index.php/eshop/dolphins.html

    Взгляните на картинку с расстояния полуметра.

    Что вы видите? Скорее всего, двух любовников. А теперь покажите эту картинку пятилетнему ребенку – не бойтесь. Он не осведомлен о деталях соития, зато без труда на этой картинке найдет дельфинов. А вы, если и заметите дельфинов, – вероятно, во вторую очередь. Это и есть наглядная демонстрация «проклятия знания». Мозг ребенка попросту не видит картины полового акта, потому что ничего не знает об этой сфере человеческого бытия. Он ищет в предлагаемой картинке узнаваемые образы, а узнает их обезьяна на основании прошлого опыта (своего или… Но не будем про порнофильмы).

    Что же делать с проклятием знания?

    Правило первое: нет ничего хуже для учителя, чем с гаденькой ухмылкой, закатывая глаза, произнести: «В сотый раз объясняю» – и повторить слово в слово то, что сто раз повторял. Ясности у обучаемого от этого не прибавится ни на йоту, а вот стресса и комплекса неполноценности – запросто.

    Правило второе: срочно внесите дополнительную информацию в картину (вспомните, что картинка бородавочника решает проблему непонимания со стороны Мбваны и Вани).

    И наконец, применим метод Ричарда Фейнмана.

    Нобелевский лауреат по физике Ричард Фейнман придумал технику обучения, которая запросто годится для ликвидации когнитивного искажения «проклятие знания», когда вам нужно что-то кому-то объяснять. Привожу этот текст as is (как есть).

  

  
    Четыре шага техники Фейнмана

    Шаг 1: объясните ребенкуВозьмите чистый лист бумаги и выпишите все, что вы знаете о предмете, как если бы пытались объяснить ребенку. Восьмилетнему малышу, у которого хватает лексикона и внимания. Используйте самые простые понятия и выражения, используйте антропоморфные модели (привет, инсулин-грузчик с канала FreshLife28!), ассоциации и все, что доступно для понимания ребенка.

    Когда вы пытаетесь записать новую идею максимально простым языком, понятным даже ребенку, то помогаете себе понять концепцию на более глубоком уровне и упростить понимание связи между идеями. Не будет соблазна маскировать сложными терминами свое невежество. Поначалу будет сложно, но затем появится четкое представление о том, где у вас самого есть пробелы.

    Шаг 2: обзорПервый этап выявит неизбежные пробелы в знаниях: вы поймете, что забыли что-то важное и вообще не можете объяснить простые истины или у вас проблемы с общим пониманием концепции предмета. Это та самая петля обратной связи – она позволяет обнаружить, где проходит граница ваших знаний.

    Теперь можно вернуться к исходному материалу и понять его так, пока не сможете объяснять в основных терминах. Кстати, сами термины тоже надо объяснить просто.

    Шаг 3: упорядочивание и упрощениеСоберите ваши заметки и запишите рассказ. Максимально просто.

    Шаг 4: передайте это знание другомуПоделитесь этим рассказом с тем, кто не является экспертом в этой области, или со своим сыном или дочерью. Конечная цель знания – способность передать его другому.

    P. S. Это было краткое описание того, как я готовлю видео для канала FreshLife28;))

    А теперь когнитивные этюды.

  

  
    Угадай мелодию по… картинке

    Давайте попробуем угадать мелодию не по стуку костяшек пальцев, а по картинке. Внимание, у вас пять секунд на раздумывание. Кто узнает мелодию?

    Как вы уже поняли, на картинке угадывается мелодия группы Queen из песни «We will rock you», достаточно известная, и среди зрителей моего канала ее отгадало более 80 %. А вот среди тех, кто никогда не слышал группу Queen, отгадавших не будет вовсе.

  

  
    Почему профессионалы не заводят видеоблоги?

    А теперь переходим к тому, почему же у нас так мало хороших блогеров.

    Причиной тому – проклятие знания. Оно работает в обе стороны плохо: это когнитивное искажение мешает профессионалам решиться завести себе блог, а тем, кто уже решился, оно мешает донести информацию до своих слушателей.

    Почему всякая шушера и всякая ерунда типа «ухо-горло-нос-сиськи-письки-хвост» имеет миллионные просмотры в соцсетях, а профессионалов днем с огнем не сыщешь? Потому, что спрос рождает предложение? Неужели вы считаете, что никто не нуждается в профессиональной, хорошо и грамотно поданной информации? Эта аудитория огромна, и она голодает.

    Несколько лет назад я задался вопросом: почему среди моих друзей, среди которых очень много профессионалов из совершенно разных областей, нет блогеров? Почему эти люди, имея техническую возможность завести, например, блог, не хотят этим поделиться? Я стал задавать вопрос: «Почему ты не заведешь видеоблог, что тебе мешает?» Подавляющее большинство людей отвечало: «Да о чем говорить, господи, да все это в Сети есть». Или: «Это все знают, что я им могу рассказать?» Это следствие когнитивного искажения «проклятие знания».

    Если вы, являясь профессионалом, когда-либо говорили себе: «Я не могу завести видеоблог, так как то, о чем я буду говорить, и так все знают», – знайте, вы попались на удочку когнитивного искажения «проклятие знаний». Вам кажется, что те вещи, которые для вас являются азбучными истинами, элементарщиной и тривиальной банальщиной, знают все, но на самом деле для очень многих людей, далеких от вашей сферы, эти элементарные знания станут божественными откровениями.

    Если бы я был подвержен этому когнитивному искажению, канала FreshLife28 никогда бы не было. Круг моего общения – это практикующие успешные врачи, спортивные врачи, спортсмены, мастера спорта международного класса, чемпионы России, чемпионы Европы, заслуженные тренеры, тренеры высшей категории, судейский корпус и функционеры федерации бодибилдинга. К чему я это? К тому, что в нашей «тусовке», естественно, все знают про дробное питание, инсулин и прочие вещи, для нас это элементарщина.

    И мне, конечно, тоже очень бы хотелось сказать себе: «Это же все знают». Но, к счастью, в 2015 году я уже был осведомлен об этом когнитивном искажении. Несмотря на скептический настрой среди моих друзей-профи, я знал, что существует огромное количество людей, которые приходят и спрашивают: «А надо ли обматываться пищевой пленкой и бегать для того, чтобы похудеть?» И вот для этих людей я в свое время и создал канал FreshLife28.

    Основная задача – не попасться на «проклятие знания», если вы решили завести видеоблог после моих слов. Но слушайте дальше. Как вы догадались, будет ошибкой объяснять зрителям материал не доступным языком, а таким, которым вы привыкли общаться в вашей профессиональной среде. Возникнет ситуация, когда вы профессионал высочайшего класса, но не можете донести до людей информацию о том, как все работает в вашей сфере и как это применить.

    Поэтому я вам и рассказываю, что инсулин – это тупой пьяный грузчик, что неспецифический иммунный ответ – это персонажи из фильма «Отряд самоубийц», банда отморозков, которые высаживаются в зоне конфликта и всех подряд мочат, и так далее. Это нормально. Это понятно. Понятно тому человеку, который не знает, что такое рецепторный уровень, пострецепторный уровень, который не знает, что такое отрицательная обратная связь в петлях гипоталамус-гипофиз-тестикулы, гипоталамус-гипофиз-щитовидная железа и подобные вещи. Это гораздо проще. Моя задача в том, чтобы вы получили результат.

    И раз уж мы затронули тему блогов, логично было бы спросить: почему же тогда люди, лишь недавно узнавшие о каких-то вещах, без стеснения начинают записывать обучающие видео, писать статьи и учить всех уму-разуму? Это следствие другого когнитивного искажения, которое называется эффектом Даннинга – Крюгера.

  

  
    Глава 14. Эффект Даннинга – Крюгера

    Практика и компетентность Курсы, блоки и дилетанты

    Чарльз Дарвин: «Уверенность чаще порождается невежеством, нежели знанием».

    Бертран Рассел: «Одно из неприятных свойств нашего времени состоит в том, что те, кто испытывает уверенность, глупы, а те, кто обладает хоть каким-то воображением и пониманием, исполнены сомнений и нерешительности».

    Лао Цзы: «Знающий не говорит, говорящий не знает».

    Конфуций: «Истинное знание в том, чтобы знать пределы своего невежества».

    И, конечно же, Сократ: «Я знаю, что ничего не знаю».

    Хотя ученые заявили об этом эффекте в 1999 году, слова известных мыслителей разных времен отражают факт, что эта болезнь не нова. Суть ее в следующем. Люди с низкой квалификацией чаще всего совершают ошибки. Притом оценить эти ошибки им не позволяет как раз именно низкий уровень квалификации. Вследствие этого люди менее компетентные, как правило, склонны завышать свою оценку собственной компетенции и знаний, а люди более компетентные – занижать.

    Расскажу сначала, как ученые Дэвид Даннинг и Джастин Крюгер проводили эксперимент и выявили этот эффект. Почему люди с меньшей степенью компетенции склонны к завышению собственных знаний и так ли это на самом деле? Ученые тестировали собственных студентов.

    Они брали разные группы студентов, которые имели определенный уровень подготовки. После этого давали им адекватные тесты, которые позволяли студентам самим определить их уровень знаний и, не оглашая результатов, после тестов просили студентов самостоятельно оценить уровень своей компетенции. По результатам они увидели ту самую картинку, которую и называют эффектом Даннинга – Крюгера.

    В начале обучения наступает такой момент, когда новичок считает, что он ас, гуру. Ему открывается некое «озарение» – он что-то узнал, чего не понимал раньше. Было нелегко, потому что до первого озарения путь долог, о чем мы поговорим в следующей главе, и поэтому для новичка оно носит особенную ценность. Система 1 считает, что такие усилия автоматически наделяют человека экспертным статусом. На данном этапе, несмотря на озарение, человек еще не в состоянии оценить степень своей некомпетентности именно в силу нехватки квалификации.

    Чем больше человек обучается, тем больше понимает всю глубину собственной некомпетентности и может оценить компетентность других людей, чего не в состоянии сделать дилетант. И только совсем узкая группа людей, которых обычно называют гуру, может адекватно оценить и себя и других – не занижая и не завышая.

    Знаете, на что это все похоже? На то, как ребенок рисует человечка. Точка, точка, запятая – вышла рожица кривая, рожки, ножки, огуречик – получился человечек. Ребенок будет хлопать в ладоши и орать – он художник! Однако до творений Микеланджело ему очень далеко, но пока он этого еще не понимает.

    Стоит ему повзрослеть, он посмотрит на картину и подумает: «Ну, я ж только что нарисовал точку, запятую, рожицу кривую… Блин… Чего тут, чуть побольше потренироваться, и я так же нарисую». Любой человек скажет, что мог бы нарисовать портрет. Вот карандаш, вот бумага – рисуй! Все знают, что если надавить на карандаш чуть посильнее, линия будет темнее, можно изобразить тень и так далее. Но между тем, чтобы знать, и между тем, чтобы применить знания на практике, проходит огромный этап – этап накопления.

    Еще пример. Все мы прекрасно знаем, как в печке горят дрова. Сидит человек у камина или у печи, за дверкой печки бьется огонь, человеку тепло. Что для этого нужно? Нужны дрова, спички и печка, в чем проблема? Вроде бы все понятно, но когда вы начинаете растапливать печку, вдруг выясняется, что сначала надо открыть заслонку, открыть поддувало, пока не разгорится, а когда разгорится, закрыть поддувало. Прежде чем оно разгорится, надо сначала подложить газетку, потом настрогать мелких щепочек, чтобы они занялись, и правильно уложить дрова в топке. И только тогда будет результат. Это человек поначалу не понимает, но ему кажется, что он все знает и умеет. В чем же дело? Вот дрова, вот спички, вот печка. А это как раз-таки и есть эффект Даннинга – Крюгера.

    Пока человек не попробует и не столкнется в силу своей некомпетентности с тем, что накосячил (и то это не всегда сразу заметно), не сможет оценить эту самую некомпетентность. Он будет говорить все что угодно: спички отсырели, дрова не горят, дымоход забит. Это утрированный пример, так как большинство людей понимает, что щепочки надо мелкие, но он подходит для демонстрации сути.

    А теперь подумаем, как это когнитивное искажение нам мешает. Помимо очевидных, есть скрытые причины, которые могут накапливаться. Взгляните еще раз на график самооценки студентов из опыта Даннинга и Крюгера. Ощущение того, что ты крутой специалист, дает психологический комфорт. Стоит человеку чуть-чуть распробовать это ощущение, что он из полного нуля превратился в новичка, он испытывает чуть ли не эйфорию: «Вау! Я теперь специалист еще и в этой области!» К чему это приводит? Раз есть спрос, чтобы люди получали положительные эмоции, значит, будет и предложение.

    Посмотрите на засилье различного рода псевдонаук, царящих в телевизоре. Зайдите в интернет, на Авито, куда угодно – везде будет куча статей из серии «Десять способов стать специалистом в такой-то области». Любой обучающий центр обещает: «Мастер-класс. Два часа – и вы специалист в области чего-либо». Человек приходит, ему за два часа показывают, как можно на заднеприводной машине сделать полицейский разворот, дернув за ручник, и он считает, что он уже гонщик. Так ли это на самом деле? Конечно же, нет.

    Но человек скажет: «Вау! Это было полезно». Но это далеко не всегда полезно. По сути дела, он ничего не узнал, но получил свою дозу психологического комфорта и ощущение от того, что он якобы теперь специалист. Это ощущение обусловлено эффектом Даннинга – Крюгера. Человек не упал вниз (смотрим график) как начинающий специалист, который еще недостаточно спец, чтобы принимать правильные решения, но знает уже достаточно, чтобы оценить весь уровень своей некомпетенции. Он еще не упал в зону отчаянья. Человеку продали мастер-класс, он прочитал статью «Пять признаков того» или «Десять способов того» и теперь уверен, что крут.

    Такой подход к обучению, плодящий дилетантов, повсеместен. Мне достаточно сутки не модерировать комментарии на канале FreshLife28, чтобы к вечеру обнаружить кучу претензий: «А нельзя ли попроще, просто скажи мне топ-10 продуктов, чтобы похудеть, и заодно пять лучших упражнений на бицепс».

    И во всех глянцевых журналах, во всех обучающих центрах людям продают не то, что поможет им решить проблемы, а психологический комфорт. Ощущение, что теперь они в чем-то разбираются. Это очень опасно. Как вы уже догадались, очень сложно абстрагироваться от этого, так как чтобы оценить уровень своей некомпетентности, нужно пройти на уровень выше. А эффект Даннинга – Крюгера в том и заключается, что мы не можем оценить уровень своей некомпетентности просто потому, что компетентности для этой оценки-то и не хватает. Замкнутый круг. Не можем оценить других людей потому, что нам не хватает уровня компетенции. Что же с этим сделать?

    Первое. Всегда задавайте себе вопрос, являетесь ли вы специалистом, потратили ли вы 10 000 часов на обучение и практику? Те самые 10 000 часов, о которых мы говорили на страницах этой книги. Скорее всего, нет. Поэтому хватайте себя за руку, если прочитали одну-единственную статью под названием «Десять способов заработать миллион» – после таких статей возникает эйфория, что все просто. Погнали за миллионом!

    На канале FreshLife28 меня часто ругают за то, что я зачем-то объясняю смысл медицинских терминов, а потом ими оперирую. Ребята, к сожалению, без этого никак. Я не могу на пальцах объяснить и сказать вам десять способов того, как похудеть, потому что советы про десять способов похудения или избавления от отеков существуют лишь потому, что не работают. А на канале FreshLife28 все работает. Почему? Цель тех, кто пишет подобные глянцевые статейки, – дать вам положительные эмоции, чтобы вы вернулись за ними и читали их издания. А для результата нужен совсем другой подход.

    И вот мы возвращаемся к плохим блогам, которых пруд пруди. Что делает человек, как только похудел? В первую очередь, он заводит свой видеоблог в инстаграме или на ютубе о том, как похудел, и учит всех худеть. И он пока не понимает, что если похудел сам, не значит, что это сработает для других. Требуется системный подход, который будет работать на разных людях, и вполне возможно не всегда здоровых. Вот у того парня есть серьезная инсулинорезистентность, а у другого уже диабет. А вот у этой женщины нет, но у нее гипотиреоз, и ей нужны совершенно другие подходы. Однако под воздействием эффекта Даннинга – Крюгера о таких вещах блогер-дилетант не задумывается. Он даже и слов-то таких не знает, как гипотиреоз или инсулинорезистентность, чтобы оценить свою некомпетеность в этих вопросах.

    А теперь вопрос другого плана – не забываем, что эта книга носит практический характер. Что же делать с теми людьми, которые приходят к вам и пытаются предложить свои услуги тренера по похудению, строителя, автослесаря и так далее? Они глубоко убеждены, что являются специалистами. Вот он строит дома, и на вопрос: «А вы рассчитали нагрузку на несущую балку? Сопромат сдавали в вузе?» – отвечает: «Слющай! Мы тэсять лэт строим, никто не жяловался, да!» Нет, так не пойдет. То, что он десять лет так строил, а на одиннадцатом дом рухнул и завалил 15 человек, совершенно не прокатит. Такой вариант не устроит.

    Таких людей в нашей жизни будет очень много. Но они не всегда даже мошенники, а очень часто жертвы эффекта Даннинга – Крюгера. Им кажется, что они специалисты, построили уже один дом, ну что там еще знать-то? Тонкостей-то больше нет. Провода скрутил, а то, что медь с алюминием нельзя скручивать, им неведомо. Таких нюансов они не знают, а компетенции не хватает.

    Метод прост: мы задаем себе вопрос «кому же можно верить» и возвращаемся к соответствующей главе этой книги. Опять совпадение? Нет, это снова пазл сложился.

  

  
    Глава 15. Как научиться чему угодно и не бросить

    Ожидание линейности Энтропия • Обучение как собирание пазлов

    Раз уж мы заговорили о том, как стать профессионалом и об эффекте Даннинга – Крюгера, то логично было бы поговорить о процессе обучения. Тем более что одно из когнитивных искажений – «ожидание линейности» – мешает нам обучаться, заставляя все бросить.

    Расскажу, как происходит процесс обучения любого человека в абсолютно любой области, понимание сути вопроса, процесс перехода человека из дилетанта или эрудита в профессионала. Представьте себе мозаику-пазл, которую вешают на стенку. Нужно складывать друг с другом элементы, чтобы увидеть в конечном итоге какую-то картину.

    Чаще всего в магазинах продаются пазлы с шаблоном, по которому надо собирать картинку. Но есть и второй вариант игры – пазл уже собран и лежит «лицом вниз». Вы наугад открываете его элементы, и кто первый угадает, что же изображено, тот выигрывает. Этот вариант как нельзя лучше отражает суть обучения.

    В физике есть такое понятие, как энтропия. Если вы залезете в Википедию или на какой-нибудь тематический ресурс, посвященный теоретической физике, то прочтете про энтропию очень много всего страшного – непонятных терминов и названий. Но вы знаете, что я очень не люблю различного рода профессиональную лексику и заумные понятия, это все не приводит к пониманию обычным человеком сути вопроса. Поэтому я постараюсь все упростить. Итак, энтропия – это мера бардака. Очень просто.

    • Возьмем нашу мозаику, высыплем в коробку, потрясем и перемешаем – энтропия максимальна. Что там за картина? Какой там порядок? Какая может быть упорядоченность мозаики – там полный бардак. Энтропия равна бесконечности, максимуму.

    • Теперь соберем ту картину, которая была задумана. Каждая деталь будет на своем месте. Энтропия – ноль.

    Чем выше уровень бардака, как в любой области, в пространстве, в Солнечной системе, тем больше к бесконечности стремится энтропия. Когда все упорядоченно и идеально, энтропия равна нулю. А теперь вернемся к нашей мозаике и ее связи с обучением.

    Представим себе, что мы решили изучить эндокринологию, диетологию, математику, игру на гитаре, способ знакомиться с девушками в баре: начинаем изучать этот вопрос. Перед нами вот это самое закрытое поле, картина, которая уже существует, но для нас она перевернута «лицом вниз».

    Вот мозаика, и мы не знаем, что там. И вот мы начинаем получать информацию – понемногу учиться. Прочитали что-то, открыли какой-то пазл, а там зеленый кусочек. Открыли другой – он синий. Открываем – еще синий. Синее с красным… Зеленое. Что у нас в голове? Бардак. Мы не видим, что там, у нас есть разрозненные знания, кусочки непонятно чего, и нам кажется в этот момент, что все запутанно и сложно. Не унывайте и ни в коем случае не поддавайтесь, знайте, что это нормально, энтропия в вашем знании находится сейчас где-то в районе плюс-минус бесконечности – полный бардак.

    Вы продолжаете ковыряться, стараясь увязать между собой элементы, которые открываете. Прочитали еще что-то, открыли, попытались связать – не получилось. Вы продолжаете и продолжаете открывать, открыли 30 %… Что у вас в голове? Та же самая плюс-минус бесконечность, ничего не поменялось. Просто какая-то каша в голове, вы отходите на метр и смотрите на эту картину… Господи, что за бред, что там может быть, что за ней кроется?.. Вы не знаете этого. Продолжайте. Продолжайте читать, изучать и увязывать между собой понятия, которые изучаете.

    И наступает момент, который всегда возникает внезапно, – «щелк!». Вы отходите на метр от картины, смотрите на нее издали и понимаете, что на ней изображено человеческое лицо. Элементы еще не до конца открыты, но вы уже знаете, что на ней! Вы еще пока не знаете, есть ли там правый глаз, так как, возможно, это пират, а у них обычно повязка на глазу. Вы не знаете наверняка, пират этот человек или нет, есть ли у него в правом ухе серьга, потому что эта область еще закрыта, но вы отходите и четко видите – это больше не разрозненная мешанина из цветных элементов, а определенный объект.

    В этот момент энтропия ваших знаний какого-либо вопроса резко переходит из бесконечности в сторону нуля. Она еще не ноль, вы не видите целиком картину, но уже знаете, что там. И если вам нужно узнать, есть ли у этого чувака серьга в ухе, вы понимаете, где открывать. Вы будете делать это не наугад. Вы теперь понимаете, в каком направлении копать, и обучение начинает проходить гораздо быстрее.

    Ваша энтропия – мера бардака ваших знаний – с дикой скоростью стремится из бесконечности в ноль, и момент озарения, когда вы становитесь в состоянии увязать разрозненные элементы между собой, и есть процесс перехода от начитанного дилетанта к профессионалу.

    Ни один профессионал не видит картину целиком. Ни один. Можно только с какой-то долей вероятности открывать знания о предмете, учиться, но момент перехода, когда вы не видите, что на картине, и вообще не понимаете, что на ней, к моменту, когда знаете, что там, хоть там и закрыто 40 %, 50 %, и есть качественный переход от того, что вы просто начитанный эрудит, к тому, что вы профессионал.

    Отсюда очень интересные выводы. Когда вы начинаете что-то изучать, ни в коем случае не пугайтесь, когда покажется, что ваши знания о предмете только ухудшились. Так и есть: раньше у вас вообще не было никаких знаний. А теперь они появились, они разрозненны, и энтропия их стремится к бесконечности. Пугаться этого не надо, так и будет, это нормально. Продолжайте учиться и пытаться увязать понятия друг с другом. Будет не всегда получаться, потому что каких-то вопросов будет больше, чем ответов. Продолжайте открывать эти картинки до тех пор, пока в один прекрасный момент у вас не перещелкнет и не наступит озарение: о, я понял, как эта штука работает! И дальше станет уже значительно проще. Это относится к получению знаний из абсолютно любой области – будь то изучение языка, повадок животных, знакомство с парнем или девушкой в баре. Метод на все один.

    Но почему при кажущейся простоте понимания проблем с обучением огромное количество людей бросают начатое, перестают учиться и пребывают в уверенности, что не судьба, не получится, не мое. Теряют мотивацию. Откуда такая ложная неуверенность в своей способности учиться? И вот тут на сцену выходит когнитивное искажение, отражающее особенность восприятия мира нашим мозгом. Мы ждем от мира линейности. Звучит страшно, но на самом деле все просто и гениально.

  

  
    Глава 55

    Линейность в математике Нелинейный реальный мир

    Одна из частых причин того, почему люди бросают процесс изменения своего тела, образования или работы – это фрустрация. Чувство обманутых ожиданий. Когда вы считаете, что вот сейчас, вот-вот, а ожидаемого все нет и нет и нет. Вроде делаете усилие, и снова, и опять, а результатов нет. Разумеется, это сильно деморализует. Раскрою один большой секрет. Это не должно нас деморализовать, потому что так и должно быть.

    Проблема в том, что Система 1 – наша внутренняя обезьянка – воспринимает мир линейно. Ей так проще. Что же такое линейность простыми словами?

    Как вы помните, Система 1 старается упростить окружающий мир. И делает его для человека гораздо более простым, чем он является на самом деле. Именно это является причиной когнитивных искажений. Что же такое линейность по-простому? Объясняю не для математиков, а для простых людей: линейность – это когда мы получаем результат всегда одинаково пропорционально вложенным усилиям. Приложили какие-то две единицы усилия – получили четыре единицы результата. Потом опять две – получили четыре. Опять две – опять четыре. Или шесть, в зависимости от коэффициента, – но всегда одинаково. Результат ожидается всегда одинаково соизмеряемый с вложенными усилиями. Это линейность. На графике она выглядит как прямая линия. (Что такое линейность, математикам объяснять не нужно, просто функция y = ax + c, она нарисована на графике. Их может быть бесчисленное множество, но все они до единого являются прямыми линиями.)

    Но в мире линейности практически не бывает. Однако обезьяна про это не знает. Мир, как правило, не линеен, он может быть квадратичным, экспоненциальным, каким-нибудь еще. Представьте себе, что вы строите карточный домик или складываете домик из домино. Вес каждой костяшки примерно одинаковый, и вы строите башенку. Положили одну, две, три, четыре… Все складывается, все хорошо. Одна – нормально, десять – тоже нормально, двадцать костяшек уже качаются, но все еще держатся. Но вы же положили целых двадцать штук, и домик растет. И вот в какой-то момент кладете одну-единственную костяшку или карту – и вдруг все рушится. То же самое воздействие, которое вы прикладывали раз за разом – клали одну костяшку сверху, – в определенный момент приводит к колоссальным результатам. Неважно, деструктивным (разрушение домика) или позитивным (например, озарение в процессе обучения из прошлой главы). Это и называется нелинейностью. Нелинейные графики могут быть какими угодно, но не прямыми.

    Мы ожидаем, что положим еще одну костяшку, и результат будет такой же, как и всегда, но наступает момент, когда от такого же воздействия результат оказывается совершенно другим по масштабу и колоссальным образом изменяет ситуацию. Когда дело касается прогресса, абсолютно все, чем бы мы с вами ни занимались, все в жизни работает по нелинейным законам. Линейных законов в мире практически не бывает. Но про это не знает обезьяна, которая ждет, что с каждым часом обучения мы линейно будем умнеть. А на самом деле мы не умнеем месяцами ради того, чтобы потом мгновенно взлететь. А обезьяна начинает фрустрировать – ее обманули. Она эмоционально теряет мотивацию и бросает начатое. Но вы же человек разумный и теперь знаете, что так и должно быть, – а значит, просто продолжите начатое и не поддавайтесь на обезьяньи эмоции и нытье.

  

  
    Небольшой этюд о задаче учителя

    Зрители моего канала заметили, что часто в своих видео я даю ссылки на ранее записанные ролики или предупреждаю, что скоро выйдет еще один-два и их надо посмотреть. Почему? Задача учителя в том, чтобы ученик как можно быстрее узнал, что же за картину он открывает. А для этого учитель указывает, какие именно элементы ученику стоит перевернуть в первую очередь и как то, что он увидел, компонуется с другими кусочками знаний.

    Поэтому я очень часто говорю: «Посмотрите вот этот ролик и вот тот, он относится к этой теме, а другой – к такой-то». Эти видео как грани прилегающих элементов, которые я предлагаю открыть в первую очередь, чтобы люди как можно быстрее увидели целостную картину. Зрители часто этого не замечают – так и должно быть, но в этом есть определенный смысл для обучения. Так же и в этой книге: если вы будете ловить себя на мысли, что одна глава и пример пересекаются с другой, и увидели, как соприкоснулись и совпали грани пазла, который предстоит собрать, значит, вы на верном пути.

  

  
    Глава 57

    Понятие генерализации частных случаев Ящик Скиннера • Синдром отложенной жизни • Ангедония

    В этой главе поговорим об очень распространенном когнитивном искажении – генерализации частных случаев. Вкратце: «Если что-то произошло один раз, значит, будет происходить всегда». И наоборот: «Если это не произошло при таких условиях, значит, не произойдет никогда».

    Начнем с простых примеров, ибо цель наша – практика.

    • Студент сдает экзамен. Жутко волнуется, однако сдает прекрасно, но вдруг вспоминает, что в этот день вляпался в собачью какашку. Разумеется, он тут же лезет в Гугл, выясняет, что это хорошая примета, и чтобы в следующий раз сдать экзамен, специально ищет собачью какашку.

    • Парень знакомится с девушкой, у них завязываются романтические отношения. Он молод, жутко волнуется, перебирает алкоголя и в постели лажает. Он думает, что это все. Теперь он импотент в 20 лет, ему ничего не поможет, и жизнь кончена. Надеюсь, что вы с таким не знакомы.

    • Вы смотрите на табло электронных часов, видите там симметричную цифру вроде 15:51 и решаете, что это хороший повод загадать желание.

    Вот это и есть проявления генерализации частных случаев, то есть переноса какого-либо одного частного случая на общность. Почему так происходит, как с этим бороться и в чем вредность?

    Давайте вспомним, что задача нашей обезьяны (Системы 1) – строить картину мира в отсутствие знания. Эмпирически. Выживать во враждебных во многом условиях при незнании ни физики, ни химии. Для этого необходимо замечать связь между событиями или объектами. Во многом это себя оправдывает – например, человек сначала подметил, что если птицы низко летают, то быть дождю, а уже потом связал это с тем, что насекомые перед дождем из-за повышения влажности воздуха опускаются поближе к земле, поэтому к земле опускаются и птицы.

    Но обезьяна обладает одним колоссальным недостатком – она полностью неспособна работать со статистическими данными и с теорией вероятности.

    Поэтому когда надо оперировать статистическим или вероятностными данными, она ошибается практически в 100 %. Это самое большое поле, где процветают когнитивные искажения.

    Системе 1 каким-то образом необходимо строить картину внешнего мира. Рождается индивид, он наблюдает за событиями и пытается сопоставить причины и следствия. Но беда в том, что первобытный мир по сравнению с нашим был плоским и примитивным. И чтобы понять факт, что нельзя делать выводы по одному или даже десятку случаев, необходимо большое число наблюдений. Теория вероятности объясняет это законом больших чисел. Упрощенно, смысл такой: закономерности можно вывести только тогда, когда мы наблюдаем эксперимент-событие, повторяющееся множество раз. Если вы пять раз бросили кубик, то все пять раз может выпасть шестерка. Но если вы будете бросать кубик пять тысяч раз – среднее значение будет 3,5. Но в первобытном мире даже на сотню проверок могло не хватить жизни – сожрали бы при первом же неудачном наблюдении. На фиг такие эксперименты! Это раз. Во-вторых, и круг задач, решаемых в древности, был весьма узок и связан с размножением, пищей и агрессией. Именно поэтому Система 1 заточена по принципу – лучше я 99 раз ошибусь и создам нелепый вывод, чем один раз облажаюсь и меня тут же съедят. Эволюционно мы не заточены под работу с теорией вероятности и матстатом.

    Кстати, а как дело обстоит с другими животными? У них же нет суеверий и ритуалов вступать в собачью какашку, а Система 1 у них есть. А вот и нет. У них тоже есть и суеверия, и ритуальные танцы урожая.

  

  
    Ящик Скиннера

    Беррес Фредерик Скиннер – известный гарвардский психолог, который изучал поведение крыс и голубей следующим образом: он сконструировал ящик, в котором голубь мог нажать клювом на рычаг, что приводило к автоматической подаче корма. В 1948 году он модифицировал устройство так, что корм насыпался абсолютно случайным образом. Никакой связи между тем, что птицы делали, и тем, когда подавался корм, не было. Как нет и никакой связи между тем, наступил ли студент в собачью какашку, и тем, как он сдал экзамен. Что же сделали голуби?

    Каждый голубь выработал свой «танец урожая», в зависимости от того, в какой момент ему насыпали корм. Один крутился по часовой стрелке, другой кивал головой, растопырив крылья. И те действия, которые достаточно быстро совпадали с кормлением (не мгновенно, как человек, который может себе придумать с первого раза примету – он же умный (сарказм)), и становились «ритуальным танцем урожая».

    Так что абстрагироваться от того, что одно событие не всегда влечет за собой другое, живому существу очень сложно. Почему – мы уже говорили в первых главах. Ничто не должно висеть в картине мира не привязанным. Находить эти связи – задача нашей обезьяны по построению картины мира.

    Но ограничивается ли генерализация частных случаев плевками через левое плечо при виде черной кошки? Увы, отнюдь нет. Расскажу вам о таком сильно портящем нам качество жизни явлении, как синдром отложенной жизни.

  

  
    Синдром отложенной жизни

    • Сначала ты съешь кашу, а потом получишь сладкое.

    • Учебный год закончится – и будешь гулять летом.

    • Куда ягоды ешь? Это на зиму, не трогай!

    • Зачем надел этот костюм? Он на выход, надевай старый.

