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Аннотация
Избыток выбора парализует  – но  выход есть. В  этой книге

вы найдёте методы преодоления нерешительности, правила
осознанных решений в  карьере, финансах и  личной жизни,
техники цифровой гигиены и  план формирования устойчивых
привычек. Пора вырваться из круга сомнений и обрести ясность
и уверенность!
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Часть I. Природа паралича выбора

 
 

Глава 1. Что такое паралич выбора?
Определение и масштаб проблемы

 
Представьте себе утро обычного понедельника. Вы про-

сыпаетесь с мыслью: «Сегодня я наконец-то разберусь с этим
вопросом». Речь может идти о чём угодно: выборе нового
тарифа мобильного оператора, решении, куда отправиться
в отпуск, или даже о том, что приготовить на завтрак. Вы
открываете браузер, вводите запрос – и перед вами развора-
чивается бесконечный список вариантов. Десятки тарифов
с хитрыми условиями, сотни отелей с противоречивыми от-
зывами, тысячи рецептов с экзотическими ингредиентами.

Сначала вы полны энтузиазма. Вы сравниваете, анализи-
руете, взвешиваете плюсы и  минусы. Но  чем больше ин-
формации, тем сложнее принять решение. Вы откладываете
выбор «на потом», ищете ещё больше данных, сравниваете
ещё внимательнее. В итоге наступает вечер, а решение так
и не принято. Вы чувствуете усталость, разочарование и да-
же вину за бездействие. Знакомо?

Это и есть паралич выбора – состояние, когда обилие ва-
риантов не расширяет наши возможности, а парализует во-



 
 
 

лю. Вместо того чтобы радоваться свободе выбора, мы ока-
зываемся в ловушке бесконечного анализа.

Повседневные проявления
Паралич выбора проникает во все сферы нашей жизни,

часто оставаясь незамеченным. Рассмотрим несколько ти-
пичных сценариев:

– Покупки в интернете. Вы хотите купить новую пару
кроссовок. Заходите на маркетплейс и видите 200 моделей.
Вы начинаете фильтровать по цене, бренду, цвету, отзывам.
Через час вы всё ещё не выбрали, но уже устали и раздраже-
ны.

– Планирование отпуска. Вы мечтаете о море. Откры-
ваете сайты бронирования и теряетесь в многообразии на-
правлений, отелей, экскурсий. В итоге откладываете плани-
рование на следующий год.

–  Карьерные решения. Вы получаете два предложе-
ния о работе. Оба имеют плюсы и минусы. Вы бесконечно
сравниваете зарплаты, перспективы, корпоративную культу-
ру. В результате упускаете оба варианта.

– Повседневные мелочи.  Что посмотреть вечером? Ка-
кой сериал начать? Какое кафе выбрать на обед? Даже та-
кие, казалось бы, незначительные решения могут вызывать
стресс, если вариантов слишком много.

– Образование и саморазвитие.  Онлайн-курсы, веби-
нары, книги – информации столько, что сложно решить, с че-
го начать. В результате вы не начинаете ничего.



 
 
 

Во всех этих случаях механизм один: избыток информа-
ции приводит к перегрузке, перегрузка – к откладыванию ре-
шения, а откладывание – к стрессу и неудовлетворённости.

Статистика распространённости
Проблема паралича выбора  – не  просто субъективное

ощущение, а  подтверждённый научными исследованиями
феномен. Вот несколько показательных данных:

– В исследовании, проведённом психологами Шиной Ай-
енгар и  Марком Леппером, покупателям в  супермаркете
предлагали попробовать разные сорта джема. Когда выбор
ограничивался 6 вкусами, покупку совершали 30% дегуста-
торов. При 24 вариантах покупку делали лишь 3% – несмот-
ря на больший выбор.

– Опрос 2022  года среди офисных работников показал,
что 68% респондентов испытывают стресс при необходимо-
сти выбрать из более чем 10 вариантов в профессиональных
задачах.

– Исследование онлайн-покупок выявило, что 40% поль-
зователей покидают сайт с корзиной, полной товаров, не за-
вершив покупку – часто из-за перегрузки выбором.

– В сфере онлайн-знакомств 57% пользователей призна-
ются, что испытывают трудности с выбором потенциального
партнёра из-за большого количества профилей.

– Анализ карьерных решений показал, что 35% специа-
листов откладывают смену работы на неопределённый срок
из-за страха сделать неправильный выбор.



 
 
 

Эти цифры наглядно демонстрируют: паралич выбора –
не индивидуальная особенность, а массовая проблема совре-
менного общества.

Краткий исторический обзор: от  дефицита к  из-
бытку возможностей

Чтобы понять корни этой проблемы, нужно взглянуть
на историю развития человеческого общества. Ещё несколь-
ко десятилетий назад ситуация была принципиально иной.

В XX веке, особенно в условиях плановой экономики, лю-
ди сталкивались с дефицитом возможностей:

– ограниченный ассортимент товаров в магазинах;
– небольшое количество карьерных траекторий;
– жёсткие социальные нормы, диктующие «правильный»

выбор;
– ограниченный доступ к информации и образованию.
Выбор, конечно, существовал, но он был ограничен объ-

ективными обстоятельствами. В такой среде паралич выбо-
ра был редкостью – скорее люди страдали от недостатка ва-
риантов.

Ситуация начала меняться в конце XX века:
– развитие технологий и интернета дало доступ к беспре-

цедентному объёму информации;
– глобализация привела к появлению огромного ассорти-

мента товаров и услуг;
– социальные нормы стали более гибкими, предоставляя

больше свободы в принятии решений;



 
 
 

– образование и карьерные возможности перестали быть
привилегией избранных.

К XXI веку мы достигли пика изобилия:
– онлайн-магазины предлагают миллионы товаров;
– соцсети показывают бесконечные возможности других

людей;
–  образовательные платформы дают доступ к  тысячам

курсов;
– рынок труда предлагает сотни профессий, многие из ко-

торых появились совсем недавно.
Парадокс в том, что эта свобода, которую мы так долго

ждали, стала источником новых проблем. Мозг, эволюцион-
но приспособленный к работе с ограниченным количеством
вариантов, оказался не готов к такому изобилию. Он пыта-
ется проанализировать все возможности, учесть все риски,
предусмотреть все последствия – и в результате застревает
в бесконечном цикле размышлений.

Паралич выбора – это цена, которую мы платим за про-
гресс. Но понимание природы этой проблемы – первый шаг
к тому, чтобы научиться с ней справляться.



 
 
 

 
Глава 2. Эволюция принятия

решений: почему мозг
не готов к современному миру

 
Представьте далёкое прошлое – эпоху, когда наши предки

жили в саваннах Африки. Вокруг бродили хищники, источ-
ники воды пересыхали, а урожай плодов зависел от капри-
зов природы. В таких условиях цена ошибки была предельно
высока: неверный выбор мог стоить жизни. Именно в этой
среде формировались механизмы принятия решений, кото-
рые до сих пор управляют нашим мышлением.

Эволюционные механизмы осторожности
Миллионы лет эволюции выработали в человеческом моз-

ге одну ключевую стратегию: лучше перестраховаться, чем
рисковать. Этот механизм осторожности спасал наших пред-
ков в мире, полном опасностей.

Рассмотрим несколько примеров работы этой системы:
– Реакция на шум в кустах. Древний человек слышал

шорох и должен был мгновенно решить: это ветер или хищ-
ник? Ошибка в пользу осторожности (убежать от ветра) име-
ла минимальные последствия, а ошибка в пользу смелости
(остаться, если там хищник) могла стать фатальной. Есте-
ственный отбор благоприятствовал тем, кто выбирал осто-
рожность.



 
 
 

– Выбор пищи. Пробовать незнакомые ягоды или нет?
Предки, которые предпочитали знакомые источники пита-
ния, выживали чаще тех, кто экспериментировал. Так закре-
пился механизм избегания нового и неизвестного.

