


Отзывы

В книге вы найдете простое послание, способное изменить жизнь 

каждого. Шварц предлагает одиннадцать простых практических 

шагов, чтобы научиться выбирать мудрее — они преобразят 

вашу повседневную жизнь... Обязательно читайте!

ФИЛИП ЗИМБАРДО,
всемирно известный социальный психолог,

автор книги «Как побороть застенчивость»

В своей революционной и потрясающе логичной работе Барри 

Шварц показывает, что невероятное многообразие выбора в совре-

менном мире уже слишком. Обширный ассортимент лишает потре-

бителя сил и удовлетворения собственными решениями. Эта книга 

обязательная к прочтению для каждого думающего человека.

МАРТИН СЕЛИГМАН,
известный психолог,

автор книги «Новая позитивная психология»

Современный мир предлагает нам все больше вариантов выбора, 

но, что иронично, все меньше удовлетворяет нас. В этой провока-

ционной и захватывающей книге описаны шаги к более благопо-

лучной жизни, которые мы можем предпринять.
ДЭВИД МАЙЕРС,

социальный психолог, популяризатор науки,
автор книги «Социальная психология»

Данная книга замечательна по двум причинам. Во-первых, в ней 

убедительно доказано, почему иногда меньше вариантов лучше, 

и некоторые из нас слишком сильно стремятся к совершенству. 

И во-вторых, в процессе рассуждения об этом автор дает обзор 

современных психологических исследований в области принятия 

решений и благополучия.
ДАНИЭЛЬ КАНЕМАН,

лауреат премии по экономике памяти 
Альфреда Нобеля 2002 года,

автор книги «Думай медленно... решай быстро»,
 профессор психологии Принстонского университета, 

член Национальной академии наук США



Великолепно... Шварц блестяще доказывает корреляцию между 

нашим эмоциональным состоянием и тем, что он называет «ти-

ранией выбора», а возможные последствия этого явления ужаса-

ют... Эта книга заставляет нас задуматься.

CHRISTIAN SCIENCE MONITOR

Шварц выстраивает аргументы логически и убедительно... [Он] 

потрясающе точно и размеренно пишет, и книга по-настоящему 

увлекает.
AUSTIN AMERICAN-STATESMAN

Шварц повествует о том, как возможность выбирать росла, как 

все увеличивалось наше стремление к идеалу и почему из-за это-

го мы только больше страдаем — от сожаления, упущенных воз-

можностях и ощущения неполноценности... Автор дает полезные 

рекомендации, как жить в мире бесконечного выбора, подавля-

ющего нас.
THE ST. PETERSBURG TIMES

Эта книга великолепная и к тому же полезная. Аргументы в ней 

отлично обоснованы и подкреплены ссылками на исследования.

THE NEW YORK OBSERVER

Очевидно, что Шварцу удалось ухватить обстановку в стране.

THE CHRISTIAN CENTURY

Проницательное исследование, успешно раскрывающее свое на-

звание.
THE PHILADELPHIA INQUIRER

Шварц открывает нам глаза на многие события повседневной 

жизни, о которых стоит задуматься.
BOOKLIST

Эта книга обязательна к прочтению.
THE GUARDIAN (LONDON)
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� АМЕРИКАНЦЕВ ЕСТЬ МАССА УБЕЖДЕНИЙ, НАСТОЛЬКО ПРОЧНО 

вплетенных в мировоззрение, что мы даже не осоз-

наем, как они влияют на нашу жизнь. Их можно выразить 

в форме своеобразного силлогизма:

Чем более свободны люди, тем больше у них благопо-

лучия.

Чем больше у людей возможность выбора, тем больше 

у них свободы.

Следовательно, чем больше выбора у людей — тем 

больше у них благополучия.

Сложно оспорить любое из этих утверждений. Для боль-

шей части американцев свобода — высшее благо. Чем ее 

больше, тем лучше их жизнь и тем выше качество жизни 

всего общества. Когда государство пытается ограничить 

наши свободы (заставляя пристегиваться в машине или 

оплачивать обязательную страховку), требуется немало 

усилий для оправдания подобного вмешательства.

Мы стремимся укрепить свои свободы, но каким обра-

зом? Свободы без возможности выбирать не существует. 
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Если граждане свободны смотреть телевизор, когда толь-

ко пожелают, но при этом им доступно вещание лишь од-

ного телеканала, это вовсе не свобода. Так что путь к ее 

укреплению и расширению — это расширение возможно-

сти выбора. Практически каждый экономист подтвердит: 

наличие выбора положительно повлияет на многих и не 

сделает никому хуже. Если вы довольны выбором между 

кукурузными хлопьями и овсянкой, можете не обращать 

внимания на десятки других вариантов завтрака на полках 

магазина. Если вас устраивают каналы ESPN и CNN, може-

те даже не включать сотни других доступных. Наличие 

большого количества вариантов никак не повредит, и при 

этом, если вам не нравятся ни хлопья, ни овсянка, можете 

позволить себе что-то другое. Вот и подтверждение наше-

го силлогизма: чем больше выбора, тем больше благополу-

чия. Согласно данной точке зрения, если родители смогут 

выбирать, в какую школу отправлять детей, это никак не 

повредит благосостоянию родителей, которых устраивают 

и обычные государственные школы по месту жительства, 

однако благотворно повлияет на тех, кто считает, что каче-

ства образования в государственных недостаточно.

Согласившись с этим силлогизмом свободы, выбора 

и благосостояния, вы видите всю привлекательность систе-

мы, где за наше внимание соревнуется целый ряд рынков. 

Это касается не только хлопьев и телевидения, но и стра-

хования здоровья, образования и медикаментов. По этой 

логике, вместо того чтобы просто позволить государству 

диктовать, что выбирать, мы должны разрешить произво-

дителям конкурировать между собой, позволяя гражданам 

принимать решение. Победители выигрывают, давая нам 

то, что мы хотим.
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На протяжении многих лет, начиная с 1970-х годов, 

я размышлял о том энтузиазме, с которым мы поощряем 

свободный рынок, воспринимая его как чудодейственное 

средство, способное дать людям именно то, чего они хотят 

от жизни. Предположения, как люди принимают решения, 

выдвигаемые экономистами, меня не убеждали. С моей 

точки зрения, главное благо рынка — его ориентация на 

личную свободу выбора. Однако люди не идеально рацио-

нально принимают решения, как считают экономисты. 

Мы все ошибаемся — хотя бы иногда. И более того, думаю, 

важнейшие решения (например, в какую школу отправить 

детей, где работать, лечиться и как оплачивать данные 

решения, как принимать участие в общественной жизни 

и так далее) не должны диктоваться рынком. В некоторых 

случаях его свободу лучше ограничивать, а не поощрять. 

У свободного рынка есть свое место в наших жизнях — но 

не везде.

В 1994 году я написал книгу об этом под названием The 

Costs of Living: How Market Freedom Erodes the Best Things in 

Life (рус. Стоимость жизни: Как свобода рынка разруша-

ет лучшее в  нашей жизни). Именно в процессе ее напи-

сания я серьезно задумался о преимуществах и недостат-

ках неограниченной свободы выбора. Есть ряд философов, 

размышлявших над возможностью, что, хотя свобода вы-

бора — это замечательно, для нас это слишком хорошо. 

Однако подобных немного, и большая часть социологов, 

политических деятелей и рядовых граждан придерживают-

ся силлогизма, о котором говорилось выше.

Позже, в 1999 году психологи Шина Айенгар и Марк 

Леппер опубликовали статью, изменившую мою жизнь. 

В ней (подробно обсудим ее позже) были представлены 
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три исследования, каждое из которых подтверждало: пре-

доставляя людям широкую возможность выбора, вы их 

не освобождаете, а парализуете. И даже если люди пре-

одолевали ступор и выбирали среди большого количества 

вариантов, их в меньшей степени устраивало решение, 

чем если бы они выбирали из ограниченного количества. 

Приблизительно в то же время, когда работу опубликова-

ли, меня попросили написать статью для одного видного 

журнала по психологии о ценности личной автономии, 

и я снова занялся исследованием свободы и выбора (и их 

соотношении с независимостью). Я предположил, что ут-

верждение: «Люди в большей степени удовлетворены сде-

ланным выбором, если у них больше вариантов, а следова-

тельно, больше автономии» не вполне верно. Вскоре после 

ее написания я отправился купить себе новые джинсы. 

Получилось, что к этому моменту я достаточно давно не 

был в магазине, и теперь меня ошеломило представленное 

количество вариантов. Имея огромный ассортимент перед 

глазами, я умудрился найти самые удобные из всех, что 

у меня когда-либо были. И все равно остался недоволен. 

С этого началась новая книга.

С момента первой публикации (в 2005 году) у меня 

была масса возможностей обсудить работу. Я прочитал 

почти сотню лекций, давал множество теле- и радиоин-

тервью и говорил с огромным количеством журналистов. 

Помимо этого, я выступил с речью на ежегодной конфе-

ренции TED, которая набрала 5 млн просмотров. Реакция 

слушателей оказалась приятно положительной. Снова 

и снова люди говорили, что я открыл им глаза на источ-

ник их собственных проблем и они также сталкивались со 

своей версией «парадокса выбора джинсов».
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Мои исследования на этом не закончились. Вместе 

с коллегами Эндрю Вандом, Соней Любомирски, Джоном 

Монтероссо, Кэтрин Уайт и Дарреном Леманом я изучал 

следующий вопрос: одинаково ли влияет большой вы-

бор на всех. Если собираетесь найти лучшее — неважно, 

телевизионное шоу, завтрак, дом, машину, работу или ро-

мантического партнера, — широкая возможность выбора 

становится проблемой, потому что единственный способ 

понять, что у вас лучшее, — попробовать все. И наоборот, 

если хотите найти нечто «достаточно хорошее», большой 

выбор почти (а то и вовсе) не проблема.

Выбирая «достаточно хорошее», люди перестают ис-

кать, как только найдут подходящий вариант.

Вместе с коллегами мы разработали шкалу максими-

зации, по которой можно различать эти два типа людей. 

И обнаружили, что люди отличаются по уровню требо-

ваний во время принятия решений. Те, кто хочет только 

лучшее (максимизаторы), сталкиваются с большим ко-

личеством проблем и в меньшей степени довольны ито-

говым выбором, а также уровнем жизни в целом, чем те, 

кто довольствуется «достаточно хорошим» (их мы назвали 

довольствователями). Более подробно о различиях между 

ними, а также о шкале для измерения данных свойств 

я пишу в главе 4.

В 2005 году я пришел к выводу, что возможность выби-

рать не является абсолютным благом и высокие стандар-

ты способны усложнить проблему выбора. На протяжении 

десятилетия после выпуска книги было проведено множе-

ство исследований на данную тему. Они убедили меня, что 

избыточность вариантов выбора действительно представ-

ляет собой проблему (хотя не для всех и не во всех ситуа-
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циях). Для кого-то силлогизм действительно оказывается 

верным: больше вариантов выбора — лучше. Несмотря на 

то что различие между максимизаторами и довольствова-

телями подтверждается и современными исследованиями, 

мы все еще не до конца понимаем все психологические 

аспекты, относящиеся к этому.

В переиздании книги я постарался изменить как мож-

но меньше. Структура та же, что и в предыдущем издании, 

как и аргументы о цене и преимуществах выбора. Я вклю-

чил новые исследования, проведенные после первого из-

дания, и добавил больше ссылок на еще более новые ис-

следования в примечаниях в конце книги. Тем не менее 

уже знакомые с данной работой по большей части будут 

ее перечитывать, а не открывать нечто новое. Старые ар-

гументы, подкрепленные новыми доказательствами, оста-

ются неизменными.

Особенно хочу подчеркнуть: наличие огромного выбора 

может стать проблемой, в первую очередь для обеспечен-

ных людей. Это правда, что чем больше у вас денег, тем 

больше вариантов открывается перед вами. В США богат-

ство — это гарант свободы выбора. Если у вас нет соб-

ственного заработка, неважно, сколько доступных опций 

существует, — они недоступны для вас. Это касается и тех 

случаев, когда деньги не нужны. Например, если работае-

те до изнеможения каждый день, просто чтобы заработать 

себе на пропитание, у вас не будет ни времени, ни сил на 

принятие важных решений, касающихся перемен в жизни. 

И несмотря на то что проблемы, о которых я буду говорить, 

действительно существуют, огромное количество людей по 

всему миру с радостью согласились бы обменять текущие 

проблемы на трудности выбора. Я осознаю, у большинства 
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недостаточно свободы и выбора, поэтому прошу читателей 

также отметить: целью книги является не борьба с нера-

венством, а рассказ о том, как предоставление подобной 

возможности может добавить нам проблем.

Стало бы лучше, если бы большую часть решений при-

нимали за нас? Нет. Хотя я полагаю, некоторые и  стоило 

бы принимать кому-то за нас, именно мы должны опреде-

лять, какими они будут. У нас есть «выбор выбирать», как 

я пишу в этой книге, а также возможность доверить выбор 

другим, кто заботится о нашем благосостоянии, а также 

достаточно квалифицированны, чтобы принимать за нас 

лучшие решения.

Для примера рассмотрим исследование Шины Айен-

гар и ряда ее коллег. Она оценила уровень участия в пла-

нах добровольного пенсионного страхования более чем 

750 000 работников практически тысячи компаний. И об-

наружила: на каждые 10 дополнительных фондов, которые 

предоставлял работодатель, уровень участия падал на 2%. 

Во многих компаниях это не только влияло на пенсию слу-

жащих в будущем, но они и лишались параллельного взно-

са работодателя (иногда превышавшего $5000). Ничуть 

не сомневаюсь, что работодатели полагали, будто делают 

благое дело, предлагая сотрудникам такое количество ва-

риантов. Но мы все знаем, куда вымощен путь благими на-

мерениями. Большую часть сотрудников вполне бы устро-

ило несколько тщательно отобранных пенсионных фондов, 

чем представленные десять, двадцать или даже сто.

Если согласитесь с доводами, приведенными в книге, 

вы столкнетесь со следующим вопросом: как понять, в ка-

ких случаях ограничивать опции, и как это делать? Как мы 

решаем, от каких вариантов стоит отказаться? В основном 
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учитывая свойства общества, в котором живем, мы само-

стоятельно должны решать, когда, где и каким образом 

упрощать свои жизни и ограничивать количество доступ-

ных вариантов. Как общество, мы должны скептично от-

носиться к тем, кто обещает улучшить нашу жизнь, просто 

предоставив возможность выбирать среди большего коли-

чества вариантов. Есть шанс, что на нас положительно по-

влияет возможность решать, куда вкладывать пенсионные 

взносы, в какую школу отправлять детей, какую страховку 

и медикаменты выбрать и так далее. Но эти же вариан-

ты способны повлиять отрицательно: нам не хватит опы-

та, чтобы принять лучшее решение, или времени, чтобы 

действительно разобраться в этой сфере. Или нас и так 

настолько будет обременять необходимость принимать 

решения, что, столкнувшись с очередным выбором, мы не 

сможем с ним справиться.

Ограничивая количество принимаемых решений, а так-

же количество доступных опций, вы освободите больше 

времени для действительно важных вещей — в отличие 

от людей, которые выбирают и выбирают, стремясь най-

ти абстрактное совершенство. А свободное время можно 

использовать более мудро, проведя его с детьми, родите-

лями, друзьями, пациентами, клиентами или студентами. 

Настоящие трудности жизни находятся в социальной сфе-

ре. Как соблюсти баланс между честностью и добротой, 

смелостью и осторожностью, поддержкой и критикой, 

эмпатией и отрешенностью, заботой и уважением чужой 

независимости? С каждым отдельным случаем нам сно-

ва и снова надо искать баланс, от человека к человеку, 

и единственный путь — это развивать отношения с теми, 

кто для нас важнее всего, находя время выслушать их, 
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взглянуть на мир их глазами, а также меняться, иногда 

до неузнаваемости, под их влиянием. В таком мире, как 

наш, вынуждающем принимать одно решение за другим, 

это может быть тяжело. Наши попытки выбрать лучшую 

машину могут помешать желанию быть хорошим другом. 

Стремление выбрать лучшую работу может встать на пути 

у обязанности быть лучшими родителями. Если время, ко-

торое вы сэкономите, воспользовавшись некоторыми из 

моих рекомендаций, вы посвятите улучшению отношений 

с близкими людьми, вы не только измените к лучшему 

свою жизнь, но и улучшите их. Это станет переменой, ко-

торую экономисты называют «эффектом Парето» — пере-

меной, выгодной для всех.
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Парадокс выбора: 
дорожная карта

� КОЛО 20 ЛЕТ НАЗАД Я ОТПРАВИЛСЯ В МАГАЗИН, ЧТОБЫ КУПИТЬ 

новые джинсы. Как правило, я занашиваю старую 

пару до дыр, так что с момента последней покупки про-

шло достаточно много времени. Милая молодая продавщи-

ца подошла ко мне и спросила, чем может помочь.

— Мне нужна пара джинсов, 32–38 размер, — ответил я.

— Предпочитаете облегающие, зауженного кроя, стан-

дартные, свободного кроя или очень свободного кроя? — 

уточнила она. — С эффектом поношенности, вареные или 

потертые? На пуговицах или на молнии? Выцветшие или 

однотонные?

Я так растерялся, что потерял дар речи. Лишь через 

пару секунд смог промямлить что-то вроде:

— Да мне просто обычные джинсы. Ну, знаете, которые 

раньше были единственными.

Оказалось, она не знала, какие именно раньше счита-

лись стандартными, но, проконсультировавшись с коллега-

ми постарше, поняла, что я имел в виду под словом «обыч-

ные», и указала в нужном направлении.
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Проблема в том, что, учитывая такое количество вари-

антов, я уже не был уверен в желании приобрести именно 

«обычные». Может, джинсы зауженного или свободного 

кроя окажутся удобнее? Раз я уже показал, что абсолютно 

не разбираюсь в современной моде, то твердо решил разо-

браться. Поэтому снова подошел к ней и спросил, в чем 

разница между стандартными джинсами и свободными. 

Она показала табличку, на которой были изображены ва-

рианты кроя. Отбросить лишние опции это не помогло, 

так что я решил примерить все. Набрав по паре джинсов 

каждого, я отправился в примерочную и тщательно изу-

чал себя в зеркале, надевая каждую пару. Хотя решение не 

было особенно важным, я уверился, что один из предло-

женных вариантов идеально мне подойдет, осталось толь-

ко понять какой — но я не мог. В итоге я выбрал обычные 

джинсы прямого кроя, подумав, что «свободные» словно 

намекают на то, что я начинаю полнеть, но пытаюсь это 

скрыть.

Джинсы, которые я тогда выбрал, отлично на мне си-

дели, но в тот день показалось, что покупка не должна за-

нимать столько времени. Создав такое количество вари-

антов, магазин, несомненно, оказал услугу покупателям 

с разными вкусами и фигурами. Однако из-за подобного 

расширения ассортимента возникла и новая проблема, 

требующая решения. Раньше обычный покупатель вроде 

меня был вынужден удовлетвориться неидеальными джин-

сами — при этом их покупка занимала пять минут. Теперь 

же процесс превратился в сложную задачу, в которую надо 

вкладывать время, силы, а также он вызывал приличное 

количество сомнений, нервотрепки и волнений.

Покупка джинсов — дело обычное, но оно иллюстри-

рует намного более обширную тему, о которой и будем 
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говорить в этой книге. Когда у людей нет выбора, жизнь 

становится практически невыносимой. Когда количество 

доступных вариантов увеличивается, как это происходит 

постоянно в рамках нашей культуры потребительства, 

увеличивается и наша автономия, свобода и способность 

контролировать жизнь — и это замечательно. Но вместе 

с ростом многообразия начинают проявляться и отрица-

тельные эффекты.

Начиная с этого момента выбор не освобождает, а огра-

ничивает. Можно даже сказать, терроризирует нас.

Терроризирует? Очень громко сказано, особенно в кон-

тексте разговора о покупке джинсов. Однако тема книги 

не ограничена нашим подходом к выбору товаров. Она 

о решениях, которые мы должны принимать практически 

во всех областях жизни: образование, работа, дружба, 

секс, романтические отношения, родительство, религия. 

Несомненно, подобные действия меняют нашу жизнь. 

Благодаря им мы способны контролировать собственную 

судьбу и делать шаги в сторону мечты в любой ситуации. 

Без выбора независимость невозможна, а без независимо-

сти нет и благополучия. Здоровые люди хотят управлять 

собственной жизнью и даже испытывают потребность 

в этом.

С другой стороны, мысль, что возможность что-либо 

выбирать — это хорошо, не значит, что чем больше ва-

риантов — тем лучше. Я покажу вам, что у многообразия 

опций есть своя цена. Наша культура без ума от свободы, 

самоопределения и разнообразия, и мы держимся за них 

любой ценой. Однако подобная привязанность ко всем до-

ступным опциям приводит нас к принятию сомнительных 

решений, тревоге, стрессу и неудовлетворенности, а в не-

которых случаях и к клинической депрессии.
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Много лет назад выдающийся политический философ 

Исайя Берлин провел черту между «негативной свободой» 

и «позитивной свободой». Негативная свобода — это «сво-

бода от»: от ограничений, от подчинения кому-либо. По-

зитивная свобода — это «свобода для»: делать что-либо, 

возможность стать творцом собственной жизни, прожить 

жизнь, наполненную смыслом и значением. Зачастую дан-

ные типы свободы идут рука об руку. Если у людей нет до-

статочно «свободы от», они не могут позволить себе «сво-

боду для». Но не всегда они соседствуют.

Лауреат премии по экономике памяти Альфреда Нобе-

ля Амартия Сен также исследовал природу свободы и не-

зависимости, их значения и условия, способствующие 

их развитию. В книге «Развитие как свобода» он говорит 

о различии между собственно функциональностью при-

нимаемых нами решений и их важности в нашей жизни. 

Он полагает, что вместо идеализации свободы выбора мы 

должны задать вопрос: освобождает ли нас это или подав-

ляет, позволяет двигаться или ограничивает, положитель-

но влияет на уважение к себе или отрицательно, позволяет 

нам принимать больше участия в социальной жизни или 

наоборот? Свобода — ключевой фактор уважения к себе, 

участия в общественной жизни, мобильности и развития, 

но не всякий выбор предоставляет свободу. В особенности 

возможность выбирать товары и услуги не дает практиче-

ски никакой свободы — если мы говорим о действительно 

важном. Наоборот, он даже вредит, отнимая у нас время 

и энергию, которые можно посвятить более нужному делу.

Я уверен, множество людей чувствуют себя все менее 

и менее удовлетворенными, хотя свобода выбора растет 

и растет. Эта книга написана с целью разобраться, почему 

так происходит и что мы можем с этим сделать.
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Это важная проблема. Соединенные Штаты Америки 

были основаны на принципах индивидуальных свобод 

и независимости, а свобода выбора — наша ключевая цен-

ность. Тем не менее я убежден: напрямую связывая свобо-

ду с выбором (например, полагая, что чем больше доступ-

ных опций — тем больше мы свободны), мы оказываем 

себе дурную услугу.

Я уверен: намного больше наша свобода опирается на 

умение принимать правильное решение касательно значи-

мых вещей, а также на умение отбрасывать беспокойство 

о проблемах менее важных.

Продолжая эту мысль, в части I я расскажу, как увели-

чилось количество выборов, с которыми мы ежедневно 

сталкиваемся, на протяжении последних лет. В части II 

мы обсудим, как происходит процесс выбора, насколько 

сложно и затратно принимать мудрые решения. Принять 

верное — особенно сложная задача для тех, кто стремится 

выбирать только лучшее, те, кого я буду называть «мак-

симизаторы». Часть III рассказывает о том, как и почему 

выбор может заставить нас страдать. В ней мы поговорим 

о том, на самом ли деле большее многообразие способно 

сделать людей счастливее, и придем к выводу, что зачастую 

это не так. Также обсудим ряд психологических процессов, 

объясняющих, почему расширение количества опций — не 

благо (адаптация, сожаление, чувство упущенных возмож-

ностей, завышенные ожидания, ощущение собственной 

несостоятельности по сравнению с другими людьми). Эту 

часть мы завершим выводом, что, вероятно, расширение 

возможностей выбора внесло свой вклад в эпидемию кли-

нической депрессии, поразившей западный мир. И нако-

нец, в части IV я расскажу, как среди современной свобо-
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ды выбора воспользоваться положительными ее чертами 

и избегать отрицательных.

В этой книге вы познакомитесь с огромным количеством 

исследований современных психологов, экономистов, ис-

следователей рынка и ученых, занимающихся проблемами 

принятия решений и выбора. В исследованиях есть много 
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важной информации, часть ее не вполне очевидна, а часть 

даже контринтуитивна. Например, я покажу, что:

1.  Если мы добровольно ограничим некоторые свободы, 

будет лучше, чем просто протестовать против любых 

ограничений.

2.  Нам станет лучше, если мы будем стремиться к «до-

статочно хорошему», а не к лучшему (вы когда-либо 

сталкивались с родителями, которые требуют для 

своего ребенка только «достаточно хорошее»?).

3.  Если снизить ожидания от последствий принятых ре-

шений, нам будет лучше.

4.  Нам было бы лучше, если решения, принятые нами, 

были бы необратимы.

5.  Нам будет лучше, если перестанем обращать внима-

ние на действия окружающих.

Данные утверждения бросают вызов житейской мудро-

сти, будто нам тем лучше, чем больше свободы выбора; вы-

сокие стандарты — отличный путь к лучшим результатам; 

возможность отменить принятое решение и все переиграть 

также более выгодна. Однако я надеюсь показать, что жи-

тейская мудрость ошибается, по крайней мере, относитель-

но нашего удовлетворения принятыми решениями.

Как я уже упоминал, мы поговорим о перегруженности 

выбором и ее влиянии на целый ряд областей человече-

ской жизни, зачастую очень важных. Но для понимания 

смысла слова «перегруженность», вкладываемого мной, 

приступим к теме с самого низа иерархии потребностей 

и постепенно поднимемся. А для этого еще раз отправимся 

за покупками.
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За покупками
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� КОЛО ДЕСЯТИ ЛЕТ НАЗАД, СОБИРАЯСЬ ПРИСТУПИТЬ К НАПИСАНИЮ 

первого издания этой книги, я отправился в местный 

магазин. Рассматривая полки, я нашел 85 различных ма-

рок и видов крекеров. Читая надписи на упаковках, обна-

ружил, что в некоторых содержится соль, а в других — нет. 

Некоторые обезжиренные, а другие — нет. Есть большие 

упаковки и маленькие. Обычного размера и на один укус. 

Совершенно стандартные, а еще импортные и дорогие.

Супермаркет находится недалеко от моего дома — не са-

мый масштабный, но все равно рядом с крекерами стояло 

285 видов печенья, среди которых 21 вариант с шоколадной 

крошкой. Крекеров (или печенья, не уверен, к чему их пра-

вильнее отнести) в форме рыбок было 20 различных видов.

Напротив находился отдел с напитками: 13 «спортив-

ных», 65 соков в коробочках для детей, 85 других видов 

и марок, а также 75 сортов холодного чая и напитков для 

взрослых. Чайные напитки подслащенные (с сахаром или 

сахарозаменителем), с лимоном и другими вкусами.

Чуть дальше, в отделе снеков, 95 различных вариантов 

чипсов: тако и картофельные, рифленые и обычные, с ка-
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ким-либо вкусом и без, соленые и без соли, обычные жир-

ные, с пониженным содержанием жира и обезжиренные, 

сухарики и так далее, включая с десяток разных вариантов 

Pringles. По соседству находился отдел с газировкой, вне 

всяких сомнений, чтобы запить чипсы. Как минимум 15 

видов бутилированной воды.

В аптечном отделе и косметическом я нашел 61 вид 

масла для загара и солнцезащитных кремов, 80 различных 

обезболивающих (по 350 миллиграммов или 500 милли-

граммов; в таблетках и капсулах; в оболочке и без). 40 ви-

дов зубной пасты, 150 различных помад, 75 подводок и 90 

оттенков лака для ногтей — это только от одного произво-

дителя. А также 116 видов крема и 360 типов шампуней, 

кондиционеров, гелей и муссов. За ними стояли 90 различ-

ных видов лекарств от простуды и насморка. И наконец, 

зубная нить: вощеная и нет, со вкусом и без, всевозмож-

ной толщины.

Вернувшись в продуктовый отдел, я увидел 230 вари-

антов супа, включая 29 видов куриного. 16 сортов пюре 

быстрого приготовления, 75 видов соусов и 120 их видов 

для пасты. Среди 175 сортов заправок для салата было 16 

«итальянских», но, если ни одна мне не понравилась бы, 

я мог выбрать любое из 15 вариантов оливкового масла 

extra virgin и 42 сорта уксуса и сделать собственную. В от-

деле злаков было 275 видов, включая 24 варианта овсянки 

и 7 различных видов сухих завтраков. Напротив располо-

жились 64 вида соуса барбекю и 175 сортов чая.

Уже на финишной прямой я прошел мимо 22 сортов 

замороженных вафель, и как раз перед оплатой покупок 

(бумажный пакет или пластиковый; наличные, кредитная 

карточка или дебетовая) была кулинария с 55 видами са-

латов.
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Всего лишь поспешно пробежавшись по небольшо-

му магазину со скромным ассортиментом, мы не можем 

в полной мере представить все изобилие, которое сегод-

ня раскидывается перед обычным потребителем среднего 

класса. А я ведь даже не начал говорить о свежих овощах 

и фруктах (органические, полуорганические и старые доб-

рые, выращенные на пестицидах), свежем мясе и рыбе, 

птице (огромный выбор курицы, выращенной на свобод-

ном выгуле или бройлеров; с кожей и без; целиком или 

частями; в маринаде и без добавок; уже нафарширован-

ной или нет), бесконечных рядах заморозки, канцелярских 

товаров, бытовой химии и так далее без конца.

В стандартном супермаркете находится до 50 000 наи-

менований. Среди этого многообразия можно выбирать 

бесконечно. И каждый год на полках появляются более 

20 000 новых, хотя большую часть ждет сокрушительный 

провал.

Когда во время покупок вы сравниваете цены в раз-

личных магазинах, чтобы купить что-то максимально вы-

годно, вы еще больше усложняете стоящую перед вами 

задачу.

Если внимательно относитесь к тому, что покупаете, 

то можете провести большую часть дня, выбирая одну-

единственную упаковку крекеров, раз вас волнует и цена, 

и вкусовые качества, и свежесть, и количество жира, соли 

и калорий. Возможно, в этом кроется причина, что поку-

патели склонны снова и снова брать продукты, к которым 

привыкли, игнорируя 75% соревнующихся за их внимание 

(а также, разумеется, деньги) товаров. Кто вообще будет 

рассматривать все 300 вариантов печенья, представлен-

ные в магазине (не считая профессора, занятого исследо-

ванием)?



19
85

24



Когда мы выбираем / 31

Как правило, в супермаркетах продаются «товары крат-

ковременного пользования», которые быстро используют 

и пополняют снова. Так что, купив не те крекеры, это не 

повлечет за собой серьезных последствий ни для ваших 

эмоций, ни для кошелька. Однако зачастую при других 

условиях люди покупают более дорогие и долговечные 

товары. И здесь вместе с ростом количества опций растут 

и риски.
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� РОДОЛЖАЯ МИССИЮ С ЦЕЛЬЮ ИССЛЕДОВАТЬ МНОГООБРАЗИЕ ВЫ-

БОРА, я вышел из супермаркета и отправился в мест-

ный магазин электроники, где обнаружил:

45 различных стереосистем для автомобилей и 50 

наборов динамиков для стереосистем.

42 компьютера, большую часть которых можно на-

страивать под себя.

27 различных принтеров, подключающихся к ком-

пьютеру.

110 видов телевизоров, с высоким разрешением, пло-

ским экраном, различного размера и характеристик, 

а также с различным качеством звука.

30 видеомагнитофонов и около 50 DVD-плееров.

20 видеокамер.

85 моделей телефона (не считая мобильные).

74 стереотюнера, 55 CD-плееров, 32 кассетных маг-

нитофона (помните про существование кассет?) 

и 50 видов колонок. Учитывая, что эти компоненты 

можно сочетать между собой по-разному, мы полу-

чаем возможность приобрести и собрать больше 
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6 млн различных стереосистем. А если вам не хвата-

ет денег или упертости, чтобы собрать собственную, 

можете выбрать одну из 63 небольших встроенных 

систем.

В отличие от супермаркета, товары в магазине электро-

ники имеют больший срок годности. Если мы ошибемся 

с выбором, придется или смириться, или вернуть товар 

и снова пройти через мучительную процедуру выбора. 

К тому же мы не особо можем положиться на привычку 

выбирать уже знакомые товары, так как приобретаем сте-

реосистемы не каждую неделю. Технологии же развивают-

ся так стремительно, что, когда мы снова отправимся в ма-

газин, нашу любимую модель могут уже снять с продажи. 

С такими ставками и ценами выбор уже влечет за собой 

серьезные последствия.
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' АМ С ЖЕНОЙ ПО ПОЧТЕ ПРИХОДИТ ОКОЛО 20 КАТАЛОГОВ В НЕДЕЛЮ: 

одежды, чемоданов, домашней утвари, мебели, ку-

хонных принадлежностей, изысканной еды, спортивного 

снаряжения, компьютерного оборудования, постельного 

белья, ванных принадлежностей, необычных подарков, 

а также парочка, которую вообще сложно отнести к ка-

кой-либо категории. Эти каталоги распространяются как 

плесень — стоит попасть в список рассылки одного, ждите 

еще дюжину. Купите что-либо по одному из них, и ваше 

имя попадет в список адресатов массы других каталогов. 

Только за месяц мне пришло 25 каталогов одежды, кото-

рые валяются на моем столе. Откроем один из них — лет-

няя одежда для женщин. Там видим:
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19 женских футболок разного кроя, все доступны в 8 

различных цветах;

10 видов шорт, все в 7 цветах;

8 фасонов чинос, в ассортименте от 6 до 8 цветов;

7 фасонов джинсов, каждый в 5 оттенках;

десятки разнообразных блузок и штанов, во множе-

стве оттенков;

9 различных моделей ремней, в 5–6 цветах.

И конечно, купальники. 15 слитных, а среди раздельных:

7 видов верха (каждый в 5 цветах), которые сочета-

ются с 5 видами низа (каждый в 5 цветах), благода-

ря чему получаем 875 различных вариантов «собери 

свой купальник».
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) НЕ ВСЕ ЕЩЕ ПРИХОДЯТ БУМАЖНЫЕ КАТАЛОГИ, ХОТЯ ПОЧТИ НИ-

КТО в нашем доме их не открывает. За те годы, что 

прошли с момента написания книги, интернет стал не-

вероятно популярной площадкой для продаж. Уверен, вы 

понимаете: не важно, насколько велик реальный магазин, 

в него не влезет все. Когда появляются новые товары, ста-

рые исчезают с полок. Но интернет — это магазин с бес-

конечным количеством полок.

Сегодня практически любую версию любого товара, про-

изведенного в любой точке земли, можно получить лишь 

по щелчку мыши. Только взглянув на Amazon, я обнаружил, 

что мы можем выбирать между 400 моделями спортивной 

обуви (не считая цвета); 400 видами зубных щеток; 500 фа-

сонами свитеров, а также 20 000 фасонов женских джинсов 

(мужчинам доступно лишь 12 500 фасонов).
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$ НАШИ ДНИ ТИПИЧНЫЙ КАТАЛОГ УНИВЕРСИТЕТА ПОХОЖ НА КАТА-

ЛОГ магазина больше, чем кажется. Самые либераль-

ные колледжи искусств и университеты теперь служат во-

площением идеи, что свобода выбора — превыше всего, 

а современный университет превратился в своего рода ин-

теллектуальный торговый центр.

Век назад учебный план был достаточно четким, а глав-

ной целью являлось воспитание людей в рамках конкрет-

ной этической и гражданской традиций. Образование за-

ключалось не только в изучении конкретной дисциплины; 

тогда это было именно воспитание граждан, разделявших 

бы общие ценности и устремления. Зачастую венцом уни-

верситетского образования был курс, который преподавал 

президент колледжа, курс, сочетающий различные обла-

сти знания, с которыми были знакомы студенты. Но что 

важнее: стояла задача научить молодежь использовать 

университетское образование в дальнейшем, чтобы жить 

честной и достойной жизнью — и как личности, и как 

часть общества.

Сейчас все иначе. Жесткого плана обучения нет, нет 

обязательного для всех студентов курса. Никто не пытает-

ся учить, как им жить, да и кто вообще может судить, что 

такое «жить правильно»? Пятьдесят лет назад, когда я сам 

учился в университете, у нас было около двух лет обще-

образовательных дисциплин, обязательных для всех. Мы 

могли иногда выбирать между различными предметами, 

отвечающими требованиям, но выбор был невелик. Почти 

на каждой кафедре существовал один, вводный курс для 

начинающих, готовивший студента к дальнейшей работе 

в конкретной области. Можно было быть уверенным: если 
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бы вы столкнулись со студентом того же университета, 

с которым не знакомы, оказалось бы, что вы целый год 

(как минимум) ходили на один и тот же предмет и можете 

его обсудить.

Сегодня сфера высшего образования предлагает широ-

кий ассортимент «товаров», позволяя и даже поощряя сту-

дентов — «покупателей» — рассматривать товары, пока 

они не найдут что-то по душе. От-

дельные покупатели могут «при-

обретать» любые наборы знаний, 

а университет предлагает все, 

что покупатель потребует. В не-

которых достаточно престижных 

университетах подобный потреби-

тельский подход достиг невероят-

ного размаха. В первые несколько 

недель обучения студенты дегу-

стируют различные товары. Они отправляются на занятие, 

сидят на нем десять минут, чтобы понять, что за профес-

сор ведет, а затем уходят — иногда посреди предложения 

лектора — чтобы попробовать посетить другое занятие. 

Студенты приходят и уходят, словно покупатели, кото-

рые бродят по торговому центру и заходят во все магази-

ны подряд. «Давайте, у вас десять минут, чтобы проявить 

себя», — словно говорят они. «Покажите класс». И даже 

сами говорят, что в начале каждого семестра «набирают» 

предметы, как товары в корзине магазина.

Около 30 лет назад в Гарвардском университете про-

фессора начали переживать, что у их студентов недоста-

точный уровень общих знаний, и деканат пересмотрел 

требования к учебным планам для формирования списка 

«обязательных общих предметов». С того момента студен-
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ты должны были выбрать как минимум один курс в каж-

дой из семи широких областей знания. Всего доступных 

было около 220. «Иностранные культуры» представлены 

в виде 32 курсов, «история» — 44 курса, «литература и ис-

кусства» — 58, «этика» и «социальный анализ» — по 15 

курсов каждый, 25 курсов по «количественному анализу» 

и 44 курса по «естественным наукам». Каковы шансы, что 

два случайно столкнувшихся студента Гарварда посещали 

один и тот же курс?

Недавно данный перечень «обязательных общих пред-

метов» заменил более общий список требований к образо-

ванию, где студентам предоставлен выбор из 200 курсов 

в различных областях.

Для продвинутого изучения Гарвардский университет 

предлагает около 40 специальностей. Для студентов, ко-

торых интересуют междисциплинарные области, предо-

ставляется возможность сочетать их между собой, получая 

практически бесконечное количество смежных специаль-

ностей. И если даже этого недостаточно, можно самим со-

ставлять план обучения.

Подобное принято не только в Гарварде. Принстонский 

университет предлагает 350 курсов для выполнения об-

разовательных требований. В Стэнфордском учится еще 

больше людей, и курсов там больше. Даже в моем отно-

сительно небольшом университете, Суортмор-колледже, 

в котором учится всего 1350 студентов, есть 120 курсов, 

соответствующих нашей версии общеобразовательных 

требований, из которых студенты должны выбрать 9. 

Я упомянул только частные университеты, куда непросто 

попасть, но возможность выбора характерна не только для 

них. Например, в государственном университете Пенсиль-
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вании студенты-гуманитарии могут выбирать из более 

чем 40 специальностей, а также из сотен курсов, предна-

значенных для выполнения общеобразовательных требо-

ваний.

В подобном расширении возможностей образования 

есть масса преимуществ. Традиционные ценности и тра-

диционное знание, в прошлом передаваемые от учителя 

к ученику, зачастую было ограниченным и однобоким. До 

недавнего времени важные идеи, отражающие ценности, 

мысли и стремления людей, принадлежащих к различным 

культурам и традициям, систематически исключались из 

учебного плана. Вкусы и интересы студентов, каждый из 

которых уникален, душили и подавляли. В современном 

университете каждый студент может изучать то, что ин-

тересно ему, не будучи стесненным рамками того, что его 

предки считали достойным изучения. Но и у этой свободы 

своя цена.

Теперь касательно своего образования студенты должны 

делать выбор, который способен изменить всю их жизнь. 

Более того, они вынуждены делать его в возрасте, когда 

интеллектуальное развитие и недостаток опыта могут и не 

позволить им принять достаточно мудрое решение.
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* О ПОЯВЛЕНИЯ КАБЕЛЯ У АМЕРИКАНСКИХ ТЕЛЕЗРИТЕЛЕЙ БЫЛА 

возможность выбирать между тремя каналами. 

В больших городах количество могло увеличиваться за 

счет полудюжины местных станций. Когда появилось ка-

бельное, его главной функцией было улучшение качества 

передачи. Потом добавились новые каналы, сначала мед-
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ленно, но с течением времени все быстрее и быстрее. Те-

перь их штук 200 или больше (мой провайдер предлагает 

270), и это не считая фильмов, которые можно заказать 

отдельно. Если этих 200 вариантов недостаточно, суще-

ствуют специальные сервисы по подписке, где вы можете 

посмотреть любой футбольный матч достаточно крупного 

университета по всей стране. А с пришествием высокоско-

ростного интернета мы получили стриминговые сервисы, 

благодаря которым количество вариантов стало практиче-

ски бесконечным.

Но что если, даже имея подобный выбор, мы захотим 

посмотреть два шоу, которые идут в одно и то же время 

по двум разным каналам? Эту проблему решает видеомаг-

нитофон. Спокойно смотрите одно из них, а другое (или 

несколько других) записывайте на потом.

К тому же есть более продвинутые устройства, как 

TiVo, позволяющие создавать собственные ТВ-станции. Их 

можно настроить так, чтобы они искали шоу, интересные 

конкретному человеку, вырезали рекламу, проморолики 

и прочие раздражающие мелочи. А еще они способны «уз-

навать», что нам нравится, а затем «предлагать» нужные 

программы. Не надо планировать время, которое вы про-

ведете у телевизора. Не надо смотреть на страничку с теле-

программой в газете. Там их уже и не печатают. Посреди 

ночи или рано утром, неважно, в любое время, какое толь-

ко пожелаете, тот старый фильм будет вам доступен.

Сейчас телевидение поистине представляет собой от-

личный пример безграничного выбора. Эти коробки стоят 

дома у каждого, но все равно, когда офисные работники 

соберутся у кулера, чтобы обсудить вчерашние телепере-

дачи, вряд ли среди них найдутся двое, кто смотрел одну 
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и ту же. Словно студенты-первокурсники, которые мечутся 

в поисках товарища, разделяющего тот же интеллектуаль-

ный опыт, телезрители страдают в поисках товарища по 

телевизионному опыту.
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# МЕРИКАНЦЫ ПРОВОДЯТ БОЛЬШЕ ВРЕМЕНИ ЗА ПОКУПКАМИ, 

чем члены любого другого общества. Примерно 

раз в неделю они посещают торговые центры; и сейчас 

в США больше торговых центов, чем школ. Исследования 

показали: 93% девочек-подростков назвали шопинг люби-

мым занятием. Взрослые женщины также говорили о сво-

ей любви к процессу, но трудоустроенные назвали поход 

по магазинам нервотрепкой, как и большинство мужчин. 

Когда людей попросили составить рейтинг удовлетворе-

ния, которое им приносят различные виды активности, по-

купка продуктов оказалась на втором месте с конца, а дру-

гие виды шопинга — на пятом месте с конца. В последние 

годы его место опускается все ниже в рейтинге. По всей 

видимости, люди все чаще ходят за покупками, но это все 

меньше им нравится.

Подобные результаты озадачивают. Возможно, не 

так уж и странно, что люди отправляются по магазинам 

чаще, чем раньше. Когда перед нами лежит такой ассор-

тимент, выбор конкретного товара требует больше сил. 

Почему же тогда людям меньше нравится процесс поку-

пок? И если так, почему они продолжают этим занимать-

ся? Например, если нам не нравится ходить в супермар-

кет, можно просто расслабиться и покупать привычные 
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варианты, игнорируя доступные альтернативы. Шопинг 

в современных ТЦ требует больших усилий, только если 

мы собираемся досконально изучить все представленные 

варианты и приобрести лучшее. Но для тех, кто закупает-

ся подобным образом, расширение ассортимента должно 

быть благом, а не злом.

Как правило, именно это утверждают ученые-социоло-

ги, которые исследуют проблемы выбора. Если мы рацио-

нальны, говорят они, то увеличение количества вариантов 

должно пойти на пользу обществу. Это выгодно для тех, 

кому не все равно, что они выбирают, а остальные всегда 

могут игнорировать расширение ассортимента. Звучит ло-

гично, однако эмпирически не подтверждается.

В серии революционных исследований под названием 

When Choice Is Demotivating (рус. «Когда выбор демотивиру-

ет») представлены доказательства. Проводили один из экс-

периментов в магазине деликатесов в элитном районе, где 

выставлялись образцы новых блюд на пробу. Исследовате-

ли поставили витрину с экзотическими джемами высоко-

го качества для дегустации. При покупке одной из банок 

также выдавался купон на $1. В одном случае ученые пред-

лагали на пробу 6 сортов джема, а в другом — 24, но так 

или иначе, приобрести можно было любой из 24 вкусов. 

Когда на витрине было больше сортов, покупатели подхо-

дили чаще, чем когда стояло 6 видов, хотя в обоих случаях 

люди в среднем пробовали одинаковое количество джема. 

Различие стало очевидно при покупке: 30% людей, кото-

рые пробовали джем из 6 тестеров, действительно приоб-

рели баночку; но только 3% людей, пробовавших джем из 

24 тестеров, совершили покупку.

Другое исследование прошло в лабораторных условиях. 

Студентов попросили оценить несколько видов шоколад-
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ных конфет в рамках якобы маркетингового исследова-

ния. Им задавали вопрос: какие (по описанию и внешнему 

виду) они бы выбрали для себя; после группа действитель-

но пробовала и оценивала именно этот сорт. В другой 

комнате студентам предлагали небольшую коробку кон-

фет вместо платы за участие. Первой группе изначально 

предлагали выбрать из 6 сортов конфет, а второй — из 30. 

В результате выяснилось, что студенты, кому предложили 

меньший выбор шоколада, оценили его выше, чем те, кому 

предложили более широкий. Помимо этого, вероятность, 

что в качестве компенсации они 

возьмут коробку конфет, в таком 

случае выросла в четыре раза.

Авторы исследования предло-

жили несколько объяснений дан-

ным результатам. Большое количе-

ство вариантов может отталкивать 

потребителей, так как требует при принятии решения за-

трачивать больше сил. Покупатели решают не думать — 

и не покупают продукт. А если и покупают, то усилия, за-

траченные на выбор, снижают удовольствие от результата. 

Помимо этого, наличие большого количества опций может 

снижать привлекательность выбранного варианта; так как 

невольно появляются мысли о привлекательности невы-

бранных, снова снижая удовольствие. Эти и некоторые дру-

гие возможные объяснения мы будем обсуждать на протя-

жении всей книги. Но на данный момент вопрос, с которого 

мы начали, все еще актуален: почему люди не могут просто 

игнорировать некоторые или большинство вариантов, от-

носясь к выбору среди 30 видов так, словно выбирают из 6?

На этот вопрос можно ответить по-разному. Во-первых, 

индустрия продаж и маркетинга делает все, чтобы това-
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ры было сложно или невозможно игнорировать. Они по-

стоянно у нас прямо перед носом. Во-вторых, у нас есть 

тенденция смотреть на то, что делают другие, и сравни-

вать себя с ними. Если рядом со мной в самолете человек 

пользуется тонким и легким ноутбуком с большим и кри-

стально чистым экраном, мои варианты как потребителя 

расширяются — хочу я того или нет. В-третьих, мы можем 

страдать от того, что экономист Фред Хирш назвал «ти-

ранией незначительных решений». Мы думаем: «Схожу 

в еще один магазин» или «Посмотрю-ка еще на одном сай-

те», а не «Обойду все магазины» или «Просмотрю все сай-

ты». Кажется достаточно простым добавить один элемент 

к набору, который уже создан. Но так от 6 элементов мы 

быстро переходим к 30 — добавляя варианты один за дру-

гим. К моменту завершения поиска мы в ужасе смотрим 

на весь набор альтернатив, которые набирали и отбрасы-

вали.

Однако я считаю, главная проблема — когда люди не 

игнорируют альтернативы, не понимая, что слишком боль-

шой набор становится проблемой.

Наша культура основана на сакральности свободы вы-

бора, и эти убеждения коренятся в нас так глубоко, что 

преимущества почти бесконечных опций кажутся очевид-

ными. Испытывая беспокойство и тревогу во время поку-

пок, потребители часто списывают это на что-либо еще: 

на продавцов, пробки, цены, закончившиеся товары — 

все что угодно, кроме ошеломительно широкого ассор-

тимента.

Тем не менее есть ряд признаков, которые указыва-

ют на недовольство подобным положением дел. Выходят 

книги и журналы, посвященные тому, что называется «до-
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бровольной простотой» (или дауншифтингом). Ключевой 

идеей данного движения является мысль, что перед нами 

встает огромное количество выборов и необходимостей 

принять решения, которые отнимают время у чего-то дей-

ствительно важного.

Можно представить, что когда-нибудь вариантов станет 

настолько много, что даже самые ярые поборники свобо-

ды выбора скажут: «Ну все, достаточно». К сожалению, эта 

точка отодвигается все дальше и дальше.

В следующей главе поговорим о более современных об-

ластях, где мы также вынуждены выбирать, что усложняет 

жизнь. Однако вопрос в другом: приносит ли удовлетворе-

ние это усложнение?
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Новые области выбора

� ДНОЙ ИЗ БАЗОВЫХ ФУНКЦИЙ НАШЕГО СОЗНАНИЯ ЯВЛЯЕТСЯ 

 отбрасывание лишней информации. Если бы все ощу-

щения, доступные нам, постоянно требовали внимания, 

мы бы не прожили и дня. Огромная часть прогресса связа-

на с уменьшением времени и энергии, которые мы вынуж-

дены тратить на какие-либо дела, а также с уменьшением 

самого количества этих дел. От собирательства и натураль-

ного сельского хозяйства мы перешли к развитию ремес-

ленничества и торговли. Вместе с развитием культур все 

меньшему количеству людей приходилось каждый день 

ежесекундно думать только о том, как прокормить себя. 

Люди начали специализироваться в конкретной области, 

а затем обменивать результаты труда на другие товары. 

Мануфактуры и торговцы еще больше упростили жизнь: 

люди получили возможность просто покупать еду, одежду, 

товары для дома, зачастую (до недавнего времени) в един-

ственном большом магазине. Ассортимент не поражал бо-

гатством, но и времени на закупки уходило не так много.

Однако за последние десятилетия этот длительный про-

цесс упрощения жизни направился в обратную сторону. 
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Постепенно мы начали возвращаться к поведению, кото-

рое требует от нас больше и больше времени, к поведе-

нию собирателей, так как все чаще приходится перебирать 

огромное количество вариантов практически в каждой 

сфере жизни.
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3 ЩЕ НЕ ТАК ДАВНО ВСЕ КОММУНАЛЬНЫЕ УСЛУГИ ПРЕДОСТАВЛЯЛИСЬ 

монополистами под контролем государства. Потре-

бителям не приходилось принимать решения о том, кто 

будет предоставлять им телефонную связь или электри-

чество. Но потом компания Ma Bell1 распалась. И вместе 

с этим появилась масса вариантов, которые со временем 

разрослись до ошеломительного количества. Множество 

провайдеров междугородней связи предлагают десятки 

и сотни тарифов. Более того, теперь мы можем выбирать 

даже услуги компаний местной связи, а революция, про-

изошедшая с распространением мобильных телефонов, по-

дарила ассортимент операторов сотовой связи (и снова со 

своими вариантами тарифов). Как минимум два раза в не-

делю я получаю предложения от компаний, которые хотят 

помочь мне звонить, писать сообщения, выходить в ин-

тернет, и каждый день нас заваливает горами рекламы — 

по телевизору, радио, в интернете и в печати. Теперь для 

пользования телефоном приходится взвесить все опции.

Подобная ситуация происходит и с электричеством. 

Энергетические компании соревнуются за наше внимание 

1 Разговорное название The Bell System, крупной американской 

телекоммуникационной компании, которая более ста лет домини-

ровала в США. — Здесь и далее прим. пер.
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во многих частях страны, и снова приходится узнавать 

много новой информации до того, как принять какое-ли-

бо решение.

Надо сказать, я не считаю, что дерегуляция и конкурен-

ция в индустриях телефонной связи и энергетики — пло-

хо. Многие эксперты полагают, что дерегуляция телеком-

муникационных компаний привела к улучшению качества 

предоставляемых ими услуг и снижению цен на них. На-

счет энергетических единое мнение пока не сложилось. 

В некоторых местах возможность выбирать и конкурен-

ция компаний идут по тому же плану. В других все не 

так гладко: качество становится ниже, а цены — выше. 

Но даже если допустить, что эти проблемы со временем 

сойдут на нет, а конкуренция энергетических компаний 

приведет к выгоде потребителей, факт остается фактом: 

выбор провайдера приходится обдумывать и совершать 

нам самим.

При обсуждении возможности ввести конкурентную 

систему энергетических компаний в Нью-Йорке Эдвард А. 

Смелофф, эксперт в области энергетической индустрии, 

сказал: «Раньше мы верили, что государственные чинов-

ники, назначенные выбранными нами политиками, при-

сматривают за нами — делали они это или нет. Сейчас мы 

столкнулись с новой системой: “Разбирайтесь сами”». Хо-

рошо это или плохо? Согласно исследованию, проведенно-

му компанией Yankelovich Partners, большинство стремится 

контролировать свою жизнь вплоть до мелочей, но многие 

стремятся и к ее упрощению. Вот пожалуйста, один из па-

радоксов нашего времени.

Свидетельством данного противоречия может служить 

следующий факт: многие люди, хоть и рады иметь возмож-

ность выбирать провайдера сотовой связи или энергети-
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ческую компанию, этого не делают. Они придерживаются 

того, что выбрали раньше, не рассматривая альтернативу. 