    • Вот окончу институт – можно будет нормально жить.

    • Вот появится у меня девушка – тогда будет жизнь.

    • Вот расплачусь с ипотекой – заживу по-настоящему…

    Знакомо? С самого детства – от того, «вот будет у меня велосипед, и тогда…» – продолжается ожидание настоящей жизни. Сейчас не стоит тратить на себя деньги, надевать хорошую одежду, покупать ребенку дорогую куклу – испортит же. Вот потом.

    Это болезнь, поражающая 99 % населения, хотя ни в одну из редакций МКБ[7] «синдром отложенной жизни» не внесен. А зря, так как люди, пораженные этим непризнанным недугом, не живут вовсе – он ждут начала жизни, а текущий момент – годы, десятилетия – воспринимают как подготовку к настоящей, счастливой жизни. Идут годы, а люди запрещают себе хорошую одежду, удовольствия, трату времени на себя, откладывая все на потом. И еще важный момент: чтобы потом было хорошо, надо это заслужить, а сейчас должно быть тяжело и плохо.

    К чему это приводит? Как вы знаете, синдром – это набор признаков. И в данном случае такой наборчик напрочь лишает индивида качественной жизни. Важный момент: термин «качество жизни» – это субъективное восприятие человеком его места в социуме и оценка текущего положения вещей (здоровье, настроение, уровень оптимизма и так далее). Это гораздо более правильный термин, нежели мифическое «счастье», которого не существует. Так о какой же качественной жизни может идти речь, если человек всю жизнь ждет начала этой самой жизни, а сейчас терпит, когда же мучительная и изнуряющая подготовка закончится? Как результат – этот синдром приводит к вполне уже известным расстройствам вроде неврозов, особенно часто – к ангедонии[8], которые в МКБ уже давно и прочно обосновались. И это вишенка на тортике – человек не живет, а мучается. И такое состояние считается нормой. Чтобы понять, как с этим бороться, надо понять, откуда растут ноги. А вот тут-то нам и поможет знание о генерализации частных случаев.

    Итак, все исходит из глубокого детства – от наших родителей, которым это привили их родители, и так далее – и начинается с нашей системы питания. Да, с базовой потребности.

    Любой маленький ребенок всегда выберет вкусную еду. Он пока еще не понимает, что полезно или вредно, – он всего лишь маленькая заготовка человека разумного. А его обезьянка прекрасно отличит конфету от манки-овсянки. Что будет, если ребенок сначала (до обеда) съест конфету? Правильно: появится ложное ощущение сытости, вызванное употреблением быстрых углеводов, которые повышают уровень глюкозы в крови. В таких случаях говорят, что ребенок перебил аппетит.

    И совершенно обоснованным стремлением старших будет дать ребенку сладкое потом, чтобы он не перебивал аппетит. Потому что – я повторюсь – объяснить любому существу, что каша полезна, а вкусная конфета нет, нереально. Любое существо, которое еще не умеет думать, коим и является маленький ребенок, всегда выберет вкусную еду, то есть конфету. И о его питании должны позаботиться старшие.

    Но когнитивное искажение «генерализация частных случаев» заставляет старших переносить этот частный случай на всю жизнь. И с детства нам внушают мысль, что «все сладкое – на потом». Почему? Потому, что так прокатывает с едой. Но если с едой этому есть логическое объяснение – съел быстрых углеводов, поднял свой уровень сахара, перебил аппетит, – то со всем другим это никак не связано. Однако Система 1 не может это разделить. Система 1 четко говорит: «Так, раз у нас здесь так получилось, значит, это сработает и в этой области, и в той, и вообще везде. Сладкое – на потом». И будто рефлекс, эта установка начинает преследовать человека на протяжении всей жизни: сладкое будет потом. Сначала надо съесть невкусную кашу, а потом будет награда.

    Добавьте еще к этому умиление старших, которые видят, как ребенок начинает сам себе отказывать – какой ты молодец, ты уже взрослый. Добавьте еще личный пример бабушки, убирающей древний сервиз в шкаф – «это на потом». Добавьте на даче «не ешь клубнику, это на варенье, на зиму». Потом. Все будет потом.

    Особенно это распространено на территории постсоветского пространства, когда мещанство было обусловлено тотальным дефицитом всего и вся. Сложите пазл, и увидите, как обезьяна переносит эту конфету из детства во взрослую жизнь – «жить будем потом». Когда будет образование, квартира, жена, дети, карьера. А сейчас надо терпеть и есть невкусную жизнь. Генерализация частного случая с быстрыми углеводами перед едой. Глупо и обидно!

    Что с этим делать? Все просто! Зажмурьтесь и с мыслью о том, что жизнь не копия реакции поджелудочной железы на быстрые углеводы, купите себе то, о чем давно мечтали, а ребенку – самую дорогую куклу. Сейчас. Делайте так на протяжении пары месяцев, и вы увидите, что жить можно сейчас, небо не упало на землю, а аппетит к жизни, которая вас радует, не пропадет.

  

  
    Что бывает еще и что делать?

    Какие еще бывают проявления генерализации частных случаев? Они практически повсюду. Начиная с дурацких примет, касающихся экзаменов, и заканчивая непосредственно оценкой своих собственных действий: «Если я облажался один раз, значит, теперь я буду лажать всегда». Логично? Еще как! А вот и нет, не логично: это справедливо для Системы 1, так как она решила, что одно событие возникает непосредственно после возникновения другого. И Система 1 автоматически делает предположение, что, скорее всего, они связаны. А они никак не связаны.

    Как это мешает в нашем деле начинания новой жизни с понедельника и не бросания ее во вторник? А вот как.

    • Раз моей соседке помогло периодическое голодание, сода, клизмы с барбитуратом натрия, конским жопораздирателем и патефонными иголками, значит, поможет и мне.

    • Если моя подруга знает, как можно есть тортики после шести и не жиреть, значит, она знает какой-то секрет.

    С точки зрения Системы 1 все логично. С точки зрения нормальной логики и статистики – нет. Мы все разные, у нас разный обмен веществ, и то, что может прокатить с вашей подругой, которая ест на ночь тортики, может не прокатить с вами. Поэтому мы регулярно видим комментарии на канале FreshLife28 о том, что «вы говорите ерунду, вот у меня сосед, а вот мне это помогло». Хорошо, что вам это помогло. Но почему вы решили, что это поможет еще сотне человек, которые прочитают ваш комментарий?

    Что же делать с генерализацией частных случаев? Во-первых, вспомним самую первую иллюзию Мюллера – Лайера, которую я очень люблю. Вернитесь в начало книги и посмотрите на картинку. Мы прекрасно понимаем, что линии одинаковые. Но наша Система 1 видит, что они разные. И это надо знать. Мы не можем изменить оценку Системы 1, или нашей обезьяны, – она всегда будет видеть, что линии разные. Мы можем только мозгами осознавать, что эти линии одинаковые, но визуальная оценка нами их будет всегда говорить, что они разные.

    Так же и с генерализацией частных случаев. Поскольку Системе 1 надо как-то познавать и строить картину этого мира, она всегда будет пытаться найти корреляцию между двумя событиями. Одно событие, вслед за ним другое – наверняка они связаны и наверняка одно событие повлечет за собой другое. Это ее работа, и сделать тут мы ничего не можем. Поэтому всегда будут возникать какие-то ассоциации или попытки самим изобрести приметы. Система 1 так формирует картину мира. Но как и с иллюзией Мюллера – Лайера, мы можем постоянно Системой 2 ловить себя за руку и не давать Системе 1 внушать нам мысль о том, что если мы наступили на собачью какашку, то, значит, обязательно сдадим экзамен, и наоборот.

    Систему 1 отучать от этого бесполезно, она таким образом строит картину внешнего мира. Она всегда будет пытаться построить взаимосвязи между событиями, а наша задача – четко определить, есть функция связи или нет. Поэтому часто получается, что люди пытаются перенести какие-то часто случайно возникающие события на целую цепь событий, которые якобы могут за этим последовать. А этого практически никогда не происходит. Чтобы перестать верить обезьяне, достаточно прочитать эту главу, но если вы хотите разобраться, как действительно события влияют друг на друга, стоит изучить теорию вероятности и матстатистику. Математический аппарат анализа выходит за рамки этой книги, но если у вас пытливый ум – направления я вам указал, а далее – дело за вами.

    Я же на достаточно бытовом примере поясню, что это такое.

    Например, приходит человек на канал FreshLife28 и говорит: «Так, все, что тут написано, – ерунда, потому что моя подруга, используя периодическое голодание вместе с клизмой и патефонными иголками, похудела за месяц аж на 40 кг». Я даже не беру в расчет, правда это или вранье.

    Важно посмотреть, а скольким еще людям помогла клизма с патефонными иголками вкупе с периодическим голоданием. Если мы посмотрим на статистику, то, скорее всего, выясним, что больше никому. И даже если это правда, эти два события – факт употребления трансректально патефонных иголок и похудение – не являются связанными. Это единичный случай, и случай с иголками, может, не оказал влияния на сброс веса, а лишь предшествовал самому факту.

    Переносить частное событие на общее, утверждая, что теперь это поможет абсолютно всем, нельзя по одной простой причине: статистически это не подтверждается. В этом-то и вся фишка. Мы всегда будем видеть какие-то события и пытаться сами придумать эти студенческие приметы. Так работает Система 1. Единственный способ – постоянно хватать себя за руку и спрашивать, а так ли это статистически или нет?

  

  
    Глава 18. Синдром выученной беспомощности

    Об отсутствии попыток изменить ситуацию Гиперопека • Обязанности • Непоследовательность • Негативные новости

    Итак, мы теперь знаем, что генерализация частных случаев – это когда при недостатке числа опытов мы пытаемся вывести закономерность. Подбросили один раз монетку – выпал орел, а в дверь постучал почтальон, и мы теперь уверены, что если подбрасываем монетку, то всегда будет выпадать орел и стучать почтальон. Когда дело касается монетки, мы прекрасно знаем, что это не так, однако в жизни часто себя так и ведем, не осознавая всей абсурдности. Но что делать, если вроде бы опыта предостаточно? Всегда ли необходимое число экспериментов говорит о достоверности статистической закономерности? Нет. И коль скоро мы поговорили о синдроме отложенной жизни, не могу не затронуть другой синдром – выученной беспомощности. Он тоже связан с когнитивным искажением, сам по себе им не является, однако очень портит нам жизнь. Задача этой книги – практическая помощь, поэтому не могу его не коснуться.

    Знаете, почему мужчина не может заставить себя подойти к понравившейся ему женщине? Почему женщина не может поверить в то, что способна понравиться тому мужчине, который ей нравится? Почему кто-то как танк, прущий напролом и открывающий свой бизнес, а кто-то опускает руки? Все эти вопросы взаимосвязаны. Тема этой главы: «Синдром выученной беспомощности». Поехали!

    Когда человек в силу определенных предыдущих обстоятельств не предпринимает попыток изменить не устраивающее его положение вещей, это называется синдромом выученной беспомощности. То есть нет попыток улучшения ситуации, если эта ситуация человеку не нравится. Это свойственно не только человеку, но и многим высокоразвитым животным.

    Выявлен этот синдром был совершенно случайно в 1964 году ученым по имени Мартин Селигман. Что он делал? Он проводил опыты на собаках, как всеми нами любимый звестный академик Павлов. Суть эксперимента состояла в том, что Селигман хотел выработать у собаки условный рефлекс страха при резком звуке. Селигман сконструировал металлическую клетку, запер ее, загнал туда собачек и включал резкий звук. После чего следовал удар током, очень неприятный для собаки. Естественно, никто собак не убивал. Как только доктор Селигман убедился, что собаки негативно реагируют на звук (поскуливают, бегают по клетке), ожидая удара током при резком звуке, он открыл двери клетки.

    Селигман ожидал, что теперь, когда клетка открыта, при резком звуке собаки убегут. Каково же было его удивление, когда собаки при резком звуке просто скулили, ложились на пол, ожидали удара, но ничего не делали, несмотря на то что двери клетки были открыты. Все это никак не вязалось с концепцией академика Павлова, что животное старается избегать негативной ситуации. Селигман предположил, что у собак выработалось то, что он назвал выученной беспомощностью (learned helplessness) – четкое осознание того, что ничего сделать нельзя, даже когда ситуацию можно изменить.

    В 1974 году другой ученый, Дональд Хирото, проводил подобный эксперимент на людях. Он хотел проверить: умнее ли люди собак. Хирото брал две группы людей, разделял на контрольную и экспериментальную. Испытуемым из обеих групп включали раздражающий резкий дребезжащий звук, однако контрольная группа имела возможность отключить его, нажав на педаль. Другие же вынуждены были терпеть этот звук, что бы ни происходило.

    Через какое-то время он изменил ситуацию и загнал всех в бокс, где раздаются звуки. Испытуемый выставлял руку, касался дна коробки, и тогда раздавался резкий дребезжащий звук. Никого не предупредили, что если коснуться боковой стенки, звук смолкнет. Люди из экспериментальной группы даже не попыталась как-то изменить ситуацию, хотя условия эксперимента изменились. Они просто ждали. А группа, которая раннее могла, нажав на педаль, отключить звук, была активно вовлечена в поиск способов изменения ситуации. Они щупали со всех сторон коробку и, наконец, находили решение: если коснуться боковой стенки, звук выключался.

    Синдром выученной беспомощности – это бич XXI века. А раньше и XX-го. Почему так важно избавиться от этого недуга и как?

    Большой проблемой является так называемая проекция синдрома выученной беспомощности. Его парализующее действие распространяется не только на ситуацию, из-за которой он возник, но и на всю жизнь человека.

    Если вы совершенно четко уверены, что не в состоянии изменить какие-то аспекты своей жизни, вроде выключить звук, повлиять на выборы (нужное вписать), то автоматически и подсознательно вы распространяете это на всю свою жизнь: «У меня ничего не получится» и так далее.

    Вот слова-маркеры, которые можно услышать от человека с синдромом выученной беспомощности:

    • «Я не могу похудеть, потому что у нас в семье все полные».

    • «Я не смогу, у меня все равно не получится, потому что я срываюсь».

    • «Я это делал раз десять, у меня не получилось, скорее всего, я безвольный».

    • «Все это не имеет смысла, потому что я готовлю на всю семью, и они меня стянут с диеты».

    «Всегда», «навсегда», «никогда», «только со мной», «я такой человек» – это слова-маркеры человека, который страдает от синдрома выученной беспомощности и не предпринимает попытки улучшить ситуацию, развившуюся в силу повторяющегося негативного опыта. Часто – неудачного опыта на протяжении всей его жизни.

    Как он формируется? Дело в том, что не существует современных людей, особенно живущих в крупных городах, без синдрома выученной беспомощности. Практически все мы в той или иной форме подвержены этому чудовищному недугу. У меня есть мысль, что успешных людей мало не потому, что мало талантливых и пробивных, а потому что слишком много людей считают, что жить в такой ситуации с синдромом выученной беспомощности – это нормально, все же так живут[9]. И только единицы, которые благодаря своему психотипу и характеру могли вырваться из этого состояния, способны добиться успеха. Именно поэтому парень не может заставить себя подойти к девушке. Хотя, казалось бы, ну получишь ты от ворот поворот, небо на землю упадет, что ли? Нет, он не может. Девушка не способна поверить, что может понравиться именно этому молодому человеку, и соглашается на какие-то второсортные варианты. Человек не может открыть свой бизнес: «Ах, ну я же это не для этого… Меня не учили… У меня папа не был бизнесменом». Лишь единицы могут на это наплевать, в подавляющем большинстве случаев они генетически способны на это – достался такой характер, никто их этому не учил. А я вас сейчас научу, что делать и откуда это берется.

    Формирование начинается еще со школы и с родительской опеки. Первое условие формирования – гиперопека со стороны родителей, когда ребенку не дают ответственности ни за что. За него решают, куда он пойдет, чем будет заниматься. Если родители умные и осознают, что это может ребенку навредить, то все равно обязательно найдется человек, которому просто лень будет заморачиваться с тем, чтобы разделять ответственность своего ученика, и он просто обрубит ему всяческие поползновения к тому, чтобы принимать решения. За него решается все. Шаг вправо, шаг влево – двойка, расстрел. Такой учитель обязательно найдется, без этого никуда. Если не родители, значит, дедушка и бабушка. Крайне редко, когда всё совпадает таким образом, что этого не происходит.

    Второе условие – это когда на ребенка навешивают излишнее количество обязанностей. Ребенка нагружают безумной ответственностью, и он понимает, что физически не может принять правильное решение. Его за это ругают, но правильные решения ребенок от этого принимать не начнет – ему не с чего эти решения выдать в силу малого опыта и возраста. Зато он четко запомнит: что бы он ни делал, всегда будет плохо. А значит, можно и не пытаться, все равно отругают и ничего не получится. Диаметрально противоположная ситуация, приводящая к тем же последствиям. Напоминает полив растений: если залить его под корень – сгниет. Если вообще не поливать – высохнет. Полив и есть ответственность. А что будет, если поливать непостоянно, в жару мало, а потом наверстывать?

    Третья причина – это непоследовательность. Вспомним про генерализацию частных случаев и коробку с голубями. Что значит непоследовательность? Ребенок никогда не знает, за что огребет. Например, папа сегодня пришел после работы уставший и просто срывает на ребенке злость. Обычно все прокатывало: сегодня, вчера, месяц назад. А сегодня ребенок огреб за неубранные туфли или еще что-то. И когда маленький человек не знает, чего ожидать, у него возникает синдром выученной беспомощности. «Что бы я ни сделал, я все равно огребу, бесполезно». Сюда же запишем жестокое обращение. «Что бы я ни делал, наказание всегда будет мощнее, чем похвала».

    И практически с детства если не родители, то какой-нибудь учитель обязательно начнут прививать синдром выученной беспомощности. Это неизбежно. Думаете, повзрослел и теперь-то уж все? Как бы не так. Дальше в игру вступают не менее страшные штуки – коллектив и средства массовой информации.

    Возьмите любой коллектив, в котором есть жесткие корпоративные правила. Шаг вправо, шаг влево – никакой самодеятельности, никакой ответственности. За сотрудника решают все, сотрудник лишь, как винтик, выполняет свои обязанности согласно должностной инструкции. Догадываетесь, к чему это приводит? Люди становятся винтиками, и, случись что, они сидят и ждут, когда им дадут инструкции. Синдром выученной беспомощности. Есть ли шанс у такого человека, пока он не разберется с этим недугом, открыть свой бизнес или даже просто сходить на собеседование в другую компанию? Практически никакого. Но самый главный наш враг – это телевидение.

    После этой главы я расскажу вам, почему нам свойственно больше обращать внимание на негативную информацию и не обращать внимания на позитивную. К сожалению, это факт, потому что все в этой жизни взаимосвязано.

    В погоне за рейтингами новостные каналы пичкают нас различного рода негативной информацией. Убили, украли, расчленили, засунули ногу в задницу, у полиционера обнаружили десять миллиардов и отпустили, куда катится мир, и бла-бла-бла… Подобный информационный поток идет фоном. К чему это приводит? Вы смотрите такие новости, расстраиваетесь, вас возмущает, что полицейского с десятью миллиардами нашли и отпустили, дав условный срок. Вас возмущает, что на каждом углу кого-то насилуют, расчленяют, воруют и так далее. Это напрягает, но сделать вы ничего не можете. Вот в чем фишка. Вы все это слушаете и понимаете, что ничего не можете сделать. Вы возмущаетесь, кто-то начинает ходить на митинги, подписывает петиции, но новости не меняются. Убили, расчленили, ограбили, обнаружили десять миллионов, отпустили. Все продолжается, продолжается и продолжается. И у 99,9 % людей формируется устойчивый синдром выученной беспомощности благодаря ежедневному потреблению так называемых «новостей».

    «Так называемых», потому что зачастую новости не отражают сути фактов, которые на самом деле имели место быть. А к чему это приводит? К тому, о чем я рассказал в самом начале главы. Синдром выученной беспомощности в какой-то одной области распространяется, как яд, на всю вашу жизнь. От меня ничего не зависит, я ничего не смогу сделать. Зачем мне искать новую работу? Зачем пытаться открыть бизнес? Зачем подходить к этой девушке, она такая… Ой, этот парень такой, а я толстая. Все. Вот механизм и сформировался. С самого детства он невольно подогревается нашими родными и педагогами, а в зрелости вполне осознанно культивируется средствами управления обществом.

    Людей, у которых вообще нет синдрома выученной беспомощности, в крупных мегаполисах не существует, поэтому и наша с вами задача – от него избавиться. Поскольку вы не можете поменять свое прошлое, давайте пока забудем про то, что делали родители и педагоги. Сосредоточимся на настоящем. Первое, что надо сделать, – выбросить телевизор. Я абсолютно серьезно. Сейчас я обращаюсь к тем людям, которые говорят: «Ну, я не смотрю телевизор, понимаете, я использую его исключительно как фон». Правда в том, что даже если вы не верите телевизору, но вы его смотрите, он на вас влияет. Не верите? Давайте еще раз посмотрим на иллюзию Мюллера – Лайера.

    Вы прекрасно знаете, что эти линии одинаковые. Но если вы с планеты Земля, то все равно видите, что одна линия длиннее, чем другая. И ничего с этим сделать не можете. О чем это говорит? Я буду постоянно говорить об этом на страницах книги, пока эта мысль не станет вашей родной: не существует людей, не подверженных когнитивным искажениям. Мы не может отключить Систему 1. Я подвержен, вы подвержены. И даже автор поведенческой экономики Даниэль Канеман рассказывал, как становился жертвой самых простых когнитивных искажений. Мы можем их только снизить, максимально эффективно. И не можем отключить нашу Систему 1, или нашу внутреннюю обезьяну, – это физически невозможно. Мозгами вы можете сколько угодно знать, что эти линии одинаковы, но видеть вы будете совсем иное.

    Поэтому когда вы говорите, что телевизор на вас не действует, в памяти всплывают те случаи, когда вы телевизору не поверили. Оно и понятно. Система 1, или обезьяна, подсунула вам интуитивное решение, но Система 2, или вы, человек разумный, поймали обезьяну за руку. Не поверили. Активировалась Система 2, и это отложилось в вашей памяти. Вы можете вспомнить только те случаи, когда Система 2 была активна.

    Вспомним условия, описанные в начале книги, при которых Система 2, являясь однозадачной, не задумываясь пропускает решения нашей обезьяны. Вы что-то обсчитывали, были уставшие, раздражены и на эмоциях. Тогда Система 1 подсунула вам решение, вы его схавали, и оно не отложилось в памяти. Вам кажется, что вы не верите телевизору, а на самом деле еще как верите – просто не помните этих случаев. Так устроен мозг, в этом нет вашей вины. И я такой же, и ваш коллега, и лауреат Нобелевской премии Канеман. Единственный способ – это выбросить телевизор и перестать следить за новостями. Дикость? Отнюдь нет, всего лишь здравый смысл. И прежде чем мы с вами кратко перечислим основные и дополнительные методы избавления от этого сильнейшего сдерживающего ваш рост и отбирающего качество вашей жизни синдрома, я подробно расскажу, почему вы ничего не потеряете и только приобретете, если навсегда избавитесь от телевизора.

  

  
    Глава 62

    Негатив и этология Угрозы в современном мире • Деградация • Эвристика доступности • Неинформированность

    Мне нравится давать материал так, чтобы одно плавно вытекало из другого. Так мозаика из знаний, о которой мы говорили в главе «Как научиться чему угодно…», складывается гармонично и без насилия над Системой 2. И раз уж синдром выученной беспомощности, этот бич XXI века, идущий рука об руку с неврозами, которые имеются у 90 % жителей мегаполисов, тесно связан с телевидением, СМИ и новостями, то давайте рассмотрим примеры когнитивных искажений и как с их помощью нами манипулируют.

  

  
    Почему нас тянет на плохие новости?

    Казалось бы, в чем проблема – мы же можем смотреть только хорошие новости! Оказывается, не все так просто. Природой предусмотрено, чтобы мы фиксировали свое внимание на опасностях и негативе, в то время как к положительной информации относились бы нейтрально либо вообще не замечали ее.

    Ни для кого не секрет, что новостные каналы СМИ в большинстве случаев транслируют негативную информацию. К чему это приводит, вы прекрасно знаете – мы с вами говорили о синдроме выученной беспомощности в предыдущей главе. Но почему же так происходит, что смотреть хорошие новости мы не любим? Есть такая поговорка: «К хорошему привыкаешь быстро». То есть мы начинаем привыкать к хорошему и хорошие новости воспринимаем, как нечто само собой разумеющееся, а вот негатив… Мы в него цепляемся, обсасываем, обдумываем и причитаем: ай-ай-ай, кто же это сделал-то так; о, а что это у нас такое? Почему мы так на этом циклимся?

    Если мы вернемся к этологии, то увидим, что это следствие нашего первобытного прошлого. Как я уже говорил, основные причины многих когнитивных искажений и поведенческих моделей частично описаны в этологии, а частично до них можно додуматься самому, отталкиваясь от того, что предыдущий наш образ жизни был достаточно плоским и примитивным в сравнении с настоящим. Рождаясь, люди могли на протяжении всей своей жизни находиться в одном и том же социуме сородичей и близких по общине людей. Никаких новых людей не приходило, ничего нового тоже. Поколениями люди сидели на одном и том же месте, покидая его только в том случае, если пропадала кормовая база, если их выдавливали чужаки или изменялись условия жизни.

    Все было достаточно примитивно и плоско. Задачи тех времен сводились к следующему:

    • не быть сожранным или убитым в стычке;

    • удачно поохотиться;

    • иметь возможность продолжить род, то есть не попасть под раздачу от альфа-самца и оплодотворить самку, обеспечив продолжение своего генофонда;

    • по возможности хорошо отдохнуть.

    По сути дела, ничего больше нет – есть драки с сородичами за куски мяса и за самку, отстаивание собственной территории и избегание угроз от хищников. Ничего больше. Люди не ломали головы, зачем они здесь, ради чего, не заботились о моде, гаджетах и о том, что сейчас занимает нас. Но именно оттуда пошла наша реакция циклиться на негативе и относиться ко всему хорошему, как к само собой разумеющемуся. Почему? Я неоднократно говорил о том, что в XXI веке одной из основных причин неврозов является наш инстинкт самосохранения.

    Это очень мощный инстинкт, сильный и серьезный, который может нас мобилизовать, начиная с нашей вегетативной нервной системы: удар адреналина – пульс повышается, мы готовы сражаться или бежать просто потому, что нас кто-то подрезал в пробке. Почему так? Это происходит по одной простой причине: чтобы покончить жизнь путем физического насилия в современном мире – надо очень постараться. Если вам кажется, что это не так, то это из-за эвристики доступности: новости слишком часто пестрят этим, но по факту убийств на улицах крупных городов гораздо меньше, чем в природе.

    Даже если вы пойдете и ляжете на рельсы, сначала вас отпинают и обматерят водители, потом вызовут полицию. Полиция сдаст вас в дурку, там с вами поговорят, может быть, отпустят, а на второй раз запрут. На пятый раз, если вы попробуете так покончить жизнь самоубийством, вас обколят галоперидолом, и проживете вы еще долго. Да, возможно, в состоянии овоща. Но тем не менее не умрете.

    Вот и получается, что в современном мире наш инстинкт самосохранения – это пьяный десантник без работы. И что он делает? Начинает придумывать нам какие-то угрозы и нас от них оберегать. Кто-то нас подрезал – и сразу адреналин, глаза кровью налились: «Атакуют!». Начальник криво посмотрел – то же самое. Итак, я сейчас сделаю достаточно смелое заявление: думаю, что в крупных мегаполисах людей, не подверженных неврозам по этим причинам, практически нет. Есть люди, которые не обращаются к психотерапевтам, а невроз считают нормой. А распространенное далеко не всегда является нормой – и мы совсем скоро поговорим об этом в отдельной главе.

    Что же происходило, когда в древности появлялась какая-то негативная информация? Как мы уже выяснили, мир тогда был достаточно плоский и примитивный, поэтому негативная информация сводилась к одному: атакует хищник, атакуют чужаки или сородич собирается что-то отобрать. Все это требует мобилизации и действия. Бездействие чревато угрозой жизни!

    Запускается инстинкт самосохранения, активируется симпатический отдел вегетативной нервной системы, то есть адреналин. Глаза в кучку, кулаки сжаты – мы либо сражаемся, либо убегаем, но что-то делаем.

    А если поступала какая-то положительная информация? Нашли вкусный кусок еды, порадовались, съели его, пищеварим лежим, хищника нет, опасности нет, альфа-самец куда-то ушел, самка в доступной близости… Это означает, что делать ничего не надо. Понимаете? Это означает, что все хорошо и можно расслабиться. Негативная информация в первобытном древнем обществе означает, что надо активизироваться и что-то делать, так как есть угроза жизни. Позитивная, положительная информация означает, что можно ничего не делать, все спокойно.

    Эту реакцию мы перенесли в XXI век. И если новости будут постоянно транслировать положительные моменты, у них упадет рейтинг. Зрители скажут: «Ну хорошо и хорошо, ничего не происходит». Неужели не надо активизироваться? Но у нас же есть пьяный десантник, которому нужна работа. Он должен нас оберегать от опасности, и с его точки зрения безопасно в животном мире или в плейстоцене быть не может! Дайте ему уцепиться за какую-нибудь негативную новость – и он с радостью примерит ее на хозяина и будет его всячески оберегать от напасти. Он будет вновь и вновь специально листать ленты новостей или перещелкивать каналы в телевизоре, чтобы подробно узнать обо всем негативном на сегодня! Ведь если не узнаешь вовремя и не отреагируешь – тебя съедят, отберут еду или самку. Только наш инстинкт еще не в курсе, что плейстоцен закончился.

    Ковид? О, отлично! ДТП, люди сгорели – еще лучше, ах, куда смотрит правительство. Надо же что-то делать!!! Вот именно поэтому люди циклятся на негативной информации, потому что их реакция на плохие новости – активизация. Надо что-то делать, негатив идет, и надо обязательно знать все в деталях – вдруг от этого зависит спасение.

    Если вы правильно все поняли, то вспомните о синдроме выученной беспомощности. Мы это все смотрим и понимаем, что сделать ничего не можем. На нас выливают тонны негативной информации ради рейтингов, и мы за нее цепляемся, как первобытные люди, но сделать ничего не можем. В результате развивается замечательный синдром выученной беспомощности, который транслируется на всю нашу жизнь. Это лишает нас возможности роста: карьерного, в бизнесе, в личных отношениях, да где угодно.

    Но если мы получаем положительную информацию, то срабатывает поговорка: «К хорошему сразу привыкаешь». Ну положительная и положительная, а раз так, значит, не надо ничего делать. Поэтому в погоне за нашим вниманием СМИ наперегонки сгущают краски и всегда предпочтут нас накормить отменным негативом. Они действуют по старому принципу: если безобразие нельзя предотвратить – его надо возглавить. А обезьяна предотвратить поиски нами негатива не даст. Это может сделать только человек разумный.

  

  
    Этюд о деградации

    Был такой известный спортсмен, трехкратный олимпийский чемпион, шестикратный чемпион СССР и Европы, заслуженный мастер спорта СССР Алексей Вахонин. Этот человек в свое время считался недосягаемым.

    Поищите в интернете его фотографию, которая была сделана 20 октября 1964 года во время XVIII Олимпиады в Токио. Когда венгры во главе с Имре Фельде уже практически праздновали победу, потому что Вахонину в последней попытке нужно было взять вес, который по тем временам считался невозможным, – 142,5 кг, он подошел к помосту и бросил: «Х… вы шахтеров знаете». Поднял штангу, и когда судья зафиксировал вес, сказал: «Хопа!» и поднял левую ногу. Эта фотография облетела весь мир.

    На тот момент этот человек казался недосягаемым. У него состоялась карьера, он выдающийся спортсмен, одна Олимпиада, вторая, чемпионат СССР – это вершина. Знаете, как он кончил? Из-за пьянок потерял место в сборной, устроился работать на шахту, откуда его точно так же из-за пьянок уволили и, в конечном итоге, устроившись работать могильщиком, он напился со своим сыном и сын его зарезал по пьянке.

    Мне 47 полных лет, и таких историй за свою жизнь я помню очень много. Помню, как общался непосредственно с людьми, которые достаточно сильно выпивали, и они говорили мне: «Ну, я вообще-то чемпион СССР». Когда я не верил, что этот опустившийся человек может быть чемпионом СССР, он мне показывал награды и фотографии. Я не понимал и спрашивал: «Как ты докатился до такого?» Это было непонятно. Однако такая ситуация очень распространена.

    У всех у нас есть знакомые, которых в детстве ставили в пример: вот Петечка – он и в музыкальную школу, и звезда там, и звезда сям. А начинаешь выяснять, где же он сейчас, и оказывается: либо спился, либо сидит, либо еще что-то. Не всегда, но такие случаи далеко не редки и, казалось бы, не поддаются объяснению – ведь не было никаких предпосылок, успех был уже тогда.

    Почему мы расслабляемся, сидя на троне? Потому, что ничего не активизирует. К хорошему привыкаешь быстро. И хорошая информация означает, что можно расслабиться и сидеть на попе ровно, ничего не делая. А если сидишь на попе ровно, то автоматически деградируешь. Я часто говорю об этом в своих видео и стримах на канале – ты либо прогрессируешь, либо деградируешь. Третьего не дано. Как только человек успокаивается, а успокаивается потому, что его первобытная реакция говорит, что все хорошо, ничего делать не надо, то начинается деградация. И с насиженного места его выдавливают те, кто что-то делает.

