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3Введение 

ВВедение 

Вспомните одно из своих недавних решений. Любое. 
Какие хлопья выбрать для завтрака, какое кино посмот­
реть, где пообедать. Или что­то более важное: с кем пойти 
на свидание, за какого политика голосовать, какую про­
фессию выбрать.

Почему вы приняли то или иное решение? Почему вы­
брали вариант, на котором в итоге остановились?

На первый взгляд простой вопрос. Какие бы объясне­
ния своим решениям вы ни нашли, в целом они будут ука­
зывать в одном направлении — на вас. На ваши личные 
вкусы и предпочтения. На ваши симпатии и антипатии. На 
свидание вы пойдете с тем, кто кажется вам интересным 
и привлекательным. Голосовать будете за политика, чья 
позиция совпадает с вашей. Тот факт, что нашими реше­
ниями управляют наши собственные мысли и суждения, 
кажется настолько очевидным, что мы воспринимаем его 
как нечто само собой разумеющееся.

Вот только это вовсе не факт.
Мы не осознаем, до какой степени окружающие влияют 

практически на все сферы нашей жизни. Люди голосуют, 
потому что голосуют другие; больше едят, когда едят все 
вокруг; меняют машину на новую, потому что так недавно 
поступили соседи. Социальное окружение влияет на то, 
что люди покупают, какие программы медицинского стра­
хования выбирают, какие оценки получают в школе, какую 
профессию выбирают. От него зависит, копят ли люди пен­
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сионные сбережения, инвестируют ли в ценные бумаги, 
жертвуют ли деньги на благотворительность, вступают ли 
в студенческие сообщества, заботятся ли об окружающей 
среде, осваивают ли новые изобретения. Даже вероятность 
совершения преступления и степень удовлетворенности 
трудовой деятельностью зависят от влияния социальной 
среды. Девяносто девять целых и девять десятых процента 
наших решений определяется другими людьми. Те случаи, 
когда на наш выбор или поведение не повлиял никто из­
вне, очень редки.

Однако мы готовы замечать влияние социума на все и 
на всех, но только не на самих себя.

Для меня изучение темы социального влияния — того, 
как другие люди воздействуют на наше поведение, — нача­
лось с велосипедной прогулки по калифорнийскому горо­
ду Пало­Альто в поисках автомобилей марки BMW.

Пало­Альто — один из самых дорогих для проживания 
городов мира. Многие жители обогатились на фондовых 
опционах и открытом размещении акций своих компаний 
на фондовом рынке, но вместе с доходами горожан вырос­
ли и цены на все: от жилья до обучения в частных школах. 
Неподалеку расположили свои дилерские центры произво­
дители Ferrari и Maserati; обед в одном из фешенебельных 
ресторанов может обойтись в 200 долларов на человека.

Поиск BMW был похож на охоту за пасхальными яй­
цами. Они могли оказаться в самых неожиданных местах, 
поэтому приходилось полагаться на интуицию и везение. 
Я медленно колесил по улицам, высматривая знакомый 
логотип. Доезжая до конца улицы, я останавливался на 
углу и пытался предположить, в какой стороне будет боль­
ше шансов. Возле стоматологической клиники слева? Сто­
матологи обычно ездят на хороших машинах, и, пожалуй, 
стоит заглянуть на парковку перед зданием. Возле доро­
гого на вид продуктового магазина справа? И туда имеет 
смысл проехаться.
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Обнаружив автомобиль искомой марки, я открывал 
свою сумку, вынимал листок бумаги и аккуратно подсовы­
вал под стеклоочиститель. Это были не купоны на обслу­
живание в автомастерской и не реклама магазина автозап­
частей. Мы ничего не продавали.

Мы с профессором Принстонского университета Эми­
ли Пронин пытались выяснить, какие факторы влияют 
на покупку автомобиля. Нам было интересно, чем люди 
мотивируют собственный выбор и какое место, по их мне­
нию, те же критерии занимают в процессе принятия этого 
решения другими людьми.

Помимо стандартных критериев, таких как цена, расход 
топлива и надежность, в анкету были включены социаль­
ные факторы. Повлияло ли на их решение мнение друзей? 
Ассоциировалась ли у них эта марка автомобиля с высо­
ким общественным положением владельца? 

Анкета включала в себя несколько вопросов, и на каж­
дый из них респондентам предлагалось ответить дважды: 
за себя и за кого­то из своих знакомых, кто тоже водил 
BMW. В какой степени повлияли на решение этого знако­
мого купить BMW такие факторы, как цена и расход то­
плива? Считал ли он, что на таких машинах ездят состоя­
тельные и влиятельные люди?

Проездив по городу бóльшую часть дня, я оставил блан­
ки анкет более чем на сотне автомобилей. К каждому блан­
ку прилагался конверт с обратным адресом, чтобы респон­
денты могли отправить свои ответы по почте.

Затем я сел ждать.