Многие даже не изучают тарифы, предлагаемые их компа-

нией. А в Филадельфии, несмотря на конкурентную систе-

му энергетических компаний, только 15% потребителей 

перешли на более выгодные тарифы. Можно подумать, 

что это вполне нормально, просто потребители принима-

ют самое простое решение — ничего не менять. Проблема 

заключается в том, что сейчас государство уже не может 

следить за отсутствием обмана потребителей. В эру дере-

гуляции, даже пытаясь сохранить то, что у вас есть, можно 

заплатить больше за те же услуги, а то и вовсе переплачи-

вать за услуги худшего качества.
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4 ТРАХОВАНИЕ ЗДОРОВЬЯ — СЕРЬЕЗНЫЙ ВОПРОС, И РЕШЕНИЯ, 

 которые мы принимаем по этому поводу, способны 

привести к ужасающим последствиям. Не так давно боль-

шинству был доступен один вид страховки, как правило, 

какой-то местный вариант компании Blue Cross1 или дру-

гие некоммерческие медицинские учреждения, как Kaiser 

Permanente. Количество планов страхования в этих органи-

зациях тоже было ограничено. Сейчас же большее количе-

ство вариантов. А в рамках одной компании нам доступно 

целое разнообразие опций: размеры вычитаемой суммы, 

медикаменты, дополнительные пакеты стоматологических 

услуг или окулиста и так далее. Если потребители приоб-

ретают страховку самостоятельно, а не из списка компа-

ний, предложенных работодателем, количество вариантов 

1 Некоммерческая страховая организация США.
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растет. И снова хочу подчеркнуть: я не считаю, что мы не 

можем выиграть от подобного положения дел. Вероятно, 

многим это и правда выгодно. Но мы сталкиваемся с дру-

гой проблемой: нам снова надо разбираться в чем-то но-

вом, а иногда это может не получиться.

Благодаря реформе здравоохранения и защиты пациен-

тов в США (более известной как Обамакэр, «Забота Оба-

мы») ситуация в сфере страхова-

ния здоровья изменилась. В эту 

реформу входила «обязанность» 

всех граждан приобретать меди-

цинскую страховку, а другой ее 

важной частью была возможность 

выбирать, какое именно страхование приобретать. В боль-

шей части штатов выбирать действительно есть из чего.

В ходе президентских выборов 2000 года между Джор-

джем Бушем и Элом Гором возникли споры в том числе 

о выборе медицинского страхования. Оба кандидата под-

держивали компенсацию стоимости медицинских препа-

ратов для пожилых граждан, но взгляды на лучший спо-

соб осуществления реформы разительно отличались. Гор 

предлагал добавить пункт, касающийся компенсации сто-

имости лекарств в Medicare1. Экспертная комиссия опреде-

лила бы размеры компенсации, и сумма была бы одина-

ковой для всех пожилых граждан. В таком случае им бы 

не пришлось самостоятельно изучать вопрос и принимать 

решение. По мнению Буша, частные страховые компании 

должны сами создавать планы компенсации, включающие 

в себя различные препараты и их группы, а пожилые люди 

1 Национальная программа медицинского страхования в США для 

лиц от 65 лет.
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сами бы выбирали подходящий вариант. Буш был абсо-

лютно уверен в способности рыночной конкуренции спо-

собствовать предоставлению высококачественных услуг 

по низким ценам. В итоге мы получили сочетание идей: 

систему Medicare Part D. Определенная компенсация стои-

мости лекарств вошла в Medicare, но частные страховые 

компании создали дополнительные планы, и пожилым 

гражданам нужно выбирать из 30, 40, а то и 60 доступных 

вариантов.

Возможно, вера в силы рынка оправдана. Но даже если 

это так, подобная ситуация перекладывает ответствен-

ность за принятие решений с государства на частные лица.

И мало того, что вопросы медицинского страхования 

невероятно запутаны (думаю, за всю жизнь я встретил 

только одного человека, который полностью понимал, 

что покрывает и не покрывает его страховка и что на са-

мом деле значат громкие заявления страховых компаний), 

риски так же невероятно высоки. Ошибочное решение 

о плане компенсации лекарств может привести к полно-

му финансовому краху вплоть до необходимости выбирать 

между едой и лекарствами, а ведь именно эти ситуации 

планы компенсации должны предотвращать.

$���� %���	������ ����/����	0

� ОЛИЧЕСТВО ВОЗМОЖНЫХ ВАРИАНТОВ ПЕНСИОННОГО СТРАХОВАНИЯ 

приводит к такой же проблеме. С течением времени 

все больше работодателей переходит со схемы пенсионных 

планов с установленными выплатами (при которых пенси-

онер получает выплату согласно сроку службы и размеру 

зарплаты) на схему пенсионных планов с установленным 

взносом (работник и работодатель вносят деньги в какую-
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либо инвестиционную систему). То, что получает работник 

при выходе на пенсию, зависит от успеха инвестиций.

С появлением пенсионных планов с установленными 

выплатами появилась возможность выбирать. Работода-

тели могут предложить сотрудникам несколько планов, 

которые, вероятно, отличаются степенью продуманности. 

Как правило, служащие способны распоряжаться взносами 

так, как пожелают, а также менять размер взносов из года 

в год. Но в последнее время количество вариантов пенси-

онных планов резко возросло. Таким образом, помимо воз-

можности выбирать между относительно рискованными 

и стабильными инвестициями, у служащих появился шанс 

выбирать из ряда вариантов в каждой категории. Так, на-

пример, один мой родственник был партнером среднего 

размера бухгалтерской компании, которая предлагала со-

трудникам 14 различных пенсионных планов с возмож-

ностью комбинировать их. Однако несколько других 

партнеров решили, что такого количества недостаточно, 

и разработали новый план, включающий 156 вариантов. 

Опция номер 156 предлагала тем, кому не понравились 

предыдущие 155 версий, создать собственную.

Подобное расширение возможностей пенсионного стра-

хования кажется благом. Если раньше вы выбирали между 

фондами А и Б, то теперь есть возможность выбрать еще 

В и Г. Можно просто не обращать внимания на новые оп-

ции. Фонды В и Г кому-нибудь подойдут, а другие их проиг-

норируют. Однако проблема в том, что сейчас у нас огром-

ное количество фондов пенсионного страхования — более 

5000. Который идеален для вас? Как выбрать подходящий? 

Когда компании заключают договор с небольшим количе-

ством страховых организаций, они могут нанять финансо-

вых экспертов, чтобы выбрать фонды, вклады в которые 
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наиболее выгодны для сотрудников. Таким образом рабо-

тодатели (словно государство) будут присматривать за слу-

жащими, чтобы помочь им принять правильное решение. 

Но чем больше количество вариантов, тем больше работы 

ложится на плечи работодателя.

Более того, я считаю, расширение ассортимента смеща-

ет ответственность с работодателей на работников. Когда 

компания предлагает служащим лишь несколько путей 

к пенсионному обеспечению, ответственность за подбор 

достойных вариантов кажется значительнее. А если рабо-

тодатель постарался предложить больше опций, кажется, 

что, позаботившись о подобном ассортименте, он уже вы-

полнил свою функцию, и дальнейший выбор конкретного 

плана ложится на плечи сотрудника.

Насколько хорошо люди справляются с выбором? Ис-

следование, посвященное тому, как население принимает 

решения касательно пенсионных отчислений, показало, 

что, столкнувшись с выбором между несколькими воз-

можными вариантами, люди, как правило, распределя-

ют отчисления между фондами равномерно: 50/50, если 

у них два варианта; 25/25/25/25, если вариантов четыре, 

и так далее. То есть взвешенность решений, принимаемых 

сотрудниками, зависит исключительно от наличия проду-

манных вариантов, предоставленных работодателем. Так, 

например, компания может предложить один план кон-

сервативных инвестиций (так как все они плюс-минус по-

хожи) и пять более ненадежных, чтобы работники могли 

выбирать, будут ли рисковать и как именно. При этом ти-

пичный служащий распределит взносы равномерно между 

шестью опциями, даже не подозревая, насколько это ри-

скованно: 83% инвестиций зависят от колебаний фондо-

вого рынка. Помимо опасности принять неверное реше-



52 / Парадокс выбора

ние, психолог Шина Айенгар вместе с коллегами (автор 

«исследования с джемами» из предыдущей главы) обнару-

жила еще одну проблему: когда сотрудникам предлагают 

множество вариантов пенсионных фондов, повышается 

шанс, что они вообще не будут выбирать. Другими сло-

вами, наличие возможности выбора не столько помогает 

найти наилучший вариант, сколько парализует их. «Слож-

но решить. Подумаю об этом на следующей неделе». Но 

на следующей неделе это все еще сложно, а дел в жизни 

все так же много.

Вы можете подумать, будто люди, которые так невни-

мательно относятся к чему-либо столь важному, как пен-

сионное страхование, сами виноваты, с какими бы послед-

ствиями ни столкнулись. Работодатель сделал для них, что 

мог, а они сами не приложили никаких усилий. Подобная 

точка зрения имеет право на существование, но я говорю 

в первую очередь о том, что выбор пенсионного страхова-

ния — одно из очень важных жизненных решений. А мно-

гие люди недостаточно компетентны, чтобы принимать 

финансовые решения самостоятельно. И снова это приво-

дит к той же проблеме: новые сферы выбора требуют от 

нас прикладывать значительные усилия для поиска новой 

информации, а также накладывают ответственность за 

возможную неудачу.

$���� ���	�	���	/ �����

' ЕСКОЛЬКО НЕДЕЛЬ НАЗАД МОЯ ЖЕНА ХОДИЛА НА РЕГУЛЯРНЫЙ ме-

дицинский осмотр к новому доктору. Медосмотр про-

шла, все в порядке. Но когда вернулась домой, она была 

очень недовольна поверхностным проведением процедур. 

Ни анализа крови, ни исследования легких. Доктор послу-
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шал сердцебиение, измерил артериальное давление, на-

правил ее на маммограмму и спросил, есть ли жалобы — 

вот и все. Жена решила, что это не очень-то похоже на 

регулярный медосмотр, и позвонила в компанию, чтобы 

уточнить, вдруг ее записали не на тот прием. Она описа-

ла ситуацию менеджеру, который объяснил, что позиция 

доктора — обследовать пациента согласно его желаниям. 

Помимо ряда рутинных процедур, никакого стандартного 

протокола нет, каждую манипу-

ляцию врач обсуждает с пациен-

том. Менеджер извинился за то, 

что подход доктора не объяснили 

заранее, а также предложил свя-

заться с врачом, чтобы решить на 

будущее, что войдет в ежегодный 

осмотр. Супруга была ошеломлена. Поход к доктору — по 

крайней мере, именно к этому — превратился в подобие 

похода к парикмахеру: клиент (пациент) должен объяс-

нять специалисту, чего ожидает от каждого визита. Всем 

управляет пациент.

Огромной тяжестью на плечи пациентов опустилась от-

ветственность за медицинские услуги. Я говорю не о выбо-

ре врачей, подобная возможность была у нас всегда (если 

мы говорим не о населении за чертой бедности), и, от-

ветственно подходя к этому, можно сократить количество 

визитов в больницу. Я говорю об ответственности за дей-

ствия врачей.

Если раньше медики казались всезнающими покрови-

телями, которые просто говорили пациентам, что делать, 

или же просто делали это, то теперь они раскладывают 

возможные варианты перед пациентами, расписывая плю-

сы и минусы.
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Пациент же принимает решение самостоятельно. Дан-

ный подход отлично описал хирург и автор статей в New 

Yorker Атул Гаванде:
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Они страдали, так как некоторые врачи оказывались 

слишком заносчивы или небрежны. Иногда для принятия 

верного решения надо было учитывать не только меди-

цинскую сферу, но и другие области жизни пациента (на-

пример, друзей и семью), и снова, если медик решал все 

самостоятельно, пациенты страдали. Учитывая вышеска-

занное, разумно, что решающее слово должно быть имен-

но за пациентом.

По мнению Гаванде, книга Джея Каца The Silent World of 

Doctor and Patient (рус. «Безмолвный мир доктора и паци-

ента»), опубликованная в 1984 году, положила начало из-

менениям в области здравоохранения, которые и привели 

к тому, с чем мы имеем дело сейчас. Гаванде убежден: воз-
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можность пациентов влиять на решения, принимаемые их 

лечащими врачами, улучшила качество получаемых меди-

цинских услуг. При этом он полагает, что ситуация зашла 

слишком далеко:

«Сейчас сторонникам независимости пациентов трудно 

признать суровую истину: зачастую пациенты вовсе не 

хотят той свободы, которую им предоставили. А именно: 

они рады, что их независимость уважают, но независи-

мость включает в себя и возможность от нее отказаться».

Дальше Гаванде рассказывает историю из собственного 

опыта: однажды Хантер, его новорожденная дочь, переста-

ла дышать. Родители трясли ее, пока она снова не вдохну-

ла, и Гаванде с женой поспешили в больницу. Дыхание де-

вочки все еще было затруднено, и дежурный врач спросил, 

хотят ли родители, чтобы ребенку провели интубацию. 

Однако отец хотел, чтобы решение приняли врачи, люди, 

которых он никогда до этого не видел:

«Ситуация развивалась непредсказуемо, и я не мог вы-

нести даже мысли, что могу принять неверное решение. 

Даже если бы я принял то, которое считал единственно 

правильным, я не пережил бы ошибки... Мне хотелось, 

чтобы ответственность на себя взял лечащий врач: он 

смог бы пережить последствия, какими бы они ни были».

Гаванде пишет, что исследования подтверждают эту 

мысль. Как правило, пациенты предпочитают, чтобы дру-

гие принимали решения. Хотя 65% опрошенных сказали, 

что хотят сами выбирать план лечения, если будет диагно-

стирован рак. На самом деле среди людей, действительно 
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больных раком, лишь 12% высказывают подобное желание. 

По мнению Гаванде, пациенты хотят, чтобы их лечащие 

врачи были компетентны и добры. В доброту, разумеется, 

входит уважение независимости, но она не абсолютна.

Выбор в сфере медицины кажется пациентам и благо-

словением, и тяжкой ношей. И она, как правило, ложится 

на плечи женщин, выступающих в роли ангела-хранителя 

не только для себя, но и для мужей и детей. «Для женщин 

(и для потребителей в целом) необходимость анализиро-

вать новую информацию и принимать решение — это тя-

желая задача», — утверждает Эми Эллина, руководитель 

некоммерческой здравоохранительной программы National 

Women’s Health Network. Особенно тяжелым процесс дела-

ет не необходимость самостоятельно принимать решение, 

а невероятное количество источников информации, опира-

ясь на которую мы делаем итоговый выбор. Недостаточно 

просто выслушать, как доктор опишет возможные вариан-

ты и предложит решить. Сейчас перед нами целый ассорти-

мент руководств, справочников и журналов про здоровье, 

и хуже всего — интернет. Принятие медицинских решений 

стало настоящим кошмаром, хуже выпускного экзамена, 

ведь на кону не просто оценка в аттестате.

Помимо информации о доказательной медицинской 

практике, мы можем обращаться и к методам нетрадици-

онной медицины, которых становится все больше: травы, 

витамины, диеты, акупунктура, медные браслеты и так 

далее. В 1997 году американцы потратили около $27 млрд 

на то, что чаще всего не имеет научных подтверждений. 

С каждым днем подобные практики становятся все более 

авторитетными. Их все чаще рассматривают как возмож-

ную альтернативу доказательной медицине. Необходи-

мость самостоятельно принимать медицинские решения 
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в сочетании с растущим количеством доступных методов 

легла на плечи каждого человека — грузом, которого не 

было еще 26 лет назад. Причем это происходит в сфере 

жизненно важных решений.

Дополнительный признак подобного смещения ответ-

ственности с доктора на пациента — возрастающее ко-

личество рекламы рецептурных препаратов после снятия 

ряда государственных ограничений в 1997 году. Поду-

майте, зачем рекламировать по телевизору медикамен-

ты, которые продаются по рецепту (антидепрессанты, 

противовоспалительные, противоаллергические, средства 

для похудения, лекарства при язве, для улучшения потен-

ции и так далее)? Мы же не можем просто пойти в аптеку 

и приобрести их — нужен рецепт от врача. Тогда зачем 

фармацевтические компании вкладывают огромные сум-

мы, чтобы напрямую показать потребителям свои лекар-

ства? Очевидно, надеются и ожидают, что мы заметим их 

продукцию и потребуем у доктора прописать именно эти 

медикаменты. Сейчас врачи стали всего лишь инструмен-

тами, выполняющими нашу волю.
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� АК ВЫ ХОТИТЕ ВЫГЛЯДЕТЬ? СПАСИБО ДОСТИЖЕНИЯМ СОВРЕМЕН-

НОЙ хирургии, теперь мы можем менять лицо и тело. 

В 2014 году американцы прошли более 15 млн косметиче-

ских хирургических операций: 210 тысяч липосакций, 285 

тысяч операций по увеличению груди, 207 тысяч опера-

ций на веках, 128 тысяч подтяжек лица, 217 операций по 

изменению формы носа, 6,7 млн инъекций ботокса. Хотя 

в основном к ним прибегают женщины (92%), мужчины 

тоже делают пластические операции. «Словно сходить на 
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маникюр или в спа-салон», — сказал представитель Аме-

риканского общества пластических хирургов. Другой пред-

ставитель говорил, что лечь под нож пластического хирур-

га — почти то же самое, что и «надеть красивый свитер, 

сделать прическу, сходить на маникюр или позагорать». 

Другими словами, они постепенно перестают быть пред-

метом сплетен и становятся обычным инструментом са-

мосовершенствования. Базовые элементы внешнего вида 

превратились в вопрос выбора — это еще одно решение, 

которое мы принимаем самостоятельно. Журналистка 

Венди Каминер пишет: «Раньше красота была даром, по-

сланным лишь некоторым, которыми другие могли только 

восхищаться. Сейчас это достижение, и некрасивая внеш-

ность больше не вопрос везения, а личный провал».

$���� ������

' А ПРОТЯЖЕНИИ ВСЕЙ ИСТОРИИ США ПО ПРАВУ ГОРДИЛИСЬ 

 системой социального лифта, доступной гражданам. 

Приблизительно две трети выпускников старшей школы 

поступают в высшие учебные заведения, а дипломы вузов 

открывают их обладателям огромное количество вакансий. 

Выбираемые американцами профессии на удивление не 

ограничены ни занятием их родителей, ни профессиями, 

которые они наблюдали в детстве. Понимаю, в США трудо-

устройство и дальнейшие перспективы доступны не всем, 

так как состояние семейного бюджета и национальные 

тренды в экономике могут накладывать некоторые огра-

ничения. Однако эта проблема стоит не так остро, как 

в прошлом.

После определения направления, в котором человек бу-

дет развивать карьеру, он сталкивается с необходимостью 
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выбирать. Благодаря революции в сфере телекоммуника-

ции у людей есть огромный список, когда и где работать. 

Компании неохотно и медленно, но все же принимают 

факт, что люди способны продуктивно работать из дома, не 

отвлекаясь на коллег и не находясь под постоянным над-

зором. С 2005 к 2012 году коли-

чество работников, которые хотя 

бы частично работают дистанци-

онно, выросло почти на 80%. Но 

как только люди получили воз-

можность работать в любое время 

в любом месте, каждую секунду 

каждого дня они должны решать: 

поработать им или нет? Электрон-

ная почта всего в одном щелчке 

мышью. Может, проверить ее перед тем, как лечь спать? 

Наверное, стоит взять ноутбук в отпуск? Может, подклю-

читься к офисному автоответчику и проверить входящие 

сообщения, пока ждем перемену блюд в ресторане? Специ-

алистам во множестве областей ничто не мешает работать 

практически постоянно, а это значит, вопрос поработать 

прямо сейчас или нет — выбор, который мы вынуждены 

делать каждый час и каждую минуту.

На кого нам работать? И здесь, кажется, мы ежеднев-

но сталкиваемся с необходимостью выбирать. Среднеста-

тистический американец 32 лет уже успел поработать в 9 

различных компаниях. Несколько лет назад в U. S. News 

& World Report вышла статья о «странствующей» рабочей 

силе. В тексте говорилось, что 17 млн американцев готовы 

добровольно уволиться и найти новую работу. Люди пере-

ходят с одной на другую ради повышения или чтобы раз-

виваться в своей сфере; иногда чтобы переехать в другой 
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город или от скуки. Более того, мы так привыкли к тра-

диции часто менять работу, что с подозрением относимся 

к тем, кто уже 5 лет трудится на одном месте. Подобное 

поведение больше не считается показателем привержен-

ности компании, а скорее вызывает вопросы по поводу от-

сутствия амбиций, особенно когда экономика на подъеме, 

и рабочих мест достаточно. Конечно, во времена спада, 

как, например, сейчас, статистика перехода с одного ме-

ста на другое значительно ниже, но люди все равно ищут 

другую работу.

Когда стоит это делать? Кажется, ответ на этот во-

прос — как только приступили к своим обязанностям на 

текущем месте. Подумайте о влиянии (учитывая то, что 

мы вынуждены принимать это решение самостоятельно). 

Это значит, на вопросы наподобие «Где мне работать?» или 

«Кем мне работать?» никогда не находится окончательных 

ответов. Мы не можем успокоиться. Наш радар сканирует 

новые и потенциально более привлекательные возможно-

сти, не выключаясь ни на секунду.

Слоган одной из рекламных кампаний Microsoft — 

«Куда вы хотите отправиться сегодня?» — теперь актуален 

не только в контексте интернет-путешествий.

Подобная мобильность открывает перед нами мас-

су возможностей. Можно переезжать, менять компании 

и даже профессии, развиваться, постоянно бросая себе но-

вые вызовы. Но мы платим за это цену, так как вынуждены 

ежедневно собирать информацию и принимать новые ре-

шения. Люди не могут просто расслабиться, наслаждаясь 

тем, чего уже достигли: нам постоянно необходимо сохра-

нять бдительность, чтобы не упустить счастливый шанс.

Даже одежда, которую мы носим на работу, стала оче-

редным элементом выбора и принесла много тревог. При-
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мерно поколение назад появилась традиция устраивать 

в офисах день стиля «кэжуал», или «неформальный день». 

Предполагалось, что это облегчит жизнь сотрудникам, 

они смогут сэкономить деньги на одежде и чувствовать 

себя комфортнее, однако эта инициатива привела к об-

ратному эффекту. Помимо традиционно строгой одежды 

для офиса люди начали подбирать «неформально-рабо-

чую» одежду. Это не спортивные штаны и футболки, кото-

рые мы носим дома на выходных; наряд должен создавать 

определенный образ: расслабленного, но в то же время се-

рьезного и аккуратного человека. Внезапно ассортимент 

приемлемой офисной одежды резко расширился, и вместе 

с этим снова приходится выбирать. Но теперь вопрос не 

«Лучше голубой костюм или коричневый?» или «Надеть 

красный или желтый галстук?». Сейчас мы должны осмыс-

лить, что вообще значит «кэжуал». В статье журнала New 

Yorker выделяется как минимум шесть видов: активный, 

непринужденный, спортивный, нарядный, повседневный 

(смарт-кэжуал) и бизнес-кэжуал. Как писал Джон Сибрук: 

«Возможно, самое печальное в стиле кэжуал — это то, что 

у нас больше нет действительно повседневной одежды». 

Сейчас мы можем сами определять, как одеться в любой 

день, однако для многих это принесло больше проблем, 

чем радости.
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� ЫЛ У МЕНЯ ОДИН СТУДЕНТ (НАЗОВЕМ ЕГО ДЖОЗЕФ), С КОТОРЫМ 

я общался и после того, как он закончил учебу в нача-

ле 90-х. Он получил докторскую степень и сейчас работает 

научным сотрудником в крупном университете. Несколь-

ко лет назад Джозеф влюбился в девушку (тоже выпускни-
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цу, назовем ее Джейн). «Она — та самая», — говорил он, 

и в этом никто не сомневался.

Карьера Джозефа шла как по маслу, личная жизнь тоже 

складывалась удачно, и в общем казалось, что главные ре-

шения жизни приняты. Однако во время отношений паре 

пришлось решать ряд серьезных вопросов. Во-первых, где 

жить, а сюда входит целый ряд проблем: взвесить все плю-

сы и минусы независимости, оценить практические пре-

имущества совместной жизни (удобство, экономия) и не-

достатки (возможно, неодобрение родителей?). Потом 

надо было определиться, когда и как играть свадьбу. Подо-

ждать, пока карьера станет более стабильной или не сто-

ит? Провести религиозную церемонию? Если да, то в рам-

ках какой религии, его или ее? После свадьбы встал еще 

один вопрос: объединять финансы или не стоит? И если не 

стоит, как распределять совместные расходы?

Когда вопросы, связанные с браком, были решены, воз-

ник новый вопрос: а дети? Заводить ли детей? Они с легко-

стью решили: конечно, да. Но на этом вопрос не был окон-

чательно закрыт. Выбор лучшего времени привел к целому 

ряду других трудностей: и часики тикают, и диссертацию 

надо заканчивать, и карьерные вопросы остаются откры-

тыми. Помимо этого, надо определиться с религией. Если 

они решат воспитывать ребенка в рамках какой-либо ре-

лигиозной традиции, чью выбрать?

Вопросы, связанные с карьерой, никуда не ушли. Каж-

дый должен стремиться к своей, даже если из-за этого 

придется какое-то время жить раздельно? А если нет, чья 

приоритетнее? В поиске работы стоит ограничиваться за-

падным побережьем (там живет его семья) или искать что-

то в районе восточного побережья (тут живет ее семья), 

а может, ориентироваться не на географическое положе-
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ние, а искать две наиболее подходящие вакансии, лишь 

бы в одном городе? Ответы на данные вопросы, каждый 

из которых мог повлечь за собой серьезные последствия, 

давались Джозефу и Джейн не так просто. Они думали, что 

главное решение уже приняли, когда влюбились друг в дру-

га и вступили в отношения. Неужели этого недостаточно?

Уже давно американцы способны самостоятельно при-

нимать решения в личной жизни. Но в прошлом «тради-

ционные» варианты казались такими незыблемыми, что 

многие и не задумывались о нали-

чии выбора. Да, мы выбирали, на 

ком жениться, но знали, что по-

стараемся сделать это как можно 

быстрее, а еще как можно скорее 

завести детей, потому что все так 

делают. Те, кто шел по другому 

пути, казались своего рода ано-

малией, про них ходили всевозможные сплетни и слухи. 

В наши дни трудно представить, что какое-то решение 

в сфере личной жизни может вызвать подобный ажиотаж. 

Вокруг масса примеров всевозможных вариаций романти-

ческих отношений. И несмотря на то что нетрадиционные 

часто осуждают — и в некоторых регионах США, и в дру-

гих частях мира, — по всей видимости, мы все больше 

приближаемся к толерантности к любым отношениям. 

Включите телевизор (вряд ли это передовая социальной 

эволюции) — там женатые, разведенные и люди в повтор-

ном браке; гетеросексуалы и нет; бездетные и многодет-

ные семьи и так далее. Сейчас все кажется возможным.

С одной стороны, это очередной шаг к развитию сво-

боды. Но перед нами снова выстраивается ряд проблем, 

которые тревожат нас, занимают время и отнимают силы. 
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Комик Азиз Ансари недавно опубликовал невероятно 

смешную и глубокую книгу «В активном поиске» об от-

ношениях в интернет-эпоху. Сочетая тонкие наблюдения 

с данными исследований, он говорит о плюсах и минусах 

мира, в котором ассортимент романтических партнеров 

стал бесконечным. Преимущества очевидны, а вот заме-

тить недостатки удается не с первого взгляда. Как можно, 

листая Tinder, понять, что этот человек — тот самый, если 

с каждым свайпом вы можете найти кого-то получше? 

У нового повода для тревоги даже появилось собственное 

название — «страх упущенной выгоды» (и это словосоче-

тание вошло в Оксфордский словарь английского языка).
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5 ОТЯ КАЖЕТСЯ, ЧТО БОЛЬШАЯ ЧАСТЬ АМЕРИКАНЦЕВ ЖИВЕТ 

 светской жизнью, вся нация позиционирует себя глу-

боко религиозной. Согласно опросу Gallup, который был 

проведен около десятилетия назад, 96% населения верят 

в «Бога или вселенского духа», а 87% утверждают, что ре-

лигия занимает достаточно важное место в их жизни. Хотя 

лишь малая часть этого количества действительно регу-

лярно принимает участие в религиозных церемониях или 

является активными представителями своих конфессий, 

вне всяких сомнений, мы, как нация, глубоко веруем. Но 

во что?

Большинство «наследует» религию родителей, но, по 

существу, мы способны выбирать, какие ее детали будут 

играть роль в нашей жизни. Мы стремимся воспринимать 

религиозные учения не как набор правил, которые надо 

соблюдать, несмотря ни на что, а скорее, как список реко-

мендаций, где сами решаем, к чему прислушиваться.
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Часто приверженность той или иной конфессии стано-

вится нашим способом выбрать окружение, которое и даст 

нам от религии желаемое. Некоторые находятся в поиске 

эмоциональной связи, кто-то хочет обзавестись знаком-

ствами, а кто-то — получить совет и поддержку в той или 

иной ситуации. Религиозные учреждения стали своего 

рода продавцами утешения, духовности и морали, а мы 

превратились в «потребителей религии», которые прице-

ниваются в поиске того, что нам по душе.

Возможно, кажется странным говорить о конфессиях, 

используя термины купли-продажи, но полагаю, выбор 

подобных выражений в чем-то отражает то, как некото-

рые относятся к своей религиозной деятельности. Учиты-

вая важность личного выбора и удовлетворения в нашей 

культуре, это неудивительно. Даже когда люди присоеди-

няются к сообществам верующих, собираясь принимать 

участие в их деятельности, а также практиковать (хотя бы 

частично) принципы выбранной религии, они в то же вре-

мя ожидают, что сообщество будет реагировать на нужды, 

подстраиваясь под их вкусы и желания.

Социолог Алан Вулф описал подобный сдвиг в отноше-

нии к религии в книге Moral Freedom: The Search for Virtue 

in a World of Choice (рус. «Моральная свобода: поиск доб-

родетели в мире выбора»). Он брал подробные интервью 

у множества людей по всей Америке и обнаружил: почти 

каждый был уверен, что человек сам выбирает собствен-

ные ценности и моральные ориентиры.

Для тех, кто в первую очередь сталкивался с религией как 

с источником угнетения, не обретая в ней утешение и под-

держку, возможность делать выбор в данной сфере — благо. 

Можно обратиться к конфессии, которая в большей степени 

отражает их взгляды на жизнь, затем выбрать конкретное 
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направление, лучше всего воплощающее эти принципы; мо-

гут выбирать, какие практики или учения больше им под-

ходят. И в них, как ни парадоксально, входят и достаточно 

консервативные учения, ограничивающие возможность 

выбирать в каких-то других областях жизни, что частично 

кажется привлекательным. Тут есть положительные сторо-

ны: человек способен выбирать убеждения, подходящие его 

личным ценностям и жизненным целям. С другой стороны, 

есть и минусы: теперь люди вынуждены решать, к какой 

конфессии присоединяться и какие практики соблюдать.

$��	��0, ��� ���


$ СОВРЕМЕННОМ ОБЩЕСТВЕ МЫ МОЖЕМ ВЫБИРАТЬ ЕЩЕ КОЕ-ЧТО, 

поистине удивительное — собственную идентич-

ность. Каждый человек в этом мире несет своего рода ношу 

предков: расу, национальность, религиозные убеждения, 

социальный и экономический статус и так далее. Все это 

показывает миру, кто мы такие. По крайней мере, так было 

раньше — сейчас дело обстоит иначе. Сейчас есть возмож-

ность менять свой социально-экономический статус. Неко-

торые переходят из религии в религию. Можно отвергать 

или, наоборот, принимать свою национальность, скрывать 

ее или использовать. И даже вопрос расы — больное ме-

сто американской истории — стал свободнее. Все больше 

межрасовых браков, а рожденные в них дети демонстри-

руют огромное разнообразие цветов кожи и черт лица, 

и все сложнее становится извне определять расовую иден-

тичность. Общество становится все более терпимым, и все 

чаще идентичность определяется изнутри.

Более того, так как у каждого есть целый ряд идентич-

ностей, мы можем выбирать ее в зависимости от контек-
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ста. Девушка, иммигрантка из Мексики, сидя на лекции 

в университете в Нью-Йорке, вольна выбирать, от лица 

какой из идентичностей она будет говорить при обсужде-

нии романа: как латиноамериканка, как мексиканка, как 

женщина, как иммигрантка или как студентка? На работе 

я скорее американец, который еще и еврей, а вот в сина-

гоге я в первую очередь еврей — с американским граж-

данством. Мы все меньше «наследуем» идентичность по 

сравнению с тем, что было раньше.

Амартия Сен говорил, что люди всегда могли выбирать 

собственную идентичность. В любые времена было воз-

можно отказаться от навязанной, даже в невероятно суро-

вых обстоятельствах. Но, как и в случае с браком, выбор 

идентичности перешел из категории, где преобладал вы-

бор по умолчанию, а сама мысль о возможности решать 

не приходила в голову, в категорию, которой мы стали рас-

поряжаться более вольно. Как и остальные сферы, обсуж-

даемые в данной главе, изменение отношения к идентич-

ности имеет преимущества и недостатки: с одной стороны, 

мы стали свободнее, но с другой, снова приходится прини-

мать те или иные решения.
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� ИСАТЕЛЬ И ФИЛОСОФ АЛЬБЕР КАМЮ КАК-ТО ЗАДАВАЛСЯ ВОПРОСОМ: 

«Убить себя или выпить чашку кофе?» Смысл выска-

зывания в том, что в нашей жизни все является выбором. 

Каждую секунду каждого дня мы принимаем решения, 

и у нас всегда есть альтернативные варианты. Само суще-

ствование — по крайней мере человеческое — определя-

ется тем, какие решения мы принимаем и что выбираем. 

Если это правда, к чему приводит тот факт, что мы каждый 
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день сталкиваемся со все большим количеством проблем, 

требующих решения, и опций, требующих выбрать что-то 

одно?

Представьте, что делаете обычно по утрам. Просыпа-

етесь, встаете с постели. Сонно плететесь в ванную. Чи-

стите зубы. Принимаете душ. А можно и более подроб-

но: берете зубную щетку с подставки. Открываете тюбик 

с зубной пастой. Выдавливаете немного пасты на щет-

ку — и так далее.

Каждая крошечная деталь скучной утренней рути-

ны — это выбор. Вы можете и не чистить зубы, можете 

не принимать душ. Одеваясь, вы имеете право остаться 

без нижнего белья. Задолго до того, как вы проснетесь 

окончательно, задолго до того, как сделаете первый за 

день глоток кофе, вы уже принимаете с десяток решений, 

а то и больше. Но мы не считаем это действительно важ-

ным решением или выбором. Конечно, можно поступить 

и иначе, но вы об этом не задумывались. Вся утренняя 

рутина настолько привычна, настолько глубоко укоре-

нена в сознании, доведена до автоматизма, что мы даже 

не воспринимаем альтернативы. И хотя логически спра-

ведливо, что можно поступить иначе, эта свобода выбо-

ра почти иллюзорна. Может быть, по выходным ситуация 

меняется: вы валяетесь в постели и размышляете, стоит 

ли принять душ сейчас или это подождет. Или решили не 

бриться с утра. Но в будни вы функционируете с автома-

тичностью робота.

И это замечательно. Необходимость всегда осознанно 

и внимательно решать, что же делать, стала бы невыноси-

мой ношей для каждого. В современной жизни происходит 

сдвиг: многие выборы и решения, которые раньше были 

психологически маловероятными и почти иллюзорными, 
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сейчас становятся вполне исполнимыми. Мы должны при-

нимать просто беспрецедентное их количество.

Вероятно, если бы кто-то попытался отобрать данную 

свободу в любой важной для нас области, в которой мы 

разбираемся, мы бы яростно протестовали. Если бы мы 

сами выбирали, в каких ситуациях будем принимать ре-

шение самостоятельно, почти в любом случае мы бы пред-

почти эту возможность. Но я полагаю, все растущее коли-

чество принимаемых решений приводит к росту уровня 

стресса. Как я уже говорил в главе 1, мы в ловушке «тира-

нии незначительных решений», по словам Фреда Хирша. 

В любой области мы ратуем за возможность выбирать, при 

этом не стремясь получить весь огромный пакет решений. 

Но снова и снова повторяя «да» выбору, мы получаем па-

кет целиком — а затем чувствуем, что не справляемся.

В следующих главах обсудим, как снизить уровень 

стресса и неудовлетворенности, сделав ношу легче.
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!"#$# 3
Решение и выбор

� РИНИМАТЬ МУДРЫЕ РЕШЕНИЯ ДОСТАТОЧНО СЛОЖНО, И У МНО-

ГИХ есть не один аспект. Арендуя квартиру, вы вы-

бираете место, метраж, состояние, безопасность и раз-

мер арендной платы. При покупке машины обдумываете 

безопасность, надежность, расход топлива, внешний вид 

и стоимость. Когда речь идет о работе, важные факто-

ры — это зарплата, местонахождение офиса, перспекти-

вы, коллектив и, конечно же, сам круг обязанностей. Все 

влияет.

Как правило, для принятия хорошего решения выделя-

ются следующие шаги:

1. Определяете свою цель (или цели).

2. Оцениваете значимость каждой цели.

3. Находите ряд вариантов.

4.  Оцениваете, насколько каждый удовлетворяет вашим 

требованиям.

5.  Выбираете наиболее выгодный вариант.

6.  Оцениваете последствия, чтобы скорректировать 

цели, а также их важность на будущее.
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Например, когда вы уже арендовали квартиру, вы мо-

жете решить, что наличие магазинов и общественного 

транспорта поблизости — это принципиально важная де-

таль, а вот метраж не так важен, как вы думали, подписы-

вая договор. В следующий раз оцените данные факторы 

иначе.

Даже когда вариантов немного, процесс выбора может 

требовать много усилий. И вместе с увеличением количе-

ства опций усилия, затрачиваемые на принятие хорошего 

решения, также растут.

Это одна из причин, по которой наличие возможно-

сти выбирать иногда перестает быть благом и ложится на 

наши плечи тяжелой ношей. К тому же это одна из при-

чин, по которой иногда мы не лучшим образом справляем-

ся с принятием решений.
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) Ы НАЧИНАЕМ ПРОЦЕСС ПОСТАНОВКИ ЦЕЛЕЙ И ПРИНЯТИЯ 

 решения с простого вопроса: «Чего я хочу?» На пер-

вый взгляд кажется, будто это равно ответить достаточно 

просто, ведь несмотря на невероятный хаос информации 

вокруг, его мы задаем сами себе, изнутри.

Однако понимать, чего мы хотим, значит уметь точно 

предсказывать, что мы почувствуем, приняв то или иное 

решение, а это уже сложнее.

Обедая в ресторане, слушая музыку или смотря кино, 

вы понимаете, нравится вам это или нет. То ощущение, 

которое порождает в вас обед, музыкальное произведение 

или фильм (неважно, положительное или нет), можно на-

звать испытываемой целесообразностью. Но еще до того, 

как вы испытываете данное чувство, надо его выбрать: 
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ресторан, музыкальный альбом или фильм. Решение вы 

принимаете, опираясь на собственные ожидания: какое 

ощущение испытаете. Таким образом, вы выбираете, ис-

ходя из ожидаемой целесообразности. И наконец, когда 

уже сходили в конкретный ресторан, послушали тот или 

иной музыкальный альбом, посмотрели кино (испытали 

все это), в будущем вы будете решать, ориентируясь на 

память о прошлом опыте, другими словами, на вспоминае-

мую целесообразность. Следовательно, когда мы говорим, 

что точно знаем, чего хотим, значит, три целесообразно-

сти сочетаются: ожидаемая целесообразность совпадает 

с испытываемой, а испытываемая отражается во вспоми-

наемой. Однако проблема в том, что редко когда они так 

четко выстраиваются в одно целое.

Психолог Даниэль Канеман, лауреат Нобелевской пре-

мии по экономическим наукам, вместе с коллегами по-

казал: наши воспоминания о приятных деталях прошлого 

опыта практически полностью зависят от двух факторов. 

Во-первых, как мы воспринимали это событие в его пи-

ковый момент (неважно, великолепный или ужасный), 

и во-вторых, как мы себя чувствовали по окончании. Пра-

вило «пик — конец», выведенное Канеманом, — наш спо-

соб подвести итоги пережитого опыта, и потом именно на 

них мы опираемся, чтобы напомнить себе, как все прошло. 

Кроме того, выводы влияют на наши решения (хотим ли 

мы испытать те же ощущения еще раз?), а такие факторы, 

как соотношение приятных и неприятных ощущений во 

время события или его длительность, практически никак 

не влияют на то, как мы его запоминаем.

Вот пример. Участники лабораторного исследования 

должны были прослушать в наушниках пару громких 

и неприятных звуков. Первый шум длился восемь секунд, 
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а второй — шестнадцать. Первые восемь секунд аудио со-

впадали, но следующие восемь секунд второго звука, хотя 

и оставались громкими и неприятными, были немного 

тише. Позже участникам сказали, что им еще раз придет-

ся прослушать один из звуков, однако они могли выбрать 

какой. Очевидно, второе хуже — приходилось терпеть не-

приятные звуки в два раза больше. И несмотря на это, по-

давляющее большинство респондентов выбирали именно 

его. Почему? Ответ таков: хотя оба звука были неприятны 

в одинаковой степени на пиковой фазе, второй заканчи-

вался немного приятнее — и участники запомнили его ме-

нее раздражающим.

Есть еще один интересный пример действия правила 

«пик-конец». Мужчин, проходивших колоноскопию, про-

сили рассказать, как они себя чувствовали во время ис-

следования и когда оно кончилось. Эксперимент проходил 

в те дни, когда процедуру проводили без анестезии. Боль-

шинство настолько не любили данный процесс (во время 

которой трубка с крошечной камерой на конце вводится 

в прямую кишку, чтобы осмотреть кишечник изнутри — 

достаточно неприятно), что многие стремились всеми 

силами избежать регулярных осмотров, при этом рискуя 

здоровьем. В ходе исследования одна группа проходила 

обычную колоноскопию. Вторая — колоноскопию-плюс. 

А «плюс» заключался в том, что после осмотра врач остав-

лял инструмент на какое-то время на месте. Это тоже не-

приятно, но не настолько, потому что он был неподвижен. 

Обратите внимание, все испытуемые были вынуждены 

проходить колоноскопию по медицинским причинам, а не 

только ради психологического эксперимента. Итак, вто-

рая группа испытывала тот же дискомфорт, что и первая, 

а вдобавок двадцать некомфортных (уже в меньшей степе-
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ни) секунд — все было зафиксировано с их слов во время 

обследования. Однако спустя некоторое время после окон-

чания вторая группа оценила свой опыт менее неприятным 

по сравнению с первой. Несмотря на то что пиковый оце-

нен одинаково, у второй группы финальные секунды ока-

зались менее неприятными, чем у первой.

И это сыграло свою роль. Оказалось, пациенты из вто-

рой группы охотнее соглашались на прохождение колоно-

скопии на протяжении пяти лет после окончания экспери-

мента, чем пациенты из первой. Опыт второй запомнился 

менее неприятным, поэтому они в меньшей степени стре-

мились избежать его в будущем.

Подобным образом мы оцениваем и положительные 

впечатления: насколько приятны они в лучший момент 

и насколько хорошо мы чувствуем 

себя в конце. Так, оглядываясь на-

зад, можно оценить недельный от-

пуск, который закончился просто 

феерично, как более приятный по 

сравнению с трехнедельным, который тоже прошел хоро-

шо, но и подошел к концу без особо выдающихся момен-

тов. А две дополнительные недели, когда мы грелись на 

солнышке, осматривали достопримечательности или объ-

едались, не играют такой роли, ведь они со временем те-

ряют яркость в восприятии.

И как же мы понимаем, чего хотим? Кажется сомнитель-

ным, что мы предпочли бы испытать сильную боль, следу-

ющую за слабой, чем просто сильную. Также контринту-

итивным кажется решение, что одна неделя прекрасного 

отпуска действительно лучше, чем неделя прекрасного 

отпуска, за которой следуют две просто хорошего. Однако 

именно так это и работает. Расхождение между логикой 
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и памятью значит, что мы не всегда понимаем, чего все-

таки хотим.

Еще один пример отсутствия понимания собственных 

желаний был приведен в исследовании, где группа студен-

тов должна была выбрать перекус. Каждую неделю у них 

проводился трехчасовой семинар с одним перерывом, 

когда они могли размяться, дойти до ванной комнаты, не-

много отвлечься и поесть. Когда профессор предложил уче-

никам выбрать перекус заранее на все три недели, первая 

группа предпочла разные варианты, полагая, что им надо-

ест одинаково обедать каждую неделю. И наоборот, вторая 

группа, представители которой могли выбирать чаще, за-

казывали одно и то же.

Участники столкнулись с различными заданиями. Те, 

кто выбирал по перекусу за раз, должны были понять, чего 

они хотят прямо сейчас. А тем, кто выбирал заранее на три 

недели, надо было предсказать, чем они захотят переку-

сить спустя две или три недели. И у них не вышло: вне со-

мнений, ученики предположили, что после того, как они 

съедят целую пачку крендельков, им не захочется есть их 

через неделю.

Люди, закупающиеся продуктами раз в неделю, также 

склонны ошибаться в предсказаниях. Вместо того чтобы 

купить несколько упаковок любимого А или Б, они поку-

пают по чуть-чуть и того, и другого, не предполагая, что во 

время обеда практически со стопроцентной вероятностью 

выберут А. Когда в лаборатории проводилось исследование 

данного вопроса, участникам предложили восемь базовых 

категорий еды и попросили выбрать по продукту из каж-

дой категории, представив, что они закупаются на один 

день. Затем их попросили сделать то же самое, словно это 

следующий день, и еще раз, и еще, и так далее, на несколь-
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ко дней. Вторую группу попросили представить, что они 

закупаются продуктами на три дня, и могут выбрать по 

три продукта в каждой из восьми категорий. Ассортимент 

в каждой категории продуктов, выбранный участниками 

из второй группы, был намного шире, чем у первой. Та-

ким образом, они ошиблись в предсказании, что на второй 

день им захочется съесть что-то отличное от первого.

Кажется, ни наши предсказания, как мы будем себя чув-

ствовать в момент переживания опыта, ни воспоминания 

о подобных событиях в  прошлом не отражают в полной 

мере реальных ощущений в  момент переживания опыта. 

Однако именно воспоминания о прошлом и ожидания от 

будущего диктуют, что делать.

В мире, где вариантов все больше и больше, они пута-

ются и конкурируют друг с другом. Подобные затруднения 

при попытках точно поставить перед собой цель (а это шаг 

первый к принятию мудрого решения) приводят к разоча-

рованию от принятых решений.
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$ НЕ ЗАВИСИМОСТИ ОТ ТОГО, НАСКОЛЬКО ТОЧНО ИЛИ НЕТОЧНО МЫ 

установили перед собой цели, необходимо собрать 

достаточно информации для оценки вариантов. Для этого 

мы оцениваем опыт прошлого, а также обращаем внима-

ние на опыт и знания окружающих. Мы советуемся с дру-

зьями, читаем журналы о покупках, инвестициях и образе 

жизни, слушаем рекомендации продавцов-консультантов, 

все чаще обращаемся за подсказкой к интернету. Однако 

чаще всего мы получаем информацию из рекламы. Даже 

в эпоху до интернета американец в среднем видел 3000 

рекламных объявлений в день. Как выразился профессор 
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Джеймс Твитчелл: «Реклама — это то, что мы знаем об 

окружающем мире».

Мы не остаемся в одиночестве, нам есть куда обратить-

ся за помощью. Решив, чего хотим, к нашим услугам це-

лый ряд различных источников, чтобы оценить возможные 

варианты. Но при этом надо понимать, какая информация 

достаточно надежна, а также найти время просмотреть 

всю доступную информацию. Три тысячи объявлений 

в день — это по две сотни на каждый час, что мы не спим, 

более трех в минуту. Огромное количество, чтобы его ре-

ально было внимательно рассмотреть и оценить.
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 ТОБЫ НА ТЕЛЕВИДЕНИЕ ВЛЕЗЛО РАСТУЩЕЕ КОЛИЧЕСТВО РЕКЛАМЫ, 

ваш любимый ситком сократили на четыре минуты 

(по сравнению с тем, что было поколение назад). И более 

того, пришествие кабельного телевидения с его многооб-

разием каналов сопровождалось появлением телевизион-

ных шоу — программ, которые по сути являются рекламой, 

замаскированной под развлекательное шоу. Газеты и жур-

налы теперь состоят из сотен страниц, из которых лишь 

малая часть посвящена содержанию журнала. Теперь про-

дюсеры даже в кино вставляют те или иные товары, «за-

свечивая» имя бренда за высокую плату. Все больше спор-

тивных стадионов называют в честь компании-спонсора, 

часто за это получая многомиллионное финансирование. 

Любая гоночная машина целиком покрыта названиями 

брендов-спонсоров, как и форма спортсменов. Даже на го-

сударственных каналах в начале и конце каждой передачи 

вставляют рекламу, замаскированную под важные обще-

ственные объявления.
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К сожалению, ее цель — вовсе не предоставить потре-

бителям важную для принятия решения информацию, 

а продавать. По мнению Джеймса Твитчелла, главное оза-

рение, повлиявшее на развитие современного маркетинга, 

пришло к табачным компаниям в 1930-х годах. В ходе мар-

кетингового исследования они обнаружили, что куриль-

щики, тестирующие различные марки сигарет вслепую, 

не могли их различить. Таким образом, чтобы табачная 

компания могла продать больше сигарет какой-то опреде-

ленной марки, надо было либо придать вкусу сигарет отли-

чительные черты, либо убедить покупателей, что именно 

данная марка отличается — а это было значительно про-

ще. Вместе с этим зародилась тенденция продавать товар, 

ассоциируя его с роскошным стилем жизни.

Вероятно, нам приятно тешить себя мыслью, будто мы 

слишком умны, чтобы вестись на подобный «брендинг». 

Но это не так. Если попросить участников исследования 

объяснить предпочтения в музыке и искусстве, они скажут 

что-то, связанное с характеристиками собственно произ-

ведения. Однако целый ряд исследований продемонстри-

ровал: узнаваемость влияет на предпочтения. Если играть 

отрывки произведений или показывать слайд-шоу с карти-

нами группе испытуемых, но показывать их разное количе-

ство раз, в среднем люди более высоко оценят узнаваемые 

произведения по сравнению с новыми. При оценивании 

музыки люди и сами не догадываются, что одно произве-

дение нравится им больше другого, потому что оно более 

знакомо звучит. И при этом, когда объекты, по сути, рав-

ны, люди предпочитают более знакомый или узнаваемый 

вариант, даже если знают его лишь по рекламе.

Для получения настоящей информации стоит заглянуть 

за рекламу и обратить внимание на незаинтересованные 
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источники, например на журнал Consumer Reports. Его из-

дает Союз потребителей США — некоммерческая незави-

симая организация, которая стремится облегчить жизнь 

покупателей. Статьи и рейтинги из этого журнала нельзя 

использовать в рекламе, и в самом журнале коммерческой 

рекламы нет. Когда около 75 лет назад Consumer Reports 

начинали издавать, в нем публиковали сравнение моло-

ка марок А и Б. Сейчас в нем содержится сравнение 220 

новых моделей машин, 250 видов злаков на завтрак, 400 

моделей видеомагнитофонов, 40 сортов мыла, 500 про-

грамм медицинского страхования, 350 паевых инвести-

ционных фондов и даже 35 насадок для душа. И это лишь 

некоторые примеры. На каждый тип товара, про кото-

рый там писали, приходится множество, которые в изда-

ние не вошли. Новые модели появляются с такой часто-

той, что информация о них успевает устареть к моменту 

публикации. Конечно, это касается и более узконаправ-

ленных гидов — журналов о путешествиях, вузах и так 

далее.

Интернет предоставляет свежайшую информацию, 

вплоть до минуты. Но, используя интернет в качестве ис-

точника, мы кое-чем рискуем. Кто угодно при наличии 

компьютера или смартфона способен выражать собствен-

ное мнение — и неважно, знает ли он, о чем говорит, или 

нет.

Лавина информации, которая обрушилась на нас, на-

столько масштабна, что еще до того, как мы начинаем 

выбирать один вид хлопьев на завтрак из 200 сортов или 

один инвестиционный фонд из 5000, необходимо решить: 

на каком из 10 000 сайтов искать информацию, чтобы при-

нять решение более взвешенно? Если хотите протестиро-
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вать это на себе, выберите какое-нибудь лекарство среди 

тех, что видели в рекламе, и поищите информацию о нем 

в интернете (заглянув чуть дальше, чем за рекламные объ-

явления). Я только что поискал информацию про один из 

самых продаваемых препаратов, реклама которого просто 

повсюду, и нашел более 900 000 источников!

Кроме того, есть доказательства, что отсутствие кон-

троля за информацией в интернете вводит людей в за-

блуждение. Компания RAND оценила качество веб-сайтов 

с медицинской информацией. В итоге, за редкими исклю-

чениями все справляются из рук вон плохо. Важную ин-

формацию часто не публиковали, а представленная иногда 

была неточной или вовсе ошибочной. Более того, согласно 

исследованиям, подобные веб-сайты действительно влия-

ют на принятие решений, связанных со здоровьем. Более 

70% людей, посещающих данные сайты, поддаются их вли-

янию.
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9 ДАЖЕ ЕСЛИ МЫ СПОСОБНЫ ПОНЯТЬ, ЧЕГО ХОТИМ, А ЗАТЕМ НАЙТИ 

качественную информацию в том количестве, ко-

торое способны обработать, на самом ли деле мы умеем 

анализировать, отсеивать и оценивать собранные данные, 

чтобы сделать нужный вывод и принять правильное ре-

шение? Не всегда. Исследователи во главе с психологами 

Даниэлем Канеманом и Амосом Тверски вот уже 30 лет ис-

следуют то, как люди принимают решения. В их работах 

описаны эмпирические правила, которыми мы руковод-

ствуемся при попытках принять верное решение и кото-

рые иногда сбивают нас с толку.
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� РЕДСТАВЬТЕ, ЧТО СОБИРАЕТЕСЬ КУПИТЬ НОВЫЙ АВТОМОБИЛЬ и вам 

важны лишь два параметра: безопасность и надеж-

ность. Вы тщательно изучаете Consumer Reports, в котором 

написано, что «вольво» — самый безопасный и надежный, 

так что останавливаетесь именно на этом варианте. В тот же 

вечер вы идете на коктейльную вечеринку и упоминаете об 

этом при подруге. «Боже, не покупай «вольво», — говорит 

она. — Моя подружка Джейн взяла «вольво» полгода назад, 

так с ним одни проблемы. Сначала масло протекало, потом 

она завести его не могла, а потом и проигрыватель сломал-

ся. За полгода она, наверное, раз пять была в сервисе».

Можете подумать, будто вам повезло услышать все это 

до совершения ужасной ошибки. На самом деле не такое 

уж это и везение. В Consumer Reports публикуются данные 

о надежности автомобилей с опорой на мнение тысяч чи-

тателей. Именно из этих отзывов складывается оценка на-

дежности каждой марки и модели. Так что, когда положи-

тельно оценивают ту или иную марку, вывод делается на 

основании опыта большого количества людей с большим 

количеством автомобилей. Конечно, это не значит, что 

у каждого водителя «вольво» мнение будет одно и то же. 