    Как быть? Новости смотреть я не советую, но и праздность вредна. Как вы могли догадаться, секрет в том, чтобы находиться только в поле таких новостей и событий, на которые вы можете повлиять. Если можете работать над собой и не деградировать – от негативных новостей вреда не будет. А если будете бездумно потреблять новостные ленты с негативом, с которым вы бессильны что-либо сделать, синдром выученной беспомощности не заставит себя долго ждать.

  

  
    Как же не знать того, что происходит в мире?

    Возможно, многие телезрители из числа моих читателей воспримут в штыки призыв не смотреть новостные каналы. Откуда же получать информацию? Необходимо знать, что делается в мире. Если вам кажется, что я никогда не перестану писать отвратительные гадости, разрушающие ваши представления о мире, то вы не правы. Я буду делать еще хуже. Правда заключается в том, что чем больше вы думаете, что имеете представление о событиях в мире, глядя на экран, тем меньше вы осведомлены.

    Давайте вспомним о принципе разумной достаточности Герберта Саймона из главы 12. Речь там шла о том, насколько же точно нам стоит углубляться в анализ всех «за» и «против», чтобы получить приемлемое решение. Разумеется, чтобы определиться с тем, хотим ли мы чашку кофе, – это одно, а вот с тем, кому доверить управление страной, – совсем другое. И если с чашкой кофе все более-менее понятно, так как мы часто принимаем это решение в разных ситуациях и у нашей обезьяны достаточно выборки, чтобы не перегружать систему излишними итерациями, то как дело обстоит в случаях, когда мы не знаем, сколько информации нужно, чтобы не ошибиться? И мы далеко не всегда знаем, какая информация нам нужна! Обстоятельства заставляют нас принять решение, а мы не понимаем, как глубока кроличья нора. Тогда срабатывает когнитивное искажение «эвристика доступности».

    Суть эвристики доступности в следующем: мозг считает, что информация, которая чаще всего встречается в информационном поле, верная и наиболее важная.

    Откуда это произрастает, догадаться не сложно, если опять обратиться к ее величеству этологии. То же самое было в прошлой главе. В те времена, когда мир был простым и плоским, вся важная информация относилась к безопасности:

    • не атакует ли хищник;

    • не атакует ли конкурент;

    • есть ли поблизости еда.

    На базе этого нехитрого списка и принималось решение: если об атаке или добыче сигнализируют большинство представителей социума – надо принимать меры. А если один паникует, а остальные нет, то информация не заслуживает внимания. Просто и эффективно, но работает для первобытного общества. В современном мире это скорее мешает.

    С помощью эвристики доступности телевидению и СМИ очень просто создать у любого потребителя заранее заданные критерии важности и правдивости информации. Итак, стоит нам провести время перед телевизором, потребляя, предположим, информацию о предстоящих выборах, как, согласно статистике, выяснится вот что:

    • тот кандидат, о котором упоминается чаще всего, наиболее предпочтителен;

    • та информация, которая упоминается чаще всего, воспринимается обществом как наиболее важная и правдивая.

    Можно сколь угодно не узнавать себя в этом, но исследования говорят о жестокой правдивости таких данных.

    Мельком мы уже затрагивали простейший эксперимент. Давайте вновь его повторим и применим якорь.

    Спросим своего приятеля, подходит ли некий кандидат на должность руководителя, если точно известно, что он:

    1. Опытный организатор со стажем.

    2. Волевой человек.

    3. Не идет на компромиссы со своими принципами.

    4. … (сами придумайте)

    5. Женат, воспитывает троих детей.

    Добавим сюда фотографию нашего «кандидата», который выглядит как высокоранговый альфа. Волевой взгляд, квадратный подбородок и прочее, о чем мы говорили в главе об этологии.

    Вы удивитесь, что большинство людей дадут вам положительный ответ.

    Однако кто вам сказал, что этот человек не склонен к деспотичности и тирании? Кто вам сказал, допускают ли его принципы брать взятки? А не склонен ли этот человек к жестокости? Очевидно, что предоставленной информации мало. Для принятия решения всегда будет недостаточно информации, но нас всегда вынуждают делать этот выбор. А какую информацию покажут, какую нет? Кто определяет, что рассказывать, а что нет? Вопрос риторический – тот, кто владеет СМИ.

    Все эти политические ток-шоу и бутафорские баталии похожи на игру в шахматы в несколько извращенной форме. Шахматная доска содержит 64 клетки. Любой школьник-шахматист, обладающий 4-м разрядом, скажет, что одна-единственная фигура может полностью изменить весь ход партии, если ее поставить или убрать с одной-единственной клетки.

    Стоит нам закрыть эту клетку и сказать, что мы не знаем, что на ней, как вся попытка предсказать исход партии станет огромной глупостью! А теперь представьте себе, что из 64 клеток показывают всего лишь четыре. Представили? И предлагают проанализировать текущую позицию. И то, что находится на этих четырех клетках, тоже вызывает споры так называемых экспертов.

    Кучка людей, которые называют себя экспертами, устраивают по телевизору ток-шоу о том, как же будет развиваться политический курс, обсуждая то, что находится на четырех клетках. Неужели вы думаете, что их выводы, даже если они пару раз совпали, дадут вам хотя бы какую-то информацию? От нас закрыли 60 клеток из 64, а чтобы изменить ход партии, достаточно одной клетки. Поэтому потребление так называемых новостей не даст никакого знания о текущей политической или экономической ситуации. Нет ни одного политического и экономического эксперта, прогнозы которого сбылись бы за последние 20 лет хотя бы в половине случаев. Все, что совпало, носит совершенно случайный характер, как если бы «эксперт» крутил барабан со случайными прогнозами. Даже сломанные часы два раза в сутки показывают верное время – и это не повод считать, что такими часами можно пользоваться.

    У меня нет телевизора, подключенного к антенне, уже как десять лет, а телевизора как такового вообще нет уже около 5–6 лет. И вы знаете, я не чувствую, что оторван от мира, не чувствую, что не в курсе новостей. Если происходит что-то действительно критичное, то эта информация все равно дойдет до вас. И если вы избавитесь от просмотра новостей, то не будете в неведении. Вы не будете дезинформированы. Поверьте, лучше быть неинформированным и знать это, чем быть дезинформированным и находиться в ложном успокоении, тратя свое время на анализ при недостатке информации и потреблять яд источника синдрома выученной беспомощности. А именно он мешает лично вам: девушке – поверить, что она может понравиться молодому человеку, парню – подойти к девушке, открыть свой собственный бизнес или обоим попросить прибавки к зарплате.

  

  
    Уроки истории. Доктор Йозеф Геббельс

    Полагаю, что все знают, кто такой доктор Йозеф Геббельс. Главный идеолог нацистской Германии, гений пропаганды. Человек, задолго до Канемана и Тверски понявший суть воздействия когнитивных искажений на массы. Задолго до Лоренца использовавший этологию. Именно Йозефу Геббельсу был обязан своей властью Адольф Гитлер. Приведу несколько известных высказываний Геббельса в переводе. А вы прочтите и задумайтесь в свете прошлых уроков, какие когнитивные искажения использовала немецкая машина пропаганды в середине XX века. Вам не кажется, что все сказанное в 30–40-х годах прошлого века прекрасно подходит к настоящему времени?

    • Дайте мне средства массовой информации, и я из любого народа сделаю стадо свиней.

    • Ложь можно внедрить в сознание народа, если повторить ее стократно.

    • Человек был и остается животным. С низкими или высокими инстинктами. С любовью и ненавистью. Но животным он остается всегда.

    • Мы добиваемся не правды, а эффекта.

    • Худший враг любой пропаганды – интеллектуализм.

    • Пропаганда должна воздействовать больше на чувства, чем на разум.

    Домашнее задание: разберите эти цитаты с точки зрения своих знаний о когнитивных искажениях. Это полезно, потому что развивает ваш интеллект – Систему 2. А ведь именно «…интеллектуализм – худший враг любой пропаганды». Именно он не дает сделать из вас свинью из стада.

  

  
    Глава 67

    Изначально заданный вектор Вся картина целиком • Лаборатория искажений • Переписанная история

    Как именно СМИ используют целые наборы когнитивных искажений, мы обсудим в пятой части книги, а сейчас на практических примерах я вам расскажу о когнитивном искажении под названием «игнорирование альтернативы». Суть в том, что наш мозг, единожды избрав ветвь рассуждения, пытается двигаться только в выбранном направлении. Называют это свойство по-разному – и косность мышления, и отсутствие креативности, но на самом деле это следствие того самого эффекта, когда первое решение раньше других обрастает связями с миром и кажется наиболее верным. А вкупе с тем фактом, что мы ограниченно рациональны (вспоминаем Герберта Саймона), мы очень легко поддаемся манипулированию со стороны СМИ. И основа тут – наше нежелание жить в условиях неопределенности! Нам нужно принять решение. Поверить в то, что мы сможем научиться жить в условиях хаоса, для нашей обезьяны непосильная задача. Но мы можем. Однако давайте вернемся к тому, что мыслим мы так, как был задан изначальный вектор. Сейчас я приведу пример из книги Канемана как один из самых показательных. Посмотрите на картинку и в течение пяти секунд прочитайте вслух, что на ней написано в ряд.

    Если вы с планеты Земля, не читали Канемана и не работаете разработчиком шрифтов, то, скорее всего, сделали как я: прочитали «Эй, би, си, Энн держит деньги в банке, двенадцать, тринадцать, четырнадцать».

    А теперь переверните страницу и посмотрите на эту же картинку, с которой я убрал некоторые элементы.

    Как теперь вы можете заметить, символы, которые мы прочитали как «би» и «тринадцать», ничем друг от друга не отличаются. Ничто не мешало прочесть ряд как «Эй, тринадцать, си» или «двенадцать, би, четырнадцать». Но я так не сделал, и большинство из вас тоже.

    Ключевое слово – «теперь». Я убрал изначальный посыл, настроивший читателя, что слева буквенный ряд, а справа – цифровой. Этот начальный посыл и заставил нас проигнорировать альтернативный вариант прочтения. Ведь в алфавитном ряду не бывает цифр, а в десятичной системе счисления нет букв. Этот пример великолепно демонстрирует способность нашего мозга двигаться в направлении первоначального импульса. Ему достаточно первый буквы А или первой цифры 11, чтобы получить этот импульс. Именно ограниченная рациональность, о которой говорил Герберт Саймон, во многом является причиной такой работы мозга. Эволюционно и на практике, особенно в плейстоцене, не было особого смысла рассматривать более сложные варианты – мир был устроен гораздо проще, и тратить много ресурсов мозга было непозволительной роскошью. Как всегда, мозг не успел эволюционировать и не поспел за развитием общества.

    То же самое относится к фразе про Энн, которая хранит деньги в банке. Если бы мы до этого обсуждали закатки овощей и ягод на зиму, то вам, скорее всего, представился бы погреб, в котором тетя Энн хранит в банке среди огурцов деньги на похороны. Если бы мы почитали перед этой фразой новости банковского сектора, то Энн могла представиться вам обычным менеджером, у которого есть счет в банке. Однако если бы мы обсуждали, как хранит нелегально заработанные деньги мафия, вы могли бы представить некую миссис Энн Марселос, которая в черных очках приносит в сейфовую ячейку пакет с грязными деньгами наличными. Да, вы никогда вживую такой Энн не видели, но видели ее в кино. А как вы помните, мозгу все равно, на какой опыт опираться.

    Посмотрим, как легко мы игнорируем альтернативные варианты при недостатке информации, который умышленно создают СМИ, а конкретно – телевидение и новости. Предлагаю перейти по ссылке, отсканировав QR-код или вбив ссылку напрямую, и посмотреть шедевр на 28 секунд. Это ролик о газете THE GUARDIAN, который я всегда привожу как пример манипуляции направлением нашей мысли. Если вы совсем не дружите с технологиями – ниже я привожу кадры из ролика и описание (перевод) текста.

    Ссылка на видеоролик: http://freshlife28.ru/guardian.

    Ролик снят в 1986 году, длится 28 секунд, и видеоряд состоит из трех сцен.

    В первой сцене мы видим, как из-за угла выезжает автомобиль, и в этот момент бритоголовый молодой человек, который по стереотипу 1986 года похож на скинхеда, начинает быстро бежать в противоположную сторону. Голос за кадром говорит: «Если посмотреть на событие с одной точки, то создается одно впечатление».

    В большинстве случаев зрители говорили, что видят спасающегося от подельников криминального вида парня. Возможно, он их должник.

    Вторая сцена. Съемка идет со спины скинхеда, и мы видим, как он настигает интеллигентного вида пожилого человека, который, защищаясь, выставляет перед собой портфель. Скинхед хватает портфель. Голос за кадром сообщает: «Если же взглянуть с другой точки – впечатление создается уже другое». Большинство зрителей при опросе предполагали, что подъехавшая машина – это страховка преступника, который, увидев ее, кинулся отнимать портфель у гражданина и собирается с ним скрыться на этой машине с сообщниками. Он не убегает от них, а совершает совместно с ними преступление.

    И наконец, третья сцена. Общий план, на котором видно, что скинхед буквально отталкивает мужчину из-под обрушающегося навеса с кирпичами, спасая ему жизнь. Ни к машине, ни к ограблению он не имеет никакого отношения. Голос за кадром сообщает: «И только видя всю картину целиком, мы понимаем, что происходит на самом деле». Конечно, оценка ситуации зрителей тут понятна.

    Вот так за 28 секунд мы видим, насколько изначально заданный импульс блокирует у зрителя способность задуматься об альтернативном мнении. Та самая теория ограниченной рациональности через Систему 1 готова принять решение в условиях недостаточности информации. Практически всегда мы принимаем решение, не имея 100 % информации. Если выбор серьезный – мы стараемся, исходя из опыта, получить важную для принятия решения информацию. Но когда кто-то специально (!) имеет возможность определить, что нам следует знать и с какой точки показать ту или иную сцену в жизни, этот некто специально может дезинформировать нас. Мы стопроцентно станем марионетками в его руках. И этот ролик идеально показывает, как пользуются этим СМИ.

    Чтобы продемонстрировать это на своем канале FreshLife28, я поучаствовал в съемке документального фильма «Вирус здоровья», снятого каналом НТВ. Вы можете его сейчас посмотреть на официальном канале НТВ, просканировав QR-код со страницы или вбив вручную адрес ниже.

    Ссылка на фильм: http://freshlife28.ru/virntv

    Ссылка на фильм на канале НТВ: https://www.ntv.ru/peredacha/virus_zdorovia/m80000/o572116/video/

    Весь этот фильм – просто хрестоматия и реквизит для лабораторной работы по когнитивным искажениям. Первое, что бросается в глаза, если говорить о моем участии, – это мой рассказ о том, как я бросал пить (да, я алкоголик и не пью уже почти десять лет – бросил). Интервью длится примерно секунд 30, а затем сразу же идет склейка с министром (на тот момент) здравоохранения Скворцовой, где она рассказывает об успехах Минздрава в борьбе с алкоголизмом. У постороннего зрителя, не знакомого с моей историей, моментально создастся впечатление, что я и многие другие бросили пить благодаря усилиям министерства, вверенного Скворцовой. И таких примеров и манипуляций в этом документальном фильме огромное множество. Участие там нас – простых граждан, блогера, известных медийных личностей Валерии, Тины Канделаки – нужно было для создания положительного образа работы Минздрава. Так что, если хотите потренироваться в подлавливании телевидения на конкретных технологиях по воздействию на массы, можете посмотреть эту «лабораторную работу».

  

  
    Этюд об истории

    Уже приготовили, что будете швырять в стену от негодования вместо книги? Прекрасно! Оно вам пригодится, потому что сейчас я опять скажу омерзительную вещь – в изучении «истории» нет изучения реально существовавших событий, причин и следствий. Те, кто изучает историю, не лучше тех, кто верит в вымышленный мир Толкина и его Средиземье. Вы изучаете многократно переписанный, неполный и весьма искаженный нарратив коллективного писателя. Это приятно, увлекательно и иногда полезно, но смысла там не более, чем в трилогии «Властелин колец».

    На момент написания этих строк мне 47 лет, и на моей памяти историю моей страны переписывали несколько раз. Кого-то объявляли кровавым террористом, и его же ранее – спасителем угнетенных. Другого нарекали как отцом народов, в одиночку выигравшего Вторую мировую, так и кровавым тираном. И всегда находились очевидные свидетельства новой истории, которые ранее были коварно замолчаны и сокрыты от историков, а теперь появились. И каждый раз все по-новому.

    Вот вам задачка.

    Прочитайте забавный и ироничный краткий экскурс в историю КПСС своим родителям, дедушкам и бабушкам и определите, сколько этапов восхваления и уничижения лидеров они пережили:

    Как только умер Ленин (1924), оказалось, что второй человек в партии, товарищ Троцкий, – предатель.

    Каменев, Зиновьев, Бухарин и Сталин свергли Троцкого и изгнали из СССР (1927). Но через пару лет оказалось, что Каменев, Зиновьев и Бухарин тоже враги и вредители. Тогда доблестный товарищ Генрих Ягода их арестовал (1936).

    Чуть позже Ягоду как вражеского агента арестовал Ежов (1937). Но через пару лет оказалось, что и Ежов не товарищ, а обычный предатель и вражеский агент. И Ежова арестовал Берия (1938).

    После смерти Сталина (1953) все поняли, что и Берия тоже предатель. Тогда Жуков арестовал Берию (1953).

    Но вскоре Хрущев узнал, что Жуков – враг и заговорщик. И сослал Жукова на Урал.

    А чуть позже вскрылось, что и Сталин-то был врагом, вредителем и предателем (1956). А вместе с ним и бо́льшая часть Политбюро. Тогда Сталина вынесли из мавзолея, а Политбюро и примкнувшего к ним Шепилова разогнали честные партийцы во главе с Хрущевым (1957).

    Прошло несколько лет, и выяснилось, что Хрущев был волюнтаристом, проходимцем, авантюристом и врагом.

    Тогда Брежнев отправил Хрущева на пенсию (1964). После смерти Брежнева выяснилось, что и он был вредителем и причиной застоя (1964–1982).

    Потом было еще двое, которых никто и запомнить-то не успел (1982–1985). Но тут пришел к власти молодой энергичный Горбачев. И оказалось, что вся партия была партией вредителей и врагов, но он-то сейчас все исправит.

    Тут-то СССР и развалился (1991). А Горбачев оказался врагом и предателем.

    Лично я застал несколько лидеров и несколько вариантов создания исторической реальности.

    Вы только что посмотрели тридцатисекундный ролик – вам понятно, откуда взялось ваше мнение о том или ином историческом событии или персонаже? Вы присутствовали там, при разговоре Понтия Пилата и Иешуа? Если да, мессир, прошу меня простить, но мне лестно, что вы взяли в руки мою книгу.

    Ваше изучение истории началось, возможно, еще в школе, когда училка истории Марьванна пыталась втемяшить вам, оболтусам, что же двигало такой личностью, как Александр Македонский. Она искренне сокрушалась, что вам неинтересно. Ну как же так?

    Что может знать Марьванна, у которой уже развод за плечами, 30 лет нищенской жизни, болячки и сериал по вечерам, чтобы забыться, о том, что могло двигать в 356 году до нашей эры человеком, имеющим неограниченную власть и возможности! То, что ей рассказали на основе каких-то летописей? А кто их писал? Кто переписывал, кто добавлял от себя и что убирал? Сама Марьванна вряд ли задавалась этим вопросом.

    Приведу отрывок из романа Д. Оруэлла «1984» (обязателен к прочтению), который был опубликован в 1949 году.

    О’Брайен остановил его жестом руки.

    – Еще пример, – сказал он. – Несколько лет назад твоя память, кажется, серьезно отказала тебе. Ты поверил, что три человека, в прошлом три члена Партии, Джонс, Аронсон и Рузерфорд, казненные за измену и саботаж после того, как они во всем полностью признались, – ты поверил, что эти люди не виновны в тех преступлениях, в которых их обвинили. Ты решил, что у тебя в руках неопровержимое вещественное доказательство, подтверждающее ложность их признаний. Ты бредил какой-то фотографией. Поверил, что она была у тебя. Фотография вроде вот этой…

    В руках О’Брайена оказался продолговатый обрывок газеты. Секунд пять, не больше, он был в поле зрения Уинстона. Это была фотография, в ее подлинности сомневаться не приходилось. Это была та самая фотография! Еще один экземпляр того газетного снимка, где Джонс, Аронсон и Рузерфорд были запечатлены на каком-то мероприятии в Нью-Йорке, снимка, который попал ему в руки одиннадцать лет назад и который он тогда же немедленно уничтожил. Лишь на мгновение фотография оказалась перед глазами Уинстона и опять исчезла. Но он видел ее, видел вне всякого сомнения! Он отчаянно, изо всей силы попытался высвободиться хотя бы до пояса. Но двинуться даже на сантиметр было невозможно. На миг он забыл даже о циферблате. Он хотел лишь одного – снова подержать в руках эту фотографию или хотя бы еще раз взглянуть на нее.

    – Она все-таки существует! – крикнул он.

    – Нет, – сказал О’Брайен.

    Он прошел к противоположной стене. Там была дыра памяти. О’Брайен поднял решетку, и поток теплого воздуха унес жалкий обрывок бумаги. Снимок исчез в пламени, и О’Брайен повернулся от стены.

    – Пепел, – сказал он. – Нет, даже не пепел, его можно увидеть. Пыль. Фотографии не существует. Она никогда не существовала.

    – Нет, существовала! Она существует! Она осталась в памяти. Я помню ее. Вы помните.

    – Я ничего не помню, – сказал О’Брайен

    …

    О’Брайен задумчиво смотрел на него сверху вниз. Теперь он еще больше походил на учителя, пытающегося вразумить капризного, но подающего надежды ребенка.

    – Есть партийный лозунг о контроле над прошлым, – сказал он. – Повтори-ка его, пожалуйста.

    – Кто контролирует прошлое – контролирует будущее, кто контролирует настоящее – контролирует прошлое, – послушно отчеканил Уинстон.

    – Кто контролирует настоящее – контролирует прошлое, – повторил О’Брайен, кивая головой в знак одобрения. – А ты веришь, Уинстон, что прошлое действительно существует?

    И снова отчаянная беспомощность овладела Уинстоном. Глаза его скользнули к циферблату. Он не только не знал – «да» или «нет» спасет его от боли, он даже не знал, в какой ответ он действительно верит на самом деле.

    О’Брайен слегка улыбнулся.

    – Ты не метафизик, Уинстон, – сказал он. – До этого мгновения ты, видимо, не задумывался, что значит само понятие «существование». Давай уточним. Существует ли прошлое конкретно, в пространстве? Есть ли где-нибудь такое место, такой материальный мир, в котором события прошлого все еще происходят?

    – Нет.

    – А раз так, где же существует прошлое, если оно существует?

    – В документах. Оно записано в документах.

    – В документах и…

    – В мозгу. В человеческой памяти.

    – В памяти. Очень хорошо. Но если так, то мы, Партия, контролируя документы, человеческую память, контролируем и прошлое. Не правда ли?[10]

    Если вы не являлись непосредственным участником и главным действующим лицом событий, вероятность того, что даже события последних часов, о которых вы узнали из новостей, однобоки, показаны только с одной из сторон, искажены и подделаны – 99,9 %. В новостях показывают хронику беспорядков в Москве, и… я вижу горящие пальмы в кадре. Это как? В тот раз я увидел нестыковку, а сколько раз я ее не увидел? Тысячу? Миллион?

    Несколько раз я сам становился участником событий, которые освещались в прессе и на телевидении, и то, что я знал, даже близко не лежало к тому, что было написано в статьях и показано по телевизору. Пройдет время, постареют и умрут участники многих громких событий нашего века. Кто-то при жизни расскажет свои воспоминания и умолчит о том, о чем не захочет, чтобы знали другие. Что-то приукрасит. Другой сделает то же самое. Еще при жизни кто-то постарается убрать из архивов (и без того однобоких и неполных) часть информации. Потомки, получающие гранты на изучение истории, напишут книги по заказу, кто-то тщеславный получит кафедру и звание профессора истории. Там будут преподавать историю, оглядываясь на то, что можно говорить, не боясь потерять место, а послушные студенты, отправившись в школы, будут рассказывать детям, что и кто определял бытность их прадедов. Вы серьезно считаете, что это более точная наука, чем изучение истории Средиземья Толкина и поход трех хоббитов?

    Главный герой романа «1984» Уинстон Смит работает над коррекцией истории, ежечасно и ежесекундно вновь и вновь переписывая и изменяя старые новости, документы и архивы. По иронии судьбы, ему в конце придется признать, что 2 × 2 = 5. А вы? Предпочитаете быть неинформированным и знать это или быть дезинформированным и пребывать в ложной уверенности знания?

  

  
    Глава 69

    Имитация бурной деятельности Неопределяющие результат действия • Усталость – не мерило работы

    Расскажу о когнитивном искажении, которое выделено в отдельный вид. Я называю его «ну я хотя бы что-то делаю» или имитацией бурной деятельности.

    Случалось ли вам распекать своего подчиненного или ученика за какие-то совершенно непонятные телодвижения, которые не приводили к результату? А когда вы аргументированно подводили его к тому, что вся его деятельность была напрасной, получать от него ответ: «Ну я хотя бы что-то делаю»?

    Бывало ли так, что начальник распекал вас в составе какой-либо группы и объяснял: «Ай-ай-ай, как все плохо, как мы отстаем от графика» и ставил в пример некоего Сидорова, когда говорил, что «Сидоров хотя бы что-то делает». Результатов, конечно, нет, но Сидоров хотя бы что-то делает. Итак, такое когнитивное искажение, которым пронизана практически вся современная цивилизованная жизнь, очень вредно. Оно мешает нам не только в бизнесе. Оно мешает похудеть и тесно связано с телевидением и чувством выученной беспомощности.

    Это, пожалуй, одно из немногих когнитивных искажений, которое не берет начало из нашего животного прошлого. Несмотря на то что большинство когнитивных искажений корнями уходит в наше далекое прошлое, когда мы были еще весьма неразумными существами, это когнитивное искажение социально приобретенное. Подумайте сами, часто ли вы можете наблюдать животное, которое систематически и постоянно будет имитировать бурную деятельность и что-то делать, что не приводит к результату? Скорее всего, нет. Животное либо не будет ничего делать, либо попробует пару раз и на этом остановится. Бессмысленная трата своих усилий ради того, чтобы хотя бы что-то делать, свойственна исключительно человеку.

    Это вредное когнитивное искажение зародилось с тех самых пор, когда мы стали жить обществом. И продолжается – с ростом внутри нас синдрома выученной беспомощности, когда все стали считать, кто сколько работает. И вот с самого детства, в школе, на субботнике, на каких-то совместных мероприятиях ваш начальник или учитель наблюдает за учениками: кто-то что-то делает, а кто-то не делает ничего. Непорядок! Остальные обидятся, это же командная игра. Нужно получать результат, а значит, все должны трудиться. И вот он начинает распекать: делай уже что-нибудь, приступай, работай. И зачастую, когда ребенок, маленький человек, студент или школьник видит совершенную бессмысленность того, что его заставляют делать, он включает тумблер имитации бурной деятельности. Для чего? Чтобы старшие от него, как говорится, отвязались. Здесь эта тема и начинается.

    А затем взрослая жизнь, связанная с обязательствами, опять-таки с работой в коллективе или решением сложной задачи для себя. Например, пойти в спортзал, начать тренироваться, получить результат в виде мышечной массы, похудеть, сменить образ жизни. Это достаточно сложно. И наша Система 1 пытается подсунуть нам гораздо более простое решение – то есть подменяет решение сложной задачи более простой, заботясь так о нас и выполняя свою прямую функцию – не давать напрягаться мозгам. Надо бы Систему 2 задействовать, так как необходимы сложные действия, но давайте лучше сделаем более простые и понятные действия и успокоимся на этом.

    К этому побуждает и постоянный просмотр новостей, которые, как мы теперь знаем, по большей части негативные. Сделать мы ничего не можем, но чтобы убрать этот самый дискомфорт, люди часто начинают делать «хоть что-то». Бессмысленность и абсурдность траты времени хорошо показана в анекдоте:

    Насмотревшись страшилок про СПИД, Петр Ланцепопов начал активно продвигать идею лечения ВИЧ ослиной мочой. Его, разумеется, осудили, потому что ослиная моча от СПИДа не помогает.

    – Зато я хотя бы что-то делаю, пока вы протираете штаны, – гордо оправдывается горе-лекарь.

    Увы, с точки зрения воспитателя детсада – сидеть и протирать штаны плохо, и Васечкина надо за это отругать. А вот Ланцепопов хотя бы что-то делает. Как результат – насмотревшийся телевизора зритель готов употреблять рекламируемые фуфломицины против вирусов с недоказанной эффективностью, ходить на митинги, жертвовать деньги на то, что якобы помогает вымирающим лесам Гваделупы, – одним словом, делать «хотя бы что-то, в то время пока вы все, такие плохие, бездействуете».

  

  
    Спортивный этюд «делать хотя бы что-то»

    Классический пример: человек собирается пойти в спортзал. Формально человек понимает, что если самому не изучать анатомию и биохимию, придется начать изучать технику выполнения упражнений под руководством тренера, совершая ошибки в зале. Это трудно, за этим неизвестность: а не будут ли надо мной смеяться? А через какое время я увижу кубики на прессе? Но человек, как правило, понимает, что если не будет ничего делать, ему будет дискомфортно. И тогда, чтобы устранить этот дискомфорт, человек либо впадает в прокрастинацию (другое когнитивное искажение, о котором мы поговорим позже), либо в синдром «делать хотя бы что-то». Тогда внутренний учитель не наругает, что ты сидишь без дела.

    Вот ему неуютно, и он не понимает, за что взяться. И для его успокоения Система 1 подсовывает простейшие решения. Как же можно идти в спортзал, если ты до сих пор не выбрал себе кроссовки и правильный спортивный костюм? Ты еще до сих пор не выбрал себе даже персонального тренера, и даже спортзал не выбрал. И вот человек сидит в интернете и сутки напролет изучает, какие кроссовки для жима ему надеть, в какой спортзал пойти и какой спортивный костюм купить.

    И вот он покупает кроссовки, покупает абонемент в спортзал… А дальше ничего не происходит. Почему? Потому, что Система 1 дала ему понять, что все в порядке, он уже начал делать шаги в этом направлении. Но это ложь. Обезьяне надо его успокоить, что она и сделала. Это ложь, которую Система 1 подкидывает нам, потому что проще всего купить красивые кроссовки, проще всего выбрать себе костюм и проще всего наконец-то решиться и купить абонемент в зал. Даже можно туда пару раз сходить. Но все это не определяющие результат действия.

    А вот действия, которые определяют результат, гораздо сложнее и связаны с умственным напряжением. Но, как мы знаем, Система 2 очень ленива, человек не любит напрягаться, и поэтому Система 1, или наша внутренняя обезьянка, автоматически пытается избавить его, упаси господи, от умственного напряжения и дает простейшее решение. «Ты уже что-то начал делать, пускай от тебя отвяжутся брат, жена, мама, родители, которые говорят, надо худеть. Можно ответить им: “Да отстаньте, все, я уже тут купил абонемент в спортзал, все, уже кроссовки купил, все, я уже что-то делаю”». И вот это «я уже что-то делаю» и есть самый большой враг.

  

  
    Офисный этюд «делать хотя бы что-то»

    Процветает этот синдром и в офисах. Часто на руководящих должностях оказываются весьма деятельные и энергичные люди, которые не терпят бездействия – иначе они не стали бы начальниками. И вот приходит такой шеф с задачей, которую ему спустил директор. И несмотря на то что четкого плана решения задачи нет, шеф нервничает и тревожится по поводу того, что отдел сидит и ничего не делает. Он приходит и начинает разнос. «Почему кофе пьем? Почему ничего не… Что мы делаем, давайте уже начнем что-нибудь делать». Его подчиненные автоматически включают тумблер «имитация бурной деятельности».

    И очень хорошо, если сам подчиненный осознает бессмысленность всего этого, тогда все в порядке, он прекрасно понимает, что, находясь в социуме, начальника надо ублажить. И раз начальник сам не видит, что подвержен этому когнитивному искажению, с ним надо как-то уживаться, чтобы он, по крайней мере, не выносил мозг и не задавал вопрос «а чего вы ничего не делаете?». И совсем другое дело, если сам человек глубоко уверен в том, что если будет хоть что-то делать, неважно, приведет это к результату или нет, то это лучше, чем не делать ничего. И уж более ужасно, если он считает, что сидеть и думать «а что же приведет к результату?» – это хуже, чем «я же уже делаю что-то». Почему? Потому, что человек верит в то, что имитация бурной деятельности приведет его к результату. Он еще не очень осознает, что поддался на когнитивное искажение и покупка кроссовок – это совсем не похудение, не бицепсы и не кубики. И покупка абонемента в спортзал и два похода туда – это тоже не бицепсы. Но он глубоко уверен, что уже начал действовать. И вот он совершает эти действия, которые гораздо проще тех, что нужны в этой ситуации, и ждет результата. А результата нет. Не получилось после покупки абонемента, кроссовок, и у него подсознательно формируется и без того пышным цветом произрастающий синдром выученной беспомощности: «Блин, я что-то делаю-делаю, у меня ничего не получается».