– Социальные решения. В первобытных племенах из-
гнание из группы означало верную смерть. Поэтому эволю-
ция поощряла стратегии, минимизирующие риск отверже-
ния: следовать за большинством, не выделяться, придержи-
ваться традиций.

Эти механизмы сформировали в нашем мозгу своеобраз-
ную «систему сигнализации опасности», которая срабатыва-
ет при малейшем намёке на риск. Проблема в том, что эта
система не различает: угроза ли это жизни или просто выбор
между двумя моделями смартфона. Она активируется в обо-
их случаях, вызывая тревогу и нерешительность.

В современном мире этот древний механизм часто рабо-
тает против нас. Мы тратим колоссальное количество энер-
гии на  анализ незначительных решений, потому что мозг
воспринимает любой выбор как потенциально опасный.

Роль избегания потерь (loss aversion)
Одним из ключевых эволюционных механизмов, влияю-

щих на принятие решений, является избегание потерь ( loss
aversion). Психологи Даниэль Канеман и Амос Тверски дока-
зали, что боль от потери чего-либо субъективно ощущается
сильнее, чем радость от приобретения того же самого.

Проще говоря, потерять 1000 рублей для нас психологи-



 
 
 

чески тяжелее, чем получить 1000 рублей приятно. Иссле-
дования показывают, что сила этой асимметрии составляет
примерно 2:1 – то есть боль от потери вдвое сильнее радости
от приобретения.

Как это проявляется в повседневной жизни?
– При выборе работы мы сильнее боимся потерять ста-

бильность, чем мечтаем о карьерном росте.
– В инвестициях люди склонны держать убыточные акти-

вы дольше, чем следовало бы, надеясь «отыграть» потери.
–  При покупках мы часто переплачиваем за  «гарантии

возврата», чтобы избежать гипотетических потерь.
– В отношениях люди могут годами оставаться в неудо-

влетворительных связях, боясь потерять то, что есть, даже
если перспективы туманны.

Избегание потерь заставляет нас:
– переоценивать риски;
– недооценивать потенциальные выгоды;
– цепляться за статус-кво;
– откладывать решения, чтобы не совершить ошибку.
Этот механизм был полезен, когда цена ошибки была вы-

сока. В современном мире он часто парализует нас, застав-
ляя избегать любых изменений, даже тех, что могли бы улуч-
шить нашу жизнь.

Реакция «замри» в условиях избыточного выбора
Когда древние люди сталкивались с опасностью, у них бы-

ли три варианта реакции: бежать, сражаться или замереть.



 
 
 

Реакция «замри» (freeze response) – это мгновенная останов-
ка всех действий, позволяющая оценить ситуацию и выбрать
наилучшую стратегию.

В условиях дикой природы эта реакция была жизненно
необходима:

– Замерев, можно было стать менее заметным для хищ-
ника.

– Кратковременная пауза давала мозгу время обработать
информацию.

– Это позволяло избежать импульсивных действий, кото-
рые могли усугубить ситуацию.

Но что происходит, когда этот древний механизм сталки-
вается с современным миром избыточных возможностей?

Представьте, что вы стоите перед полкой супермаркета
с 50 видами сыра. Ваш мозг воспринимает это многообразие
не как свободу выбора, а как угрозу. Слишком много инфор-
мации для обработки, слишком много потенциальных оши-
бок. И тогда включается реакция «замри»:

– вы застываете перед полкой, не в силах принять реше-
ние;

– начинаете перечитывать этикетки снова и снова;
–  ищете дополнительную информацию, которая только

увеличивает перегрузку;
– в итоге либо выбираете первый попавшийся вариант, ли-

бо уходите без покупки.
То же самое происходит в более сложных ситуациях:



 
 
 

– при выборе университета абитуриент может так и не по-
дать документы ни в одно место;

– предприниматель откладывает запуск продукта, беско-
нечно дорабатывая его;

– человек откладывает визит к врачу, потому что не может
выбрать специалиста.

Парадокс в том, что реакция «замри», которая когда-то
спасала жизни, теперь мешает нам жить полноценно. Мозг,
столкнувшись с  избытком вариантов, запускает защитный
механизм, который парализует волю вместо того, чтобы по-
мочь сделать выбор.

Почему это происходит именно сейчас? Дело в том, что
эволюция готовила нас к миру с ограниченным числом ва-
риантов. В первобытной общине было всего несколько по-
тенциальных партнёров для брака, несколько видов пищи,
несколько способов укрыться от опасности. Мозг научился
эффективно работать в таких условиях.

Современный мир предлагает нам тысячи вариантов
во всех сферах жизни. Наш древний механизм осторожно-
сти воспринимает это изобилие как хаос и угрозу. Система,
созданная для защиты от реальных опасностей, теперь сра-
батывает на выбор кофе в меню или фильтра для фото в соц-
сети.

Понимание этих эволюционных корней паралича выбо-
ра – важный шаг к освобождению от него. Мы не можем пе-
реписать свою биологию, но можем научиться распознавать,



 
 
 

когда древние механизмы работают против нас, и использо-
вать современные стратегии принятия решений, адаптиро-
ванные к реалиям XXI века.



 
 
 

 
Глава 3. Когнитивная нагрузка:

когда мозг перегружается
 

Вы когда-нибудь замечали, что к вечеру становится слож-
нее принимать даже простые решения? Вы знаете, что нуж-
но сделать важный звонок, но вместо этого листаете соцсе-
ти или решаете «ещё пять минут отдохнуть». Или, выбирая
между двумя вариантами, вдруг понимаете, что не можете
сосредоточиться  – мысли разбегаются, а  в  голове пустота.
Это не лень и не отсутствие мотивации. Это признаки когни-
тивной перегрузки – состояния, когда мозг исчерпал свои
ресурсы обработки информации.

Теория когнитивной нагрузки
Концепция когнитивной нагрузки была разработана пси-

хологом Джоном Свеллером в 1980-х годах. Она объясняет,
как работает наша память при обработке новой информации
и принятии решений.

В  основе теории  – понимание того, что рабочая (крат-
ковременная) память человека имеет жёсткие ограничения.
Она может одновременно удерживать и обрабатывать лишь
небольшое количество элементов  – по  разным оценкам,
от 5 до 9 единиц информации. Когда поток данных превы-
шает этот лимит, возникает когнитивная перегрузка.

Различают три типа когнитивной нагрузки:
– Внутренняя нагрузка – сложность самой задачи. На-



 
 
 

пример, решить простую арифметическую задачу создаёт
меньшую нагрузку, чем разобраться в  налоговом кодек-
се. Мы не можем изменить внутреннюю сложность задачи,
но можем влиять на два других типа нагрузки.

– Посторонняя нагрузка – отвлекающие факторы, ме-
шающие сосредоточиться. Это шум, уведомления на теле-
фоне, посторонние мысли, неудобное рабочее место. Мини-
мизация посторонней нагрузки – ключ к эффективной рабо-
те мозга.

–  Релевантная нагрузка  – усилия, направленные
на осмысление и структурирование информации. Когда мы
разбиваем сложную задачу на шаги, создаём схемы или ана-
логии, мы увеличиваем релевантную нагрузку – и тем самым
помогаем мозгу справиться с задачей.

Как это работает на практике? Представьте, что вы выби-
раете новый ноутбук. Вам нужно учесть:

– процессор;
– оперативную память;
– видеокарту;
– размер экрана;
– время работы от батареи;
– цену;
– отзывы;
– гарантию;
– дизайн.
Это уже 9  параметров  – предел возможностей рабочей



 
 
 

памяти. А если добавить ещё характеристики, мозг начнёт
«сбоить»: вы будете забывать одни параметры, пока изучаете
другие, или вообще отложите решение.

Мозг пытается компенсировать перегрузку:
– отсекает часть информации как «неважную»;
– упрощает сложные критерии до примитивных («подо-

роже – значит лучше»);
– откладывает решение на потом;
– выбирает первый приемлемый вариант без анализа.
Эффект «усталости от принятия решений»
Каждый день мы принимаем сотни решений – от «встать

сейчас или поспать ещё 5 минут» до «соглашаться ли на это
предложение о работе». Каждое решение требует ресурсов
рабочей памяти и внимания. Совокупность этих затрат при-
водит к явлению, которое психологи называют «усталостью
от принятия решений» (decision fatigue).