Но в среднем ее надежность в отчетах выше, чем средняя 

надежность по отзывам о других марках. А теперь подруга 

рассказывает вам про конкретную машину и ее владель-

ца. Насколько весомой является эта информация? Стоит 

ли переоценивать целый массив данных, представленный 

в Consumer Reports? Конечно же, нет. С точки зрения логи-

ки эта история почти не должна влиять на ваше решение.

К сожалению, большинство очень высоко ценят по-

добные анекдотические свидетельства, иногда настолько, 
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что они перевешивают все положительные рекомендации. 

В основном мы внимательно прислушиваемся к этим исто-

риям, так как они красочно передают опыт от человека 

к человеку напрямую.

Канеман и Тверски обнаружили: люди склонны выше 

оценивать некоторые виды информации без веских на то 

оснований. Данный феномен назвали эвристикой доступ-

ности. Расскажу о нем поподробнее. Эвристика — это не-

которое эмпирическое правило, способ быстро получить 

относительно точный результат. Эвристика возможности 

работает следующим образом. Представьте, кто-то задал 

вам дурацкий вопрос, например: «Каких слов в англий-

ском языке больше: тех, которые начинаются на букву t, 

или слов, в которых t — третья буква?» Что бы вы отве-

тили? Вероятно, попробовали бы вспомнить слова, начи-

нающиеся с t, а также слова, в которых t стоит на третьем 

месте. Затем поняли бы, что намного легче приходят на ум 

слова, где t на первом месте. Таким образом, вам «доступ-

нее» слова, начинающиеся на t. После вы бы рассуждали 

примерно так: «В целом, чем чаще мы с чем-то сталкива-

емся, тем проще нам вспомнить это потом. Так как мне 

проще вспомнить слова на букву t, наверное, я чаще ви-

дел слова именно первой группы. Значит, их в английском 

больше». Вот так вы бы и совершили ошибку.

Согласно эвристике доступности, мы считаем, словно 

более доступная информация, которая вспоминается легко, 

встречалась нам чаще. В какой-то степени это верно. В ос-

новном частота опыта влияет на его доступность для памя-

ти, однако это не единственный важный фактор. Запомина-

емость и отчетливость объектов играют не меньшую роль. 

Первые буквы слов запоминаются намного отчетливее, чем 

третьи, и, чтобы вспомнить то или иное слово, они служат 
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более эффективной подсказкой, чтобы выудить его из па-

мяти. Таким образом, именно запоминаемость помогает 

составить список слов на букву t, а мы думаем, будто дело 

в частоте употребления — и ошибаемся. Помимо того, что 

отчетливость и запоминаемость определяют, насколько лег-

ко мы вспомним тот или иной факт, они влияют и на то, 

насколько весомой мы посчитаем данную информацию.

Существует множество примеров действия эвристики 

доступности. Когда студенты решают, какие предметы 

брать в следующем семестре, они изучают краткое резю-

ме оценок курса сотен студентов, которые говорят одно, 

и видеозапись интервью с одним студентом, который го-

ворит другое. И они больше склонны верить этому ярко-

му интервью, а не сухому резюме, пусть оно и включает 

сотни отзывов. Просмотр живых выступлений влияет на 

наше суждение, даже если перед просмотром ролика лю-

дей предупредить, что человек с экрана выделяется из 

общей массы. Например, увидев интервью с особенно же-

стоким (или добросердечным) тюремщиком или с необы-

чайно трудолюбивым (или ленивым) человеком, который 

живет на пособие, мы поменяем мнение о тюремщиках 

и получателях пособий в целом. Когда супругам отдельно 

друг от друга задают ряд вопросов о положительных и от-

рицательных аспектах их брака, каждый считает, что он 

или она в большей степени отвечает и за плохое, и за хоро-

шее, чем его или ее партнер. Естественный для людей эго-

центризм позволяет нам относительно легко вспоминать 

собственные действия, а не действия партнера. И так как 

у нас больше доступа к воспоминаниям о своих действиях, 

мы считаем, словно это происходило чаще.

Теперь рассмотрим, какую роль эвристика доступности 

играет для рекламы, главная цель которой — придать то-
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варам яркость и запоминаемость. Ставит ли конкретная 

марка автомобилей безопасность в приоритет при про-

изводстве? Глядя на видеосъемку краш-теста модели за 

$500 000, трудно поверить, что производителей машин это 

не волнует — несмотря на то, о чем на самом деле говорит 

статистика краш-тестов.

Оценка рисков — еще один пример искажения на-

ших суждений из-за доступности. В одном исследовании 

ученые попросили респондентов 

приблизительно оценить цифру 

смертности в год в результате раз-

личных болезней, автокатастроф, 

природных катастроф, поражений 

током или убийств (всего 400 раз-

личных причин). Затем сравнили 

ответы людей с настоящей ста-

тистикой, и результат оказался просто поразительным. 

Респонденты оценили количество смертей от различных 

болезней примерно так же, как в результате катастроф 

и аварий, хотя на самом деле от болезней ежегодно уми-

рает в 16 раз больше человек. По мнению опрашиваемых, 

убийства происходят так же часто, как и смерть от сердеч-

ного приступа, хотя от приступов умирает в 11 раз больше 

человек, чем от убийств. В целом при оценке участники 

значительно завышали количество смертей от более дра-

матичных и запоминающихся причин (катастрофы, убий-

ства, торнадо, наводнения и пожары), при этом занижая 

количество обыденных причин (диабет, астма, сердечный 

приступ, туберкулез).

Откуда берутся подобные мысли? Авторы исследования 

сравнили два новостных издания с разных уголков Соединен-

ных Штатов и подсчитали количество статей, где написано 
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о тех или иных причинах смертности. В результате выясни-

лось, что частота упоминаний о причинах смертности прак-

тически идеально коррелирует с тем, как оценили частоту 

данной причины респонденты. Люди ошибочно восприни-

мают периодичность встречающихся в новостях историй 

об убийствах, катастрофах и пожарах — животрепещущих, 

ярких и легко запоминающихся — за частоту этих событий 

самих по себе. Из-за этого мы катастрофически неверно оце-

ниваем опасности, с которыми сталкиваемся в жизни, а сле-

довательно, иногда принимаем ужасные решения.

От ошибок нас спасает то, что все мы по-разному вос-

принимаем отчетливость и запоминаемость событий — 

и по-разному воспринимаем сами события.

Допустим, вы недавно прочитали, что «киа» — самая 

безо пасная машина, и собираетесь приобрести ее. Вы упо-

минаете об этом при мне, но я узнал, как «киа» серьезно 

пострадала при столкновении со внедорожником, и кра-

сочно пересказываю вам эту историю. В результате вы ме-

няете мнение. Мы все совершаем ошибки, но разные, по-

тому что опираемся на различный опыт. Пока при сборе 

информации учитывается мнение других, пока мы соби-

раем информацию из разных источников, возможно, мы 

сможем избежать совершения самых серьезных ошибок.

Финансовый аналитик Пол Джонсон на протяжении 

многих лет демонстрировал опыт, показывающий плюсы 

совместной оценки информации. Он просил студентов 

предсказать, кто получит «Оскар» в различных номинаци-

ях. Затем, собрав предсказания вместе, создает «групповое 

предсказание» — номинанты, получившие больше всего 

голосов в каждой категории. Снова и снова оказывается, 

что групповые точнее, чем личные. Например, в 1998 году 

с помощью подобных предсказаний студенты угадали 
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одиннадцать из двенадцати победителей, хотя в среднем 

по отдельности смогли правильно определить лишь пять 

из двенадцати, и даже самое успешное предсказание со-

держало имена лишь девяти победителей.

Несмотря на то что разница в опыте может помочь нам 

избежать совершения ошибок, насколько стоит полагаться 

на эту способность? Вместе с ростом количества проблем, 

которые нам надо решать каждый день, и нужного количе-

ства информации мы все больше полагаемся на данные из 

третьих рук, а не на личный опыт. Более того, с глобализа-

цией телекоммуникации каждый может решать, опираясь 

на ту же информацию, что и человек с другого конца све-

та. СМИ национального масштаба, такие как CNN и USA 

Today, рассказывают всей стране, а теперь и всему миру 

одно и то же. Следовательно, шанс, что на предвзятость от-

дельного человека к тем или иным фактам вдруг повлияет 

сосед или друг, все ниже: эти соседи и друзья брали инфор-

мацию из тех же источников и сформировали подобную 

предвзятость. Когда слышите одинаковую версию истории 

отовсюду, вы предполагаете, что это правда. И чем боль-

ше людей верит, что это действительно так, тем с большей 

вероятностью они будут повторять ее — и тем вероятнее 

вы снова ее услышите. Так неточности и ошибки могут по-

влечь за собой эффект домино, и все единодушно примут 

на веру ее правдивость, хотя и ошибочно.

:88��� 0���0


 УВСТВИТЕЛЬНОСТЬ К ДОСТУПНОСТИ ИНФОРМАЦИИ — НЕ ЕДИН-

СТВЕННОЕ уязвимое место нашей логики при принятии 

решений. Как понять, сколько денег тратить на костюм? 

Один из способов — сравнить стоимость одного со сто-
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имостью другого, использовав часть объектов как яко-

ря — стандарты для сравнения. В магазине, где продаются 

костюмы по $1500 долларов, костюм в полоску за $800 мо-

жет показаться хорошим вариантом. Но там, где средняя 

цена меньше $500, тот же костюм за $800 уже дороговат. 

Что же это, выгодное приобретение или потакание своим 

желаниям? Если не стараетесь всеми силами экономить, 

нельзя сказать однозначно. Оценивая товары подобным 

способом, любая покупка будет обусловлена контекстом, 

в котором мы ее совершили.

В одном элитном каталоге, который специализируется 

в основном на кухонном оборудовании и деликатесах, прода-

валась автоматическая хлебопечка за $279. Чуть позже ката-

лог расширил ассортимент, предложив более вместительную 

версию уже за $429. Более дорогая не особо продавалась, но 

количество продаж дешевой увеличилось почти вдвое. Когда 

дорогая хлебопечка была своего рода «якорем» для сравне-

ния, хлебопечка за $279 казалась хорошим выбором.

Эффект якоря — это причина, по которой во многих ма-

газинах распродажи проводятся почти постоянно. Так поку-

пателям кажется, словно они совершают выгодную покупку. 

Цена до скидки становится примером для сравнения с новой.

Еще один, более изящный пример роли, которую игра-

ет контекст для сравнения, был приведен в исследовании, 

посвященном шопингу в супермаркетах в 1970-х годах, 

вскоре после того, как в ценниках начали указывать стои-

мость единицы товара. Когда эта информация появилась, 

покупатели начали экономить в среднем 1% от покупок. 

В основном они начали покупать товары большими упа-

ковками. Но когда появились сводные списки стоимости 

за единицу от различных марок, экономия возросла до 3%. 

В этом случае посетители начали экономить, не приобре-
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тая большие упаковки, а покупая товары более дешевых 

марок. Чтобы понять, в чем разница, представьте, как то-

вар расставлен на полках различных супермаркетов. Упа-

ковки от одного и того же производителя, как правило, 

стоят рядом. В таком случае покупатель видит бок о бок 

маленькую, среднюю, большую и огромную порцию (и со-

ответственно цены). Достаточно легко сравнить цены за 

разное количество одного товара в рамках одного бренда, 

но для сравнения с другим производителем, придется бе-

гать от полки к полке. А сводный список цен на товары 

разных компаний упрощает дело. Когда сравнивать проще, 

большая часть покупателей будет изучать информацию 

и принимать решение в соответствии с ней.

Видя гриль за $8000, кажется, что купить его за $1200 — 

отличное решение. Увидев, как по $20 000 продают наруч-

ные часы, которые ничуть не точнее тех, что стоят $50, мы 

думаем, что и $2000 — хорошая цена. Даже когда самые 

дорогие модели в линейке не пользуются спросом, они 

приносят огромную прибыль компании, так как благодаря 

этому люди приобретают варианты дешевле (но все еще 

по высокой цене). К сожалению, кажется, будто мы прак-

тически никак не способны избежать влияния альтерна-

тивных вариантов, которые как якорь удерживают наше 

внимание при сравнении товаров.

+���	 	 ���/���

� ОНТЕКСТ, ВЛИЯЮЩИЙ НА ТО, ЧТО МЫ ВЫБИРАЕМ, СОЗДАЕТСЯ 

и с помощью языка. Представьте, что с двух сторон 

от большого оживленного перекрестка стоят две заправоч-

ные станции. Одна предлагает скидку при оплате налич-

ными, и на ней висит огромный плакат с надписью:
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����	�: $1.95 �� ��

	


А на другой заправке действует наценка при оплате 

картой, и там висит совсем небольшое объявление:


�������: $1.85 �� ������.

�����: $1.95 �� ������.

Оно совсем маленькое и не привлекает внимания, ведь 

люди вообще не любят наценки.

Разная только подача материала, а стоимость бензина 

одинаковая. Скидка при оплате наличными — это, по сути, 

то же самое, что и наценка при оплате картой. Однако по-

требители по-разному реагируют на объявления.

Даниэль Канеман и Амос Тверски назвали данное яв-

ление эффектом фрейминга (или эффектом обрамления). 

Каким образом мы решаем, что является скидкой, а что — 

наценкой? Исходя из самой цены мы не можем опреде-

лить. Помимо текущей цены потенциальные покупатели 

должны знать стандартную — для сравнения. Если это 

$1.95, те, кто платит наличными, действительно получают 

скидку. Если сравнительная цена — $1.85, при оплате кар-

той мы оплачиваем и наценку. Таким образом, владельцы 

станций предлагают различные варианты именно сравни-

тельной цены на бензин. Чем выше ставки, тем сильнее 

проявляет себя эффект фрейминга.

Представьте, что вы доктор, который работает в отда-

ленной деревне, и 600 человек поразила опасная для 

жизни болезнь. Существует два варианта лечения. Если 
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выбрать препарат А, вы спасете 200 человек. Если пре-

парат Б, есть шанс в ⅓, что вы сможете спасти всех, но 

⅔, что никого. Какой препарат примените?

Большая часть респондентов отвечает, что препарат А 

лучше. Спасти конкретное количество человек кажется на-

много оптимистичнее, чем рисковать потерять всех. А те-

перь задумайтесь над другим вопросом:

Вы доктор, который работает в отдаленной деревне, 600 

человек поразила опасная для жизни болезнь. Суще-

ствует два варианта лечения. Если выбрать препарат В, 

ровно 400 человек погибнет. Если препарат Г, есть ве-

роятность 1 к 3, что никто не погибнет, и вероятность 

2 к 3, что погибнут все. Какой препарат выбираете?

При такой постановке вопроса большинство предпочи-

тает вариант Г. Лучше рискнуть потерять всех, чем спокой-

но смириться со смертью 400 людей.

При выборе между альтернативами, когда есть риск 

или неопределенность, кажется, словно мы предпочитаем 

меньшую, но более вероятную выгоду, чем возможность 

приобрести больше, но с меньшей вероятностью. Боль-

шинство, например, выберет деньги, если предложат $100 

или подбросить монетку (шансы 50/50: орел — ничего, 

решка — $200). И наоборот, когда речь идет о рисках, мы 

предпочтем рискнуть потерять больше, чтобы избежать 

гарантированной потери меньшего масштаба. Например, 

выберем подбросить монетку, которая определит, проигра-

ем ли мы $200, если выбор будет между броском монетки 

и просто проигрышем в $100.

Однако суть та же: в обоих вариантах истории столкно-

вение идет с одной и той же дилеммой.



94 / Парадокс выбора

Если у нас всего 600 больных, спасая 200 (вариант А), 

мы теряем 400 (вариант В). Шанс 2 к 3 никого не спасти 

(вариант Б) — это то же, что и шанс 2 к 3, что все по-

гибнут (вариант Г). И все равно, в зависимости от того, 

как мы формулируем вопрос, люди определят: рисковать 

или выбирать точный вариант. Как и в случае с наценка-

ми и скидками, именно обрамление определяет, как мы 

воспринимаем варианты, и следовательно, как принимаем 

решение.

Теперь рассмотрим еще пару примеров:

Представьте, что вы решили сходить на концерт. 

Цена билета — $20. Подходя к концертному залу, вы 

вдруг понимаете, что потеряли купюру в $20. Вы все 

равно купите билет на концерт за $20?

Практически 90% опрошенных отвечают «да».

Сравните:

Представьте, что вы решили сходить на концерт. 

Цена билета — $20, и вы заранее приобрели билет. Под-

ходя к концертному залу, вы вдруг понимаете, что поте-

ряли купленный билет. Купите ли вы еще один за $20?

В такой ситуации менее 50% опрошенных отвечают «да».

В чем разница между ситуациями? С точки зрения рас-

ходов они одинаковы: надо выбрать, послушать концерт 

и стать беднее на $40 или не пойти на него и потерять 

только $20. Но по всей видимости мы воспринимаем это 

иначе, раз ответы столь сильно разнятся. Канеман и Твер-

ски, вдохновленные работой экономиста Ричарда Талера, 

предположили: разница заключается в том, как мы под-

считываем расходы с точки зрения психологии. Допустим, 
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мысленно человек ведет своего рода бухучет, в котором 

есть графа «цена концерта». В первом случае это $20. А по-

терянные $20 наличными — это другая графа гроссбуха, 

может быть, «разное». Но в другом случае стоимость кон-

церта — $40: это стоимость потерянного билета, а также 

стоимость второго. И в нашей голове это становится одной 

статьей расходов.

Количество возможных обрамлений или мысленных 

систем учета расходов, доступных нам, поистине много-

образно. Например, «провести вечер на концерте» можно 

отнести к какой-либо другой графе расходов, вроде «встре-

ча с потенциальным партнером», поскольку вы выходите 

в свет в надежде найти человека, 

который разделял бы ваши ин-

тересы. Или это можно вписать 

в графу «культурное развитие», — 

тогда это будет лишь одним пунк-

том расходов, куда можно вписать 

и подписку на те или иные телеканалы или журналы, по-

купку книг и так далее. Концерт можно внести в графу 

«пятничный отдых», в таком случае это один из вариан-

тов вроде похода в бар, на баскетбольную игру или просто 

остаться дома и подремать перед телевизором. Сколько 

вы готовы потратить на концерт, зависит от того, к какой 

графе расходов мысленно относите данное событие. $40 

может быть многовато, чтобы тратить просто на развле-

чения в пятницу вечером, но не так уж и много, чтобы 

найти партнера (вероятно). Таким образом, насколько вы 

порадуетесь тратам в $40, зависит от того, как вы под-

считываете психологические расходы. Люди часто шутят 

про «затейливых» бухгалтеров, способных с использова-

нием одних и тех же цифр создать иллюзию «хорошего» 
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или «плохого» финансового отчета компании. Зависит от 

того, чего они добиваются. Но мы все — креативные бух-

галтеры, когда речь идет о гроссбухе, где мы фиксируем 

собственные расходы.

+���	 	 %���%���	��

� АНЕМАН И ТВЕРСКИ ПРОДОЛЖИЛИ ИССЛЕДОВАНИЕ ЭФФЕКТА 

фрейминга, чтобы объяснить, как мы оцениваем воз-

можные варианты и принимаем решения. Они назвали 

выработанную теорию — «теорией перспектив».

Взгляните на график выше: горизонтальная ось ото-

бражает объективное положение вещей, справа от верти-

кальной оси ее значения положительны, а слева — отри-

цательны. Это может относиться к денежным потерям или 
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прибылям, повышениям или понижениям на работе, счет 

в матче по гольфу и так далее. Вертикальная ось отражает 

субъективную ценность — внутреннюю реакцию на изме-

нение положения дел. Насколько сильно радуются люди, 

выиграв $1000 на скачках? Как сильно они расстраива-

ются, проигрывая в гольф? Если бы наша эмоциональная 

реакция на перемены один в один отражала бы степень 

и направление перемен, то график был бы прямой линией, 

проходящей ровно через нулевую точку отсчета координат. 

Но, как видите, это не так.

Чтобы понять, почему график, построенный по теории 

перспектив, выглядит как кривая, а не прямая линия, рас-

смотрим части графика по отдельности. Верхняя правая 

часть — это реакция на положительные события. Обрати-

те внимание, она возрастает тем медленнее, чем дальше 

уходит направо. Таким образом, объективная ценность 

обретения $100, например, принесет нам 10 очков субъ-

ективной радости, но при этом, обретя $200, мы не испы-

тываем радости на 20 единиц. Скорее 18. Чем больше мы 

приобретаем, тем меньше удовлетворения испытываем за 

каждую единицу приобретенного. Форма этой части кри-

вой подтверждает явление, которое экономисты уже давно 

изучали под названием «закон убывающей предельной по-

лезности». Чем богаче становятся богатые, тем меньше их 

радует каждая единица обретаемого богатства.

Глядя на график теории перспектив, задумайтесь о сле-

дующем: вы бы взяли гарантированные $100 или позво-

лили бы мне подбросить монетку, которая определила, 

получите ли вы $200 или ничего? Большая часть людей 

отвечает, что взяли бы $100. Давайте разберемся почему. 

Гарантированные $100 и шанс 50/50 получить $200 в не-

котором смысле равны. Увеличение выигрываемой суммы 
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вдвое по сравнению с фиксированной — достойная ком-

пенсация за риск, который также вдвое уменьшает ваши 

шансы получить деньги. Но если взглянуть на график, вид-

но, что с точки зрения психологии, получив $200, вы обра-

дуетесь не в два раза больше, чем в случае получения $100. 

Вы обрадуетесь примерно в 1,7 раза больше. Получается, 

чтобы игра была привлекательной для вас психологически, 

мне надо предложить вам примерно $240 в случае, если 

выпадет орел. Таким образом, Канеман и Тверски показа-

ли: люди склонны избегать рисков при выборе между по-

тенциально выигрышными вариантами.

Теперь рассмотрим другую часть графика, где изобра-

жена наша реакция на потери. Там тоже кривая, а не пря-

мая линия. Предположим, я задам вам вопрос, что лучше: 

точно потерять $100 или рискнуть проиграть $200, под-

брасывая монетку (потеряете $200, если выпадет орел, но 

останетесь при своем, если решка)? Как и в прошлом при-

мере, варианты относительно равнозначны: сумма про-

игрыша удваивается, но шансы проиграть 50/50. Раз вы 

выбрали не рисковать в первом случае, наверное, и в этом 

поступите аналогично? А значит, предпочтете потерять 

$100. На самом деле все обстоит не так, и по графику вид-

но почему. Обратите внимание, кривая сначала круто ухо-

дит вниз, но затем постепенно убывает все плавнее. Это 

отражает «закон убывающего ущерба от потерь». Поте-

рять $100 ощущается хуже, чем потерять следующие $100. 

Так что хотя убыток в $200 объективно в два раза хуже 

убытка в $100, субъективно это ощущается не так. То есть 

рискнуть, чтобы возможно избежать потерь, — достаточно 

хорошая мысль. Так Канеман и Тверски продемонстриро-

вали, что люди более склонны к риску, если перед ними 

перспектива что-либо потерять.
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Стоит отметить еще одну характеристику графика: 

часть, отвечающая за потери, уходит вниз намного круче, 

чем отвечающая за прибыль уходит вверх. Убыток в $100 

расстроит нас намного сильнее, чем порадует обретение 

$100. Согласно некоторым исследованиям, мы в два раза 

сильнее расстраиваемся от потерь по сравнению с радо-

стью от эквивалентных приобретений. Мы просто терпеть 

не можем что-либо терять. Кане-

ман и Тверски назвали это явле-

ние «неприятием потерь».

И последний, но не менее важ-

ный элемент графика, — располо-

жение точки отсчета координат. Это граница, пролегающая 

между тем, что мы считаем прибылью, а что — потерями, 

и она также прочерчена по субъективным правилам. Стал-

киваясь с разницей при оплате картой и наличными на за-

правочной станции, это скидка или наценка? Если решае-

те, что скидка при оплате наличными, ваша нейтральная 

точка находится там же, где цена при оплате картой, — ис-

пользуя наличные, вы получаете прибыль. Если полагаете, 

что наценка, то точка отсчета — цена при оплате наличны-

ми, и платя картой вы терпите убытки.

Таким образом, слегка перефразировав формулировку, 

можно смещать точку отсчета координат и воспринимать 

что-то либо как прибыль, либо как потери.

Подобные манипуляции невероятно сильно влияют на 

то, как мы принимаем решения, сильнее, чем хотелось 

бы, учитывая, что, по сути, в данной ситуации «наценка» 

и «скидка» — это разные способы описать одно и то же.

Мы неверно оцениваем и многое другое: например, 

 йогурт с 5% жира или йогурт на 95% обезжиренный. Ка-

жется, обезжиренная версия намного более здоровый про-
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дукт, чем йогурт с 5% жира. По всей видимости, мы просто 

не осознаем, что йогурт с 5% жира — это йогурт, обезжи-

ренный на 95%.

Или предположим, вы — один из участников исследо-

вания, и за потраченные время и силы вам дают кружку 

или хорошую ручку. Оба подарка стоят примерно одина-

ково, и раздают их случайным образом: половине людей 

предлагают ручку, а половине — кружки. Затем вы мо-

жете обменяться с другими участниками. Учитывая слу-

чайный характер распределения подарков, логично пред-

положить, что приблизительно половина людей в группе 

получила именно то, что хотела, а вторая с удовольствием 

с кем-либо обменяется. На самом деле мало кто соверша-

ет обмен. Это явление называется «эффектом владения» 

(или обладания). Как только вам что-либо дают, оно ста-

новится вашим. И, почувствовав владение данным объ-

ектом, даже спустя пару минут расставание с ним будет 

ощущаться потерей. А согласно теории перспектив, раз 

потери ощущаются сильнее, чем приобретение, круж-

ка или ручка, которой вы уже начали владеть, больше 

стоит для вас, чем для человека, с которым вы теорети-

чески можете обменяться. И «потерять» (отдать) ручку 

будет в большей степени ощущаться как потеря, чем «об-

ретение» кружки (на которую вы обменялись) будет вас 

радовать, как прибыль. Соответственно, вы не будете 

меняться.

Эффект обладания объясняет, почему компании так 

часто предлагают гарантию возврата денег за товар. Как 

только он переходит в собственность человека, тот при-

сваивает приобретению большую стоимость, чем его 

объективная цена, так как расставание с ним уже будет 

восприниматься потерей. Интереснее всего, что люди, 
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по всей видимости, вообще не замечают, как действует 

эффект обладания, несмотря на то, что он искажает вос-

приятие. В одном исследовании участникам дали кружку, 

попросили рассмотреть ее и присвоить ей цену, за кото-

рую они были бы готовы ее продать, если бы она была их. 

Спустя несколько минут кружку им на самом деле отдава-

ли, предлагая возможность продажи. Когда кружка пере-

ходила в их владение, они повышали цену на 30% по срав-

нению с той, которую сами предложили всего несколько 

минут назад!

В одном исследовании проводилось сравнение, как эф-

фект владения влияет на решения при покупке автомоби-

ля в разных условиях. В одном предлагали машину с до-

полнительной комплектацией, и надо было отказаться от 

ненужных дополнений. В другом предлагали в базовой 

сборке, и надо было выбрать нужные опции.

В первом случае люди выбирали намного больше до-

полнительных элементов, чем во втором. Это связано 

с тем, что элементы уже входили в комплектацию маши-

ны и автоматически воспринимались неотъемлемой ча-

стью обладания, соответственно, отказ считался потерей. 

Когда дополнительные детали не были заранее установ-

лены, люди не ощущали, что владеют ими, и выбор до-

полнительных воспринимался приобретением. Но так как 

потери чувствуются острее, то, например, решая, что де-

лать со стереосистемой за $400, которая входит в машину, 

люди могут решить, что отказаться от нее (потеря) — это 

хуже, чем потратить $400. И наоборот, когда она заранее 

не установлена, люди решали, что радость от приобрете-

ния (прибыль) не стоит $400. Эффект обладания вступает 

в силу еще до того, как люди действительно покупали ав-

томобиль.
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И возможно, самый яркий пример, о котором я слышал, 

был проиллюстрирован исследователями Зивом Кармо-

ном и Дэном Ариели. Речь шла о билетах на игру команды 

Дьюкского университета по баскетболу на национальном 

уровне. Среди студентов билеты на матч пользовались 

огромным спросом, а некоторые за неделю занимали оче-

редь, просто чтобы принять участие в лотерее, в которой 

можно было выиграть право приобрести билет. Так как ре-

зультаты определялись случайным образом, можно пред-

положить, что и те, кто выиграл право купить билеты, 

и те, кто не сможет, одинаково их хотели. Кармон и Ари-

ели опросили проигравших, сколько они готовы отдать 

за билет. Их ответом было $175. А затем они спросили 

счастливчиков, победивших в лотерее, за сколько те гото-

вы продать выигранные билеты. Ответом было $2400! Для 

победителей расставание с билетом, который они смогли 

приобрести благодаря выигрышу в лотерее, ощущалось 

как потеря чего-то, чем они обладают, и обладание увели-

чило его цену почти в 15 раз.

Неприятие потерь также приводит к повышенной чув-

ствительности к так называемым «невозвратным затра-

там». Представьте, что у вас есть билет на баскетбольную 

игру, которая проходит в часе езды от вас и стоит $50. Но 

перед матчем внезапно началась сильная буря — вы все 

еще хотите поехать? Экономисты полагают: для оценки 

подобных ситуаций стоит думать о будущем, а не о про-

шлом. Вы уже потратили $50, их не вернуть. Теперь не-

обходимо смотреть на то, в каких условиях вы будете 

чувствовать себя лучше: дома, глядя игру по телевизору, 

или же пробираясь сквозь сугробы по коварным дорогам, 

чтобы все-таки посетить матч? Именно это должно иметь 

значение, но мы воспринимаем ситуацию иначе. Остаться 
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дома значит потерять $50, а мы терпеть не можем потери, 

так что зачастую силком вытаскиваем себя и тащимся на 

стадион.

Экономист Ричард Талер предложил еще один пример 

невозвратных потерь, знакомый многим, как мне кажется. 

Вы приобрели пару туфель, но оказывается, они жутко не-

удобные. Что вы сделаете? Талер предполагает следующее:

Чем туфли дороже, тем чаще вы будете пытаться их раз-

нашивать.

Постепенно вы перестанете их надевать, но не вы-

кинете.

Чем большую сумму вы отдали, тем дольше они про-

валяются где-то в глубине гардероба.

В какой-то момент, когда туфли окончательно «обес-

ценятся» для вас психологически, вы их выкинете.

Существуют ли вообще люди, у кого нет в шкафах или 

на полках одежды, которую они никогда не носят (да и не 

будут)?
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$ ЭТОЙ ГЛАВЕ МЫ РАССМОТРЕЛИ ОШИБКИ, КОТОРЫЕ ЛЮДИ СОВЕР-

ШАЮТ, пытаясь понять, чего они хотят, собирая ин-

формацию о возможных вариантах и оценивая ее. Дока-

зательства подтверждают: люди совершают ошибки, даже 

выбирая между небольшим количеством опций, которые 

они способны внимательно изучить.

Но наша подверженность ошибкам растет и растет вме-

сте с ростом количества и сложности решений, встающих 
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перед нами, — а именно так и происходит сейчас. У нас 

просто нет ни времени, ни когнитивных ресурсов внима-

тельно взвешивать каждое решение. Чем больше перед 

нами проблем, чем больше путей их решения, тем сложнее 

сделать верный выбор.

Есть много решений, которые не несут серьезных по-

следствий, это не такая большая цена за обилие возможно-

стей, доступных нам. Однако в некоторых случаях послед-

ствия ошибок могут быть суровы. Мы можем неправильно 

вложить деньги, потому что не-

достаточно хорошо разбираемся 

в налогообложении при различ-

ных типах инвестиций. Мы выби-

раем неподходящую медицинскую 

страховку, потому что не хватает 

времени внимательно прочитать 

все доступные программы. Мы можем учиться в неподхо-

дящем месте, выбирать ненужные предметы, заниматься 

не той профессией, и все из-за того, как перед нами были 

представлены возможные варианты. Чем больше важных 

решений мы вынуждены совершать, вероятно, тем чаще 

придется принимать их, будучи недостаточно подготовлен-

ными. И иногда цена может быть высока.

Даже когда речь идет об относительно несерьезных 

проблемах, у ошибок есть своя цена. Если тратите много 

времени и сил, чтобы выбрать ресторан, место, куда от-

правитесь в отпуск, или новый предмет гардероба, вы 

хотите, чтобы усилия окупились достойным результатом. 

Чем больше вариантов выбора, тем больше сил мы тратим 

на принятие решения, и ошибки причиняют больше боли. 

Таким образом, все возрастающее количество вариантов 

и возможностей имеют три негативных последствия.
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Решения требуют больше сил.

Мы более подвержены ошибкам.

Психологические последствия ошибок все серьезнее.

И наконец, само разнообразие, лежащее перед нами, 

может превратить нас из «выбирателей» в «хватателей».

«Выбиратели» тщательно обдумывают все возможные 

варианты, перед тем как принять решение. Они анали-

зируют, что имеет для них особое значение в жизни, что 

важного в этом конкретном решении, какие могут быть 

краткосрочные и долгосрочные последствия. Выбиратели 

осознают, как решения отражают их как личность и дела-

ют выбор соответственно. И наконец, они анализируют си-

туацию достаточно для понимания, что иногда доступных 

вариантов недостаточно, и если им действительно нужно 

что-либо особенное, необходимо самим это создать.

«Хватателям» ничего из вышеперечисленного не свой-

ственно. Пока вокруг бесконечные ряды возможностей 

мелькают словно в видеоклипе, они бросаются то на одно, 

то на другое — и надеются на лучшее. Конечно, это не так 

плохо, если речь о выборе хлопьев на завтрак. Но не всегда 

мы сразу можем понять всю значимость принимаемого ре-

шения. К сожалению, подобное изобилие вариантов отни-

мает у нас саму возможность самостоятельно решать, на-

сколько важным окажется то или иное принятое решение.

В следующей главе подробнее поговорим о том, как мы 

принимаем решения, а также о том, чего они нам стоят.
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!"#$# 4
Когда подойдет 
только лучшее

) УДРЫЕ РЕШЕНИЯ НАЧИНАЮТСЯ С ЧЕТКОГО ПОНИМАНИЯ СОБ-

СТВЕННЫХ целей. И первый выбор, который встает 

перед вами, — это выбор между лучшим и достаточно хо-

рошим.

Если вы всегда находитесь в поиске только лучшего, 

вы — максимизатор.

Представьте, что собираетесь купить свитер. Вы за-

ходите в парочку магазинов модной одежды и примерно 

через час находите понравившийся. Он вашего любимого 

цвета, подходящего фасона и сделан из невероятно мягкой 

шерсти, но стоит $89. И вот вы уже собираетесь нести его 

на кассу, как вспоминаете, что магазинчик ниже по ули-

це славится низкими ценами. Вы относите полюбившийся 

свитер обратно на полку, прячете его под кучкой свитеров 

другого размера (чтобы никто не нашел его и не успел ку-

пить) и отправляетесь в другой магазин.

Максимизаторы хотят быть абсолютно уверены, что 

каждое приобретение или покупка — лучшее из того, что 

доступно. Но как можно на самом деле узнать, что лю-
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бой из возможных вариантов — лучший? Единственный 

способ убедиться — проверить все альтернативы. Макси-

мизатор не может быть уверен, что выбранный им сви-

тер — лучший, если он не перемерил все свитера. Нель-

зя убедиться, что данная цена — самая выгодная, если 

не взглянуть на остальные. Максимизация как стратегия 

принятия решений — очень трудозатратный путь, и он 

становится все утомительнее с ростом количества доступ-

ных опций.

Кроме максимизаторов есть довольствователи. Они 

выбирают достаточно хороший вариант, не переживая, что 

за углом есть получше. У них свои 

критерии и стандарты: они ищут 

объект, удовлетворяющий их, и на 

этом останавливаются. Как только 

довольствователи находят свитер, 

который хорошо сидит, качествен-

ный и подходит по цене (в первом 

же магазине) — они его покупают. Вот и все. Они не рас-

страиваются при мысли, что по соседству мог быть вари-

ант получше или подешевле.

Разумеется, стопроцентных максимизаторов не суще-

ствует. Посмотреть все свитера во всех магазинах — за-

дача, из-за которой даже покупка единственного свитера 

может занять всю жизнь. Но суть в том, что они стре-

мятся к этому. По данной причине такие люди тратят 

огромное количество времени и сил на поиски, просмотр 

этикеток, чтение журналов для покупателей и тестирова-

ние новой продукции. И хуже того: уже после принятия 

решения максимизаторов терзают мысли о вариантах, 

с которыми они не успели ознакомиться. В итоге, скорее 

всего, они получают меньше удовольствия от тщательно 

*��� �������	��� �	��	-
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принятого решения по сравнению с довольствователями. 

Когда реальность требует, чтобы максимизаторы пошли 

на компромисс, закончили поиски и наконец определи-

лись, мысли о том, что все могло быть лучше, не покида-

ют их.

С точки зрения максимизатора кажется, словно доволь-

ствователи готовы смириться с выбором посредственных 

вещей, однако это не так. Они могут точно так же при-

дирчиво относиться к покупкам, как и максимизаторы, но 

разница заключается в том, что такие люди согласны на 

достойный вариант, а не гонятся за лучшим.

Я уверен, путь максимизаторов ведет к разочарованиям 

и зачастую расстраивает людей, особенно в мире, где по-

стоянно приходится делать выбор и принимать решения.

Лауреат Нобелевской премии, экономист и психолог 

Герберт Саймон ввел саму идею умеренности в 1950-х го-

дах. Он сформулировал такой подход: когда все затраты 

(время, деньги и силы) удовлетворяют нас, мы получаем 

наилучший вариант.

Другими словами, довольствоваться достаточно хоро-

шим — лучшее, что можно сделать.

Эта мысль Саймона лежит в основе множества страте-

гий для борьбы с тиранией постоянных выборов, которые 

я предложу вам ниже.

+���	�	0 ����� ����	�	�������	 
	 �����
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� КАЖДОГО ИЗ НАС ЕСТЬ ЗНАКОМЫЙ, КОТОРЫЙ БЫСТРО И РЕШИ-

ТЕЛЬНО делает любой выбор, а также знакомый, пре-

вращающий каждое решение в масштабный проект. Не-

сколько лет назад я с несколькими коллегами попробовал 
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разработать набор вопросов, которые помогут определить, 

насколько люди склонны максимизировать или доволь-

ствоваться достаточно хорошим. В итоге мы составили 

опросник из 13 пунктов.

Участники должны ответить, насколько они согласны 

с каждым из приведенных утверждений, по 7-балльной 

шкале. Чем больше вы согласны, тем более вы склонны 

к максимизаторству. Попробуйте сами: запишите цифру 

от 1 (полностью не согласен) до 7 (полностью согласен) 

рядом с каждым утверждением. Затем сложите цифры. 

У вас должно получиться число от 13 (низкий результат) 

до 91. Если наберете 65 баллов или больше, вы явно склон-

ны максимизировать. А если 40 баллов и меньше — скорее 

довольствуетесь хорошим.

Этот опрос проходило несколько тысяч человек. Самый 

высокий набранный результат — 75 баллов, самый низ-

кий — 25, а среднее значение в районе 50. Возможно, вас 

это удивит, но мужчины и женщины не сильно отличаются 

в данной сфере, если судить по результатам опроса.

Давайте посмотрим на утверждения в этой шкале 

и представим, что бы подумал максимизатор, читая их.
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1. Когда мне нужно принять решение, я пытаюсь 
представить возможные варианты, даже те, что на дан-
ный момент мне недоступны. Максимизатор согласился 
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бы. Как понять, что у вас действительно «лучшее», если вы 

не рассмотрели все возможные варианты? Вдруг в сосед-

нем магазине продается свитер получше?

2. Вне зависимости от того, насколько мне нравится 
моя работа, правильно продолжать искать варианты 
получше. Работа, которая «нравится», возможно, не «луч-

шая». Максимизатор вечно переживает, что рядом может 

находиться более выгодный вариант, и действует исходя 

именно из этих соображений.

3. Когда слушаю радио в автомобиле, я часто пере-
ключаюсь на другие радиостанции, чтобы проверить, 
вдруг там играет что-то поинтереснее, даже если мне 
нравится то, что играет сейчас. Да, песня вроде и непло-

хая, но задача максимизатора — послушать лучшую, а не 

довольствоваться просто приятной. Конечно, сейчас люди 

реже слушают радио в машине, а просто подключают лю-

бовно составленные плейлисты. Но сколько сил у них ушло 

на составление этих плейлистов?

4. Во время просмотра телевизора я часто листаю 
каналы, проверяя, что по ним идет, даже если сейчас 
что-то смотрю. И снова: хорошая передача — это недо-

статочно, максимизатор хочет лучшую. Учитывая разно-

образие каналов, наверняка где-то идет шоу поинтереснее.

5. Я считаю, что отношения — словно одежда. Надо 
перемерить много всего, перед тем как найти идеаль-
ный фасон. Максимизатор уверен: где-то там его ждет 

идеальный возлюбленный и друг. Даже если с текущими 

отношениями все в порядке, кто знает, с кем можно столк-

нуться, если продолжать осматриваться. Журналистка 

и психолог Лори Готтлиб опубликовала книгу, посвящен-

ную ее (и других женщин) перипетиям в поисках мистера 

Идеала. Там говорится о проблемах, связанных с макси-
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мизаторством в романтических отношениях. Книга назы-

вается «Мне нужен самый лучший! Как не испортить себе 

жизнь в  ожидании идеального мужчины»1, и название го-

ворит само за себя.

6. Мне зачастую сложно выбрать подарок для друга. 
Максимизаторы так страдают с выбором, потому что где-

то наверняка есть идеальный подарок.

7. Прокат фильмов — это тяжело. Каждый раз не 
могу определиться с выбором лучшего варианта. В ма-

газинах и точках проката тысячи кинофильмов. Наверня-

ка тут есть фильм, который идеально подходит для моего 

настроения и для компании, с которой я собираюсь его 

посмотреть. Надо выбрать лучшее из недавно вышедших, 

а потом проверить классику, вдруг найдется вариант по-

лучше. Как и в случае с радио в автомобиле, люди уже не 

берут видео в прокат, но выбор, что смотреть онлайн, — 

такая же проблема. Возможно, сейчас это еще более мас-

штабная проблема, так как выбор видео для просмотра 

теперь ничем не ограничен, и даже самый впечатляющий 

магазин видеокассет не вместил бы весь доступный ассор-

тимент в интернете.

8. Отправившись за покупками, я с трудом нахожу 
одежду, от которой буду в восторге. Единственный спо-

соб для максимизатора испытать восторг от одежды — 

убедиться, что варианта лучше не существует.

9. Я очень люблю рейтинговые списки (лучшие 
фильмы, певцы, спортсмены, романы и т. д.). Люди, 

которые озабочены поиском лучшего, больше заинтере-

сованы в составлении рейтингов, чем довольствователи 

1 Готтлиб, Лори. Мне нужен самый лучший! Как не испортить 

себе жизнь в ожидании идеального мужчины. — Москва: Бомбора, 

2020. — 336 с.
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(а если вы смотрели фильм «Фанатик» или читали книгу, 

по которой он снят, вы прекрасно представляете, куда это 

может завести).

10. Мне тяжело выражаться письменно, даже если 
я просто пишу другу. Трудно подобрать верные слова, 
и приходится писать по несколько черновиков даже 
для самых простых вещей. Максимизаторы могут заре-

дактировать себя до творческого кризиса.

11. Что бы я ни делал, я очень требователен к себе. 
Максимизаторы хотят, чтобы они делали все практически 

идеально, а это ведет к нездоровой самокритичности.

12. Меня ни за что не устроит второе по качеству. 
Иногда саморедактирование и самокритика приводят 

к прокрастинации.

13. Часто я представляю свою жизнь совсем не та-
кой, какая она есть. Максимизаторы чаще, чем доволь-

ствователи, думают о несбыточном и неизвестном. Целые 

полки книг по психологии расписывают всю опасность 

размышлений про «если бы да кабы».

В рамках другого исследования мы задали респонден-

там ряд вопросов, которые помогли прояснить, как их 

склонность к максимизации проявляется в действии. Не-

удивительно, что мы обнаружили следующее:

1.  Максимизаторы чаще сравнивают продукты между 

собой в отличие от довольствователей, причем и до, 

и после покупки.

2.  Максимизаторы дольше принимают решение приоб-

рести что-либо.

3.  Максимизаторы больше времени тратят на сравне-

ние покупок с чужими.



114 / Парадокс выбора

4.  Максимизаторы чаще жалеют о совершенных покупках.

5.  Максимизаторы с большей вероятностью начинают 

задумываться о гипотетических альтернативах уже 

совершенной покупке.

6.  В целом максимизаторы в меньшей степени удовлет-

ворены своими покупками.
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Позже мы расширили опросник, включили другие при-

меры и обнаружили еще ряд интересных моментов:

1.  Максимизаторы в меньшей степени радуются поло-

жительным событиям (по сравнению с довольствова-

телями) и, по собственному признанию, не так хоро-

шо справляются, если происходит нечто плохое.

2.  Если случается что-либо плохое, максимизаторы 

дольше восстанавливаются после этого события.

3.  Максимизаторы чаще погружаются в мрачные раз-

мышления.

<��� ����	�	���		

) АКСИМИЗАТОРЫ НАМНОГО ЧАЩЕ СТАЛКИВАЮТСЯ С ПРОБЛЕМАМИ, 

связанными с изобилием доступных вариантов. Если 

вы из довольствователей, количество возможных опций не 

так сильно влияет на принятие решения. Если изучили один 

из вариантов и он подходит по всем пунктам, вы не будете 

искать что-либо получше, и бесконечное количество альтер-

натив уже не имеет значения. Но если вы из максимизато-

ров, каждый возможный вариант добавляет проблем: трево-

ги, сожалений и попыток переосмыслить выбор.

Значит ли это, что максимизаторы в меньшей степени 

счастливы? Мы проверили это утверждение, предложив 

людям, проходившим тест по шкале максимизации, от-

ветить на ряд известных опросников, которые давно при-

меняются для оценки благополучия. Один измерял уро-

вень счастья, и в нем есть пункт, где надо оценить себя по 

шкале от «не очень счастливый человек» до «очень счаст-

ливый человек». Другой применяется для оценки уровня 

оптимизма. В нем, например, давалось утверждение: «Во 

времена сомнений я надеюсь на лучшее», а респонденты 

должны были оценить, насколько они согласны. Еще был 
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опросник удовлетворенности жизнью, и в нем, например, 

отвечают на вопрос, в какой степени утверждение «Я живу 

превосходной жизнью» соответствует истине. И наконец, 

последний предназначался для оценки уровня депрессии, 

и в нем люди отвечали на вопросы, насколько им грустно, 

насколько они получают удовольствие от различных заня-

тий, насколько им интересны другие люди, что они дума-

ют о собственной внешности и так далее.

Наши ожидания оправдались: люди с сильной склонно-

стью к максимизации в целом были менее довольны жиз-

нью, не так счастливы и оптимистичны, а также больше 

подвержены депрессии.

Более того, люди с особо выраженной склонностью к мак-

симизации (набравшие больше 65 баллов из 91) проявляли 

симптомы депрессии на грани с ее клинической формой.

Здесь нужно подчеркнуть важный момент: в исследова-

ниях обнаружили, что максимизация коррелирует с неу-

довлетворенностью жизнью, но не говорится, что максими-

зация является ее причиной. Корреляция не всегда означает 

наличие причинно-следственной связи. Но тем не менее, 

я уверен, максимизация играет роль в неудовлетворенно-

сти людей, и уверен, что, научившись довольствоваться до-

статочно хорошими вариантами, мы сделаем первый шаг 

не только в нашем путешествии по миру, полном выборов 

и решений, но и к умению наслаждаться жизнью.

)���	�	���	0 	 �������	0

) АКСИМИЗАТОРЫ В БОЛЬШЕЙ СТЕПЕНИ ПОДВЕРЖЕНЫ СОЖАЛЕНИ-

ЯМ любого сорта, особенно разновидности под на-

званием «раскаяние покупателя». Если относитесь к до-

вольствователям и выбрали что-то, отвечающее вашим 
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стандартам и в целом достаточно хорошее, вы не так рас-

строитесь, обнаружив лучший вариант. Но если вы макси-

мизатор, подобное открытие может вас серьезно задеть. 

«Если бы я зашел в еще один магазин», «Если бы я только 

прочитал Consumer Reports», «Вот бы я тогда послушал со-

веты Джека». Думая «если бы да кабы», можно сокрушаться 

вечно, и чем больше вы это делаете, тем меньше радуетесь 

выбору, который сделали.

Жить намного труднее, если сожалеть о каждом приня-

том решении, которое оказалось не лучшим. И достаточно 

просто понять: если регулярно о чем-либо сожалеть, вы 

будете меньше радоваться даже положительным аспектам 

собственных решений. Но еще хуже то, что вы можете на-

чать сожалеть еще до того, как окончательно определи-

лись с выбором. Вы представляете, как вы бы себя почув-

ствовали, если бы нашли более выгодный вариант. Лишь 

полета воображения достаточно, чтобы начать всерьез за-

думываться, вымучивая очередное решение.

Мы подробнее обсудим сожаления в главе 7, а сейчас 

давайте взглянем на другую шкалу, разработанную в до-

полнение к шкале максимизации, чтобы измерить сожа-

ления.

Поставьте цифру от 1 («полностью не согласен») до 7 

(«полностью согласен») рядом с каждым вопросом. Затем 

отнимите от 8 цифру, которая будет стоять у первого ут-

верждения, и сложите получившееся число с остальными. 

Чем больше баллов наберете, тем больше вы склонны к со-

жалениям.

Открытия, сделанные с помощью шкалы сожалений, 

оказались невероятными. Почти все, кто набрал много 

баллов по шкале максимизации, также набрал много бал-

лов и здесь.
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Представьте, что выбираете между двумя вариантами 

инвестирования. До того, как определиться с решением, 

вы прикидываете целевую ставку, которая устроила бы вас. 

Пусть это будет 8% годовых. Затем принимаете решение 

и узнаете, как менялся курс в течение года. Предположим, 

вы выбрали инвестировать в вариант А и обнаружили, что 

он принес 10%. Вы довольны? А теперь предположим, вы 

узнали, что вариант Б (над которым вы размышляли, но 

не выбрали) принес 12%. Все еще довольны? В подобном 

исследовании профессоры Вен-Сен Хуанг и Марсель Зелен-

берг обнаружили: люди довольны, если инвестиции при-

носят им больше, чем они изначально полагали. Только 

если это не максимизаторы. Обнаружив, что второй вари-

ант оказался лучше выбранного ими, они расстраивались, 

даже если их прибыль превышала изначальные расчеты.
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4 ОГЛАСНО НАШИМ ИССЛЕДОВАНИЯМ, БЛАГОПОЛУЧИЕ МАКСИМИЗА-

ТОРОВ значительно страдает. Но возможно, в поисках 

совершенства они хотя бы принимают более выгодные ре-

шения? Раз у максимизаторов стандарты намного выше по 

сравнению с довольствователями, логично предположить, 

будто и выбирают они лучшее. «Лучшая» квартира — луч-

ше, чем «просто хорошая». «Лучшая работа» — заманчивее 

«просто достойной». «Лучший» партнер тоже лучше «нор-

мального». Как же иначе?

Ответить на этот вопрос не так-то просто. Несмотря на 

то что максимизаторы объективно могут и обретать боль-

ше, чем довольствователи, субъективная ценность полу-

ченного ниже. Представьте максимизатора, который, нако-

нец, купил свитер мечты, потратив много времени и сил на 

поиски. Он лучше любого другого, который может найти 

обычный довольствователь (кроме разве что самых удач-

ливых). Насколько максимизатор рад покупке? Сожалеет 

ли он о времени и силах, потраченных на поиск? Представ-

ляет ли другие варианты (потенциально лучше этого)? За-

дается ли вопросом, вдруг его друзья купили что-то выгод-

нее? Рассматривает ли людей на улице, чтобы понять, не 

надет ли на них свитер поизящнее? Максимизатора могут 

терзать любые вопросы, а то и все. Зато довольствователь 

наслаждается теплом и комфортом нового свитера.

В качестве иллюстрации расскажу вам об исследовании, 

в котором Шина Айенгар, Рэйчел Уэллс и я наблюдали за 

студентами университета на протяжении большей части 

их выпускного года, когда они искали работу. В начале экс-

перимента все заполнили шкалу максимизации. Мы обна-
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ружили, что студенты, набравшие больше баллов, нашли 

больше вариантов, больше читали про возможные места 

трудоустройства, исследовали перспективы на том или ином 

месте, сравнивали себя со сверстниками и в целом больше 

тратили времени на эту задачу. И в итоге получили более 

выгодные рабочие места. Средняя зарплата максимизаторов 

в начале их работы была на 20% 

выше, чем у довольствователей. Но 

(и это «но» имеет огромное значе-

ние) испытывали больше песси-

мизма, сожалений и стресса, боль-

ше уставали, нервничали и чаще 

разочаровывались. Реже испыты-

вали счастье и восторг и не так часто смотрели в будущее 

с надеждой. Другими словами, максимизаторы лучше спра-

вились с задачей, но хуже себя чувствовали после этого.

Стоит спросить себя, что нужно учитывать при оценке 

качества решений. Объективные результаты или субъек-

тивные переживания?

Думаю, намного чаще нас волнует именно то, что мы 

чувствуем по поводу принимаемых решений.

Когда экономисты пытаются предсказать, как будут ве-

сти себя потребители при покупках, они предполагают, 

что люди стремятся достичь максимального удовлетворе-

ния или найти что-то максимально близкое к собственным 

предпочтениям. Но и «удовлетворение», и «предпочтения» 

в реальной жизни — субъективные переживания, а не объ-

ективные явления. Бывает, и достижение объективно луч-

шего результата не стоит того, если мы все равно чувству-

ем себя неудовлетворенными.

Хотя эта субъективная шкала удовлетворения может ра-

ботать для принятия обыденных решений, когда дело касает-
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ся более важных вопросов (например, образования), может 

стоит полагаться только на объективные преимущества? 

Я не согласен. Будучи профессором, уже много лет я имею 

дело со студентами, и как мне кажется, те из них, кто увере-

ны, что учатся именно там, где должны, извлекают из своего 

образования намного больше, чем студенты, которые так не 

считают. Убежденность в том, что они на своем месте, при-

дает уверенности, позволяет быть более открытыми новому 

опыту и возможностям. Так что несмотря на всю важность 

объективных факторов, субъективные переживания также 

влияют на то, что с нами случается объективно.