    Знаете, что самое забавное? Стоит такому, свято верующему в «делать хотя бы что-то» стать начальником, он тут же начинает напрягать весь вверенный ему коллектив чем попало – делайте уже хотя бы что-нибудь! Результат где? Результата нет. Почему? Потому, что «мы хотя бы что-то делаем». Мы лечим СПИД ослиной мочой и ждем одобрения, потому что другие не делают даже этого. Но о результате думает Система 2, а об успокоении – Система 1.

  

  
    Что с этим синдромом делать?

    Важно четко осознать, что нам постоянно будут встречаться деятельные люди, которые попытаются загрузить нас какого-либо рода работой, притом совершенно не приводящей к результату. Почему? Потому, что они сами были жертвами такого же воспитания, имитации бурной деятельности, которую им навязывали в качестве мерила их работы.

    Помните, у Бутусова была песня, в которой была такая строчка: «где мерилом работы считают усталость»? Не результат, а усталость. Об этом и речь. Или вспомним старый армейский анекдот:

    – Рядовые Иванов и Сидоров, возьмите лома и подметите плац.

    – А дайте метлы, мы сделаем качественно и быстро.

    – Мне не надо качественно, мне надо, чтобы вы задолбались и не задавали вопросы.

    Самое главное, чтобы человек задолбался, и в понимании многих – он поработал. Но это неверно. Задолбаться – это еще не значит хорошо и эффективно поработать. Очень часто я вижу подобные мерки в спортзале.

    • Вспотеть в спортзале не значит, что вы хорошо и правильно потренировались и будет результат. Вы можете вообще не потеть в спортзале и иметь результат. А можете обливаться до седьмого пота с нулевым результатом.

    • Если не болят мышцы, значит, покачались плохо. Крепатура (когда мышцы болят через день-два) может сопровождать тренировки, но для мышечного роста она совершенно необязательна – бывает и так, что мышцы растут и без крепатуры. Тем не менее убеждение, что чем больше у нас болят мышцы, тем лучше мы прокачались – миф.

    Итак, как только вы осознали, что вам будут постоянно встречаться очень деятельные люди, зараженные вирусом «хотя бы что-то начните уже делать», начинайте отлавливать каждый приказ или свое стремление к кипучей деятельности вопросом: «Это действие приводит к результату? Или без него можно обойтись?» Мы всегда вылавливаем обезьяну вопросом, так как ответ заставляет включиться Систему 2 – человека разумного.

    И вдруг выясняется, что можно пойти в зал в любых кроссовках и любых трениках. Потому что результат дают не треники, а тренировки. А если вы отвечаете «я не знаю» – это означает, что надо выяснить, что обеспечивает результат, а не убирать дискомфорт неизвестности деланьем хотя бы чего-то.

    Но может получиться так, что вы вынуждены выполнять распоряжение придурковатого начальства, а на вопрос о цели работы вам скажут: «Заткнись и делай». Делать нечего, выполнять придется, но самое главное, не верить в то, что делать хотя бы что-то – это панацея. Кстати, вот вам вопрос: а почему такие деятельные люди чаще всего попадают на руководящие должности? Вы уже много прочитали и сможете сами ответить на этот вопрос.

    Резюмируем. Синдром «делать хотя бы что-то» чаще всего приводит к выученной беспомощности, потому что усилия не оправдываются. Результата нет. Когда вы сами начинаете сидеть на попе и елозить оттого, что «че-то мне неуютно, потому что надо что-то делать, а я же ничего не делаю, сроки-то горят», берите бумажку и записывайте: «Приведет ли к результату то, что я пытаюсь сделать?» и «Можно ли обойтись без этого?». Все, без чего можно обойтись, вычеркивайте. Оно не является целеопределяющим действием. Потому что не приведет вас к результату.

    Вспоминаем Карла Маркса и одну из моих любимых цитат: «Практика – критерий истины». Есть результат – вы победитель. Нет результата – то, что вы «хотя бы что-то делаете», жизнь не волнует.

  

  
    Глава 73

    Иллюзия контроля Черные лебеди • Сложность системы и предсказания • Теории заговора

    Надеюсь, что вы понимаете, что смотреть новости, на которые вы не можете повлиять, – значит растить в себе синдром выученной беспомощности. Однако где же та грань, после которой можно честно себе сказать: я на это не могу повлиять, а значит, расстраиваться – это вредить себе и своей семье. Ведь для того, чтобы не потерять ваше внимание, манипулировать и не опускать рейтинги, придумано много пафосных лозунгов. Начиная от банального «Вместе мы сможем изменить» и заканчивая отсылками к вырванным из контекста цитатам великих людей вроде «Равнодушие – это паралич души» Чехова. Их задача вбить нам в головы мысль, что мы что-то контролируем, просматривая лживые новости.

    Учитывая то, что мы подвержены когнитивному искажению «конформизм» – надеюсь, вы не пролистнули главу о конформизме, – нам очень неуютно признаться в том, что мы не интересуемся политикой. Вернее, неуютно будет нашей обезьяне. Нам тут же бросят в лицо фразу: «Если вы не занимаетесь политикой, то политика займется вами» и обязательно скажут, что ее сказал не кто-нибудь, а сам Бисмарк[11].

    Но я все же надеюсь, что теперь вы хотите быть человеком разумным, а не обезьяной, и на ее эмоции не поддадитесь. На худой конец, вспомните главу об авторитетах и имейте в виду, что на любую цитату известного человека вы можете найти противоположную по смыслу не менее известного. Так и быть, скажу: по определению Платона, «политика есть умение оберечь всех граждан и по возможности сделать их из худших лучшими». Скажите злопыхателям, что вы политикой еще как интересуетесь – читая и развиваясь, потому что так велел Платон. А вот смотреть новости, ходить на митинги и сидеть в обезьянниках – это не политика, по Платону. Но мы отвлеклись.

  

  
    Точки бифуркации

    Итак, приходилось ли вам слышать когда-нибудь подобные поговорки: «Знал бы прикуп, жил бы в Сочи», «Хорошая мысля приходит опосля», «Хочешь рассмешить Бога, расскажи ему о своих планах» или «Человек предполагает, а Бог располагает»? О чем эти поговорки? О нашей тщетной попытке контролировать жизнь, о том, насколько же на самом деле она не подвластна контролю, и о том, что с этим делать. Называется эта иллюзия «иллюзией контроля» и относится не только к просмотру новостей, а вообще ко всей нашей жизни. Но поскольку целью моей книги является улучшение качества жизни читателя, а не научно-философские поиски, я показываю эту иллюзию в главе о СМИ, чтобы еще больше убедить вас в том, что смотреть и читать новости вредно и бесполезно.

    Эта иллюзия, а не чистое когнитивное искажение. Иллюзия отличается от когнитивного искажения тем, что даже если человеку указать на то, где он ошибается, он все равно будет продолжать ее видеть. Это то же самое, что иллюзия Мюллера – Лайера, которую я вам показывал на первых страницах книги. Вон она еще раз, посмотрите внимательно.

    Я вам могу сколь угодно говорить, что линии одинаковые, вы даже можете их измерить линейкой. Но из-за стрелочек вам всегда будет казаться, что одна линия короче, чем другая, несмотря на то что вы знаете, что это не так. Это и есть иллюзия. Ее восприятие не зависит от того, знаете вы про нее или нет. Именно такова иллюзия контроля – всегда кажется, что мы можем контролировать свою жизнь, хотя это совсем не так.

    В этой иллюзии нам кажется, что мы можем еще что-то учесть, еще чуть-чуть поработать, еще чуть-чуть сделать и целиком претворить все наши планы в жизнь, и все будет играть как по нотам, как мы запланировали. Но это великий обман нашего мозга, который не умеет работать с абстрактными величинами и вероятностями. Мозг упрощает все, пользуясь эвристикой доступности.

    Итак, мы смотрим на некую ситуацию с высоты сегодняшнего дня. Разумеется, с определенной вероятностью мы можем разобрать и попытаться понять последовательность событий, которая и привела нас к этой сегодняшней ситуации. Мы считаем, что раз мы сегодня знаем, из-за чего произошло некое событие в прошлом, значит, это событие можно было предсказать. Это и есть основа нашей иллюзии, потому что это в корне неверно. Я специально выделили жирным слова «сегодня» и «в прошлом». Секрет заключается в том, что разбирая ретроспективно, то есть прошедшие события сегодня, мы видим лишь одну цепь последовательности событий – ту, которая уже произошла. Но из-за того что наш мозг не приспособлен к обработке абстрактной информации, он не в состоянии представить, что вариантов событий могло быть бессчетное множество – миллионы и миллиарды.

    На что это похоже? Представьте себе, что у вас появилась уникальная возможность вернуться назад во времени и запустить цепь событий заново. Вы уже знаете, в какой точке хотелось бы изменить решение, но… эта точка не наступает, потому что это не то же самое кино, а какое-то новое. Как так? Дело в том, что это заново запущенные события, а не запись на пленке. В каждую секунду масса вещей происходит не закономерно, а случайно, то есть с определенной долей вероятности. И в каждую секунду события могут начать развиваться свершено по новому сценарию, который мы предусмотреть не могли, потому что нам ретроспективно доступен только один, который свершился. Разумеется, речь идет о том, когда мы разбираем какой-то сложный случай, и чем сложнее и дольше это происходило, тем больше он проявляется. Но даже если вы решили сыграть в рулетку, поставили на красное, проиграли, вернулись назад и вновь крутанули колесо, то нельзя предсказать опять выпадение красного, как это было в первый раз. Раз за разом, возвращая на год назад всю жизнь и запуская все события заново, мы постоянно будем получать совершенно новое движение событий, которое никогда не повторится (это не видеозапись – мы возвращаемся во времени и запускаем заново события, а не их запись на мифическом носителе-копии).

    Посмотрите голливудские фильмы, например, классику «День сурка»: ни у одного из героев, попадающих в петлю времени, не получается решить что-то за один раз. Все время проходит один и тот же круг, потому что обстоятельства постоянно меняются. Казалось бы, изучи все за один раз и сделай, но нет, потому что эти самые точки – я называю их точками бифуркации (точки нестабильности) – порождают совершенно другое развитие событий.

    Представьте себе, как развивались бы события XX века, если бы не было:

    • Адольфа Гитлера;

    • Мао Цзедуна;

    • Бенито Муссолини;

    • Иосифа Сталина;

    • Уинстона Черчилля.

    Глупо было бы предполагать, что, не будь этих личностей, все было бы так же. Нет, конечно. Однако в каждую единицу времени каждая из упомянутых личностей могла бы родиться женщиной.

    Пол ребенка определяется Y-хромосомой сперматозоида отца. В каждом случае вероятность оплодотворения яйцеклетки Х- или Y-сперматозоидом примерно одинакова. Это значит, в какую-то секунду в прошлом могло произойти так, что не было бы Сталина, не было бы Гитлера, не было бы Черчилля, а вместо них родились бы женщины. И мир развивался бы совершенно по-другому. Вот вам фактор совершенно неконтролируемой вероятности, по которой невозможно было бы предсказать, что будет, сколько бы мы ни изучали ретроспективно уже сложившийся нарратив.

    А теперь представьте, что в столь сложной системе, как жизнь, такие точки нестабильности происходят постоянно. А каждая новая точка порождает новые ветви, и в каждой возможной ветви происходит новое ветвление. Вы все еще удивлены, что при таком могуществе вычислительной техники мы так и не научились предсказывать будущее хотя бы примерно? А про то, что всю историю мы бьемся за попытки контролировать свою жизнь и не продвинулись ни на йоту, и говорить нечего.

    Откуда берется эта иллюзия? Затронем пару причин. Как и прежде, проистекает она из нашего древнего-древнего прошлого. Любая неизвестность страшит наш инстинкт самосохранения – этого пьяного десантника, который оказался в XXI веке без работы. Он тут же начинает активировать симпатический отдел вегетативной нервной системы и запускает механизм стресса. И чтобы избавиться от этого напряжения, мы готовы придумывать какие-нибудь ритуалы: положить пятак под пятку на экзамене, держать пальцы крестиком, когда забивают пенальти в ворота любимой команды. Нам кажется, что так мы контролируем исход событий. Кроме того, мы пытаемся проанализировать ретроспективно, в чем причина некой неудачи. С одной стороны, эта иллюзия контроля заставляет нас постоянно анализировать, что же привело непосредственно к такому развитию событий. Она и довела нас до того, что мы дожили до наших дней и не исчезли как вид.

    Именно поэтому агрессивное лицо вызывает в мозгу человека ответную реакцию гораздо быстрее, чем позитивно настроенное и улыбающееся. Потому что это опасность. Позитив? Ну позитив, ну хорошо, мы уже неоднократно об этом говорили. А вот негатив чреват угрозой жизни. Поэтому на негативное мы реагируем мгновенно, задолго до того, как осознаем это. Это наша генетическая программа, которая развилась как раз благодаря иллюзии контроля. Мы постоянно анализировали события, чтобы понять, что за чем следует.

    Конечно, мы можем разобранную ранее неудачу избежать в будущем, но не забывайте – это ни на йоту не приблизит нас к контролю хода нашей жизни, так как возникнут другие обстоятельства, которые невозможно было предугадать.

    Вторая причина кроется в том, что наша Система 1 выстраивает ассоциативные связи между событиями и объектами в жизни – мы не можем воспринимать какие-то события и объекты, не привязанные ни к чему. Нам кажется, что обязательно есть взаимосвязь, а если ее нет, нужно проверить, а на самом ли деле ее нет. По этой причине гораздо проще запомнить набор чисел 2, 4, 6, 8, 16, 32, 64 вместо 1 000 052, 120, 14, 52, 146. Просто потому, что в одном случае есть логика, а в другом ее нет, это случайный набор чисел. Но если представить, что набор этих цифр – это, например, номера телефонов, важных для вас, то все сразу становится реальным. Вы запросто запомните этот числовой набор. А так как наш мозг отказывается осознавать факт, что многие вещи никак между собой не связаны, то постоянно пытается найти способ их контролировать. Иногда он находит эту взаимосвязь и решает, будто она существовала всегда. Но нет. Роль случайностей в нашей жизни слишком недооценена.

    Рассматривая прошлые события, нам кажется, что мы могли тогда их предугадать. Нет, не могли. Но может быть, наблюдая течение жизни на протяжении долгого времени, мы бы могли по этим данным предположить, что будет в будущем? Не контролировать, так хотя бы предсказать. Можем? Увы, нет, и печальная история кабана Борьки тому пример.

  

  
    Ошибка кабана Борьки

    Один из моих любимых авторов в области «бытовой и финансовой вероятностной слепоты» – Нассим Николас Талеб, математик, успешный трейдер и писатель. Ссылки на его книги вы найдете в конце, а сейчас приведу немного адаптированный к реалиям нашей страны пример о практике прогноза будущего, основанный на наблюдении настоящего.

    Представьте себе, что мы решили проанализировать все возможные события, которые происходили с самыми разными людьми, и понять, можем ли мы спрогнозировать будущее? Мы же знаем, что в принципе ничего не происходит, не делаем каких-то новых телодвижений – все идет так же, как и всегда.

    И вот, представьте себе, что у нас есть кабан Борька, которого кормят с рождения в хлеву. И кабан Борька с течением времени строит себе некий график лояльности хозяина по отношению к нему. Каждое утро к Борьке приходит его хозяин и выливает ему в кормушку вкусный корм, чтобы Борька мог похрюкать, почавкать и почесаться. И изо дня в день, месяц за месяцем кабан Борька жиреет, ест и строит, исходя из того что с ним происходило раньше, некую кривую, отражающую Борькины чаянья о будущем. Неделя за неделей – ничего не меняется. Борьке дают корм, он хрюкает, иногда его поливают из шланга.

    Исходя из прошлого, уверенность Борьки в светлом будущем только растет – он уже 300 дней делал прогноз на завтра, и этот прогноз сбывался. Исходя из этого опыта, Борька предполагает, что и ближайшие три дня будут точно такими же. И вот Борька, наконец, доходит до определенной даты, когда дочка хозяина выходит замуж. По этому случаю планируется пир горой и угощенье на столе.

    Думаю, что судьба Борьки понятна – он отправился на свадебный стол в качестве угощенья. Каковы отличительные черты кривой дня X? Эта кривая не ползет медленно вниз с такой же скоростью, с которой росла. Она мгновенно обрывается. Щелк! – и вся кривая лояльности к кабану Борьке превращается в ноль за сотую долю секунды, хотя триста раз каждый день он получал дважды в день свой корм, и ничто не предвещало такого развития событий.

    Эта точка соответствует событию, которое Нассим Талеб назвал черным лебедем. Черный лебедь – это некое событие, которое:

    • никогда не происходило ранее, не могло быть предсказано;

    • колоссально по своему воздействию;

    • может быть ретроспективно объяснено.

    Черный лебедь Талеба обязан своим названием основоположнику либерализма, другому моему любимому автору, английскому экономисту Джону Стюарту Миллю, который как нельзя красиво описал историю с открытием черных лебедей, считавшихся ранее не существующими.

    Стюарт Милль, перефразировав шотландца Дэвида Юма, сказал: «Наблюдение любого количества белых лебедей не позволяет сделать вывод о том, что все лебеди белые, но достаточно увидеть хотя бы одного черного лебедя, чтобы это утверждение опровергнуть».

    Вот эта история с кабаном Борькой[12] и есть пример появления того самого черного лебедя.

    Именно такие непредсказуемые события и влияют на нашу жизнь больше всего, не позволяя ее контролировать. Нам кажется, что раз у нас были какие-то события, которые теперь нам известны, значит, мы могли их предвосхитить. Не могли. Мы видим только то, что произошло, но не видим того, что могло теоретически произойти в каждой точке бифуркации, и чем сложнее система и чем дольше она наблюдается, тем больше этих точек. Мы не можем даже теоретически со стопроцентной уверенностью сказать, что если так было 20, 30, 50, 100 лет, 200 лет, 1000 лет, то и дальше будет так же.

    Получается, что если даже нам сказать о том, что мы ничего не можем контролировать, мы все равно будем пытаться это делать. Ведь это иллюзия, и несмотря на то что мы про нее знаем, мы все равно видим то, что видим. В отличие от иллюзии Мюллера – Лайера, эта иллюзия достаточно сложна: наш пьяный десантник продолжает нас заставлять собирать информацию, а внутренняя обезьянка нуждается в построении ассоциативных связей. До чего мы можем дойти, убеждая себя о возможности контроля?

    Лучше всего это показывает эксперимент, который на протяжении двадцати лет проводил Филипп Тетлок. Что он сделал? Он наблюдал за предсказаниями около 300 различного рода и веса политических обозревателей, то есть людей, которые зарабатывали деньги, составляя политические прогнозы (см. проект: Philip E. Tetlock – The Good Judgment Project).

    Он давал им опросники, где спрашивал, победят ли путчисты Горбачева, закончится ли холодная война и тому подобное, а затем предлагал эксперту оценить вероятность развития событий, то есть произойдет или нет, изменится ли статус-кво или все останется так, как было. И что, вы думаете, произошло спустя 20 лет? Люди, которые зарабатывали тем, что составляли на экспертной основе политические прогнозы, гораздо лучше бы преуспели, если бы просто взяли и по 30 % в случайном порядке распределили свои ответы, не давая прогнозов.

    Профессионалы оказались гораздо хуже, чем невежды, которые могут разделить 100 на 3. В свое время исследование Тетлока наделало очень много шума. В 2008 году он получил премию имени Гравемайера Университета Луисвилля за идеи, улучшающие мировой порядок, премию Вудро Вильсона за лучшую книгу, опубликованную на тему правительства, политики и международных отношений, а также премию Роберта Лейна за лучшую книгу по политической психологии, обе от Американской ассоциации политических наук в 2005 году.

    И что вы думаете? Политические дебаты на этом закончились? Эта глава была навеяна постом в моем аккаунте в инстаграме[13]. Шутки ради я разместил картинку и удивился, сколько людей из-за обычный шуточной картинки тут же ввязались в политические дебаты прямо в комментариях. Будто я не рассказывал своим зрителям о четырех клетках из 64. Вот как сильна иллюзия контроля.

    Так что же делать, если мы ни черта не контролируем? Опустить лапки и больше ничем не заниматься? Нет. Когда вы покупаете лотерейный билет, то какой бы ничтожной ни была вероятность выигрыша, она будет нулевая, если вы вообще его не купите. Поэтому делать что-то нужно, без чего результат невозможен, но важно задавать себе вопросы, не имитация ли это бурной деятельности. Не стоит прогнозировать и рассчитывать на удачу в том, что мы не можем себе позволить.

    Записывайте правило: чем сложнее проект, чем больше в нем различных элементов, которые могут на него повлиять, тем меньше вероятность того, что вы можете все предусмотреть.

    Привожу пример. У одного из моих друзей есть шикарный бизнес по производству спортивных тренажеров. Весь бизнес был прозрачен, никаких угроз не было, все схвачено, он крупный игрок и так далее. И вдруг в связи с коронавирусом закрывают все залы, и надолго. Закрывают производство. Закрывают что-то еще. Вот вам и угроза, которой никто не мог предугадать. Чем сложнее система, тем сложнее ее предсказать из-за безумного количества факторов и точек бифуркации в каждом моменте времени.

    Второе правило: чем долгосрочнее проект, который вы пытаетесь просчитать, тем больше может произойти событий, которые невозможно предусмотреть. Отсюда и поговорка: «Хочешь насмешить бога, расскажи ему о своих планах».

    Но что же с этим делать? Всегда, особенно если речь идет о долгосрочных проектах и вы имеете дело со сложной системой, на каждом этапе заготавливайте план B, а еще лучше планы B и C.

    Договорились вы, например, с друзьями поехать на пикник в воскресенье. Куда проще. В субботу предварительный созвон и вопрос: едем? Едем, да. В воскресенье утром звонит: «Ой, ты знаешь, у нас мама заболела, мы не поедем». Почти у всех такое бывало. А у вас уже шашлык замаринован и угли куплены, и что? Если у вас нет плана B, вы проиграли. Но если у вас уже есть план B, то когда что-то обламывается, вы уже подготовлены, никакого стресса, никакого разочарования, вы победили. Всегда готовьте план B. Что бы ни происходило!

    Поскольку вам в любом случае придется купить билет, чтобы выиграть, ибо без этого вообще никак, старайтесь предусмотреть все, помня о том, что именно эта иллюзия контроля помогла дожить людям до наших дней. Всегда улучшайте ваши познания и попытки спрогнозировать, но помните, что вы все равно до конца не сможете все предусмотреть. Это не гарантирует вам победу, как и покупка билета, но увеличивает шанс выигрыша. Если вы не купите билет, вы сто процентов проиграете. Я называю этот метод планированием незапланированного. Помните про неприятие нелинейности – хоть подготовка и не гарантирует победы, ее чаще одерживает тот, кто больше и эффективнее подготавливался.

    Ну и наконец, третье правило: помните, что эксперты, которые должны прогнозировать рост курса акций, валют, политические тренды из-за каких-то якобы особых знаний, как правило, ошибаются, но они сделают все что угодно, чтобы не лишиться работы.

    Они будут придумывать оправдания, говорить, что изменились обстоятельства, что это частный случай и так далее. Но вспомните исследование Тетлока – эксперты угадывают не успешнее, чем человек, подбрасывающий монетку. Если кто-то считает по-другому, очень жду, что в ближайшие лет 15–20, пользуясь его прогнозами, вы станете мультимиллиардером. Если бы у меня был человек, который в состоянии был бы дать 20 % вероятностных прогнозов, я бы этим непременно воспользовался, и, поверьте, не я один.

  

  
    Теория заговора

    Что такое теория заговора, думаю, знают все – некоторые люди считают, что обладают некими знаниями, к которым они пришли эмпирически или прочитав какие-то секретные источники, благодаря которым им стало известно о том, что все глобальные вещи находятся под контролем каких-то очень серьезных сил, специальным образом замалчивающих свои мотивы и скрывающих информацию.

    Теории заговора могут быть как абсолютно безобидными, так и достаточно экзотичными. Например, что все мировое правительство – так называемые рептилоиды. Это либо инопланетяне, либо потомки динозавров, которые образуют одну из ветвей нашей эволюции. Рептилоид может принимать абсолютно любое обличье. Примерно 4 % американцев, а это достаточно серьезная цифра, на полном серьезе верят, что мировое правительство состоит из рептилоидов. Это и есть теория заговора.

    В Неваде существует военный объект, в котором на протяжении уже 80 лет содержатся инопланетяне. Это тоже теория заговора. Никаких доказательств нет, есть только предположения, составленные по косвенным признакам.

    Почему люди верят в теории заговора, отказываются воспринимать любую аргументацию против и, самое главное, существует или нет теория заговора? Те, кто сейчас ожидает от меня различного рода пассажей в сторону умственного развития сторонников теории заговора, будут разочарованы. Их не будет. Я расскажу вам о теории заговора и о том, почему не являюсь ни ее приверженцем, ни ее противником.

    Сначала подумаем, чем же вызывается это желание верить в теории заговора? Вернемся в наше первобытное прошлое и к значению в когнитивных искажениях нашей замечательной Системы 1. Ее задача в числе прочих обеспечивать нам стабильность. Строить какие-то ассоциативные связи с событиями, которые происходят вокруг нас, и рисовать картину окружающего мира, чтобы мы понимали, где находимся и чего от этого мира ожидать.

    Нам нужна стабильность, или некий психологический гомеостаз, состояние стабильности, в которой человек верит во что-то, мнит себе то, что знает, как происходят и развиваются события, и ему от этого спокойнее, потому что неуверенность, порождаемая неизвестностью, это источник стресса. А наша Система 1, обезьянка, старается этот стресс любыми способами подавить.

    Итак, причина в том, что нам нужна стабильность. Как показывает практика, люди, склонные верить в теории заговора, часто, но не обязательно являются людьми, которые не могут взять на себя дополнительную ответственность за свою жизнь. Причина в том, что мы хотим контролировать нашу жизнь, хотим знать, что же происходит, и в условиях, когда что-то происходит вне нашего понимания и прогнозов, мы стараемся найти этому объяснения.

    Самое забавное, что, пытаясь найти это объяснение, люди скатываются к обвинению каких-то пусть даже плохих, но весьма могущественных сил, с которыми они ничего поделать не могут. И человек получает эту мнимую стабильность. В чем подвох? В том, что мы никогда не обладали стопроцентной, пятидесятипроцентной и, думаю, даже пятипроцентной возможностью контролировать нашу жизнь. Мы только что обсуждали это в главе, посвященной иллюзии контроля.

    Попытка контролировать жизнь, все предугадать, предусмотреть, ехать по накатанной и считать, что ты контролируешь ситуацию, это утопия. Не было такого никогда. И самым лучшим будет признать, что так было всегда. Как говорил Нассим Талеб, мы можем попытаться извлечь из неопределенности какую-то пользу. И это самый оптимальный вариант.

    Когда люди понимают, что не контролируют ситуацию, то жаждут разумного объяснения. А разумного объяснения нет. И тогда почему бы не объяснить это какой-нибудь мелочью. И вот тут вступает очень интересное когнитивное искажение, которое я называю искажением пропорциональности. Это вариация на тему неприятия нелинейности жизни, о которой мы говорили ранее. Люди не готовы поверить в то, что какие-то глобальные изменения в обществе, в жизни, в природе, в климате могут являться цепью случайностей – маленьких и незаметных.

    Искажение пропорциональности подразумевает, что если изменения глобальны, за ними стоят глобальные силы. И никак иначе. Реалистичным противником когнитивного искажения пропорциональности является «эффект бабочки». Я думаю, многие читали «И грянул гром» Рэя Бредбери. «Эффект бабочки» означает, что в нестабильных системах малейшее воздействие может запросто привести к глобальным последствиям. В рассказе Бредбери один из героев, наступив на бабочку в прошлом, вызвал в будущем глобальные изменения при путешествии во времени. Почитайте, старина Рэй очень крут. Эффект бабочки – штука доказанная, и искажение пропорциональности – тоже штука доказанная, при этом она жутко вредная.

    Итак, предполагая, что за какими-то глобальными изменениями их жизни, климата, общества, курса валюты, еще чего-то стоят глобальные силы, люди пытаются придумать себе какое-то объяснение. И, разумеется, склонны придумывать что-то, основываясь на «ошибке проекции» – то есть судить других, ставя себя на их место. Они предполагают, что и другие люди абсолютно такие же и точно так же мыслят. Они начинают распускать слухи, подозревать абсолютно всех (политиков, бизнесменов) в системах заговора, распускании слухов и так далее.

    И по положительной обратной связи это приводит к генерации теорий, которые обрастают якобы новыми данными, новыми доказательствами и так далее.

    И как только люди собираются в группу любителей теории заговора, а кто-то приводит аргументы и пытается им доказать, что они не правы, включается «предвзятость подтверждения», которую мы уже рассматривали на страницах книги. В этом случае мы старательно выбираем аргументы, которые нас устраивают, и совершенно нелогично отвергаем все аргументы, которые не хотим слышать. Почему так происходит? Одна из причин заключается в том, что нам нужна стабильность. У нас есть какая-то построенная в мозгу теория, почему в этом мире все происходит так, а не иначе. И вдруг кто-то начинает ее рушить. Но мы же только что придумали гениальную теорию заговора, а тут непосвященные люди хотят ее разрушить! Нет уж!

    Только очень немногие люди в состоянии абстрагироваться от этого, поймать свою обезьяну за руку и сказать: «Окей, я был неправ, дым в трубу, пирожки раскатать, думаем снова, в чем причина». Большинство людей подвергаются когнитивным искажениям, и, как я уже сказал, это свойственно почти всем. Они отвергают любые аргументы против и пытаются принять все аргументы, которые хоть косвенным образом подтверждают их первоначальную оценку. «Нет, не хочу, это дискомфорт, вы выводите меня из состояния психического гомеостаза, я не знаю, за что хвататься, мне надо строить новую теорию. Нет-нет-нет, нет-нет, не верю, не буду».

    Если же мы продолжаем достаточно четко аргументировать против теории заговора, что подключается? Поляризация мнений. А откуда она берется? Это когнитивное искажение, когда человеку предлагают логические разумные аргументы, а он еще больше упирается. Ноги растут из этологии.

    В первобытном животном обществе, если вы признали свою неправоту, то вы не альфа-самец, вы омега и признали свое поражение. И у людей высокопримативных, с низким уровнем интеллекта, которые не в состоянии контролировать свою примативную обезьянью часть, есть подсознательная уверенность на уровне ощущений и эмоций, что если сейчас они признают свою неправоту, то они никто. К счастью, наше общество сейчас не такое. И признание своей неправоты часто вызывает уважение у оппонента.

    Итак, в этом-то основная причина теории заговора. Что дает это ощущение «заговорщику»? Совершенно четкое убеждение в собственном превосходстве. Обычно в качестве аргумента он всегда выбирает две позиции:

    1. Вы все недостаточно умны для того, чтобы разглядеть текущие ситуации заговора.

    2. Вы, скорее всего, являетесь частью заговора, вы заговорщик и с ними заодно.

    У сторонника теории заговора есть тайное знание, весь мир против него, и только один он знает, что происходит. Я показал вам, каким образом на целой цепи когнитивных искажений, а не на одном, зиждется теория заговора. Почему люди в нее верят, почему люди не хотят слушать аргументы, почему люди сбиваются в стаи. Но является ли теория заговора абсолютной глупостью?

    А вот тут, ребята, сюрпрайз! Заговоры существуют. Давайте вспомним Эдварда Сноудена, который раскрыл проект АНБ по глобальной слежке за пользователями. С прослушкой и со всем остальным. Чем не подтверждение теории заговора?

    Вспомните эксперименты над африканцами из нищих районов, которые длились 25 лет и в которые было вовлечено порядка 6,5 тысячи человек. Двадцать пять лет бедным людям из низших слоев общества не давали лечиться от сифилиса, утаивали от них пенициллин в 40-е годы, когда он уже был изобретен. Кроме этого, препятствовали получению лечения в других клиниках, чтобы провести над ними эксперимент. И только спустя двадцать пять лет это вскрылось. Назывались эти эксперименты «исследованием Таскиги».

    Поэтому заговоры существуют. Встает вопрос: «Что делать и как с этим вообще жить?» С одной стороны, теория заговора – это явное когнитивное искажение, а с другой – заговоры существуют. А теперь давайте вспомним, что бесполезно пытаться принимать решения в условиях недостатка информации и при ложной информации. Это то же самое, что пытаться решить шахматную задачу, когда из 64 клеток показывают 4, и то неизвестно, какие фигуры на них стоят. Абсолютно пустая трата времени.

    Как вы уже знаете, человечество изначально существовало в условиях полнейшего отсутствия контроля над своей жизнью. Начиная с первобытных строев, не было никакой теории заговора, в Средние века – тоже. Была просто чума, миазмы Сатурна. Иногда все списывали на божью кару. Землетрясение – то же самое. Неважно что. Но мы никогда не контролировали свою жизнь, и поэтому давайте смиримся с мыслью, что даже в XXI веке, даже при таком обилии информации мы живем в абсолютнейшем неведении, что с нами происходит.

    Никто не покажет нам 64 клетки. И никто точно не скажет, какие там фигуры. И, подозреваю, что до конца абсолютно точно никто не знает этого. Что же делать? Все очень просто. Теория заговора есть, сами заговоры тоже есть, но отрицать заговоры и верить в них – это две полярные глупости, которые можно выбрать.

    Люди, с пеной у рта доказывающие существование заговора рептилоидов, и люди, которые крутят пальцем у виска и говорят, что это заговор сионистов, неправы. Оба лагеря пытаются принять решение при отсутствии информации.

