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Аннотация
Эта книга о том, как не сойти с ума в мире, где каждый день на

вас обрушивается тысячи сообщений, мнений, новостей, рекламы
и чужих «истин». О том, как отличить зерно от плевел, факт от
интерпретации, мудрость от красивой фразы.

Логическое мышление — это не врождённый талант. Это
навык, как игра на скрипке или плавание. Ему можно научиться.
И, что важнее, ему нужно учиться, потому что мир не собирается
становиться проще.

Я писал эту книгу для людей, которые устали чувствовать себя
обманутыми. Для тех, кто хочет понимать, почему умные люди
попадаются в глупые ловушки. Для тех, кто хочет спорить так,
чтобы после спора оставались друзья. И для тех, кто просто хочет
принимать решения, о которых не будет жалеть через десять лет.

Здесь не будет снобизма. Логика — не оружие против глупцов.
Логика — фонарик. Иногда он освещает то, что вы не хотели
видеть. Иногда — то, что вы искали всю жизнь. Включайте.
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Алекс Фриман
Логическое мышление

 
Часть I. Почему мы

думаем плохо
 
 

Глава 1. Мозг — ленивый гений
 

Представьте, что вы купили самый мощный компьютер в
мире. Он может решать сверхсложные задачи, распознавать
лица, завершать поставленные цели. Но у него есть одна осо-
бенность: он работает на батарейке, которая садится за два
часа. И если вы не будете экономить энергию, он выключит-
ся в самый неподходящий момент.

Ваш мозг — это такой компьютер. Он весит около полу-
тора килограммов — примерно 2% массы тела — но потреб-
ляет 20% всей энергии. Эволюция — дама экономная. Она
не стала делать нас идеальными логиками. Она сделала нас
достаточно хорошими для выживания в саванне. А саванна
не требовала умения проверять статистическую значимость
корреляций. Она требовала быстро решить: это шорох в ку-
стах — ветер или леопард?



 
 
 

Ошибка первого рода (принять ветер за леопарда) стои-
ла нескольких минут испуга. Ошибка второго рода (принять
леопарда за ветер) стоила жизни. Поэтому мы, потомки тех,
кто перестраховывался, до сих пор вздрагиваем от шорохов
и верим в теории заговора.

Психологи Даниэль Канеман и Амос Тверски назвали это
«Системой 1» и «Системой 2». Система 1 — быстрая, инту-
итивная, эмоциональная, автоматическая. Система 2 — мед-
ленная, аналитическая, требующая усилий. Большую часть
времени мы работаем на Системе 1, и это нормально. Про-
блема в том, что мы думаем, что работаем на Системе 2.

Жизненный пример. Вы в супермаркете. Видите два
йогурта. Один — «натуральный, без добавок, для здорового
образа жизни», другой — просто йогурт. Первый стоит на
40% дороже. Вы берёте первый, потому что «здоровье важ-
нее». Но если вы перевернёте упаковку, то обнаружите, что
в «натуральном» столько же сахара, а срок хранения — те
же 30 дней благодаря консервантам. Слово «натуральный»
— это не факт, это ощущение. Ваша Система 1 купилась на
эмоцию, а Система 2 даже не проснулась.

Совет. Прежде чем принять важное решение, задайте
себе вопрос: «Я сейчас думаю или чувствую?» Если ответ
«чувствую» — отложите решение на 20 минут. Эмоции —
плохие советники в долгосрочных вопросах, но отличные —
в вопросах выживания. Проблема в том, что йогурт — не
леопард.



 
 
 

 
Глава 2. Когнитивные искажения:

как мозг обманывает сам себя
 

Когнитивные искажения — это систематические ошибки
в мышлении, которые кажутся нам логичными. Это не глу-
пость, а особенности работы мозга. Их сотни, но несколько
из них портят нам жизнь чаще всего.

Искажение подтверждения.  Мы ищем информацию,
которая подтверждает наши убеждения, и игнорируем ту,
что их опровергает. Если вы уверены, что «все политики
врут», вы запомните каждый случай лжи и забудете каждый
случай честности. Это не лицемерие — это экономия энер-
гии. Мозгу проще не перестраивать картину мира.