Это не значит, что студенты, довольные обучением в пло-

хом университете, получат хорошее образование, или что 

пациенты, которых устраивает плохой врач, не пострадают 

в итоге от его действий. Но вспомните: я уже говорил, что 

у довольствователей есть свои стандарты, и они могут быть 

достаточно высоки. Все дело в том, что они позволяют себе 

довольствоваться тем, что удовлетворяет их требованиям.

Если следовать рассуждениям Герберта Саймона, не-

которые могут предположить, будто описание максими-

заторов — по сути, описание людей, не понимающих, что 

такое «максимизация». Настоящий максимизатор будет 

учитывать все свои затраты (включая время, деньги и нер-

вы) на сбор и оценку информации. Утомительный поиск, 

при котором приходится платить и цену за информацию, 

не лучший способ максимизировать свои инвестиции. 

Настоящий максимизатор способен рассчитать, сколько 

ему нужно анализировать информацию, чтобы принять 

лучшее решение. Он поймет, когда поиск и анализ станут 

непропорционально затратными для данного решения, 

и в этот момент прекратит искать и выберет лучший из 

рассмотренных вариантов.
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Однако максимизация — не мера эффективности, а со-

стояние разума. Если вы нацелены на лучшее, вас не устро-

ит компромисс, навязанный суровой реальностью. Вы не 

так сильно удовлетворитесь решениями и в каждой сфере 

жизни будете ждать вариант получше — стоит только быть 

внимательным.

)���	�	���	0 	 %��8���	��	��

3 СЛИ ВЫЙТИ ЗА РАМКИ ПОТРЕБЛЕНИЯ И ПОГОВОРИТЬ О ТОМ, КАК 

мы что-либо делаем, необходимо разграничить по-

нятия «максимизаторы» и «перфекционисты». Мы дали 

некоторым из респондентов, которые проходили тест на 

склонность к максимизации, другой опросник, измеряю-

щий уровень склонности к перфекционизму. Выяснилось 

следующее: несмотря на корреляцию в ответах, макси-

мизация и перфекционизм — не взаимозаменяемые тер-

мины.

Перфекциониста не устроит «достаточно хорошо» вы-

полненная работа, если он или она может лучше. Музы-

кант будет снова и снова репетировать произведение, 

даже если уже играет настолько хорошо, что практически 

каждый в зале сочтет его исполнение безупречным. Луч-

ший ученик будет редактировать эссе и после того, как 

оно окажется достаточно хорошим, чтобы за него поста-

вили пятерку. Тайгер Вудс1 не прекратил тренироваться, 

даже когда достиг уровня мастерства, раньше считавшего-

ся недосягаемым. Когда речь идет о свершениях, перфек-

ционизм приносит некоторые преимущества.

1 Э л д р и к  Т о н т  В у д с — американский гольфист, 15-кратный 

победитель турниров «Мэйджор».
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Получается, перфекционисты, как и максимизаторы, 

стремятся к лучшему. Но я думаю, между ними есть одно 

важное отличие. Хотя и у тех, и у других невероятно высо-

кие требования, перфекционисты не надеются когда-либо 

дотянуться до стандартов, а вот максимизаторы ожидают 

именно этого.

Это, возможно, объясняет, почему люди с высокой 

склонностью к перфекционизму не так склонны к депрес-

сии, сожалениям и неудовлетворенности по сравнению 

с максимизаторами. Перфекционисты, может, и не так до-

вольны результатом собственных действий, как могло бы 

быть, они все равно удовлетворены в большей степени, 

чем максимизаторы.

����� ����	�	�	���� ����	�	������?

= НЕ ОТНОШУСЬ К ЧИСЛУ МАКСИМИЗАТОРОВ. ПОСЛЕ ЗАПОЛНЕ-

НИЯ опросника у меня получилось менее 20 баллов. 

Терпеть не могу ходить за покупками, и, если я все же 

отправляюсь в магазин, хочу как можно быстрее со всем 

покончить. Я пользуюсь уже знакомыми мне брендами 

и стараюсь игнорировать альтернативные варианты, по-

являющиеся на рынке, не обращаю особого внимания на 

свои инвестиции и не переживаю, что тариф моего со-

тового оператора — не самый выгодный. Предпочитаю 

пользоваться теми же программами, пока могу тянуть с их 

обновлением. Да и в работе, несмотря на то что у меня до-

статочно высокие стандарты, не хочу достичь идеала. Если 

статья, которую я пишу, или лекция, к которой готовлюсь, 

достаточно хороши, я займусь чем-нибудь другим. Воз-

можно, я был бы богаче, если бы уделял больше внимания 

финансам. Может, стал бы учителем намного лучше, если 
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бы тратил больше времени на работу. Но это допустимые 

«потери».

И несмотря на это, как практически у всех, у меня есть 

отдельные сферы, в которых я склоняюсь к максимиза-

ции. Когда я захожу в один из элитных магазинов, которые 

продают красиво упакованную еду с собой или иду на ка-

кую-либо встречу со шведским столом, который выглядит 

так, словно сошел с обложки журнала Gourmet, я смотрю 

на еду и хочу все. Я представляю 

ее вкус и хочу попробовать ку-

сочек каждого блюда и поэтому 

с трудом принимаю решение. Как 

максимизатор (в этом случае), 

я сталкиваюсь с массой проблем, 

о которых говорил в этой главе. 

Наконец, определившись с выбо-

ром, я начинаю оценивать блюда, от которых отказался, 

сомневаюсь в своем решении, жалею о нем — не потому, 

что выбрал неудачно, а подозреваю, что другое блюдо мог-

ло оказаться лучше. В ресторанах я заказываю с трудом, 

смотрю на еду, заказанную другими посетителями, и зача-

стую думаю, что они мудрее подошли к заказу. Из-за этого, 

естественно, я в меньшей степени наслаждаюсь.

Возможно, вы не так привередливы к еде, но месяцами 

выбираете идеальную стереосистему. Может, вас не вол-

нует, во что вы одеты, но вы потратите все время и силы, 

чтобы приобрести лучший автомобиль в своем ценовом 

сегменте. Есть люди, отчаянно пытающиеся максимизи-

ровать прибыль от инвестиций, даже если они не собира-

ются эти деньги тратить на что-либо особенное. На самом 

деле склонность максимизировать или довольствоваться 

достаточно хорошим вариантом сильно зависит от обла-
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сти. Нет людей, кто был бы максимизатором во всем, но, 

возможно, каждый является максимизатором в какой-то 

конкретной области. Возможно, максимизаторов от до-

вольствователей отличает диапазон и количество реше-

ний, в которых он действует тем или иным образом.

И это хорошо, так как означает, что большинство спо-

собны стать довольствователями.

В таком случае перед человеком, который чувствует, 

что ему слишком много приходится выбирать, стоит одна 

задача: почаще использовать стратегию умеренного, не 

цепляясь за ожидание получить «лучшее».

)���	�	���	0 	 %������� ������

* ЛЯ МАКСИМИЗАТОРОВ ПЕРЕГРУЖЕННОСТЬ ВЫБОРА, О ЧЕМ МЫ 

говорили в главах 1 и 2, — словно ночной кошмар. 

Но довольствователи не считают это такой уж обузой. По 

сути, чем больше у них вариантов, тем вероятнее, что они 

найдут именно то, что соответствует их стандартам. Нали-

чие дополнительных опций при этом не всегда добавляет 

нагрузки, так как, руководствуясь умеренностью при при-

нятии решений, они не стремятся проверить все доступ-

ные варианты.

У моего друга есть две дочери, которые отлично это 

иллюстрируют. Когда старшая достигла подросткового 

возраста, супруги столкнулись с классической проблемой 

«родители-против-подростков». Часто они спорили из-за 

покупки одежды. Дочка заботилась о стиле и предпочита-

ла дорогие варианты, так что ее взгляды на «абсолютно 

необходимую» одежду отличались от взглядов родителей. 

Однако друг с женой нашли выход. Они обговорили ко-

личество денег на одежду для дочери, выделив на разум-
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ное количество в меру дорогих вещей разного вида. Затем 

выдали ей всю сумму, чтобы она сама решала, как ее по-

тратить. Сработало как по волшебству — больше никаких 

споров, так что они спокойно могли продолжить ругаться 

по другим, более важным поводам.

Друзья были так рады, как сработал их подход, что ре-

шили поступить аналогично и с младшей дочкой. Но де-

вочки оказались разными: старшая была довольствовате-

лем, а вот младшая — максимизатором (по крайней мере 

по отношению к одежде). Это значит, что старшая могла 

спокойно распоряжаться деньгами, покупать одежду, кото-

рая ей нравится, иногда импульсивно, и не особенно пере-

живать, если выберет не лучшее. А для младшей это было 

не так просто. Каждый раз, отправляясь за покупками, она 

начинала переживать: стоит ли покупка этого предмета 

гардероба своих денег? Пожалеет ли она о приобретении 

через два месяца, когда сменится и время года, и мода? 

Для 12-летнего ребенка решение подобных проблем — 

слишком сложная задача. Такая свобода действий сыграла 

не в ее пользу. Думаю, она не жалеет о том, что могла при-

нимать решения самостоятельно, но эта свобода, скорее, 

доставила ей массу тревог и не так много удовольствия.

������ ���	 ����	�	�	����?

� МАКСИМИЗАЦИИ СТОЛЬКО НЕГАТИВНЫХ ЭФФЕКТОВ И ТАК МАЛО 

положительных, что стоит задаться вопросом, почему 

люди придерживаются данной стратегии. Первое объясне-

ние, которое приходит в голову, связано с тем, что мно-

гие максимизаторы могут не осознавать этой склонности. 

Понимая, что они с трудом принимают решения, заранее 

волнуются, не пожалеют ли; осознавая, что не испытыва-



Как мы выбираем / 127

ют особого удовольствия от принятого решения, они в то 

же время не видят, в чем причина.

Второе объяснение — беспокойство о статусе. Вне вся-

ческих сомнений, людей начал беспокоить статус с того 

момента, как они начали жить в группах, но в наше вре-

мя подобная забота обрела другую форму. В эпоху теле-

коммуникаций и глобальной информированности только 

обладание «лучшим» может обеспечить преимущество 

в вечном соревновании с окружающими. Вместе с ростом 

благополучия тенденции к материализму, развитию со-

временных маркетинговых стратегий, а также с наличием 

все большего количества вариантов, кажется неизбежным, 

что забота о личном статусе постепенно перерастет в гон-

ку превосходства, подобную гонке вооружений. Лучшим 

можно быть, только если у тебя все лучшее.

Сорок лет назад экономист Фред Хирш описал еще один 

аспект озабоченности собственным статусом. Он рассуж-

дал о товарах, которые по природе были редкими, а также 

о товарах, стоимость которых частично определялась их 

редкостью. Площадь островов в океане нельзя увеличить. 

Количество учебных мест в Гарвардском университете или 

в лучших больницах мира — тоже. Частных домов можно 

построить и больше, но либо сократив расстояние между 

ними, либо строя их на большем удалении от городов — 

а из-за этого они потеряют привлекательность. Благодаря 

развитию технологий, возможно, у нас получится собирать 

больше урожая с одного акра земли, чтобы прокормить 

большее количество людей, однако никакие технологии не 

помогут обеспечивать все большее количество людей зем-

лей для жизни, неподалеку от места работы. Хирш пред-

положил: чем благополучнее общество, чем больше удов-

летворены базовые потребности, тем в большей степени 
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людей заботят редкие товары. А если гонитесь за редки-

ми по своей природе товарами, «просто хорошие» не под-

ходят: вам нужно только лучшее, только максимизация. 

В Гарвардский университет не попадают очень хорошие 

студенты. Туда поступают те, кто оказался лучше других 

очень хороших студентов.

Возможно, некоторые знают об отрицательных эффек-

тах максимизации, но обстоятельства подталкивают их 

к ней, несмотря ни на что. Они бы, может, и выбрали жить 

в мире, где не давит необходимость стремиться к лучшему, 

однако мы живем совсем в другом.

4������ �	 ��	�	� ���	����� 
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9 НАКОНЕЦ, ХОЧУ ПОГОВОРИТЬ О ТОМ, СПОСОБНО ЛИ ОБИЛИЕ 

 возможностей выбора превращать людей в максими-

заторов? Учитывая мой опыт в покупке джинсов, вероятно, 

это правда так. Как я уже говорил выше, до того судьбонос-

ного похода в магазин я не особо заботился, какие джинсы 

покупать, и тем более меня не волновали тонкости покроя. 

А потом я узнал о существовании различных вариантов: 

каждый создан для своей цели и каждый можно купить. 

Неожиданно это приобрело значение. Обилие вариантов 

не превратило меня в «джинсового максимизатора», зато 

подтолкнуло в эту сторону. Мои стандарты при покупке 

джинсов изменились навсегда.

В этой главе я говорил о максимизации и количестве 

вариантов, с которыми мы сталкиваемся, так, словно это 

два отдельных явления. Мир предлагает огромный ассор-

тимент, а что-то другое (пока неизвестное) создает мак-

симизаторов; затем эти два явления сталкиваются, чтобы 
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люди огорчались из-за принятых ими решений. Но, разу-

меется, существует вероятность, что возможность выбора 

и максимизация связаны, и растущее количество вариан-

тов может толкнуть нас на путь максимизации. Если это 

правда, изобилие выбора не только заставляет страдать 

максимизаторов, но и склоняет в эту сторону людей, кото-

рые раньше были умеренными.

На данный момент предположение о причинно-след-

ственной связи между обилием выбора и максимизаци-

ей — просто предположение. Если оно окажется верным, 

мы должны обнаружить, что в других культурах, где выбор 

не настолько широк и избыточен по сравнению с США, 

должно быть меньше максимизаторов. Важно это выяс-

нить, так как подтверждение приведет к мысли, что мы 

можем снизить тенденцию к распространению максими-

зации, уменьшая количество доступных опций в различ-

ных сферах жизни. В следующей главе увидим, что к этому 

предположению стоит отнестись серьезно. Исследования, 

в которых проводилось сравнение уровня благополучия 

людей различных культур, показали: различие в уровне 

потребительского изобилия не так сильно влияет на удов-

летворенность людей их жизнью.
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!"#$# 5
Выбор и счастье

' А ЛИЧИЕ СВОБОДЫ И НЕЗАВИСИМОСТИ — К ЛЮЧЕВОЙ ФАКТОР 

 благополучия, а сами свобода и независимость зависят 

от наличия возможности выбирать. Тем не менее несмотря 

на то, что современные американцы имеют больше свободы 

выбора по сравнению с любой социальной группой, когда-

либо существовавшей в мире, а следовательно, казалось бы, 

больше свободы и независимости, по всей видимости, это 

не приносит плюсов с точки зрения психологии.

4���� ������

� РАКТИЧЕСКАЯ ЦЕННОСТЬ ВОЗМОЖНОСТИ ВЫБИРАТЬ ОЧЕВИДНА: 

благодаря этому люди могут получать то, чего хотят 

от жизни и к чему стремятся. Некоторые нужды являются 

универсальными (пропитание, крыша над головой, меди-

цина, социальная поддержка, образование и так далее), но 

вместе с тем многие аспекты, необходимые для благопо-

лучной жизни, уникальны для каждого отдельного чело-

века. Нам необходима еда, но это необязательно должен 

быть чилийский сибас. Нам нужна крыша над головой, 
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но не все хотят иметь домашний кинозал, баскетбольную 

площадку и гараж на шесть машин. Подобные атрибуты 

финансовых магнатов из Малибу вовсе не привлекают 

человека, желающего проводить вечера, читая у камина 

в загородном домике где-нибудь в Вермонте. Возможность 

выбирать позволяет каждому обрести именно то, что луч-

ше подходит ему (в рамках финансовых возможностей). 

Может быть, вы слушаете хип-хоп, а я — музыку, которую 

транслирует некоммерческое радио. Может, вы предпочи-

таете холостяцкую жизнь, а я женюсь. Когда наша возмож-

ность выбирать ограничена, появляются люди, лишенные 

шанса получить то, чего хотят они сами.

Более двухсот лет назад Адам Смит отметил: личная 

свобода выбора — гарант наиболее эффективного произ-

водства и распределения благ общества. Конкурентный 

рынок, не контролируемый правительством, в котором 

принимает участие множество предпринимателей, стре-

мящихся удовлетворять нужды и желания потребителей, 

наиболее чувствительно реагирует на их изменения. Про-

изводители товаров и услуг действуют гибко и оператив-

но, не стесненные правилами, предоставляя потребителям 

то, чего те хотели.

Несмотря на всю практическую важность возможности 

выбирать, у него есть еще одно свойство, возможно, даже 

более важное.

Свобода выбора обладает качеством, которое можно на-

звать «ценностью самовыражения».

Именно выбор позволяет показать миру, кто мы и ка-

ковы наши ценности. Это касается даже таких поверхност-

ных вещей, как стиль одежды. Это намеренное отражение 

наших вкусов, словно передающее некоторое послание 

миру: «Я серьезный человек», «Я натура творческая» или 
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«Я богат», ну или даже «Ношу что хочу, и мне все равно, 

что вы об этом думаете». Чтобы иметь возможность само-

выражаться, надо иметь и соответствующую возможность 

выбирать.

Это же правило касается практически каждого аспекта 

жизни — раз мы постоянно выбираем. Еда, которую едим, 

книги, которые читаем, хобби, ко-

торыми увлекаемся, благотвори-

тельные организации, в которые 

жертвуем, демонстрации, на кото-

рые ходим. Каждый совершенный 

выбор включает в себе функцию 

самовыражения, вне зависимости 

от практической важности. А у не-

которых вариантов функция толь-

ко одна — самовыражение.

Возьмем для примера голосо-

вание. Многие голосующие пони-

мают: один голос почти никогда не несет практической 

значимости (президентские выборы 2000 года в США мы 

не берем в расчет1). Шанс, что единственный голос может 

что-либо изменить, настолько мал, что вряд ли стоит уси-

лий, затраченных на дорогу до пункта голосования. Однако 

люди голосуют, возможно, отчасти из-за того, что голосо-

вание отражает, кто они. Голосующие серьезно относятся 

к гражданству, выполняют долг и ответственно относятся 

к своим политическим свободам. Примером функции са-

мовыражения через голосование может служить история 

двух политологов из Америки, которые в день голосования 

1 В 2000 году решающий вклад в голосовании на президентских 

выборах сыграл штат Флорида, а разрыв между кандидатами был 

минимальным.
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были в Европе. Они вдвоем проехали три часа, чтобы все-

таки опустить бюллетень, при этом зная, что поддержива-

ют противоборствующих кандидатов, а значит, их голоса 

«отменят» друг друга.

Каждый выбор является свидетельством нашей незави-

симости, нашего чувства самоопределения. Почти каждый 

философ западной традиции со времен Платона, рассуж-

дая о социуме, морали и политике, говорил об этой неза-

висимости с особым уважением. И каждое расширение ас-

сортимента дает дополнительную возможность утвердить 

свою независимость и этим еще раз выразить себя.

Однако функция самовыражения при выборе существу-

ет только в той мере, насколько свободно мы можем вы-

бирать. Например, вспомним брачную клятву оставаться 

вместе «в болезни и здравии... пока смерть не разлучит 

нас». Если вы никак не можете расторгнуть брак, брачные 

обязательства не отражают ваши характеристики, они от-

ражают свойства общества, в котором мы живем. Если раз-

вод узаконен, но социальные и религиозные последствия 

настолько значительны, что любой человек в разводе ри-

скует стать изгоем, справедливо то же самое: ваша вер-

ность супружеским клятвам больше говорит об обществе, 

чем о вас. Но если вы живете в обществе, где развод не 

только легален с точки зрения законодательства, но и яв-

ляется социально приемлемым, соблюдение данных вами 

брачных обетов действительно отражает вашу позицию.

На ценности независимости построена законодатель-

ная система и моральные принципы. Именно автономия 

позволяет считать друг друга морально (и законодательно) 

ответственными за свои действия. Именно поэтому мы 

уважаем людей за их достижения и виним в совершенных 

проступках. Любой аспект социальной жизни изменился 
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бы до неузнаваемости, если бы мы отказались от этой не-

зависимости.

Несмотря на нашу приверженность автономии с точ-

ки зрения политики, морали и общества, теперь мы зна-

ем, что она серьезно влияет на психологическое благопо-

лучие. В 1960-х годах психолог Мартин Селигман вместе 

с коллегами устроил эксперимент, в котором они обучали 

три различные группы животных прыгать через невысокое 

препятствие с одной стороны вольера на другую, чтобы из-

бежать слабого удара током. Одной группе, которой дали 

задание, раньше не предлагали ничего подобного. Вторая 

уже училась реагировать на подобный стимул, но в дру-

гих обстоятельствах и по-другому. Селигман и его коллеги 

ожидали от нее более быстрых результатов обучения по 

сравнению с первой, предположив, что их опыт перейдет 

на этот эксперимент, и ожидания подтвердились. Третья 

группа животных до этого подвергалась ударам электри-

чеством, но без возможности их избежать.

Удивительно, но третья не могла чему-либо обучиться. 

На самом деле многие из них не могли, потому что не пы-

тались избежать ударов. Они стали достаточно пассивны, 

просто ложились на землю и терпели, пока исследователи 

не сжалятся и не закончат эксперимент.

Селигман и коллеги предположили, что животные 

в третьей группе научились благодаря предыдущему опы-

ту: они никак не могут изменить ситуацию, что бы они ни 

делали. Как и вторая группа, они перенесли предыдущий 

опыт на новое испытание, однако в этом случае научились 

беспомощности.

Открытие «выученной беспомощности» оказало огром-

ное влияние на многие области психологии. Сотни иссле-

дований подтверждают: мы можем научиться мысли, что 
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ничего не контролируем. И когда окончательно уверимся 

в этом, последствия могут быть катастрофичны.

Выученная беспомощность влияет на нашу мотивацию 

в будущем, на способность понимать, насколько мы контро-

лируем ситуацию; она негативно влияет на иммунную си-

стему организма, ослабляя защиту от множества болезней.

А при некоторых обстоятельствах она и вовсе может 

привести к клинической депрессии. Поэтому не будет пре-

увеличением сказать: наше счастье во многом зависит от 

возможности контролировать происходящее с нами и по-

нимать, что мы делаем.

А теперь задумайтесь, как соотносятся беспомощность 

и возможность выбирать. Если есть возможность выбора 

в конкретной ситуации, значит, можно ее контролировать, 

а следовательно, мы защищены от влияния беспомощно-

сти. Поэтому необходимо быть уязвимыми перед чувством 

бессилия только в ситуациях, когда нет выбора. Помимо 

базовых практических преимуществ возможности выби-

рать (она позволяет нам получать именно то, чего мы хо-

тим), и ее функции самовыражения (мы можем показать 

миру, кто мы), возможность выбора позволяет быть актив-

ными участниками происходящего вокруг, что приносит 

массу плюсов с точки зрения психологии.

На первый взгляд можно подумать, что стоит расши-

рять возможности выбора везде и всюду. Поскольку аме-

риканское общество именно так и поступило, чувство бес-

помощности должно встречаться все реже. В 1966 году, 

а затем в 1986 году Полстер Луис Харрис провел опрос, 

в котором респонденты должны были оценить, насколько 

они согласны с серией утверждений. Среди них были по-

добные: «Я чувствую себя так, словно нахожусь в стороне 

от происходящего вокруг меня» или «Мое мнение больше 
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не играет роли». В 1966 году лишь 9% опрошенных чув-

ствовали себя в стороне от происходящего, но в 1986 году 

это количество выросло до 37%. В 1966 году со вторым ут-

верждением согласилось 36%, а в 1986 году — уже 60%.

У этого очевидного парадокса есть два возможных объяс-

нения. Согласно первому, вместе с тем, как ощущение воз-

можности выбора и контроля становится все шире и мас-

штабнее, растут и ожидания от них. Один за другим мы 

сносим препятствия собственной 

независимости, и в итоге остают-

ся, вероятно, те, что тревожат нас 

больше остальных. Словно механи-

ческий кролик на собачьих бегах, 

который всегда будет опережать 

собак, как бы они ни бежали, наши 

ожидания и надежды всегда будут обгонять свою реализа-

цию, вне зависимости от того, насколько она освобождает.

Второе предположительное объяснение проще: расши-

рение возможности выбирать не приводит к расширению 

контроля. Быть может, есть определенный момент, когда 

количество вариантов настолько велико, что оно нас по-

давляет. Вместо контроля ситуации мы начинаем чувство-

вать, что не справляемся. Возможность выбирать пере-

стает быть благословением, если мы ощущаем нехватку 

необходимых средств, чтобы решать с умом. Вспомните 

опрос, где люди отвечали, хотели бы они сами выбирать 

лечение в случае, если у них диагностируют рак? Боль-

шинство респондентов ответили положительно. Когда тот 

же вопрос задали пациентам с онкологией, подавляющее 

большинство ответило отрицательно. То, что выглядит 

привлекательно в перспективе, не всегда оказывается та-

ковым на практике. При необходимости выбирать, когда 
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от этого зависит жизнь или смерть, выбор становится не-

подъемным грузом.

Таким образом, не остается сомнений: по целому ряду 

причин возможность выбирать — это хорошо. Ошибка, ко-

торую мы совершаем и как ученые, и как обыватели, это 

полагать, что раз само наличие некоторой возможности 

выбирать — это хорошо, чем ее больше — тем лучше. При 

этом мы все чаще ощущаем последствия слишком широко-

го ассортимента: он не делает наши жизни лучше.

Можно ли определить оптимальное количество вариан-

тов, которое позволит нам и наслаждаться всеми преиму-

ществами свободы, и избежать негативных последствий? 

Возможно, это вас удивит, однако этой теме посвящено 

крайне мало исследований. В одном исследователи уста-

новили стол, где лежало много ручек, каждую из которых 

студенты могли приобрести по доллару. Иногда там было 

мало разновидностей, иногда — целых 20. Ученые обнару-

жили: больше всего ручек продавалось, когда перед людь-

ми было 8–10 вариантов. Если меньше, не все могли найти 

ручку по душе; если больше, покупатели не могли выбрать. 

Значит ли это, что, скажем, 10 опций — оптимальный ва-

риант с точки зрения принятия решений? Маловероятно. 

В одной и той же сфере жизни некоторые люди могут за-

хотеть больше представленных вариантов, а в другой — 

меньше. И более того, существуют доказательства, под-

тверждающие, что, когда люди точно знают, чего хотят, 

нет понятия «слишком много вариантов». Большой ассор-

тимент позволяет найти желаемое без проблем, в отличие 

от скромного ассортимента.

Чтобы получить преимущества от возможности выби-

рать, а также избежать негативных последствий, необхо-

димо научиться более избирательно принимать решения. 
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Надо индивидуально определять, когда выбор действи-

тельно имеет значение и стоит наших затрат, даже если 

при этом мы можем упустить что-то другое. Выбор ситуа-

ции, в которой действительно стоит вести себя разборчи-

во, вероятно, один из самых важных.
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9 ССЛЕДОВАТЕЛИ ПО ВСЕМУ МИРУ ДЕСЯТИЛЕТИЯМИ ПЫТАЮТСЯ 

 измерить счастье, частично чтобы понять, что делает 

нас счастливыми, а частично чтобы измерить прогресс об-

щества. Как правило, изучение счастья проводится в форме 

опросов, а показатели счастья (или как его часто называют, 

«субъективного благополучия») — то, насколько люди со-

гласны с утверждениями. Вот пример подобного опросника:
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Это шкала удовлетворенности жизнью. Респонденты 

оценивают, насколько они согласны с каждым утвержде-

нием, по 7-балльной шкале, а сумма суждений — это уро-

вень субъективного благополучия.
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Недавно исследователи соединили ответы на подобные 

опросы с другими способами измерения счастья. Участни-

ки ходили с небольшими компьютерными устройствами, 

которые периодически подавали им сигнал. В ответ на 

него участники должны были ответить на ряд вопросов, 

отображаемых на дисплее. Плюсы подобного метода, из-

вестного как «выборочное обследование опыта», заключа-

ются в том, что вместо ориентации на способность людей 

вспомнить и проанализировать, как они чувствовали себя 

на протяжении предыдущих месяцев, компьютер просит 

оценить ощущения в настоящий момент. Затем ответы, 

данные на протяжении эксперимента (который может 

длиться дни, недели и даже месяцы), собирают. И мож-

но сделать вывод, что результаты, собранные с помощью 

устройства, достаточно часто коррелируют с результатами 

опросов. Это дает основания быть уверенными, что иссле-

дования, проводимые с помощью опросников, действи-

тельно отражают мнение людей о собственной жизни.

Еще один подтвержденный исследованиями факт: люди 

в более богатых странах счастливее людей из бедных, что, на-

верное, неудивительно. Очевидно, деньги имеют значение.

Однако опросы показывают еще кое-что: деньги не на-

столько важны, как можно подумать.

Как только уровень дохода на душу населения пере-

ходит черту, разделяющую бедность и адекватное суще-

ствование, дальнейший прирост не так влияет на уровень 

счастья. Например, в Польше люди так же счастливы, как 

и в Японии, хотя среднестатистический японец приблизи-

тельно в десять раз богаче среднестатистического поляка. 

При этом поляки счастливее венгров (а исландцы счастли-

вее американцев), несмотря на одинаковый уровень богат-

ства.
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Если же вместо того, чтобы оценивать уровень счастья 

разных наций в одно и то же время, мы посмотрим на одну 

и ту же нацию в различные периоды, то заметим схожую 

тенденцию. В период приблизительно с 1960-х по 2000-е 

доход на душу населения в США (с учетом инфляции) вы-

рос более чем в два раза. Количество домов, где есть посу-

домоечные машины, выросло с 9% до 50%. Домов, где есть 

сушилки для одежды, было 20%, а стало 70%; доля домов 

с кондиционерами возросла от 15% до 73%. Значит ли это, 

что в 2000 году среди нас было больше счастливых людей, 

чем в 1960 году? Вовсе нет. Более того, в Японии, где уро-

вень дохода на душу населения вырос в пять раз за 40 лет, 

уровень личного счастья поднялся незначительно.

А если не в деньгах счастье, то в чем? По всей види-

мости, самым важным фактором, влияющим на его уро-

вень, являются тесные социальные отношения. Женатые, 

те, у которых есть близкие друзья, люди, поддерживаю-

щие теплые отношения с семьей, счастливее остальных. 

Люди, которые входят в те или иные религиозные сообще-

ства, счастливее тех, кто в них не входит. Наличие связей 

с другими людьми кажется намного более важным для 

нашего субъективного благополучия, чем богатство. Но 

тут стоит оставить предупреждение. Мы знаем, что со-

циальные связи и счастье коррелируют. Но менее очевид-

ным является, что из этого — причина, а что — следствие. 

Несчастные с меньшей вероятностью заводят друзей, 

поддерживают хорошие отношения с семьей или живут 

в счастливом браке. Так что мы как минимум должны при-

знать возможность, что именно счастье может быть при-

чиной способности заводить и поддерживать тесные связи. 

Мне кажется очевидным, что причинность может рабо-

тать в обе стороны: счастливые люди привлекают окру-
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жающих, а находясь в чьем-то обществе, мы становимся 

счастливее.

В контексте нашего обсуждения выбора и автономии 

стоит отметить: во многих смыслах социальные связи сни-

жают наш уровень свободы, независимости и возможно-

сти выбирать. Так, например, брак — это обязательство по 

отношению к конкретному человеку, неизбежно ограничи-

вающее нашу свободу в выборе сексуальных и даже эмо-

циональных партнеров. Серьезные и близкие дружеские 

отношения тоже ограничивают, ведь быть чьим-то дру-

гом значит принять на себя ответственность за дружеские 

обязательства, которые могут иногда сдерживать вашу 

свободу. Это же, очевидно, можно сказать и о семейной 

жизни. И в большой степени касается религиозных инсти-

тутов. Большинство религий требуют от участников жить 

по определенным правилам и отвечать за благополучие 

других верующих. Несмотря на то что это может казать-

ся нам контринтуитивным, то, что приносит нам больше 

всего счастья, ограничивает нас больше, чем освобождает. 

Как это соотносится с популярным мнением, что свобода 

выбора приносит удовлетворение?

Об этом несоответствии говорится в двух книгах. 

Одна — The American Paradox: Spiritual Hunger in an Age 

of Plenty (рус. «Американский парадокс: духовный голод 

в эпоху изобилия») — написана психологом Дэвидом Май-

ерсом. Другую написал политолог Роберт Лэйн — The Loss 

of Happiness in Market Democracies (рус. «Теряя счастье в ры-

ночной демократии»). В обеих говорится о том, что рост 

материального благосостояния не привел с собой рост 

уровня субъективного счастья. Но в своих рассуждениях 

они идут дальше: на самом деле уровень нашего благосо-

стояния значительно снижается. Майерс приводит яркие 
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данные: в период с 1960 по 2000 годы количество разводов 

в США выросло вдвое, количество подростковых суицидов 

увеличилось втрое, уровень зафиксированного насилия по-

высился в четыре раза, количество заключенных в тюрьме 

стало в пять раз больше, процент детей, рожденных у не-

женатых родителей, возрос в шесть раз, статистика сожи-

тельства без брака (верный показатель грядущего оконча-

ния отношений) — в семь раз. Очевидно, это не признаки 

повышения уровня благосостояния. Как указывает Лэйн, 

количество случаев серьезной клинической депрессии бо-
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лее чем в три раза выросло за последние три поколения, 

а с 1900 по 2000 годы увеличилось в десять раз. И все это 

влияет на рост уровня стресса, который, в свою очередь, 

приводит к депрессии; а также к перенапряжению, гипер-

тонии, болезням сердца, снижению иммунитета; влечет 

за собой тревогу и неудовлетворенность жизнью. Помимо 

других факторов, которые вносят свой вклад в болезнь об-

щества, Лэйн очень просто говорит еще об одном:

«У нас слишком много возможностей выбирать... и мы 

не задумываемся о перегрузке, к которой это приво-

дит... и отсутствие традиционных ограничений... вы-

нуждает нас заново открывать или создавать собствен-

ную личность, а не придерживаться готового шаблона».

Особенно говорящим является увеличение количества 

зафиксированных случаев депрессии. Я буду подробнее го-

ворить о ней в главе 10, но здесь хочу указать на важный 

парадокс. Чуть ранее в этой главе я писал о работе Мар-

тина Селигмана, посвященной выученной беспомощности 

и ее связи с депрессией. Его работа наводит на мысль: чем 

больше люди контролируют происходящее вокруг, тем ме-

нее беспомощными они себя чувствуют, а следовательно, 

в меньшей степени подвержены депрессии. Помимо этого, 

я предположил, что в современном обществе у нас больше 

возможности выбирать, а следовательно, больше контроля, 

чем когда-либо раньше. Соедините два факта и, возможно, 

предположите, что депрессия идет по стопам полиомиели-

та, а независимость и возможность выбирать служат свое-

го рода вакцинами для психического здоровья. Однако мы 

наблюдаем, как депрессия приобретает масштабы эпиде-

мии. Ошибся ли Селигман, связывая беспомощность и де-
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прессию? Не думаю, ведь есть масса доказательств, под-

тверждающих подобную связь. А вдруг свобода выбора не 

настолько хороша, как мы думаем?

Лэйн пишет, что мы платим за рост благосостояния 

и уровня свободы количеством и качеством социальных 

связей. Мы больше зарабатываем и тратим, но реже про-

водим время с другими.

Более четверти американцев говорят, что чувствуют себя 

одиноко, а одиночество, в свою очередь, связано не с тем, 

что человек находится один, а с отсутствием близких отно-

шений в его жизни. Мы реже ходим в гости к соседям, реже 

навещаем родителей и еще реже приходим в гости к другим 

родственникам. И снова этот феномен делает ношу выбора 

еще труднее. Лэйн говорит так: «То, что мы раньше могли 

получить благодаря соседям и работе, сейчас надо приоб-

ретать самостоятельно; людям приходится обзаводиться 

друзьями самостоятельно... и активно поддерживать связи 

с семьей». Другими словами, социальные связи перестали 

даваться нам по праву рождения, теперь мы должны сами 

их выстраивать, делая один сложный выбор за другим.
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4 ОЦИАЛЬНЫЕ СВЯЗИ ОТНИМАЮТ ВРЕМЯ. СНАЧАЛА МЫ ТРАТИМ ЕГО 

на то, чтобы сформировать близкую связь с кем-либо. 

Чтобы по-настоящему подружиться с человеком или полю-

бить его, мы должны узнать его достаточно хорошо. Толь-

ко в голливудских фильмах подобное происходит быстро 

и просто, словно по щелчку пальцев. Именно такие близ-

кие связи, а не просто знакомство — это то, в чем люди 

больше всего нуждаются и чего больше всего хотят. Затем, 

когда они установлены, необходимо посвящать время их 
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поддержанию. Когда семья, друзья или собратья по рели-

гии нуждаются в нас, мы должны подставить плечо. Когда 

возникают разногласия или конфликты, мы должны по-

пробовать их решить. А нужды друзей и семьи возникают 

не по расписанию, которое можно запланировать в еже-

дневнике или мобильном телефоне. Они приходят сами по 

себе, и надо быть готовыми среагировать вовремя.

У кого из нас есть столько времени? У кого достаточ-

но гибкий график, а в будние дни достаточно перерывов, 

когда можно быть с близкими, если мы им нужны, при 

этом не заплатив цену — нерва-

ми и срывами? Точно не у меня. 

Время — самый редкий невос-

полнимый ресурс, и по какой-то 

причине, даже с появлением все 

большего количества техноло-

гий, созданных для экономии, его становится все меньше. 

И снова хочу предположить: огромная доля нагрузки на 

наше время связана с тем, что мы все чаще должны гото-

виться делать тот или иной выбор, оценивать действия, 

переоценивать их и иногда сожалеть — потому что ко-

личество выборов перед нами возрастает. Забронировать 

столик в любимом итальянском ресторанчике или сходить 

в недавно открывшееся бистро? Арендовать домик у озе-

ра или сорваться в Тоскану? Подумать о финансах и пе-

рераспределить их? Поменять интернет-провайдера или 

оставить старого? Переместить инвестиции? Поменять 

программу медицинского страхования? Попробовать но-

вое лекарственное средство на травах? Все время, которое 

мы тратим на принятие подобных решений, мы забираем 

у себя, хотя могли бы посвятить его тому, чтобы быть хо-

рошим другом, супругом, родителем или прихожанином.
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� СТАНАВЛИВАТЬ И ПОДДЕРЖИВАТЬ ДЕЙСТВИТЕЛЬНО ЗНАЧИМЫЕ 

социальные связи — значит добровольно согласить-

ся на некоторые ограничения, которые они подразумева-

ют, даже если это доставляет неудобства. Приняв на себя 

обязательства перед кем-либо, мы отказываемся от других 

вариантов. Альберт Хиршман в своей книге «Выход, го-

лос и верность» предположил, что люди, когда несчастли-

вы, как правило, реагируют одним из двух способов. Они 

могут выйти из этой ситуации или начать протестовать 

и дать голос тревогам. Как правило, на рынке выход — ха-

рактерная реакция на неудовлетворенность. Если ресторан 

нам больше не нравится, мы идем в другой. Если любимый 

сухой завтрак слишком сильно подорожал, мы выбираем 

другую марку; а если любимое место для отдыха теперь 

переполняют люди, ищем новое. Одним из главных благ 

свободного рынка является возможность выразить свое не-

удовольствие с помощью выхода.

С социальными отношениями дело обстоит иначе. Мы 

не можем отказаться от партнеров, друзей и сообществ так 

же, как бросаем рестораны, хлопья и места для отпуска. 

Как минимум, такое отношение к людям некрасиво, как 

максимум — заслуживает осуждения. Вместо того чтобы 

уйти, мы озвучиваем свое неудовольствие в надежде по-

влиять на партнера, друга или сообщество. И даже когда 

наши попытки оканчиваются провалом, мы чувствуем, 

что должны продолжать. Выход — или расставание — это 

последнее средство, к которому мы прибегаем в крайнем 

случае.

Для большинства людей поиск баланса между стрем-

лением к свободе выбора и верностью, сопровождаемой 
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обязательствами, — нетривиальная задача. Каждый из 

нас должен найти его самостоятельно. Те, кто ценит сво-

боду выбора и постоянное движение, склонны избегать 

отношений, способных их сковать; а те, кто ценит ста-

бильность и верность, наоборот, склонны их искать. Мно-

гие сочетают по-своему эти модели. Если не получается 

установить именно желаемые социальные отношения, мы 

чувствуем себя виноватыми. А у нас это зачастую не полу-

чается.

Данную проблему могут упростить социальные инсти-

туты, установив некоторые ограничения, которые, остава-

ясь относительно гибкими, не позволяют каждому интер-

претировать нормы, как только он пожелает. Когда у нас 

есть более четко обозначенные «правила игры», которых 

можно придерживаться (ограничения, уточняющие, какую 

часть жизни мы можем посвятить себе и каковы наши обя-

зательства перед семьей, друзьями и обществом), бремя 

ответственности за решения станет чуть легче.

Но цена подобных ограничений, исходящих от соци-

альных институтов, заключается в ограничении личных 

свобод. Стоит ли платить эту цену? Общество, которое 

позволяет нам задаваться данным вопросом самим по 

себе, уже ответило, так как, предоставив выбирать, пода-

рило свободу. Общество, не дающее выбрать самим, тоже 

ответило самостоятельно, отдав предпочтение ограниче-

ниям. Но если ничем не ограниченная свобода может по-

мешать каждому достичь именно того, что мы считаем 

ценным, возможно, некоторые ограничения только сы-

грают на руку. А если «ограничения» иногда приводят 

к своего рода освобождению, в то время как «свобода» 

порабощает, будет полезно найти меру разумных ограни-

чений.
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� ДИН ИЗ СПОСОБОВ ОБЛЕГЧИТЬ НОШУ, КОТОРУЮ ПОДРАЗУМЕВАЕТ 

свобода выбора, это принимать решения о том, когда 

действительно стоит их принимать. Касс Санстейн и Эдна 

Ульман-Маргалит назвали данное явление «решениями 

второго порядка». Один из видов — это решение придер-

живаться правил. Если пристегиваться в машине — это 

правило, вы всегда пристегиваетесь, а вопрос, стоит ли 

пристегиваться ради километровой поездки до магазина, 

просто не возникает. Если примете за правило не изме-

нять партнеру, вы избежите бессчетного числа болезнен-

ных и сомнительных решений, которые могут возникнуть 

впоследствии. Конечно, быть достаточно дисциплиниро-

ванным, чтобы следовать установленным для себя прави-

лам, — это уже другая проблема.

Но одно мы знаем наверняка: следуя правилам, мы 

уменьшаем количество решений, которые должны прини-

мать ежедневно, например, садясь в машину или отправ-

ляясь на вечеринку.

Презумпции менее строги по сравнению с правилами, 

это скорее нечто наподобие настроек по умолчанию на 

компьютере. Когда я устанавливаю Times New Roman, 12 

пункт как шрифт по умолчанию в текстовом редакторе, 

больше я могу об этом не думать. Иногда, делая что-либо 

особенное, например, печатая текст, который затем будут 

показывать на проекторе в большой аудитории, могу по-

менять настройки. Но 99,9% времени я уже не трачу на 

принятое решение.

Стандарты еще менее жесткие по сравнению с пра-

вилами и презумпциями. Установив некоторый стандарт, 

мы, по существу, делим мир на две категории: то, что со-
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гласуется с нашим стандартом, и то, что не согласуется. 

Затем, при необходимости сделать выбор, мы должны 

рассматривать только варианты в рамках первой кате-

гории. Как мы убедились в предыдущей главе, намного 

проще решить, что нечто для вас достаточно хорошо (до-

вольствоваться), чем лучше всего (максимизировать). Это 

особенно справедливо, когда сочетаем стандарты с рутин-

ными привычками. Принятие решения, что как только мы 

найдем что-то, соответствующее нашим стандартам, на 

этом мы и остановимся, постепенно сужает область при-

нятия решений в целом. Дружба держится на сочетании 

стандартов и привычек. Нас привлекают те, кто соответ-

ствуют нашим стандартам (ума, доброты, харизмы, верно-

сти и смекалки), и мы остаемся с ними. Мы не выбираем 

ежедневно, поддерживать нам дружбу или нет, мы про-

сто продолжаем дружить. Мы не анализируем, принесет 

ли дружба с Мэри больше бонусов, чем дружба с Джейн. 

Вокруг бесчисленное количество разнообразных Мэри, 

и, задавая себе подобные вопросы, мы бы постоянно были 

вынуждены принимать решения: продолжать ли дружить 

с теми или иными людьми.

Таким образом, используя правила, презумпции, стан-

дарты и привычки, чтобы ограничить себя и те решения, 

которые мы должны принимать, можно упростить жизнь 

и больше времени посвящать другим людям и решениям, 

которых мы не можем или не хотим избегать. Хотя у всех 

решений второго порядка есть своя цена (в каждом мы 

жертвуем возможностью обрести нечто получше), мы не 

смогли бы прожить и дня без них.

В начале XX века биолог Якоб фон Икскюль наблюдал 

за тем, как живые организмы в ходе эволюции развились 

настолько, что их особенности и способности идеально 
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помогали выживанию. Он отметил: «Гарантия выживания 

важнее всех благ». Другими словами, белка в дикой при-

роде не так одарена «благами» опыта и выбора, как люди 

во время прогулки по лесу. Однако у белки есть «гарантия» 

понимания, что важнее всего для ее выживания и что она 

должна сделать. Сама биология накладывает необходимые 

ограничения на ее способность выбирать. Поэтому живые 

организмы распознают еду, партнеров для спаривания, 

хищников или другие угрозы, а также обладают неболь-

шим набором способностей, достаточным для получения 

желаемого.

В случае людей подобные ограничения должны на-

кладываться культурой. Некоторые не испытывают недо-

статка в подавляющих ограничениях, в то время как наша 

культура потребления десятилетиями пыталась отбросить 

столько ограничений, сколько сможет. Как я уже говорил 

в начале, крайности могут оказывать на нас подавляющее 

влияние.
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� ЧИТЫВАЯ ЗНАЧЕНИЕ, ПРИДАВАЕМОЕ НЕЗАВИСИМОСТИ И СВОБОДЕ 

выбора, можно подумать, что их наличие способно 

сделать нас счастливее. Как правило, мы хотим те вещи, 

которые нам нравятся и приносят удовольствие.

Однако существуют веские доказательства, что за наши 

желания и за определение, что нам нравится, отвечают раз-

личные системы мозга, зачастую работающие вместе, но 

так происходит не всегда. Зависимые люди очень «хотят» 

следующую дозу наркотика (такова природа зависимо-

стей), даже после того, как перешли черту и употребление 

уже не приносит удовольствия. А стимуляция некоторых 
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областей мозга способна заставить крыс «хотеть» еду, хотя 

нет доказательств, что им она «нравится», даже в процес-

се поедания. Поэтому «хочется» и «нравится» в некоторых 

случаях могут не соответствовать друг другу. И не всегда 

соответствуют желания, которые мы прогнозируем, и то, 

что выбираем на самом деле.

Вспомните, 65% людей, не болеющих раком, сказали: 

если бы рак был диагностирован, они бы предпочли сами 

выбирать лечение. А из пациентов, действительно боль-

ных раком, 88% предпочли не делать этого. По всей ви-

димости, мы всегда думаем, что хотим получить возмож-

ность выбирать, а получая, можем и не обрадоваться. В то 

же время необходимость выбирать все в большем коли-

честве аспектов жизни вызывает больше стресса, чем мы 

осознаем.
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Упущенные возможности

A ЕВРАЛЬ, НЕВЫНОСИМЫЙ ХОЛОД. УЛИЦЫ ЗАПОРОШЕНЫ ГРЯЗНЫМ 

снегом. Пережить еще одну долгую зиму Анжеле 

помогает только одно: добираясь на работу и домой по 

темноте и холоду, она думает о грядущем отпуске.

Женщина размышляет о двух вариантах: покататься по 

северу Калифорнии или провести недельку в пляжном до-

мике на мысе Код. Как принять решение? Она может на-

чать рассуждать с вопроса, что важнее во время отпуска? 

Анжела любит захватывающие дух пейзажи, так что место 

должно быть красивым. Ей нравится проводить время на 

природе, но при этом она не переносит жару и влажность, 

поэтому погода должна соответствовать. Хотя ей нравятся 

долгие прогулки по тихому безлюдному пляжу, она любит 

хорошую еду и бурную ночную жизнь в городе, где можно 

погулять и посмотреть на людей. И опять, с другой сторо-

ны, она терпеть не может быть в толпе. Анжела достаточно 

физически активный человек, но иногда хочется просидеть 

весь день в комфортном кресле за чтением.

Что дальше? Остается две задачи: оценить важность 

требований для поездки. Например, что важнее: подходя-
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щий климат или ночная жизнь места назначения? Затем 

надо проверить, насколько Калифорния и мыс Код соот-

ветствуют ее пожеланиям. Если один из вариантов лучше 

другого по всем важным пунктам, решить будет просто. 

Но скорее всего, выяснится, что у каждого варианта есть 

плюсы, которых не хватает другому, и в итоге придется 

пойти на компромисс. Тем не менее, если составить спи-

сок вещей, имеющих значение, определить, насколько они 

важны, оценить оба варианта по 

данным спискам, она сможет при-

нять решение.

Теперь представим ситуацию: 

друг усложнил жизнь Анжелы, 

предложив подумать о поезд-

ке в скромный и уютный коттедж в Вермонте. Там есть 

горы, куда можно отправиться в поход, озера, где можно 

искупаться, фестиваль искусств, хорошие ресторанчики, 

теплые и сухие дни и прохладные ночи. Помимо этого, 

городок, где находится коттедж, совсем недалеко от Бер-

лингтона, в котором по ночам кипит жизнь. И наконец, 

друг Анжелы говорит, что раз у нее есть хорошие друзья, 

которые занимаются там гостиничным бизнесом, можно 

устроить встречу. Выбирая между Калифорнией и мысом 

Код, она не думала о возможности провести время с дру-

зьями. Теперь надо добавить этот пункт в список важных 

моментов. Кроме того, она, возможно, захочет поменять 

некоторые оценки, присвоенные изначально. Например, 

отнять пару баллов, на которые Анжела оценила погоду на 

мысе Код: по сравнению с приятной погодой Вермонта она 

уже не кажется такой приятной.

Однако из-за возможности встретиться с друзьями Ан-

жела серьезно задумывается. Ее дети живут далеко, и она 
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скучает. Если проводить время с друзьями — хорошо, то 

провести время с семьей — еще лучше. Может, недалеко 

от того места, где живут дети, есть красивое место с при-

ятными кафе, хорошей погодой и возможностью выйти 

в свет ночью? Или куда дети захотят съездить с ней. Новые 

возможности захватывают ее все больше, и она добавляет 

в список критериев новый пункт: возможность провести 

время с детьми.

Очевидно, ни один из вариантов не будет соответство-

вать всем критериям, важным для нее. В любом случае 

придется идти на компромисс.

МАЙКЛ, ТАЛАНТЛИВЫЙ СТАРШЕКУРСНИК, ПЫТАЕТСЯ ВЫБРАТЬ ОДИН ИЗ 

двух вариантов трудоустройства. На работе А предлагают 

отличную зарплату для начинающего, скромные возмож-

ности для развития, превосходные социальные гарантии 

и оживленный и гостеприимный коллектив. На работе Б 

зарплата скромнее, но больше возможностей развиваться, 

достаточные социальные гарантии, но строгая иерархия 

в офисе.

Пока он мечется между этими двумя вариантами, нахо-

дится третий: работа В. Для этого он переедет в потрясаю-

щий город. Внезапно привлекательность местоположения 

становится еще одним важным фактором, хотя раньше он 

об этом не думал. Кто выигрывает при сравнении местопо-

ложения: А, Б или В? Какую сумму зарплаты или степень 

социальных гарантий он готов потерять, чтобы переехать 

в тот невероятный город?

Затем принять решение становится еще труднее: по-

является вариант, достаточно близкий к семье и старым 

друзьям, о чем Майкл тоже не задумывался. Насколько 

важен данный фактор? А затем девушка Майкла находит 
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отличную работу в том же городе, что и вариант А. На-

сколько веским он должен считать этот фактор? И вообще, 

насколько у них серьезные отношения?

Выбирая работу, Майкл должен задать себе ряд тяже-

лых вопросов. Что важнее: зарплата или возможности для 

развития? Качество самой работы или удобство города, где 

она расположена? Может, стоит отказаться от обоих фак-

торов, чтобы быть ближе к семье? Или от всего вышепере-

численного, чтобы переехать ближе к девушке?

ОДНО ИЗ НЕГАТИВНЫХ ПОСЛЕДСТВИЙ ОГРОМНОГО КОЛИЧЕСТВА ВАРИ-

АНТОВ выбора — с каждым новым вариантом мы должны 

идти на все большие компромиссы. А у них есть психоло-

гические последствия. Необходимость соглашаться меня-

ет наше отношение к решениям, которые мы вынуждены 

принимать. Более того, это действует и на уровень удов-

летворенности от сделанного выбора.

#�
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: КОНОМИСТЫ ГОВОРЯТ, ЧТО КАЧЕСТВО КАЖДОГО ВАРИАНТА НЕЛЬ-

ЗЯ оценить отдельно от его альтернатив. Часть «цены» 

включает в себя отказ от того, что стало бы доступно нам, 

выбери мы альтернативу. Это называется «альтернатив-

ные издержки». Альтернативные издержки отдыха на пляже 

в районе мыса — это прекрасные рестораны Калифорнии; 

а у возможности работать недалеко от партнера — уехать 

от семьи. Они есть у каждого выбора.

Не принимая их в расчет, мы совершаем огромную 

ошибку. Я часто слышу, как люди оправдывают решение 

купить дом вместо аренды квартиры усталостью платить за 

жилье чужого человека. Ипотека — своего рода инвестиро-
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вание, а плата за аренду — пустая трата денег. На первый 

взгляд это справедливо, но стоит рассмотреть эту мысль 

подробнее. Вот как большинство покупателей говорят об 

этом: «Мне надо внести первоначальный взнос в $50 000. 

Ежемесячные расходы, включая выплату ипотеки, нало-

ги, страховку и коммунальные услуги, останутся таки-

ми же, как и при аренде. То есть, по сути, за инвестицию 

в $50 000 я смогу обратить ежемесячные расходы в свою 

пользу, и платить за свое жилье, а не за жилье арендодате-

ля. И конечно, получу больше $50 000, если решу продать».

Вне всяческих сомнений собственное жилье, как прави-

ло, отличная инвестиция. Однако, собираясь купить дом, 

люди не думают об альтернативных издержках при же-

лании вложить $50 000. Что еще сделать с этой суммой? 

Можно инвестировать в акции или облигации, оплатить 

юридический университет, чтобы зарабатывать больше, 

или отправиться в путешествие по миру, чтобы наконец 

закончить роман, который круто изменит вашу жизнь 

(как вы надеетесь). Некоторые варианты реалистичнее 

других, и мудрость каждого зависит от жизненных целей 

и времени. Еще десятилетие назад недвижимость каза-

лась более безопасным вложением, чем акции (цены на 

недвижимость всегда растут), а затем ипотечный пузырь 

лопнул. Два десятилетия назад, в 1996 году, как раз перед 

стремительным взлетом, вложив деньги в акции правиль-

ных технологических компаний, вы бы сколотили целое 

состояние.