    Вместо этого перестаньте кортизолить и портить себе нервы и запомните: у вас 10 пальцев на руках, 24 часа в сутках, и это время лучше потратить, зная, что вы все равно ничего не контролируете. Вкладывайте его в себя – в свои знания, навыки, здоровье и умение. Что бы ни произошло – а может произойти катаклизм, упасть метеорит, измениться политическая ситуация, когда нас оккупируют, все что угодно, – вы никак не можете на это повлиять. Повлиять вы можете только на то, чтобы повысить собственную цену и шансы на успех.

    Это не гарантия победы, как покупка лотерейного билета не гарантия выигрыша. Но если билет не купить – это гарантия отсутствия выигрыша. Тратьте время на то, что повысит ваши шансы на хорошую, качественную жизнь. Тогда и нервничать перестанете. Вот и все, что я могу вам сказать по поводу теорий заговора. Не пытайтесь угадать исход шахматной партии, наблюдая всего четыре клетки из 64. Это бесполезно.

  

  
    Глава 23. Эффект толпы

    Их принципы, их кодекс – всего лишь слова, забываемые при первой опасности. Они такие, какими мир позволяет им быть, я покажу тебе – когда дело плохо, эти… эти цивилизованные люди сожрут друг друга. Я не чудовище. Я вижу их насквозь.

    Монолог Джокера. Кристофер Нолан, «Темный рыцарь»  Зеркальные нейроны Идентификация с группой • Противостояние эффекту толпы

    Ни для кого не секрет, что стоит вроде бы нормальным людям собраться в каком-то месте, отключить мозги и включить эмоции, например, на футбольном матче, и вот уже спустя несколько часов толпа становится неуправляемой. Она может выйти со стадиона и начать поджигать машины, громить витрины и так далее.

    Стоит одному человеку в комнате зевнуть, как все остальные тоже начинают зевать. Стоит всем начать смотреть одни и те же телепередачи, одни и те же новости, как все превращаются в монстров, скупающих в магазинах туалетную бумагу вагонами, как было весной 2020 года. Есть ли здесь что-то общее?

    Ответ есть. Итальянский ученый Джакомо Риццолатти изучал поведение обезьян и активность их мозга, а именно особую группу нейронов, которые отвечали за двигательную активность, так называемые мотонейроны.

    Он вживлял обезьяне электроды в мозг и фиксировал сигналы мозга от мотонейронов, когда, например, обезьяна брала в руки апельсин, раскалывала орех и прочее. И совершенно случайно, как это обычно и бывает, лаборант обронил апельсин. Обезьяна сидела в своей клетке, электроды от аппарата не были отключены, и когда лаборант поднял апельсин, то вдруг увидел, что прибор показывает у обезьяны активизацию тех же самых мотонейронов, как если бы она сама совершила такое действие. А вот это уже было открытием.

    Были открыты так называемые зеркальные нейроны. Проводится очень много исследований мотонейронов, так как механизм их действия обусловливает способность человека к эмпатии, то есть к сочувствию, сопереживанию и умению обучаться.

    Не секрет, что если мы видим злобное лицо, надвигающееся на нас, никаких проблем с идентификацией намерений по отношению к нам агрессора не возникает. Так работают зеркальные нейроны. Когда мы видим, как кто-то что-то делает, у нас автоматически активируются те же самые нейроны, как если бы это делали мы. И в кинотеатре, когда мы видим, как главный герой прыгает с небоскреба и в самый последний момент за что-то цепляется, прыгает на мотоцикл и лихо уезжает, у нас повышается давление и сердцебиение, несмотря на то что мы сидим в кресле. Это мотонейроны, способность поставить себя на место другого человека, испытать такие же эмоции, что и человек, за которым мы наблюдаем. Это основа обучения и, как я сказал, основа эмпатии, сопереживания.

    Кстати, у женщин зеркальных нейронов, отвечающих за эмпатию, гораздо больше, чем у мужчин. Понятное дело, потому что она должна быть эмпатична, должна сопереживать своему ребенку, чтобы его вырастить, в отличие от самца, который должен их прокормить. И ругать мужиков за то, что они бесчувственные сволочи, совершенно бесполезно. У мужчин просто гораздо меньше зеркальных нейронов, и наш мозг реагирует не так, как женский. Но это к слову.

    Зеркальными нейронами, как вы догадались, и обусловлен эффект толпы. Но все ли так просто? Не все. И в интернете вы об этом не прочтете. Одинаково ли реагирует мозг человека на какие-то определенные жесты и действия разных людей? Есть ли разница в реакции, если он видит все то же самое, но от другого человека?

    Есть такое понятие, как идентификация человека с группой – эффект принадлежности к какой-либо группе. Она может быть профессиональный, социально-культурной, возрастной: например, подростки тусуются с подростками, а старики чаще находят общий язык со стариками. То же происходит, если у нас есть какие-то религиозные и культурные различия или, наоборот, схожесть с теми людьми, за которыми мы наблюдаем.

    Был проведен очень интересный эксперимент. Исследовали группу американских обывателей. Взяли американского актера и нигерийского (или камбоджийского) – человека из другой социально-культурной группы, отличной от группы американских зрителей. Затем американского и нигерийского актеров просили показывать группе испытуемых определенные жесты, в том числе и неприличные. Реакцию зеркальных нейронов у испытуемых зрителей отслеживали с помощью приборов. И выяснилось, что когда нигерийский актер показывал неприличный жест, то реакция нейронов была намного слабее, чем когда это делал белый.

    Это основа способности подражать и доверять. И этой степенью доверия наделяются только члены своей группы. В данном случае социально-этнической. Но группа может быть любая другая: возрастная, профессиональная и так далее. Это очень важно. Именно это позволяет людям эмоционально быть на одной волне, профессиональному актеру – чувствовать зрителя, а лектору – чувствовать аудиторию. Возьмите какого-нибудь профессора-лингвиста, совершенно не интересующегося футболом, и посадите его в фанатский сектор, в котором болельщики на одной волне. Он вряд ли поддастся на провокацию толпы побить витрины после матча.

    С социально-культурной точки зрения, он не принадлежит и не идентифицирует себя с этой группой. Думаю, не нужно говорить, почему человеку требуется идентификация с какой-то группой. Это заложено в нас природой – это основа выживаемости в стае. Мы стараемся примкнуть к той стае, к которой себя в большей степени причисляем, например, к более сильной стае. Или это может быть стая по видовому признаку – никакая обезьяна не будет пытаться примкнуть к стае львов, правда?

    При нахождении в стае запускаются механизмы, с помощью которых мы отождествляем себя как члены группы, а не просто как отдельные личности. И чтобы возникли мысли из серии «это мы победили, это наша победа, это наши выиграли», необходимо причислить себя к какой-либо группе. Ученые провели очень интересный эксперимент. Они взяли совершенно разных людей, разбили их на группы и сказали: «Вы команда и вы тоже команда». И после этого заставили распределить какие-то мифические очки между командами, между членами своей и чужой команды. Автоматически люди, которые никогда друг друга раньше не знали, больше очков пытались зачесть своей команде и меньше – другой команде. Они никогда раньше друг друга не видели, их просто проидентифицировали, притом директивой. Вот такой вот эффект. И с этим ничего не поделаешь.

    Когда фанаты или митингующие, которые являются единой группой по политическим интересам, начинают что-то скандировать или орать и находятся, что называется, на одной волне, значит, у них активизировались зеркальные нейроны, вызывающие максимальную реакцию зеркальных нейронов у других лиц. И эта положительная обратная связь приводит к генерации, причем к неуправляемой. Толпе проще всего подбросить идею, как правило высокопримативную и деструктивную, и она ее подхватит, но потом толпу практически невозможно остановить!

    Что же происходило в 2020 году, когда толпы людей скупали горы туалетной бумаги и тонны гречки? Люди друг друга не видели, и получается, что в их числе мог быть и профессор, и ученый, и сантехник, и кто угодно. И вот они, как безумные, начинают скупать гречу и туалетную бумагу, истерить по поводу вируса или по поводу выборов.

    Кто их объединил в единую группу? Почему их зеркальные нейроны работают на одной волне? Почему они имеют одинаковый эффект и усиливают друг друга? Откуда эта синергия? Вспомните похороны Ким Чен Ира в Корее, когда целых 11 дней нация была просто в истерике и люди бились головой до крови об асфальт.

    Правильный ответ – просмотр общих новостных лент. Когда вы часами и днями смотрите новостные ленты вместе с определенными людьми, неважно, из какой вы социальной группы, в краткосрочной перспективе вы подсознательно начинаете самоидентифицироваться с той группой людей, которая смотрит те же самые новости, и неважно, где эти люди.

    Когда вы начинаете принимать решения на основании новостей, которые посмотрели, то индуцируете работу зеркальных нейронов у той же самой социальной группы, посмотревшей те же новости. Вы заряжены одинаковыми новостями и идеями так, будто вы члены одной команды. Поэтому ни в коем случае не включайте новости фоном – вы не отдаете себе отчет, что с вами делают. Вас автоматически причисляют и запихивают в одну и ту же команду паникеров и истериков. А почему новости нам транслируют, как правило, негативные, вы уже знаете.

    Именно поэтому, если профессор-лингвист попадет, допустим, в команду болельщиков, он не пойдет громить машины. Невербально и вербально там не его стая! А вот если он будет сутки напролет смотреть те же новости, что и болельщики, он ощутит с ними «оргию единения». Он увидит членов своей стаи, и болельщики тоже! Привет, «о дивный новый мир»!

    Как противостоять эффекту толпы? Я объяснил, что такое зеркальные нейроны, как они работают, принцип принадлежности группы и принцип, по которому нас запихивают в единую группу при помощи новостного потока. Как этому противостоять? А вот здесь, ребята, все очень просто.

    Давайте вспомним такой термин, как «примативность», образованный от слова «примат». У каждого из нас есть Система 1 и Система 2 по Канеману. Есть внутренняя обезьянка, и есть внутренний человек разумный. Чем меньше человек разумный думает и принимает за нас решения, тем больше Система 1, или наша внутренняя обезьяна, начинает принимать решения за нас. Потому что это ее работа. Если человек не знает, что делать, то начинает думать инстинктами. И чем выше уровень примативности, тем ближе по определению человек к обезьяне, к примату. Значит, чем меньше он думает головой, тем больше действует инстинктами.

    При каких условиях и когда мы становимся обезьянами? Когда задействуются первобытные инстинкты – страх и инстинкт выживания. Возникает это от неизвестности. Поэтому нужно понизить уровень нашей примативности, для чего мы начинаем изучать все то, что касается этой проблемы, из-за которой мы теряем контроль и становимся обезьянами.

    Читая сейчас эти строки, вы как раз этим и занимаетесь – понижаете уровень примативности. Теперь вы знаете механизм действия толпы, и как только почувствуете, что вас тянет туда же, куда и всех, то автоматически поймете, что это не ваше желание, а зеркальные нейроны, активизирующиеся при просмотре действий других людей. Это они вас цепляют, так как, скорее всего, вы смотрели одни и те же новости на протяжении нескольких недель и являетесь членами группы. Вы самоидентифицируетесь как члены этой группы, которые смотрят эти же самые новости и заряжены ими, хотя можете находиться в совершенно разных городах.

    Думая об этом, вы видите, что неизвестности нет, вы понимаете механизм, заставляющий вас так поступать, и вы выходите из матрицы, становитесь низкопримативным членом общества, который думает сам, прежде чем начать делать. И он прекрасно понимает, что им управляет. Вы усыпили свою обезьяну – Систему 1 – и уже не поддаетесь.

    Безусловно, зеркальные нейроны никто не отменял, но вопрос в том, насколько мощный будет отклик и побежите ли вы покупать туалетную бумагу просто потому, что это в истерике делают все. Нет. Вы будете как профессор, сидящий с футбольными фанатами. Несильный и пропущенный через осознание отклик его зеркальных нейронов не позволит пойти жечь автомобили и бить витрины. Именно так мы и управляем нашим участием в стаде и выходим из него.

  

  
    Глава 24. Феномен Баадера – Майнхоф

    Информация, которая вас преследует Синдром третьего курса • Феномен Баадера – Майнхоф и коронавирус

    По роду своей деятельности я общаюсь с большим количеством врачей. И весной-летом 2020 года моим друзьям пришлось тяжело. И дело даже не в опасности заразиться страшным вирусом, нет! Рейтинг жалоб моих друзей возглавляли бюрократический маразм системы здравоохранения и… мнимые больные коронавирусом. В этой главе мы будем говорить о том, почему каждый диагностировал тогда у себя коронавирус.

    Стоит весной 2020 года чихнуть, где-то зачесаться или вскочить прыщу, человек тут же начинает ловить себя на мысли о том, что это обязательно коронавирус и, в худшем случае, ломится с сифилисом в приемный покой обычной больницы с воплями: «Проверьте меня на коронавирус!» Таких было 99 % от всех пациентов, и они во многом парализовали работу приемных отделений.

    Друзья мои, никакого коронавируса в 99 % случаях у них не было. Так почему же людям все время кажется, что у них коронавирус? Причины две. Первая: когнитивное искажение, которое называется феноменом Баадера – Майнхоф. Вторая: эвристика доступности, про которую мы с вами уже говорили.

    Суть феномена Баадера – Майнхоф заключается в том, что когда человек встречает какую-то новую для него информацию, то первое время ему начинает казаться, что эта информация его будто преследует. Например, мужчина собирается выбрать себе автомобиль, сидит долго на сайтах, выбирает, находит модель, которая нравится. Читает – она ему еще больше нравится, и на дороге он замечает, что ему все время попадается эта машина. Но это вопрос селективности нашего восприятия. Машин как было, так и осталось, но так как он подсознательно заострил на этом внимание, Система 1 строит ассоциативные связи с миром и начинает подмечать то, на что раньше не обращала внимания. И человеку начинает казаться, что эта информация его преследует.

    Что же происходит, когда человек, ничего не знавший про коронавирус, вдруг посмотрел 30-минутный новостной блок с ужастиками? Он только что получил эту информацию, и ему начинает казаться, что она преследует его везде. В итоге он начинает читать симптоматику, прислушиваться к своим ощущениям и превращается в героя повести английского писателя начала XX века Джерома Клапки Джерома. Наверняка вы читали книгу или смотрели старый фильм с Ширвиндтом, Державиным и Мироновым «Трое в лодке, не считая собаки».

    Герой книги, случайно почитав медицинский справочник, обнаружил у себя абсолютно все болезни, кроме грудной жабы и родильной горячки. С этим он, разумеется, пошел к своему приятелю-врачу, который его разубедил в том, что он чем-то болен. Если среди моих читателей есть студенты-медики, то они знают про так называемый синдром третьего курса. Когда на третьем курсе студенты начинают изучать профильные предметы и различные патологические состояния, а соответственно, и их диагностику, то диагностируют у себя все эти болезни, про которые читают. Но потом это проходит – на то они и медики.

    Но мы-то с вами не студенты медицинских вузов и начинаем у себя искать всю симптоматику коронавируса потому, что уже пять раз посмотрели памятки и агитки. А что происходит дальше? Первый раз эта информация запала, но почему такой ипохондрик, проверив себя один раз, продолжает это делать? А здесь включается уже выученное нами когнитивное искажение «эвристика доступности». Суть его заключается в том, что человеческий мозг считает наиболее распространенным то, что чаще встречается в информационном поле. Раз об этом говорят чаще всего, значит, оно чаще всего и встречается. Но это совершенно не так.

    Насколько часто встречалась весной и летом 2020 года информация о коронавирусе, думаю, говорить не надо. В информационном поле ничего, кроме этого чертова коронавируса, попросту не было. И, разумеется, при таком прессинге, особенно если человек не знает о когнитивных искажениях, если его Система 2 перегружена, он устал. Так как сейчас ему нужно думать о том, как прожить без работы и чем выплатить кредит, человек машинально снова начинает искать у себя симптоматику при первом же чихе.

    Знайте об этом, друзья мои. Поймайте свою обезьяну за руку и не уподобляйтесь герою Джерома К. Джерома. Если вновь объявят «воздушную тревогу» и опять начнут пугать нас второй волной этого или нового вируса – не мучайте без надобности врачей. Чиновники Минздрава их замучают и без вас. Обращайтесь только в случае полной уверенности.

  

  
    Глава 79

    Ошибка выжившего Среднее, нормальное и закон малых чисел • Ошибка фокусировки • Ошибка репрезентативности • Подмена понятий • Окно Овертона • Фрейминг

    Мы добрались до одного из самых важных и сложных разделов когнитивных искажений, связанных с неспособностью нашего мозга оперировать статистическими и вероятностными параметрами. В главе об иллюзии контроля мы вскользь касались этого, а теперь поговорим более подробно. Надо сказать, что для меня эта область когнитивных искажений представляется наиболее объемной, однако я посвящаю этой теме всего лишь несколько страниц. Почему?

    Как я уже говорил, неспособность человеческого мозга оперировать абстрактными понятиями вроде статистики и вероятности приводит к тому, что донести ее можно только посредством математического аппарата – тервера, матстата и тому подобного. Однако моя задача – практика и популяризация, и как бы мне ни хотелось тряхнуть стариной с кафедры радиофизики ленинградского Политеха, даже простейшая теорема Байеса вряд ли станет увлекательным чтением.

    Поэтому я сделаю так: расскажу, где мы ошибаемся, но не буду вдаваться в вычислительные дебри. Иначе потребовалось бы введение в базовые понятия теорвера, методов вычисления, а это уже задача целого учебника для студентов вузов. Те, кого я смогу увлечь, сами найдут учебники и все выяснят, а те, кому будет лень, пусть и не узнают, как правильно, зато точно будут знать, когда обезьяне лучше не верить.

    Начиная с третьей главы, мы будем рассматривать когнитивные искажения на примере событий 2020 года, связанных с COVID-19. Сейчас, когда время уже показало мою правоту, писать об этом легче. Но весь 2020 год, в самый разгар истерии, мне приходилось выдерживать огромный прессинг от запуганных зрителей, а как вы знаете, запуганная обезьяна – гарантия появления когнитивных искажений во всей красе. Прежде чем мы начнем, я хочу дважды (!) объявить преамбулу.

    ПреамбулаЯ ни в коем случае не говорю, что вирус – выдумка. Он существует. Смертельные случаи от COVID-19 тоже существуют. Даже от ОРЗ есть смертельные случаи, не говоря уже об обычной типичной пневмонии, сезонном гриппе, онкологии…

    Я поднимаю вопрос о том, что методы противодействия в виде самоареста или ношения масок были неэффективны.

    Я настаиваю, что опасность вируса была сильно преувеличена в его оценке вирулентности (заразности).

    Я настаиваю, что опасность вируса была сильно преувеличена в его оценке смертности и летальности. (Это разные параметры, и они были оба завышены.)

    ВАЖНО: готовьтесь к тому, что ваша обезьяна будет почти все время не соглашаться с тем, что я тут пишу. Запишите это на полях и приготовьте что-нибудь, что можно кинуть со злости в стену вместо этой книги. (Можно кинуть и ее, но сначала лучше дочитать.)

    Эволюционно наш мозг не приспособлен для обработки огромного потока данных – в древние времена в этом не было надобности. Продолжительность жизни была невелика, за все время индивид мог встретиться только с небольшим по сегодняшним временам числом своих сородичей и прожить так от рождения до смерти. Потока новостей не существовало как такового. Ареал обитания мог не меняться несколько поколений, и происходило это либо насильственно, либо если изменялись климатические условия. В таких условиях не было никакой надобности приспосабливать мозг к обработке данных в десятки тысяч повторений ситуации или опыта – математики называют это выборкой.

    Чтобы еще лучше представить то, о чем я говорю, вообразите разницу между сантиметром, метром и километром. Представили? Очень хорошо, ведь это те мерки, с которыми наши предки сталкивались в жизни с тех самых древних времен. А теперь представьте себе разницу между 18 ангстрем и 660 микрон. Хорошо, погуглите, я подожду. Даже если вы на бумажке сможете перевести это к удобоваримому виду – представить вы этого не сможете. Потому что мозг для этого не был эволюционно «заточен». Мы не можем мозгами осознать бесконечность Вселенной, корпускулярно волновой дуализм и статистику с вероятностью. Мы этого не проходили в плейстоцене. А вот когда стремительно развившийся мир привнес все это в нашу жизнь, к этому мы оказались совершенно не готовы.

    Итак, основная проблема – наша обезьяна не может оперировать абстрактными данными и полагается на эвристику, то есть на то, как ей кажется. И вот тут она ошибается почти в 100 % случаев.

  

  
    Глава 80

    Уцелевшие самолеты Когда решение не помогло • Мужчины умнее женщин?

    Начну с самого простого примера, который не сильно завязан на математических выкладках, но понятен человеку, если объяснить его на пальцах, без формул. Ошибка выжившего – это когнитивное искажение, и оно не является каким-то отдельно стоящим, это следствие эвристики доступности. Оно настолько распространено, что его часто выносят в отдельную статью. Не станем оригинальничать и сделаем так же.

    Во время войны авиация союзников терпела колоссальные потери, и, к сожалению, усилить полностью весь корпус самолета бронированными пластинами было невозможно. Тогда самолет попросту не смог бы взлететь. Встал вопрос: какие же части самолета надо усилить, чтобы повысить выживаемость этого боевого объекта?

    Была сделана карта тех повреждений, с которыми самолеты возвращались чаще всего на базу (см. рисунок на следующей странице).

    Было решено усилить именно те части, которые отмечены на карте, чтобы повысить выживаемость. Выглядело все логично – отсмотрели тысячи самолетов, нашли те места, куда попадают чаще всего, и решили их усилить.

    Единственным человеком, который выступил против такого подхода, был математик венгерского происхождения Абрахам Вальд. Он утверждал, что несмотря на частые повреждения, самолеты все равно возвращались на базу. Ответ надо искать, изучая те самолеты, которые не смогли вернуться и упали после повреждений. И, согласно его теории, нужно было действовать совершенно противоположным образом – усиливать защиту самолета именно в тех местах, где не было вообще никаких повреждений. Как ни странно, его послушали, усилили бронирование кабины и топливных баков, и потери союзной авиации снизились с 50 % до рекордных 20 %.

    Позже эту ошибку стали называть «ошибкой выжившего». Догадались, в чем ее смысл? В том, что мы обращаем внимание на те случаи, когда некое действие или решение помогло справиться с задачей. Но мы совершенно забываем о тех случаях, когда это же решение не помогло.

    Нам рассказывают истории о том, как умные дельфины помогают тонущему пловцу, подталкивая его к берегу. Но в реальности дельфин – зверюшка достаточно большая, весит много, и он просто играет с этим плещущимся объектом, которым для него является человек. Мы ничего не услышим от тех пловцов, которых дельфин ради прикола толкал от берега. Мы слышим только тех, которых дельфин в силу совершенно случайных обстоятельств подталкивал к берегу. Отсюда и происходит это когнитивное искажение, что дельфины очень умные и любят людей. Они помогают человеку доплыть до берега, когда он тонет. Но те пловцы, которых дельфин толкал от берега, ничего вам не расскажут.

    Вот вам еще пример, датируемый аж V веком до нашей эры. Привел его, по словам Цицерона, древнегреческий поэт Диагор Мелосский. Однажды один из друзей Диагора убеждал его поверить в существование богов, указывая на множество случаев, рассказанных спасшимися мореплавателями, которые при кораблекрушении давали обеты. Однако Диагор ответил: «Что скажут те, которые дали обет богам, но при этом все равно утонули?»

    Естественно, ничего, потому что послушать их не представляется возможным. Ошибка выжившего известна с очень давних времен.

    Как бывший алкоголик я общался с очень многими людьми на форуме notdrink.ru, где советую зарегистрироваться всем алкоголикам. Там иногда рассказывают душещипательные истории о том, что некий человек беспробудно пил и вот поехал к иконе «Неупиваемая чаша» и по мановению волшебной палочки бросил пить. Чудо? Но алкоголик, съездивший к иконе и на следующий же день захлебнувшийся в собственной блевотине или замерзший под забором, уже ничего не расскажет. В результате у нас на слуху громкие чудо-истории. И создается впечатление, что есть волшебный способ бросить пить. Поехать к какой-то иконе, поставить свечку… Но помните: те алкоголики, которые сходили к этой иконе, но замерзли под забором, уже ничего не расскажут.

    Такая же ситуация и с различного рода тренингами, курсами личностного роста и системными похудениями. Самый первый ролик на моем канале FreshLife28 называется «Секрет подруги, которая может пить, жрать на ночь тортики и при этом не жиреть». Какая-то подруга рассказывает о том, что «я похудела на 40 кг, всего-то ставила клизму с патефонными иголками и не ела после шести». И все. Народ: «Вау! Круто! Вот он, рецепт счастья. Сейчас-ка я его повторю…». Но почему-то никто не рассказывает, а если и рассказывает, то их мало кто слушает, о том, что клизма с патефонными иголками и прием пищи до шести вечера почему-то не работают. То, что помогло одному, вовсе не означает, что поможет всем. И это ошибка выжившего. Надеюсь, вы поняли, в чем она заключается, и чтобы с ней воевать, разберемся, откуда она берется.

    Происходит она из эвристики доступности, которую мы рассмотрели недавно. Напомню: это свойство нашего мозга считать наиболее достоверной и наиболее вероятной ту информацию, которая чаще всего встречается в его информационном поле. И вновь тут виноваты СМИ и особенно телевидение! Они как вирус распространяют это когнитивное искажение. Почему?

    Как только происходит что-то экстраординарное, например, человек был в горах без воды и без еды семь суток и остался живым, или человек ушел в пустыню и остался живым, или человек попал в кораблекрушение и выжил благодаря чему-то, – то такая история будоражит нашу Систему 1. Произошло нечто из ряда вон выходящее. Обычно в таких условиях погибают, а тут… Как так?

    Дальше эти истории подхватывают СМИ, так как все мы любим волшебные истории исцеления от алкоголизма, спасения при кораблекрушении и нам кажется, что это и есть рецепт избавления. И вот история, как некто собрал из останков автомобиля мотоцикл на жаре и выжил, кажется нам рецептом спасения. Далеко не факт, что так сможет любой, но многократно повторяемая информация из каждого утюга заставляет нас поверить, что «Неупиваемая чаша» – панацея от алкоголизма, а дельфины спасают людей.

  

  
    Этюд «мужчины умнее женщин»

    Вы, конечно же, слышали о том, что мужчины умнее женщин по определению, потому что:

    • все открытия совершаются мужчинами, а значит, они умнее;

    • все самые богатые люди – мужчины.

    Давайте разберемся, правда это или нет.

    Познакомлю вас с таким математическим понятием, как плотность вероятности. Я потихоньку подбираюсь к огромнейшему пласту, являющемуся еще одной опорой когнитивных искажений – к теории вероятности. Или к нашей вероятностной слепоте, ибо Система 1 вообще не приспособлена решать задачи, в которых задействована теория вероятности. Наша обезьяна ошибается там чуть ли не в 100 % случаев.

    Смотрим на картинку. Такие исследования проводились в 50-х годах прошлого века. На одной оси отображается некая переменная, возникающая с определенной долей вероятности. По горизонтальной оси отложим некий условный усредненный параметр успеха, в который может вкладываться наличие научных открытий, финансовое благосостояние и что-нибудь еще. По вертикальной оси отложим вероятность возникновения этого события в жизни общества с большой выборкой. (Большая выборка означает, что мы анализируем общество, где много людей – миллионы или миллиарды. Сто человек из вашей школы для такого эксперимента не подходят.)

    Крайние точки – конченый неудачник и обладатель Нобелевской премии – встречаются не так уж часто, один на сколько-то миллионов людей. Нечто среднее – обычная работа, средний доход и так далее – в обществе представлены гораздо чаще. В событиях на миллион человек населения.

    А теперь построим такие кривые отдельно для мужчин и женщин.

    Выясняется, что в среднем финансовые успехи и научные достижения у мужчин и женщин не сильно различаются. Различаются они только в крайней правой части, где происходит битва избранных. Там число мужчин, сделавших открытия или владеющих баснословным состоянием, подавляющее большинство. Для мужчин-шовинистов у меня плохая новость: если ваша фамилия не Гейтс, то утверждать, что вы умнее женщин, не стоит – у вас нет для этого никакого основания.

    Тогда откуда же этот стереотип, что мужчины поголовно умнее, потому что богаче и ученее? Добро пожаловать в эвристику доступности и СМИ!

    О ком больше всего пишут в СМИ, о ком больше всего статей в Википедии? О Нобелевских лауреатах, об олигархах, о выдающихся людях. Они извечные герои светских хроник, статей в глянце и внимания папарацци. Они представители того небольшого количества людей, находящегося в правой части этого графика, и они являются мужчинами. И поскольку об этом постоянно говорят в СМИ, пишут книги и снимают фильмы, создается впечатление, что все гении – мужчины.

    Но если сместиться к средним показателям, то выяснится, что женщины ничуть не уступают мужчинам – ни по успеху, ни по интеллекту, ни по вкладу в какие-то открытия и прочее. Это классический пример того, как эвристика доступности создает впечатление, что мужчины умнее, чем женщины.

    Что же можно с этим сделать? Только одно. Как с любым когнитивным искажением, постоянно ловить себя за руку и задавать вопрос: «Я считаю так потому, что это у всех на слуху, или у меня есть статистические данные, скольким людям еще помог тот или иной рецепт?»

    Помните, мы не можем заставить себя не видеть разную длину отрезков в иллюзии Мюллера – Лайера, но мы можем натренироваться узнавать ситуации, когда нам ее подсовывают.

  

  
    Глава 82

    Что такое норма Среднее и алкоголь • Зона комфорта и зона привычки • Ошибка Монте-Карло • Закон малых чисел

    Во второй части мы рассмотрели когнитивное искажение «конформизм» и его частный случай – подчинение мнению большинства. Это ситуация, когда, находясь в какой-то социальной среде, вы начинаете мыслить, действовать и принимать решения так же, как и большинство. У этого когнитивного искажения есть одна важная особенность, которую мы затронем в этой главе. Когда мы разберемся, что такое нормальное и среднее, а также почему среднее практически никогда не является нормальным, то значительно улучшим свое положение, ибо, в отличие от других, не будем поддаваться на эти воздействия.

    Среднее и нормальное. Как часто вам приходилось слышать подобные фразы:

    • «Ну, это ж все делают, это ж всем понятно, все же не могут ошибаться»?

    • «Поймите, практически у всех есть эта штука, это уже проверено».

    • «Миллионы людей ошибаются, а ты самый умный?»

    Часто слышали? Очень. А теперь внимательно посмотрим, что все это значит. Как правило, мы начинаем считать, что если делают все, то, что распространено в каком-то социальном слое, значит, это норма. Но что же такое норма?

    И вот тут закрадывается логическая ошибка. Нормальным считается то, что не требует изменения, что «естественно». Нормально пить воду, иметь две руки и две ноги, слышать в диапазоне от 20 герц до примерно 20 килогерц. Так задумано природой, и это физиологически обосновано. А не нормально – есть стекло или ходить на четвереньках.

    Что, с точки зрения физиологии, является нормальным для человеческого организма? Наличие двух глаз или отсутствие зрения? Каждый, конечно же, скажет, что нормальный развитый организм, без патологий и травматических последствий, имеет два зрячих глаза. Теперь представим небольшой город из 10 или 100 тысяч человек, где живут только слепые люди. Неважно, по какой причине они стали слепыми, но это целый город, заточенный под жизнь слепых.

    А что же такое «среднее»? Интуитивно мы понимаем, что это наиболее распространенное. В мире и в обществе, если применять это понятие к человеку. Возьмем математическое понятие «средний» применительно к отдельно взятому человеку из нашего воображаемого города и спросим: средний в этом городе – слепой? Конечно, они все слепые. Поэтому каждый человек, в среднем, является слепым в этом городе.

    Но если спросить: «А средний житель этого города – нормальный?», тут вы, конечно, скажете, что нормальный человек имеет два зрячих глаза, и даже если мы собрали в кучу людей, которые остались без зрения, это не означает, что они нормальные. У них патология, у них отсутствует зрение, и это ненормально. Но это видно в теории, а в жизни все не так. Наш мозг воспринимает то, что наиболее распространено в каком-то социальном слое, как норму. Среднее для мозга равно нормальному. Но если с точки зрения физиологии разница между средним и нормальным бросается в глаза, то с более размытыми понятиями вроде поведения, морали, принятия решения эта грань стерта.

    Привожу простейший пример – употребление спиртных напитков в новогодние праздники. Я уже неоднократно поднимал тему борьбы с алкоголизмом в своем блоге и неоднократно заострял внимание на том, что, согласно МКБ, не только в России, но и во всем мире у большинства людей обнаруживается первая стадия алкоголизма.

    Спиваться человек может очень быстро, а может и 30–40 лет, и в этом кроется проблема. Качество этих 30–40 лет, особенно последних, будет низким. Но об этом человек не знает, потому что ему не с чем сравнивать, вокруг все пьют так же. И средний человек в крупном мегаполисе видит вокруг таких же, как и он сам, – с похмельем по субботним утрам. Он пьет уже 10, 15 лет, и о нем говорят: «Ну какой же он алкоголик, ну по пятницам выпивает бокал пива или с друзьями… Пьет как все, по праздникам». Как все. Запомните, пожалуйста, эту фразу – она означает принадлежность к среднему. Но является ли среднее нормальным? Ответ уже не столь очевиден, как в случае со слепыми. Возможно, и вы привыкли пропустить бутылочку пивка вечером. И то, что я сейчас скажу, заставит многих из вас испытать дискомфорт и швырнуть (приготовили, что швырять?) книгу или что-то другое об стену.