Суть эффекта в том, что с каждым принятым решением
наша способность делать осознанный выбор ухудшается. Ре-
сурсы мозга истощаются, и мы начинаем:

– выбирать более безопасные, консервативные варианты;
– избегать сложных решений;
– соглашаться на первый приемлемый вариант;
– действовать импульсивно;
– откладывать решения на потом.
Классические проявления усталости от принятия реше-

ний:



 
 
 

– В быту. Утром вы планируете здоровое питание, но ве-
чером, устав от рабочего дня, заказываете пиццу.

– В покупках. После долгого дня шопинга вы покупаете
ненужные вещи просто потому, что «уже всё равно».

– В работе. Важное стратегическое решение откладыва-
ется до завтра, потому что «сегодня уже нет сил думать».

– В отношениях. Вместо конструктивного разговора вы
отвечаете раздражённо или замыкаетесь в себе.

Исследования показывают, что усталость от принятия ре-
шений особенно сильно влияет на:

– самоконтроль (легче сорваться на сладкое или прокра-
стинировать);

– креативность (сложнее находить нестандартные реше-
ния);

– эмпатию (меньше терпения к чужим проблемам);
– долгосрочное планирование (больше внимания сиюми-

нутным выгодам).
Как сберечь ресурс принятия решений? Опытные люди

используют несколько стратегий:
–  автоматизируют рутину (одинаковая одежда по  дням

недели, стандартный завтрак);
–  устанавливают приоритеты (решают важные вопросы

утром);
– делегируют часть решений (просят совета, делят ответ-

ственность);
– создают правила вместо решений («если ситуация X, то



 
 
 

действие Y»).
Эксперимент с джемом (Айенгар и Леппер)
Одним из  самых известных доказательств влияния из-

быточного выбора на принятие решений стал эксперимент
психологов Шины Айенгар и Марка Леппера, проведённый
в 2000 году в супермаркете Draeger’s Marketplace в Калифор-
нии.

Суть эксперимента была проста: исследователи устано-
вили дегустационный стенд с  разными сортами фруктово-
го джема. В одни дни посетителям предлагали попробовать
6 вариантов, в другие – 24 варианта. Учёные фиксировали:

– сколько людей останавливалось у стенда;
– сколько сортов пробовали в среднем;
– какой процент дегустаторов в итоге покупал джем.
Результаты оказались парадоксальными:
– При 24 вариантах стенд привлекал больше внимания:

останавливались 60% проходящих мимо покупателей.
– При 6 вариантах останавливались лишь 40% покупате-

лей.
– Но главное – процент покупок кардинально различался:
– при 24 вариантах покупку совершали только 3% дегу-

статоров;
– при 6 вариантах покупали 30% дегустаторов – в 10 раз

чаще!
Почему так произошло?
Когда выбор ограничен, мозг легко сравнивает варианты.



 
 
 

6 сортов джема – это управляемое количество. Рабочая па-
мять справляется, эмоции не блокируют решение. Покупа-
тель пробует 2—3 сорта, выбирает лучший и идёт на кассу.

При 24 вариантах мозг сталкивается с когнитивной пере-
грузкой:

– сложно запомнить вкус всех сортов;
– трудно сравнить все комбинации;
– возникает страх «не выбрать лучший вариант»;
– растёт тревога из-за ответственности за решение;
– утомление от дегустации снижает мотивацию.
В  результате большинство людей либо уходили без по-

купки, либо выбирали первый приемлемый сорт без особого
удовольствия.

Этот эксперимент стал классическим примером того, как
избыток выбора, вопреки ожиданиям, снижает удовлетво-
рённость и парализует действие. Он подтвердил:

– когнитивная нагрузка от большого числа вариантов ме-
шает принятию решений;

– люди охотнее действуют, когда выбор ограничен;
– паралич выбора – не индивидуальное свойство, а уни-

версальный психологический феномен.
Выводы Айенгар и Леппера нашли подтверждение в дру-

гих сферах:
– в пенсионных фондах: чем больше инвестиционных оп-

ций, тем меньше людей участвуют в программе;
– в онлайн-сервисах: упрощение выбора повышает кон-



 
 
 

версию;
– в ресторанах: меню с 5—7 позициями получает больше

положительных отзывов, чем меню с 20 блюдами.
Понимание механизмов когнитивной нагрузки помогает

нам осознанно управлять своим ресурсом принятия реше-
ний. Зная пределы возможностей мозга, мы можем:

– сокращать количество вариантов до управляемого чис-
ла;

– минимизировать отвлекающие факторы;
– планировать сложные решения на время максимальной

энергии;
–  создавать системы, снижающие ежедневную нагрузку

выбора.



 
 
 

 
Глава 4. Парадокс выбора: больше

вариантов – меньше решений
 

Мы привыкли считать, что свобода выбора – это безуслов-
ное благо. Чем больше опций, тем выше вероятность найти
идеальный вариант. Но что, если это убеждение ошибочно?
Исследования показывают: избыток возможностей не  рас-
ширяет нашу свободу, а парализует волю. Это явление полу-
чило название «парадокс выбора» – ситуация, когда большее
количество вариантов приводит к меньшему числу приня-
тых решений и снижению удовлетворённости от сделанного
выбора.

Исследования Шины Айенгар
Ключевую роль в изучении парадокса выбора сыграли ра-

боты психолога Шины Айенгар. Её эксперименты наглядно
продемонстрировали, как изобилие вариантов влияет на по-
ведение потребителей и процесс принятия решений.

Один из самых известных экспериментов – уже упомяну-
тый опыт с джемом – показал парадоксальную закономер-
ность:

– при 24 вариантах джема стенд привлекал больше вни-
мания (останавливались 60% проходящих мимо);

– при 6 вариантах останавливались меньше людей (40%);
– но процент покупок был в 10 раз выше при ограничен-

ном выборе: 30% против 3%.



 
 
 

Айенгар и её коллеги провели и другие показательные ис-
следования:

– Эксперимент с шоколадными наборами.  Участни-
кам предлагали выбрать коробку конфет. При 30 вариантах
люди дольше изучали ассортимент, но реже совершали по-
купку, чем при 6 опциях. Те, кто выбирал из меньшего чис-
ла вариантов, также сообщали о большей удовлетворённости
покупкой.

–  Исследование пенсионных планов.  В  компаниях,
предлагавших сотрудникам 50 инвестиционных опций, уча-
стие в пенсионных программах было на 20% ниже, чем там,
где выбор ограничивался 5—10 вариантами. Избыток воз-
можностей приводил к тому, что люди откладывали решение
на неопределённый срок.

–  Тест с  эссе. Студентам предлагали написать работу
на свободную тему. Те, кому давали выбрать из 6 тем, пока-
зывали более высокую вовлечённость и качество работ, чем
те, кому предлагали 30 тем. При большом выборе студенты
тратили больше времени на обдумывание темы и меньше –
на саму работу.

Выводы Айенгар подтвердили:
– избыток вариантов увеличивает когнитивную нагрузку;
– растёт тревога из-за страха сделать неправильный вы-

бор;
–  люди чаще откладывают решение или отказываются

от выбора;



 
 
 

– удовлетворённость от принятого решения снижается да-
же при успешном выборе.

Примеры из ритейла, онлайн-сервисов, знакомств
Парадокс выбора проявляется во  всех сферах, где мы

сталкиваемся с обилием опций.
В ритейле:
– Супермаркеты.  Магазины, сократившие ассортимент

в категориях (например, с 50 до 15 видов кетчупа), фикси-
руют рост продаж в этих категориях на 10—15%. Покупате-
ли быстрее принимают решение и реже уходят без покупки.