Суть в том, что даже те решения, кажущиеся абсолютно 

очевидными, несут альтернативные издержки. Учитывая 

их, можно и не передумать, но при этом вы сможете реа-

листичнее оценить последствия собственных решений во 

всей их полноте.
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Согласно стандартной экономической теории, альтер-

нативные издержки, которые стоит учитывать при при-

нятии решения — это издержки, связанные со вторым по 

привлекательности вариантом. Допустим, у вас есть сле-

дующие опции, как провести вечер ближайшей субботы 

(в порядке привлекательности):

1. Ужин в приятном ресторане.

2. Обычный ужин и поход в кино.

3. Концерт в джаз-клубе.

4. Танцы.

5. Готовка ужина для друзей.

6. Поход на бейсбольный матч.

Если выберете ужин, «издержки» будут включать в себя 

стоимость самого ужина плюс отказ от возможности схо-

дить в кино. По мнению экономистов, на данном пункте 

подсчет издержек стоит прекратить. Это также отличный 

совет, чтобы справляться с нашей психологической реак-

цией на выбор. Обращайте внимание на вторую по при-

влекательности альтернативу, но не тратьте силы на сожа-

ления обо всех оставшихся вариантах — до них вы бы все 

равно не дошли.

Это хороший совет, и тем не менее ему не так-то про-

сто следовать вот почему: у рассматриваемых вариантов, 

как правило, целый ряд аспектов. Если люди думают об 

альтернативах с точки зрения их отдельных черт, а не 

воспринимая как единое целое, мы начинаем выстраи-

вать рейтинг по каждой из характеристик по отдельности. 

Пойти в кино — самое интеллектуальное развлечение. 

Джазовый концерт — лучший способ расслабиться. Тан-

цы — самый приятный способ немного подвигаться. По-
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смотреть матч — замечательный вариант выпустить пар. 

Остаться дома на ужин с друзьями — лучший вариант на-

сладиться общением. Даже если можно выделить второй 

по привлекательности в целом вариант, рассматривая от-

дельные плюсы, мы воспринимаем ситуацию иначе. Таким 

образом, отправившись ужинать, вы отказываетесь от ин-

теллектуальной стимуляции, возможности расслабиться, 

подвигаться, выпустить пар и пообщаться. С точки зрения 

психологии каждый альтернативный вариант, о котором 

вы думали, может принести бонусы, от которых вы отка-

зываетесь, принимая окончательное решение.

Допустим, упущенные возможности снижают привлека-

тельность самого притягательного в целом варианта, и мы 

чувствуем всю тяжесть альтернативных издержек, связан-

ных со всеми отвергнутыми опциями. Следовательно, чем 

больше вариантов, тем ярче мы чувствуем последствия аль-

тернативных издержек. А чем ярче мы их ощущаем, тем 

меньше удовлетворения получаем от совершенного выбора.

Почему нельзя найти работу с хорошей зарплатой, воз-

можностью развиваться, приятным коллективом и при 

этом близко к семье? Почему нет места, куда можно от-

правиться в отпуск, где будет и пляж, и рестораны с ма-

газинами, и достопримечательности? Почему нельзя 

провести выходной и с умом, и расслабляясь, при этом 

физически активно и общаясь с друзьями? Существование 

множества возможных вариантов позволяет нам с легко-

стью придумывать несуществующие варианты, где соче-

таются привлекательные черты существующих на самом 

деле. И насколько мы увлечены подобными фантазиями, 

настолько не будем удовлетворены тем, что все-таки вы-

берем. Подобным образом снова возможность выбирать из 

большого количества вариантов делает нам хуже.





Почему мы страдаем / 163

Если бы был способ объективно решить, куда лучше 

всего отправиться во время отпуска, какая работа иде-

альная и как провести вечер субботы, то дополнительные 

варианты только сыграли бы нам на руку. Каждый новый 

мог бы оказаться лучшим. Но в мире не существует объек-

тивно лучшего места для отпуска, работы или активности 

для субботнего вечера. В итоге, при принятии решения нас 

волнует субъективный опыт, который мы можем получить. 

И если мы пересекаем черту, где расширяющийся ассор-

тимент опций уменьшает удовлетворение, нам лишь хуже.
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$ СЕРИИ ИССЛЕДОВАНИЙ, ПОСВЯЩЕННЫХ ПСИХОЛОГИИ КОМПРО-

МИССОВ, участникам предлагали гипотетически при-

нять решение, какой автомобиль приобрести, какую квар-

тиру арендовать или на какую работу пойти, с опорой на 

ряд характеристик, включая цену. Список вариантов спе-

циально был составлен таким образом, чтобы при выборе 

одного пришлось бы идти на уступки. Например, один из 

автомобилей выглядел более стильным, но был менее безо-

пасным. При выборе квартиры один вариант располагался 

в более удобном месте, но у другой планировка лучше.

В одном из исследований участникам сказали, что авто-

мобиль А стоит $25 000 и у него отличные характеристики 

по безопасности (оцениваемые на 8 по 10-балльной шка-

ле). Машина Б оценена на 6 баллов по той же шкале безо-

пасности. Затем людей спросили, сколько должен стоить 

автомобиль Б, чтобы казаться таким же привлекательным, 

что и А? Для ответа надо было найти компромисс, в этом 

случае между ценой и безопасностью. То есть необходимо 

оценить, сколько стоит каждый балл шкалы безопасности 
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в долларах. В случае, если участник дал бы ответ, что ма-

шина Б должна стоить всего $10 000, очевидно, этот чело-

век высоко ценит безопасность, которую гарантирует ма-

шина А. Но если бы ответил, что машина Б должна стоить 

$22 000, безопасность играет не такую значительную роль. 

Участники справились с заданием без особых усилий. Од-

нако чуть позже они должны были решить еще одну за-

дачу: выбрать либо машину А, рейтинг безопасности — 8, 

цена — $25 000, либо машину Б, рейтинг безопасности — 

6, а цена та, которую они сами назначили (чтобы, по их 

словам, автомобили были одинаково привлекательны). 

Какое решение они приняли, столкнувшись с подобным 

выбором?

Раз варианты оказались равнозначны, возможно, вы 

предположите, что половина людей выбрала более безо-

пасную, но дорогую, а половина — подешевле, но с мень-

шим уровнем безопасности. Однако исследователи выяс-

нили, что это не так. Большинство участников выбрали 

машину дороже и безопаснее. На самом деле столкнув-

шись с выбором, люди отказались обменять безопасность 

на деньги и вели себя, словно безопасность играла для них 

такую важную роль, что цена уже не имела значения. Это 

значительно отличалось от поведения людей во время пер-

воначальной задачи назначить автомобилю Б цену, урав-

нивающую привлекательность. Если бы они тогда думали, 

что безопасность настолько важна, они бы оценили маши-

ну Б намного дешевле. Так что дело не в том, что люди 

отказываются «назначить цену» безопасности, а в том, что 

когда встает вопрос выбора, они отказываются продавать 

безопасность по той цене, которую уже назвали.

Хотя их решение было лишь теоретическим, участни-

ки действительно испытали негативные эмоции, выбирая 
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между машиной А и Б. А если исследователи давали воз-

можность, они вообще отказывались делать выбор.

Таким образом ученые пришли к выводу: необходи-

мость идти на компромиссы при принятии решений дела-

ет нас нерешительными и несчастными.

Эту закономерность не так трудно понять. Представь-

те: вы сами выбрали менее безопасную машину, чтобы 

сэкономить $5000 — и попали в серьезную аварию. Вы 

смогли бы принять следующий факт: если бы вы выбрали 

безопасный автомобиль, ваши близкие не пострадали бы? 

Конечно, не хотелось отказываться от безопасности ради 

экономии, и, разумеется, безопасность бесценна. Однако 

это отдельный случай.

Правда, не такой уж и особенный. Участники показали: 

вне зависимости от ставок люди начинают сомневаться, 

сталкиваясь с необходимостью уступать. Кажется, любые 

компромиссы нам не нравятся. И чем больше доступных 

вариантов, тем больше выборов будут заставлять нас идти 

на компромиссы.

9�����0 ��,��	(

� АК ЖЕ В ТАКОМ СЛУЧАЕ ПОСТУПАТЬ, РАЗ ПРАКТИЧЕСКИ ВСЕ РЕШЕ-

НИЯ требуют компромиссов? Один из вариантов — от-

ложить принятие решения или вовсе его избежать. Пред-

ставьте, вы отправились на поиски нового музыкального 

центра и видите на витрине магазина объявление об од-

нодневной распродаже проигрывателей компакт-дисков. 

Можете купить отличный CD-проигрыватель Sony всего 

за $99, намного дешевле стандартной цены. Купите ли вы 

его или отложите решение, а пока поищете еще варианты? 

Теперь представьте, что на витрине выставлена не только 
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Sony за $99, но и лучшая, самая современная модель Aiwa 

за $169 (тоже намного дешевле цены по прайсу). Выберете 

что-то из этого? Или продолжите искать?

Задав участникам исследования эти вопросы, ученые 

получили интересные результаты. В первом случае 66% 

ответили, что взяли бы Sony, а 34% предпочли подождать. 

Во втором случае по 27% участников ответили, что взяли 

бы Sony или Aiwa, а оставшиеся 46% решили подождать. 

Подумайте, что это значит? Об-

наружив один привлекательный 

вариант, две трети людей соглас-

ны остановиться. Но когда перед 

ними два варианта, чуть больше 

половины опрошенных приняли 

решение остановиться. Из-за на-

личия второго варианта возника-

ет конфликт, заставляющий искать компромисс между 

ценой и  качеством. Не имея веской причины для выбора 

одного из вариантов, потенциальные потребители вообще 

пропускают распродажу. Таким образом, дополнительный 

вариант делает выбор сложнее.

Покупатели хотят и нуждаются в оправдании сделанно-

го ими выбора, как мы увидим в третьей гипотетической 

ситуации. В подобной однодневной распродаже покупате-

лям предлагают Sony за $99 и не такую современную мо-

дель Aiwa за $105 (стандартная цена). В таком случае нали-

чие дополнительного варианта не создает конфликта. Эта 

модель Sony лучше представленной модели Aiwa и к тому 

же со скидкой. Неудивительно, что практически никто и не 

выбирает Aiwa. Удивительным является то, что 73% пред-

почитают Sony — хотя только 66% решились на покупку, 

когда Sony был выставлен на продажу сам по себе. Таким 
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образом, наличие очевидно менее выгодного варианта 

позволяет потребителям с большей легкостью решиться 

на покупку. Возможно, видя менее продвинутый вариант 

Aiwa, люди больше уверены, что Sony — достойный кон-

курент. Хотя, учитывая десятки фирм и сотни моделей CD-

проигрывателей на рынке, второй вариант на витрине не 

является особо показательным. Он также менее выгодный 

со всех сторон и предоставляет нам «якорь» для сравнения, 

подталкивая покупателя к выбору первого варианта (под-

робнее см. в главе 3). Таким образом, покупатели приходят 

к выводу, что Sony — достойный вариант по отличной цене. 

Неприятные компромиссы мешают найти оправдание сво-

ему решению, так что мы их откладываем, а вот легкие 

компромиссы упрощают процесс. А где-то посередине на-

ходится третья опция: когда вариант только один.

Из-за возникновения конфликтов люди склонны избе-

гать решений, даже когда ставки не особо высоки. В од-

ном исследовании участникам предложили $1,5 за участие 

в опросе. После того как они заполнили опросник, им дали 

возможность выбрать красивую металлическую ручку 

вместо платы, сказав, что, как правило, подобные ручки 

стоят $2. 75% людей выбрало ручку. Во втором экспери-

менте участникам предложили выбрать: $1,5, такую же 

ручку или два фломастера подешевле (но все равно общей 

суммой примерно на $2). При таких условиях менее 50% 

выбрало одну из ручек. Получается, конфликт, возникаю-

щий при добавлении второго варианта, усложняет выбор 

между ручками, и участники предпочитают не выбирать 

вовсе. Трудно представить, что наличие в эксперименте 

двух фломастеров действительно влияет на восприятие 

ценности хорошей ручки по сравнению с $1,5. Если 75% 

людей считает, что качественная ручка лучше, чем $1,5, 
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они не должны менять мнение во втором случае. И при 

этом должны быть те, кто подумает, что два фломастера — 

отличный вариант. Поэтому большее количество людей 

теоретически должны выбирать какой-либо из вариантов 

ручек вместо денег, раз у них есть выбор — и несмотря на 

это, происходит обратное.

Есть и другой, более яркий пример случая, когда на-

личие конфликта заставляет избегать принятия решения. 

В этом исследовании врачам предоставили историю болез-

ни человека, страдающего от остеоартрита, и предложили 

выбрать: прописать новое лекарство или отправить паци-

ента к специалисту. Практически 75% докторов выбрали 

лечение. Другим предложили выбрать между двумя новы-

ми препаратами и направлением к специалисту. В таком 

случае только 50% врачей предпочли то или иное лекар-

ство, а количество направлений к специалисту выросло 

вдвое. Конечно, отправить пациента к специалисту — от-

личный способ избежать принятия решения.

Подобным образом членам законодательных органов 

предложили найти решение для следующей ситуации: 

бюджетная и устаревшая больница страдает от недостатка 

финансирования, стоит ли ее закрыть? Две трети участ-

ников приняли решение закрыть. Другой группе предло-

жили решить иную ситуацию, в которой можно закрыть 

еще одну больницу (также старую и с нехваткой финанси-

рования). Когда им задали вопрос, какую они бы закрыли 

(а также предоставили возможность не давать рекомен-

дации по этому поводу вовсе), лишь четверть участников 

приняла решение закрыть одну из больниц. Опираясь на 

исследования, ученые пришли к выводу: сталкиваясь с не-

обходимостью выбирать из вариантов, которые подразуме-

вают компромиссы, те утрачивают привлекательность.



Почему мы страдаем / 169

Люди считают решения, требующие компромиссов, на-

столько неприятными, что цепляются за любую подсказку, 

способную помочь определиться.

Рассмотрим пример из другого исследования. Пред-

ставьте, что вы судья в тяжелом бракоразводном процессе. 

У супругов один ребенок, и вам надо выбрать, кому доста-

нется право единоличной опеки. Случай усложнен эконо-

мическими, социальными и эмоциональными факторами, 

так что вы решили при вынесении вердикта полностью 

опираться на следующие условия:
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Столкнувшись с подобной проблемой, 64% респонден-

тов выбирает отдать опеку родителю Б. Родитель А в целом 

показывает средние показатели по всем пунктам, а у ро-

дителя Б две очень положительные черты и три отрица-

тельные, но для большинства опрошенных положительные 
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перевешивают. А так ли это? Когда другой группе участни-

ков дали то же задание, но немного иначе сформулирова-

ли вопрос («Кому из родителей вы откажете в праве на 

единоличную опеку?»), использовав негативное обрамле-

ние, количество людей, голосовавших за то, чтобы отдать 

ребенка родителю Б, упало с 64% до 55%.

Подобные тяжелые решения требуют от людей найти 

основания для их принятия. Какие причины они ищут? 

В первом случае ищут повод выбрать родителя, и у роди-

теля Б есть два плюса: высокий доход и близкие отношения 

с ребенком. Во втором случае ищут причины отказать, 

и тут родитель Б дает веские причины: проблемы со здоро-

вьем, частые командировки, слишком активная социаль-

ная жизнь. Респонденты опираются на формулировку во-

проса («доверить» опеку или «отказать») в поисках веских 

оснований для решения. Это один из способов уменьшить 

конфликт или избежать его. Если оцениваете только нега-

тивные факторы, вы можете не переживать о компромис-

сах, на которые идете в отношении позитивных.

Конфликт вариантов вносит огромный вклад в стрем-

ление избежать решения в примерах, о которых я говорил 

выше, но это не единственный фактор. Подумайте, как вы 

решаете, купить ли цифровую камеру на вашу годовую 

премию? С одной стороны, она позволит обрабатывать фо-

тографии, которые вы делаете, а также легко отправлять 

их семье и друзьям, и оба фактора для вас важны. Стоит ли 

оно тех денег? Вы думаете некоторое время и принимаете 

решение. А теперь представьте, как вы решаете, стоит ли 

купить на вашу премию горный велосипед. Вам нравится 

кататься в качестве занятия спортом, особенно по холми-

стой местности поблизости от города. Стоит ли оно того? 

Вы думаете некоторое время и принимаете решение. Да-
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лее представьте, как пытаетесь выбрать между покупкой 

горного велосипеда и цифровой камеры. Каждый из вари-

антов принесет плюсы (ведь у каждого есть положитель-

ные характеристики, которых нет у другого) и минусы 

(у каждого нет каких-то положительных качеств, которые 

есть у другого).

В 3 главе мы уже выяснили, что люди склонны к непри-

ятию потерь. Потеря $100 нас расстраивает сильнее, чем 

радует их приобретение. Значит, при сравнении горного 

велосипеда и цифровой камеры оба варианта пострадают 

от сравнения. Выбирая камеру, вы получите все качество 

и удобство цифровой фотографии, но потеряете возмож-

ность наслаждаться окружающими пейзажами. И так как 

потери оказывают влияние сильнее, чем прибыль, в ито-

ге окажется, что камера принесет меньше удовольствия 

в сравнении с велосипедом, чем если бы вы оценивали ее 

самостоятельно. То же касается и велосипеда. И снова это 

подразумевает, что, когда мы вынуждены принимать ре-

шения, идя на компромисс, мы в меньшей степени ценим 

выбранный вариант, чем если бы альтернативы не было 

вовсе.

Данная теория подтвердилась в исследовании, в ходе 

которого участников спрашивали, сколько они готовы за-

платить за подписку на популярный журнал или за покуп-

ку известных фильмов. Некоторых спрашивали о конкрет-

ном журнале или фильме, а других о тех же вариантах, но 

в контексте целого ряда вариантов. Практически в каждом 

случае респонденты оценили выше конкретный журнал 

или фильм независимо от других вариантов, чем когда 

речь шла о ряде предложений. Если журналы были в со-

ставе перечня, каждый одновременно выигрывал и про-

игрывал по ходу сравнения. И так как негативные факто-
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ры влияют значительнее, в итоге и результаты сравнения 

негативны. Суть в том, что при наличии дополнительных 

вариантов мы оцениваем те, которые приглянулись изна-

чально, ниже.
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� РАКТИЧЕСКИ ВСЕ СЧИТАЮТ, ЧТО УЧЕТ КОМПРОМИССОВ ПОМОГАЕТ 

принимать более выгодные решения. Мы хотим, что-

бы наши доктора рассматривали компромиссные варианты 

перед назначением лечения; чтобы о них думали советни-

ки по финансам перед тем, как рекомендовать инвести-

ции; хотим, чтобы журнал Consumer Reports анализировал 

компромиссные опции перед публикацией рекомендаций. 

Но мы просто не хотим оценивать их самостоятельно. А не 

хотим, поскольку размышления об упущенных возможно-

стях и потерях подразумевают негативные эмоции.

Эмоциональная стоимость потенциальных потерь не 

просто снижает удовлетворение принятым решением. По-

мимо этого, оно влияет на собственно качество принятых 

решений. Существуют свидетельства, что негативные эмо-

ции уменьшают нашу способность концентрироваться. 

Вместо изучения всех аспектов выбора мы уделяем внима-

ние лишь одной или двум, вероятно, упуская достаточно 

важные факторы из вида. Отрицательные ощущения от-

влекают, заставляя беспокоиться именно об эмоциональ-

ном аспекте, а не о самом решении. И чем выше ставки, 

тем сильнее нас захлестывают чувства и тем менее рацио-

нально мы делаем итоговый выбор.

Ученые обнаружили отрицательное влияние негатив-

ных эмоций на мышление и принятие решений достаточно 
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давно. Более современные исследования показывают, что 

позитивные оказывают противоположный эффект: в хоро-

шем настроении мы и рассуждаем лучше, рассматриваем 

большее количество вариантов; остаемся открыты к воз-

можностям, которые не заметили бы при других услови-

ях; замечаем связи, которые могли упустить. Даже такой 

незначительный подарок, как конфетка, предложенная 

лечащему врачу, может увеличить 

скорость и точность постановки 

диагноза. В целом положительные 

эмоции позволяют расширить по-

нимание возникшей проблемы.

Это создает своего рода пара-

докс. Кажется, мы лучше всего 

рассуждаем в хорошем настрое-

нии. Сложные решения, куда входит оценка множества 

вариантов (например, на какую работу пойти), требуют 

задействовать рассудок на всю мощность. Но тем не менее 

эти же решения пробуждают в нас эмоции, которые сни-

жают способность мыслить так, чтобы разобраться с про-

блемой наилучшим образом.

�%�C����� ����������	, ���%���	��� 
	 ��� ���
,� ���	����� ������

) Ы УЖЕ ВЫЯСНИЛИ: ЧЕМ БОЛЬШЕ КОЛИЧЕСТВО РАССМАТРИВАЕ-

МЫХ вариантов и чем больше у них положительных 

качеств, тем меньше удовольствия мы получаем от итого-

вого решения. Это одна из причин (и очень важная), по 

которым увеличение количества опций может негативно 

сказываться на благосостоянии. Так как мы не выкидыва-

ем из головы варианты, от которых отказались, мы разо-
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чаровываемся из-за того, что они продолжают влиять на 

наше мнение.

Учитывая подобные накопительные негативные эффек-

ты альтернативных издержек, кажется логичным совет 

игнорировать их, принимая то или иное решение. Если 

упущенные возможности усложняют процесс выбора и за-

ставляют переживать, зачем о них думать? К сожалению, 

понять, насколько выгодной является инвестиция, очень 

сложно без учета альтернативных вариантов. Это же спра-

ведливо и в отношении работы, выбора места, куда отпра-

витесь в отпуск, плана лечения и так далее. Но начиная рас-

сматривать альтернативы, возникает проблема упущенных 

возможностей. Случаи, когда один вариант во всех отноше-

ниях превосходит другие опции, достаточно редки, а выбор 

практически всегда подразумевает отказ от чего-либо цен-

ного. Таким образом, думая об альтернативных издержках, 

мы, возможно, начинаем мудрее принимать решения.

Весь секрет в ограничении количества вариантов, — та-

ким образом альтернативные издержки не смогут лишить 

привлекательности все рассматриваемые опции.

Оценив накопительное влияние альтернативных издер-

жек, мы лучше поймем результаты исследования, которое 

упоминается в главе 1. В нем двум группам участников пред-

ложили продегустировать различные вкусы высококаче-

ственного джема в магазине деликатесов. В одном случае 6 

различных вкусов, а в другом — 24. Покупатели могли про-

бовать любое количество, а затем им давали купон на скидку 

в $1 на покупку любого. Большее количество вариантов при-

влекало к дегустации больше покупателей, но они не пробо-

вали больше вариантов. Также стоит отметить, что они реже 

приобретали джем после дегустации, чем те, кто подходил 

к витрине, на которой было 6 образцов. Намного реже.



Почему мы страдаем / 175

В другом исследовании студентам предлагали 6 или 30 

тем для эссе, которое можно было сдать ради дополнитель-

ной оценки. Студенты, кому давали 6, с большей охотой 

писали эссе и получали за них больше баллов, чем те, кому 

предлагали 30.

В третьем подобном исследовании студенты оценива-

ли 6 или 30 сортов качественных шоколадных конфет по 

внешнему виду, затем выбирали один из вариантов для де-

густации, а далее могли взять коробку в качестве оплаты 

участия в эксперименте. Студенты, которые оценивали 30 

сортов, ставили более низкие оценки и реже брали в оплату 

конфеты вместо денег, в отличие от тех, кто видел только 6.

Подобные результаты кажутся контринтуитивными. 

Разумеется, вы с большей вероятностью найдете что-либо 

привлекательное среди 24 или 30 вариантов, чем из 6. 

В худшем случае дополнительные опции ничего не изме-

нят — но тогда они не должны и ухудшить положение. 

Однако, когда перед нами 24 разных вкуса джема, легко 

представить, что у них есть привлекательные черты: но-

визна, сладость, текстура, цвет и множество других фак-

торов. И как только мы начинаем принимать решение, 

плюсы каждого невыбранного складываются, и из-за это-

го выбранный джем кажется менее выдающимся и привле-

кательным. Он все еще может выигрывать, но по «шкале 

привлекательности» оценивается не настолько высоко, 

чтобы купить его. Аналогичным образом ситуация склады-

вается и в случае эссе: некоторые темы нравятся студен-

там, потому что они уже достаточно хорошо разбираются 

в них, какие-то поставлены остро, а другие привлекают 

по личной причине, или, например, потому что студен-

ты сталкивались с ними на каком-либо другом предмете. 

Но потенциальная привлекательность каждой уменьшает 
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привлекательность оставшихся. В итоге, после всех вычис-

лений ни одна не кажется достаточно привлекательной, 

чтобы преодолеть инерцию и заставить себя сесть за тек-

стовый редактор. А если студент и соберется с силами, пы-

таясь написать работу по теме, его могут отвлекать мысли 

о других, невыбранных, и помешать рассуждать логично. 

Или негативные эмоции, которые он испытал при необхо-

димости пойти на компромисс, сузят мышление. В любом 

из этих случаев качество написанного эссе пострадает.

Несколько лет назад мы с женой отправились в Париж 

отдыхать, и я пережил ситуацию, которую осознал до кон-

ца, только когда начал писать эту главу. Мы прибыли из 

Лондона в прекрасный солнечный день. Неторопливо про-

гуливались по одному из роскошных бульваров города в по-

исках места, где можно пообедать. У каждого ресторана мы 

останавливались, чтобы изучить меню, выставленное сна-

ружи. В первом месте оно было заманчивым и разнообраз-

ным, и я был готов остановиться. Но как же это — гулять 

по Парижу и остановиться на первом же варианте? Так что 

мы продолжили путь и заглянули в еще одно место. И еще. 

И еще. Почти каждый ресторан, у которого мы останав-

ливались, был чудесным. Однако спустя час и где-то деся-

ток меню я понял, что потерял аппетит. Кафе, которые мы 

видели, казались все менее привлекательными. Через час 

я уже с удовольствием пропустил бы обед вовсе.

Кажется, я открыл великолепную диету: насыщение си-

муляцией. Представляйте, как едите блюда, которые вам 

нравятся, и как только представите достаточно вариантов, 

вы почувствуете себя сытым. Когда наконец придет вре-

мя сесть за стол, вы уже не особо захотите есть. На самом 

деле это эффект альтернативных издержек. В то время как 

я находил один привлекательный вариант за другим, каж-
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дый все сильнее уменьшал потенциальное удовольствие, 

которое я мог бы испытать, окончательно определившись. 

И спустя час удовольствие испарилось вовсе.

Очевидно, накопление влияния дополнительных вари-

антов уменьшает удовлетворение, получаемое от принятия 

решения. От этого можно серьезно пострадать. Но думаю, 

для подобной тенденции есть еще одна причина, которую 

я проиллюстрирую следующим примером. На протяжении 

почти 30 лет я прожил в Суортморе, штат Пенсильвания, 

в прекрасном городке, где находится и университет, в ко-

тором я преподаю. Там масса плюсов: это очень зеленый 

город, в котором полно старых величественных деревьев, 

в нем тихо, спокойно и безопасно, отличные школы. Я на-

хожусь в пешей доступности от места работы. В целом это 

замечательное место для жизни. Но у него был один ми-

нус: отсутствие достойного пункта прокатов видеофиль-

мов (имейте в виду, это было достаточно давно, подобные 

магазины играли огромную роль). Был только один пред-

ставитель национальной сети, и хотя в нем была возмож-

ность взять в прокат все новинки киноиндустрии, выбор 

менее коммерческого кино и старых фильмов оказался до-

статочно скромным. А выбор фильмов не на английском 

языке вообще практически отсутствовал. Для меня это 

было проблемой, в частности, потому, что именно я, как 

правило, должен был подобрать кино, которое мы с семьей 

или друзьями посмотрим вместе.

Выбор фильмов для совместного просмотра — не самое 

любимое из моих занятий (возможно, вы помните, что это 

один из вопросов по шкале максимизации, представлен-

ной в главе 4). Существует определенное давление, ведь 

необходимо найти то, что понравится другим или удивит 

их. В моем круге общения это стало своего рода игрой, 
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а над человеком, который выбрал неудачный фильм, и его 

выбором подшучивали. С другой стороны, это просто шут-

ки, и, что важнее, даже если бы они говорили всерьез, они 

знали: выбор в местном магазине весьма и весьма ограни-

чен. Поэтому в Суортморе мы не особо многого ожидали, 

и не относились к выбору серьезно, вне зависимости от 

того, каким он оказывался.

Затем я переехал в самое сердце Филадельфии. На рас-

стоянии трех кварталов от дома располагалась точка прока-

та фильмов, где, кажется, было все. Кино всех жанров, эпох 

и стран. Что стояло на кону в таком случае, когда я выбирал 

фильм для группового просмотра? Сейчас кто оказался бы 

виноват, если бы я принес кино, на которое не стоило и вре-

мени тратить, по мнению группы? Теперь нельзя все свалить 

на качество магазина. Теперь выбор отражал мои вкусы. Та-

ким образом, наличие массы привлекательных вариантов 

лишало меня возможности оправдать неудачный выбор. 

Вина оказалась бы целиком и полностью на мне, и соответ-

ственно, ставки, связанные с выбором видео, стали выше.

Даже такие банальные решения, как выбор кино на ве-

чер, становятся серьезными, если мы верим, что они мо-

гут что-то сказать о нас самих.

$���� 	 ��� %�	�	��

$ МЕСТЕ С РОСТОМ СТАВОК ПРИ ПРИНЯТИИ РЕШЕНИЙ ВСЕ БОЛЕЕ 

веские причины нужны, чтобы оправдать их. Мы чув-

ствуем необходимость (по меньшей мере внутреннюю) 

обосновать, почему сделали именно это. Подобное стрем-

ление кажется полезным, ведь оно должно улучшить каче-

ство принимаемых решений. Но это вовсе не обязательно.
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Кажется достаточно очевидным: у каждого сделанного 

нами выбора должна быть причина. Однако ряд исследо-

ваний предполагает, что подобная простая и логичная схе-

ма не всегда работает. В одном эксперименте участники 

должны были попробовать и оценить 5 различных сортов 

джема. Одной группе не дали никаких особых инструкций. 

Другую попросили объяснить, почему они оценили джем 

именно так. После дегустации сравнили рейтинг джема 

участниками с оценками, опубликованными в Consumer 

Reports. Оказалось, оценки, данные участниками без ин-

струкций, были ближе к экспертной по сравнению с оцен-

ками тех, кто должен был объяснить решение. Несмотря 

на то, что подобные результаты не обязательно означают, 

будто, размышляя о причинах решения, мы принимаем их 

хуже. Они показывают следующее: задумываясь, мы мо-

жем решить немного иначе. А это, в свою очередь, значит, 

что люди не всегда сначала думают, а потом делают выбор.

В другом исследовании студентов университета попро-

сили оценить 5 постеров (которые часто украшают стены 

общежитий). Два изображали картины великих мастеров 

(Моне и Ван Гога), а другие три — сцены из мультиков или 

фото животных. Предварительное тестирование на груп-

пе студентов показало, что больше людей выбирают Ван 

Гога или Моне вместо безвкусных картинок с мультяшка-

ми и животными. Половину студентов попросили написать 

краткое эссе, объясняющее, почему им понравился или не 

понравился каждый из представленных вариантов. При 

этом их заверили, что написанное никто не будет читать. 

Другой группе условие не ставили. Затем студенты оцени-

ли каждый из постеров. Помимо этого, когда эксперимент 

был окончен, исследователь предлагал людям взять один 

из постеров. Копии были свернуты в рулон лицевой сто-
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роной внутрь и стояли в одной корзине, так что никто не 

увидел бы выбор студента и не осудил его вкусы. Спустя 

несколько недель участникам позвонили. Каждого попро-

сили оценить, насколько он или она доволен полученным 

постером. Он все еще у них? Красуется на стене? Собира-

ются ли они взять его с собой, уезжая на летние каникулы 

домой? Готовы ли его продать?

Первый интересный результат заключался в том, что 

люди, которые должны были описать причины, по кото-

рым им нравится или не нравится 

тот или иной постер, предпочита-

ли забавные изображения, чем ре-

продукции картин. Кажется, слов-

но прося людей объяснить свои 

предпочтения даже самому себе, 

они меняли точку зрения. И соответственно, эта же группа 

чаще забирала забавные постеры, чем те, кого не просили 

рассуждать о своем мнении. Что еще важнее: при после-

дующем звонке участники, которые обосновывали выбор, 

оказались в меньшей степени довольны выбранным посте-

ром. Они реже сохраняли его, вешали на стену, собирались 

увозить домой и чаще соглашались продать.

Эксперименты показали: когда людей просят объяс-

нить свои предпочтения, они не всегда с легкостью нахо-

дят нужные слова. Иногда не самые важные аспекты вы-

бора и чувств проще выразить словами. Возможно, люди 

с меньшим трудом рассуждают, почему один постер за-

бавнее другого, чем на тему, почему репродукция Ван Гога 

кажется им красивее репродукции картины Моне. Они 

пытаются словами выразить ощущения, объясняя выбор. 

Но стоит закончить мысль — она кажется значительнее 

человеку, который ее сформулировал. В момент решения 
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подобные эксплицитно выраженные причины серьезно 

влияют на решение. Однако с течением времени они сти-

раются из памяти. У людей остаются лишь невысказанные 

предпочтения, которые не спровоцировали бы их выбрать 

именно этот постер. И вместе с угасанием отчетливости 

вербализованных причин угасает и удовлетворение от 

принятого решения.

В финальном примере пары студентов, состоящих в от-

ношениях, попросили принять участие в исследовании, по-

священном влиянию романтических отношений на опыт 

в колледже. После первой лабораторной сессии участни-

ки должны были еженедельно заполнять опросник, по-

священный отношениям, на протяжении четырех недель. 

На лабораторной сессии половину участников попросили 

проанализировать, почему их отношения складываются 

именно таким образом, и записать это. Другую половину 

попросили рассказать, почему они выбрали именно эту 

специальность. Как вы уже догадались, люди, писавшие 

о своих отношениях, начали думать о них иначе. Кто-то 

стал относиться к партнеру лучше, кто-то переоценил от-

ношения в негативном ключе, но в любом случае подход 

изменился. И снова объяснение может заключаться в том, 

что вещи, которые проще выразить словами, не всегда 

самые важные. Зато, как только мы формулируем те или 

иные аспекты отношений, мы больше внимания обращаем 

на их значимость.

На этот эксперимент можно взглянуть и с более оп-

тимистичной стороны. Процесс анализа отношения, как 

правило, помогает лучше их понять, заглянуть в истинную 

природу. Однако доказательства говорят иначе. При срав-

нении студентов, анализировавших отношения, со сту-

дентами, которых об этом не просили, обнаружилось, что 
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интуитивное мнение точнее предсказывало длительность 

романа, чем их сознательный анализ. Те, кто при анализе 

выразил надежды на лучшее, не всегда были в тех же отно-

шениях спустя полгода. Как и в случае с постерами, когда 

нас просят что-либо обосновать, мы можем обращать вни-

мание на менее важные аспекты и, как следствие, с мень-

шей точностью оценить, как будем себя чувствовать.

Говоря об этом, я не подразумеваю, что лучше всегда 

(или даже часто) полагаться на интуицию. Я говорю ис-

ключительно о том, что у принятия решений после созна-

тельного анализа есть недостатки. Проблема в следующем: 

учитывая данные исследований альтернативных издержек 

и компромиссов, чем больше у нас вариантов, тем чаще 

мы должны находить веские причины для выбора. И не-

смотря на то, что попытки объяснить его могут казаться 

вескими в момент собственно выбора, потом мы можем 

чувствовать ошибочность действий.

Мне повезло преподавать в университете, где учатся не-

которые из талантливейших людей мира. Студенты мно-

гих университетов рады просто найти профессию, которая 

будет не только увлекательной, но и поможет им обеспе-

чить себя в дальнейшем; а многие из моих ребят невероят-

но способны и интересуются различными областями. Они 

сталкиваются с необходимостью решить, чем им хочется 

заниматься больше всего. Не будучи ограниченными рам-

ками своих способностей, они могут пойти куда угодно. 

Счастливы ли они, имея подобный выбор? Не особо, судя 

по нашим разговорам. Наоборот, люди страдают. Зараба-

тывать или приносить пользу людям? Бросать вызов сво-

ему интеллекту или следовать творческим способностям? 

Найти работу, которой можно посвятить себя целиком, 
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или соблюдать баланс работы и личной жизни? Переехать 

в прекрасный пасторальный городок или отправиться 

в оживленный город? И вообще, работать или продолжать 

обучение? Когда необходимо принять столь важное реше-

ние, они с трудом находят причины, достаточные, чтобы 

остановиться на чем-то одном.

Помимо этого, в связи с гибкостью, присущей в наше 

время отношениям с семьей, друзьями и любимыми, мои 

студенты не могут использовать даже собственные обязан-

ности в отношении окружающих, чтобы ограничить свои 

возможности. Где живут близкие нам люди и насколько 

близко мы хотим находиться — это факторы, учитываемые 

при принятии решения, мы их взвешиваем наравне с плю-

сами и минусами предложенной работы — но на этом все. 

Нет никаких правил — весь мир перед нами. И каждая до-

ступная возможность имеет свои плюсы, так что альтер-

нативные издержки все растут и растут, а процесс выбора 

становится все менее привлекательным. И что же в таком 

случае делать? Как понять?

Как мы выяснили в этой главе, подобные решения 

заставляют нас чувствовать дискомфорт и нерешитель-

ность. Студенты уходят в академический отпуск, работа-

ют в странных местах, мечутся со стажировки на стажи-

ровку в надежде, что верный ответ на вопрос «Кем стать, 

когда я вырасту?» появится сам по себе. Быстро выясня-

ется, что вопрос «Кем будешь работать после выпуска?» 

студенты даже слышать не хотят, не то что отвечать на 

него. Трудно не прийти к выводу, что им было бы лучше, 

будь они не так талантливы или в большей степени чув-

ствовали себя обязанными остаться в родном городе с се-

мьей, или даже ощути они долю тревоги периода Великой 
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депрессии — стремясь найти надежную работу и на этом 

остановиться!

Имея меньше вариантов и больше ограничений, они бы 

сократили количество возможных компромиссов и мень-

ше бы сомневались в себе, тратили бы меньше сил на по-

иски оснований своим решениям, меньше бы сомневались 

в уже принятых и в большей степени были бы удовлетво-

рены.

О тревоге и бездействии, вызванных обилием вари-

антов, говорится в книге Quarterlife Crisis: The Unique 

Challenges of Life in Your Twenties (рус. «Кризис четверти 

жизни: невероятные испытания тех, кому за 20»). Посред-

ством интервью там отражаются все сомнения и сожале-

ния, которые, кажется, переполняют успешную молодежь. 

Ни стабильности, ни уверенности, ни предсказуемости, 

вечные сомнения в себе, и все больше времени уходит на 

поиск своего места.

Общенациональная статистика подтверждает впечатле-

ния, о которых говорится в книге. И мужчины, и женщины 

вступают в брак на годы позже, чем поколение назад. Что 

может точнее отразить весь спектр упущенных возможно-

стей более глубоко, чем выбор партнера на всю жизнь, ведь 

так мы теряем шанс насладиться всеми плюсами, которые 

могут быть у других потенциальных партнеров? Помимо 

этого, люди в два раза меньше задерживаются на старой 

работе (по сравнению с поколением назад). Хотя более 

позднее заключение брака и отсутствие привязки к одно-

му месту работы кажутся способом найти путь к себе, по-

добная свобода зачастую заставляет людей ощущать себя 

более потеряно. И как сказал один из интервьюируемых, 

«когда у нас слишком много вариантов, мы сами должны 

нести ответственность за то, что с нами происходит».
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' А ПРОТЯЖЕНИИ ИСТОРИИ ЧЕЛОВЕЧЕСТВА НАМ НЕ ТАК ЧАСТО 

 приходилось выбирать из ряда вариантов и сталки-

ваться с подобным количеством альтернативных издержек. 

Вместо вопроса «Взять А или Б? Или В? Или...» мы чаще 

спрашивали у себя: «Взять или не стоит?» В мире дефицита 

возможности не предоставляются комплектом, а решения, 

стоящие перед нами, — это выбор между «подойти» и «из-

бегать», «взять» или «отказаться». Можно предположить, 

что интуитивное понимание этого — что для нас хорошо, 

а что плохо — невероятно важная характеристика для вы-

живания. Но отличить хорошее от плохого не так сложно, 

как хорошее от лучшего. Спустя миллионы лет выживания 

посредством принятия решений мы, возможно, биологиче-

ски не готовы столкнуться с количеством опций, которые 

предлагает современный мир.

Как выяснила психолог Сьюзан Шугарман, вкратце 

можно посмотреть на историю нашего вида, наблюдая за 

поведением детей. Младенцы не выбирают между различ-

ными вариантами: они либо соглашаются на то, что им 

предлагают, либо отказываются. То же касается и детей 

чуть старше. «Хочешь сока?», «Пойдем в парк?», «Хочешь 

прокатиться с горки?». Родители задают эти вопросы ре-

бенку, а он отвечает «да» или «нет». Затем, возможно, ког-

да он достаточно освоил язык, чтобы с ним можно было 

общаться более осмысленно, взрослые внезапно спраши-

вают: «Тебе апельсиновый сок или яблочный?», «Хочешь 

в парк или в бассейн?», «Хочешь прокатиться с горки или 

покачаться на качелях?». Тут ответа «да — нет» уже недо-

статочно. Одна мать описала проблему, с которой столк-

нулся ее 5-летний ребенок, следующим образом:
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«Я заметила, что иногда сын с трудом принимает реше-

ние, когда ему надо выбрать что-то одно из двух, и мне 

кажется, это связано с чувством потери. Если ему надо 

выбрать что-то одно, второе он словно теряет. И нако-

нец, выбирая, он не так радуется выбору, хотя и рад, что 

наконец с этим покончено. Обратила внимание, как он 

иногда размышляет, словно скованный сомнением. Он 

на самом деле не может решить, если его не подтолк-

нуть. В последний раз я наблюдала подобное, когда он 

выбирал один из двух разноцветных леденцов».

Вырастая, мы видим, что жизнь требует от нас прини-

мать решения и упускать некоторые возможности. Однако 

история нашей эволюции усложняет это задание. Научить-

ся делать выбор — достаточно сложно. Научиться выби-

рать с умом — еще сложнее. А научиться выбирать с умом 

в мире, в котором возможности ничем не ограничены, — 

сложнее еще на порядок, возможно даже слишком.
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«3 СТЬ ВОЗВРАТ?», «МОЖНО ПОЛУЧИТЬ ЗАЛОГ ОБРАТНО?». УТВЕРДИ-

ТЕЛЬНЫЕ ответы на подобные вопросы утешали мно-

гих во время принятия решений, по крайней мере на вре-

мя. Нам кажется, будто компромиссы не так уж и серьезны, 

а альтернативные издержки не так велики, если видим воз-

можность передумать, как только осознаем ошибку. И прав-

да, многие готовы доплатить за шанс передумать. Так мы 

отказываемся приобретать товары со скидкой (на которые 

действует запрет возврата и обмена), выбирая те, что по 

полной цене. Возможно, одна из причин, из-за чего серьез-
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ные решения и кажутся таковыми, — то, что в их отноше-

нии мы крайне редко можем все переиграть. Не существует 

гарантийных талонов на заключение брака или на выбор 

профессии. Решив поменять что-либо из этого, мы потра-

тим множество времени, энергии, нервов и денег.

Поэтому кажется, словно стоит советовать людям от-

носиться к решениям как к обратимым и думать о воз-

можности исправить ошибки. Дверь остается открытой, 

а счет — активным. Сталкиваясь с необходимостью при-

нять решение, неважно, насколько масштабное, и относясь 

к нему с таким подходом, мы сэ-

кономим кучу нервов и избежим 

массы отрицательных эмоций.

Это действительно так, одна-

ко и тут своя цена. В серии ис-

следований одной группе людей 

предложили принять решение, которое можно переиграть, 

а другим — принять окончательное. В одном случае они вы-

бирали одну фотографию из набора черно-белых снимков 

20х25, которую они сделали во время обучения фотографии. 

В другом случае предлагали небольшой плакат из набора 

репродукций различных картин. Эксперимент показал, что, 

несмотря на радость от возможности передумать, практиче-

ски никто в итоге не изменил решение. Однако участники, 

которые могли поменять решение, были меньше довольны 

выбором в отличие от второй группы. И, что более важно, 

они сами не подозревали, что, оставляя возможность пере-

думать, получают меньше удовольствия в итоге.

То есть открытые варианты имеют психологическую 

цену. Когда мы имеем возможность изменить решение, по 

всей видимости, мы тратим меньше сил на то, чтобы обо-

сновать принятое решение, сделанный выбор и укрепиться 
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в решении отвергнуть другие. Возможно, мы меньше ста-

раемся выкинуть из головы все альтернативные издержки, 

связанные с оставшимися вариантами.

Наконец, если вы оплатили невозвратный взнос за до-

мик на острове Мартас-Винъярд, волей-неволей вам при-

дется сосредоточиться на красоте пляжа и местных дюн. 

С другой стороны, если есть шанс вернуть деньги и дверь 

все еще открыта, вы можете продолжать размышлять о том 

домике в джунглях Коста-Рики, который тоже рассматри-

вали. Пляжи и дюны от этого не выиграют, а джунгли не 

будут казаться менее привлекательными.

Или поднимем ставки: подумайте о возможных раз-

личиях между людьми, которые считают брачные клятвы 

священными и нерушимыми, и теми, кто воспринимает их 

как добровольное соглашение, которое можно отменить 

по обоюдному согласию. Скорее те, кто считает брак не-

рушимым, будут вкладывать больше усилий в работу над 

его совершенствованием, чем те, кто относится спокой-

нее. В результате люди в «нерасторжимом» браке могут 

оказаться довольнее партнерством. И чем чаще мы видим 

разводы в расторжимых браках, тем чаще думаем, как 

повезло людям иметь возможность спокойно развестись, 

учитывая, что у них не сложились отношения. Однако мы 

можем упустить из виду, что именно гибкое отношение 

к брачным узам сыграло свою роль в распаде брака.

$����, ��
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' ИКОМУ НЕ НРАВИТСЯ ИДТИ НА КОМПРОМИССЫ И НАБЛЮДАТЬ, КАК 

растут альтернативные издержки.

Но проблема компромиссов не так остро стоит перед 

довольствователями. Вспомним: они стремятся найти «до-
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статочно хороший» вариант, а не лучший. «Достаточно хо-

роший» способен снизить цену альтернативных издержек. 

Помимо этого, подобный подход требует намного мень-

ше усилий для поиска и изучения других вариантов, чем 

стремление максимизаторов найти «лучшее». Чем мень-

ше вариантов рассматриваем, тем меньше возможностей 

упускаем и тем меньше альтернативные издержки. И на-

конец, довольствователи не будут рассуждать о гипотети-

ческом лучшем мире, где существуют опции, сочетающие 

в себе все лучшее, а компромиссов можно избежать.

По всем вышеперечисленным причинам максимизато-

ры намного серьезнее страдают от необходимости идти на 

компромисс. Я верю, одна из причин, по которой они не 

так счастливы и довольны жизнью, а также больше под-

вержены депрессии, — именно тяжесть компромиссов 

и альтернативных издержек, отравляющая удовольствие 

от принятых решений.



190 / Парадокс выбора

!"#$# 7
«Если бы...»: проблема 

сожалений

� АЖДЫЙ РАЗ, КОГДА ВЫ ПРИНИМАЕТЕ РЕШЕНИЕ, А ОНО ОБОРАЧИ-

ВАЕТСЯ не лучшим образом, или находите вариант, ко-

торый сработал бы эффективнее, вы рискуете погрузиться 

в пучину сожалений.

Несколько лет назад мы с женой заказали сверхсовре-

менный ортопедический стул для разгрузки спины на он-

лайн-аукционе eBay. Однако его так и не привезли: прода-

вец оказался мошенником, а мы (как и несколько других 

покупателей) потеряли приличную сумму денег. «Как мож-

но было так сглупить?» — сокрушались мы по очереди. 

Жалеем ли мы о том, что нас провели? Ну конечно. Это 

ретроспективное сожаление, когда мы начинаем жалеть 

о чем-либо, уже ощутив на себе последствия собственных 

действий. Помимо этого, существует предварительное со-

жаление, охватывающее нас еще до принятия решения. 

Как мы себя почувствуем, если купим свитер, а в соседнем 

магазине найдем другой вариант, подешевле? Как мы себя 

почувствуем, если займем новую должность, а через неде-

лю найдется более привлекательная вакансия?



Почему мы страдаем / 191

Ретроспективное сожаление иногда называют «раская-

нием покупателя». После того как мы решаем приобрести 

что-либо, мы начинаем переспрашивать себя, убеждая, буд-

то другие варианты намного лучше того, что мы выбрали, 

или представляя более подходящие варианты среди пока не 

найденных. Горький вкус сожалений мешает насладиться 

покупкой вне зависимости от того, насколько эти сожале-

ния обоснованы. Предварительное сожаление во многом 

хуже, так как способствует не только разочарованию, но 

и парализует. Если будем задаваться вопросом, каково нам 

будет купить этот дом, а через неделю найти более выгод-

ный вариант, — мы, вероятно, его и не приобретем.

Оба типа увеличивают эмоциональную цену решения. 

Предварительные затрудняют процесс принятия, а ретро-

спективные лишают удовольствия.

Не все одинаково восприимчивы к сожалениям. Вспом-

ните, когда мы с коллегами измеряли склонность к сожа-

лениям у различных людей, мы обнаружили: чем больше 

люди сожалеют, тем менее они счастливы, удовлетворены 

жизнью и оптимистичны и более подвержены депрессии. 

Помимо этого, обнаружилось, что люди, склонные к сожа-

лениям, склонны и к максимизации. Действительно, бес-

покойство о возможных сожалениях — одна из ключевых 

причин, по которой люди становятся максимизаторами. 

Единственный способ убедиться, что вы не раскаетесь 

в принятом решении, — выбрать лучшее. Получается, со-

жаления не идут нам на пользу с точки зрения психоло-

гии. И снова, чем больше у вас возможных вариантов, тем 

более вероятно, что в итоге вы пожалеете — либо еще до 

решения, либо уже приняв его. Может, именно это и яв-

ляется ключевой причиной, по которой возможность вы-

бирать не всегда идет нам на пользу.
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Несмотря на то что люди в разной степени подвержены 

сожалениям, в некоторых условиях они возникают чаще, 

чем в других.
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$ ОДНОМ ИЗ ИССЛЕДОВАНИЙ СОЖА ЛЕНИЯ УЧАСТНИКИ ДОЛЖНЫ 

были прочитать следующий текст:
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Так как оба владели акциями компании А и оба могли 

бы стать богаче на $1200, вложись они в компанию Б, ка-

жется, словно они в одном положении. Но 92% респонден-

тов считают, что мистер Джордж будет чувствовать себя 

хуже. Ключевая разница между ними в том, что мистер 

Джордж сожалеет о своих действиях (перешел с акций 

компании Б на компанию А), а мистер Пол о своем бездей-

ствии. Кажется, большинство из нас интуитивно считает, 

будто мы больше сожалеем о поступках, которые привели 
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к отрицательным последствиям, чем о не предпринятых 

действиях, которые могли бы обернуться нам на благо. 

Иногда этот феномен называют «недооценка бездействия», 

когнитивное искажение, при котором мы считаем недоста-

точно значительными последствия бездействия, оценивая 

варианты развития событий.

Современные исследования показывают: действие не 

всегда запоминается более отчетливо, чем бездействие. 

Представьте, что вы тренер команды по футболу, которая 

проиграла последние две игры 

с разгромным счетом. Стоит ли 

поменять состав перед следующей 

игрой? О чем вы будете сожалеть 

больше: о сохранении состава 

(и сопутствующем проигрыше) или 

о его изменении (и все равно про-

играете)? Эксперт по сожалению Марсель Зиленберг провел 

исследование по этому вопросу вместе с рядом коллег, и они 

обнаружили: в случаях, когда вы уже терпели неудачу, от-

сутствие действия воспринимается ярче и вызывает более 

активное чувство вины, чем попытка изменить состав.

К тому же недооценка бездействия воспринимается 

иначе при анализе собственных решений, принятых в от-

даленном прошлом. Когда у людей спрашивают, о чем они 

больше всего пожалели за последние полгода, они склон-

ны называть те или иные действия, которые не принесли 

желаемого результата. Но когда задают вопрос, о чем они 

жалеют, оглядываясь на свою жизнь в целом, чаще говорят 

о вещах, которые в свое время не были сделаны.

В краткосрочной перспективе мы жалеем о неправиль-

ном выборе учебного заведения, но в долгосрочной, ско-

рее, будем сожалеть об упущенных возможностях учиться. 
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В краткосрочной перспективе мы сожалеем о разбитом 

сердце, а в долгосрочной — об упущенной возможности 

начать роман. Кажется, с точки зрения психологии мы не 

перестаем думать о решениях, которые уже совершили, 

и с течением времени поступки и бездействие тяготеют 

над нами все больше и больше.
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$ ТОРОЙ ФАКТОР, ВЛИЯЮЩИЙ НА МАСШТАБЫ СОЖА ЛЕНИЯ, — 

 насколько близко мы подошли к желаемому результа-

ту. Представьте следующую ситуацию:

Мистер Крэйн и мистер Тис должны вылететь из аэро-

порта разными рейсами, но в одно время. Они выехали 

из города на одной машине, попали в пробку и при-

ехали в аэропорт спустя тридцать минут после вылета 

рейсов. Мистеру Крэйну сказали, что его самолет выле-

тел по расписанию. Мистеру Тису сказали, что его рейс 

задержали, и он вылетел пять минут назад. Кто из них 

расстроился сильнее?

96% респондентов, оценивая историю, говорят, что 

мистер Тис расстроился сильнее. Вы практически може-

те почувствовать все его разочарование: «Если бы второй 

пассажир не опоздал ко времени подачи машины», «Если 

бы мы поехали по Мэйн-стрит, а не Элм-стрит», «Если бы 

меня высадили у аэропорта первым, а не третьим». Столь-

ко вариантов, которые могли привести к иному исходу. 

Когда вы далеки от цели, трудно представить, как мелкие 

решения могли бы изменить ситуацию. Но когда вы были 

близки к успеху, эх...
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Говоря об этом эффекте «близости», как думаете, кто 

счастливее: спортсмен, получивший серебряную медаль на 

Олимпийских играх (второе место), или тот, кто получил 

бронзу (третье место)? Кажется очевидным: второе место 

лучше третьего, так что серебряные медалисты должны 

радоваться больше бронзовых. Однако оказывается, чаще 

работает наоборот: спортсмены, занявшие третье место, 

радуются больше. Стоя на пьедестале, спортсмен с сере-

бряной медалью думает, как близко он подошел к золоту. 