В первый день я едва дождался почтальона. Но в по­
чтовом ящике меня ждало разочарование. Только кучка 
рекламных листовок и каталог компании по производству 
мебели. Ни одной заполненной анкеты.

На следующий день я благоразумно сдерживал вчераш­
ний энтузиазм. Я медленно подошел к почтовому ящику 
и заглянул внутрь. Снова ничего. Теперь я начал беспоко­
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иться. Неужели люди проигнорировали нашу анкету? 
А может, конверты сдуло ветром?

На третий день я ждал почтальона с чувством страха. 
Если опять не будет ни одного ответа, мне придется от­
правляться на поиски новых BMW (или мы будем вынуж­
дены придумывать другой подход). Но в глубине почтово­
го ящика меня ждал наконец желанный ответ — один из 
маленьких белых конвертов, оставленных под стеклоочи­
стителем несколько дней назад. 

На следующий день я получил еще несколько заполнен­
ных анкет. Потом почтальон принес еще стопку белых кон­
вертов. Сработало! Мы принялись изучать ответы и срав­
нивать мнение людей о себе и их мнение об окружающих. 
Причины, побудившие их самих приобрести BMW, и при­
чины, которыми они объясняли выбор этой марки своими 
знакомыми. 

Многое совпадало. Что неудивительно, факторы вро­
де расхода топлива и стоимости люди считали одинаково 
важными для себя и для других. Цена в значительной сте­
пени повлияла на их решение о покупке BMW, и они пола­
гали, что она в такой же мере повлияла и на выбор других 
покупателей. 

Но когда очередь дошла до оценки влияния социальных 
факторов, ситуация изменилась. Дело не в том, что люди 
недооценивали силу социального влияния. Они прекрас­
но понимали, что решение о покупке того или иного авто­
мобиля во многом зависит от мнения друзей и от популяр­
ности конкретной марки среди богатых и влиятельных 
людей. Они охотно соглашались с тем, что люди часто вы­
бирают автомобиль под влиянием социальных факторов.

Но только не тогда, когда этими «людьми» были они 
сами.

В случае с покупкой BMW кем­то другим эффект со­
циального влияния был для респондентов очевиден. Они 
могли без труда определить, что человек изменил свои 
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предпочтения, выслушав мнения друзей или из желания 
«вписаться» в определенный круг.

Но когда люди смотрели под тем же микроскопом на 
собственную покупку BMW, они ничего не видели. Со­
циального влияния как не бывало! Они не замечали ни 
малейшего его признака. Поднося зеркало к собственным 
действиям, наши респонденты не видели ни намека на со­
циальное влияние. 

И это касалось не только автомобилей. В других ситуа­
циях прослеживалась аналогичная асимметрия. Покупка 
одежды, голосование по политическим вопросам, вежли­
вое вождение — что бы то ни было, люди соглашались с 
 ролью социального влияния в этих решениях.

Но не тогда, когда речь шла о них самих. Люди видели 
влияние социума на поведение других, но не на свое. 

Возможно, все дело в социальной желательности. Люди 
могут отрицать роль окружающих в своих решениях, пото­
му что быть жертвой влияния — предосудительно. Обще­
ство диктует нам быть самими собой, а не идти за толпой. 
Если поддаваться влиянию — это плохо, то, может быть, 
люди просто защищают свое самолюбие и поэтому не при­
знаются, что их решение от кого­то зависело?

Однако ситуация не так проста. Даже в тех случаях, ко­
гда поддаться влиянию социума не считается зазорным, 
люди все равно настаивают на независимости своего ре­
шения.

Например, предполагается, что в незнакомой стране 
следует из вежливости соблюдать местные традиции, а 
при выборе наряда для официального мероприятия лучше 
воздерживаться от дерзких экспериментов. Но даже тогда, 
когда никто не осудит за то, что ты поступил, как все, люди 
все равно не считают, что на их выбор что­то повлияло.

Дело в том, что есть еще одно объяснение тому, что мы 
отрицаем присутствие социального влияния в своей жиз­
ни: мы его попросту не замечаем.
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Только Ты...

Тебе исполнилось 16 лет, и в ознаменование этого ра­
достного события родители решают, что тебе пора найти 
подработку. «Ты слишком долго сидел у них на шее, — гово­
рят они, — и пришло время самостоятельно зарабатывать 
на личные расходы». Речь идет о частичной занятости — по 
несколько часов пару раз в неделю. Это закалит характер и 
поможет понять, как устроен мир. 

До сих пор ты лишь пару раз присматривал за соседски­
ми детьми и покосил несколько лужаек, так что резюме не 
блещет, тем не менее тебе удается устроиться в местный 
супермаркет упаковщиком продуктов на кассе. Не самое 
увлекательное занятие, но уж получше, чем чистка витри­
ны в мясном отделе. 