–  Одежда. Брендовые магазины, предлагающие «кап-
сульные коллекции» (ограниченный набор сочетаемых ве-
щей), отмечают более высокий средний чек и меньшее коли-
чество возвратов. Клиенты чувствуют себя увереннее, выби-
рая из продуманного набора.

– Электроника. Магазины, демонстрирующие 3—5 мо-
делей в  каждой ценовой категории вместо 20, получают
больше положительных отзывов и меньше жалоб на «слож-
ность выбора».

В онлайн-сервисах:
–  Стриминговые платформы. Пользователи Netflix

и YouTube часто жалуются, что «проводят больше времени
в поисках фильма, чем на его просмотр». Алгоритмы реко-
мендаций иногда усугубляют проблему, предлагая сотни по-
хожих вариантов.

– Маркетплейсы. На крупных торговых площадках 74%



 
 
 

покупателей за последние 3 месяца хотя бы раз бросали кор-
зину из-за перегруженности выбором. Особенно это заметно
в категориях одежды (79% отказов) и авиабилетов (72%).

– Финансовые сервисы. Платформы для инвестиций,
предлагающие тысячи фондов, сталкиваются с  низкой ак-
тивностью пользователей. Те же, кто выбирает из 5—7 реко-
мендованных вариантов, инвестируют чаще и чувствуют се-
бя увереннее.

В сфере знакомств:
–  Приложения для знакомств. Пользователи Tinder

и Bumble, видя сотни профилей в день, реже инициируют
общение. Они откладывают лайки, ищут «идеальный вари-
ант», в итоге теряя интерес к сервису.

– Сайты знакомств. Платформы, предлагающие филь-
тры по десяткам параметров (рост, доход, хобби и т. д.), по-
лучают меньше успешных совпадений, чем те, что фокуси-
руются на 3—4 ключевых критериях совместимости.

–  Офлайн-знакомства. Люди, посещающие большие
вечеринки с  множеством потенциальных партнёров, чаще
уходят без новых контактов – обилие вариантов парализует
инициативу.

Почему умеренное количество вариантов (~10—12)
оптимально

Почему же ограничение выбора до 10—12 вариантов ра-
ботает лучше, чем избыток или дефицит опций? Ответ кро-
ется в особенностях работы мозга.



 
 
 

–  Соответствие ёмкости рабочей памяти.  Согласно
«магическому числу» Джорджа Миллера, кратковременная
память может удерживать 7  ± 2  элемента. 10—12  вариан-
тов – это управляемое количество, которое мозг способен
сравнить без перегрузки.

1. Что означает «7 ± 2» по Миллеру?
В 1956 году психолог Джордж Миллер опубликовал рабо-

ту «Магическое число семь плюс-минус два», где показал:
– кратковременная (рабочая) память человека может од-

новременно удерживать и обрабатывать 5—9 независимых
элементов;

– это касается простых, несвязанных единиц: цифр, букв,
слов, объектов без внутренней структуры;

– если элементов больше, мозг начинает ошибаться, забы-
вать, упрощать или группировать их.

Пример: если показать человеку список из 12 несвязан-
ных слов и  попросить повторить, большинство вспомнит
лишь 5—9 слов.

2. Почему на практике «оптимально» 10—12 вари-
антов?

Когда мы выбираем из 10—12 опций, мозг не держит их
все в памяти одновременно. Он использует стратегии сни-
жения когнитивной нагрузки:

– Группировка (чанкинг). Мозг объединяет элементы
в категории. Например, 12 моделей смартфонов можно раз-
делить на:



 
 
 

– бюджетные (3 модели);
– среднего класса (5 моделей);
– премиальные (4 модели).
–  Теперь вместо 12  отдельных вариантов мы работаем

с  3  группами по  3—5  элементов  – укладываемся в  лимит
Миллера.

– Последовательное сравнение.  Мы не оцениваем все
12 вариантов сразу. Сначала отсекаем явно неподходящие,
затем сравниваем оставшиеся по парам. Это снижает нагруз-
ку на память.

– Фокус на критериях. При выборе мы опираемся на 2
—4 ключевых параметра (цена, бренд, цвет), а не на все ха-
рактеристики сразу. Это упрощает анализ.

– Визуальная поддержка.  В магазинах и онлайн-сер-
висах варианты представлены наглядно: фотографии, филь-
тры, рейтинги. Мозгу не нужно запоминать всё – он считы-
вает информацию с экрана/полки.

– Предварительная фильтрация.  Перед выбором мы
часто уже исключаем часть опций по  базовым критериям
(бюджет, тип товара). Реальное число вариантов для сравне-
ния сокращается.

3. Экспериментальные подтверждения
Исследования показывают, что 10—12  структурирован-

ных вариантов работают лучше, чем 5—7 хаотичных:
– В ритейле магазины, сокращающие ассортимент в кате-

гории до 10—12 продуманно подобранных позиций (вместо



 
 
 

50 случайных), фиксируют рост продаж на 10—15%. При-
чина: товары сгруппированы по логике (цена/стиль/назначе-
ние), что облегчает выбор.

–  В  меню ресторанов 8—12  блюд в  разделе получают
больше положительных отзывов о «простоте выбора», чем
5 неструктурированных позиций. Клиенты ценят разнообра-
зие, если оно упорядочено.

– Онлайн-сервисы, предлагающие 10—12 рекомендован-
ных курсов вместо 5 случайных, отмечают выше завершён-
ность обучения. Причина: пользователь видит спектр воз-
можностей, но они уже отфильтрованы алгоритмом.

4. Когда «7 ± 2» критично, а когда нет
Правило Миллера строго работает в  задачах на  чистое

запоминание:
– повторить последовательность цифр;
– запомнить список несвязанных слов;
– удержать в уме набор случайных объектов.
Но принятие решений – это активная обработка ин-

формации с использованием:
– внешних опор (меню, фильтры, описания);
– внутренних стратегий (группировка, критерии, дедлай-

ны);
– эмоциональной оценки (нравится/не нравится).
В таких условиях мозг справляется с 10—12 вариантами,

если они:
– структурированы;



 
 
 

– имеют чёткие различия;
– сопровождаются подсказками (рейтинги, отзывы, срав-

нения).
5. Практический вывод: баланс между теорией и ре-

альностью

Итог:
– 7±2 – это физиологический предел  кратковременной

памяти для простых элементов.
– 10—12 – это практический оптимум для выбора, до-

стижимый за счёт:
– структурирования информации;
– использования внешних инструментов;
– когнитивных стратегий снижения нагрузки.
–



 
 
 

– Баланс между разнообразием и простотой.  Такое
число опций даёт ощущение выбора, но не вызывает тревоги.
Мы видим альтернативы, но можем их структурировать.

– Снижение страха ошибки. При 10 вариантах легче
оценить плюсы и минусы каждого. Мы меньше боимся «упу-
стить что-то лучшее», потому что реально можем изучить
все опции.

– Экономия времени и энергии.  Мозг тратит меньше
ресурсов на анализ, оставляя силы для других задач. Реше-
ние принимается быстрее, а удовлетворённость выше.

– Фокус на качестве, а не количестве.  Ограниченный
выбор заставляет нас обращать внимание на суть вариантов,
а не на их число. Мы оцениваем реальные характеристики,
а не поддаёмся эффекту «больше – значит лучше».

Практические примеры оптимального числа вариантов:
– Меню ресторанов. Заведения с 8—12 блюдами в каж-

дой категории получают на 25% больше положительных от-
зывов о «простоте выбора», чем те, у кого меню содержит
20+ позиций.

–  Тарифы операторов связи.  Компании, предлагаю-
щие 3—4  чётких тарифных плана вместо 15, фиксируют
на  40% меньше звонков в  поддержку с  вопросами «какой
выбрать?».

– Образовательные курсы.  Платформы, структуриру-
ющие программы в  блоки по  10—12  модулей, отмечают
на 30% выше завершённость обучения, чем те, кто предла-



 
 
 

гает «сотни курсов на любой вкус».
–  Подбор жилья. Сайты недвижимости, позволяющие

фильтровать предложения до  10—12  объектов, получают
больше запросов на просмотр, чем те, что показывают сотни
вариантов.