Немножко тут, немножко там, и невероятная победа ока-

залась бы в руках. А вот бронзовые думают о том, что они 

были близко к тому, чтобы вообще никакую медаль не по-

лучить. Близость для серебряных медалистов — это бли-

зость к успеху, а вот для бронзовых — к неудаче.
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9 ПОСЛЕДНИЙ ВАЖНЫЙ ФАКТОР, КОТОРЫЙ ВНОСИТ СВОЙ ВК ЛАД 

в сожаление, — ответственность. Если друг пригла-

сил вас в ресторан по своему выбору и вы остались не-

довольны обедом, то можете быть расстроены или недо-

вольны. Но будете ли вы об этом жалеть? О чем именно? 

Сравните это с ощущениями в ситуации, если вы выбира-

ли ресторан сами и обед оказался не по вкусу. Вот тогда 

вы почувствуете сожаление. Ряд исследований показал: 

результаты расстраивают людей в одинаковой степени, 

несут они ответственность за действия, которые повлекли 

эти последствия, или нет. Но отрицательные могут вызвать 

сожаление, если именно мы за них в ответе.

Сложив вышеперечисленные факторы, мы получим 

ситуацию, в которой сожаление будет особенно острым. 

Если мы отвечаем за действие, которое привело к ужас-
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ным последствиям, хотя оно чуть было не увенчалось 

успехом, мы с огромной вероятностью пожалеем о нем. 

Важно отметить: чем больше итоговый результат зависел 

от наших решений, тем сильнее мы станем сожалеть, если 

что-то пойдет не по плану. Так что хотя дополнительные 

варианты способны облегчить выбор того, что нам дей-

ствительно понравится, они делают нас легкой мишенью 

для сожалений, если решение не будет соответствовать 

ожиданиям.

4������	0 � �	�� �����8�������� 
	 �	%����

4 ЕРЬЕЗНО УСУГУБЛЯЕТ ПРОБЛЕМУ СОЖАЛЕНИЙ ТОТ ФАКТ, ЧТО НАШЕ 

мышление не ограничено объективной реальностью. 

Благодаря мощи человеческого воображения мы способны 

представлять ситуации, которые не происходили на самом 

деле. Столкнувшись с необходимостью выбирать между ра-

ботой, где я смогу развиваться, и работой с теплым и дру-

жеским коллективом, я с легкостью представлю себе ту, 

что сочетает оба качества. И наша способность выстраи-

вать идеальные сценарии позволяет бесконечно обеспечи-

вать себя почвой для сожалений.

Думать о мире не в том виде, каким он является, а ка-

ким мог бы быть или мог бы стать, — это контрфакту-

альное мышление. Машина ехала в аэропорт по Элм-стрит. 

Это факт. Она могла поехать по Мэйн-стрит. Это противо-

положность факта. «Если бы только автомобиль поехал по 

Мэйн-стрит, я бы успел на рейс». Элективный курс, кото-

рый я выбрал, оказался скучным. А тот, на который я не 

записался, был интересным. Это факты. «Если бы я только 

смог проснуться пораньше», «Если бы он отправлялся чуть 
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позже», — подобные мысли сосредоточены на обстоятель-

ствах, фактически не сложившихся.

Мы не смогли бы прожить и дня без контрфактуально-

го мышления. Лишившись возможности представлять мир, 

отличающийся от того, в котором живем, и затем действо-

вать для воплощения вымысла в реальности, мы бы не вы-

жили как вид и тем более не прошли бы весь путь, вымо-

щенный миллионами предположений, проб и ошибок. Но 

у контрфактуального мышления есть и минус: оно подпи-

тывает сожаления: и ретроспективное, и предварительное.

Психологи, изучавшие контрфактуальное мышление, 

выяснили: большинство людей нечасто начинают мыслить 

подобным образом спонтанно. Мы не сидим за чашечкой 

утреннего кофе, задаваясь вопросом: «Как сложилась бы 

моя жизнь, родись я в Южной Африке, а не в своей стране? 

Или если бы орбита Земли была на несколько тысяч миль 

ближе к солнцу?» Скорее мы начинаем мыслить контр-

фактуалами, когда происходит нечто неприятное, само по 

себе вызывающее отрицательные эмоции. Контрфактуа-

лы мы придумываем, когда получаем плохую оценку на 

экзамене, переживаем проблемы в романтических отно-

шениях или в случаях болезни и смерти близких. И ког-

да начинаем включать контрфактуальное мышление, мы 

испытываем все больше негативных эмоций, например 

сожаление. Оно заставляет нас снова мыслить контрфак-

туалами, а они снова приводят к отрицательным эмоциям. 

Хотя большинство может разорвать этот порочный круг, 

подавив подобные мысли, некоторые (в особенности под-

верженные клинической депрессии) не способны остано-

виться, как только попадают в эту воронку.

Исследуя содержание контрфактуальных мыслей, уче-

ные обнаружили: люди скорее обращают внимание на 
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те аспекты ситуации, которые способны контролировать. 

Когда просят представить автокатастрофу, где был участ-

ник, превышающий скорость в дождливый день с плохой 

видимостью, респонденты склонны «отменять» эту ситуа-

цию, скорее представив, что водитель осторожнее в этом 

случае, чем в ясный и сухой день. Подобная склонность 

делать акцент на контроле подтверждает мою теорию 

о связи между сожалением и ответственностью. Конечно, 

в большинстве ситуаций множе-

ство обстоятельств, которые мы 

могли контролировать и которые 

находились абсолютно вне наше-

го контроля. Когда студент, плохо 

подготовившись, заваливает эк-

замен, можно сказать, что он мог 

бы и должен был отвечать за подготовку. Но можно ска-

зать, что и экзамен мог быть попроще, или студенту мог 

достаться билет, который он знал лучше остальных. Тот 

факт, что контрфактуалы, как правило, сосредоточены на 

контролируемых обстоятельствах, только повышает шанс, 

что человек будет сильнее подвержен сожалению, если 

начнет мыслить ими.

Кроме этого, стоит сказать о различии между «восходя-

щими» и «нисходящими» контрфактуалами. Восходящие — 

это воображаемое положение дел, которое лучше, чем то, 

что случилось на самом деле, тогда как нисходящие хуже, 

чем реально произошедшее. Олимпийский серебряный 

медалист, представляющий, как он споткнулся, упал и во-

обще не добежал до финиша, прибегает к нисходящему 

контрфактуалу и может почувствовать себя лучше в свя-

зи с выигрышем. Только восходящий (мысли, что он мог 

бы выиграть и золотую медаль) способен уменьшить его 
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радость победы. Таким образом, нисходящие способны не 

только повысить уровень удовлетворенности, но и вызвать 

чувство благодарности за то, что ситуация не обернулась 

хуже. Однако исследования показывают: люди редко дума-

ют в рамках нисходящих, если их не просят об этом на-

меренно.

Из исследований контрфактуального мышления необ-

ходимо извлечь важный урок, и он заключается не в том, 

что мы должны от него отказаться, ведь это мощный ин-

струмент разума. Скорее, необходимо попытаться чаще 

представлять себе нисходящие контрфактуалы.

Конечно, восходящие способны вдохновлять попробо-

вать снова, сильнее стараться в будущем, но нисходящие 

могут подарить нам чувство благодарности за то, что мы 

справились достаточно хорошо и в этот раз. Найдя баланс 

между восходящими и нисходящими контрфактуалами, 

мы сможем избежать водоворота страданий, но при этом 

сохранить вдохновение для будущих свершений.
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� АК МЫ УБЕДИЛИСЬ, ИМЕННО ИЗ-ЗА СОЖАЛЕНИЙ МЫ ЧУВСТВУЕМ 

себя хуже, приняв то или иное решение (даже если 

оно обернулось пользой), чем могли бы, особенно когда 

учитываем альтернативные издержки.

Альтернативные издержки — это плюсы, которые мы 

могли бы получить, сделав другой выбор. И как только мы 

возвращаемся из отпуска на берегу моря, мы можем на-

чать мыслить контрфактуалами. «Отличный отпуск. Вот 

только были бы там рестораны получше, можно было бы 

сказать, что все прошло идеально. Или если бы там были 

интересные магазинчики. А чего бы я только не отдал за 
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приличный кинотеатр» и так далее. Каждая из этих контр-

фактуальных мыслей добавляет каплю сожаления по пово-

ду принятого решения. И как мы говорили в предыдущей 

главе, когда растет количество вариантов, из которых мы 

выбирали, растет и количество положительных характери-

стик (отсутствующих у варианта, на котором мы останови-

лись); и таким образом альтернативных издержек (вместе 

с количеством контрфактуалов и сожалений) становится 

все больше.

Контрфактуальное мышление часто «запускается» нега-

тивными событиями, а они могут быть негативными с точ-

ки зрения абсолюта. Когда пляж весь замусорен, постоян-

но идет дождь, а ваш отель — грязный и старый, то отдых 

у моря не удался. Но, помимо этого, события бывают нега-

тивными относительно — относительно вашим надеждам 

и ожиданиям. Таким образом, тщательно принимая реше-

ния и оценивая все компромиссы, о чем я говорил в пре-

дыдущей главе, вы начинаете думать обо всех прекрасных 

деталях, которые мог бы включать в себя отпуск, однако 

этого не произошло, и у вас не будет недостатка в негатив-

ных мыслях, даже если отдых прошел хорошо.

Тот же принцип работает и до принятия решения. Ду-

мая, от чего придется отказаться, если соберетесь на море, 

заранее представляя все возможности, которые вы можете 

упустить, кажется, будто предварительное сожаление, на-

веянное этими мыслями, может заставить вас с меньшим 

энтузиазмом отнестись к самому привлекательному вари-

анту. Конечно, вы все равно можете решить отправиться 

на море, но уже не так радостно.

Можно объяснить данную мысль иначе с точки зрения 

эффекта контраста. Человеку, который вышел из парил-
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ки и прыгнул в бассейн, вода покажется очень холодной 

из-за разницы температур воды и сауны. Прыгнув в тот же 

бассейн, но сразу после возвращения в помещение с ули-

цы, где было около нуля градусов, вы скорее почувствуете 

тепло. Контрфактуальное мышление способствует созда-

нию контраста между реальным опытом и воображаемой 

альтернативой. Любой отдых у моря пострадает от срав-

нения с придуманным идеальным вариантом, а за этим 

последует и сожаление, чаще в случае максимизаторов. 

Именно они обычно думают об этих контрфактуальных 

идеалах, и на контрасте реальный мир начинает выцве-

тать и блекнуть.
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$ ОТЛИЧИЕ ОТ ДРУГИХ НЕГАТИВНЫХ ЭМОЦИЙ, ТАКИХ КАК СТРАХ, 

грусть, разочарование и даже горе, сожаление облада-

ет одной особенно неприятной чертой: ситуации, вызвав-

шей его, можно было избежать, и именно вы могли при-

нять другое решение, которое изменило бы положение дел.

В прошлой главе мы видели, что, сталкиваясь с реше-

ниями, требующими компромиссов (а следовательно, спо-

собными вызвать сожаление впоследствии), люди склон-

ны избегать выбора вовсе. В случае, если они не способны 

отказаться от решения, люди начинают рассматривать их 

так, чтобы казалось, будто компромисса нет: «Если речь 

идет о покупке автомобиля, нет ничего важнее безопасно-

сти моей семьи». «В отпуске ничего не сравнится с запа-

хом океана и шумом волн», «Единственное, чего я хочу от 

своего дома — это чтобы он был достаточно просторным», 

и так далее.

Неудивительно, что при необходимости решать мы ча-

сто останавливаемся на варианте, который минимизирует 

шансы сожалеть впоследствии.
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� АК МЫ ВИДЕЛИ В ГЛАВЕ 3, МНОГИЕ НЕ СК ЛОННЫ РИСКОВАТЬ, 

 выбирая между надежным вариантом скромной при-

были и большим, но неопределенным выигрышем. Так, 

например, если предложить человеку гарантированно по-

лучить $100 или шанс 50/50 получить $200, большинство 

выберут гарантированный вариант, так как субъективно 

мы не воспринимаем $200 с вдвое большей радостью по 

сравнению со $100, и, следовательно, это не стоит риска 
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50/50. Но есть и другая причина отсутствия у нас склон-

ности к риску — неприятие сожалений. Предположим, вы 

могли выбрать между верным получением $100 и шансом 

50/50 выиграть $200 и выбрали первое. Вы никогда не 

узнаете, что бы произошло при выборе второго варианта. 

Так что у вас нет причин сожалеть, решив взять гаранти-

рованные деньги. И наоборот, предположим, вы решили 

рискнуть. Теперь вы точно знаете, что случилось бы, если 

бы вы выбрали гарантированный вариант (на то он и га-

рантированный). Так вот, вы решили рискнуть — и про-

играли. Мало того что вы остались ни с чем, теперь вы 

будете жить с мыслью, что могли бы быть на $100 богаче. 

Выбор надежного варианта — отличный способ не пожа-

леть о принятом решении: вы не знаете, как обернулась бы 

ситуация, если бы вы рискнули.

Если это действительно так, ситуацию можно изменить: 

после того, как человек сделал выбор в пользу гарантиро-

ванной выплаты, подбросить монетку и сказать, выиграл 

бы он или нет, рискнув. В таком случае люди не смогут 

избежать сожалений вне зависимости от ответа. И разуме-

ется, это влияет на ситуацию. Мы с большей готовностью 

идем на риск, если знаем, что в будущем поймем, к чему 

приведет не выбранный вариант, таким образом лишая 

нас возможности избежать сожалений.

Подобные исследования не только показывают, что со-

жаления — важная часть последствий многих решений, но 

и сама перспектива пожалеть в будущем — важная причи-

на множества решений. Люди делают выбор, заранее пред-

ставляя возможные сожаления. Если пытаетесь решить, 

какой автомобиль купить, Toyota Camry или Honda Accord, 

а лучший друг только что приобрел Accord, вы, вероятно, 

купите его же. Частично потому, что единственный способ 
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избежать информации о совершенной ошибке — это ку-

пить то же, что и он, лишив себя возможности сравнивать 

не в пользу выбранного вами. Конечно, невозможно избе-

жать этой информации вовсе. Множество людей покупают 

и Camry, и Accord, о них есть статьи в газетах и так далее. 

Но текст меркнет по сравнению с живым и подробным еже-

дневным напоминанием, что друг выбрал вариант лучше.

Желание избежать сожалений может оказывать еще 

один эффект: побуждать нас ничего не предпринимать. 

Это называется «инерцией бездействия». Представьте, что 

покупаете диван, и видите скидку в 30% на понравивший-

ся. Но вы только начали искать, и вам кажется, можно 

найти получше, так что проходите мимо. Спустя несколько 

недель поисков вы все еще не нашли более удачный вари-

ант, так что возвращаетесь к первому. Но есть проблема: 

теперь он продается со скидкой в 10%. Все равно купите? 

Многие отвечают отрицательно. Если купить сейчас, уже 

нельзя будет избежать сожалений, что не купили раньше. 

А если не покупать, можно продолжать надеяться, что где-

то ждет вариант выгоднее.

Существует масса примеров инерции бездействия. Не 

зарегистрировавшись в программе бонусов за авиабилеты, 

а затем пролетев более 5000 миль, мы не торопимся все-

таки принять участие в программе, когда нам снова выда-

ется такая возможность. Если подпишемся на нее, больше 

не сможем говорить себе, что недостаточно летаем, и оно 

того не стоит; наоборот, мы будем жалеть, что не подписа-

лись раньше. Решив отказаться от абонемента в спортзал 

в пяти минутах от дома, а затем передумав, только что-

бы обнаружить, что абонементы уже распроданы, мы от-

казываемся записываться вообще, убеждая себя, что и так 

достаточно активны или у нас все равно нет времени на 
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спорт. Однако стоит записаться в клуб подальше, все при-

чины кажутся надуманными, и мы жалеем, что не купили 

тот абонемент сразу.
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� ОМНИТЕ ТЕ ДОРОГИЕ ТУФЛИ, КОТОРЫЕ ВАМ УЖАСНО НАТИРАЮТ 

и которые остались в глубине шкафа в главе 3? Я упо-

минал их в качестве примера невозвратных затрат. Вы 

оставили их в шкафу, даже понимая, что никогда не на-

денете, так как отдать кому-либо или выкинуть будет оз-

начать признать их как пустую трату. Подобным образом 

люди держатся за акции, которые падают в цене, так как 

их продажа превратит инвестицию в потери. В решени-

ях касательно инвестиций стоит опираться на оценку 

перспектив, а не на цену, за которую они приобретены 

(не учитывая налоги).

Классический пример всей мощи влияния, которое на 

нас оказывают невозвратные затраты, приведен в исследо-

вании, где людям предлагали абонементы в местный те-

атр. Некоторым предлагали билеты по полной цене, а не-

которым со скидкой. Затем ученые следили за тем, как 

часто люди, купившие эти билеты, приходят на постанов-

ки на протяжении сезона. Оказалось, приобретя билет по 

полной стоимости, люди приходят чаще, в отличие от тех, 

кто покупал со скидкой. Как предположили исследовате-

ли, причина заключается в том, что, оплатив полную сто-

имость, люди сильнее расстроятся, не использовав билет. 

И так как для них это будет значить более масштабную по-

терю, отказ от посещения вызовет больше сожалений.

С точки зрения модели принятия решений, ориентиро-

ванных на будущее, чувствительность к невозвратным за-
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тратам является ошибкой. Билеты уже куплены, а деньги 

потрачены, на этом все. Единственный вопрос, который 

должны задать себе обладатели билетов в вечер постанов-

ки, — это «От чего я получу больше удовольствия: от по-

хода в театр или оставшись дома и слушая музыку?». Но 

люди размышляют иначе.

Влияние невозвратных затрат демонстрировалось при 

разных условиях. В одном исследовании респондентов 

просили представить, что они ку-

пили два невозвратных билета на 

самолет в разные места, но потом 

выяснили, что оба рейса состоят-

ся в один день. Один билет стоил 

$50, а другой — $25. Однако есть 

все основания полагать, что, от-

правившись по рейсу за $25, вы 

проведете время лучше. Что выби-

рали участники? Чаще всего рейс, 

билет на который стоил $50. Со-

гласно той же логике невозвратных затрат, профессиональ-

ные тренеры чаще выпускают на поле игроков, получаю-

щих зарплату больше, вне зависимости от того, насколько 

хорошо они играют на тот момент. А люди, начавшие соб-

ственный бизнес, более склонны вкладывать деньги в его 

развитие, чем те, кто купил готовый бизнес. И снова в та-

ком случае «стоит» волноваться о перспективах — как бу-

дет развиваться бизнес или играть спортсмен. Но кажется, 

на нас влияет и количество уже совершенных вложений.

Причина, по которой я пришел к выводу, что влияние 

невозвратных затрат связано с желанием избежать сожа-

лений, а не с неприятием потерь, заключается в том, что 

невозвратные затраты намного острее воспринимаются, 

1
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когда человек сам отвечает за принятое решение (напри-

мер, купить туфли или билеты). Если бы проблема заклю-

чалась исключительно в потерях, неважно, кто несет от-

ветственность — их масштаб не меняется.

Я сам поддаюсь влиянию невозвратных потерь в массе 

ситуаций, о которых знаю, и, возможно, еще при множестве 

обстоятельств, которые не осознаю. У меня в шкафу есть 

вещи, которые я не буду надевать, а на полке — стопка ком-

пакт-дисков, которые не буду слушать. Но я не могу от них 

избавиться. Обедая в ресторане, я доедаю то, что у меня ле-

жит на тарелке, неважно, наелся я или нет. Прочитав 200 

страниц книги, я заставляю себя дочитать ее до конца, 

и неважно, насколько она мне нравится и сколько знаний 

я могу почерпнуть. И этот список можно продолжать.

Многие не выходят из сомнительных отношений не 

только из-за любви, обязательств перед партнером или 

моральной обязанности уважать данные клятвы, а из-

за времени и усилий, уже вложенных в эти отношения. 

Сколько людей продолжает тяжелую учебу, например, 

в медицинском институте, даже понимая, что на самом 

деле не так уж и хотят становиться врачами? И еще один 

спорный вопрос: почему США так долго цеплялись за во-

енные действия во Вьетнаме, долгое время после того, как 

практически все участники конфликта осознали, что ниче-

го хорошего из этой затеи не выйдет? «Если мы выведем 

войска сейчас, — говорили они, — тысячи солдат и граж-

данских, погибших там, отдали жизнь зря». Это мышление, 

ориентированное на прошлое, а не на будущее. Погибшие 

уже мертвы, их не вернуть. Вопрос, которым действитель-

но стоило задаться (не считая моральные и политические 

споры, которые велись и ведутся), это благополучие все 

еще живых солдат и гражданских.
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� ЕССПОРНО, СОЖАЛЕНИЕ ОКАЗЫВАЕТ ОГРОМНОЕ ВЛИЯНИЕ НА ВСЕ 

наши решения, но как возможность выбора, особенно 

когда их много, влияет на сожаление?

Мы уже познакомились с факторами, влияющими на 

сожаление, и среди них есть следующие два:

1. Личная ответственность за последствия.

2.  Насколько легко человек может представить контр-

фактуал, лучший вариант исхода событий.

Очевидно, возможность выбора усугубляет оба фактора. 

Не имея возможности выбирать, как вы могли на что-либо 

повлиять? Быть может, вы будете разочарованы, но не бу-

дете сожалеть. Когда у вас всего несколько вариантов, вы 

пытаетесь сделать возможное, но иногда мир не позволяет 

вам справиться настолько хорошо, как вы представляли. 

Когда вариантов множество, растут и шансы, что где-то 

среди них затерялся отличный, а вы, по идее, должны быть 

способны его обнаружить. И тогда, если выбранный вари-

ант разочарует, вы пожалеете, что не подошли к решению 

более осознанно.

Пока растет доступное количество вариантов, неверо-

ятно усложняя исследование доступных возможностей, мы 

все больше беспокоимся о наличии где-то опции получше, 

больше думаем о том, как пожалеем при ее обнаруже-

нии, — и поэтому тянем с принятием решения.

Когда оно связано с целым рядом доступных возможно-

стей, отсутствие варианта, который был бы лучше остальных 

во всех аспектах, заставляет людей задуматься об альтерна-
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тивных издержках. И чем больше опций, тем вероятнее, что 

найдутся варианты, превосходящие выбранный по тем или 

иным характеристикам. Таким образом, альтернативные из-

держки будут расти, а вместе с ними и сожаление.

Предварительное мы испытаем, если в лучшей по всем 

остальным параметрам машине будет установлена не луч-

шая стереосистема («Пожалею ли я из-за качества звука, 

если куплю эту машину?»), а затем испытаем и ретроспек-

тивное, что эта прекрасная по всем кроме данного пунктам 

машина имеет не лучшую аудиосистему («Почему они не 

могли поставить аудиосистему получше?»). Чем больше 

вариантов, тем больше «если бы» можно придумать. Вме-

сте с каждым «если бы» приходит и сожаление, а удовле-

творение убывает. Несмотря на то что прийти в банк и уви-

деть только одно рабочее окошко, несомненно, неприятно, 

тут не о чем сожалеть. А если там две очереди и вы встали 

не в ту? В своей великолепной книге Regret (рус. «Сожале-

ние») Джанет Ландман пишет так: «Сожаление влияет на 

выбор среди множества привлекательных вариантов силь-

нее, чем на решения, связанные с одним или парой опций... 

Иронично, но чем больше количество заманчивых вариан-

тов, тем больше путей открывается для сожаления».

Помимо этого, должно быть очевидно: для максими-

заторов проблема сожалений стоит серьезнее. Неважно, 

насколько хорошим является тот или иной вариант, если 

максимизатор найдет получше, он будет жалеть о выборе. 

Совершенство — единственный способ бороться с сожа-

лениями, а бесконечный, утомительный и парализующий 

поиск альтернативных вариантов — единственный путь 

к совершенству. Для довольствователей ставки не так вы-

соки. Возможность пожалеть о сделанном решении ниже, 

а к идеалу можно и не стремиться.
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$ СЕ МЫ ЗНАЕМ, ЧТО СОЖА ЛЕНИЯ СПОСОБНЫ СДЕЛАТЬ НАС НЕ-

СЧАСТНЫМИ, но у них есть важные функции. Во-первых, 

заранее думая о возможном сожалении по поводу при-

нятого решения, мы можем относиться к нему серьезнее 

и представлять различные последствия. Так мы способны 

размышлять о последствиях, которые не взяли бы в расчет 

при других условиях. Во-вторых, сожаления помогают об-

ратить внимание на ошибки, которые мы совершали при 

принятии решения, и таким образом предостеречь от со-

вершения подобных ошибок в будущем, если окажемся 

в схожей ситуации. В-третьих, сожаления могут подтолк-

нуть и мотивировать собраться с силами и сделать необ-

ходимое, чтобы изменить решение или нейтрализовать 

его последствия, если что-то пошло не так. И в-четвертых, 

сожаления — это сигнал, который дает другим людям по-

нять: нам не все равно, мы сожалеем о произошедшем 

и сделаем все, что в наших силах, чтобы это не повтори-

лось. Так как множество решений, принимаемых нами, 

влияют на других, показывая, что мы чувствуем их боль, 

может пробудить в них доверие к нам и нашим действиям.

И даже когда решения не приводят к негативным по-

следствиям, зачастую важно испытывать сожаления и при-

знавать их. Если решили принять приглашение на работу 

в 4000 км от семьи, вполне нормально сожалеть о том, 

что пришлось пойти на компромисс между карьерным ро-

стом и семейными узами, даже если это решение приве-

дет к лучшему. Сам факт необходимости идти на подобные 

компромиссы достоин сожаления. А признание наличия 

тяжелых выборов — это признание и всех жертв, на кото-

рые мы идем, делая такой выбор.
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И все же людям, которые все сильнее погружаются в пу-

чину сожалений, настолько, что не могут отпустить про-

шлое и справиться с принятием решений в настоящем, 

стоит делать шаги в сторону уменьшения груза сожале-

ний, и это положительно скажется на их жизни.

В главе 11 мы поговорим об общей стратегии действия 

в мире всевозможного выбора, и многие из перечислен-

ных методов напрямую связаны с уменьшением нашей 

склонности сожалеть.
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Почему решения 

разочаровывают: 
вопрос адаптации

4 ОЖА ЛЕНИЯ И НЕВОЗВРАТНЫЕ ЗАТРАТЫ МОГУТ ЗАСТАВИТЬ НАС 

 обращать внимание на то, что мы упустили, но поми-

мо этого у нас всегда может найтись масса других поводов 

разочароваться в выбранном варианте.

Из-за одной особенности человеческой психологии 

крайне редко жизнь идет настолько хорошо, как мы ду-

мали. Долго сомневаясь, вы можете, наконец, решиться 

купить Lexus и пытаетесь выкинуть из головы всю привле-

кательность других вариантов. Но как только садитесь за 

руль нового автомобиля, осознаете: ожидания не вполне 

оправдались. И вот вас настигает двойной удар: сожале-

ние о тех вариантах, от которых вы отказались, а также 

разочарование тем, что все-таки выбрали.

Данная особенность человеческой психологии — адап-

тация. Говоря простым языком, мы привыкаем к вещам, 

а затем начинаем принимать их как должное. В моем пер-

вом компьютере было 8 Кб памяти, программы запуска-
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лись с кассет (причем простейшая программа грузилась 

минут пять), а назвать его удобным для пользователей 

было никак нельзя. Он мне нравился — и нравилось все, 

что он позволял делать. Однако в прошлом году я заменил 

компьютер, который был в миллион раз быстрее и мощ-

нее, потому что и он перестал удовлетворять моим нуж-

дам. Я и сейчас работаю на компьютере с одними и тем же 

программами и документами, но мои ожидания от техни-

ки изменились. Когда только появилось кабельное телеви-

дение, я был в восторге от качества передачи и огромного 

количества каналов (намного меньше, чем сейчас), а те-

перь я стенаю, если оно барахлит, и жалуюсь на скудность 

интересных передач. С появлением возможности покупать 

различные фрукты и овощи круглый год я думал — это 

рай на земле, а сейчас принимаю это изобилие как долж-

ное и раздражаюсь, если нектарины из Израиля или Перу, 

которые я могу купить в феврале, недостаточно сладкие 

и сочные. Я привык — адаптировался — ко всем источ-

никам удовольствия и перестал получать от них удоволь-

ствие.

Из-за способности адаптироваться наш восторг по по-

воду положительных переживаний не может быть вечным. 

И что еще хуже, кажется, будто люди в основном не спо-

собны понять, что мы в любом случае адаптируемся. Ис-

чезновение удовольствия и радости всегда становится не-

приятным сюрпризом.

Исследователи давно открыли и начали изучать про-

цесс адаптации, но в основном обращали внимание на 

сенсорную адаптацию — уменьшение чувствительности 

к виду, звукам, запахам и так далее по мере того, как люди 

ощущают тот или иной феномен. Суть следующая: люди 

(практически как и все остальные животные) все меньше 
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и меньше реагируют на то или иное событие окружающей 

среды, чем чаще оно происходит. Провинциальный жи-

тель, приехавший на Манхэттен, ошеломлен происходя-

щим вокруг, но житель Нью-Йорка, адаптированный к ги-

перстимуляции, не обращает на городской шум никакого 

внимания.

У каждого есть своего рода внутренний «термометр», 

который фиксирует входящие ощущения, а помимо этого 

у каждого есть «датчик удоволь-

ствия», измеряющий чувства по 

шкале от неприятных до нейтраль-

ных и далее до приятных. Когда 

с нами происходит нечто хорошее, 

уровень удовольствия поднимает-

ся, а когда плохое — уменьшается. 

Но затем мы адаптируемся. В та-

ком случае речь идет о гедонисти-

ческой адаптации, адаптации к удовольствию. Если мы 

впервые сталкиваемся с приятным явлением, оно может 

набрать условно 20 баллов по этой шкале. Столкнувшись 

с ним во второй раз, мы чувствуем удовольствия только 

на 15 баллов, в третий — на 10 и так постепенно вообще 

перестаем им наслаждаться.

Представьте, что вынуждены бегать по своим делам 

в жаркий и душный летний день. В течение нескольких 

часов вы потеете на жаре, а затем возвращаетесь домой, 

к кондиционеру. Ощущение прохладного свежего воздуха 

на коже просто невероятно. Сначала вы словно оживаете, 

испытывая прилив наслаждения. Но со временем это ощу-

щение стирается, и вы чувствуете себя просто комфортно. 

Вам не жарко, вы не устали и не потеете, однако удоволь-

ствие и заряд энергии от прохлады тоже исчезли. Вы вооб-
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ще не особо что-то ощущаете, настолько привыкнув к кон-

диционеру, что забываете о его существовании. Вы о нем 

и не вспомните, пока не отправитесь снова на улицу, на-

встречу жаре. Вот когда волна тепла, словно из духовки, на-

кроет вас, вы вспомните о кондиционере, от которого ушли.

В 1973 году кондиционер в машине считали необхо-

димостью 13% американцев. Сейчас практически все так 

думают. Да, глобальное потепление приближается, но кли-

мат не так сильно изменился за 40 лет. Поменялись наши 

стандарты комфорта. Хотя мы каждый раз не думаем, что 

это случится, мы все равно адаптируемся к удовольствию, 

и это влечет за собой больше разочарований в мире мно-

жества вариантов выбора, чем в мире, где ассортимент 

ограничен.
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! ЕДОНИСТИЧЕСКАЯ АДАПТАЦИЯ СПОСОБНА БЫТЬ ПРОСТЫМ «МЫ 

к этому привыкли», как я говорил выше, или же вызы-

вается смещением точки отсчета в связи с новым опытом.

Представьте женщину, которая работает на интересной 

должности, получая $40 000 в год. У нее появляется воз-

можность сменить работу на ту, где будут платить $60 000. 

Она уходит в новую компанию, но, к сожалению, та через 

полгода терпит крах. В предыдущей конторе будут рады 

принять ее назад, причем настолько, что готовы ей пла-

тить $45 000. Порадует ли ее подобная «прибавка»? Будет 

ли это вообще ощущаться как прибавка? Вероятно, нет. 

Зарплата в $60 000, пусть и выплачивалась всего полго-

да, могла сдвинуть точку отсчета в ее системе координат 

и стать новой точкой гедонистической нейтральности. Так 
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любая сумма меньше $60 000 покажется потерей. Всего 

6 месяцев назад ее бы невероятно обрадовала прибавка 

в $5000, однако сейчас кажется, будто ее, наоборот, пони-

зили: с $60 000 до $45 000.

Иногда мы слышим фразы наподобие «Я и не знал, что 

вино бывает таким вкусным», или «Я не думал, что секс 

может быть настолько хорош», или «Не ожидал, что смо-

гу столько зарабатывать». Новые впечатления способны 

менять гедонистические стандарты, и то, что когда-то ка-

залось достаточно хорошим (а то и лучше), перестает так 

восприниматься. И как мы еще убедимся, адаптация мо-

жет приносить особенно много разочарования, когда вло-

жена масса времени и усилий в те объекты или явления, 

к которым адаптировались.
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$ САМОМ ИЗВЕСТНОМ ПРИМЕРЕ ГЕДОНИСТИЧЕСКОЙ АДАПТАЦИИ 

респондентов просили оценить их уровень счастья 

по 5-балльной шкале. Некоторые выиграли сумму между 

$50 000 и $1 млн в лотерее в течение предыдущего года. 

Кого-то частично или полностью парализовало в результате 

несчастного случая. Неудивительно, что победители чувство-

вали себя счастливее паралитиков. Невероятным оказался 

тот факт, что победители не чувствовали себя счастливее 

людей в среднем. И еще удивительнее то, что жертвы ката-

строф, хотя и чувствовали себя в среднем несчастнее осталь-

ных, все равно оценивали себя как счастливых людей.

Практически не возникает сомнений, что, если бы вы 

спросили у победителей лотереи сразу после выигрыша, на-

сколько они счастливы, оценка была бы очень высокой. То 
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же самое, если спросить пострадавших в катастрофах, на-

сколько они несчастны, спустя минимальное время после 

аварии: они оценят себя максимально низко. Но с течени-

ем времени и победители лотереи, и пострадавшие в ката-

строфе привыкают к новой ситуации, и «гедонистический 

датчик» обеих групп начинает приближаться к нулевой 

точке, сравниваясь с показателями других людей в целом.

Я не пытаюсь сказать, что в долгосрочной перспективе 

с точки зрения субъективных переживаний нет никаких 

различий между теми, кто выиграл лотерею, и теми, кто 

серьезно пострадал в аварии. Скорее, я хочу сказать, что 

разница не так велика, как вы могли бы предположить, 

и значительно меньше, чем кажется в момент, когда судь-

боносные события только произошли.

Как я уже говорил, есть две причины, по которым про-

исходит гедонистическая адаптация. Первая заключается 

в том, что люди просто привыкают к новым факторам — 

хорошим или плохим. Вторая в том, что положительный 

опыт (выигрыш в лотерее) может заставить другие прият-

ные события повседневной жизни (аромат свежезаварен-

ного кофе, распускающиеся бутоны цветов и запах весен-

него дня) поблекнуть в сравнении. И на самом деле, когда 

победителей попросили оценить уровень удовольствия от 

повседневной активности, они оценили их как менее при-

ятные по сравнению с теми, кто не выигрывал в лотерею. 

Таким образом, дело и в изменении отношения к частым 

событиям, и сдвиг точки отсчета.

В случае с жертвами катастроф, возможно, есть более 

глубокие причины. Сразу после несчастного случая по-

следствия кажутся невыносимыми, ведь до этого они жили 

обычной жизнью и не обладают навыками, необходимы-

ми парализованным людям для взаимодействия с окружа-
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ющим миром. С течением времени они приобретают их 

и обнаруживают, что не настолько беспомощны, как им 

казалось изначально. Кроме того, они могут начать об-

ращать больше внимания на вещи, доступные им сейчас, 

ценя их больше, чем до несчастного случая.

Двадцать пять лет назад экономист Тибор Скитовски 

исследовал некоторые последствия феномена адаптации 

в своей книге The Joyless Economy (рус. «Безрадостная эко-

номика»). По его словам, люди хотят испытывать удоволь-

ствие. А испытывают они его при потреблении, но только 

пока потребляемое ново. Вместе с адаптацией, когда ис-

чезает ощущение новизны, вместо удовольствия приходит 

комфорт. Первые несколько недель вы садитесь за руль но-

вого автомобиля с восторгом, а затем остается лишь удоб-

ство. Конечно, это лучше старого, но не так захватывает. 

Комфорт — это хорошо, однако люди хотят удовольствий, 

а комфорт — не удовольствие.

В результате, когда удовольствие превращается в ком-

форт, мы разочаровываемся, причем сильнее, если речь 

идет о товарах «долгосрочного» потребления: о машинах, 

домах, стереосистемах, хорошей одежде, драгоценностях 

и компьютерах.

Когда краткий период энтузиазма и восторга подходит 

к концу, люди все еще хранят эти вещи — словно напоми-

ная себе, что потребление не настолько хорошо, как кажет-

ся, и не все ожидания воплощаются в реальности. Чем бо-

гаче живет общество, тем больше мы потребляем дорогие 

и долгосрочные товары, и при этом разочарование растет.

Что же делать перед лицом неизбежного разочарования? 

Некоторые перестают гнаться за удовольствием от вещей. 

Большинство вместо этого старается гнаться за новизной, 

отправляясь на поиски нового опыта, удовольствие от ко-
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торого еще не было стерто многократным повторением. Со 

временем и эти переживания потеряют остроту, хотя лю-

дей может увлечь сама погоня. Данный процесс психологи 

Филип Брикман и Дональд Кэмпбелл назвали «гедонисти-

ческой беговой дорожкой». Неважно, как быстро бежать по 

ней — вы не сдвинетесь с места. А из-за адаптации неваж-

но, насколько хорошо вы умеете выбирать и насколько вас 

радуют результаты, в итоге вы все равно останетесь на том 

же месте с точки зрения субъективного опыта.

Возможно, еще коварнее эффект, который Даниэль Ка-

неман назвал «бесплодной погоней за удовлетворением». 

Предположим, что помимо адаптации к конкретным объ-

ектам или явлениям вы адаптируетесь и к определенному 

уровню удовлетворения. Другими словами, представьте, 

что, тщательно обдумывая и взвешивая все перед при-

нятием решений, вы умудряетесь поддерживать уровень 

удовольствия на 20 баллах и, таким образом, остаетесь до-

вольны жизнью почти все время. Достаточно ли этого? По-

началу да, но как только привыкнете к подобному уровню 

счастья, 20 баллов перестанут так радовать. Понадобится 

уже 30 баллов. То есть даже если вам удастся перехитрить 

или победить нашу невероятную способность адаптиро-

ваться к переживаниям, вам все равно придется сражать-

ся с адаптацией к субъективным ощущениям от пережива-

ний. Это не так-то просто.
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даже если бы мы ожидали этого и готовились к ее при-

шествию морально. Но, как ни странно, все указывает на то, 

что нас она удивляет. В целом люди неплохо предсказывают 
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свои ощущения от тех или иных событий. Если бы победи-

тели лотереи заранее знали, как незначительно их порадует 

выигрыш с точки зрения субъективного восприятия, они бы 

не стали тратиться на покупку лотерейных билетов.

Множество исследований, проводившихся для оценки 

точности, с которой люди предсказывают собственные чув-

ства в будущем, принимали следующую форму. Одну группу 

участников просили представить событие, плохое или хоро-

шее, а затем ответить на вопросы, как бы они себя ощущали 

в данных условиях. Во вторую входили те, кто был в подоб-

ной ситуации, и у них спрашивали, 

что они пережили в тот момент. 

Затем предсказания первой срав-

нивали с переживаниями второй.

В одном из подобных исследо-

ваний студентов со Среднего За-

пада США просили оценить, как 

бы они чувствовали себя в Калифорнии. В основном они 

отвечали, что там более комфортный климат, а студенты 

в большей степени довольны жизнью. В первом они были 

правы, а вот во втором ошиблись. Студенты из Калифор-

нии действительно были довольны климатом, но жиз-

нью — не больше, чем студенты Среднего Запада. Веро-

ятно, в заблуждение студентов Среднего Запада ввело то, 

что они думали о погоде. Но только из-за того, что в Кали-

форнии чаще всего солнечно и тепло, не значит, что мест-

ные студенты живут беззаботно: скучные предметы, за-

груженность на работе, недостаток денег, ссоры с семьей 

и друзьями, разбитые сердца и тому подобное никуда не 

делось. Может быть, приятнее нервничать и расстраивать-

ся в теплый солнечный денек, чем в зимнюю стужу, но не 

настолько, чтобы это могло изменить подход к жизни.
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В другом исследовании респондентов просили оценить, 

насколько разнообразные личные изменения и перемена 

обстановки повлияют на их благосостояние на протяжении 

ближайшего десятилетия. Их спрашивали о таких факторах, 

как загрязнение воздуха, уничтожение лесов, рост числа ко-

феен и телеканалов, повышение риска атомной войны, уве-

личение случаев заражения ВИЧ, развитие хронической бо-

лезни, изменения уровня дохода и увеличение массы тела. 

Других просили оценить не то, как изменения повлияют на 

них в будущем, а как они уже повлияли на них за последнее 

десятилетие (если они испытали нечто подобное). Законо-

мерность в распределении результатов четко показала: те, 

кто предсказывал влияние гипотетических перемен, неваж-

но, в лучшую или худшую сторону, оценили его значитель-

нее, чем те, кто под него попал на самом деле.

Еще в одном исследовании начинающих профессоров 

университета просили оценить, как бы они себя почувство-

вали, если бы их зачислили в штат или, наоборот, уволили. 

Необходимо было оценить чувства сразу после решения, 

а также ощущения через пять и десять лет после события. 

Участники поверхностно знали про эффект адаптации и, со-

ответственно, предположили, что сначала были бы неве-

роятно счастливы (или расстроены), но потом эти чувства 

потеряли бы яркость с течением времени. И все же они оши-

блись. Предсказания преподавателей сравнили с ощущения-

ми профессоров, которых либо зачисляли в штат, либо нет; 

недавно, пять или десять лет назад. Невероятно, но спустя 

время никакой разницы в благосостоянии не было. Даже 

учитывая адаптацию, преподаватели серьезно переоценили 

собственные эмоции, особенно в долгосрочной перспективе.

Стоит признать, что при несовпадении предсказания 

и опыта дело не только в неспособности учесть влияние 
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адаптации. Мы бесподобно справляемся с задачей психо-

логического восстановления, находя плюсы даже в случае, 

если все идет не по плану: «Коллеги были ужасно скучны-

ми», «Студенты были такими неудачниками», «Я просто 

умирал на той работе: трудился без отдыха и забыл про 

собственную жизнь», «Наконец я освободился, начал ка-

рьеру консультанта и стал работать вдвое меньше за вдвое 

большую плату». Однако неумение предсказывать влияние 

адаптации все равно вносит свой вклад.

Также люди переоценивают, насколько их расстроят 

плохие новости, связанные со здоровьем, например поло-

жительный тест на ВИЧ. При этом они недооценивают спо-

собность адаптироваться при серьезном заболевании. По-

жилые пациенты, страдающие от разнообразных тяжелых 

болезней, свойственных людям старшего возраста, оцени-

вают качество жизни позитивнее, чем их лечащие врачи.

Легко понять, почему получается так: мы способны 

адаптироваться во всевозможных условиях, но игнориру-

ем или недооцениваем эту способность при попытке пред-

сказать будущие ощущения. Например, когда человека 

просят представить, как бы он чувствовал себя, получив 

прибавку, например, в $ 25 000 в год, ему достаточно про-

сто представить, как он себя чувствует в моменте. Ошиб-

ка кроется в том, что мы предполагаем, будто именно так 

и продолжит ощущаться в дальнейшем.

При принятии практически любого решения мы пыта-

емся предсказать свою эмоциональную реакцию. Когда 

люди заключают брак, они предполагают, как будут от-

носиться к супругу. Когда решают завести детей, предска-

зывают, как станут относиться к семье. Начиная учиться 

новой профессии в университете или училище, оценивают, 

как будут чувствовать себя во время учебы, а потом и во 
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время работы. Переезжая из города в пригород, они при-

кидывают, что будут чувствовать, подстригая газоны и на-

ходясь в зависимости от автомобиля. А покупая машину, 

стереосистему и так далее, они представляют, каково бу-

дет обладать этим еще месяцы или годы спустя. Но так как 

люди постоянно и систематически ошибаются в предсказа-

ниях, вероятно, они склонны принимать плохие решения, 

приводящие к сожалениям, даже если все идет по плану.
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� БИЛИЕ ДОСТУПНЫХ НАМ ВАРИАНТОВ ВЫБОРА УСУГУБЛЯЕТ ПРОБЛЕ-

МУ адаптации, так как ставки при принятии решений 

растут.

Время, усилия, упущенные возможности, сожаления 

и так далее — это цена, которую мы «платим» еще до того, 

как сделать выбор, и со временем эти издержки «аморти-

зируются».

Если решение оказывается удачным и приносит удов-

летворение спустя долгое время после, то траты на его 

принятие становятся незначительными. Но если остаемся 

довольны не так долго, цена кажется огромной. На про-

тяжении четырех месяцев выбирать стереосистему не так 

уж плохо, если потом она будет вас радовать целых 15 лет. 

Но если будет радовать всего полгода, пока вы не адапти-

руетесь, возможно, вы почувствуете разочарование за все 

вложенные усилия. Оно того просто не стоило.

Таким образом, чем больше перед нами вариантов вы-

бора, тем больше усилий мы тратим на принятие решения, 

тем больше ожидаем удовольствия от результатов. А адап-

тация, серьезно уменьшая длительность удовлетворения, 

заставляет нас полагать, будто результат не стоил усилий. 
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Чем больше вкладываемся в решение, тем больше от него 

ждем. Однако эффект адаптации сводит на нет всю стои-

мость мук выбора.

Помимо этого, должно быть очевидным, что феномен 

адаптации сильнее влияет на максимизаторов, чем на лю-

дей, которых устроит достаточно хороший вариант. Именно 

максимизаторы тратят тем больше времени и сил, чем шире 

доступный ассортимент. Именно они вкладываются сильнее 

в каждое решение и до последнего торгуются за каждый 

компромисс. Именно они разочаровываются сильнее, обна-

ружив, как быстро стирается удовольствие от решений.

Счастье — еще не все. Субъективные переживания — не 

единственный смысл нашей жизни. Выбирая с умом, тща-

тельно изучив доступные варианты и потрудившись над ре-

шением, можно добиться результатов объективно лучших, 

чем действуя импульсивно. В мире с массой доступных ва-

риантов можно принять больше хороших объективных ре-

шений, чем в мире, где выбор ограничен. Но в то же время 

мы не можем просто отбросить в сторону счастье, и субъ-

ективные переживания играют значительную роль. Если 

из-за адаптации мы радуемся результатам собственных 

действий недостаточно, чтобы оправдать потраченные уси-

лия, мы начинаем воспринимать возможность выбирать не 

как путь к свободе, а как тяжелое бремя.
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3 СЛИ ВЫ ЖИВЕТЕ В МИРЕ, ГДЕ ИСПЫТЫВАЕТЕ БОЛЬШЕ СТРАДАНИЙ, 

чем удовольствия, умение адаптироваться играет вам 

на руку. Возможно, это единственная способность, которая 

дает силу духа, чтобы дожить до завтрашнего дня. Но если 

это мир изобилия, где намного больше источников удо-
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вольствия, чем страдания, адаптация мешает наслаждать-

ся своим благосостоянием. Большинство современных лю-

дей живет именно в мире изобилия. Хотя мы и не можем 

делать абсолютно все, что только пожелаем, и получать 

все, чего захотим, нет людей на земле, которые когда-ли-

бо обладали подобной свободой распоряжаться своей жиз-

нью, свободой выбора и материальным изобилием. Хотя 

адаптация не мешает объективным улучшениям, которые 

нам приносят свобода и изобилие, 

она встает на пути удовольствия, 

которое мы получаем от этих из-

менений.

Отказавшись от способности 

к адаптации, мы бы сделали огром-

ный шаг вперед в рамках субъек-

тивного благополучия общества. Однако адаптация — на-

столько фундаментальная и универсальная способность 

реагировать на события окружающего мира, она настолько 

глубоко встроена в нашу нервную систему, что практически 

нет шансов избавиться от нее напрямую.

Тем не менее, даже понимая суть процесса, мы способ-

ны предсказывать его влияние, а следовательно, испыты-

вать меньше разочарования, когда это происходит. Таким 

образом, принимая решения, необходимо думать о том, 

как мы будем воспринимать каждый из вариантов — не 

только завтра, но и спустя месяцы или годы. Учитывая 

адаптацию, мы можем уменьшить разницу между вариан-

тами, которая кажется колоссальной. Думая о ней, можно 

научиться испытывать больше удовольствия от сделанного 

выбора, даже если он «достаточно хорош», а не «идеален», 

и, следовательно, тратить меньше сил и времени на при-

нятие решения. И наконец, можно напомнить себе, как 
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важно быть благодарным за то, что у нас есть. Хоть эта 

фраза и звучит избито — словно советы родителей и чи-

новников, которые мы пропускаем мимо ушей, — люди, 

способные быть благодарными и выражать свою благо-

дарность, намного здоровее физически, оптимистичнее 

смотрят на будущее и чувствуют себя счастливее. Они от-

носятся к жизни с бо льшим энтузиазмом и в целом энер-

гичнее других, а также чаще добиваются своих целей.

И в отличие от адаптации, мы можем повлиять на чув-

ство благодарности напрямую. Быть благодарным и выра-

жать благодарность тем проще, чем чаще вы это практи-

куете. Обращая внимание, насколько наша жизнь лучше 

возможной альтернативы или насколько превосходит про-

шлый опыт, мы можем отвлечься от разочарования, вы-

званного адаптацией.
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Почему сравнение 

всему вредит

* УМАЮ, МОЖНО СПОКОЙНО УТВЕРЖДАТЬ, ЧТО ПРИЩЕМИТЬ РУКУ 

дверцей автомобиля — безусловно плохо, а взаим-

ная любовь — безусловно хорошо. Несмотря на это, боль-

шую часть человеческих переживаний невозможно оце-

нить так же уверенно — мы оцениваем их в зависимости 

от ряда других факторов.

Задаваясь вопросом, понравился ли нам обед, отпуск 

или предмет в университете, мы неизбежно спрашиваем 

у себя: «В сравнении с чем?» Чтобы принять решение, что 

же делать в дальнейшем, вопрос «Хорошо это или плохо?» 

не так важен в отличие от: «Насколько это хорошо или 

плохо?» Не так много блюд в ресторане можно назвать 

«плохими», по крайней мере достаточно плохими, чтобы 

выплюнуть кусок обратно на тарелку и покинуть заведе-

ние. Все же мы способны рассказать друзьям о «плохом» 

ресторане, и они понимают, что имеется в виду: по срав-

нению с некоторым стандартом мы оценили это заведение 

отрицательно. Сравнения — единственный действительно 

значимый критерий.
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Кажется, в наши дни все условия словно специально 

созданы таким образом, чтобы мы получали все меньше 

удовольствия от жизни, чем должны бы. Частично это свя-

зано с изобилием, с которым можно сравнивать собствен-

ный опыт. И снова мы увидим, что переизбыток вариантов 

выбора вносит свой вклад в наше разочарование.
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� ЦЕНИВАЯ ОПЫТ, ЛЮДИ ПРИБЕГАЮТ К ОДНОМУ ИЛИ НЕСКОЛЬКИМ 

сравнениям из следующих:

1. Сравнение события с тем, на что мы надеялись.

2. Сравнение события с тем, чего мы от него ожидали.

3.  Сравнение этого события с опытом недавнего про-

шлого.

4. Сравнение события с опытом окружающих.

Так или иначе сравнивая свои переживания, мы не-

избежно превращаем их оценку в относительную, а это 

может повлиять на восприятие. Если кто-то собирается 

в ресторан поужинать, только что прочитав массу хвалеб-

ных отзывов, его ожидания и надежды будут высоки. Если 

этот же человек недавно отлично поужинал в другом за-

ведении, его стандарты при сравнении с прошлым опытом 

также будут высоки. И наконец, если прямо перед ужином 

один из знакомых рассказывал, как великолепно он недав-

но пообедал, то и социальный стандарт сравнения станет 

выше. Учитывая все факторы, шеф-повару придется силь-

но постараться, чтобы приготовить блюдо, способное удов-

летворить такого гостя. И наоборот, если кто-то забежит 
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в первое попавшееся кафе, ужасно проголодавшись, если 

оно выглядит скромно, а меню — просто, и если накануне 

человек зашел в неудачный ресторан, а его знакомый жа-

ловался на кулинарную катастрофу, которую недавно пере-

жил, скорее всего, удовлетворить посетителя не составит 

труда. Одни и те же блюда в одном и том же заведении 

можно оценить как отрицательно, опираясь на первый 

набор условий для сравнения, так и положительно, если 

взять второй набор условий.

И в целом мы редко осознаем, что, оценивая еду, мы 

в той же степени оцениваем ситуацию, в которой обедаем, 

и как было подано блюдо.

Подобным образом, получив четверку с плюсом на 

сложном экзамене, вы можете по-разному оценить данное 

событие в зависимости от точки отсчета. Вы надеялись 

получить «хорошо» или «отлично»? В целом вы учитесь на 

«хорошо» или на «отлично»? А какие оценки у одногрупп-

ников?

Социолог Алекс Микалос, исследуя воспринимаемое 

нами качество опыта, утверждает: люди оценивают свое 

удовлетворение, опираясь на три «разрыва»: «между тем, 

что у нас есть и чего мы хотим; между тем, что у нас есть, 

и что, как мы полагаем, есть у других; а также между тем, 

что есть у нас, и лучшим из того, что было у нас в про-

шлом». Микалос обнаружил, что большинство различий 

в уровне удовлетворения жизнью можно объяснить не раз-

личиями в объективно переживаемом опыте, а различия-

ми в восприятии вышеперечисленных разрывов. К этим 

трем пунктам сравнения я добавил четвертый: разрыв 

между тем, что у нас есть, и тем, чего мы ожидаем.

Вместе с тем, как растет наше материальное и социаль-

ное благосостояние, растут и стандарты сравнения. Чем 
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больше вещей высокого качества мы пробуем, тем силь-

нее над нами властно «проклятие разборчивости». Менее 

качественные вещи, раньше казавшиеся более чем прием-

лемыми, сейчас нас не устраивают. Точка отсчета на шка-

ле гедонизма поднимается все выше, и наши ожидания 

и стремления растут вместе с ней.

В некотором смысле возрастающие стандарты прием-

лемости вещей — это показатель прогресса. Только когда 

люди требуют большего, рынок предоставляет больше. Ча-

стично это связано с тем, что стандарты членов общества 

растут, а люди сейчас живут лучше, чем когда бы то ни 

было в истории — и это объективная оценка, если гово-

рить о материальном благосостоянии.