    • Употребление спиртного – не нормально. Ни в больших, ни в малых количествах, ни по праздникам – никак вообще.

    • Этанол в виде жидкости в природе не встречается (кстати, как и рафинированный сахар), и он не мог стать частью кормовой базы наших предков.

    • Виноделие не насчитывает срока, достаточного, чтобы эволюционно организм приспособился к потреблению.

    • То, что сильнейший психотропный наркотик (этиловый спирт) продают в продуктовых магазинах, не делает его автоматически продуктом питания.

    Как только вы слышите «он пьет, как все» или «поступает, как все», это автоматически подразумевает, что человек попался на это когнитивное искажение и считает, что «как все» – это нормально. Ваш собеседник только что спутал понятия «среднее» и «нормальное».

    У человека первая стадия алкоголизма, несмотря на то что он пьет, как все. Беда в том, что практически все находятся на первой стадии. И создается искажение, что быть алкоголиком в первой стадии – это нормально, потому что это среднее в обществе. Нет, я не тронулся умом, хотя некоторым, вероятно, очень хотелось бы обвинить меня в теории заговора и оправдаться тем, что пить надо уметь. Вот французы пьют – и ничего, а еще какие-то «врачи советуют красное вино»… Надеюсь, вы поймали себя на когнитивных искажениях «поляризация мнения» и «предвзятость подтверждения», которые мы рассмотрели в части I.

    То же происходит, когда дело доходит до употребления всякого трешака. «Все дети едят сникерсы. И что? Это же нормально!» А вот и ненормально. Любой человек может спокойно обойтись и без диабета, и без простых сахаров. Да, рафинированные сахара не встречаются в природе (фруктоза – нерафинированный сахар, моносахарид, содержится в меде, и много ее в природе не встречается).

    Если это едят все, так поступают все и все пьют спиртное – это среднее. значение, а не норма. В среднем любой житель пьет по пятницам. В среднем дети покупают себе сникерсы и так далее.

    Если посмотреть средние темпы прироста больных диабетом, мы поймем, что тут не все нормально. Посмотрим статистику Росстата по числу смертей от алкоголя – и тут все не нормально. И если что-то распространено, это не значит, что так надо поступать, потому что так поступают все.

    Такое поведение распространено в социуме. И если раньше принадлежность к какой-либо социальной группе была основой выживаемости, то сейчас это зачастую искусственно созданные социальные группы, которыми проще управлять. Их, как и наших предков, объединяют общие среда обитания и привычки – выпивать в баре по пятницам, обсуждать сериалы и футбол, поедая пиццу. Очень часто можно услышать: «Да у нее прекрасный муж: не пьет, не курит и не бьет». Друзья мои, муж, который не пьет, не курит и не бьет жену – это не подвиг, это всего лишь нормальный муж. А то, что в среднем мужья могут накатить водяры, а иногда дать по щам своей второй половине, которая ему в ответ закатает скалкой, – это не показатель нормы.

    Не путайте понятия «средний», «среднераспространенный» и «нормальный». Даже если все вокруг вас поступают как подонки, кидают, воруют, лгут (нужное вписать), бухают или колются – это вовсе не означает, что это нормально.

  

  
    Почему не надо выходить из зоны комфорта

    Как говорил известный музыкант Том Уэйтс: «В стране слепых и одноглазый будет королем». Его афоризм как нельзя лучше рисует вам перспективу того, что ожидает прозревшего и избавившегося от «слепоты среднего» искажения. Вы будете королем. Разумеется, ждать, что слепые из вашего окружения тут же увидят то же, что и вы, нельзя – они пока еще слепые. Но пользоваться преимуществами научиться можно. А для этого надо сделать сущую малость – поменять привычки, что вызовет временные неудобства. Но в итоге вам станет комфортнее. Слышали известную мантру «надо выйти из зоны комфорта»? Так вот: не надо этого делать. Зона комфорта на то и зона комфорта, чтобы в нее стремиться. А вот «зону привычки» надо покинуть.

    На тренингах личностного роста, в статьях о саморазвитии, на лекциях всегда повторяют одну и ту же фразу: «Покиньте зону комфорта». Но почему это ошибка и почему мы не должны ее покидать? Что-то здесь не так. Подозреваю, что ошибка возникла из-за дословного перевода фразы «comfort zone» – вместо дословного перевода нужен был смысловой.

    Чем различаются дословный и смысловой переводы? Каждое слово в английском языке может быть переведено так, как дано в словаре, – и это будет дословный перевод. Но в сочетании с какими-то определенными фразами и словами оно требует перевода по смыслу. Если его перевести дословно, получается полная сумятица. Например, фраза «two birds one stone» дословно переводится как «две птицы один камень» – ну ерунда же полная! Но по смыслу это аналог нашей поговорки «Двух зайцев – одним выстрелом». Это смысловой перевод.

    Comfort zone требует смыслового перевода, потому что выходить из зоны комфорта не хочется, да и не логично: в нее, черт подери, еще попасть надо, а если уж попал, так и сиди в ней, раз комфортно. Почему надо выходить из нее, если там хорошо?

    Посмотрим, что значит слово comfort в английском языке. А означает оно «избавление от скорби», «ситуацию, в которой вы можете чувствовать себя расслабленно, вне стресса», «избавление от боли». И почему мы должны выходить из этой зоны, когда должны стремиться в нее? И почему, если мы вдруг выйдем из нее, сразу начнется неистовый рост? Проблема в том, что это понятие было искажено. А сейчас, «в среднем», все употребляют этот термин как есть.

    Изначально этот термин был введен в 90-х годах прошлого века американкой Джудит Бардвик – специалистом по управлению персоналом.

    Слоган ее книги «Danger in the Comfort Zone: From Boardroom to Mailroom – how to Break the Entitlement Habit That's Killing American Business», из которой и пошло это понятие, звучит так: «Как избавиться от привычки, убивающей американский бизнес?».

    В аннотации книги сказано, что одна из основных проблем управления персоналом состоит в том, что люди хотят получать вознаграждение просто за факт своего существования и не хотят исполнять обязанности. Книга была написана для бизнесменов, которые сталкиваются с проблемой того, что сотрудники, находящиеся в зоне комфорта, перестают эффективно работать. И чтобы они работали эффективно и приносили хозяину прибыль, их нужно постоянно пинать и выпихивать из зоны комфорта, чтобы они находились в состоянии стресса.

    Для описания этой ситуации Джудит Бардвик и ввела термин «зона комфорта» в своей книге. А какое отношение получение прибыли каким-то дядей и его общение с подчиненными имеет лично к вам – к вашему личностному росту, комфорту и вашей жизни? Никакого.

    Поэтому и советы выйти из зоны комфорта часто звучат по меньшей мере странно.

    • Женщина живет с алкоголиком, и ее упрекают, что вот она просто не хочет, а надо выйти из зоны комфорта. Ей бы разобраться с долгами, с тем, где потом жить, и массой бытовых вещей.

    • Мужчина предпенсионного возраста ходит на работу, он недоволен своим состоянием, хочет уволиться, но проблема трудоустройства возрастных мужчин не пустой звук. А ему говорят: «Ты должен покинуть зону комфорта».

    Да какой там, к черту, комфорт? Нет там никакого комфорта. В зону комфорта надо стремиться! И фраза «comfort zone» – зона комфорта, которую якобы надо покинуть, – требует смыслового перевода. Это не зона комфорта, в которую желательно попасть. Я бы назвал это зоной привычки. Вы сами себе не капиталист-эксплуататор, которому надо выжать из себя побольше прибыли и выбросить за ненадобностью.

    Зона комфорта и зона привычки – это разные вещи. И «comfort zone» как зона привычки в этом случае будет смысловым переводом, а не дословным. Допустим, есть человек, который ходит на работу, где по понедельникам его дубасят палками. Ему это не нравится. Комфортно ему там или нет? Нет, и он хочет от этого избавиться. Но у него возникает мысль: «Я же вроде как привык. Я уже точно знаю, что в понедельник я получу 15 ударов палкой. А вдруг там, куда я пойду, я буду получать 25 ударов и по понедельникам, и по четвергам? Вдруг там хуже будет? Тут-то я уже знаю, чего ждать». Проблема в том, что человеку некомфортно в той зоне, в которой он находится, но он к ней привык, потому что фактор неизвестности отсутствует.

    Из такой-то зоны и надо выходить, понимаете? Когда вы находитесь в комфорте, когда у вас есть избавление от боли, от скорби и вы чувствуете себя расслабленно, нет нужды ее покидать. Можно ее улучшать, но не выходить из нее. И совсем другое дело, когда вас что-то не устраивает. Вас не устраивает ваш лишний вес. Вас не устраивает форма вашего тела, вас не устраивает ваше образование, ваша зарплата, ваша работа, вас не устраивает то, что все так в среднем живут, и теперь вы понимаете, что средне – не значит нормально…

    Но вы к этому привыкли. А чтобы сделать шаг, требуется примириться с тем, что ожидает неизвестность. Она-то и страшит и мешает человеку выйти из этой зоны. Зоны известности, детерминированности или привычки. Почему? Если вы внимательно читали книгу, то уже знаете ответ.

    В зоне привычки Система 1, наша обезьяна, уже выстроила ассоциативные связи и определила наше место в этом построенном мире. А на новом месте придется все строить заново. Но это временные неудобства, взамен которым придет комфорт. Тот самый, когда новые связи отстроятся и место определится. Комфорт, или улучшение после временных неудобств, будет постоянный. Напоминает переезд из темной сырой подвальной квартиры в более просторную и светлую. Да, сборы, да черт знает, в какой коробке лежат кастрюли, а еще надо поклеить обои. Но когда все закончится, плюсы от переезда останутся навсегда.

    Поэтому если слышите где-то, что для личностного роста требуется выйти из зоны комфорта, знайте – это чушь собачья. Под комфортом мы понимаем совершенно другие вещи, к которым надо стремиться. Мысленно держите в голове: «Нужно покинуть зону привычки». То есть рискнуть и решиться на то, что где-то будет неизвестность. Чтобы не быть как все в среднем, не стоит бояться временных затрат на построение новых связей и картины мира Системой 1. Я подчеркиваю: неудобства временные и закончатся, как только наша обезьянка обживется на новом месте. А вот дискомфорт в зоне привычки в виде низкого качества и сниженной продолжительности жизни будет преследовать вас всегда, если вы ее не покинете.

    В этом этюде мы обсудили, как убрать факторы, мешающие вам жить, и что среднее понимание термина comfort zone не является нормальным. Two birds one stone – двух зайцев – одним выстрелом, как говорится.

  

  
    Закон малых чисел

    Когда дело касается вероятности, в нашей голове обнаруживается еще один баг. То, что мы понимаем под случайностью, ею не является. Взгляните на рисунок. Представьте, что мы подбрасываем монетку. Мы проводим три эксперимента, где в каждом 6 раз подбрасываем монету. Получаем вот такие наборы:

    Скажите, какова вероятность того, что:

    • в седьмом подбрасывании выпадет решка;

    • насколько вероятны появления первого, второго или третьего набора во всех трех выборках.

    В подавляющем большинстве случаев люди скажут, что шесть раз подряд решка или орел выпасть не могут. Три раза подряд орел, а потом три раза подряд решка – тоже как-то маловероятно, но уже более вероятно, чем шесть раз подряд одно и то же. А вот про третий вариант обычно говорят, что он наиболее вероятный.

    Однако правда заключается в том, что:

    • все эти три исхода абсолютно одинаковы;

    • вероятность того, что при следующем броске у нас выпадет либо орел, либо решка, одинаковая для всех трех наборов.

    Это и есть непосредственно вера в закон малых чисел – что при малом числе опытов (у нас было шесть подбрасываний) исход эксперимента будет определяться законами теории вероятности. А эти законы работают только при большом числе повторений. Или, как принято говорить, при больших выборках.

    Если мы подбросим монету 100 000 раз, то выпадение орла и решки в среднем будет составлять 50/50, и от этого никуда не деться. Такие эксперименты проводились неоднократно, подтверждены и доказаны.

    Монете все равно, каким образом она в прошлый раз упала, и исход нового эксперимента не зависит от того, чем закончился предыдущий. И в данном случае, несмотря на то что мы шесть раз подбросили монету и шесть раз подряд выпал орел, вероятность выпадения его же в седьмой раз такая же. Почему? Потому что шесть экспериментов – это слишком малая выборка. И десять экспериментов мало. И двадцать. А вот 1000 – уже лучше, а 500 000 – лучше, чем 1000. Чем больше выборка, тем ближе мы к математически прогнозируемому в процентах выпадению 50/50.

    Вера в закон малых чисел очень распространена. Так устроен наш мозг. Нам кажется, что при малом количестве экспериментов исходы определяются так же, как и при большом количестве.

    Небезызвестный Стив Джобс в свое время получил кучу жалоб от пользователей плеера iTunes по поводу случайного воспроизведения мелодий. Пользователи плеера жаловались, что одна мелодия могла звучать несколько раз подряд, в то время как другая не звучала по несколько дней. Проблема была в том, что никакой ошибки программисты не допускали! Они написали генератор случайных чисел точно так, как того требовали законы математики! Представление людей о «случайном» воспроизведении никак не соответствовало математической случайности. И Стив Джобс был вынужден переписать программу, чтобы она соответствовала нашему человеческому представлению о рандомности. Алгоритм iTunes был переписан так, чтобы имитировал наше представление о случайности.

  

  
    Хотите как в Италии?

    Второй пример на эту тему называют ошибкой Монте-Карло. 18 августа 1913 года за одним из игровых столов для рулетки в казино Монте-Карло шарик останавливался на черном 26 раз подряд. Игроки были уверены, что вероятность того, что в следующий раз опять выпадет черное, ничтожна – они ставили и ставили на красное, проигрывая миллионы.

    Третий случай произошел недавно: в 2003 году в розыгрышах итальянской лотереи перестал выпадать номер 53. И на протяжении 182 розыгрышей с 2003 до 2006 года ни разу не выпадало число 53. Разумеется, чем дольше не выпадал номер 53, тем большее количество людей ставили на этот номер, но события независимы – как и с шариком, который «не знает», куда попал прошлый раз. Результатом стала «лихорадка 53-го номера», которая заставила итальянцев спустить свыше четырех миллиардов евро, что привело к нескольким семейным самоубийствам.

    Почему так происходит? Игрок в казино верит, что шарик умный. Так же и с нашими монетами – даже если вероятность выпадения орла шесть раз меньше, чем три раза подряд, при каждом броске вероятность все равно будет составлять 1 к 2. В любом случае – она все та же[14].

  

  
    Важное предисловие к последующим главам

    Во введении я говорил, что, начиная с третьей главы, сознательно затрагиваю события 2020 года, а именно – пандемию. Описанные ниже когнитивные искажения как нельзя лучше проявили себя во время информационной атаки на население планеты. Обучение успешно, когда есть практические примеры, а моя книга для практиков. И еще раз.

    ПреамбулаЯ ни в коем случае не говорю, что вирус – выдумка. Он существует. Смертельные случаи от COVID-19 тоже существуют. Даже от ОРЗ есть смертельные случаи, не говоря уже об обычной типичной пневмонии, сезонном гриппе, онкологии…

    Я поднимаю вопрос о том, что методы противодействия в виде самоареста или ношения масок были неэффективны.

    Я настаиваю, что опасность вируса была сильно преувеличена в его оценке вирулентности (заразности).

    Я настаиваю, что опасность вируса была сильно преувеличена в его оценке смертности и летальности. (Это разные параметры, и они были оба завышены.)

  

  
    Глава 87

    Метод поплавка Умножение на ноль • Ошибка фокусировки и коронавирус

    Представьте, что у вас есть фотоаппарат или смартфон с автофокусом и вы очень хотите снять котика на заднем плане. На переднем плане бегает собака. Но настроить фокус на котика никак не получается: стоит навести объектив туда, где есть много объектов, автофокус настраивается на самый ближайший – на собаку.

    Это иллюстрация ошибки фокусировки, которая происходит в нашем сознании, когда мы обдумываем какую-либо проблему и взвешиваем «за» и «против». В этой проблеме объектов, причин и следствий, которые надо рассмотреть для принятия правильного решения, очень много, и наше внимание фокусируется не всегда на том, на чем надо. Этим очень часто пользуются СМИ, различные политические структуры, специально сбивающие наш фокус. Мало того что из-за когнитивного искажения мы не можем сами настроиться туда, куда надо, так нам еще и помогают, если кому-то это выгодно, – подсовывают на передний план маленькую собачку.

    В Википедии приведен очень простой, но показательный пример. Когда люди обсуждают, кто победит в ближайшей ядерной войне, не дай бог она случись, то начинают рассматривать совершенно второстепенные вещи: время подлета ракеты до цели, плотность покрытия ПВО, количество ракет у каждой страны, их дальность, забывая одну важнейшую вещь: в случае такой войны пострадают абсолютно все и совсем неважно в конечном итоге, кто победит в ближайшие часы или в ближайшие дни. В течение нескольких последующих лет накроет всех и по полной.

    Это пример ошибки фокусировки, когда люди тратят время и энергию на обсуждение того, что не имеет отношения к конечному результату. Неглавных вещей. А теперь посмотрим, как это работает в жизни и как с этим бороться. Методом борьбы я называю «метод поплавка». В книге Канемана этого нет, поэтому читайте внимательно.

    Вот вам пример. Предположим, есть некие люди, которые пытаются нас запугать и вываливают на нас кучу информации о том, что все плохо – бушует пандемия какого-то вируса, а вирус настолько страшный, что стоит в одном конце деревни кому-то чихнуть, как на другом не успеют ему сказать «будь здоров» и мгновенно умрут от воспаления легких, гонореи, сифилиса и простатита одновременно.

    СМИ заваливают нас колоссальными объемами информации, и если мы вспомним о «каскаде доступной информации», то скажем, что так глушат нашу Систему 2. Как разобраться, правда это или нет и почему мы обсуждаем именно то, что непосредственно на нас вываливают с экрана телевизора? Это классический пример того, когда нам сбивают фокусировку с тех вещей, которые мы физически можем осознать и проверить, на то, что никогда проверить не сможем и, соответственно, всегда будем заблуждаться. Мы получаем информацию, которую не можем проверить.

    Предположим, по телевизору покажут массу гробов в какой-то стране, нарисуют где-то на сайте какую-нибудь страшную экспоненциальную зависимость, дадут статистику и скажут, что это количество смертей. Скажут, что нам надо сидеть дома, перестать работать, но, правда, при этом платить налоги. А вот почему все, у кого есть пропуска, заразе не подвержены, не скажут. Зато будут транслировать эмоциональные репортажи, воздействуя на Систему 1.

    Если на нас сливать такое, то мы, разумеется, будем автоматически говорить, думать и обсуждать только это. Почему? Каскад доступной информации работал еще во времена Геббельса, о чем и была его цитата: «Ложь, повторенная тысячу раз, становится правдой». На страницах этой книги мы уже говорили об этом. Мозг устроен так, что воспринимает то, что слышит чаще всего, как наиболее вероятное развитие событий. А это неправильно, и по этой причине нами очень легко управлять. Стоит тысячу раз повторить историю с кучей смертей, и мы сразу начинаем говорить только об этом и считаем, что такое развитие событий наиболее вероятное. Это классическая манипуляция при помощи когнитивных искажений. Но и это еще не все. Мозг не только считает, что самое встречаемое в информационном поле наиболее вероятно, мозг считает, что это наиболее важно. И это заставляет нас фокусироваться на том, что обсуждается чаще всего. И это воздействие на нас методом ошибки фокусировки.

    А вот как дело обстоит на самом деле. Представьте себе: водная гладь, поверхность воды, вы ловите рыбу. Насадили червяка, забросили удочку, глубина отмерена правильно, и червяк болтается где-то в придонных слоях, и мы ловим какую-то донную рыбу. Даже те, кто никогда в руках не держал удочки, знают, что если поплавок начинает шевелиться или тонуть, значит, рыба заглотила наживку и происходит какое-то движение. Но мы смотрим не на рыбу и не можем увидеть, что происходит на глубине 5–7 метров, где лещ копается в иле, разыскивая наживку.

    Мы делаем вывод о происходящем только по тому, что нам доступно – по поплавку. Я называю это методом поплавка.

    А что происходит при ошибке фокусировки? Развивая аналогию с рыбалкой, представьте огромные телевизоры, стоящие на берегу реки, по которым транслируется картинка со дна реки, где какой-то гипотетический крючок, похожий на ваш, сжирает огромная рыба и тянет его. Вы смотрите на эту картинку и, не глядя на поплавок, подсекаете. Так же делают все вокруг. Ни у кого рыбы на крючке нет, но все уверены, что просто вовремя не подсекли. Ведь нам же показывали это по телевизору – наша обезьянка это видела своими глазами. Это и есть ошибка фокусировки.

    Вернемся же к истории про наш гипотетический вирус. Когда мы начинаем обсуждать, сколько народу поймало рыбу вокруг вас (заболели и умерли), но смотрим не на поплавок, а на экраны, выясняется, что где-то один случайно зацепил что-то там, ну или двое. Но это не тот ядерный клев, который показывают по экранам. Тут у каждого с десяток пойманного должно быть, а не «у того, парня, подруга жены в Верхнеблюйске поймала».

    А здесь нужно применять метод поплавка, о котором я только что вкратце рассказал. Этот метод очень часто применяется в физике, когда мы наблюдаем не за самим явлением, которое никак не можем зарегистрировать, а за его проявлением.

    По первому образованию я математик, или физик, – я оканчивал кафедру радиофизики питерского Политеха, – и поэтому приведу такой пример. Никто никогда в жизни не видел радиоволну. Человеческий мозг даже не в состоянии осознать, что такое корпускулярно-волновой дуализм, как электромагнитное излучение может быть и волной, и частицей одновременно. Для наших мозгов это бред, так как эту сферу жизни мы не в состоянии воспринять, на это не было эволюционной необходимости. Мозг не подготовлен к обработке этой информации, ее можно описать только математически.

    Тем не менее влияние электричества и магнитных полей можно увидеть благодаря их воздействию на наш реальный мир. Как и поплавок. Если вы поднесете к кошке кусок пенопласта, он тут же к ней прилипнет от электростатического напряжения. Электронов и полей электрического напряжения вы не видите, но вы видите вздыбленную шерсть. Это внешнее проявление, поплавок.

    Вы не видите магнитных полей и не можете понять, что поле замкнутое, но стоит вам положить магнит под стеклянную поверхность, насыпать на стекло металлических опилок и встряхнуть, опилки расположатся по линиям напряженности магнитного поля. По векторам. Так становятся видны проявления того, что мы не можем пощупать.

    Имеет смысл работать с любой информацией, которую вы не можете проверить, именно так. Вы можете только наблюдать проявление в реальном мире, который видите. И можно не смотреть на экраны, где нам показывают, как рыба хавает наживку. Да, там все выглядит ярко, красочно и гораздо информативнее, чем поплавок, но это не наша картина. Правда это или нет – мы не видим. Но как и опилки, рассыпанные на стекле, мы можем проявлять линии-векторы магнитного поля и отслеживать внешние проявления глобального действия, в реальности которого нас пытаются убедить.

    И для этого используется метод поплавка. Что в данном случае является поплавком? Мы смотрим на то, что нам доступно, подчеркните это. Мы перестаем смотреть новости – доверия СМИ мало, – перестаем искать статистику в интернете, потому что ее могут нарисовать, а проверить это мы не можем. Но мы можем проверить то, что у нас под носом, понимаете?

    Например, мы видим то, что творится транспорте, в метро – везде, где средняя выборка, репрезентативная. Об ошибке репрезентативности мы поговорим в следующей главе, сейчас речь о том, что в метро ездит средний член нашего общества, и там смотреть можно, а вот в морге сделать правильную выборку нельзя – там 99 % умерших. В больнице тоже нельзя – на то она и больница, что там все болеют. А в алкомаркете – можно. Срез (выборка) в морге или больнице не отражает средний срез общества. Кроме того, у нас есть преимущество – асимметрия доказательства отрицания.

  

  
    Асимметрия доказательства отрицания, или Умножение на ноль

    Часто можно услышать, что ломать – не строить и критиковать – легче всего. Отчасти это правда, потому что к истине нас приближают не подтверждающие примеры, а отрицающие. Результаты наблюдений – односторонни. Можно привести сколь угодно много подтверждающих наблюдений и фактов, но всего лишь один отрицающий перечеркнет все положительные наблюдения.

    Вспомните кабана Борьку. Его триста положительных наблюдений ничего не дали, но один печальный день перечеркнул все триста прошлых выводов. Мы наблюдаем сто тысяч белых лебедей, но это не доказывает, что черных не бывает. Один-единственный черный перечеркивает утверждение, что все лебеди – белые, хотя оно и было основано на ста тысячах фактах наблюдений. Если врач не нашел у человека раковую опухоль, это не значит, что человек здоров. А вот если нашел, то это 100 %, что человек болен. Это и есть асимметрия, и она чрезвычайно полезна.

    Стоит найти одну-единственную брешь в атаке дезинформаторов, и будьте уверены на 100 %, что вы окажетесь правы. А брешей этих может быть много. Да, разумеется, вас будут поливать положительными наблюдениями, чтобы убедить, что закрытие спортивных залов и парков эффективно в борьбе с заразой. А вот наблюдение за чахоточниками, толпами слоняющихся в алкомаркетах с перепоя или в метро без последствий мгновенно доказывает несостоятельность и лживость таких мер противодействия ужасному вирусу. Положительные наблюдения, часто сфабрикованные, будут показывать по тысяче раз в день и убеждать, что домашний арест необходим. Но тот факт, что от перемещения приближенных особ с суперпропусками никакого апокалипсиса не происходит, на 100 % доказывает несостоятельность мер самоареста.

    Как против нас работает ошибка фокусировки, если вы не знали или не задумывались об асимметрии? Вы начинаете думать о вещах либо вам неподконтрольных, либо неважных, вместо того чтобы фокусироваться на одной-единственной бреши (или брехне, если угодно) в строю ложных аргументов. Взгляните на страшный интеграл на картинке:

    Попробуйте за 10–15 секунд посчитать его. Поверхностный интеграл еще и комплексной функции. Чему он будет равен? Готовы? Думаю, что вы прекрасно понимаете, что просто так этого не сделать. Большинство людей смутно представляют не то, что такое тройной интеграл, а функцию комплексной переменной с ее мнимой частью как таковую. А теперь я возьму в скобочки огромное и страшное уравнение с тройным интегралом, умножу его на ноль, напишу знак равенства и попрошу вас в течение одной секунды посчитать значение выражения.

    Со школы все знают, что умножение чего-либо на ноль дает в ответе ноль. Имеет ли смысл концентрироваться и фокусироваться на том, как разложить тройной интеграл, и что за параметры у пирамиды V, и какие преобразования сделать? Нет. Какой смысл разбираться, что внутри скобок, если оно умножено на ноль?

    Ошибка фокусировки – это когда вы тратите дни и ночи на то, чтобы разобраться, как решить что-то внутри скобок, вместо того чтобы увидеть ноль. Ноль и есть отрицательное опровергающее наблюдение, или поплавок, делающий бессмысленным рассуждения о том, что внутри скобок.

    Но когда нас специально сбивают с толку всякие выступающие по телевизору профессора математики, рассказывающие на разные лады, что такое тройной интеграл и комплексная плоскость, вы фокусируетесь на этом, в то время как вас старательно отвлекают от мысли «если это все помножено на ноль, зачем об этом говорить?».

    Метод поплавка помогает бороться с этим. Мы отсекаем абсолютно всю информацию, которая может быть и сложна, и красиво выглядеть, но если она помножена на ноль, то не имеет никакого значения. Вот поплавок, который вы все видели: работающие стройки при якобы глобальной самоизолизоляции; работающее метро, работающие заводы, огромные очереди на проходных – все это вы могли видеть сами. Своими глазами. Но тем не менее большинство людей подвержены этому когнитивному искажению с фокусировкой и смотрят туда, куда их заставляют фокусироваться. До какой истерии можно довести людей, мне оставалось только поражаться весь 2020 год.

  

  
    Вирусный этюд

    Как вы думаете, если бы существовал страшнейший вирус, могли бы защитить от заражения вирусом удостоверение сотрудника органа силовых структур или спецпропуск? Судя по тому, что нам говорят в СМИ, могли. Как только вы получаете такой пропуск (см. рисунок), то автоматически перестаете быть переносчиком заболевания и не можете заразиться.

    Здорово, правда? Самое смешное, что многие на полном серьезе в это верили. Что для такой теории будет поплавком? Вирус мы не видим и не знаем, есть он или нет, но раз обладатели таких бумажек всюду пропущены, то варианты такие:

    • вируса нет;

    • вирус не настолько страшный;

    • вирус боится документов.

    Давайте посмотрим на то, что нам видно, – на товарный поезд на переезде. Что будет, если движущемуся на полном ходу груженому товарняку показать «корочки» и пойти по путям? Обладатель спецпропуска не пострадает? Но я почему-то не видел ни одного обладателя спецпропуска, который бы пошел так навстречу товарняку. Он прекрасно понимает, что товарняк на полном ходу на «ксиву» не обратит внимания и переедет обладателя корочек так же, как и любого другого. Будь вирус настолько страшный, что всех надо было бы сажать под замок, он мало бы отличался от товарного поезда. Обладатели спецпропусков правду знают, а вот нам с вами ее знать не положено, и поэтому весь 2020 год СМИ усердно сбивали фокусировку.

    Какую ошибку вы можете допустить в своих рассуждениях? Поставить себя на место тех, кто заварил эту кашу. Мне часто присылали ссылки на какие-то дебаты и ток-шоу (у меня нет своего телевизора), в которых пытались сбить фокусировку зрителя, отвлекая его на рассуждения вида «А сами подумайте, зачем, по вашему, ИМ (некие мифические «они», существование которых отрицалось) это надо?» Так рассуждать – ошибочно. Мы можем отталкиваться только от поплавка, который видим, – мы не можем знать то, что творится в иле у дна или в голове у сильных мира сего, заваривших эту истерию.

    Пытаться предугадать ход мыслей тех людей будет ошибкой, как и бесполезно пытаться предугадать ход шахматной партии, если из 64 клеток нам показывают только четыре. Заварившие эту кашу всегда будут видеть свои 64 клетки, а нам покажут только четыре и будут концентрировать наше внимание и наш фокус на этих четырех клетках.

    Небольшое отступление. Надеюсь, кинувшие в стену приготовленным «сублиматом ненависти» немного успокоились и уже вполне готовы мне высказать претензии:

    – Да ты врачей из больниц послушай, которые рассказывают об ужасах вируса, писака недоделанный.

    – Посмотрел бы, как бы ты заговорил, если бы у тебя кто-то умер от вируса.

    Что ж, отвечу на оба этих заявления, тем более что это два очень вредных когнитивных искажения. Начнем с первого.

  

  
    Глава 90

    Понятие репрезентативности Тренды в числах и процентах • Манипулирование статистикой

    На своем канале в плейлисте, посвященном когнитивным искажениям, я очень часто говорю кощунственные вещи. И здесь расскажу, почему, когда дело касается обсуждения болезней, не всегда нужно слушать врачей. Звучит дико. Поговорим с вами об ошибке репрезентативности.

    В главе «Ошибка фокусировки» я говорил о том, что мы очень часто углубляемся в несущественные вещи, обсуждая и тратя свою энергию на какие-то незначительные обсуждения, упуская при этом из виду глобальные вещи, которые сводят на нет всю необходимость рассмотрения этих самых несущественных вещей. Вспомните пример с попыткой вычислить сложным интеграл, не видя, что он взят в скобки и умножен на ноль.

    Среди моей аудитории и вне ее есть врачи, которые говорят: «Вы не видите всей картины, мы находимся на передовой и видим, что вирус очень страшный, больных действительно гораздо больше» и так далее.

    Скажу кощунственную вещь: относительно масштабов бедствия не надо вообще слушать врачей, если это не эпидемиологи. (Именно эпидемиологи должны иметь представление о математическом аппарате работы с данными. Пожалуй, только они.) Жутко такое читать? Но, увы, это правда. Врач – такой же человек, как и мы с вами, когда речь заходит о когнитивных искажениях. А в данном вопросе он подвержен им еще больше в силу профдеформации и ошибки репрезентативности. Одно из свойств когнитивных искажений – от них невозможно защититься на 100 %. Это не дефект, а свойство эволюционного и биологического развития нашего мозга. И врачи тут ничуть не в лучшем положении, чем мы с вами. Врач – специалист по болезням, а не специалист по матстатистике и теории вероятности. И то, что описываемые события и случаи связаны с болезнями, на неспособность медработников оперировать статистически понятиями, которыми и являются степень угрозы, вирулентность, распространяемость и опасность, это, увы, никак не влияет.

    Врачи находятся на передовой и каждый день видят огромное количество заболевших людей, и в этом главная проблема. Причина этому – ошибка репрезентативности.

    Репрезентативность – это соответствие наблюдаемой группы характеристикам общей группы. Допустим, вы продаете стиральный порошок домохозяйкам и решили сделать опрос среди мультимиллионеров, которые владеют автомобилями «бентли» и собственными самолетами. Вы собрали эту фокус-группу, опросили, какой порошок им нравится, и выяснили, что они вообще ничего не знают про порошки.