Парадокс выбора учит нас важному уроку: свобода
не в количестве опций, а в способности сделать осознанный
выбор без стресса. Ограничение вариантов – не ограничение
свободы, а инструмент, помогающий мозгу работать эффек-
тивнее.



 
 
 

 
Глава 5. Роль эмоций
в принятии решений

 
Мы привыкли думать, что решения принимаются рацио-

нально: взвешиваем плюсы и минусы, анализируем данные,
выбираем оптимальный вариант. Но  исследования нейро-
биологов и психологов доказывают обратное: эмоции игра-
ют ключевую роль в процессе принятия решений – даже тех,
что кажутся сугубо логичными.

Наш мозг не разделяет «разум» и «чувства» на отдель-
ные блоки. Центры эмоций и центры принятия решений тес-
но связаны. Когда мы стоим перед выбором, эмоциональный
отклик возникает раньше рационального анализа – и часто
определяет итоговый результат.

Страх ошибки и его последствия
Страх совершить ошибку – один из самых мощных эмо-

циональных барьеров на  пути к  принятию решения. Эта
древняя защитная реакция когда-то помогала нашим пред-
кам выживать, а сегодня нередко парализует волю в самых
обыденных ситуациях.

Почему страх ошибки так силён?
– Эволюционные корни.  В дикой природе ошибка мог-

ла стоить жизни: съесть ядовитые ягоды, выбрать неверное
направление при бегстве от хищника. Естественный отбор
благоприятствовал тем, кто проявлял осторожность.



 
 
 

– Социальное давление. В современном мире ошибка
часто ассоциируется с позором, потерей статуса, разочаро-
ванием близких. Мы боимся не последствий самой ошибки,
а реакции окружающих.

– Перфекционизм. Установка «должно быть идеально»
создаёт нереалистичные ожидания. Любое решение кажется
потенциально «недостаточно хорошим».

–  Опыт прошлых неудач. Негативные воспоминания
усиливают страх: мозг запоминает болезненные ситуации
и пытается их предотвратить.

Как страх ошибки влияет на принятие решений?
– Откладывание выбора. Мы бесконечно собираем ин-

формацию, ищем «идеальный» вариант, избегаем оконча-
тельного решения.

– Выбор по умолчанию. Вместо активного решения вы-
бираем то, что предлагают по умолчанию (например, остав-
ляем старый тариф, потому что «разбираться лень»).

–  Перекладывание ответственности.  Просим сове-
та у  других, делегируем решение начальнику или партнё-
ру, чтобы не нести личную ответственность за возможную
ошибку.

–  Импульсивные решения. Парадоксально, но  страх
может привести к поспешным действиям: мы выбираем пер-
вый попавшийся вариант, лишь бы избавиться от тревоги.

– Отказ от возможностей. Избегаем ситуаций, где есть
риск ошибиться, – и теряем шансы на рост и развитие.



 
 
 

Примеры из жизни:
– Студент не решается подать документы в престижный

вуз, опасаясь провала на экзамене.
– Предприниматель откладывает запуск нового продукта,

бесконечно дорабатывая детали.
–  Человек избегает знакомства с  интересными людьми,

боясь отказа.
Радость от предвкушения vs. боль от потери
Наши эмоции реагируют на потенциальные приобретения

и потери асимметрично. Этот феномен, известный как избе-
гание потерь (loss aversion), был подробно изучен психоло-
гами Даниэлем Канеманом и Амосом Тверски.

Что происходит на уровне эмоций?
– Радость предвкушения. Мысль о потенциальной вы-

годе вызывает выброс дофамина  – гормона удовольствия.
Мы представляем, как новый ноутбук повысит продуктив-
ность, отпуск на  море подарит яркие впечатления, повы-
шение принесёт признание. Но эта радость кратковременна
и часто преувеличена.

– Боль от потери. Страх потерять что-то (деньги, вре-
мя, репутацию) активирует миндалевидное тело – центр об-
работки страха. Эмоциональная реакция на возможную по-
терю вдвое сильнее, чем на равноценное приобретение.

Эта асимметрия влияет на выбор:
– Мы переоцениваем риски и недооцениваем возможно-

сти.



 
 
 

–  Держимся за  неудачные проекты, надеясь «отыграть»
вложения.

– Избегаем инвестиций в новое, предпочитая сохранять
текущее положение.

– Отказываемся от выгодных предложений из-за страха
«а вдруг обманут?».

Практические проявления:
–  Покупаем страховку на  новый телефон, хотя вероят-

ность поломки мала.
–  Не  продаём акции, которые падают в  цене, надеясь

на восстановление.
– Остаёмся на нелюбимой работе из-за стабильности зар-

платы.
– Боимся сменить город или страну, хотя текущая ситуа-

ция нас не устраивает.
Эмоциональное истощение как результат нереши-

тельности
Когда мы долго не можем принять решение, накапливает-

ся особый вид усталости – эмоциональное истощение. Оно
отличается от физической усталости и имеет свои механиз-
мы.

Как формируется истощение:
– Постоянная активация стресса.  Нерешённый вопрос

держит мозг в состоянии повышенной готовности. Кортизол
(гормон стресса) выделяется непрерывно, истощая ресурсы
организма.



 
 
 

– Внутренний конфликт. Борьба между «хочу» и «бо-
юсь», «надо» и «не уверен» требует постоянной эмоциональ-
ной регуляции.

–  Когнитивная перегрузка. Мозг продолжает обра-
батывать информацию даже во  время отдыха: мы думаем
о  проблеме перед сном, просыпаемся с  ней, отвлекаемся
на работе.

– Чувство вины. Откладывание решения вызывает са-
мокритику: «я должен был уже решить», «я безволен», «я
теряю время».

Симптомы эмоционального истощения от нерешительно-
сти:

– хроническая усталость, даже после отдыха;
– раздражительность по мелочам;
– снижение концентрации внимания;
– прокрастинация в других сферах жизни;
–  физические проявления: головные боли, проблемы

со сном, снижение иммунитета.
Типичные сценарии:
– Человек месяцами выбирает между двумя вариантами

жилья, в итоге устаёт настолько, что соглашается на третий,
компромиссный вариант – и остаётся недоволен.

– Руководитель откладывает кадровое решение, из-за че-
го страдает весь отдел: сроки срываются, коллеги нервнича-
ют, атмосфера накаляется.

– Пара не может решить, куда поехать в отпуск, в резуль-



 
 
 

тате не едет никуда – и оба чувствуют опустошение.
Как снизить эмоциональное напряжение при при-

нятии решений?
Понимание роли эмоций – первый шаг к управлению ими.

Попробуйте следующие стратегии:
– Признайте эмоции. Скажите себе: «Я боюсь ошибить-

ся, и это нормально». Осознание снижает силу бессознатель-
ного страха.

– Ограничьте время. Установите дедлайн для решения.
Зная, что выбор придётся сделать к конкретной дате, мозг
начинает работать эффективнее.

– Разделите процесс. Отделите этап сбора информации
от этапа принятия решения. После определённого срока за-
претите себе искать новые данные  – только анализируйте
имеющиеся.

–  Представьте худший сценарий. Что самое плохое
может произойти, если выбор окажется неудачным? Часто
последствия не так страшны, как мы рисуем в воображении.

–  Практикуйте «достаточно хорошо».  Откажитесь
от поиска идеала в пользу «достаточно хорошего» вариан-
та. Принцип satisficing (от satisfy + suffice) помогает снизить
тревогу.

– Автоматизируйте рутину.  Сократите количество еже-
дневных решений: составьте меню на неделю, выберите ба-
зовый гардероб, создайте шаблоны документов.

– Доверяйте интуиции. В сложных ситуациях прислу-



 
 
 

шайтесь к внутреннему ощущению. Интуиция – это накоп-
ленный опыт, обработанный подсознанием.

Эмоции – не враги рационального выбора, а его неотъем-
лемая часть. Научившись распознавать и регулировать эмо-
циональные реакции, мы можем принимать решения быст-
рее, увереннее и с меньшим стрессом.