Однако все не так радужно, если смотреть с субъектив-

ной точки зрения. Если наша гедонистическая оценка за-

висит от отношения между объективным качеством опыта 

и ожиданиями, то вместе с улучшением качества опыта ра-

стут и ожидания — и мы словно бежим на месте. «Гедо-

нистическая беговая дорожка», о которой я говорил в пре-

дыдущей главе, отлично иллюстрирует, как наши доходы 

могут увеличиться в два раза (как в США) или в пять раз 

(как в Японии), при этом никак не улучшив субъективное 

благосостояние членов общества. Пока наши ожидания ра-

стут так же быстро, как и их реализация, может быть, мы 

и можем жить лучше, но не будем ощущать улучшение.
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$ ТРЕТЬЕЙ ГЛАВЕ Я ГОВОРИЛ О КОНЦЕПТЕ, КОТОРЫЙ ЯВЛЯЕТСЯ 

крайне важным для понимания оценки субъективных 

переживаний. Это теория перспектив, разработанная Да-

ниэлем Канеманом и Амосом Тверски. Согласно ей, то, как 
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мы оцениваем события, связано с некоторой точкой от-

счета. Тот или иной опыт будет казаться положительным, 

если он лучше по сравнению с тем, что было раньше, или 

отрицательным, если хуже. Чтобы понять, как мы отнесем-

ся к событию, обязательно надо определить, где находится 

наша гедонистическая точка отсчета.

В главе 3 мы особое внимание уделили вопросу, как 

язык влияет на обрамление опыта, а следовательно, и на 

расположение точки отсчета. Объявление на заправоч-

ной станции с надписью «Скидка при расчете наличны-

ми» устанавливает точку отсчета 

на уровне цены при оплате кар-

той. Знак с надписью «Доплата 

при оплате картой» устанавливает 

точку отсчета на уровне цены при 

расчете наличными. Несмотря на то что разница в цене 

одинакова на обеих заправках, люди будут с раздражением 

воспринимать наценку, но радоваться скидке.

Однако язык описания — не единственный фактор, ко-

торый влияет на расположение точки отсчета. Ожидания 

вносят свой вклад. «Насколько хорош будет ужин (экза-

мен, вино, отпуск, работа, романтические отношения)?» — 

спрашиваем мы себя. Затем задаемся вопросом: «Насколь-

ко хорошо все прошло?» Если достаточно хорошо, как мы 

и ожидали, то мы можем быть удовлетворены, но не будем 

в восторге. Всплеск удовольствия возможен, только когда 

опыт превосходит ожидания. Разочарование появляется, 

когда ожидания не воплощаются в реальности. Помимо 

этого, на точку отсчета влияет и опыт прошлого, и частич-

но это связано с адаптацией. «Все прошло так же хорошо, 

как и в тот раз?» — задаемся мы вопросом. Если да, опять 

же можно быть довольным, но не в восторге.
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подросткам сравнить собственный опыт с тем, что 

испытывали их родители в том же возрасте. В целом 43% 

респондентов ответили, что им живется сложнее, чем ро-

дителям. При этом из опрошенных среди детей из богатых 

семей 50% сказали, что им приходится труднее. При бо-

лее подробном опросе подростки из обеспеченных семей 

говорили о завышенных ожиданиях — и собственных, 

и родителей. Часто упоминали «перебор»: слишком много 

активностей, выбора, необходимых знаний. В то время как 

подростки из небогатых семей говорили о том, насколько 

проще делать домашнюю работу при наличии компьюте-

ров и интернета, дети из обеспеченных домов жаловались, 

сколько информации надо отсеивать из-за наличия ком-

пьютера и интернета. Как сказал один из комментаторов: 

«Дети чувствуют давление... чтобы они не спустились на-

зад по социальной лестнице. Надо двигаться только впе-

ред. ...Возвращение обратно — это американский кош-

мар». Таким образом, если вы уже находитесь на высоте, 

падать куда больнее, чем если бы вы были ниже. «Страх 

падения», как это назвала Барбара Эренрайх, — проклятие 

наших ожиданий.

Одна из сфер жизни, где проклятие ожиданий наиболее 

очевидно, — здоровье и здравоохранение. Неважно, с ка-

кими проблемами сталкиваются люди, чтобы получить до-

стойную и своевременную медицинскую помощь в эпоху 

управляемой медицины, несомненно, люди сейчас здоро-

вее, чем когда бы то ни было. Не просто увеличился срок 

жизни, но и ее качество. Тем не менее, как пишет Рой Пор-

тер, историк медицины, в эпоху непревзойденной длитель-
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ности жизни и победы над болезнями мы приобрели ни 

с чем не сравнимую тревожность по поводу собственного 

здоровья. Американцы рассчитывают жить еще дольше, 

при этом не теряя качество жизни. И несмотря на то что 

современная медицина способна продлить жизнь, она не 

может обеспечить достойный уровень удовлетворения.

Думаю, свою роль в высокие ожидания (не учитывая 

пережитый опыт) вносит количество вариантов выбора 

и степень контроля событий нашей жизни.

Когда несколько лет назад я был в отпуске в маленьком 

прибрежном городке в штате Орегон, я заглянул в неболь-

шой продуктовый магазинчик, чтобы купить ингредиен-

ты для приготовления ужина. Когда дело дошло до вина, 

я увидел, что в магазине есть около десятка вариантов. 

Я выбрал не лучшее, но и не думал, что смогу купить что-

то действительно хорошее, так что меня вполне устроил 

выбранный вариант. Если бы вместо этого я был в мага-

зине, который предлагает сотни или даже тысячи сортов, 

я бы ожидал намного большего. И если бы выбрал вино 

такого же качества, как то, что устроило меня в Орегоне, 

я был бы серьезно расстроен.

Возвращаясь к примеру, с которого я начал книгу: когда 

джинсы существовали только одного фасона, меня устро-

ила бы любая посадка. А теперь, зная о свободном крое, 

классическом, облегающих, зауженных и джинсах-клеш, 

и бог знает каких еще, мои стандарты выросли. Учитывая 

наличие всех этих фасонов, я ожидаю, что джинсы будут 

сидеть на мне как влитые. Изобилие опций, кажется, не-

избежно ведет к росту ожиданий.

А это, в свою очередь, вносит вклад в склонность к мак-

симизаторству. Практически по определению максимиза-

торы — приверженцы высоких стандартов и ожиданий. 
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Из-за этого, а также из-за роли, которую ожидания играют 

в оценке событий, опыт, который окажется положитель-

ным для довольствователя, способен показаться отрица-

тельным максимизатору.

Суть в том, что завышенные ожидания могут быть 

контрпродуктивными. Возможно, намного эффективнее 

мы сможем повлиять на качество жизни, контролируя 

именно ожидания, а не что-либо еще. Скромные могут 

быть настоящим благословением, ведь они позволяют вос-

принимать множество событий как приятный сюрприз, 

оцениваемый положительно по шкале гедонизма. Пробле-

ма суметь сохранять ожидания скромными несмотря на то, 

что объективные переживания становятся лучше.

Один из способов достичь цели — стараться реже испы-

тывать восторг от тех или иных событий. Вне зависимости 

от того, что вы можете себе позволить, оставьте это отлич-

ное вино на особенный вечер. Вне зависимости от того, 

что можете себе позволить, отложите элегантную шелко-

вую блузку идеального кроя на особый случай. Может по-

казаться, будто это излишний аскетизм, но я так не думаю. 

Наоборот, это отличный способ продолжать испытывать 

удовольствие. В чем смысл изысканного ужина, отлично-

го вина или роскошной блузки, если не наслаждаться ими 

в полной мере?
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9 З ВСЕХ ИСТОЧНИКОВ, НА КОТОРЫЕ МЫ ОПИРАЕМСЯ, ОЦЕНИВАЯ 

опыт, возможно, самым важным является сравнение 

с окружающими. Ответ на вопрос: «Как у меня дела?» за-

висит от собственного опыта в прошлом, надежд и ожи-

даний. Но мы не можем задаться этим вопросом или от-
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ветить на него в отрыве от социума. Вопрос «Как у меня 

дела?» практически всегда содержит невысказанное про-

должение — «по сравнению с окружающими».

Социальные сравнения предоставляют информацию, 

способствующую оценке собственного опыта. Множество 

событий в жизни недостаточно ярко выражены, чтобы 

оценить их самостоятельно. Что значит оценка «хорошо» 

за экзамен? Насколько хорош ваш брак? Стоит ли волно-

ваться, если ребенок в подростковом возрасте увлекается 

тяжелой музыкой? Достаточно ли высоко вас ценят на ра-

боте? Несмотря на то что мы можем примерно оценить 

данные события сами по себе, приблизительных оценок 

недостаточно. Глядя на окружающих, мы «настраиваем» 

точность оценок. Подобная «настройка точности», в свою 

очередь, помогает решить, стоит ли в этой ситуации дей-

ствовать.

Как мы видели в главе 7, создаваемые нами контрфак-

туалы могут быть направлены вверх (если представляем 

исход лучше) или вниз (если представляем исход хуже), 

и то же касается социальных сравнений. Мы можем срав-

нивать себя с людьми, которые добились большего (вос-

ходящее социальное сравнение) или меньшего (нисхо-

дящее социальное сравнение). Как правило, нисходящие 

увеличивают показатели нашего датчика удовольствия, 

а восходящие — наоборот. Социологи обнаружили: вос-

ходящие на самом деле вызывают зависть, враждебность, 

плохое настроение, разочарование, снижение самооценки, 

уровня счастья и приводят к стрессу. Подобным образом 

нисходящие повышают самооценку, улучшают настроение 

и снижают уровень тревожности.

Однако не всегда работает именно так. Иногда, прибе-

гая к социальным сравнениям, люди положительно реа-
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гируют на восходящие сравнения и отрицательно на нис-

ходящие. Узнав, что другим людям приходится хуже, чем 

вам, вы можете решить, что и сами способны потерпеть 

неудачу. Сравнивая себя с теми, кто находится в не самом 

выигрышном положении, можете порадоваться превосход-

ству, но помимо этого, можете ощутить прилив вины, сму-

щения, нежелания столкнуться с завистью других людей 

и их неодобрением, а также со страхом, что также поте-

ряете приобретенное. Сравнивая себя с людьми, которые 

добились большего, вы можете злиться или завидовать, 

однако они могут вдохновлять вас или мотивировать на 

дальнейшие свершения. Так, в одном исследовании вы-

яснилось: больные раком пациенты радовались, когда им 

рассказывали о других пациентах, лечение которых идет 

успешнее. Возможно, в связи с надеждой, что и собствен-

ное состояние может улучшиться.

Во многом социальные сравнения похожи на кон-

трфактуальное мышление. Однако между ними есть важ-

ное различие. Теоретически мы контролируем и создание 

контр фактуалов, и их содержание. В этом нас ограничи-

вают лишь пределы собственного воображения. Социаль-

ные сравнения контролировать не так легко. Если живете 

в социуме — как все мы, — то всегда сталкиваетесь с ин-

формацией о том, как дела у других. Учитель говорит об 

оценках всей группы, и ваше «хорошо» оказывается в срав-

нительном социальном контексте. Вы с супругом ссоритесь 

по дороге на вечеринку, на которой оказываетесь в при-

сутствии парочек, наслаждающихся обществом друг друга. 

Вам только что отказали в повышении — а сестра расска-

зывает, как прекрасны дела у нее на работе. Мы не можем 

закрыться от подобной информации. Лучшее, что можно 

сделать, — не задумываться слишком часто.
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G АЧАСТУЮ ЛЮДИ СКЛОННЫ ПРИБЕГАТЬ К СОЦИАЛЬНЫМ СРАВНЕНИ-

ЯМ, так как заботятся о своем статусе, а он невозмо-

жен без социальных сравнений. Частично удовольствие от 

достижений или покупок зависит от осознания: не каждый 

так может. И вместе с тем, как другие начинают «догонять», 

растут и стремления тех, кто в первых рядах «гонки», так 

как они хотят оставаться в привилегированной позиции.

В книге Choosing the Right Pond (рус. «Выбирая свой 

пруд») экономист Роберт Фрэнк говорит, насколько со-

циальная жизнь определяется нашим стремлением быть 

крупной рыбой в своем кругу. 

Если бы существовал только один 

«пруд» — если бы все сравнива-

ли собственное положение с по-

ложением окружающих — любой 

из нас казался бы неудачником. 

В конце концов, если в водоеме 

плавают киты, даже акулы пока-

жутся мелочью. Так что вместо сравнения себя со всеми 

подряд мы находим такое место в жизни, чтобы в своем 

«пруду», в сравнении с собственной контрольной группой, 

мы казались успешными. Лучше быть третьим по уров-

ню зарплаты юристом в небольшой фирме и получать 

$120 000 в год, чем юристом среднего звена в большой 

компании, получая $150 000 в год.

Путь к счастью — путь к успеху в нашей гонке за ста-

тусом — это найти подходящий пруд, где можно спокойно 

остаться.

Насколько серьезно мы озабочены собственным ста-

тусом? Несколько лет назад проводилось исследование, 
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участникам которого предлагали пару гипотетических си-

туаций и выбор чего-то одного. Например, между зарплатой 

в $50 000 в год, если остальные получают $25 000, и зарпла-

той в $100 000 в год, но другие будут получать по $200 000. 

Или выбрать между образованием в 12 лет (старшая шко-

ла), в то время как у окружающих будет по 8 лет, или 16 лет 

обучения (университет), но окружающие будут учиться по 

20 лет. Участников просили выбрать: коэффициент интел-

лекта 110, если у окружающих 90, или же IQ 130, но у окру-

жающих — 150. Чаще всего более половины респондентов 

выбирали варианты, которые позволяли им оказаться в луч-

шей позиции относительно других. Лучше быть крупной 

рыбой, зарабатывая по $50 000 в год в маленьком пруду, 

чем мелкой рыбешкой, зарабатывая по $100 000 в большом.
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G АБОТА О СТАТУСЕ ПОЯВИЛАСЬ ДОСТАТОЧНО ДАВНО. ТЕМ НЕ МЕНЕЕ, 

я полагаю, в наши дни проблема стоит более остро, 

чем раньше. И снова это связано с огромным количеством 

вариантов выбора. Вспоминая мысль Фрэнка, что надо 

«выбрать свой пруд», что же можно назвать правильным? 

Неизбежно участвуя в социальных сравнениях, с кем мы 

начинаем сравнивать себя?

Раньше подобные сравнения оставались локальными: 

мы смотрели на соседей и членов семьи, не имея доступа 

к информации о людях вне своего социального круга. Но 

с развитием телекоммуникаций (телевидения, фильмов, 

интернета) почти все мы получили доступ к информации 

практически обо всех окружающих. Человек, проживаю-

щий в рабочем районе, пятьдесят лет назад был бы доволен 

собственным доходом, типичным для нижнего среднего 
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класса, так как это позволяло ему жить на том же уровне, 

что и окружающие. Вокруг было не так много поводов, что-

бы захотеть повысить статус. А сейчас дела обстоят иначе. 

Тот же человек вынужден множество раз в день наблюдать 

за жизнью богачей. Кажется, в наши дни все оказались 

в одном большом пруду, и жизнь любого могла бы быть на-

шей. Подобные универсальные, но при этом нереалистич-

но высокие стандарты не позволяют наслаждаться жизнью 

тем, кто находится посередине или ниже, даже если реаль-

ные обстоятельства становятся лучше.

Социальные сети, такие как Facebook1, только усугубля-

ют проблему. Люди не пишут там о рутинных элементах 

жизни, не говорят о работе, которую им не удалось полу-

чить, не выкладывают фотографии неудавшегося отпуска. 

Вероятно, какая-то часть нас понимает: друзья на Facebook 

выкладывают самые удачные снимки. Но затем мы спра-

шиваем себя: может ли с этим сравниться наша повседнев-

ность? А она, конечно, не может.
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3 СЛИ ОСТАНОВИТЬСЯ В СВОИХ РАССУЖДЕНИЯХ НА ЭТОМ, ТО ХОРО-

ШЕЙ идеей может показаться следующее решение про-

блемы социальных сравнений: надо меньше беспокоиться 

о собственном статусе. Тогда разочарование от социально-

го сравнения стоило бы воспринимать как проблему, вли-

яющую на общество, на каждого его члена по отдельности, 

и это можно исправить, меняя отношение каждого челове-

ка к данной проблеме — одного за другим.

1 Социальная сеть Facebook запрещена на территории Россий-

ской Федерации на основании осуществления экстремистской дея-

тельности.
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Но даже если бы людей можно было отучить заботиться 

о статусе, они все равно были бы не довольны имеющим-

ся. У нас есть веские причины верить, что чем бы мы ни 

обладали, этого недостаточно. Социальная и экономиче-

ская системы, в которых мы живем, частично основаны на 

неравном распределении редких и оттого желанных това-

ров, и они подталкивают людей без конца сравнивать себя 

с окружающими и испытывать неудовлетворение. Так что, 

изменив людей, при этом не меняя систему, мы ничего не 

добьемся.

Как я говорил в главе 4, экономист Фред Хирш в кни-

ге Social Limits to Growth (рус. «Социальные ограничения 

роста») писал: несмотря на развитие технологий, позво-

ляющих нам прокормить все большее количество людей 

с той же площади земли и увеличивающих количество де-

тей, которых можно вакцинировать от полиомиелита при 

бюджете в $1 000, все еще есть товары, которые не станут 

одинаково доступны, как бы технологии ни развивались. 

Например, не все смогут получить по отрезку земли на по-

бережье. Не все смогут работать на самой интересной долж-

ности. Не все могут стать начальниками, пойти в лучший 

университет или вступить в лучший местный клуб, и не все 

могут позволить себе лечение у «лучшего» в «лучшей» кли-

нике. Хирш называет подобные блага «позиционными», так 

как вероятность их получения зависит от положения чело-

века в обществе. Вне зависимости от количества ресурсов, 

которыми он обладает, если у окружающих есть хотя бы 

столько же, шансы получить эти блага падают. Иногда по-

добные товары и блага становятся позиционными, так как 

их количество нельзя увеличить. Не получится повесить 

всем по картине Ван Гога в гостиной. Или проблема заклю-

чается в том, что чем больше потребителей получает до-
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ступ к данным благам, тем менее ценными они становятся 

из-за избытка людей. В районе Нью-Йорка есть множество 

приятных пляжей, на которых могут разместиться тысячи 

посетителей. Но чем больше людей их посещает, тем мень-

ше там места — трудно даже прилечь, становится все бо-

лее шумно — даже собственных мыслей не слышно, и все 

грязнее, так что даже находиться там неприятно. А дороги, 

ведущие к этим пляжам, превращаются в парковки. Учиты-

вая все это, единственный способ насладиться подобным 

отдыхом в полной мере — отправиться на пляж подальше 

от города, хотя это займет много времени, или же купить 

собственный пляж, хотя это дорого.

Все мы можем согласиться, что от уменьшения позицион-

ной конкуренции выиграли бы все. От нее масса проблем: 

стресс, затраты, а кроме того, она искажает наши жизни. 

Родители, желая только лучшего своему ребенку, поощря-

ют хорошую учебу — чтобы он смог поступить в достойный 

университет. Однако так делают все, и взрослые начинают 

давить сильнее. Но так же поступают остальные. Они от-

правляют детей в школы с углубленными направлениями 

и образовательные летние лагеря. И так делают все окру-

жающие. Тогда родители берут кредиты, чтобы отправить 

ребенка в частную школу, как и другие родители. Или на-

чинают пилить чадо, чтобы тот стал великим музыкантом 

или спортсменом, еще кем-нибудь выдающимся, нанимают 

частных преподавателей и тренеров, но, конечно, так дела-

ют и другие, по крайней мере те, кто еще не разорился в по-

пытке угнаться за остальными. В это время бедный ребенок 

настолько замучен стремлениями родителей, что теряет ин-

терес ко всему, навязанному родителями ради будущего.

Студенты трудятся для получения хороших оценок, даже 

когда им неинтересно учиться. Люди ищут новую работу, 
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даже когда их устраивает текущий вариант. Словно мы на-

ходимся на переполненном футбольном стадионе, наблю-

дая решающую игру сезона: зритель чуть ближе к полю 

встает, чтобы увидеть происходящее на поле, тем самым 

запуская цепную реакцию. Скоро стоит весь стадион — 

только чтобы было видно не хуже, чем раньше. Теперь все 

стоят, а не сидят, однако ни у кого позиция не стала лучше. 

И если кто-то в одностороннем порядке решительно отка-

жется стоять, вероятно, он ничего не увидит, словно и не 

приходил на стадион.

В погоне за позиционными благами мы все оказываем-

ся на крысиных бегах, где отказаться от гонки значит про-

играть.
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5 ОТЯ КАЖЕТСЯ, ЧТО ИНФОРМАЦИЯ ДЛЯ СОЦИАЛЬНОГО СРАВНЕНИЯ 

пронизывает все вокруг, складывается ощущение, 

что не все обращают на нее внимание. Или, как минимум, 

не на всех она влияет одинаково. Психолог Соня Любо-

мирски вместе с коллегами провела серию исследований, 

направленных на выявление реакций различных людей на 

информацию для социального сравнения. В результате вы-

яснилось: подобная информация относительно слабо вли-

яет на счастливых людей.

Перед экспериментом Любомирски разработала опрос-

ник (который приведен ниже), предназначенный для изме-

рения «хронического уровня счастья» (противопоставлен-

ного их настроению в конкретный момент жизни), чтобы 

оценить участников — счастливы ли они в целом или нет.

Затем в одном из исследований участников попроси-

ли расшифровать анаграммы, работая бок о бок с другим 
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человеком (подсадным респондентом, сотрудничающим 

с экспериментаторами). Иногда этот человек справлялся 

с заданием намного лучше, чем участник, а иногда — на-

много хуже. Любомирски обнаружила, что на счастливых 

людей результат соседей практически не влиял, вне зави-

симости от того, насколько хорошо или плохо они справля-

лись. Когда их просили оценить собственную способность 

расшифровывать анаграммы и рассказать о своих чувствах 

по этому поводу, счастливые давали оценки выше после за-

дания, чем до него. Их оценка собственных способностей, 

а также настроение оказывались выше, если они работали 

рядом с более медленным участником, чем когда они ра-

ботали с более «сообразительным», но ненамного, к тому 

же в обоих случаях самооценка повысилась. И наоборот, 

несчастные значительно выше оценивали себя и больше 

радовались работе рядом с более медленным участником 

и ниже оценивали свои способности и настроение, если 

работали бок о бок с более «быстрым» участником.
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В другом исследовании участников просили записать на 

видео урок для дошкольников. Приглашенный «эксперт» 

(снова подставной участник, работающий на эксперимен-

таторов) давал подробный отзыв о результате. Участники 

трудились рядом с партнером, который проводил подоб-

ный урок. Исследователей интересовал вопрос, насколько 

отзыв повлияет на настроение участников. Настроение 

счастливых людей улучшалось, когда их хвалили, и ухуд-

шалось, когда отзыв был не таким положительным, однако 
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слышали они или нет отзывы на работу других, не играло 

никакой роли. И наоборот, на несчастных серьезно влиял 

отзыв, который получали их товарищи. Если у участника 

оказывался хороший отзыв, а его партнер получал еще луч-

ше, настроение ухудшалось. Если участника ругали, а его 

партнера ругали сильнее, настроение становилось лучше. 

Кажется, единственный фактор, влияющий на настрое-

ние несчастливых людей, — то, насколько хорошо они 

справились с заданием в сравнении с напарником. Лучше, 

если тебе скажут, что ты плохой 

учитель, но другие еще хуже, чем 

если скажут, что ты достаточно хо-

роший, однако другие — лучше.

В следующем исследовании Лю-

бомирски хотела выяснить при-

чины настолько разной реакции 

у счастливых и несчастливых в од-

ной и той же ситуации. Она об-

наружила: когда обе группы отвлекались после получения 

отрицательного отзыва о своем результате, разницы между 

ними не было — обе группы реагировали как счастливые. 

В случаях, когда и тех и других заставляли задуматься об 

отрицательном отзыве, разница снова стиралась: все участ-

ники реагировали как несчастные люди. Получается, что 

ключевое отличие между ними в способности отвлекаться 

или задумываться: счастливые способны переключиться на 

что-то другое и продолжать, а несчастные начинают снова 

и снова обдумывать неудачу, страдая все больше.

Исходя из этих результатов, мы не можем точно сказать, 

что из этого причина, а что — следствие. Несчастные чаще 

погружаются в рассуждения о социальных сравнениях в от-

личие от счастливых или же именно рассуждения о соци-
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альных сравнениях делают нас несчастными? Полагаю, оба 

предположения верны. Тенденция погружаться в мрачные 

мысли заключает несчастных людей в бесконечную ворон-

ку, подкармливаемую социальным сравнением. При этом, 

опираясь на данные текущих исследований, можно сказать, 

что социальные сравнения никак не помогают нам больше 

радоваться решениям, которые мы принимаем.
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� РОВЕНЬ СЧАСТЬЯ — НЕ ЕДИНСТВЕННЫЙ ФАКТОР, ОПРЕДЕЛЯЮЩИЙ 

нашу реакцию на социальное сравнение. И снова 

огромную роль играет то, кем мы являемся: максимизато-

рами или довольствователями.

В исследовании, о котором мы говорили в главе 4, 

участники, заполнившие шкалу максимизации, должны 

были расшифровывать анаграммы бок о бок с другими 

людьми (которые справлялись с заданием быстрее или 

медленнее). Мы выяснили, что на максимизаторов сильнее 

влияло присутствие других людей. Трудясь рядом с челове-

ком, быстрее решавшим поставленную задачу, максимиза-

торы сильнее расстраивались и ниже оценивали собствен-

ную способность. На тех, кто способен довольствоваться 

достаточно хорошим результатом, социальные сравнения 

не оказали подобного влияния.

Кроме того, когда участникам задавали вопросы о том, 

как они ходят за покупками, оказалось, что максимизато-

ры больше заботятся о социальных сравнениях. Они вни-

мательнее относятся к тому, что покупают другие, а на их 

мнение о собственном удовлетворении сильнее влияет то, 

насколько довольными кажутся другие.
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Если задуматься, чего максимизация требует от людей, 

результат кажется очевидным. Максимизаторы хотят полу-

чать лишь лучшее, но как понять, что у тебя именно луч-

шее, если не сравнивать? И чем больше у нас возможных 

вариантов, тем сложнее определить, что же все-таки «луч-

ше» всего. Таким образом максимизаторы в собственных 

суждениях становятся рабами опыта других людей.

Перед довольствователями подобная проблема не сто-

ит. Они ищут достаточно хорошие варианты, и хотя могут 

использовать опыт окружающих для понимания, что же 

будет достаточно хорошим, это вовсе не обязательно. Для 

выработки стандартов им достаточно внутренней оценки. 

«Достаточно хорошая» зарплата — это та, что позволя-

ет им жить в уютном доме, покупать приличную одежду, 

иногда выходить в свет и так далее. Неважно, что другие 

могут зарабатывать больше. Достаточно хорошая стерео-

система — это та, которая устраивает именно их в плане 

глубины звука, удобства, внешнего вида и надежности.

Эти два подхода создают своего рода парадокс. Слово 

«максимизатор» подразумевает стремление к лучшему, а это, 

в свою очередь, говорит о существовании некоторого абсо-

лютного стандарта. Получается, есть лишь один «лучший» 

вариант, и неважно, насколько тяжело его найти. Казалось 

бы, человека с абсолютными стандартами не так сильно 

должны волновать действия других. И наоборот, доволь-

ствуясь тем, что есть, мы стремимся к достаточно хорошему, 

а это подразумевает относительные стандарты в сравнении 

с нашим собственным прошлым опытом и с опытом окружа-

ющих. Несмотря на это, мы наблюдаем противоположную 

картину: именно максимизаторам свойственно иметь отно-

сительные стандарты, а довольствователям более свойствен-

но придерживаться абсолютных. Теоретически «лучшее» — 

это идеал, который существует вне зависимости от того, что 
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есть у других, а на практике найти нечто «лучшее» настолько 

сложно, что люди прибегают к сравнениям. «Достаточно хо-

рошее» — это не объективный стандарт, существующий для 

всех одинаково, и он всегда будет зависеть от оценивающего 

человека. Однако, по существу, он не нуждается в сравнении 

со стандартами и достижениями других.

Таким образом снова получается, что, довольствуясь 

достаточно хорошим, мы идем по наиболее эффективному 

пути к сохранению независимости перед лицом все расту-

щего количества вариантов выбора.

$��	���� ������ 	 ���	��
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) Ы УБЕДИЛИСЬ: ЧЕМ БОЛЬШЕ ВАРИАНТОВ ЕСТЬ, ТЕМ СЛОЖНЕЕ 

нам собирать информацию для принятия верного 

решения. Чем сложнее собирать информацию, тем более 

вероятно, что мы будем полагаться на решения, приня-

тые окружающими. Даже если вы не собираетесь найти 

лучшие в мире обои для кухни, столкнувшись с тысячами 

и сотнями возможных вариантов, можно упростить поиск 

достаточно хорошего варианта, зная, что в этой ситуации 

выбирали другие — и так огромное количество доступных 

вариантов подтолкнет вас к желанию узнать действия лю-

дей. Но чем больше вы прибегаете к социальным сравне-

ниям, тем больше вероятность, что оно на вас повлияет, 

а его влияние зачастую оказывается негативным. Так, за-

ставляя нас обращать внимание на действия окружающих 

перед принятием собственных решений, мир избыточных 

опций чаще всего побуждает нас чувствовать себя хуже из-

за нашего решения, чем если бы мы не начали сравнивать 

вовсе. Это еще одна причина, по которой рост количества 

доступных вариантов вносит свой вклад в то, как нас разо-

чаровывает сделанный выбор.
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= ПРЕДПОЛАГА Л, ЧТО ПРИ НА ЛИЧИИ ВОЗМОЖНОСТИ ВЫБИРАТЬ 

из неограниченных вариантов результаты решений 

оказываются лучше, чем если бы выбор был ограничен, 

но это не так. Выбор разочаровывает нас все чаще. Од-

нако дело намного серьезнее, чем просто разочарование. 

Ничем не ограниченный выбор может заставить страдать 

по-настоящему, я в этом абсолютно убежден. Когда резуль-

таты решений, причем неважно, касается это банальных 

вещей или важных вопросов, товаров потребления или ра-

боты и отношений, разочаровывают, мы спрашиваем себя, 

почему так получилось. А задавшись вопросом «Почему?», 

мы часто начинаем винить себя в произошедшем.

Американский «коэффициент счастья» хоть и постепен-

но, но постоянно уменьшается на протяжении более чем 

поколения. Несмотря на то что валовой национальный 

продукт США, ключевое мерило процветания, за последние 

сорок лет увеличился более чем вдвое, количество населе-

ния, считающее себя «очень счастливым», уменьшилось 

приблизительно на 5%. Можно подумать, что это не такое 

уж и большое число, но 5% — это почти 15 млн человек, 
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которые в семидесятые сказали бы, что очень счастливы, 

но сейчас они так не считают. Подобная закономерность 

обнаруживается, если задавать респондентам более точ-

ные вопросы: насколько они довольны браком, работой, 

финансовыми обстоятельствами и местом жительства. Ка-

жется, словно вместе с тем, как общество становится все 

богаче, а сами американцы все более свободны и могут 

добиваться своих целей и делать то, что им нравится, они 

становятся все менее и менее счастливыми.

Наиболее ярко прослеживается подобное уменьшение 

уровня счастья в росте количества случаев клинической 

депрессии. Это своего рода противоположный конец «шка-

лы счастья». По некоторым оценкам, депрессия была рас-

пространена в 2000 году в 10 раз больше, чем в 1900 году.

Ее симптомы таковы:

•  потеря интереса и удовольствия в повседневных де-

лах, включая работу и семью;

• нехватка энергии, слабость;

• ощущение собственной никчемности, чувство вины;

• нерешительность;

• проблемы с концентрацией и четким мышлением;

• навязчивые мысли о смерти, включая суицидальные;

• бессонница;

• потеря интереса к сексу;

• потеря аппетита;

• грусть: ощущение беспомощности и безнадежности;

• низкая самооценка.

Помимо очевидного факта, что жертвы депрессии неве-

роятно несчастливы, это расстройство влияет на общество 

в целом. Друзья, коллеги, супруги или дети людей с депрес-
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сией также страдают. О детях меньше заботятся, о дружбе 

забывают или злоупотребляют ею, коллеги должны доделы-

вать некачественную работу за товарища. Помимо этого, 

люди с депрессией чаще болеют. Люди со средним уровнем 

депрессии в 1,5 раза чаще пропускают работу, чем люди без 

нее, а серьезная депрессия заставляет людей пропускать ра-

боту в пять раз чаще. Кроме того, люди с депрессией уми-

рают раньше по ряду причин, в том числе и от болезней 

сердца. Конечно, суицид — одно из самых крайних послед-

ствий. Люди с депрессией кончают жизнь самоубийством 

в 25 раз чаще, чем люди без, и, по приблизительным оцен-

кам, более 80% самоубийц показывали признаки серьезной 

депрессии.

Клиническая депрессия — это многогранное явление, 

у которого есть несколько разновидностей и, несомненно, 

множество причин.

Вместе с улучшением нашего понимания депрессии мо-

жет оказаться, что тот феномен, который мы сейчас счита-

ем одним расстройством, это целая их группа со схожими 

проявлениями, но различными причинами.

Поэтому, говоря о депрессии, мы не сможем описать ее 

проявления у каждого человека. Однако некоторые идеи, 

способные помочь понять это заболевание глубже, уже по-

явились.
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$ ЫШЕ МЫ ОБСУЖДА ЛИ ОТКРЫТИЕ СЕЛИГМАНОМ И КОЛЛЕГАМИ 

«выученной беспомощности». Они проводили серию 

экспериментов, посвященных базовым процессам обу-

чения у животных. В ходе исследования животным надо 
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было перепрыгнуть невысокий барьер, чтобы избежать 

слабого удара током. Как правило, они достаточно легко 

и быстро учились, но группа животных, которых до экс-

перимента подвергали ряду неизбежных ударов током, 

учиться не могли. И более того, многие даже не пытались: 

они пассивно сидели, терпя удары и даже не рискуя подой-

ти к препятствию. Научившись беспомощности, животные 

применяли этот урок к другой ситуации, которую на са-

мом деле могли контролировать.

Когда лабораторное исследова-

ние продолжилось, Селигман был 

поражен количеством параллелей 

между беспомощными животны-

ми и людьми с клинической де-

прессией. Особенно его удивило сходство пассивности бес-

помощных животных и пассивности людей в депрессии, 

для которых иногда даже такие банальные задания, как 

выбор наряда с утра, кажутся слишком сложными. Селиг-

ман предположил, что как минимум некоторые примеры 

клинической депрессии были связаны с потерей контроля 

над жизнью. То есть убедившись в собственной беспомощ-

ности в какой-то ситуации, ее переносят на последующие 

ситуации. Таким образом, согласно гипотезе ученого, на-

личие контроля — один из ключевых факторов психологи-

ческого благосостояния.

Его фундаментальная роль была подчеркнута в иссле-

довании трехмесячных младенцев, которое проводилось 

более чем сорок лет назад. Младенцы в одной группе — 

обладавшие толикой контроля — лежали в обычной ко-

лыбельке, головой на подушке. Сверху на колыбели был 

установлен прозрачный зонтик с фигурками животных, 

подвешенными на пружинках. Младенцы не видели эти фи-
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гурки, но, если поворачивали голову, загорался свет, и эти 

«танцующие» фигурки становились ненадолго видимыми, 

а затем свет выключался. Поворачивая голову (случайно), 

младенцы видели фигурки и проявляли интерес и восторг. 

Они достаточно быстро научились оставлять их в зоне 

видимости, снова и снова поворачивая голову. Помимо 

этого, младенцы каждый раз радовались зрелищу. Другая 

группа никак не контролировала ситуацию: каждый раз, 

когда малыш из первой группы включал свет за зонтиком 

в своей колыбельке, он включал свет одному младенцу из 

второй группы. Таким образом, младенцы оттуда видели 

танцующие фигурки так же часто и на протяжении того же 

времени, что и их сверстники, контролирующие зрелище. 

Изначально эти младенцы так же радовались, однако ин-

терес быстро пропал. Они адаптировались.

Такая разница в реакциях позволила исследователям 

предположить, что не танцующие игрушки так радуют 

младенцев, а ощущение контроля. Дети продолжали улы-

баться и агукать при виде зрелища, словно понимая, что 

именно благодаря им все и происходит. «Это я сделал. Ну 

разве не здорово. И я могу повторить, если захочу». Дру-

гие, кто просто смотрел на танцующие фигурки, не испы-

тывали подобного.

Младенцы вообще мало что контролируют. Они не мо-

гут подвинуться ближе к вещам, которые им нравятся, или 

отодвинуться от того, что не нравится. Они не особо кон-

тролируют руки, так что хватать предметы и манипулиро-

вать ими тоже не так-то просто. Их постоянно тревожат, 

трогают, поднимают и опускают без предупреждения по 

непонятной им логике. Для них мир — это всего лишь на-

бор событий, которые с ними происходят, из-за чего они 

словно оказываются в распоряжении окружающих. Воз-
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можно, именно по этой причине способность контролиро-

вать хоть что-то кажется такой восхитительной.

Подобное исследование важности контроля для благосо-

стояния людей также было отлично продемонстрировано 

в другом эксперименте с участием людей на противополож-

ной стадии жизненного цикла. Одной группе жителей дома 

престарелых рассказали о важности ответственности за 

собственные действия в доме, а второй сообщили, насколь-

ко важно местным работникам о них заботиться. Первой 

группе, помимо этого, дали возможность выбрать бытовое 

задание, которое надо выполнять каждый день, а также по 

растению, за которым надо ухаживать. Второй возмож-

ность выбора не дали, а за растениями в их комнате уха-

живал персонал. Обитатели, способные хоть немного кон-

тролировать жизнь, были активнее и внимательнее, а также 

оценивали свое благосостояние выше, чем те, кто никак не 

контролировал происходящее. И более того, постояльцы, 

способные что-то контролировать, в среднем прожили на 

несколько лет дольше, чем те, кто был лишен данной воз-

можности. Таким образом, с самого рождения и до смерти 

наличие контроля над жизнью играет огромную роль.
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J ЕОРИЯ СЕЛИГМАНА О ДЕПРЕССИИ С ОПОРОЙ НА БЕСПОМОЩНОСТЬ 

не была лишена некоторых проблем. Ключевая из 

них: не все люди, в значительной степени лишенные 

контроля над жизнью, заболевали депрессией. Поэтому 

в 1978 году Селигман вместе с коллегами модифицировал 

теорию. Новая версия предполагала, что между беспо-

мощностью и депрессией есть еще ряд важных психологи-



256 / Парадокс выбора

ческих шагов. В ней говорилось, что, когда люди терпят 

неудачу, переживают отсутствие контроля, они начинают 

задаваться вопросом, почему так произошло: «Почему мой 

партнер решил разорвать отношения?», «Почему я не по-

лучил работу?», «Почему у меня не вышло заключить сдел-

ку?», «Почему я не сдал экзамен?». Другими словами, люди 

пытаются понять причину собственной неудачи.

Селигман с коллегами предположили следующее: пыта-

ясь найти причину своего провала, они проявляют склон-

ность к той или иной версии событий, зачастую и не свя-

занной с настоящей причиной. У этих предположений есть 

три главных измерения, в рамках которых мы восприни-

маем эти ситуации как глобальные или конкретные, хро-

нические или временные, личные или универсальные.

Предположим, вы идете на собеседование на должность 

в области маркетинга и связей с общественностью, но 

в работе вам отказывают. Вы задаетесь вопросом, почему 

так произошло. Вот возможные варианты ответов:

ГЛОБАЛЬНАЯ: Мое резюме выглядит не лучшим образом, 

а еще я нервничаю во время собеседований. Меня с тру-

дом возьмут на работу.

КОНКРЕТНЫЙ: Я не особо разбираюсь в товаре, который 

они продают. Чтобы успешно пройти собеседование, 

надо больше почитать про это дело.

ХРОНИЧЕСКАЯ: Я не самый активный и ответственный че-

ловек. У меня совсем другой характер.

ВРЕМЕННАЯ: Совсем недавно я болел простудой, и только 

что долечился. К тому же я не выспался и проявил себя 

не так хорошо, как мог бы.
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ЛИЧНАЯ: Работа была передо мной. Но я не сумел спра-

виться с собеседованием.

УНИВЕРСАЛЬНАЯ: У них уже кто-то свой занял эту долж-

ность, а вакансию выложили просто так. Посторонний 

и не мог бы получить эту работу.

Если вы не получили предложение и объяснили себе 

это с точки зрения конкретного, временного и универ-

сального подходов, чего будете ждать от следующего со-

беседования? Что ж, если станете искать работу в той 

области, в которой разбираетесь лучше, если выспались 

и чувствуете себя более энергичными и если вакансия на 

самом деле открыта, у вас все получится замечательно. 

Другими словами, то, что вам не удалось получить эту 

работу, практически никак не предсказывает ситуацию 

в следующий раз.

Но представьте, что вместо этого вы чаще объясняете 

неудачи глобальными, хроническими и личными причина-

ми. Если ваше резюме составлено не самым удачным об-

разом, вы нервничаете во время собеседований, если вы 

скорее пассивный человек и уверены, что данная вакансия 

действительна была открыта для «нужного человека» (а не 

для вас), то ожидания от будущего достаточно мрачны. Вы 

не только не смогли получить эту работу, но и другую по-

лучите с трудом, если вообще получите.

В этой обновленной теории говорится: беспомощность, 

связанная с неудачами и отсутствием контроля, приводит 

к депрессии, если человек склонен объяснять собственные 

неудачи с точки зрения глобальных, хронических и лич-

ных подходов. Именно тогда человек будет ожидать, что за 

одним провалом последует другой, затем еще один, и еще, 
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и еще. В чем тогда смысл вылезать из кровати, одеваться 

и пробовать другое, если все результаты предсказаны.

Тесты, проведенные для проверки пересмотренной тео-

рии, дали невероятные результаты. Люди действительно 

отличаются по типу объяснений, которые они приводят.

«Оптимисты» объясняют успехи хроническими, глобаль-

ными и личными причинами, а неудачи — конкретными, 

временными и универсальными. «Пессимисты» поступают 

наоборот. Оптимисты чаще говорят: «Я получил “отлич-

но”!», но «Она поставила мне “удовлетворительно”», а пес-

симисты: «Я получил тройку», но 

«Он поставил мне пятерку». Имен-

но пессимисты в большей степени 

подвержены депрессии. При оцен-

ке предрасположенности к тем 

или иным объяснениям у людей 

без депрессии можно предсказать, кто из них способен 

подвергнуться влиянию депрессии, если что-либо в жизни 

пойдет не по плану. Те, кто объясняют неудачи хрониче-

скими причинами, чаще ожидают, что неудачи будут по-

вторяться, в отличие от людей, объясняющих временны-

ми. Люди, которые находят глобальные причины своим 

поражениям, ждут поражений во всех сферах жизни, а те, 

кто находит причины конкретные, этого не ждут. У людей, 

видящих личные причины в своих провалах, сильнее стра-

дает самооценка, чем у тех, кто видит универсальные.

Я не считаю, что приписывать все успехи себе и спи-

сывать неудачи на окружающий мир — это рецепт счаст-

ливой и успешной жизни. Многое могут дать логические 

и точные объяснения происходящего, вне зависимости 

от их психологической цены, так как именно конкретные 

и четкие объяснения помогают в будущем принять пра-

2�� �	

�� �� ��	�	��� 
����	�����
�� �	������-
�	� ����
�, ��� �	

��-

�	 	� ���� ����.



Почему мы страдаем / 259

вильное решение. И несмотря на это, думаю, стоит ска-

зать, что на большинство людей ощущение собственной 

вины оказывает негативное психологическое влияние. 

И как мы увидим, намного проще винить себя за разоча-

рования в мире, где мы свободны выбирать, чем в мире, 

где количество вариантов ограниченно.
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4 ЕЙЧАС СРЕДНИЙ К ЛАСС КОНТРОЛИРУЕТ СОБСТВЕННУЮ ЖИЗНЬ 

и распоряжается автономией, невообразимой в более 

ранние времена. Миллионы могут жить той жизнью, кото-

рую сами выбрали, практически без ограничений — ма-

териальных, экономических или культурных. Они сами — 

а не родители — выбирают, когда и на ком жениться, если 

вообще жениться. Они — а не религиозные лидеры — ре-

шают, как одеваться. И они — а не правительство — ре-

шают, что смотреть по телевизору или читать в газетах. 

Подобная степень независимости в сочетании с теорией, 

предполагающей связь между депрессией и беспомощно-

стью, значит, что клиническая депрессия должна встре-

чаться все реже.

Но вместо этого мы видим, что количество случаев де-

прессии растет так быстро, что Мартин Селигман назвал 

это эпидемией. Приблизительно у 7% взрослых в Амери-

ке наблюдается серьезный эпизод депрессии в год. И бо-

лее того, кажется, что теперь она проявляется у все более 

молодых людей. По текущим оценкам, целых 5% амери-

канцев сталкиваются с эпизодами клинической депрессии 

в возрасте до 14 лет. Это в два раза больше, чем у преды-

дущего поколения.
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Количество случаев самого крайнего проявления де-

прессии — самоубийств — также растет и случается все 

раньше. Среди учеников старшей школы и студентов 

США суицид — вторая по частоте причина смерти (по-

сле несчастных случаев). За последние 50 лет количество 

самоубийств среди студентов-американцев выросло боль-

ше чем в два раза. Во всем развитом мире растет стати-

стика суицидов среди подростков и молодежи. Согласно 

исследованию ЮНИСЕФ, где сравнивалось количество 

самоубийств в 1970-х, 1980-х и 1990-х годах, обнаружи-

лось: статистика выросла в три раза во Франции, более 

чем в два раза в Норвегии, в два раза в Австралии и на 

50% (и даже больше) в Канаде, Англии и США. Только 

в Японии и в стране, которая тогда была Западной Гер-

манией, количество суицидов среди подростков умень-

шилось.

Что же могло стать причиной такого повального несча-

стья в эпоху личных свобод и контроля?
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$ О-ПЕРВЫХ, ПОЛАГАЮ, ВМЕСТЕ С РОСТОМ КОЛИЧЕСТВА КОНТРОЛЯ 

на протяжении всех этих лет росли и ожидания по 

этому поводу. Чем в большей степени мы способны рас-

поряжаться собственной жизнью, тем большего от себя 

ждем. Мы должны найти достаточно полезное и интерес-

ное образование; захватывающую, высокооплачиваемую 

и социально уважаемую работу; сексуально, интеллекту-

ально и эмоционально привлекательного партнера, ко-

торый в  то же время был бы любимым и верным. Наши 

дети должны быть красивыми, умными, добрыми, по-

слушными, но в  то же время независимыми. А все, при-
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обретаемое нами, просто обязано быть лучшим. Имея 

такую возможность выбирать, мы не можем остановить-

ся на «достаточно хороших» вещах. Отношение к сво-

боде выбора, а также количество доступных возможно-

стей, предлагаемых современной жизнью, как я полагаю, 

внесло свой вклад в становление нереалистичных ожи-

даний.

В прошлой главе мы видели, что уровень удовольствия, 

которое мы получаем от некоторого опыта, связан с ожи-

даниями, как и с качеством собственно опыта. Люди на ди-

ете оценивают потерю веса относительно своих ожиданий 

о похудении. Очень приятно обнаружить, что вы сбросили 

4 кг, если хотели сбросить 2 кг, но не в случае, когда со-

бирались похудеть на 7 кг. Студенты относятся к оценкам 

в зависимости от ожиданий. Приятно получить «хорошо», 

если надеялись на «удовлетворительно», а не рассчитыва-

ли получить «отлично».

Если я прав в своей оценке ожиданий, которые совре-

менные люди возлагают на свои жизни, почти любой опыт 

окажется разочаровывающим — а значит, будет казаться 

провалом. Провалом, который мы могли бы предотвра-

тить, сделав правильный выбор.

Сравните эту ситуацию с положением дел в обществе, 

где браки заключаются по договоренности и люди не мо-

гут контролировать, на ком женятся. Или общества, где 

возможность выбирать образование ограниченна, так 

что люди не могут решать, чему учиться. С точки зрения 

психологии в подобных обществах, где вы не можете кон-

тролировать свою жизнь, вы и не ожидаете от контроля 

ничего особенного. И в связи с этим, как я полагаю, отсут-

ствие контроля не приводит к ощущению беспомощности 

и депрессии.
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$ МЕСТЕ С ПОСТОЯННЫМ РОСТОМ ОЖИДАНИЙ В АМЕРИКАНСКОЙ 

культуре все больше развивался индивидуализм, 

возможно, как побочный эффект желания максимально 

контролировать собственную жизнь. Быть менее неза-

висимым, привязать себя к семье, друзьям и обществу — 

в некотором роде значит ограничить себя нуждами семьи, 

друзей и общества. Если привязанности к окружающим 

серьезны, мы не можем делать все, что вздумается. По мо-

ему мнению, одна из самых сложных проблем, с которой 

сталкиваются юные новобрачные, — это когда супруги ре-

шают, где заканчивается их независимость и начинается 

ответственность за брачные клятвы.

Наша любовь к независимости не только значит, что мы 

ждем от всех вещей идеала, но и что мы стремимся сами 

делать все идеально. Когда не удается (что происходит 

неизбежно), культура индивидуализма заставляет искать 

причину в себе, а не в универсальных факторах. В нашей 

культуре установлен определенный, официально прием-

лемый стиль объяснений, и ожидается, что человек будет 

обвинять себя в собственных неудачах. А подобные объяс-

нения приводят нас к депрессии, если с нами происходит 

что-либо негативное.

Как следствие, современная тенденция придавать осо-

бую важность личной независимости и контролю может 

служить своего рода противоядием для вакцины от де-

прессии: принадлежность и глубокая приверженность со-

циальным группам и институтам (семьям, гражданским 

ассоциациям, религиозным учреждениям и так далее). 

Между независимостью, стремлением определить свое «я» 
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и осознанным участием в жизни социальных групп воз-

никает трение. Чтобы вкладываться в социальную жизнь 

в полной мере, необходимо в некоторой степени ограни-

чивать себя. Таким образом, чем больше фокусируемся на 

себе, тем слабее становятся наши связи с окружающими. 

Политолог Роберт Патнэм в своей книге Bowling Alone (рус. 

«Боулинг в одиночку») писал об ослаблении социальных 

связей в современной жизни.

В этом контексте кажется релевантным, что в исследо-

вании, проведенном 30 лет назад, количество заболеваний 

депрессией в общине амишей округа Ланкастер, штат Пен-

сильвания, было на 20% ниже, чем в целом по стране. Ами-

ши — традиционное сообщество с тесными социальными 

связями, в котором не так много возможностей выбирать. 

В меньшей ли степени члены общин амишей контролиру-

ют свою жизнь? Несомненно. Контролируют ли они жизнь 

меньше, чем остальные из нас, если сравнивать степень кон-

троля с собственными ожиданиями? Не думаю. Насколько 

они страдают от ограничений, которые накладывает на них 

участие в сообществе и связанная с этим ответственность? 

Подозреваю, не так сильно. Если рассматривать вопрос «из-

нутри» сообщества, где мнение по поводу независимости 

и возможности контролировать собственную жизнь сильно 

отличается от мнений, широко распространенных в США, 

можно сказать, что для амиша участие в жизни сообщества 

не несет в себе особенных жертв. Для него то давление, ко-

торое многие могут ощущать при мыслях о подобных обяза-

тельствах перед общиной, кажется естественным порядком 

вещей. Но американское общество превозносит независи-

мость и контроль, таким образом поднимая ожидания по 

их поводу все выше, и из-за этого участие в делах общества 

кажется намного более затратным, чем могло бы.
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Искажения, рождаемые на почве стремления к контро-

лю, независимости и совершенству, наиболее очевидны 

в одержимости внешним видом. Эти доказательства тем бо-

лее убедительны, что большинство из нас мало что может 

поделать с формой тела и весом. Сочетание генетической 

предрасположенности и раннего опыта играет ключевую 

роль в том, как мы будем выглядеть повзрослев, и практи-

чески все диеты приводят лишь к краткосрочным результа-

там. Однако эти факты противоречат тому, что ежедневно 

навязывает культура. Медиа и давление общества посто-

янно говорят, что полнота — это 

вопрос выбора, контроля, нашей 

ответственности; мы должны 

стремиться выглядеть идеально, 

а если выглядим не так — винить 

мы можем лишь себя. Культура 

диктует, что будь у нас больше 

силы воли и самоконтроля, мы бы 

смогли соблюдать режим питания 

и тренировок — и тогда все бы 

выглядели как кинозвезды. Тот факт, что в год американцы 

покупают более 50 млн книг о диетах и тратят на них бо-

лее $50 млрд, позволяет предположить, что большинство 

согласны — их внешний вид зависит от них самих.

Иллюзия того, что каждый способен иметь тело, кото-

рое он или она хочет, особенно болезненно влияет на жен-

щин, и в особенности в обществах, подобно нашему, где 

«идеальным» считается худоба. В странах, где существует 

культ худобы для женщин (например, Швеция, Велико-

британия, Чехия или среди белого населения Америки), 

уровень расстройств пищевого поведения, таких как були-

мия и нервная анорексия, намного выше. И еще более зна-
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чимым является тот факт, что в культурах, где существует 

подобный культ, уровень депрессии у женщин в два раза 

выше, чем у мужчин. В культурах, где идеал красоты более 

разумен, частота депрессии не зависит от пола человека.

Предположительная связь между худобой и депрессией 

следующая: вес тела — это то, что люди должны контроли-

ровать, а выглядеть идеально значит быть худым. Когда че-

ловеку не удается стать таковым, люди не только страдают 

при виде своего отражения в зеркале, но и сталкиваются 

с необходимостью признать, что не выглядят идеально по 

«своей вине».

*�%����	0 	 ��������	� � ���,���

' ЕДОСЯГАЕМЫЕ ОЖИДАНИЯ ВКУПЕ С ТЕНДЕНЦИЕЙ БРАТЬ НА СЕБЯ 

ответственность за удачу — ужасное сочетание. 

И как вы уже догадываетесь, особенно остро данная про-

блема стоит для максимизаторов. Так же как и с упущен-

ными возможностями, сожалениями, адаптацией и соци-

альным сравнением, от ожиданий и чувства собственной 

вины максимизаторы страдают больше. Они больше уси-

лий вкладывают в принятие решений и большего ожидают 

от результатов, в связи с чем разочаровываются сильнее.