Жизненный пример. Девушка убеждена, что «все мужчи-
ны — изменники». Она встречает трёх мужчин. Двое оказы-
ваются верными, один — нет. Она запомнит одного. И ска-
жет: «Ну вот, я же говорила». Двое верных — «просто ис-
ключение», «повезло», «пока не изменил». Это не логика, а
защита собственной картины мира.

Философская параллель. Фрэнсис Бэкон ещё в XVII ве-
ке писал: «Человеческий разум склонен верить в то, что он
предпочитает». С тех пор мы изобрели интернет, который
усилил это искажение до предела. Алгоритмы соцсетей —
это машины по производству подтверждения. Вы кликаете
на то, что вам нравится, и вам показывают ещё больше то-



 
 
 

го же. Ваша картина мира становится плотнее и непроница-
емее.

Совет. Заведите привычку раз в неделю читать или смот-
реть что-то, с чем вы не согласны. Не чтобы переубедить се-
бя, а чтобы понять аргументы другой стороны. Если вы не
можете сформулировать аргументы противника лучше, чем
он сам, — вы не понимаете проблему.

Эффект якоря. Первая цифра, которую мы услыша-
ли, становится «якорем» для всех последующих оценок. На-
чальная цена на переговорах, зарплата, которую вы назвали
первым, даже случайное число — всё это влияет на ваши ре-
шения.

Жизненный пример. Вы приходите на рынок. Продавец го-
ворит: «Этот ковёр стоит 50 тысяч». Вы торгуетесь до 30,
думаете, что сэкономили 20. Но если бы он сказал «20 ты-
сяч», вы бы торговались до 12. Якорь сработал. Вы не знаете
реальную стоимость ковра. Вы знаете только, что 30 меньше
50. Это не логика, а арифметика с эмоциональной подклад-
кой.

Совет. Перед переговорами определите свою максималь-
ную цену до того, как услышите чужую. Запишите её и не
меняйте, иначе якорь сделает своё дело.

Эвристика доступности.  Мы оцениваем вероятность
события по тому, насколько легко вспомнить пример. Авиа-
катастрофы кажутся страшнее автомобильных аварий, пото-
му что о них говорят по телевизору. Хотя статистически са-



 
 
 

молёт — самый безопасный транспорт.
Жизненный пример. После новостей о краже в районе, лю-

ди начинают ставить железные двери и покупать оружие. Хо-
тя вероятность кражи не изменилась — изменилась доступ-
ность информации о ней. Страх — это не статистика, а вос-
поминание.

Философская параллель. Стоики учили: «Мы страдаем не
от событий, а от наших суждений о событиях». Эпиктет го-
ворил, что человека пугает не сама смерть, а мнение о смер-
ти. Эвристика доступности — это современная иллюстрация
этой мысли. Мы боимся того, что легко вообразить, а не то-
го, что вероятно.

Совет. Когда вы чувствуете страх или тревогу по поводу
вероятности события, спросите: «Откуда я знаю эту вероят-
ность? Это статистика или это история, которую я недавно
слышал?» Если история — вы под влиянием эвристики до-
ступности.

Ошибка планирования. Мы систематически недооце-
ниваем время, деньги и усилия, необходимые для выполне-
ния задачи. Ремонт займёт месяц — на самом деле три. Кни-
га будет написана за год — на самом деле пять. Это не лень,
а оптимизм, встроенный в мозг.

Жизненный пример. Студент обещает себе: «Начну гото-
виться к экзамену за две недели». Начинает за два дня. По-
тому что его мозг, планируя, представляет идеальные усло-
вия: без болезней, без авралов, без желания посмотреть се-



 
 
 

риал. Реальность всегда сложнее плана.
Совет. Используйте «правило 1,5». Умножьте свою оцен-

ку времени на полтора. Если думаете, что задача займёт два
дня, планируйте три. Если думаете, что ремонт займёт ме-
сяц, планируйте полтора. Это не пессимизм, а реализм с по-
правкой на человеческую природу.

 
Глава 3. Эмоции как союзник, а не враг

 
Логика и эмоции — не враги. Это две ноги, на которых

ходит человек. Проблема начинается, когда одна нога пыта-
ется идти за двоих.