 
 
 

 
Часть II. Когнитивные

искажения, блокирующие выбор
 
 

Глава 6. Синдром FOMO:
страх упущенной выгоды

 
Вы листаете ленту соцсетей – и вдруг замираете. На экра-

не мелькают фотографии друзей с яркого фестиваля, колле-
ги делятся снимками из экзотического отпуска, а популяр-
ный блогер рассказывает, как заработал первую тысячу дол-
ларов на новом инвестиционном инструменте. В груди воз-
никает неприятное чувство: «А что, если я упускаю что-то
важное? Вдруг все вокруг живут интереснее, зарабатывают
больше, развиваются быстрее – а я остаюсь на месте?»

Это и есть FOMO (Fear Of Missing Out – страх упущенной
выгоды), когнитивное искажение, которое заставляет нас бо-
яться пропустить значимые события, возможности или впе-
чатления. Оно не просто вызывает дискомфорт – оно пара-
лизует способность принимать решения, заставляя метаться
между вариантами в погоне за «лучшим выбором».

Определение и механизмы
FOMO – это психологическое состояние, при котором че-

ловек:



 
 
 

– переоценивает ценность возможностей, которые не вы-
бирает;

– недооценивает преимущества текущего положения;
–  испытывает тревогу из-за гипотетических потерь

(«а что, если…»);
– постоянно ищет «более выгодные» варианты, даже когда

текущий выбор адекватен.
Механизмы формирования FOMO коренятся в  глубин-

ных психологических потребностях:
– Потребность в принадлежности. Эволюционно че-

ловек  – социальное существо. В  древности исключение
из  группы означало смерть. Сегодня соцсети активируют
тот же механизм: «Если я не участвую в тренде, меня могут
исключить из круга общения».

–  Сравнение с  другими. Мозг автоматически сравни-
вает наш статус, достижения, впечатления с чужими. Когда
«чужое» кажется лучше, возникает дискомфорт.

–  Неопределённость будущего.  FOMO усиливается
в  нестабильные времена. Чем меньше уверенности в  зав-
трашнем дне, тем сильнее страх «не успеть» воспользовать-
ся возможностью.

– Гиперинформация. Доступ к новостям 24/7 создаёт
иллюзию, что важные события происходят постоянно. Мозг
не успевает обработать поток данных и начинает паниковать:
«Я не могу охватить всё!»

– Эффект якоря. Первая увиденная возможность («все



 
 
 

идут на этот курс») становится точкой отсчёта. Остальные
варианты оцениваются через призму её мнимой ценности.

Нейрофизиологически FOMO связан с  активностью до-
фаминовой системы. Вид чужих успехов вызывает выброс
дофамина – гормона предвкушения. Но вместо радости мы
чувствуем досаду: «Почему не я там?» Мозг воспринимает
упущенную (часто надуманную) возможность как реальную
потерю.

Влияние соцсетей
Социальные сети стали идеальной средой для расцвета

FOMO. Их алгоритмы специально спроектированы так, что-
бы вызывать у пользователей чувство «упущенного»:

– Культивирование идеальных образов.  Люди публи-
куют только лучшие моменты: путешествия, успехи, счаст-
ливые встречи. Мы сравниваем свою повседневность с  их
«выборочной» реальностью, чувствуя себя обделёнными.

– Уведомления о событиях.  Всплывающие сообщения
«Друзья на концерте!» или «Коллеги в ресторане» создают
ощущение, что все куда-то ходят без нас.

– Сторис и временные публикации. Контент, исчезаю-
щий через 24 часа, провоцирует мгновенную реакцию: «На-
до посмотреть сейчас, иначе пропущу!»

– Тренды и челленджи. Массовые активности (танцы,
тесты, марафоны) создают давление: «Если не  участвую,
останусь вне игры».

– Персонализированные рекомендации.  Алгоритмы



 
 
 

подбрасывают контент, который вызывает зависть или любо-
пытство: «Посмотрите, как другие путешествуют», «5 спосо-
бов заработать на том, чего вы не знаете».

– Лайки и комментарии. Количество реакций под чу-
жими постами подсознательно воспринимается как мера
успеха. «Если у них 1000 лайков, а у меня 10, значит, я де-
лаю что-то не так».

Исследования подтверждают масштаб проблемы:
–  69% пользователей соцсетей испытывают FOMO хо-

тя бы раз в неделю;
– 56% молодых людей (18—29 лет) признаются, что соц-

сети заставляют их чувствовать себя «отстающими от жиз-
ни»;

– 40% регулярно проверяют соцсети во время отдыха, бо-
ясь пропустить важное событие;

–  33% откладывают принятие решений, потому что
«вдруг появится вариант получше».

Как FOMO парализует решения
Страх упущенной выгоды не просто вызывает тревогу –

он напрямую мешает выбирать. Разберём механизмы:
– Анализ вместо действия. Вместо того чтобы принять

решение, мы продолжаем искать «ещё один вариант». При-
мер: выбор онлайн-курса. Вместо того чтобы начать обу-
чение, человек изучает десятки программ, читает отзывы,
сравнивает цены – и в итоге не выбирает ничего.

–  Откладывание выбора. «Подожду распродажи»,



 
 
 

«Дождусь нового релиза», «Сначала посмотрю, что купят
другие»  – типичные оправдания, за  которыми скрывается
страх ошибиться и упустить лучшее.

– Импульсивные решения. Парадоксально, но FOMO
может привести к  поспешным действиям. Увидев пост
«Только сегодня скидка 70%», мы покупаем ненужную
вещь, лишь бы «не упустить выгоду».

– Размывание критериев. Когда все варианты кажут-
ся потенциально ценными, теряется способность определить
приоритеты. Пример: планирование отпуска. Вместо того
чтобы выбрать одно направление, человек держит в голове
10 вариантов, не решаясь остановиться на чём-то одном.

– Цикл «выбор – сожаление». Даже приняв решение,
человек продолжает мониторить альтернативы. Узнав о бо-
лее выгодном предложении после покупки, он испытывает
острое чувство потери, хотя изначальный выбор был разум-
ным.

– Отказ от ответственности. FOMO подпитывает уста-
новку «Я должен рассмотреть всё, прежде чем решить». Это
создаёт бесконечный цикл сбора информации, где решение
откладывается на «когда будет полная картина» (которой ни-
когда не бывает).

Практические примеры паралича выбора из-за
FOMO:

–  Карьера. Специалист отказывается от  предложения
о работе, потому что «вдруг придёт вакансия мечты». В ито-



 
 
 

ге остаётся без работы и с растущей тревогой.
– Инвестиции. Инвестор не вкладывает деньги в прове-

ренный инструмент, ожидая «идеального момента». Пропус-
кает рост рынка, теряет потенциальную прибыль.

– Отношения. Человек не начинает серьёзные отноше-
ния, думая: «Вдруг встречу кого-то лучше». Годы уходят,
а поиск «идеала» продолжается.

– Обучение. Студент записывается на 5 онлайн-курсов
одновременно, чтобы «не  упустить знания». В  результате
не заканчивает ни один из-за перегрузки.

–  Покупки. Покупатель месяцами выбирает смартфон,
отслеживая анонсы новых моделей. К моменту решения ста-
рая модель уже снята с производства, а новая стоит дороже.

Как снизить влияние FOMO?
Чтобы вернуть контроль над решениями, попробуйте сле-

дующие стратегии:
–  Осознанное потребление контента.  Отпишитесь

от аккаунтов, вызывающих зависть. Настройте уведомления
так, чтобы соцсети не отвлекали вас в важные моменты.

– Правило 24 часов. Перед принятием решения (осо-
бенно импульсивного) делайте паузу. Часто за сутки FOMO
угасает, а приоритеты проясняются.