Согласно исследованию, которое я провел с коллегами, 

максимизаторы больше склонны к депрессии, и это неуди-

вительно. Группа за группой людей разного возраста, пола, 

уровня образования, места жительства, расы, социального 

положения и экономического статуса подтвердили наши 

предположения о корреляции между максимизацией и де-

прессией. Среди людей, набравших максимальное количе-

ство баллов по шкале максимизации, больше всего пока-

зателей депрессии на грани с проявлениями клинической 
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депрессии. То же соотношение мы видим между максими-

зацией и депрессией, когда речь идет о подростках. Груз 

высоких ожиданий и личной ответственности в случаях, 

когда оправдать эти ожидания не получается, давит при 

принятии решений об образовании, работе и браке так же, 

как влияет на выбор кафе, в которое мы идем пообедать. 

И даже самые банальные решения связаны с тем же.

Если никак не избежать разочарования, если практиче-

ски каждый совершенный выбор приводит к разочарова-

нию и краху надежд и если вы постоянно берете ответ-

ственность за это на себя, даже банальные вещи начинают 

давить сильнее и сильнее, а мысль, будто вы ни с чем не 

справляетесь, опустошает.
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� АРАДОКСА ЛЬНО, НО ДАЖЕ ВО ВРЕМЕНА, КОГДА ЗАВЫШЕННЫЕ 

ожидания и стремление к контролю вносят вклад 

в эпидемию депрессии, те, кто ощущает собственный кон-

троль над происходящим, все равно находятся в лучшем 

психологическом состоянии, чем те, кто не контролирует 

окружение.

Чтобы понять эту закономерность, необходимо очер-

тить границу между тем, что хорошо для отдельных людей, 

и тем, что положительно сказывается на обществе в целом, 

а именно между психологией независимости и экологией 

независимости. Ричард Эккерсли провел исследование 

на материале двадцати западных стран и Японии и об-

наружил: фактором, в большей степени коррелирующим 

с  различиями в количестве подростковых самоубийств 

в разных странах, является отношение данной культуры 

к независимости и контролю. Там, где люди больше ценят 
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личную свободу и контроль, больше и количество само-

убийств.

При этом Эккерсли указывает, что те же ценности позво-

ляют некоторым людям в рамках тех же культур добиться 

невероятного успеха. Проблема в том, что на националь-

ном (или «экологическом») уровне у тех же ценностей на-

чинают проявляться негативные эффекты.

Проблему может усугублять явление, которое Роберт 

Лэйн назвал «гедонистическим запаздыванием». Лэйн го-

ворит, что в любой культуре существует «тенденция осо-

бенно ценить те качества, которые помогали ей выделяться 

среди других, даже после того, как они теряют гедонисти-

ческую пользу». Он пишет, что это «объясняет множество 

проблем, влияющих на современные демократические го-

сударства». Гедонистическое запаздывание вместе с пси-

хологическими преимуществами и экологическими из-

держками принятой в культуре ценности независимости 

и контроля усложняют обществу путь к процветанию.

Очевидно, что переход возможности выбирать от бла-

га до тяжкого бремени — непростой феномен. Скорее это 

результат сложных взаимодействий между рядом психоло-

гических процессов, которые пронизывают нашу культуру, 

включая рост ожиданий, осознание упущенных возмож-

ностей, неприятие компромиссов, адаптацию, сожаления, 

чувство собственной вины, склонность к социальным 

сравнениям и максимизации.

В следующей главе мы рассмотрим и подробно пого-

ворим о рекомендациях, которые я давал на протяжении 

всей книги, чтобы понять, что может сделать человек для 

преодоления перегруженности вариантами выбора вопре-

ки давлению общества.
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!"#$# 11
Как распоряжаться 

возможностью выбирать

J О, О ЧЕМ Я ГОВОРИЛ, НЕ ВНУШАЕТ НАДЕЖД. МЫ ЖИВЕМ НА ПИКЕ 

возможностей человечества, окутанные материальны-

ми благами. Как общество мы достигли того, о чем наши 

предки могли максимум мечтать, — но у этого была своя 

цена. Мы получаем ровно то, чего хотим, — то есть гово-

рим, что хотим, а затем понимаем — это устраивает нас не 

так, как мы ожидали. Нас окружают технологии, сберега-

ющие время, однако его все равно не хватает. Мы можем 

стать творцами собственных жизней, хотя сами не знаем, 

какую жизнь хотим себе «написать».

«Триумф» современной жизни не обходится без ложки 

дегтя, и куда бы мы ни смотрели, один из факторов, от-

равляющих существование, — это избыток опций. Воз-

можность выбирать среди огромного количества вари-

антов — это психологическая нагрузка, особенно когда 

в придачу идут сожаление, беспокойство о собственном 

статусе, адаптация, социальное сравнение и, возможно, 

самое важное — стремление максимизировать, то есть по-

лучать лучшее во всех сферах жизни.
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Я уверен, есть шаги, которые мы можем предпринять, 

чтобы смягчить, а может, и вовсе свести на ноль многие 

негативные последствия данного явления. Однако эти шаги 

далеко не просты. Для них требуется терпение, дисципли-

нированность, а возможно, даже новый путь мышления. 

С другой стороны, каждый из шагов принесет свои плоды.

1. $��	��0, ����� ���	���


� АК МЫ УЖЕ ВИДЕЛИ, ВОЗМОЖНОСТЬ ВЫБОРА — ВАЖНЫЙ ФАКТОР 

для благополучия, но у него есть и отрицательные по-

следствия, которые становятся тем серьезнее, чем больше 

возможностей лежит перед нами. Преимущества наличия 

различных вариантов очевидны вместе с каждым решени-

ем, с которым мы сталкиваемся, но их недостатки не так 

заметны и имеют свойство накапливаться. Другими сло-

вами, нельзя сказать, что принятие конкретного решения 

создает проблему, дело во всех выборах, которые мы когда-

либо делали.

Непросто отказаться от возможности выбирать. При 

этом стоит учитывать один ключевой фактор: для нас чаще 

всего важными являются не объективные результаты ре-

шений, а субъективные ощущения. Если возможность вы-

бора позволяет найти автомобиль, дом, работу, место для 

отпуска или кофемашину получше, а в процессе выбора вы 

только расстраиваетесь из-за принятого решения, то сама 

возможность выбирать ничего вам не дала.

Чаще всего результатом обилия различных вариантов 

становится именно объективно лучший результат, но худ-

шие субъективные ощущения.

Чтобы справиться с проблемой избыточного выбора, 

стоит определить, какие решения в нашей жизни дей-
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ствительно имеют значение, а затем сконцентрироваться 

именно на них, пусть и упуская другие возможности. По-

добное самостоятельное ограничение вариантов позволяет 

выбирать меньше, зато чувствовать себя лучше.

Попробуйте следующее:

1.  Оцените некоторые из недавно принятых решений, 

неважно, крупных или мелких (покупка одежды, но-

вые кухонные приборы, место для отпуска, выбор 

пенсионного фонда, медицинские процедуры, смена 

работы или перемены в отношениях).

2.  Детализируйте все шаги, время, нервы и усилия, по-

траченные на их принятие.

3. Напомните себе, каково было это делать.

4.  Спросите у себя, выиграло ли ваше решение от всех 

этих шагов, и если да, то насколько.

Данное упражнение может помочь вам лучше оцени-

вать негативные последствия, связанные с выбором, а сле-

довательно, поможет отказаться от принятия некоторых 

из них или, как минимум, придумать простые правила: 

сколько вариантов будете рассматривать или сколько вре-

мени и энергии будете тратить. Например, можете взять 

за правило посещать не более двух магазинов, если ищете 

одежду, или рассматривать не больше двух локаций, пла-

нируя отпуск.

Подобные ограничения иногда кажутся сложными и не-

обоснованными. На самом деле мы часто поступаем подоб-

ным образом в других ситуациях. Например, вы можете 

пользоваться правилом никогда не пить больше двух бо-

калов вина за раз. Оно прекрасно на вкус, вы замечатель-

но себя чувствуете, потягивая его, и можно выпить еще, 
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стоит только руку протянуть, однако вы этого не делаете. 

И для большинства людей остановиться не так-то трудно. 

Почему?

Одна из причин заключается в том, что общество по-

стоянно и настойчиво напоминает об опасности алкоголя 

в больших количествах. Вторая 

причина может быть в том, что 

у вас уже был опыт, когда вы вы-

пивали больше нормы и поняли, 

что эти ощущения так себе. Нет 

никаких гарантий, что третий бо-

кал окажется лишним, но стоит ли 

рисковать? К сожалению, обще-

ство не так настойчиво напомина-

ет нам о вреде избытка шопинга. И возможно, вам не было 

известно, что переизбыток выбора также приводит к своего 

рода похмелью. До недавнего момента. Если вас действи-

тельно убедили аргументы, приведенные в книге, вы знае-

те, что у обилия есть и обратная сторона. Понимание этого 

может упростить для вас применение правила «только два 

варианта за раз». По крайней мере стоит попробовать.

2. $��	��(��, � �� /����(���
 �� ���	����

«$ЫБИРАТЕЛЯМИ» МЫ НАЗВАЛИ ЛЮДЕЙ, СПОСОБНЫХ АНАЛИЗИРО-

ВАТЬ важность решения, понимать, когда отказать-

ся от выбора вовсе или создать собственный вариант, а так-

же знают, что тот или иной выбор говорит о них самих. 

Именно они создают собственные возможности — для себя 

и окружающих. Но, сталкиваясь с обилием возможностей, 

мы превращаемся в «хватателей», относительно пассивно 

выбирающих из того, что есть. Лучше, конечно, выбирать, 
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однако, чтобы мы нашли достаточно времени именно выби-

рать, а не хвататься, надо полагаться на привычки, нормы 

и правила, автоматизируя таким образом часть решений.

Выбирая, мы находим время для корректировки цели. 

Когда просто хватаемся за варианты, так не получается. 

Выбирая, мы находим время не бездумно следовать за тол-

пой. Просто хватаясь за варианты, это не удается. Хорошие 

решения отнимают время и внимание, и единственный 

способ выделить на них достаточно и того и другого — вы-

брать свои области.

С помощью упражнения, в котором вы анализировали 

недавно принятые решения, вы не только сможете отчет-

ливо осознавать негативные последствия выбора, но и об-

наружите существование сфер жизни, волнующих вас, а не 

окружающих. Это позволит:

1.  Сократить или вовсе избавиться от сомнений по по-

воду неважных для вас решений.

2.  Использовать освободившееся время, чтобы поду-

мать, чего вы хотите от тех сфер жизни, решения 

в которых для вас важны.

3.  А если поймете, что существующие варианты не удов-

летворяют ваши нужды, можете подумать о создании 

дополнительных опций, которые подойдут идеально.

3. 
�C� �����
����(���
 
	 ���� ����	�	�	��(��

9 МЕННО МАКСИМИЗАТОРЫ СТРАДАЮТ СИЛЬНЕЕ ВСЕГО ИЗ-ЗА ОБИЛИЯ 

возможных вариантов выбора. Именно они сталкива-

ются с проблемой недосягаемых ожиданий. Максимизато-

ры больше всего страдают от сожалений, альтернативных 
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издержек и социального сравнения, и именно они разоча-

ровываются сильнее остальных, когда результаты оказыва-

ются недостаточно хороши.

Умение принимать «достаточно хорошее» упростит 

принятие решений и позволит быть довольным жизнью 

в большей степени. Хотя довольствователи, может быть, 

часто справляются не так хорошо, как максимизаторы, 

если судить по объективным стандартам, способность 

остановиться на хорошем варианте, даже если «лучшее» 

прямо за поворотом, позволяет им лучше себя чувствовать 

по поводу принятых решений.

Стоит признать существование ситуации, когда трудно 

убедить себя, словно «достаточно хорошего» действитель-

но достаточно. Если видите, что была возможность сделать 

лучше, это поневоле раздражает. Кроме того, вокруг целый 

мир рекламщиков, старающихся убедить нас, что «достаточ-

но хорошего» недостаточно, ведь нам доступно нечто новое 

и усовершенствованное. Несмотря на это, все мы доволь-

ствуемся достаточно хорошим хотя бы в некоторых сферах 

жизни. Даже самые щепетильные не могут быть максими-

заторами во всем. Суть в том, что надо воспитывать в себе 

довольствователя, становиться им в большинстве аспектов 

жизни, не пуская все на самотек. Сознательно довольству-

ясь достаточно хорошими вариантами, мы придаем не та-

кую важность тому, что выбирают другие. Мы реже сожале-

ем, и в нашем сложном мире, перенасыщенном вариантами 

выбора, именно это позволит жить в балансе.

Однако для этого необходимо тщательно обдумывать 

свои цели и стремления, а также разработать четкие стан-

дарты по поводу того, что будет для вас «достаточно хоро-

шим». Понимание этого требует хорошего осознания себя 

и важных для вас вещей. Таким образом:
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1.  Подумайте о тех случаях в жизни, когда вы спокойно 

останавливаетесь на «достаточно хорошем».

2.  Проанализируйте, каким образом принимаете реше-

ния в данной сфере.

3. Постарайтесь применять эту же стратегию чаще.

Прекрасно помню, как много лет назад сам проходил че-

рез это, когда только появились междугородние телефон-

ные услуги. Так как мне часто приходится звонить в другой 

город, и меня просто засыпали непрошеной рекламой раз-

нообразные компании, было тяжело побороть соблазн най-

ти лучшую компанию с лучшим тарифом. Чтобы сравнить 

все возможные варианты, я потратил много сил и времени, 

но это меня только путало, потому что различные фирмы 

по-разному писали про свои услуги и тарифы. И пока я ра-

ботал над этим вопросом, появлялись все новые компании 

и тарифы. Я понимал, что не хочу столько времени сидеть 

над решением, однако желание разобраться стало своего 

рода зудом, и я не мог перестать «чесаться». Как-то я от-

правился за новым тостером. Один магазин, пара фирм, 

пара моделей — готово. И по дороге домой я неожиданно 

осознал: если бы я хотел, то мог бы выбрать телефонную 

компанию таким же образом. С облегчением я выдохнул, 

так и поступил и с тех пор об этом не думал.

4. ������(�� �� ��
������	���/ 	�������/

� РИ ПРИНЯТИИ РЕШЕНИЯ НЕ ПОМЕШАЕТ ПОДУМАТЬ ОБ АЛЬТЕРНА-

ТИВАХ, от которых придется отказаться при выборе 

чего-то одного. Если будем игнорировать данные вари-

анты, мы можем переоценить плюсы лучшего из них. Но 

с другой стороны, чем больше думаем об альтернативных 
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издержках, тем меньше удовольствия получим, приняв 

решение. Поэтому стоит попробовать ограничить количе-

ство времени, на протяжении которого мы думаем о при-

влекательных вариантах, которые в итоге отвергнем.

Учитывая, что любое размышление о привлекательно-

сти отвергнутых вариантов всегда уменьшает количество 

итогового удовлетворения, достаточно соблазнительной 

кажется идея вообще отказаться от сравнений.

Но зачастую судить о качестве вариантов сложно или 

даже невозможно в отрыве от альтернатив. Например, «хо-

рошее вложение» определяет во многом количество диви-

дендов, которые мы от них получаем сравнительно с ди-

видендами других вложений. Не существует очевидного 

и абсолютного стандарта, которого мы можем придержи-

ваться, поэтому рассматривать другие возможности в этом 

случае — хорошая идея.

Однако не слишком пристально. Решения второго по-

рядка могут вас выручить. Если хочется избежать решения 

в какой-то сфере жизни, не придется думать об упущен-

ных возможностях. Также может помочь стратегия доволь-

ствования: ведь в таком случае у нас будет собственный 

стандарт, и мы в меньшей степени будем полагаться на 

сравнение доступных вариантов, в отличие от максимиза-

торов. «Хорошим» вложением для довольствователя мож-

но считать прибыль, превышающую инфляцию. И точка. 

Не надо переживать о других вариантах, не надо вредить 

удовлетворению, рассуждая обо всем, что вы могли бы тео-

ретически сделать со своими деньгами. Получите ли вы 

в таком случае меньше прибыли с инвестиций, в отличие 

от максимизатора? Вероятно. Будете ли ей меньше доволь-

ны? Вряд ли. Освободите ли время на более важные реше-

ния? Непременно.
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Есть ряд стратегий, которые вы можете применить, что-

бы избежать разочарования, связанного с анализом аль-

тернативных издержек.

1.  Придерживайтесь своих стандартных покупок, пока 

вас окончательно не разочарует продукт.

2. Не поддавайтесь на «новое и усовершенствованное».

3. Не «чешитесь», пока не «зудит».

4.  Не переживайте, что упустите что-то новое из пред-

ложенного миром.

Вы в любом случае столкнетесь с массой нового. Ваши 

друзья и коллеги расскажут о том, что покупали и куда ез-

дили, и таким образом варианты, выходящие за рамки ва-

ших привычек, сами придут, без усилий, потраченных на 

поиск. Если расслабитесь и позволите «новому и усовер-

шенствованному» самостоятельно вас найти, вы потратите 

намного меньше времени на выбор и меньше сил на разо-

чарование тем, что не нашли альтернативу, сочетающую 

все привлекательные характеристики.

5. ��	�	��(�� �������	��� ��,��	0

� ОЧТИ ВСЕ ПРЕДПОЧЛИ БЫ СОВЕРШАТЬ ПОКУПКИ В МАГАЗИНЕ, ГДЕ 

возможен возврат. Мы не осознаем, что сама возмож-

ность возврата повышает его шансы. Если можно переду-

мать по поводу принятого решения, оно нас меньше устра-

ивает. Когда решение принято окончательно, мы проходим 

через множество психологических процессов, которые по-

могают нам лучше чувствовать себя по поводу сделанного 

выбора относительно альтернатив. Но если решение мож-

но отменить, эти процессы действуют не на полную мощь.
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Думаю, сила необратимых решений становится наибо-

лее очевидной, когда мы рассуждаем о наиболее важных 

событиях жизни. Один мой друг рассказал, как священ-

ник его прихода однажды шокировал паству, сказав во 

время проповеди о браке, что всегда есть трава зеленее. 

Он имел в виду, что вы неизбежно встретитесь с людьми 

моложе, привлекательнее, веселее, умнее или понимаю-

щих вас лучше, чем супруг. Однако поиск партнера на всю 

жизнь — это не сравнение и компромиссы. Единственный 

путь к счастью и стабильности перед лицом множества 

привлекательных и соблазнительных вариантов, это четко 

сказать себе: «Я на это не пойду. Решение по поводу парт-

нера принято, так что понимание и привлекательность 

этого человека меня не касаются. Я вне поля игры — и на 

этом все». Снова и снова рассуждая о том, является ли 

ваша любовь «истинной» и насколько хороши ваши сек-

суальные отношения, а также могли ли вы найти кого-то 

получше — это прямой путь к страданиям. Понимая, что 

вы приняли окончательное решение, которое не измени-

те, можно направить энергию на улучшение существую-

щих отношений, а не на вечные сомнения по их поводу.

6. 
�C� ���
�� �����������	

� ЦЕНИВАЯ СОБСТВЕННЫЕ РЕШЕНИЯ, МЫ ПРИБЕГАЕМ К СРАВНЕНИЯМ, 

включая сравнения с альтернативами, существующи-

ми исключительно в нашем воображении. У этого явления 

есть плюсы и минусы. На что из них мы будем обращать 

внимание может определить, насколько мы будем доволь-

ны принятым решением. Если представляем более привле-

кательную альтернативу, реальность может казаться хуже. 

Думая о вариантах хуже реального, мы лучше относимся 

к тому, что есть на самом деле.
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Мы можем улучшить субъективный опыт, сознательно 

стараясь чаще быть благодарными: больше внимания об-

ращать на плюсы сделанного выбора или приобретенного 

опыта и меньше разочаровываться его минусами. Иссле-

дования показывают: подобное отношение не так легко 

нам дается. Как правило, разочарование приводит к раз-

мышлениям о возможных вариантах. Когда жизнь идет не 

по плану, мы часто размышляем, 

какой она могла бы стать (в хоро-

шем смысле). Но когда у нас все 

хорошо, мы не особо задумыва-

емся, что все могло бы быть хуже. 

Однако можно научиться обра-

щать внимание, насколько нам 

повезло по сравнению с тем, что могло бы быть, и благо-

даря этому даже хорошие события покажутся еще лучше.

Мысль, что быть благодарным не так уж и просто, кажет-

ся немного глупой. Почему бы просто не сказать себе, что «с 

завтрашнего дня я просто буду обращать больше внимания 

на все хорошее, что есть в моей жизни», и все? Но мы зна-

ем, что привычки меняются с трудом. Велика вероятность, 

что, если подумаете об этом один раз, вы не будете следо-

вать плану. Попробуйте следующие простые шаги:

1. Положите блокнот у кровати.

2.  Каждое утро, только проснувшись, или каждый ве-

чер, собираясь спать, записывайте в нем несколько 

простых поводов для благодарности, которые вы ис-

пытали на протяжении предыдущего дня. Это может 

быть что-то масштабное (повышение на работе, от-

личное свидание), но чаще всего что-то небольшое 

(солнечный свет, струящийся через окно спальни, 

&�� �����
���� � �	� 
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. 
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доброе слово друга, порция рыбы, приготовленная 

как раз на ваш вкус, интересная статья в журнале).

3.  Поначалу может быть неловко и даже глупо. Однако, 

продолжив, это начнет казаться проще и естествен-

нее. Кроме того, вы обнаружите массу поводов для 

благодарности даже в самый заурядный день. И нако-

нец, возможно, вы поймете, что все счастливее в той 

жизни, какая она есть, и будете реже поддаваться же-

ланию найти что-то «новое и усовершенствованное», 

чтобы подсластить ее.

7. J���
�� ���
,� �	� �� �������	0

4 ОЖА ЛЕНИЯ, НЕВАЖНО, ОБ АКТУА ЛЬНОМ ИЛИ ПОТЕНЦИА ЛЬНОМ, 

отравляют множество принятых решений, а иногда 

подталкивают к отказу от них. Несмотря на то что сожа-

ления зачастую могут быть поучительны и вполне умест-

ны, когда они начинают мешать наслаждаться решениями, 

а то и вовсе их принимать, стоит постараться минимизи-

ровать их воздействие.

Смягчить мы можем:

1. Стараясь довольствоваться, а не максимизировать.

2.  Ограничивая количество вариантов, которые рассма-

триваем перед принятием решения.

3.  Чаще вспоминая о благодарности за все хорошие сто-

роны принятого решения, а не фокусируясь на разо-

чарованиях.

Помимо этого, стоит помнить, насколько сложной явля-

ется наша жизнь и как редко одно-единственное принятое 

решение способно настолько кардинально изменить ее, как 
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мы иногда себе представляем. У меня есть друг, разочаро-

ванный своими достижениями в жизни, и он последние 

40 лет много времени провел, оплакивая упущенный когда-

то шанс поступить в один из университетов Лиги Плюща. 

«Все пошло бы совсем по-другому, если бы я туда пошел», — 

бубнит он иногда. Но дело в том, что он мог бы отправиться 

в университет мечты и его бы сбил автобус. Его бы могли 

отчислить, он мог бы не справился с учебой, а может, ему 

просто бы не понравилось, и он ненавидел бы каждую про-

веденную там секунду. Но я всегда хотел сказать ему, что это 

решение он принял не просто так, а по целому ряду причин, 

связанных с обстоятельствами и его личностью в то время. 

Изменив одно решение — отправившись в более престиж-

ный университет, — он бы не смог изменить собственную 

личность или стереть все проблемы, с которыми пришлось 

бы столкнуться. Тут нет поводов считать, будто его жизнь 

или карьера сложились бы значительно лучше, окончи он 

тот университет. При этом мы точно можем сказать одно: 

его жизнь была бы значительно счастливее, если бы он смог 

отпустить сожаления по этому поводу.

8. ��	��(�� ��	0�	� ���%���		

) Ы ПОСТОЯННО АДАПТИРУЕМСЯ ПРАКТИЧЕСКИ КО ВСЕМУ, ЧТО 

переживаем. Если жизнь не удалась, адаптация по-

зволяет избежать всей тяжести ударов судьбы. Но когда 

все идет замечательно, она подталкивает к гедонистиче-

ской беговой дорожке, не позволяя насладиться происхо-

дящим в полной мере, как мы того ожидаем. В этой ситу-

ации можно постараться реалистичнее воспринимать, как 

наши ожидания изменятся со временем. Стоит запомнить: 

высококачественная стереосистема, роскошная машина 
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и огромный просторный дом не будут всегда радовать нас 

так же, как в момент покупки.

Умение оставаться все так же удовлетворенным, когда 

удовольствие становится обыденным, поможет снизить ра-

зочарование, связанное с адаптацией. Помимо этого, мы 

можем снизить уровень адаптационного разочарования, 

прибегнув к стратегии довольствования: меньше времени 

и энергии проводить за планированием решений и сомне-

ниями по их поводу.

Кроме понимания принципа действия гедонистической 

беговой дорожки, помните об эффекте бесплодной пого-

ни за удовольствием. Это еще более коварное явление: мы 

не только адаптируемся к конкретному опыту, который 

перестает нас так сильно радовать с течением времени, 

но и привыкаем к самому уровню удовлетворенности, ко-

торый рано или поздно кажется недостаточным. Бороть-

ся с этим также может помочь привычка благодарности. 

Представив себе все возможные исходы ситуации, которые 

были бы хуже, мы защитимся от склонности принимать 

как должное текущее — вполне хорошее — состояние.

Так, чтобы лучше подготовиться к адаптации и испыты-

вать в связи с ней меньше разочарования, следует:

1.  Купив новый автомобиль, признать, что спустя пару 

месяцев он перестанет вызывать тот же восторг.

2.  Меньше времени уделять поискам идеальных вещей 

(максимизации), чтобы затраты на процесс не отни-

мали у вас удовольствие от итогового выбора.

3.  Почаще напоминайте себе, насколько все хорошо на 

самом деле, вместо того, чтобы тешить себя воспо-

минаниями о сладком прошлом, когда все было не-

сомненно лучше.
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' А НАШУ ОЦЕНКУ СОБСТВЕННОГО ОПЫТА В ЗНАЧИТЕЛЬНОЙ МЕРЕ 

влияют ожидания. Возможно, самый простой способ 

испытывать больше удовлетворения от результатов соб-

ственных действий — не ожидать от них слишком много-

го. Проще сказать, чем сделать, особенно в мире, где за-

вышенные ожидания поощряются, а огромное количество 

вариантов так и намекает, что стоит поискать идеальный 

вариант, ожидающий вас где-то рядом. Чтобы сделать за-

дачу снижения ожиданий проще, есть следующие шаги:

1.  Сократите количество вариантов, которые рассма-

триваете.

2. Довольствуйтесь, а не максимизируйте.

3. Оставьте в жизни место для приятных сюрпризов.

Как часто бывало, что вы отправлялись в долгождан-

ный отпуск, только чтобы разочароваться? Позволив себе 

столкнуться с приятной неожиданностью, вы можете полу-

чить намного больше удовольствия от скромной закусоч-

ной или загородной гостиницы, чем от модного ресторана 

французской кухни или 4-звездочного отеля.

10. 4�����	�
 ���	��
��� �������	�

) Ы ЧАСТО ОЦЕНИВАЕМ КАЧЕСТВО ПЕРЕЖИТОГО НАМИ ОПЫТА, 

сравнивая себя с другими. Хотя социальное сравне-

ние и может дать полезную информацию, часто оно сни-

жает уровень нашего удовлетворения. Так что если реже 

прибегать к нему, мы будем больше довольны жизнью. 

Конечно, легко сказать: «Перестаньте обращать внимание 
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на то, как дела у окружающих», но последовать совету не 

так просто, ведь подобная информация окружает нас по-

всюду, поскольку большинство действительно заботится 

о собственном статусе, и, наконец, потому что доступ к не-

которым важнейшим вещам (таким, как лучшие универси-

теты, лучшие профессии и лучшие дома в лучших районах) 

получают лишь те, кто превосходит остальных.

Тем не менее социальные сравнения разрушительно 

влияют на наше благосостояние, и в связи с этим стоит 

оградить себя от них. Так как довольствователям проще 

избежать социального сравнения, чем максимизаторам, 

понимание, что «достаточно хорошего» действительно бы-

вает достаточно, может автоматически снизить желание 

сравнивать себя с окружающими.

Следуя приведенным ниже шагам, вы можете обнару-

жить, что иногда результаты ваших действий будут хуже, 

чем были бы, только если судить их по абсолютным стан-

дартам. И это еще одна причина бороться с социальными 

сравнениями. Так что:

1.  Помните, что «Победил тот, у кого гроб богаче» — 

красивая фразочка, но не мудрость.

2.  Больше обращайте внимание на то, что делает вас 

счастливее и придает смысл жизни.

11. ��	���
 �%���(�� �����	�	���
 ���0

$ МЕСТЕ С ТЕМ, КАК НЕОБХОДИМЫХ ВЫБОРОВ СТАНОВИТСЯ ВСЕ 

больше, свобода выбора превращается в тиранию. Ру-

тинные решения занимают так много времени и сил, что 

прожить один день становится все тяжелее. В подобных 

условиях стоит научиться воспринимать ограничения как 
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своего рода освобождение. Общество предоставляет пра-

вила, стандарты и нормы для принятия решений, а личный 

опыт создает привычки. Решив следовать правилу (напри-

мер, всегда пристегиваться в автомобиле; не пить больше 

двух бокалов вина за вечер), мы избегаем необходимости 

снова и снова обдумывать свои решения. Поступая так, мы 

освобождаем время и силы, которые можем направить на 

решения, где правила неприменимы.

В краткосрочной перспективе кажется, будто, думая 

о решениях второго порядка (когда стоит действительно 

задуматься, а когда просто следовать правилам), мы лишь 

усложняем себе жизнь. Однако в долгосрочной перспекти-

ве это поможет устранить множество повседневных тре-

вог, и мы внезапно обнаружим время, энергию и силы на 

принятие действительно важных решений.
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Взгляните на карикатуру. «Ты можешь стать кем захо-

чешь, никаких границ!» — говорит глупый папа-рыбка по-

томству, не понимая, насколько их ограничивает аквари-

ум. Но так ли он глуп? Жизнь в закрытом мире аквариума 

позволяет мальку спокойно экспериментировать, исследо-

вать, создавать, писать историю своей жизни, при этом не 

переживая о перспективе быть съеденным. Без аквариу-

ма границ бы действительно не было, а рыбке пришлось 

бы все время посвятить борьбе за выживание. Выбор при 

наличии ограничений, свобода, очерченная рамками, — 

именно это позволяет маленькой рыбке представлять себе 

чудесный мир, полный возможностей.
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' АЧА ЛО ИДЕЯМ ЭТОЙ КНИГИ БЫЛО ПОЛОЖЕНО, КОГДА МАРТИН 

Селигман предложил мне написать статью о «само-

определении» для специального выпуска журнала American 

Psychologist. Тогда факт, что люди ценят возможность само-

стоятельно определять течение своей жизни, казался оче-

видным сам по себе. Но несмотря на это, не все так просто 

со свободой, автономией и самоопределением — это не 

абсолютные блага. В этой книге я хочу исследовать и рас-

сказать вам о «темной стороне» свободы.

Развитию моих размышлений на данную тему в значи-

тельной степени помог исследовательский проект, в ко-

тором я принимал участие вместе с коллегами — Эндрю 

Вардом, Джоном Монтероссо, Дарреном Леманом, Соней 

Любомирски и Кэтрин Уайт (при частичной финансовой 

поддержке Positive Psychology Network и Суортморского кол-

леджа). Я глубоко признателен коллегам (в особенности 

Варду, чей кабинет находится по соседству, в связи с чем 

он вынужден мириться с нашими ежедневными дискус-

сиями) за ту роль, которую они сыграли в исследовании, 

а также за наши разговоры во время этого проекта, в ходе 

которых мы многое открыли. Их идеи отражены во всей 
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книге. Помимо этого, я многому научился у исследовате-

лей, занимающихся смежными проектами: Дова Коэна, 

Джейн Гиллхэм, Джамин Халберстадт, Тима Кассера, Мэри 

Франсес Лус и Кена Шелдона.

Рассказывая о своих открытиях на встречах и конфе-

ренциях, я также многое узнал из разговоров с другими: 

в особенности с Джоном Хайдтом, Дашером Кельтнером, 

Джонатаном Скулером и Сьюзан Шугармен.

Что касается самой книги, Джуди Догин и Бет Гросс 

читали черновики, которые были намного длиннее и за-

нуднее, чем итоговый вариант. Благодаря им остальному 

миру будет намного проще. Ребекке Шварц, Элисон и Теду 

Дворкиным удалось заставить меня принять тот факт, что 

многие проблемы, о которых я пишу в этой книге, совсем 

иначе выглядят для наших детей. Хотя они, возможно, и не 

со всем согласны в финальной версии, Бекка, Эли и Тед 

помогли сформировать книгу, изменив мой подход к ряду 

вещей. Редактор из издательства Ecco Press Джулия Сере-

брински показала, как приручить рукопись. Помимо это-

го, указала на отрывки, которые были совсем не такими 

понятными, как я думал. А Билл Патрик проделал неверо-

ятную работу, помогая с организацией структуры и напи-

санием.

Без моего агента Тины Беннетт эта работа не увидела 

бы свет. Кроме безупречного выполнения всех деловых 

операций, которыми обычно занимаются агенты, Тина ра-

ботала вместе со мной над проектами книги, чем также 

внесла свой вклад в финальную версию. Мне невероятно 

повезло работать с агентом, кто в то же время является 

рассудительным, мудрым и великодушным редактором. 

Только она видела худшие из моих идей.
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И конечно, я не могу не поблагодарить отдельно луч-

шего редактора и лучшего друга — Мирну Шварц. Ее вера 

в ценность и важность идей, заключенных в книге, была 

непоколебима. Мирна, мой самый сочувствующий и в то 

же время самый требовательный читатель, внимательно 

просматривала несколько черновиков рукописи, каждый 

раз указывая на серьезные проблемы, которые необходимо 

поправить. Однако делала это с такой любовью и энтузиаз-

мом, что я снова и снова возвращался за клавиатуру, что-

бы написать еще строчку. Мирна помогала таким образом 

с каждым из моих крупных проектов, и спустя более чем 

три десятилетия я могу с уверенностью сказать, что она 

почти всегда оказывается права. Иногда таким довольство-

вателям, как я, невероятно везет.
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Times, 25 июня 2000 г., Section 15, с. 1.
Статистика использования средств нетрадиционной медици-

ны: M. Specter, The Outlaw Doctor», New Yorker, 5 февраля 2001 г., 
с. 46–61.

Возможно, осознание того, что оставить все решения пациен-
там — это не лучший способ лечения, а также не то, чего хотят 
сами пациенты, привело к развитию новой модели «совместного 
принятия решений». Глубокомысленный и тщательно проведен-
ный анализ проблем, связанных с патернализмом врачей и авто-
номией пациентов, а также модели разделения ответственности 
см. в книге P. Ubel, Critical Decisions, New York: HarperOne, 2012.

О рекламе рецептурных препаратов см.: M. Siegel, Fighting the 
Drug (Ad) Wars, The Nation, 17 июня 2002 г., 2002, с. 21–24.

W. Kaminer, American Beauty, American Prospect, 26 февра-
ля 2001 г., с. 34. См. также: M. Cottle, Bodywork, New Republic, 
25 марта 2002 г., с. 16–19; и S. Dominus, The Seductress of Vanity, 
New York Times Magazine, 5 мая 2002 г., с. 48–51.

K. Clark, Why It Pays to Quit, U. S. News & World Report, 1 ноя-
бря 1999 г., с. 74.

J. Seabrook, The Invisible Designer, New Yorker, 18 сентября 
2000 г., с. 114.

Ансари, А. В активном поиске. — Москва: Манн, Иванов 
и Фербер, 2016.

Статистика о религиозных убеждениях была взята из книги: 
D. Myers, The American Paradox. New Haven, CT: Yale University Press, 
2000. Опубликованные Pew Foundation данные в мае 2015 года 
показывают снижение количества верующих людей среди амери-
канцев: 22% сказали, что не относятся к конкретной религии, по 
сравнению с 16% опрошенных десять лет назад. Конечно, нельзя 
сказать, что люди, которые «не относятся к конкретной религии», 
являются неверующими, но тенденция проявляет себя.

A. Wolfe, Moral Freedom: The Search for Virtue in a World of 
Choice», New York: W. W. Norton, 2001. Цитата приведена из ста-
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тьи «The Final Freedom», для New York Times Magazine, 18 марта 
2001 г., с. 48–51.

О выборе идентичности см.: B. Schwartz, Be Careful What You 
Wish For: The Dark Side of Freedom, Handbook of the Uncertain Self 
(под ред. R. M. Arkin, K. C. Oleson, P. J. Carroll), с. 62–77. New 
York: Psychology Press, 2010. Кроме этого доказательство того, 
что люди думают, будто даже самые банальные решения, ко-
торые они принимают, отражают их личность, см. в N. Olson 
и K. Vohs, Thinking that Choices Refl ect the Self Leads to Maximizing 
Behavior. Исследование представлено на ежегодной конференции 
Association for Consumer Research, Chicago, IL, 2013.

A. Sen, Other People, New Republic, 18 декабря 2000 г., с. 23; 
A. Sen, Civilizational Imprisonments, New Republic, 10 июня 2002 г., 
с. 28–33.

В понимании, что считать «выбором», можно обнаружить ин-
тересные культурные различия. Когда группам людей из Северной 
Америки и Южной Азии показывали видео, где люди занимаются 
повседневными делами, или просили оценить, как они сами это 
делают, жители Северной Америки насчитали большее количество 
выборов, чем жители Южной Азии. См. K. Savani, H. R. Markus, 
A. Connor, Let Your Preferences Be Your Guide? Preferences and Choices 
Are More Tightly Linked for North Americans than for Indians, Journal 
of Personality and Social Psychology, 95, с. 861–876, 2008.

F. Hirsch, Social Limits to Growth, Cambridge, MA: Harvard 
University Press, 1976. См. также: Шеллинг, Т. Микромотивы и ма-
кроповедение. — Москва: Издательство Института Гайдара, 2016.

!���� 3
Недавно вышли две великолепные книги, предназначенные 

для широкой аудитории, причем обе написаны авторитетными 
исследователи в области принятия решений. В них можно под-
робнее прочитать об исследованиях, о которых идет речь в этой 
главе. См.: Канеман, Д. Думай медленно... решай быстро. — Мо-
сква: АСТ, 2014; и Талер, Р. Новая поведенческая экономика: по-
чему люди нарушают правила традиционной экономики и как на 
этом заработать — Москва: Бомбора, 2018.

Психологи Дэниел Гилберт и Тимоти Уилсон, а также их кол-
леги нашли множество доказательств тому, насколько плохо 
люди предсказывают удовлетворение, которое получат от неко-
торого события. См.: Гилберт, Д. Спотыкаясь о счастье. — Моск-
ва: Альпина Паблишер, 2015 и T. Wilson, Strangers to Ourselves, 
Cambridge, MA: Belknap, 2002.
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D. Kahneman, Objective Happiness, Well-Being: The Foundations of 
Hedonic Psychology (под ред. D. Kahneman, E. Diener, N. Schwarz), 
с. 3–25. New York: Russell Sage, 1999.

Исследование, посвященное реакции на колоноскопию, см. в: 
D. Redelmeier и D. Kahneman, Patients’ Memories of Painful Medical 
Treatments: Real-Time and Retrospective Evaluations of Two Minimally 
Invasive Procedures, Pain, 116, с. 3–8, 1996. Обратите внимание: 
несмотря на то, что пациенты, обследование которых было ме-
нее неприятным, в меньшей степени сопротивлялись повторным 
обследованиям, разница между группами не превысила показа-
тели достаточные, чтобы считать ее статистически важной.

Доказательства того, насколько оценка отпуска зависит от на-
ших ожиданий и воспоминаний, а не от реального опыта, см. в.: 
D. Wirtz, J. Kruger, C. N. Scollon, E. Diener, What to Do on Spring 
Break? The Role of Predicted, On-line, and Remembered Experience on 
Future Choice, Psychological Science, 14, с. 520–524, 2003.

I. Simonson, The Effect of Purchase Quantity and Time on Variety-
Seeking Behavior, Journal of Marketing Research, 27, с. 150–162, 
1990; D. Read и G. Loewenstein, Diversifi cation Bias: Explaining the 
Discrepancy in Variety-Seeking between Combined and Separate Choices, 
Journal of Experimental Psychology: Applied, 1, с. 34–49, 1995.

Есть множество других иллюстраций нашей неспособности 
точно предсказывать, какие ощущения у нас вызовет то или иное 
событие. Некоторые мы обсуждаем в главе 8, посвященной адап-
тации. Обзор данных примеров и обсуждение процессов, кото-
рые лежат в их основе, см. в: G. Loewenstein D. Schkade, Wouldn’t 
It Be Nice? Predicting Future Feelings, Well-Being: The Foun dations of 
Hedonic Psychology (под ред. D. Kahneman, E. Diener, N. Schwarz), 
с. 85–108. New York: Russell Sage, 1999.

Интересное обсуждение потенциала (а также подвохов) элек-
тронных источников для принятия решений см. в: M. S. Nadel, 
The Consumer Product Selection Process in an Internet Age: Obstacles 
to Maximum Effectiveness and Policy Options, Harvard Journal of Law 
and Technology, 14, с. 185–266, 2000. Данные касательно катало-
гов взяты из этой статьи.

J. Twitchell, Lead Us into Temptation: The Triumph of American 
Mate rialism, New York: Columbia University Press, 1999. Цитата со 
с. 53.

R. B. Zajonc, Attitudinal Effects of Mere Exposure, Journal of 
Personality and Social Psychology, 9 (part 2), с. 1–27, 1968.

Информация о рейтингах, найденных в интернете, см.: 
M. S. Nadel, The Consumer Product Selection Process in an Internet 
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Age: Obstacles to Maximum Effectiveness and Policy Options, Harvard 
Journal of Law and Technology, 14, с. 185–266, 2000.

Подробный разбор стратегий поиска информации и приня-
тия решений в современном мире, переполненном информа-
цией, есть в: J. W. Payne, J. R. Bettman, E. J. Johnson, The Adaptive 
Decision Maker, New York: Cambridge University Press, 1993.

Статья, посвященная точности медицинских веб-сайтов: 
T. Pugh, Low Marks for Medical Web Sites, Philadelphia Inquirer, 
23 мая 2001 г., с. A3.

Есть целый ряд сборников исследований, посвященных при-
нятию решений. См.: Judgment Under Uncertainty: Heuristics and 
Biases (под ред. D. Kahneman, P. Slovic, A. Tversky). New York: 
Cambridge University Press, 1982; Choices, Values, and Frames (под 
ред. D. Kahneman и A. Tversky), New York: Cambridge University 
Press, 2000; а также Heuristics and Biases: The Psychology of Intuitive 
Judgment (под ред. T. Gilovich, D. Griffi n, D. Kahneman), New York: 
Cambridge University Press, 2002. Системный обзор этой области 
исследований см. в: J. Baron, Thinking and Deciding, New York: 
Cambridge University Press, 2000.

A. Tversky и D. Kahneman, Judgment Under Uncertainty: Heuristics 
and Biases, Science, 185, с. 1124–1131, 1974.

Более подробное обсуждение характерной для людей подвержен-
ности эвристике возможности, особенно в социальных ситуациях, 
см. в: R. Nisbett, L. Ross, Human Inference: Strategies and Shortcomings 
of Social Judgment, Englewood Cliffs, NJ: Prentice-Hall, 1980.

P. Slovic, B. Fischoff, S. Lichtenstein, Facts Versus Fears: 
Understanding Perceived Risk, Judgment Under Uncertainty: Heuristics 
and Biases (под ред. D. Kahneman, P. Slovic, A. Tversky), с. 463–
489. New York: Cambridge University Press, 1982.

J. Surowieski, Manic Monday (and Other Popular Delusions), New 
Yorker, 26 марта 2001 г., с. 38.

T. Kuran и C. Sunstein, Controlling Availability Cascades, Behavio-
ral Law and Economics (под ред. C. Sunstein), с. 374–397, New 
York: Cambridge University Press, 2000. См. также: T. Kuran, 
Private Truths, Public Lies: The Social Consequences of Preference 
Falsifi cation, Cambridge, MA: Harvard University Press, 1995;

См.: Гладуэлл, М. Переломный момент: Как незначительные 
изменения приводят к глобальным переменам. — Москва: Аль-
пина Паблишер, 2015, где приведены яркие примеры ситуаций, 
в которых маленькие ошибки влекут за собой большие.

Пример с хлебопечкой см. в: E. Shafi r, I. Simenson, A. Tversky, 
Reason-Based Choice, Cognition, 49, с. 11–36, 1993.
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J. E. Russo, The Value of Unit Price Information, Journal of Mar-
keting Research, 14, с. 193–201, 1977.

Классическая статья, посвященная эффекту фрейминга: 
D. Kahne  man и A. Tversky, Choices, Values, and Frames, American 
Psycho logist, 39, с. 341–350, 1984. Множество других примеров 
приведены в: Choices, Values, and Frames (под ред. D. Kahneman 
и A. Tversky), New York: Cambridge University Press, 2000.

Соотношение между фреймингом и субъективным опытом 
описано в: D. Frisch, Reasons for Framing Effects, Organizational 
Behavior and Human Decision Processes, 54, 399–429, 1993.

A. J. Sanford, N. Fay, A. Stewart, L. Moxey, Perspective in State-
ments of Quantity, with Implications for Consumer Psychology, Psycho-
logical Science, 13, с. 130–134, 2002.

Choices, Values, and Frames (под ред. D. Kahneman и A. Tversky), 
New York: Cambridge University Press, 2000. Об эффекте облада-
ния см.: D. Kahneman, J. Knetsch, and R. Thaler, Anomalies: The 
Endowment Effect, Loss Aversion, and Status Quo Bias.

О решении продать акции см.: Are Investors Reluctant to Realize 
Their Losses?. О невозвратных затратах см.: R. Thaler, Mental 
Accounting Matters, а также его же статья Toward a Positive Theory 
of Consumer Choice. О решениях касательно медицинской страхов-
ки см.: E. Johnson, J. Hershey, J. Mezaros и H. Kunreuther, Framing, 
Probability Distortions, and Insurance Decisions.

О планах пенсионного страхования см.: C. Camerer, Prospect 
Theory in the Wild: Evidence from the Field [оригинальное иссле-
дование см. в: W. Samuelson, R. Zeckhauser, Status Quo Bias in 
Decision Making, Journal of Risk and Uncertainty, 1, с. 7–59, 1988].

Пример с покупкой машины был взят из: C. W. Park, S. Y. Jun, 
D. J. MacInnis, Choosing What I Want Versus Rejecting What I Don’t 
Want: An Application of Decision Framing to Product Option Choice 
Decisions, Journal of Marketing Research, 37, с. 187–202, 2000.

J. Baron, Thinking and Deciding, New York: Cambridge University 
Press, 2000. В этой книге систематически и подробно обсуждает-
ся психология принятия решений.

!���� 4
Различие между максимизаторами и довольствователя-

ми провел еще Герберт Саймон в 1950-х годах. См. его статью 
Rational Choice and the Structure of the Environment, Psychological 
Review, 63, с. 129–138, 1956; и книгу Models of Man, Social and 
Rational, New York: Wiley, 1957.
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B. Schwartz, A. Ward, J. Monterosso, S. Lyubomirsky, K. White, 
and D. R. Lehman, Maximizing versus Satisfi cing: Happiness Is a 
Matter of Choice, Journal of Personality and Social Psychology, 83, 
с. 1178–1197, 2002.

Исследование, посвященное максимизации, которое мы 
с коллегами провели, вызвало изрядный интерес, а также ряд 
справедливых критических замечаний и альтернативные вари-
анты. Наша шкала состоит, по видимости, из трех различных 
аспектов: высокие стандарты, сложности при принятии реше-
ний и склонность к поиску альтернатив. Критикуя шкалу, дру-
гие исследователи указали, что все эти три фактора никак не 
связаны с уровнем несчастья и с отсутствием оптимизма. Неко-
торые предложили альтернативные варианты шкалы, которые 
измеряют один из аспектов. Обсуждения этой темы продолжа-
ются, и заинтересованный читатель может обратиться к другим 
исследованиям по теме. Но имейте в виду, это своего рода «ака-
демические дебаты», в которых, как правило, множество тонких 
граней и споров о статистике. Кроме того, в настоящий момент 
нет ни соглашения о том, что должна измерять шкала максими-
зации, ни что она измеряет. См. следующие статьи:

D. L. Diab, M. A. Gillespie, S. Highhouse, Are Maximizers Really 
Unhappy? The Measurement of Maximizing Tendency, Judgment and 
Decision Making, 3, с. 364–370, 2008;

L. Lai, Maximizing without Diffi culty: A Modifi ed Maximization Scale 
and Its Correlates, Judgment and Decision Making, 5, с. 164–175, 2010;

G. Y. Nenkov, M. Morrin, A. Ward, B. Schwartz, J. Hulland, A Short 
Form of the Maximization Scale: Factor Structure, Reliability and 
Validity Studies, Judgment and Decision Making, 3, с. 371–388, 2008;

B. R. Turner, H. B. Rim, N. E. Betz, T. E. Nygren, The Maximization 
Inventory, Judgment and Decision Making, 7, с. 48–60, 2012;

S. Iyengar, R. E. Wells, B. Schwartz, Doing Better but Feeling 
Worse: Looking for the ‘Best’ Job Undermines Satisfaction, Psychological 
Science, 17, с. 143–150, 2006.

Готтлиб, Л. Мне нужен самый лучший! Как не испортить себе 
жизнь в ожидании идеального мужчины. — Москва: Бомбора, 2020.

W. H. Huang and M. Zeelenberg, Investor Regret: The Role of 
Expectation in Comparing What Is to What Might Have Been, Judgment 
and Decision Making, 7, с. 441–451, 2012.

R. Frank, Choosing the Right Pond, New York: Oxford University 
Press, 1985; F. Hirsch, Social Limits to Growth, Cambridge, MA: 
Harvard University Press, 1976; а также R. Frank, P. Cook, The 
Winner-Take-All Society, New York, Free Press, 1985.
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!���� 5
Труд «Исследование о природе и причинах богатства народов» 

Адама Смита был опубликован в 1776 году. Более современный, 
посвященный защите свободы выбора: Фридман, М. Свобода вы-
бирать: наша позиция / М. Фридман, Р. Фридман. — Москва: Но-
вое издательство, 2007.

Критический обзор рынка и его чудес вы можете увидеть 
в моих других книгах: The Battle for Human Nature, New York: 
W. W. Nor ton, 1986; и The Costs of Living, Philadelphia: XLibris, 2001.

История про политологов фигурирует в: R. Kuttner, Everything 
for Sale, New York: Knopf, 1996.

О выборе и независимости можно прочитать больше в: 
R. E. Lane, The Loss of Happiness in Market Democracies. New Haven, 
CT: Yale University Press, 2000, с. 231–234.

См. также: Gerald Dworkin, The Theory and Practice of Autonomy, 
New York: Cambridge University Press, 1988.

Исследований, посвященных выученной беспомощности, до-
статочно много. Емкий обзор исследований этого феномена и его 
последствий см. в: M. E. P. Seligman, Helplessness: On Depression, 
Development, and Death, San Francisco: W. H. Freeman, 1975, а так-
же C. Peterson, S. F. Maier, M. E. P. Seligman, Learned Helplessness: 
A Theory for the Age of Personal Control, New York: Oxford University 
Press, 1993.

L. Harris, Inside America, New York: Random House, 1987. Эта 
работа упоминается в R. E. Lane, The Loss of Happiness in Market 
Democracies. New Haven, CT: Yale University Press, 2000, с. 29.

Исследование, посвященное покупке ручек: A. M. Shah 
и G. Wolford, Buying Behavior as a Parametric Variation of Number of 
Choices, Psychological Science, 18, с. 369–370, 2007.

Соотношение между размером ассортимента и приобрете-
нием оформлено в виде «перевернутой U»: покупок становится 
все больше вместе с расширением ассортимента, пока оно не до-
стигнет критической точки, а затем число покупок идет на спад. 
Адам Грант и я опубликовали статью, в которой предполагает-
ся, что подобный график может быть достаточно частотным для 
психологических исследований, а вовсе не редкостью.

См.: A. Grant и B. Schwartz, Too Much of a Good Thing: The 
Challenge and Opportunity of the Inverted-U, Perspectives on Psycho-
logical Science, 6, с. 61–76, 2011.

Доказательства предположения, что в случае если люди зна-
ют, чего хотят, см. в: A. Chernev, Product Assortment and Individual 
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Decision Processes, Journal of Personality and Social Psychology, 85, 
с. 151–162, 2003.

Центральная фигура в исследованиях уровня счастья — пси-
холог Эд Динер. Пример его работы по теме:

E. Diener, Subjective Well-Being: The Science of Happiness and a 
Proposal for a National Index, American Psychologist, 55, с. 34–43, 
2000;

E. Diener, M. Diener, C. Diener, Factors Predicting the Subjective 
Well-Being of Nations, Journal of Personality and Social Psychology, 
69, с. 851–864, 1995;

Subjective Well-Being Across Cultures (под ред. E. Diener, E. M. Suh), 
Cambridge, MA: MIT Press, 2001; E. Diener, E. M. Suh, R. E. Lu cas, 
H. L. Smith, Subjective Well-Being: Three Decades of Prog ress, Psycho-
logical Bulletin, 125, с. 276–302, 1999;

E. Diener, R. Biswas-Diener, Happiness, New York: Blackwell, 
2008.

S. Lyubomirsky, Why Are Some People Happier Than Others?, 
American Psychologist, 56, с. 239–249, 2001;

Любомирски, С. Психология счастья: новый подход. — СПб.: 
Питер, 2014. M. E. P. Seligman, Flourish, New York: Free Press, 2011.

E. Diener, R. A. Emmons, R. J. Larson, S. Griffi n, The Satisfaction 
with Life Scale, Journal of Personality Assessment, 49, с. 71–75, 1985.

Соотношение между материальным благосостоянием и сча-
стьем остается темой для дискуссий, и исследователи спорят, 
что стоит измерять и как это измерить, приходя к различным 
выводам. Однако на протяжении книги я говорю о том, что ма-
териальное благосостояние серьезно влияет на уровень счастья 
только до обеспечения минимального уровня жизни, но не так 
серьезно впоследствии. Этого мнения многие придерживают-
ся уже долгие годы, но недавнее исследование, проведенное 
Д. Канеманом и А. Дитоном на материале данных, собранных 
у тысяч респондентов, показывает, что хотя эмоциональное 
благосостояние растет вместе с доходом, останавливаясь на 
уровне дохода приблизительно $75 000 (для США), позитив-
ная оценка жизни продолжает расти вместе с доходом. См.: 
D. Kahneman и A. Deaton, High Income Improves Evaluation of Life 
but Not Emotional Well-Being, Proceedings of the National Academy 
of Sciences, 107, с. 16489–16493, 2010.

Различие в уровне счастья разных наций в разное время 
см. в: R. Inglehart, Modernization and Postmodernization: Cultural, 
Economic, and Political Changes in Societies, Princeton, NJ: Princeton 
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