Антонио Дамасио, нейробиолог, изучал пациентов с по-
вреждением префронтальной коры — области, отвечающей
за эмоции и социальное поведение. Эти люди сохраняли ин-
теллект, память, речь. Но они не могли принимать решения.
Они могли часами перечислять плюсы и минусы каждого ва-
рианта обеда и не выбрать ничего. Эмоции — это не поме-
ха логике. Эмоции — это маркеры, которые говорят: «Это
важно, обрати внимание».

Жизненный пример. Вы выбираете между двумя ра-
ботами. Одна — стабильная, но скучная. Другая — риско-
ванная, но интересная. Логика говорит: «Стабильность важ-
нее». Эмоции говорят: «Ты будешь жалеть». Что делать? Не
выбирать «логику» или «эмоции». А спросить: «Что я буду
чувствовать через пять лет в каждом из вариантов?» Эмоции



 
 
 

— это данные. Их не нужно игнорировать, а нужно учиты-
вать.

Философская параллель. Юм писал: «Разум есть и дол-
жен быть рабом страстей». Это не цинизм. Это наблюдение:
без эмоционального «толчка» мы не действуем вообще. Ло-
гика — это карта. Эмоции — это компас. Карта без компаса
бесполезна. Компас без карты — опасен.

Совет. Когда вы принимаете решение, разделите лист на
две колонки. В одной — «Что говорит логика». В другой —
«Что говорят эмоции». Не пытайтесь победить одну колон-
ку другой. Спросите: «Какая из них видит то, что не видит
другая?»



 
 
 

 
Часть II. Инструменты
логического мышления

 
 

Глава 4. Как задавать правильные вопросы
 

Логика начинается не с ответов. Она начинается с вопро-
сов. Плохой вопрос: «Почему он так поступил?» Хороший
вопрос: «Какие у него были варианты и почему он выбрал
этот?» Плохой вопрос: «Это правда?» Хороший вопрос: «Ка-
кие доказательства существуют за и против?»

Сократов метод. Сократ не учил, а задавал вопросы. Он
притворялся незнающим и заставлял собеседника развора-
чивать свою мысль до тех пор, пока тот не обнаруживал про-
тиворечие. Это не издевательство, а помощь. Иногда мы не
знаем, что мы думаем, пока не попробуем объяснить это дру-
гому.

Жизненный пример. Друг говорит: «Все женщины меркан-
тильны». Вместо того чтобы спорить, спросите: «Что ты име-
ешь в виду под "меркантильны"?» — «Ну, они выбирают
мужчин с деньгами». — «Все? Ты знаешь всех женщин?» —
«Ну, не всех, но многие». — «А мужчины выбирают женщин
с деньгами?» — «Ну, это другое». — «Почему другое?» И
вот здесь начинается логика. Не спор. Исследование.



 
 
 

Пять вопросов журналиста.  Кто? Что? Где? Когда?
Почему? Добавьте шестой: «Откуда я это знаю?» И седьмой:
«Что изменится, если я ошибаюсь?»

Совет. Заведите привычку в любом споре сначала сфор-
мулировать позицию противника так, чтобы он сказал: «Да,
именно это я и имею в виду». Это называется «стальной ар-
гумент» — противоположность «соломенному чучелу». Ес-
ли вы не можете сформулировать чужую позицию лучше,
чем он сам, — вы не готовы спорить.

 
Глава 5. Дедукция, индукция и
абдукция: три способа думать

 
Дедукция — от общего к частному. Все люди смертны.

Сократ — человек. Следовательно, Сократ смертен. Если
посылки верны, вывод верен с необходимостью. Проблема:
посылки часто неверны. «Все политики — лжецы» — это не
посылка, это эмоция. Дедукция работает только с точными
определениями.

Жизненный пример. «Все, кто опаздывает, — неуважи-
тельны. Он опоздал, значит, он не уважает других». Логиче-
ски корректно. Но первая посылка — ложь. Люди опаздыва-
ют по разным причинам: пробки, болезнь, ребёнок, который
не одевается. Дедукция выводит следствие из посылки. Она
не проверяет посылку, это делаете вы.

Индукция — от частного к общему. Все лебеди, которых



 
 
 

я видел, белые. Следовательно, все лебеди белые. Проблема:
одного чёрного лебедя достаточно, чтобы опровергнуть вы-
вод. Индукция не даёт уверенность, она даёт вероятность
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