– Фокус на «достаточно хорошо».  Откажитесь от по-
иска «идеального» варианта. Выберите критерий «приемле-
мости» (например, «курс даёт нужные навыки и укладыва-
ется в бюджет») и останавливайтесь на первом варианте, ко-



 
 
 

торый ему соответствует.
– Дневник достижений. Ежедневно записывайте 3 ве-

щи, которыми довольны в своей жизни. Это смещает фокус
с «упущенного» на «достигнутое».

– Ограничение вариантов. Перед выбором установите
лимит: «Я рассмотрю не более 3—5 вариантов». Это снижает
когнитивную нагрузку и ускоряет решение.

– Планирование «времени без FOMO». Выделите ча-
сы или дни, когда вы не проверяете соцсети и новости. Ис-
пользуйте это время для реализации уже принятых решений.

– Рефлексия после решения.  Когда выбор сделан, со-
знательно отметьте: «Я выбрал лучший вариант из тех, что
знал на момент решения. Этого достаточно».

FOMO  – не  приговор, а  сигнал о  том, что наши реше-
ния попали под влияние внешних факторов. Распознав этот
страх и  его механизмы, мы можем вернуть себе способ-
ность выбирать осознанно, опираясь на собственные цели,
а не на мнимую «выгоду», которую якобы упускают другие.



 
 
 

 
Глава 7. Перфекционизм:

погоня за идеалом
 

Вы часами правите текст презентации, меняя формули-
ровки в десятый раз. Переделываете дизайн макета, хотя за-
казчик уже одобрил предыдущий вариант. Откладываете на-
чало проекта, потому что «ещё не  продумали всё до  ме-
лочей». Знакомо? Это работа перфекционизма – стремле-
ния сделать всё идеально, которое вместо качества приносит
стресс, прокрастинацию и неудовлетворённость.

Перфекционизм vs. здоровый стандарт
Перфекционизм часто путают со стремлением к высокому

качеству. Но между ними принципиальная разница.
Перфекционизм:
– ставит недостижимый идеал как обязательное усло-

вие успеха;
– фокусируется на ошибках, а не на прогрессе;
–  связывает самоценность человека с  безупречностью

результатов («если не идеально – я неудачник»);
– вызывает тревогу при мысли о несовершенстве;
– приводит к откладыванию начала задач из-за страха

не справиться идеально.
Здоровый стандарт:
–  определяет реалистичные критерии качества для

каждой задачи;



 
 
 

– ценит прогресс больше, чем абсолютное совершенство;
– отделяет результат от собственной ценности («я могу

ошибаться и при этом быть компетентным»);
– позволяет корректировать работу по ходу дела;
– ориентирован на завершение и практическое приме-

нение результата.
Разберём разницу на примерах:
– Письменная работа:
–  перфекционист: переписывает введение 10  раз, ищет

«идеальные» слова, откладывает отправку, пока не убедит-
ся, что нет ни одной шероховатости;

– человек со здоровым стандартом: пишет черновик, вно-
сит правки на основе логики и обратной связи, сдаёт в срок,
понимая, что можно улучшить позже.

– Дизайн проекта:
–  перфекционист: меняет шрифты и  цвета неделями,

не показывает работу коллегам, потому что «ещё не готово»;
– человек со здоровым стандартом: создаёт 2—3 вариан-

та, выбирает лучший по критериям клиента, готов дорабо-
тать после обратной связи.

– Домашнее задание:
– перфекционист: не начинает, потому что боится не по-

лучить высший балл;
– человек со здоровым стандартом: делает задание на «хо-

рошо», зная, что это даст основу для дальнейшего роста.
Почему перфекционизм опасен?



 
 
 

Он создаёт порочный круг:
– страх несовершенства → откладывание начала → дефи-

цит времени → спешка и ошибки → подтверждение страха
→ усиление перфекционизма.

В долгосрочной перспективе это приводит к:
– хроническому стрессу и выгоранию;
– потере мотивации («всё равно не получится идеально»);
– прокрастинации как способу защиты от неудачи;
–  социальной изоляции (страх показать «неидеальную»

работу);
–  упущенным возможностям (пока мы доводим одно

до идеала, пропускаем другие задачи).
«Достаточно хорошо» – новая норма
Концепция «достаточно хорошо» (good enough)  – это

не про посредственность, а про разумный баланс между
качеством и затратами ресурсов. Её принципы:

–  Определение приоритетов.  Не  все задачи требуют
идеального исполнения. Разделите дела на категории:

– критически важные (требуют высокого качества: отчёты
для инвесторов, медицинские диагнозы);

– важные, но не критичные (письма коллегам, черновики
статей);

– рутинные (покупки, бытовые дела – здесь «достаточно
хорошо» оптимально).

– Установка критериев завершения.  Перед началом
работы ответьте на вопросы:



 
 
 

– какой результат будет считаться «хорошим»?
– какие параметры обязательны, а какие второстепенны?
– что будет, если сделать на 80% идеально?
– Правило 80/20. В большинстве случаев 80% результата

достигается за 20% усилий. Сосредоточьтесь на этих 20%,
а не на оставшихся 20% совершенства, требующих 80% вре-
мени.

– Фиксированное время. Выделите на задачу конкрет-
ный срок. Когда время истекает, завершайте работу, даже ес-
ли не всё идеально.

– Фокус на действие, а не на результат.  Начните с ма-
лого: «Я напишу первый абзац», «Я нарисую эскиз». Дей-
ствие снижает тревогу и запускает прогресс.

–  Принятие «сырых» версий. Разрешите себе созда-
вать черновики, которые можно улучшать позже. Первый ва-
риант не обязан быть финальным.

–  Обратная связь вместо самокритики. Покажите
незавершённую работу доверенному человеку. Часто оказы-
вается, что «недостатков» меньше, чем казалось.

Практические шаги для внедрения:
– для письменной работы: установите лимит правок (на-

пример, 2 полных редактирования);
– для проектов: создайте чек-лист из 5 ключевых крите-

риев – если они выполнены, работа считается завершённой;
–  для бытовых дел: используйте таймер  – 15  минут

на уборку комнаты, затем остановка.



 
 
 

Кейс: прокрастинация из-за стремления к идеалу
Рассмотрим типичную ситуацию, где перфекционизм па-

рализует действие.
Ситуация. Анна, графический дизайнер, получила заказ

на создание логотипа для кафе. Срок – 2 недели.
Этапы развития прокрастинации:
– Анализ вместо действия. Вместо того чтобы набро-

сать эскизы, Анна изучает работы топовых дизайнеров, ищет
«идеальное» вдохновение. Уходит 3 дня.

– Страх первого шага. «Если сразу не придумаю гени-
альную идею, клиент разочаруется». Анна откладывает на-
чало работы на «когда придёт озарение».

–  Перегрузка вариантами. Она создаёт 15  эскизов,
каждый кажется «недостаточно хорошим». Перебирает цве-
та, шрифты, формы. Неделя прошла.

– Паника и спешка. За 3 дня до дедлайна Анна выби-
рает один вариант, но не успевает доработать. Сдаёт работу
впопыхах, недовольная результатом.

– Сожаления. Клиент принимает логотип, но Анна чув-
ствует стыд: «Я могла сделать лучше, если бы начала рань-
ше». Тревога усиливается, следующий заказ вызывает ещё
больший страх.

Как было бы с подходом «достаточно хорошо»:
– План действий. Анна делит задачу на этапы: исследо-

вание (1 день), эскизы (2 дня), выбор и доработка (3 дня),
финальная версия (1 день).



 
 
 

– Критерии качества. Она определяет: логотип должен
быть:

– читаемым в маленьком размере;
– отражать концепцию кафе («уют», «домашняя кухня»);
– сочетаться с фирменными цветами клиента.
– Ограничение вариантов. Создаёт 5  эскизов вместо

15, выбирает лучший по критериям, дорабатывает 2 итера-
ции.

– Фиксация прогресса.  Каждый день отмечает выпол-
ненные шаги в  списке. Это снижает тревогу: «Я двигаюсь
вперёд».

–  Обратная связь. Показывает 3  варианта клиенту
на  раннем этапе. Получает комментарии и  фокусируется
на одном направлении.