    Логично было бы результаты этого опроса распространить на всех людей, в том числе на домохозяек, пенсионеров, военных и так далее? Конечно же, нет! Выборка из миллионеров не отвечает характеристикам домохозяек. В таких случаях говорят, что выборка нерепрезентативна.

    Использование результатов опроса миллионеров для определения наиболее популярной в обществе марки стирального порошка и называется ошибкой репрезентативности. Мы наблюдаем кого-то, кто совершенно не отражает общность.

    Есть анекдот, где трое старых слепых ученых-слонов решили выяснить, на что же похож человек, и поскольку они были слепые, то изучили человека на ощупь и пришли к заключению, что человек – это что-то похрустывающее, липкое и мокрое. Так вот, будет ли объективным мнение трех слонов, если мы их опросим? Конечно, нет. Это будет нерепрезентативная выборка, и нам не нужны мнения слепых слонов, которые не могут адекватно сказать, что такое человек.

    Но если в случае с миллионерами все очень наглядно и просто, то бывают ситуации, когда ошибка репрезентативности может быть очень коварна и заметна далеко не сразу. Приведу пример с моего канала FreshLife28. Аудитория канала составляет более 740 000 человек, и часто всплывают такие комментарии: «Антон, огромное спасибо, вы объясняете лучше, чем врач. Мой эндокринолог мне такого сказать не мог и не мог решить проблему, только бэкал и мэкал. Посмотрел вас и решил свою проблему, а врачи все неучи и дилетанты».

    На такие комментарии я всегда отвечаю, что делать подобные выводы неправильно. Несмотря на то что нас здесь собралось сотни тысяч, кто эти сотни тысяч? Здесь собралась аудитория, которой врачи помочь не смогли. Понимаете? А тот, кому врач помог, на канал FreshLife28 не придет – у них нет проблем, которые надо решать.

    И если человек пришел к хорошему врачу-эндокринологу и тот решил его проблему, человек не придет на канал FreshLife28 решать проблемы с щитовидной железой и с лишним весом.

    А это значит, что выборка из сотен тысяч зрителей канала самых разных возрастов и социальных групп при этом не является репрезентативной. На канале FreshLife28 собралась аудитория, которой в большинстве случаев врачи не смогли помочь. И делать выводы по комментариям на канале FreshLife28 о том, что все вообще врачи дилетанты и неучи – неверно, так как выборка канала нерепрезентативна. На канале собрались только те, кому с врачами не повезло. Здесь ошибка репрезентативности уже не так очевидна, как в примере с порошком. Внешне аудитория выглядит пестро и усредненно – на канале есть люди всех социальных групп, возрастов и уровней дохода. И все равно они не отражают общности в данном вопросе, и потому выборка нерепрезентативна.

    И с докторами на передовой, говорящими, что коронавирус очень страшный, та же самая история. Их выборка нерепрезентативна – они работают на передовой и постоянно видят только этих больных людей. Они наблюдают выборку, не отражающую общность, и делают это каждый день. У них создается когнитивное искажение, что кругом все поголовно умирают. А врачи, как я уже сказал, подвержены когнитивным искажениям ничуть не меньше, чем другие.

    Один мой друг, хороший психотерапевт, сказал: «Знаешь, в большинстве случаев получается так, что у всех политиков и бизнесменов не в порядке с головой». Потом подумал и добавил: «С другой стороны, мои услуги не дешевые, они приходят ко мне, и я вижу только тех, кто приходят. Так что не факт».

    Это умный врач, который прекрасно отдает себе отчет, что это не у всех бизнесменов и политиков плохо с головой, а он видит только тех, кто к нему пришел за помощью. Это и называется ошибкой репрезентативности.

    Итак, мнение врача (несмотря на эффект ореола, которым наделяет доктора белый халат и работа на передовой) не отражает реального положения вещей – выборка доктора нерепрезентативна именно в силу того, что доктор видит только больных на передовой.

  

  
    Боткинский этюд

    Почему у врача инфекционной больницы может возникнуть когнитивное искажение, что все просто ужасно? Оттого что поток заболевших возрос в три, пять, десять раз? А так ли это показательно?

    Давайте перенесемся в Санкт-Петербург, город, где я родился, в самую крупную инфекционную больницу в Европе – больницу имени Боткина. Посмотрим, сколько в самой крупной инфекционной больнице койко-мест.

    Итак, 1210 мест! Теперь представим себе, что все-все койко-места там заполнены больными, выздоравливающими и умирающими от злого вируса. Узнаем численность населения Санкт-Петербурга на момент написания этих строк.

    А теперь посмотрим, сколько же это в процентах от населения и стоит ли паниковать.

    Если 1210 коек самой крупной в Европе инфекционной больницы забить до отказа зараженными, то это будет 0,02 % населения города. Сотые доли процента, при условии, что мы набили крупнейшую больницу целиком. Но доктор из больницы Боткина или из свежесозданного ковидария видит, что поток пациентов за последний месяц увеличился, и значительно. Он видит абсолютное число заболевших или процент относительно прошлых месяцев, но совершенно не может представить себе, какой процент населения заболевает. Ему кажется, что рост 200 % – это повод паниковать.

    Теперь небольшой секрет: если вы посмотрите статьи о чуме, то наиболее распространенная фраза будет такой: «чума в Средние века выкосила пол-Европы. В среднем считается, что погибло до 70 % населения Европы».

    Вас не смущает, что при оценке чумы всегда прибегают к оценке того, сколько процентов населения погибло, а при оценке инфодемии коронавируса – никогда? Пишут только, насколько вырос процент смертности по сравнению с прошлым годом. Потому что если сказать правду, на сколько процентов уменьшилось население той или иной страны за полгода пандемии, то выглядеть будет все не так страшно.

    Приведу пример. Предположим, есть две инфекционные больницы. Одна на 10 койко-мест в городе Верхнеблюйске, где живет 1000 человек, а другая на 500 койко-мест в Санкт-Петербурге, где живет 5 000 000 человек.

    В первом городе в палате обычно валяется один вечно покусанный клещом местный бомж Гердыч, и тут раз! – и за неделю заполняются все 10 коек. То есть поток заболевших в больнице Верхнеблюйска возрос в 10 раз. В городе на Неве обычно лежит 25 человек, и вдруг заполняемость подпрыгивает аж в 20 раз – и все 500 коек заняты.

    Новости будут выглядеть так: число заболевших за месяц инфекционными заболеваниями выросло в 10 и в 20 раз соответственно. Страшно звучит? Однако позволяет ли такая относительная оценка сделать выводы об угрозе?

    В первом случае заболело на 9 человек больше обычного: 10 человек против 1 из 1000 населения – это 1 % по сравнению с обычным 0,1 % населения за день. Рост заболевших составил 0,9 % населения города в день.

    А во втором 0,0005 % обычно было и 0,01 % стало, то есть изменение числа больных среди всего населения города составило 0,0095 %. Постарайтесь абстрагироваться от оценки, много это или мало, и сосредоточьтесь на выводе: формально в Петербурге поток больных вырос по сравнению с прошлым месяцем в 20 раз, а в Верхнеблюйске в 10. Однако для огромного Санкт-Петербурга – это прирост 0,0095 % населения, а для маленького Верхнеблюйска – целых 0,9 %. Ощущаете разницу? Рост заболевших по сравнению с прошлым месяцем страшнее там, где он в 20 раз, а с точки зрения того, какую часть населения поразила болезнь, страшнее там, где всего в 10. Именно поэтому нам не говорят, какой же процент населения унесла «чума XXI века – коронавирус». И никакого права называться чумой он не имеет (нет, не благодаря самоотверженным мерам правительств. Они не работают).

    К чему приводит такой подход к оценке? К тому, что врачи дают интервью, а СМИ еще больше сгущают краски. Почему СМИ это делают, вы уже прочитали на страницах этой книги. Я помню, как летом меня буквально забросали ссылками: «Рост смертности превысил на 51 % показания по сравнению с 2019 годом». 51 %, конечно, звучит угрожающе, однако что это за цифры в абсолютных показателях для нашей страны? Как результат, на момент написания этой книги, когда летом уже был отменен карантин и масочный режим, согласно данным Росстата, общая смертность (это все вместе: и ковид, и те, кто умер, не дождавшись помощи из-за мер против ковида) – 946,5 тысячи в 2020 году. Аналогичный показатель за прошлый 2019 год составлял 918,5 тысячи, так что вроде бы меньше, и намного. Однако в 2018 году за аналогичный период смертность составила 946,8 тысячи человек. То есть несмотря на отсутствие коронавируса, беспрецендентных мер сдерживания, масочного режима, самоизоляции и тому подобного, смертность в 2018 году была выше, чем в 2020-м. Как так получилось? На каком основании СМИ приписывают разницу между уровнями смертности в 2019 и 2020 полугодиях? Как мне кажется, причина в том, что при относительно большой численности населения нашей страны изменения смертности в таких масштабах не дают возможности связывать их с чем-то конкретным.

    Население России составляет около 146 000 000.

    В 2019 году за полгода умерло по всевозможным причинам 918 000 – это 0,629 % от количества всех жителей.

    В 2020 году за полгода – 946 000, это 0,649 %.

    Иными словами, динамика изменений составила 0,0019 % от количества населения страны. Уверен, что эта цифра слишком мала, чтобы можно было точно приписать ей какую-либо причину. А учитывая, что в 2018 году умерших было больше, чем в 2020-м, я очень сомневаюсь, что такие изменения – дело рук пресловутого вируса. Это то, что я бы назвал статистическим шумом, частью случайной величины.

    (Пример-антагонист: убыль населения в результате факторов военных действий 1941–1945 годов составила 41 979 417 человек. Почти 42 миллиона человек – это весомая цифра, и найти причину такой убыли населения более чем реально. Если бы сегодня из 146 миллионов мы потеряли 42 миллиона, это бы ощутил каждый и без СМИ.)

    Ниже я даю ссылку на данные Росстата с архивом, чтобы желающие могли сами скачать все данные и проверить меня. Надеюсь, доступ не будет закрыт правительством.

    http://freshlife28.ru/rosstat

  

  
    Этюд о манипулировании статистикой

    Как-то в своем инстаграм-аккаунте я попросил отписаться тех людей, у которых ближайший родственник, муж, жена, ребенок, отец или мать заболели или, не дай бог, погибли от этого вируса. Почему не сказал – про знакомых? Почему именно ближайший родственник? По одной простой причине.

    Вспоминаем эффект Баадера – Майнхоф, благодаря которому, как только кто-то из наших знакомых заболевает вирусом, о котором кричат из каждого утюга, мы сразу это отмечаем. И вот представьте себе, что этот заболевший человек является знакомым еще сотни человек. И эти сто человек нам в ответе скажут: да, у меня есть знакомый, который заболел злым вирусом. В статистике появляется 100 человек, а по факту это один человек. В результате мы подтасовали статистику соцопроса, увеличив реальное число в 100 раз. И все респонденты ответили честно!

    Другое дело, если у человека есть жена, и он говорит «заболела супруга». Это будет только его супруга. Она может быть знакомой еще ста опрошенным, но в статистику ее может записать только муж, поэтому и увеличения статистики не происходит. (Кстати, из моих 60 000 подписчиков было трое заболевших и ни одного умершего.)

    А сейчас пришло время затронуть самый щепетильный случай – что делать тем, кто сам пострадал от вируса.

  

  
    Глава 29. Подмена понятий

    Способы подмены понятий Простые вопросы • Эмоции вместо ответа

    Я бы хотел выразить соболезнования родным тех, кто пострадал в 2020 году. Не только от коронавируса, но и тем, кто потерял своих родных в автокатастрофах (у меня за год погибли в ДТП двое комрадов из числа участников «разбора полетов» – Арсений Рабин и Дмитрий Рыбин). Всем, кого коснулась беда онкологических заболеваний (пока я писал эту книгу, рак забрал маму моей супруги Надежду Михайловну и двух друзей моей семьи, одного из них – Игоря Андриевича – многие подписчики знали как спортсмена и фотографа. Его фоторабота есть на обложке этой книги). Всем, кого не обошли сердечно-сосудистые заболевания (из числа подписчиков канала, которых все знали по рубрике «разбор полетов», от сердечного приступа умер Миша Долинский). Один мой близкий друг погиб после долгой болезни, вызванной подрывом гранаты (Петр Лушников).

    Я пишу для тех, кто обвиняет меня в том, что мне легко писать о несостоятельности мер по предотвращению эпидемии лишь потому, что я никого не потерял. Нет, я знаю, что такое терять близких. Но боль потери не делает методы противодействия эффективными автоматически. То, что многие из нас так считают, – проявление когнитивного искажения «подмена понятий», о котором я сейчас буду рассказывать.

    Подмена понятий свойственна нашей Системе 1, нашей обезьянке, одна из основных задач которой упрощать картину мира. Вы это знаете. И суть подмены понятий включает одну из двух или сразу обе составляющие:

    • это ответ на более простой вопрос, чем тот, что был задан;

    • замена необходимости ответить на вопрос переоценкой эмоциональной реакции.

    Зачем Системе 1 все упрощать? А затем, что обсуждение вопроса и размышления активируют Систему 2, и думать в том ключе, в котором был задан вопрос, очень энергозатратно. Гораздо проще задать похожий абстрагированный вопрос и ответить на него, то есть подменить эти понятия, отвечая на более простой вопрос. Или вообще не отвечать на вопрос, апеллируя к тому, что это приносит душевные страдания и нечеловечно.

    Представьте себе диалог двух людей. Один утверждает: «Наши дети не должны после школы быть голодными, поэтому каждому ребенку необходимо законодательно предоставить после уроков два гамбургера и мороженое». Второй резонно, поскольку он зритель канала FreshLife28, ему отвечает: «Мороженое и гамбургеры для ребенка совсем не полезны». На что первый отвечает: «Вы что, хотите, чтобы наши дети голодали?»

    Более сложный вопрос, который требует решения проблемы (польза гамбургера и мороженого для детского организма, последствия потребления, статистика детского диабета и ожирения и так далее), подменяется более простым: вы хотите, чтобы наши дети голодали?

    Естественно, ответ на более простой вопрос будет: «Нет, не хочу». «Ну так в чем же дело? Раз вы против моего предложения, вы хотите, чтобы дети голодали!» Это и есть подмена понятий.

    Второй способ подмены понятия, который не описывает Канеман, это попытка привлечь внимание вместо ответа на вопрос. Необходимость думать мы меняем на эмоциональную реакцию из серии «о чем с вами вообще можно говорить, если вы…?» (нужное вписать). Человек, как правило, привлекает внимание к ценности своей эмоциональной реакции на какое-то событие.

    Особенно часто это появляется при обсуждении жизни, смерти, религии и так далее. Вместо логического ответа на поставленные вопросы люди, особенно фанатично верующие, предпочитают оскорбиться и привлечь внимание к эмоциям: у нас есть чувства, мы же плачем, мы же испытываем эмоции, а если вы не уважаете наши чувства, то с вами разговаривать не о чем. Мы обсуждаем душевную боль, и холодный расчет тут не уместен.

    Во всей этой истории с вирусом мне приходилось выдерживать чудовищный прессинг в разгар информационной истерии со стороны зрителей, подвергшихся когнитивным искажениям. Сейчас лето 2020 года, и, к счастью, уже никто не воспринимает всерьез меры против распространения, понимая их полную несостоятельность.

    Еще раз напомню суть преамбулы и моих претензий к той информации, которой нас пичкали:

    1. Насколько некий вирус способен распространяться, насколько он вирулентный?

    2. Насколько он смертелен, когда человек уже заболел?

    3. Насколько оправданны все принятые меры?

    Давайте на примере посмотрим, как эти три вопроса подменялись на более простой.

    «…мне что, делать выводы, что вируса не существует, исходя из доступной мне информации, что среди моих знакомых никто не заболел?»

    Здесь человек подменяет ответ на более сложный вопрос, который можно разделить на три, о которых я говорил. Насколько оправданны средства, насколько высока вирулентность, то есть способность заражать, и насколько высока смертность от этого вируса. Но человек дал один простой ответ на вопрос, который я не задавал.

    Он решил ответить на то, существует ли вообще этот вирус. Нигде и никогда я не говорил о несуществовании вируса, меня интересовало другое: оправдан ли приказ носить маски и самоарест? Вирус есть! Но то, что было сделано под шумок, оправдать им никак нельзя. Не существует настолько опасного вируса, который оправдал бы все эти меры.

    Но человек подменяет понятия и отвечает на поставленный самим себе вопрос вместо трех вопросов, которые нужно было бы себе задать. Но эти три вопроса гораздо сложнее. Ответ на них требует вычислительных усилий и активации Системы 2. Вирус есть, вопрос в том, насколько оправданны эти меры?

    Другой зритель пишет: «Логическая ошибка оперировать личным опытом, распространяя его на глобальные события. Для жителя Новой Зеландии в 1943 году, если исходить из его личных наблюдений, ничего не происходило, не было Второй мировой войны». Далее он пишет, что «наличие работяг на стройках говорит не об опасности, сложности заболевания или о какой-то эксклюзивной информации у власть имущих, а о том, что на работяг им наплевать, как и на все, кроме своей выгоды».

    И снова человек берет и упрощает ответ на три вопроса до ответа на один. По его наблюдению, вируса не существует, как и для жителя Новой Зеландии ничего не происходило в 1940-х годах прошлого века. Но в главе, где я говорил о методе поплавка, шла речь о том, что необходимо наблюдать за тем, что вам доступно. Кроме факта того, заболели ваши знакомые или нет, нужно ответить еще на два вопроса. А именно: какой процент людей из вашего числа Данбара – вашей личной стаи – переболело. И насколько много среди них умерших.

    Для жителей Новой Зеландии в 1943 году не происходило ничего, что оправдывало бы продовольственные карточки, мобилизацию населения, строительство бункеров. Война была, но представьте себе, что в 1943 году все новозеландцы срочно мобилизовались, выстроились у кромки океана и ждали бы, когда придут враги, чтобы отразить их нападение, по пути роя бункеры и вводя продовольственные карточки. В этом не было смысла. А война была.

    Какие личные наблюдения можно и нужно было бы внести в глобальную выборку с точки зрения жителя Новой Зеландии в 1943 году? Сколько бомб упало на территории Новой Зеландии? Сколько оккупантов высадилось на территории Новой Зеландии? И тогда, исходя из этих личных наблюдений, при отсутствии СМИ и оповещений о войне, уже можно было бы делать выводы, подверглась ли страна атаке. Не стоит подменять понятия. Война была. Не было причин рыть окопы.

    Где в высказывании о работягах на стройках подмена понятия? Стройки продолжали работать, и свидетельств было предостаточно. Наличие строителей, по мнению зрителя, говорит не об опасности или сложности заболевания, а о том, что хозяевам наплевать. Это подмена понятий. Важен тот факт, был ли вирус действительно так заразен? Если так, как нам его обрисовывают, то эти работяги – неважно, заботится о них работодатель или нет, – как единицы общества, которые ходят в магазины и контактируют с другими в транспорте, стали бы за 2–3 недели источниками колоссального заражения. Но этого не произошло. Почему?

    Кстати, спустя несколько месяцев после того, как был написан этот комментарий, появились данные, что в местах массовых скоплений людей во время беспорядков в США ничего не произошло, как и во время протестов в Белоруссии, как и в Швеции, которая вообще не вводила никаких изоляционных мер. Наш зритель упростил суть, подменив понятия – ответ на три вопроса, на которые надо было ответить, на один вопрос. Я никогда не спрашивал, есть ли вирус. Я говорил только о том, настолько ли он страшен, как его рисуют.

    И наконец, последний комментарий, демонстрирующий третий вариант подмены понятия. А именно подмену ответов на эмоциональную реакцию. Человек будто говорит: «Вот у меня есть эмоциональная реакция, а вы смеете ее не уважать. Вы подонки и бездушные люди». Людей, которых это коснулось, можно понять, они ослеплены горем и, как правило, пишут очень агрессивные комментарии.

    Но давайте внимательно посмотрим на этот комментарий и попробуем увидеть суть.

    Когда человек в большей степени призывает ценить его эмоциональную реакцию, потому что его это коснулось: «Пожалейте меня, меня это коснулось, у меня кто-то умер», происходит подмена понятий. Я сочувствую всем тем, у кого кто-то умер, я никогда не говорил, что люди не умирают, никогда не говорил, что вируса не существует. Я лишь говорил о том, что меры не оправданны. И продолжаю это говорить.

    Но, к сожалению, горе не приводит к тому, что неэффективные методы по мановению волшебной палочки становятся эффективными. Приведу пример из своей жизни, как можно было бы рассуждать в подобных трагических случаях, будь то не вирус, а ДТП, которые уносят больше жизней.

    Несколько лет назад в шесть утра мне позвонил друг и сказал, что нашего общего знакомого Алексея Б. собирают в мешки по обочине дороги. Ночью на обочине стоял асфальтоукладочный каток, Леша не заметил его в темноте и на повороте на трассе врезался в него, да так, что машину разорвало пополам вместе с Лешей.

    А теперь я подменю понятия и выскажусь в следующем эмоциональном ключе: «Доколе мы будем это терпеть? Вот вас это не коснулось, поэтому вы сейчас так и говорите. Я призываю выдавать машину только по QR-коду, чтобы вы получали в правительстве Москвы разрешение, потому что машин очень много и это провоцирует ДТП со смертельным исходом. Нам надо что-то с этим делать, я имею право об этом говорить, потому что меня это коснулось, у меня друг погиб, а вот вас это не коснулось. Я настаиваю на том, чтобы вы брали автомобиль по QR-коду, получив разрешение у правительства вашего региона, а если вы пишете, что хотите поехать к любовнице, черта с два! Не нужно вам ехать к любовнице, на метро съездите. Вот если вам по работе надо, правительство разрешит. Сделаем так же, как придумал Собянин в Москве. Возьмем последние цифры на госномере и разрешим выезд только в определенные дни. И только ведомственные автомобили будут иметь право перемещаться по городу в любое время. Вот мое решение, я предлагаю его, потому что меня это коснулось».

    Несмотря на то что процент смертности и риски умереть в ДТП весьма высоки, вы понимаете, что никто на это не пойдет, как и несмотря на все мои эмоциональные увещевания о том, что «…вас это просто не коснулось»? Даже тех смертей из-за ДТП, которые есть сейчас, недостаточно, чтобы вводить настолько варварские методы и ограничения. И это правда, если подумать. Ничьи эмоции не сделают методы рабочими.

    Речь о том, что методы противодействия были слишком варварскими при таких цифрах статистики, и вести себя таким образом, загонять всю страну под замок, при этом заставив платить налоги, кредиты и жить за свой счет, необходимости не было. Получать QR-код, как товар в магазине, и ходить с этим QR-кодом по улицам Москвы – это тоже избыточная мера.

    Если помните, то история с номерами домов в Москве реальна. Разрешать вам брать личное авто по дням в соответствии с госномером – это моя фантазия. И неважно, коснулось меня это или нет, – методы от этого не станут действенными.

    На этом можно выдохнуть и больше не обсуждать тему 2020 года. Несмотря на то что смертность от сердечно-сосудистых и онкологических заболеваний исчисляется сотнями тысяч, вас все равно будут окружать трясущиеся от упоминания коронавируса люди. По состоянию на 14 августа 2020 года официальная статистика смертей:

    • COVID-19 – 16 тысяч человек;

    • сердечно-сосудистые заболевания – 441 тысяча человек;

    • рак – 149 тысяч человек.

    Почему пьющие и курящие люди, люди с лишним весом, не следящие за своим питанием и холестерином будут бояться не инфаркта или рака легких, а ковида?

    Теперь вы знаете ответ – когнитивные искажения прекрасно работают через СМИ. О чем чаще всего человек слышит, того и боится. И никуда не годящийся аргумент, что инфаркт по воздуху не передается, придает им уверенности, что сигарета и гамбургер менее опасны.

  

  
    Глава 30. Неприятие потери

    Потери и приобретения Задача Самуэльсона

    Предлагаю вам провести один интересный эксперимент вместе со своими родственниками. Мысленно разбейте тех, кого вы можете опросить, на две группы, и одной группе опишите такую ситуацию.

    Есть магазин, в котором работают продавцы и кладовщики. Но из-за эпидемии ситуация на рынке труда такова, что работников много, многие магазины закрылись и сотрудники готовы работать за минимальную оплату. Поскольку одни магазины закрылись, то у других выросла выручка. У нашего магазина выручка не упала, а осталась на прежнем уровне.

    Однако, пользуясь тем, что людям некуда деваться, владелец магазина снижает зарплату своим сотрудникам на 10 %. На вопрос «почему?», он отвечает: «А вот так!» Спрашивается: нормально ли так поступать?

    Для второй группы ситуация будет следующая: на время карантина этот же самый человек вынужден был закрыть свой магазин, выручка не изменилась, он ничего не потерял, поскольку налогов платить не надо, и помещение было в собственности. Но когда он снова открылся, пришлось нанимать новых сотрудников. И поскольку ситуация на рынке труда изменилась, он нанял сотрудников, которым платил зарплату на 10 % ниже. Вопрос тот же: нормально ли так поступать?

    Скорее всего, ответы будут такими: в первом случае что-то вроде «как он мог так поступить, такая сволочь», а во втором – «ну, таков рынок, а что такого?».

    Итак, друзья мои, это следствие когнитивного искажения под названием «неприятие потери». Потери мы ощущаем в два раза сильнее, чем те же самые приобретения. Иными словами, страданий от потери 1000 долларов в два раза больше, чем радости от приобретения случайно найденных на дороге тех же самых 1000 долларов. Обратите внимание, что это эмоциональная оценка, субъективная, такая же, что и качество жизни, – это не объективно, это субъективно.

    Причина аналогична той, почему мы так сильно реагируем на неприятные новости и в первую очередь стараемся выяснить именно их. Начало она берет из времен нашего древнего и достаточно плоского и примитивного общества – я говорю о плейстоцене. Мы с вами живем в кайнозойскую эру, в эпоху антропогена, а плейстоцен – это период, который предшествовал текущему. Примитивно то общество относительно современного. В плейстоцене мы были озабочены всего лишь четырьмя вещами: удачно поохотиться, не быть сожранными хищником, не получить люлей от конкурентов – чужой стаи, не огрести люлей от альфа-самца – вожака стаи, если вдруг вы покуситесь на продолжение своего рода за счет его собственности – самки.

    Тогда никого не беспокоило, какого цвета и какого размера перо воткнуто у лидера нации, никого не беспокоило, какого цвета шуба у самки альфа-самца. Никого не беспокоил вопрос «зачем мы здесь» и прочие философские измышления. Было всего четыре насущные задачи, которые приходилось решать. Из этой примитивности и получается неприятие потери. Любая потеря тогда была чревата потерей жизни. А любое приобретение свидетельствовало лишь о том, что жизнь несколько улучшится. Поэтому мы заточены на то, чтобы концентрироваться на всяком негативе, и наш психический аппарат моментально реагирует на негатив.

    Мы заточены не на то, чтобы наслаждаться текущим днем, а на то, чтобы найти что-то плохое и на нем сконцентрироваться. Поэтому в наших мозгах и есть это неприятие потери, которое охватывает большой пласт когнитивных искажений. Вкупе со статистикой и теорией вероятности оно приводит к систематически неправильным решениям, и отрасль страхования, например, процветает исключительно за их счет.

    Расскажу вам о задачке Самуэльсона. Поль Самуэльсон – один очень крутой экономист. Он предложил своему приятелю сыграть в игру. Они подкидывают монетку, вероятность 50/50; если друг выигрывает, то получает $200, если проигрывает, то только $100. Согласился ли приятель?

    Он был неглуп и согласился при одном условии: не играть в эту игру один раз, так как радость от выигрыша $200 не затмит горечь, если будет проиграно $100. Это равновесные по эмоциональному вкладу события. Но если можно сыграть 100 раз, то приятель согласится.

    Вероятность выпадения орла или решки – 50/50, но это работает только в большой выборке. Мы уже говорили о том, что ошибка пытаться применить к малой выборке тервер, который работает только на больших выборках. (Вспомним главу о вере в малые числа.)

    С точки зрения статистики при ста случаях слишком сильной корреляции в сторону проигрыша не будет. Вероятность проиграть больше $1000 при таком раскладе будет 1 к 63 000. Но представим себе, что вы играете в эту игру 100 раз и на протяжении всей вашей жизни. И в каждый отдельный промежуток времени вы принимаете решение не соглашаться на игру, потому что вероятность проиграть $100 такая же, как и вероятность выиграть $200. А горе от поражения будет примерно такое же, как радость от приобретения, но в два раза сильнее. И кажется, что смысла нет.

    Но если представить, что мы играем в эту игру 100 раз на протяжении всей жизни, вы будете гарантированно в выигрыше. Сегодня проиграл, завтра выиграл – жизнь-то длинная. Каждый раз, ввязываясь в эту игру, в конечном итоге вы выиграете, и очень много, потому что при вероятности 50/50 выиграть 200, а проиграть 100 долларов вы будете в выигрыше.

    Если вы играете в эту игру раз в полгода, то за 50 лет, сыграв 100 раз, вы выиграете достаточно крупную сумму, несмотря на то что раз в полгода, а может даже несколько лет подряд, вы будете проигрывать. Пример с задачкой Самуэльсона показывает, как неприятие потери заставляет нас принимать неверные решения. Подобных условий, при которых мы избегаем игры в жизни, думая, что играем один раз, очень много. Часто не хватает широты мысли посчитать статистику за десяток лет.

    Стратегия ухода от игры при таком, с точки зрения статистики, выигрышном случае плюс узкие рамки – это первый признак, который ведет к бедности. Вы все время отказываетесь от выигрышного варианта в расчете на то, что есть вероятность проиграть. А все потому, что включается неприятие потери.

    Что же делать? Прежде всего, знать об этом, а раз уж вы об этом знаете, то в состоянии абстрагироваться, так как вам известно, как все работает. Если вы понимаете, что регулярно сталкиваетесь с задачей, в которой есть вероятность выиграть больше, смотрите на это широко с точки зрения статистики. Это профессионально, круто и, кстати, повышает самооценку.

    Где еще нас может поджидать это когнитивное искажение? Например, в теории перспектив. Предположим, два сотрудника получают в месяц 1000 долларов. Но один летает довольный, потому что ему повысили зарплату с 700, а второй недоволен, так как его понизили с 1300. Одинаковые позиции в компании, одинаковые должностные инструкции – казалось бы, 1000 долларов и там и там одинаковы. Но из-за неприятия потери положение каждого оценивается ими по-разному.

    Вот еще пример: есть очень крупный универмаг. Там появляется модель редкого смартфона – очень хорошая, по нормальной цене, отличного качества, с гарантией, последняя. Ни у кого такой нет! Люди начинают скупать этот смартфон, и после падения спроса универмаг объявляет акцию. Скидка 30 %!

    А теперь вопрос: когда в следующий раз этот же магазин вновь выбрасывает новинку, почему падают продажи? А все потому, что люди, купившие дороже, чувствуют, что их обманули. С точки зрения логики это неправильно. Вам предлагали: хочешь бери, хочешь нет. Но тут вмешивается Система 1. И если маркетолог, занимающийся ценообразованием в этом универмаге, не знает об этом, то может столкнуться с нелояльностью потребителя, которая будет обусловлена неприятием потерь, то есть эмоциональной частью.

  

  
    Глава 95

    Окно Овертона Фрейминг, или Почему я люблю Хемингуэя

    Вот мы и добрались до последней части книги. Каждое когнитивное искажение мы рассматривали так, будто оно является однозарядным пистолетом XVIII века, который может задеть выстрелом. Но на дворе XXI век, и в моде автоматическое оружие. Пистолет из XVIII века нужно было заряжать с помощью шомпола, последовательно набивая через ствол порох, пыж, пулю. А теперь представим, что мы весь этот процесс давно автоматизировали на оружейном заводе и создали патроны с разной боевой частью, под разные задачи. Осталось только изобрести оружие, в которое можно напихать много патронов, и начать расстреливать противника – наши с вами Системы 2. Чтобы обезьяны целых государств захлебнулись в каскаде доступной информации, каждый поток которой сам по себе ложь в оболочке когнитивного искажения, исследованного лауреатом Нобелевской премии.

    Опишу всего два вида оружия – одно рассчитано на десятилетия и давит медленно и неотвратимо, а другое имеет мгновенное действие, обладая сумасшедшей бронебойностью сознания. Но оба этих орудия наиболее распространены, и начинающие изучать когнитивные искажения их легко узнают.

    Здесь впору сказать обычному автомату Калашникова: «Прощай, оружие», ибо он может уже и не понадобиться. Достаточно кнута-телевизора, чтобы управлять стадом. Рассмотрим пару вариантов современного оружейного магазина. Каждый из методов заряжается, как револьвер, любыми когнитивными искажениями из наших прошлых глав и и выстреливает ими так, чтобы жертва даже не поняла, что произошло.

  

  
    Глава 96

    Градация окон Овертона Гласность • Появление игрока ва-банк • Приемлемость • Разумность и практичность • Популярность • Узаконивание

    В рамках изучения практики когнитивных искажений пристально посмотрим на технологию «окна Овертона». Многие о нем слышали, но я дам материал, которого в Сети, разумеется, нет. Мы поговорим о том, где в технологии «окна Овертона» используется подмена среднего на нормальное.

    Я знаком с критикой окна Овертона, но, увы, даже если критика и верна, окно Овертона – это что-то вроде несуществующего плана Даллеса. Его не существует, но он работает[15].