Ты постепенно осваиваешь все тонкости бумажно­
целлофанового дела и вот однажды в комнате отдыха для 
персонала сталкиваешься с одной из своих коллег. Уже не­
сколько недель ты наблюдаешь за тем, как она упаковыва­
ет покупки на седьмой кассе, и не мог не заметить, что она 
весьма привлекательная. Она называет свое имя, и слово 
за слово завязывается разговор: о начальниках, о школе, 
о ее секретах укладывания томатов так, чтобы они не по­
мялись. 

На следующей неделе вы пересекаетесь несколько раз. 
Потом еще несколько. Разговоры становятся длиннее. Че­
рез какое­то время ты начинаешь подбирать смены так, 
чтобы оказаться в зале в одно время с ней. Ты начинаешь 
что­то насвистывать во время работы и в конце концов на­
бираешься смелости пригласить ее на свидание.

Спустя двести семьдесят ужинов, девяносто две про­
должительные прогулки, три совместных отпуска и одно 
краткосрочное расставание ты женишься на том един­
ственном человеке, рядом с которым можешь представить 
себя до конца жизни.
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Концепция родственной души зародилась еще несколь­
ко тысячелетий назад. В «Пире» Платон писал о том, что у 
первых людей было четыре ноги, четыре руки и двуликая 
голова. Они одинаково хорошо ходили вперед и назад, а 
их сила и власть были настолько страшны, что их боялись 
даже боги­правители. Нужно было что­то делать.

Боги обсудили разные варианты. Одни предлагали 
уничтожить род человеческий — стереть его с лица земли. 
Но тут Зевс проявил изобретательность. Люди обеспечи­
вали богов дарами и жертвоприношениями, так зачем их 
уничтожать? Лучше разделить каждого человека пополам. 
Это станет для людей уроком — ослабит их силу и накажет 
за гордыню.

Так и поступили. Каждого человека рассекли ровно по­
средине с головы до ног. Как ствол дерева.

Разделенные люди не находили себе места от горя. 
Телес ные раны зажили, а они продолжали скитаться по 
миру, ища свою вторую половину, в вечном стремлении 
восстановить целостность. 

Со времен Платона многое изменилось, но идея един­
ственной, настоящей любви для каждого из нас сохра­
нилась. Пусть на смену любовным письмам пришло мо­
бильное приложение для романтических знакомств, а 
длительному ухаживанию — случайные сексуальные свя­
зи, но большинство людей по­прежнему верят в то, что где­
то их ждет тот единственный или та единственная, пред­
назначенные именно для них. Где­то найдется человек, с 
которым вы составите одно целое, как две половинки круга 
или две горошины в стручке. Недостающий фрагмент паз­
ла, идеальный партнер. Романтические комедии и песни в 
стиле ритм­энд­блюз неустанно поддерживают эту идею в 
нашем сознании. Если вам не везло в любви, не переживай­
те: просто вы пока не встретили свою родственную душу.

Загляните в раздел объявлений о свадьбе в какой­
нибудь газете или спросите у женатой пары, как они позна­
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комились, и все ответы будут звучать примерно одинако­
во: «Как только я его увидела, то сразу поняла...», «Между 
нами сразу возникла такая связь, которой ни с кем никогда 
не было...», «Пробежала искра, и я почувствовал, что она 
создана только для меня...».

Как правило, любой другой вариант огорчил бы этих 
людей. Хотите поссориться со счастливо женатым другом? 
Попробуйте предположить, что он был бы не менее счаст­
лив с кем­нибудь другим.

Наши партнеры, возможно, не совершенны, но они наши. 
И мы на 110 процентов уверены, что никто иной не мог бы 
оказаться на их месте. 

Все мы принцы с хрустальной туфелькой, ищущие ту 
единственную Золушку, которой она придется впору.

Между тем посмотрите, как большинство американцев 
знакомятся со своими будущими супругами, и вы замети­
те нечто любопытное. Население США составляет более 
320 миллионов человек. Откинем женатых, и останется 
около 160 миллионов. Разделим их по половому признаку, 
и получим примерно 80 миллионов человек, потенциально 
подходящих на роль вашего идеального партнера.

Некоторые из них не годятся по возрасту, поддерживают 
не ту политическую партию или — боже упаси — являются 
поклонниками польской музыки; но даже если отфильтро­
вать все неподходящие варианты, все равно остаются мил­
лионы людей, каждый из которых мог бы стать для вас тем 
единственным или той единственной.

Если принять в расчет население всей планеты, то круг 
потенциальных родственных душ расширится до сотен 
миллионов человек. Любой из них может оказаться вашей 
идеальной половинкой.

Но если взглянуть на то, где люди в итоге знакомятся со 
своими будущими супругами, диапазон поиска окажется 
весьма небольшим. Более трети американцев встречают 

Купить книгу на сайте kniga.biz.ua >>>

https://kniga.biz.ua/book/psychology/-1/7318/?utm_source=site&utm_medium=pdf&utm_content=7318