Результат: работа сдана за день до дедлайна, клиент до-
волен, Анна чувствует удовлетворение. Время потрачено
в 2 раза меньше, стресс снижен на 70%.

Практические упражнения для преодоления пер-
фекционизма

– «Черновик без критики». Напишите текст, создайте
дизайн или план без правки. Запретите себе удалять или ис-
правлять что-либо. Цель – зафиксировать идею.

– «Минимум для старта». Определите самый простой
первый шаг (например, «написать заголовок», «нарисовать
3 линии») и сделайте его немедленно.

– «Список приемлемого». Для текущей задачи составь-



 
 
 

те список из 3—5 параметров, при выполнении которых ре-
зультат будет считаться хорошим.

–  «Таймер совершенства». Установите таймер
на 25 минут. В это время улучшайте работу. Когда сигнал –
останавливайтесь, даже если хочется продолжить.

– «Ошибки как данные». После завершения задачи за-
пишите 3 «недостатка» и ответьте на вопрос: «Как это помо-
жет мне в следующий раз?»

Перфекционизм маскируется под стремление к лучшему,
но на деле крадёт время, энергию и радость от достижений.
Принятие принципа «достаточно хорошо» не снижает план-
ку качества – оно перераспределяет ресурсы туда, где они
действительно важны.



 
 
 

 
Глава 8. Инерция и статус-кво

 
Вы годами пользуетесь одним и тем же мобильным опера-

тором, хотя друзья давно перешли на более выгодные тари-
фы. Остаётесь в должности, которая вас не устраивает, по-
тому что «уже столько лет тут работаю». Продолжаете есть
в одном и том же кафе, хотя рядом открылись новые заве-
дения с лучшей кухней. Знакомые ситуации? Это работает
инерция – сила привычки, заставляющая нас сохранять те-
кущее положение дел, даже когда есть более привлекатель-
ные варианты.

Предпочтение текущего положения
Предпочтение статус-кво (status quo bias) – когнитивное

искажение, при котором люди склонны выбирать сохранение
существующего положения вещей, а не изменения. Этот фе-
номен был подробно изучен психологами и экономистами,
включая Ричарда Талера и Дэниела Канемана.

Почему мы предпочитаем «как есть»?
– Экономия когнитивных ресурсов.  Привычные дей-

ствия выполняются «на  автопилоте», не  требуя анализа
и принятия решений. Мозг экономит энергию, выбирая зна-
комый путь.

– Предсказуемость.  Текущее положение даёт ощущение
контроля: мы знаем, чего ожидать. Любое изменение несёт
неопределённость, а  мозг воспринимает неопределённость



 
 
 

как угрозу.
–  Избегание потерь. По  теории перспектив Канемана

и Тверски, боль от потери превышает радость от приобрете-
ния. Мы боимся потерять то, что имеем (привычный уклад,
стабильность), сильнее, чем мечтаем о выгодах перемен.

– Эффект владения. Мы ценим то, что уже имеем, вы-
ше объективной стоимости. Ваш старый телефон кажется
удобнее нового, потому что вы к нему привыкли.

– Иллюзия контроля. Кажется, что в знакомой ситуации
мы можем влиять на события. В новой – теряем эту иллюзию,
даже если реальная степень контроля не меняется.

– Социальное одобрение. Окружение часто поощряет
стабильность: «Зачем что-то менять, если и  так нормаль-
но?», «Не чини то, что не сломано».

Примеры предпочтения статус-кво:
– Финансы. Инвестор держит убыточные акции, потому

что «когда-то они стоили больше».
– Карьера. Сотрудник отказывается от повышения, опа-

саясь новых обязанностей.
–  Отношения. Человек остаётся в  неудовлетворитель-

ном союзе, потому что «мы уже столько лет вместе».
– Быт. Вы пользуетесь неудобной программой для рабо-

ты, потому что «я уже научился ей управлять».
– Здоровье. Откладываете визит к врачу: «Пока не болит

сильно, можно подождать».
Психологическая безопасность привычного



 
 
 

Привычное даёт ощущение безопасности на нескольких
уровнях:

– Эмоциональный комфорт.  Знакомые действия вы-
зывают меньше тревоги. Вы точно знаете, что будет дальше,
и это снижает стресс.

– Социальная стабильность.  Следование устоявшимся
нормам (работа, семья, привычки) даёт ощущение принад-
лежности к группе. Изменение может вызвать неодобрение
окружения.

– Когнитивная простота.  Привычные сценарии не тре-
буют обучения. Мозг не  тратит ресурсы на  анализ новых
условий.

– Историческая память.  В прошлом резкие изменения
часто были связаны с опасностями (войны, голод, миграции).
Эволюция закрепила осторожность к новизне.

– Подтверждение самооценки.  Сохранение статус-кво
воспринимается как «разумный выбор»: «Я не  совершаю
ошибок, потому что ничего не меняю».

Как это проявляется в повседневной жизни?
– Вы заказываете одно и то же блюдо в ресторане, потому

что точно знаете вкус.
–  Носите одну и  ту  же одежду, избегая экспериментов

с образом.
– Ездите на работу одним маршрутом, даже если есть бо-

лее быстрый путь.
– Отказываетесь от нового хобби: «Я всё равно не научусь



 
 
 

этому в моём возрасте».
–  Не  обновляете технику: «Старая ещё работает, зачем

тратить деньги?».
Как инерция мешает росту
Инерция статус-кво создаёт невидимые барьеры для раз-

вития. Разберём механизмы:
– Упущенные возможности. Пока вы остаётесь в зоне

комфорта, другие используют новые шансы. Пример:
– коллега осваивает востребованный навык и получает по-

вышение;
– друг инвестирует в перспективный проект, пока вы хра-

ните деньги «под матрасом»;
– знакомый переезжает в город с лучшими возможностя-

ми, а вы откладываете решение «до лучших времён».
– Стагнация. Привычка к текущему положению приво-

дит к застою:
– профессиональные навыки устаревают;
– отношения теряют глубину из-за отсутствия развития;
– личные интересы сужаются до минимума.
–  Накопительный эффект.  Маленькие компромиссы

с собой складываются в крупные потери:
– год за годом откладываете ремонт – квартира ветшает;
– игнорируете симптомы болезни – заболевание прогрес-

сирует;
–  избегаете обучения  – теряете конкурентоспособность

на рынке труда.



 
 
 

–  Кризис адаптации. Чем дольше сохраняется ста-
тус-кво, тем болезненнее вынужденные изменения:

– компанию реорганизуют – вы не готовы к новым требо-
ваниям;

– рынок труда меняется – ваши навыки больше не востре-
бованы;

– отношения рушатся – вы не умеете строить новые связи.
– Эмоциональная цена.  Инерция порождает:
– чувство «застоя» и неудовлетворённости;
– зависть к тем, кто решился на перемены;
– сожаление о потерянном времени («Надо было начать

раньше»).
Практические примеры
– Карьера. Анна работает бухгалтером 10 лет. Она знает

все нюансы учёта, но отрасль переходит на автоматизацию.
Коллеги осваивают новые программы, Анна же избегает обу-
чения: «Я и так справляюсь». Через 2 года её должность со-
кращают.

–  Финансы. Иван хранит все сбережения в  рублях
на  обычном счёте. Друзья советуют диверсифицировать
портфель, открыть ИИС, инвестировать в облигации. Иван
отказывается: «Это сложно, да и риски есть». За 5 лет ин-
фляция «съедает» 30% капитала.

– Отношения. Павел и Мария живут вместе 7 лет, но от-
ношения стали холодными. Оба чувствуют неудовлетворён-
ность, но избегают разговоров: «А вдруг станет ещё хуже?».



 
 
 

Пара откладывает решение, пока проблема не достигает кри-
тической точки.

– Здоровье. Ольга годами игнорирует рекомендации вра-
ча проверить щитовидную железу: «Пока ничего не беспоко-
ит, зачем тратить время?». Через несколько лет диагности-
руют запущенную форму заболевания.
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