    Джозеф Овертон – американский юрист, политик и политолог, человек, изучавший в свое время законы, по которым строится политическая карьера.

    Он предположил, что все идеи, которые есть в каком-либо обществе, можно разбить на пять подэтапов – от радикальных, которые совершенно неприемлемы, до политической нормы, то есть законодательно утвержденных. И в этих пяти подэтапах, которые он назвал окнами, существует градация.

    Овертон создал эту концепцию, чтобы определить рамки, в которых любой политик без ущерба для своей политической карьеры может затрагивать какие-либо вопросы. Как только он выходит из каких-то средних окон в сторону – либо радикальных, либо осуждая уже законодательно принятые, то наносит себе политический вред. В этом и состояла изначально идея Джозефа Овертона. Но, как говорится, не бывает дыма без огня.

    Стала популярна некая теория, что окно Овертона – это не только степень допустимости мнений, которые можно затрагивать, чтобы не испортить себе карьеру, а инструмент манипуляции. То есть оно является технологией, с помощью которой, перемещая социальные нормы, манипулируя социальным сознанием, от совершенно неприемлемых вещей мы можем постепенно перемещаться по этим пяти зонам и довести их до политической нормы, когда по ним принимаются законодательные акты.

    Многие говорили, что это теория заговора, но как я уже сказал – ничего этого нет. Однако технология окна Овертона работает на практике!

    Принцип, который мы будем обсуждать, очень похож на старую историю с лягушкой, которую засунули в воду и сварили. Если лягушку бросить в кипяток, она выпрыгнет, но если медленно и постепенно повышать температуру, лягушка привыкает к горячей воде и в итоге сварится, сама не заметив, как это произошло. Это и есть основной принцип окна Овертона.

    На рисунке вы видите обычную плиту, где можно регулировать температуру. Если резко переключить температуру с нуля до 100 градусов, вода все равно будет нагреваться постепенно.

    Резюмирую: представим себе окно Овертона как ручку газовой плиты, в которой есть пять зон – пять температурных режимов, пять окон. Начинаем вращать эту ручку от нуля, щелкая дискретным переключателем. Вот что такое окно Овертона. Но давайте посмотрим, как все происходит, от первого этапа – неприемлемо – до последнего.

    У меня была идея показать, как работает окно Овертона, на конкретном, уже сложившемся примере. Как человек, подбирающийся к 50-летнему рубежу своей жизни, я все это проходил и видел. Сейчас я обращаюсь к людям моего поколения, которым сейчас около 50 лет. Если вспомнить, какие нравы и понятия царили примерно 40–30 лет назад, то вы поймете, что с вещами, казавшимися тогда неприемлемыми и невозможными, мы сейчас как бы смирились, будто лягушки, которые сварились. И практически все приняли на законодательном уровне.

    Но так делать я не буду по одной простой причине – окно Овертона (я вам расскажу об этом при разборе последнего этапа) работает таким образом, что любой человек, хоть раз заикнувшийся, что «это» ненормально и социальные нормы протиснуты и протащены при помощи какой-то технологии, будет подвергнут гонениям. Даже если я сейчас об этом хоть немного скажу, то в меня посыплется куча камней.

    Поэтому я взял распространенный пример (не свой), как легализовать каннибализм при помощи технологии Овертона. В интернете по запросу «окно Овертона каннибализм» вы найдете миллион статей на эту тему, где подробно рассматривается, как это делается. Я дам вам этот пример и акцентирую внимание на тех вещах, о которых никто вам не расскажет. Итак, поехали! Как же легализовать каннибализм при помощи технологии Овертона?

    Этап первый – неприемлемость. Категорическая неприемлемость: о том, что люди едят друг друга, в нашем современном цивилизованном обществе, по крайней мере в Европе и Америке, слышать даже не хотят. Это уголовно наказуемо. Сейчас, если любой политик скажет, что это надо узаконить, – он станет политическим трупом. Но первое, что нужно сделать для запуска окна Овертона, после чего, скажу, забегая вперед, его движение становится практически необратимым, – это начать обсуждать эту проблему. Пусть и в негативном ключе. О ней надо просто постоянно говорить. Иными словами, мы включаем такой тумблер, как «гласность». Есть цензура – противоположная сторона гласности, когда есть запрет на обсуждение темы – табу, и есть гласность, когда пусть и в негативном ключе, но мы об этом говорим и это постоянно на слуху.

    Начиная с момента снятия табу на обсуждение проблемы каннибализма, запускается движение окна Овертона: мы повернули ручку газовой плиты на самый малый огонь. Почему так произошло? Привет, когнитивные искажения – наши патроны.

    Первое, это якорь. Когда человек через 10, 20, 30 лет будет встречаться с этим, в голове у него уже будет установлен якорь, что эта информация есть, это явление очень плохое, конечно, но есть. Оно существует, раз о нем говорят! Человек будет так думать, даже если бы этого явления и не существовало вовсе. Это означает, что мы можем продвинуть какие-то идеи, которых в обществе изначально не было вообще, а если и были, то ничтожны и единичны.

    Мы включаем тумблер гласности и когнитивное искажение «эвристику доступности», главу о которой (я надеюсь) вы внимательно прочитали. Напомню: о чем чаще всего говорят, то чаще всего и встречается. Это может быть совершенно не так, но если человек часто об этом слышит, значит, по мнению его обезьяны, оно чаще всего в обществе и случается.

    Если какому-нибудь обывателю задать вопрос, среди кого выше процент разводов – голливудских звезд или обычных людей, – то, скорее всего, он ответит: «Ну конечно же, среди голливудских звезд, там сплошные скандалы, все друг с другом спят, трахаются, как кролики, просто ужас и падение нравов». Но по статистике – нет. Просто все обсуждают голливудских звезд, и поэтому кажется, что разводов и измен там гораздо больше, а на самом деле там все так же, как и в обычном обществе, жизнь людей которого не освещается. Но из-за эвристики доступности нам кажется, что среди звезд разводов гораздо больше.

    Итак, мы запустили процесс гласности и начали обсуждать каннибализм. Мы об этом говорим, пока что еще обсуждаем, что это совершенно неприемлемо, ужасно, кошмарно, однако механизм эвристики доступности и якорения уже запущен. Дальше поворачиваем ручку газовой плиты на циферку 2, повышаем температуру воды в кастрюле с нашей лягушкой и переходим к следующему окну.

    Второй этап – появление игрока ва-банк. Раз уж мы сняли табу с обсуждения, но идет оно пока в негативном ключе, нам нужны те самые игроки, о которых писал Нассим Талеб, – политические аутсайдеры, которым нечего терять. Они не могут заработать очки ни в одной из своих программ, они практически политические трупы. И нам как раз таки и нужны такие политические экстремисты, политические клоуны, которые идут ва-банк: либо пан, либо пропал.

    Они заявляют о том, что каннибализм существует и что они будут бороться за права каннибалов! Необходимо организовать митинг, об этом нужно говорить. Разумеется, общество начинает их рвать на части, но эти политические трупы работают по принципу черного лебедя – именно поэтому я упомянул Нассима Талеба[16]. Вероятность того, что это выстрелит, для такого политического лидера очень мала, но если выстрелит, то он войдет в историю как человек, который легализовал что-то эпохальное, защитил права, был борцом. А если не выстрелит, то и терять ему особо нечего.

    Такие политические экстремисты будут продвигать нашу идею, используя свои политические механизмы, технологии, связи в СМИ, и будут освещать эту проблему. Говорить, что где-то уже собрались люди, которые требуют, чтобы их права защитили и как политики они должны защищать их права. Итак: мы передвинули это окно с абсолютно неприемлемого до политического радикализма. Это ультрарадикальные взгляды некоторых политиков, но это уже общественное движение, не миф, не анекдоты, не слухи. Это уже политическое движение. Пусть даже и отчасти экстремистское, но не запрещенное, потому что никто никого не взрывает и не уничтожает.

    Что делают эти политические лидеры? Начинают выискивать в Библии или где-то еще то, что может оказать влияние и поддержать идею каннибализма. Библейские или исторические сюжеты, и желательно известные. Почему я говорю о Библии? Концепция должна быть известная, уважаемая. Привет, глава об авторитетах – еще один возможный патрон в барабане окна Овертона.

    Одно дело, когда мы говорим, что какой-то Вася Пупкин собрал митинг – вот придурок-то, людей жрать собирается! Другое дело, когда апеллируют к библейскому сюжету или какому-нибудь авторитетному источнику.

    Третий этап – новояз, приемлемость. Следующим этапом будет решающий демарш. Необходимо полностью уничтожить понятие «каннибализм». Вспомним роман Джорджа Оруэлла «1984», который я всем советую прочитать, и понятие новояза.

    Приведу цитату из диалога специалиста по новоязу с главным героем.

    – Разве ты не видишь, что главная цель новояза – сузить диапазон человеческого мышления? Мы добьемся в конце концов, что преступное мышление станет невозможным – не будет слов для его выражения (выделено мной. – А.П.). Любую концепцию можно будет выразить всего лишь одним словом. Его смысл будет жестко определен, а все побочные значения стерты и забыты. В одиннадцатом издании мы уже близки к этому. Хотя, конечно, эту работу будут продолжать еще много лет спустя после моей и твоей смерти. С каждым годом будет все меньше и меньше слов и соответственно станет уменьшаться диапазон человеческого сознания. Конечно, и теперь нет ни причин, ни оправдания преступному мышлению. Это вопрос самодисциплины, контроля над действительностью. Но в конце концов и это не будет нужно.

    Дж. Оруэлл «1984», 1949 год Что это такое и в чем смысл новояза в вымышленной Океании? Почему нельзя пользоваться старым языком? Смысл новояза в том, чтобы убрать из лексикона слова, которыми можно было бы выразить недовольство Большим Братом, режимом и так далее. Нет слова, обозначающего что-то, соответственно, нет идеи – ее нельзя выразить, ее надо заново придумать. С течением времени люди из поколения в поколение будут обладать все меньшим и меньшим сознанием. Не будет слов, с помощью которых можно выразить и детерминировать то, что под запретом. А из новояза все слова, которые могли бы привести к инакомыслию, полностью исключались.

    И на этом этапе мы делаем то же самое. Заменяем, например, слово «каннибализм» на более научное – «антропофагию», а людей, которых раньше называли каннибалами, назовем антропофагами. Ну вот, любят люди есть друг друга, они антропофаги, что тут поделать с ними? Эта технология была описана в романе «1984», а издан он был в 1949 году. Надеюсь, вы внимательно читали прошлые главы и понимаете, для чего нам менять язык и как работает новояз. Наша Система 1 постоянно строит картину окружающего мира, и благодаря якорям и времени сложился образ, определяемый словом «каннибализм». Он негативен! Как только мы вводим более научное и, главное, новое слово – Системе 1 надо создать новый образ, который будет с течением жизни обрастать связями и укореняться в обществе. Система 1 – не компьютер, она не может стереть из памяти «каннибал» и вместо него записать слово «антропофаг». Она может изжить слово за ненадобностью, а новое – только сформировать заново.

    Итак, друзья мои, на третьем этапе движения окна Овертона мы испытываем такое понятие, как приемлемость. Уже не так радикально, уже ужас-ужас, при слове «каннибализм» мы уже не покрываемся испариной. Да и вообще, что такое каннибализм? Это костное, устаревшее и несовременное название. А об антропофагии все говорят.

    Четвертый этап – разумность и практичность. На этом этапе нужно создать образ практичности и полезности социальной прослойки антропофагов. Необходимо показать, как антропофаги-врачи заботятся о людях в эпицентрах бедствий, как спасают животных. И даже в местах, где население голодает, антропофаги отдают свои пайки обычной еды голодающим, а сами… Ну вы поняли, что они едят.

    На полную катушку включается эффект ореола – патрон из главы об авторитетах. В XXI веке слова «профессор» или «британский ученый» перестали означать что-либо. Есть множество институтов, специально созданных, чтобы выдавать людям какие-то непонятные профессорские звания, чтобы люди могли их покупать и продвигать свои идеи. Вспомним эффект Фрэнка. Фрэнк Абигнейл подделывал дипломы, но в современном обществе проще подделать учреждение, которое имеет право выдавать дипломы.

    Когда обезьяна слышит о том, что профессор Верхнеблюйского забороопрессовочного университета что-то доказал, то понимает только то, что ей знакомо. Слово «профессор», имеющее некий образ. Если человек не умеет думать и незнаком с когнитивными искажениями, то впадает в ступор, как бандерлог при виде Каа из киплинговского «Маугли», когда слышит слово «профессор».

    Люди превращаются в бандерлогов, когда с экрана телевизора слышат «как сказал профессор», и впадают в гипнотический транс от слов удава Каа: «Вы слышите меня, бандерлоги?».

    На этом этапе эти липовые ученые, которым иногда выдают какие-то непонятные премии и гранты, начинают продвигать идею антропофагии. До кучи можно купить или привлечь настоящего профессора, готового эту идею двигать за деньги или просто потому, что он сам попался на выстрелы патронами, изученными нами.

    Такие ученые начинают говорить, что с точки зрения эволюции поедание человека человеком не так уж и плохо, приводят примеры каких-нибудь исследований, размещенных на уважаемых ресурсах вроде пабмеда или Кохрейнов. Можно заявить, что IQ людей, поедающих мясо других людей, в среднем выше. Можно привести статистику, подтасовать данные, а если есть деньги и лобби, даже выдать Нобелевскую премию исследователю за вклад в победу над голодом в мире.

    Все это обсуждается и обсуждается – все больше и больше. Вновь на всю катушку врубается механизм эвристики доступности. СМИ и книги делают так, чтобы тема стала узнаваемой. Мы уже и не вспомним, что еще десять лет назад этих людей называли каннибалами. Нет, это антропофаги. И лауреат Нобелевской премии, некий Джон Смит, доказал, что поедание человека человеком в определенных условиях способствует повышению IQ и снижению заболеваемости раком. Раз уж ученые доказали… Мы двигаем наше окно к пятому этапу и щелкаем переключателем. Лягушке горячо, но она уже вроде как и… привыкла.

    Пятый этап – популярность. Мы все хотим жить, как в кино! Один некогда очень популярный во времена моей молодости актер Брюс Уиллис сказал замечательную фразу в интервью журналу Esquire: «Я помню времена, когда искусство имитировало жизнь. Сейчас все чаще жизнь имитирует искусство». Те, кто читал внимательно эту книгу, помнят, что Системе 1 все равно, какой опыт использовать, если это не личный опыт. Подойдут рассказы родителей, слухи, но самое главное – кино. Сейчас оно стало настолько реалистичным, что Система 1 запросто воспринимает события в кино как источник опыта. Мозгами (Системой 2) мы понимаем, что это кино, а вот обезьяна разницы не видит. Чтобы воочию убедиться в этом, посмотрите на YouTube пранки-розыгрыши, где разыгрывают людей, моделируя сцену из фильма ужасов. Они никогда не видели в живую призраков, но стоит их поместить в обстановку, которую они видели в кино, как обезьяна тут же принимает все за чистую монету.

    Писатели начинают получать Пулитцеровские премии за романы, в которых главные герои – антропофаги, обязательной атрибутикой становится кинематограф и, разумеется, каминг-ауты. И вот уже известный актер, или политик, или бизнесмен совершает каминг-аут и говорит, что всегда был антропофагом и хотел это сделать, но подвергался гонениям и, к счастью, благодаря политическим деятелям (тем самым, ранее считавшимся политическими экстремистами), он может свободно об этом говорить и не чувствовать себя ущемленным. Премию Оскар вручают только фильмам, где есть тема антропофагии. Другие не номинируются. Это все муссируется и потихоньку переходит в разряд… шутки.

    Если раньше шутить над этим было кощунственно, то теперь снимаются фильмы, в том числе и комедии, и какие-то шоу, где эта тема занимает большую часть экранного времени. Появляются детские карнавальные костюмы антропофагов (не будем говорить «каннибалов» – это в далеком пуританском и костном прошлом, за это слово можно схлопотать штраф). Дети играют в поедание друг друга, в школах появляются раздельные столовые – для детей-антропофагов и натуралов. Детей заставляют заранее определиться с тем, что они любят есть, и в детских учреждениях появляется должность психолога-антропофага.

    Все хиханьки да хаханьки, а лягушка уже начинает плыть. И плывет она до тех пор, пока проблеме наконец-то не присуждается статус «а других проблем у нас нет?». Я догадываюсь, о чем вы сейчас подумали. Когда начинаешь читать новости о том, легальны ли браки антропофагов друг с другом и можно ли им усыновлять детей, создается впечатление, что других проблем в экономике и в мире нет. СМИ, чтобы эвристика доступности работала по полной программе, раскручивают тему так, будто других проблем вообще не существует. Эта проблема – самая главная. И после этого наступает этап узаконивания, когда мы включаем газ на всю катушку, а лягушка сварилась.

    Шестой этап – узаконивание. Это принятие законов. На этом этапе мы на законодательном уровне признаем антропофагов людьми с определенными правами, которые нельзя ущемлять. Окно Овертона пришло к своему логическому завершению.

    Теперь вы понимаете, почему я не стал рассказывать на реальных примерах, которых за свои 47 лет жизни могу припомнить достаточно. Все люди, которые говорят, куда мы движемся и к чему пришли, объявляются отсталыми, консервативными, не передовыми. Объявляются людьми, ущемляющими права антропофагов и других людей. Окно Овертона сработало. Закон – мифический акт, дающий одной группе людей моральное право применять насилие над другой. Как только законодательно принимаются любые права – каннибалов, педофилов, – вы не имеете возможности выступать открыто против. Ведь в среднем все считают, что это нормально.

  

  
    Послесловие по окну Овертона

    Теперь подумаем, что отличает переход от одного этапа к другому? Где грань, когда невидимая рука повара щелкает регулятором температуры у плиты? Давайте вспомним о подмене понятий «среднего» и «нормального». Зададим вопрос согласно каждому окну:

    1. Об этом вообще нормальные люди говорят или обсуждать это – само по себе дичь?

    2. На политическом поприще кто-то представляет эту идею? В политике это норма или табу?

    3. «Их» или «это» нормально теперь называть таким термином?

    4. Нормально ли проводить на эту тему научные исследования?

    5. Среди наших кумиров нормально ли, что «они» или «это» существует? Нормально ли снимать про них фильмы?

    6. Нормально ли принять закон об этом?

    Я везде выделил слово «нормально». В какой момент одно окно переходит в другое? Когда бо́льшая часть людей начинает отвечать «да» на вопрос соответствующего пункта. Помните, люди в большинстве случаев всегда путают понятие «средне» и «нормально»? В среднем каждый второй – это уже много, и даже каждый третий. Когда в среднем гражданин отвечает «нормально», невидимый повар поворачивает ручку регулятора.

    И сделать мы с этим, к сожалению, ничего не можем. Возникает логичный вопрос: а что же считать нормальным? О, тут не обойдется без долгих трактатов об этике. Понятно, что если человек без глаз – это физиология и понятно, что это ненормально.

    А с браками антропофагов как быть? Почему вы решили, что это нормально, а кто-то, ортодоксально настроенный, считает, что это ужасно? Где права свободы личности? Секрет, друзья мои, в том, что бесполезно выяснять, кто прав, а кто нет. Мы всю жизнь находимся в состоянии борьбы. Это как одна колония бактерий пытается пожрать другую, остаться в стороне не получится – либо они нас, либо мы их. Нормальным является лично ваша позиция. Потому что все, кто ее не исповедует, и все, кто пытается вас сдвинуть с вашего жизненного пространства, это ваши враги. Так или иначе.

    Если политический курс или еще что-то идет против вас и вы в него не вписываетесь, вас начинают давить. Если вы идете с ним в одном строю и вам хорошо, то вы занимаете жизненное пространство и побеждаете. Так что же делать с окном Овертона?

    К сожалению, лучшая защита – это нападение. И, кстати, единственная. Поэтому вот вам задание. Многие считают, что окно Овертона – это совершеннейше деструктивная и разрушающая технология. Мне так не кажется. Думаю, что в определенном смысле ее можно повернуть в обратную сторону. Поэтому напишите сценарий, работающий по технологии окна Овертона, где радикальная и неприемлемая мысль о том, что «даже минимальное потребление алкоголя – ужасно и недостойно», будет принята на законодательном уровне и факт употребления спиртного будет караться законом.

    Страшно звучит? Вам кажется, что я псих? Но мы сейчас просто тренируемся. Сейчас вы обладаете определенными знаниями, чтобы написать такой сценарий, чтобы за последние 30, 50, 100 лет можно было бы это провернуть при помощи технологии окна Овертона. На самом деле это вполне реально[17].

    Надеюсь, вы поняли мою образную картинку с револьвером. Окно Овертона – это технология. Оружие. Но чтобы воздействовать на умы и души людей, оно должно быть заряжено. А патроны – это и есть наши когнитивные искажения, описанные в первых частях книги.

  

  
    Глава 98

    Фрейминг как обертка конфеты Литературный этюд о фрейминге

    Прочтите, пожалуйста, два отрывка из газетных статей. Оцените их. Как вы думаете, о чем они?

    1. Сегодняшняя история не укладывается в рамки никакого логического объяснения. Как люди нашей нации, в прошлом самой читающей нации на планете, смогли доверить собственное здоровье человеку, не имеющему медицинского образования, человеку, который сопровождает свою речь нецензурной бранью и гордится тем, что пишет неграмотно. Ответьте на вопрос, возможна ли была такая чудовищная ситуация в те времена, когда кто угодно не мог благодаря социальным сетям говорить что угодно и на любые темы?

    2. Сегодняшняя история поистине уникальна. Скажите, могла ли в прошлые времена возникнуть ситуация, когда человек, не имея медицинского образования, просто из желания помочь людям, пользуясь источниками медиа, такими как ютуб и социальные сети, смог помочь десяткам тысяч людей решить проблемы со своим лишним весом?

    Как вы уже догадались, в обоих отрывках речь идет об одном и том же человеке – вашем покорном слуге – и о канале FreshLife28. И мы продолжим обзор автоматического оружия, которое заряжается уже известными нам когнитивными искажениями. Сегодняшний «оружейный монстр» очень любим СМИ и называется фреймингом[18].

    Фрейминг – это явление, при котором форма подачи информации влияет на ее восприятие индивидом. Информация – это картина, которую мы с вами видим. Мы смотрим на картину, вставленную в рамку, и воспринимаем ее в зависимости от того обрамления, в которой нам ее показывают. Она может быть богатой, может быть дешевой, бедной. Может быть позитивно окрашенной или негативной.

    В рассказе некоему гипотетическому читателю обо мне и моем проекте FreshLife28 представлены две рамки. Один и тот же факт, что, не являясь медицинским работником, я помогаю решать людям их проблемы со здоровьем, в зависимости от окраски рамки, воспринимается по-разному. В первом случае нас настраивают негативно, а во втором позитивно.

    Вся эта рамка от начала и до конца состоит из набора когнитивных искажений-патронов. Их можно комбинировать в разной последовательности, по силе воздействия, изощренности и тонкости, на ходу создавая шедевры когнитивного автоматического оружия. Фрейминг – не одно искажение, а набор. Стандартные наборы изучаются на журналистских факультетах и курсах менеджеров по продажам. Студентов учат собирать-разбирать этот когнитивный автомат Калашникова. Элитные акулы пера или продажники создают свои рамки-фреймы, которые предназначены, например, для сверхточного поражения узких социальных групп. Или же, наоборот, настроены как оружие массового поражения.

    Например, возьмите идущую по телевидению рекламу стиральных порошков, кондиционеров для черного белья и прочих товаров. Она подобна конструктору: собрана по одному сценарию, имеет примерно одинаковый видеоряд и текст, там снимаются актеры, практически одинаковые на лицо. Человек с интеллектом чуть выше птичьего хватается за голову от тупости и пошлости, однако реклама работает, просто она адресована другой целевой аудитории. Набор когнитивных искажений, начиная от числа экспозиции роликов (а узнаваемость – это не что иное, как эвристика доступности) и заканчивая отождествлением себя с образом счастливой семьи, демонстрируемой с экрана (принадлежность к группе) – прекрасно работает для них. А теперь попробуйте с помощью этого ролика продать частный реактивный самолет какому-нибудь бизнесмену. Как думаете, сработает?

    Теория ограниченной рациональности Герберта Саймана, о которой мы говорили, даже в экономике подразумевает, что в зависимости от того, как нам преподносятся цифры статистики, влияет на принятие решений инвесторами. По идее, эти люди должны быть сверхрациональны, а что уж говорить о нас с вами – обычных людях? Итак, фрейминг – это то, что наше мнение о конфете зависит от ее обертки.

    Вещь эта совершенно иррациональная, так как к Системе 2 эмоции никакого отношения не имеют. Происходит воздействие на наши эмоции, то есть на Систему 1, нашу внутреннюю обезьянку. В рамку вставляются наборы самых известных когнитивных искажений, чтобы создать у нас нужные впечатления и нужный посыл. Слушать того блогера или не слушать. Купить этот продукт или нет. Верить этому кандидату или нет. Вставим в рамку, например, якорение или стереотип. Задействуем тот факт, что если тысячу раз повторить ложь, она становится правдой. И в зависимости от окраса набор когнитивных искажений и формирует у нас отношение к какому-либо событию, человеку или продукту.

    Лучшим способом изучения оружия-трансформера «фрейминг» является практика. Начнем с приятного и полезного. Посмотрите фильм, который я называю учебным, хотя он художественный. В прокате он назывался «Плутовство». Оригинальное название «Wag the dog», или «Хвост виляет собакой». Фильм режиссера Барри Левинсона был снят по мотивам книги Ларри Бейнхарта «Американский герой», которая в 2005 году была переиздана под названием «Виляя собакой: роман». В главных ролях Дастин Хоффман, Роберт де Ниро, Вуди Харрисон и другие великолепные актеры.

    Не буду спойлерить, но это будут лучшие пара часов вашего времени. Гарантирую, что ближайшие пару месяцев никакие новости без смеха вы не сможете смотреть. Надо сказать, что на стримах мне очень часто задают вопрос: «Как бороться с желанием постоянно смотреть новости»? Отвечу: посмотрите этот фильм. Это хороший укол-прививка и великолепная демонстрация фрейминга в действии.

  

  
    Литературный этюд о фрейминге

    Если же я старался писать изысканно и витиевато, как некоторые авторы, то убеждался, что могу безболезненно вычеркнуть все эти украшения, выбросить их и начать повествование с настоящей, простой фразы, которую я уже написал.

    Эрнест Хемингуэй Один из моих любимых писателей, Эрнест Хемингуэй, обладал очень сухим, не витиеватым слогом. Его литературный стиль отличался минимумом прилагательных, сильными глаголами, и многим кажется скупым и черствым. Почему так? Как такой человек умудрился получить Пулитцеровскую и Нобелевскую премии? Исходя из знаний о фрейминге, у меня на этот счет есть мнение.

    Эрнест Хемингуэй долго проработал военным корреспондентом и прекрасно понимал силу слова, знал, как при помощи витиеватых фраз, красивых картинок воздействовать на своего читателя и склонить его на ту или иную сторону. Хемингуэй не хотел вести читателя за руку при помощи фрейминга, склоняя к какой-либо из сторон, он хотел дать читателю самому оценить и увидеть, что такое, например, война.

    Он отличался тем, что, пройдя все войны XX века, считал войну одной из самых мерзостных вещей в жизни человека и поэтому ни в коем случае не хотел создавать эмоциональный акцент, чтобы перетягивать читателя на чью-либо сторону. Это прослеживается во многих его произведениях: «По ком звонит колокол», «Прощай, оружие!», «Острова в океане» и другие. По этой причине слог его сухой и четкий, он не использует фрейминг и не воздействует оценочными прилагательными на Систему 1 читателя. Он предлагает читателю думать самостоятельно, что всегда сложно.

  

  
    Заключение

    Как вы думаете, что лучший дар для человека? Талант, рождение в богатой семье? Нет. Способность самосовершенствоваться. Вот опция, которая обеспечит человеку счастливую жизнь. Талант может быть большим, потенциал колоссальным, стартовый капитал огромным, но если человек неспособен менять себя – он ограничен. Ограничен талантом и стартовым капиталом. А тот, кто может самосовершенствоваться, не ограничен ничем.

    Помните, что такое счастье? Это когда производная качества жизни по времени положительна, когда идет рост и возникает чувство растущей власти, о котором говорил Ницше. Люди не хотят быть богатыми, они хотят быть богаче других. И даже тот, кто к концу жизни социально успешнее из-за происхождения, богаче того, кто рос сам, будет менее удовлетворен своей жизнью, если он не рос и не менялся.

    И я глубоко убежден, что любой человек может совершенствоваться, даже тот, которого воспитали без этой опции. И ключ к разблокировке – работа с когнитивными искажениями. Именно их изучение заставит человека перестать давать липовые отговорки на вопросы: «Почему же я не могу поменяться? Я такой человек, меня так воспитали». Работа с когнитивными искажениями стирает все догматы, давая вам возможность стать абсолютно кем угодно.

    Я не шучу, но придется проверить на себе. Ибо практика – критерий истины.
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    Плейстоцен начался ориентировочно 2,5 млн лет назад и закончился 11,7 тыс. лет назад.
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    Петряков Антон. FreshLife28. Как начать новую жизнь в понедельник и не бросить во вторник. – СПб.: Питер, 2021. – 272 с.: ил.
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    Задача из книги Канемана немного переделана под российскую действительность – бейсбол не распространен в России.
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    Я сознательно не задаю вопрос, каким образом альфа получает много самок. Самки сами выбирают альфу, ему не надо ничего делать. Выбирает всегда самка. Самец может только работать над тем, чтобы попасть в 12 % верхушки.
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    В брачный период все животные стараются «распушить хвосты, раздуться, нахохлиться» – увеличить визуальные размеры, что свидетельствовало бы о высоком ранге и позволило испугать конкурента и очаровать самку.
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    Определено мной.
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    МКБ – Международная классификация болезней. Стандарт, принятый во всем мире.
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    Ангедония – снижение или утрата способности получать удовольствие, сопровождающееся потерей активности в его достижении. При ангедонии утрачивается мотивация к деятельности.
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    О разнице между средним и нормальным, о том, как и почему мы его путаем, чем это для нас чревато, поговорим уже скоро, в главе 26.
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    Здесь и далее цит. по: Дж. Оруэлл. 1984 (перевод Д. Иванова, В. Недошивина).
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    На самом деле эта фраза принадлежит Периклу, остальные, вроде писателя Монталабера, лишь пересказывали ее на свой лад. А вот Отто Эдуард Леопольд фон Шенхаузен Бисмарк сказал так: «Если тебя не интересует прошлое, вряд ли будущее заинтересуется тобой». И это он сказал не о политике.
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    У Талеба был приведен пример с индюшкой на День благодарения, который не очень близок нашей культуре. Поэтому я немного изменил картинку, тем более что и сам Талеб позаимствовал пример с индюшкой.

  

  
    13

    @bazili0, или отсканируйте QR-код в конце книги.
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    Без теоремы Байеса, введения в термины и определения теорвера и матстата особо с доказательствами не развернуться – о чем я и предупредил в начале части. Однако же пример с Монте-Карло – хрестоматийный и наглядный. Такая же история с лотереей в Италии. Хотите как в Италии?
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    План Даллеса (Доктрина Даллеса) – согласно теории заговора, план действий США против СССР, составленный во время холодной войны и заключавшийся в скрытом моральном разложении населения СССР. Авторство плана приписывается Аллену Даллесу, главе ЦРУ в 1953–1961 годах. Несмотря на то что доказательств существования такой доктрины нет, то, что происходит сейчас, вполне в нее укладывается. Плана нет, но он работает.
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    Не буду подробно рассказывать об этой концепции, но приведу вывод. Черный лебедь – это крайне маловероятное событие, которое в случае наступления имеет огромное влияние. Иными словами, когда вы делаете ставку в один доллар на то, что завтра компания Apple обанкротится, и, в случае выигрыша, получаете 5 триллионов долларов. И нет, это не глупость – читайте Талеба.

  

  
    17

    Даю небольшую подсказку: запретительные меры, рестриктивные меры, такие как сухой закон, ни к чему хорошему никогда не приводили. Во-первых, в тех зонах, где был введен сухой закон, люди переставали оказываться в вытрезвителях – они сразу оказывались в моргах, так как употребляли спиртное плохого качества, это все-таки наши граждане, будем считать, что не надо так делать. Практически во всех странах, где когда-либо был принят сухой закон, он затем отменялся.
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    Эта глава особо важна, ибо, к сожалению, встречавшиеся мне переводы книги Даниэля Канемана «Думай медленно, решай быстро» дают не очень точный перевод понятия «фрейминг». Скорее всего, ошибся переводчик, потому что перевел дословно. Сам по себе переведенный в книге термин «фрейминг» как «установление рамок» совершенно не отражает суть того, чем является фрейминг на самом деле. Когда мы говорим «установить кому-то рамки», это, как правило, означает, что мы устанавливаем кому-то какие-то ограничения, то есть вводим кого-то в рамки, ограничивая действия. Знакомые фразы: "Соблюдайте рамки приличия! Пора установить нашему сыну рамки поведения, он совсем не уважает старших. Протокол приема у первых лиц государства ограничен жесткими рамками". А фрейминг, являющийся когнитивным искажением, о котором мы сегодня будем говорить, это совсем другое и к установлению каких-то рамок не имеет никакого отношения. Поэтому, прошу отметить, перевод книги Канемана может запутать, и вы получите совсем не точную информацию.
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