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Аннотация. В статье представлен об
зор поведенческих аномалий, прояв
ляющихся в разных сферах жизни че
ловека и на разных этапах принятия 
решения. Логика описания поведен
ческих аномалий выстроена в  соот
ветствии с возможностью влиять на их 
возникновение: мы начинаем с  ано
малий в  предпочтениях —  наболее 
устойчивом паттерне, переходя далее 
к  нестандартным убеждениям, кото
рые могут быть скорректированы ком
паниями и регулирующими органами. 
Далее мы обсуждаем нестандартное 
принятие решений —  сферу, которая 
потенциально связана с  возможно
стью государства и фирм влиять на лю
дей. В статье описываются особенности 
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Аbstract. The article offers an overview 
of behavioral biases that influence dif
ferent spheres of our everyday life and 
at different levels of decisionmaking. 
When describing behavioral biases, the 
authors build the logic following the pos
sibility of influencing them: starting with 
nonstandard preferences —  the most 
stable pattern —  and moving further to 
nonstandard beliefs that can be fixed 
by companies and regulators. Next, the 
authors review nonstandard decision 
making, an area that provides discus
sion on possible ways of debiasing when 
considering public policy or firms’ deci
sions. The article tackles nonstandard 
preferences: (1) preferences with refer
ence points, which mean people evalu
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нестандартных предпочтений: 1) пред
почтений с точками отсчета, означаю
щих, что человек оценивает полезность 
объекта в зависимости от тех ориен
тиров, с которыми он сравнивает его 
или его характеристики, 2) неустойчи
вых во времени предпочтений, кото
рые предполагают несовершенство 
самоконтроля человека и более силь
ное влияние текущих выгод и издержек 
на решения по сравнению с отложен
ными, 3) социальных предпочтений, ко
торые объясняют, как люди реагируют 
на социальные стимулы, то есть на дей
ствия, ожидания и выигрыши других 
людей. Кроме того, в статье обсуждают
ся последствия использования людьми 
несовершенных суждений —  смещен
ных относительно реальности или шум
ных (статистических суждений, учета 
мнения других людей, эвристик и др.). 
Формулировка выбора и восприятие 
его человеком могут приводить к воз
никновению аномалий при принятии 
решений, что лежит в основе архитек
туры выбора и теории подталкивания 
(или наджинга). В заключении авторы 
суммируют результаты исследований 
о различиях в выраженности поведен
ческих аномалий в разных социально 
демографических группах, что позволя
ет использовать обобщенные в статье 
особенности поведения людей при рас
смотрении широкого круга вопросов, 
связанных с деятельностью компаний 
и экономической политикой.

Ключевые  слова: поведенческая 
экономика, ограниченная рациональ
ность, поведенческие аномалии, соци
альнодемографические особенности, 
обзор литературы

ate their utility relative to the reference 
points, (2) time inconsistent preferences, 
which imply problems with selfcontrol 
and preferences for current consump
tion rather than delayed ones; (3) social 
preferences, which explain how people 
account for benefits of other people as 
well as their actions and expectations. In 
addition, the authors discuss the conse
quences of people using imperfect judg
ments, biased or noisy, specifically tack
ling statistical and social judgments, and 
show that choice formulation and human 
perception of choice can lead to decision 
anomalies, which is the basis of choice 
architecture and nudging theory. The arti
cle concludes by synthesizing social and 
demographic features that may influence 
behavioral biases, which makes it possi
ble to use them when considering a wide 
range of issues related to public policy or 
firms’ strategies.

Keywords: behavioral economics, bound
ed rationality, behavioral biases, sociode
mographic differences, literature review
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Введение
Особенности принятия человеком решений изучаются разными дисциплина

ми —  экономикой, социологией, психологией, нейронауками. Особый путь раз
вития исследований поведения людей в экономике связан с тем, что долгое вре
мя процесс принятия решений рассматривался с рядом следующих допущений: 
люди должны вести себя непротиворечиво, реагировать на стимулы и иметь ста
бильные и хорошо определенные предпочтения, позволяющие им достичь при
емлемых результатов.

Эмпирические исследования в области поведенческой экономики показали, 
что люди ведут себя предсказуемо отлично от «рациональной» модели —  прини
мают решения, исходя из противоречивых и несогласованных предпочтений, ис
пользуют смещенные и шумные (то есть такие, при которых оценки разбросаны 
в разные стороны относительно истины) суждения, испытывают проблемы с вни
мательностью и самоконтролем, а также прибегают к эвристикам (правилам, упро
щающим процесс принятия решений). Смещение фокуса на человеческое поведе
ние с учетом психологических особенностей принятия решений произошло после 
публикации работ Даниэля Канемана и Амоса Тверски [Kahneman, Tversky, 1979]  1, 
которые переоткрыли  2 несогласованность поведения людей с рациональностью 
экономических агентов. Появившаяся на стыке экономики и психологии пове
денческая экономика позволила выявить паттерны поведения больших групп 
людей, что важно при выстраивании экономической политики и принятии реше
ний компаниями.

Многочисленные работы демонстрируют, что предпочтения людей часто ока
зываются противоречивыми и несогласованными, а также изменяются в зави
симости от времени и контекста; при формировании суждений человек может 
не принимать во внимание всю имеющуюся информацию, а при принятии реше
ний менять свое мнение в зависимости от структуры выбора. Такие отклонения 
от рационального поведения далее мы будем называть поведенческими анома
лиями. Психологи и исследователи в области поведенческой экономики выделя
ют сотни поведенческих аномалий [Канеман, 2018; Manoogian, Benson, 2017], что 
позволяет говорить о людях как о субъектах с ограниченной рациональностью. 
При этом в современных исследованиях наблюдаются два разнонаправленных 
тренда. Первый —  на открытие и описание дополнительных поведенческих ано
малий (см., например, [Dogerlioglu Demir, Koçaş, Cavdar Aksoy, 2023]), которые 
позволяют точнее объяснять наблюдаемые особенности поведения людей. Вто
рой —  на систематизацию и группировку поведенческих аномалий в операцио
нальные и взаимосвязанные группы. В частности, Джонатан Чепмен с соавто

1 В популярной литературе часто можно встретить отсылки к концепции Даниэля Канемана, Кейта Становича и Ри
чарда Веста о существовании двух систем мышления —  Системы 1 (автоматической, интуитивной и быстрой) и Си
стемы 2 (медленной, осознанной и требующей затрат энергии) [Канеман, 2018]. Несмотря на ее удобство для объ
яснения процесса принятия экономических решений, в ряде современных психологических и нейроисследований 
эта концепция опровергается [Keren, Schul, 2009; Grayot, 2020].
2 Психологи Даниэль Канеман и Амос Тверски и экономисты Ричард Талер, Колин Камерер, Мэттью Рэбин и др. от
носятся к представителям «новой» поведенческой экономики. Одним из первых о нереалистичности предпосылок 
о рациональности экономических агентов заговорил Герберт Саймон, которого относят к представителям «старой» 
поведенческой экономики [Капелюшников, 2013].
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рами на основе репрезентативной выборки по США предложил объединить 21 
поведенческую аномалию в шесть групп, связанных с социальными предпочте
ниями, рисковыми предпочтениями и самоуверенностью [Chapman et al., 2023]. 
Виктор Станго и Джонатан Зинман [Stango, Zinman, 2023], в свою очередь, на ос
нове опроса потребителей в США с помощью факторного анализа объединили 17 
поведенческих аномалий в восемь групп, включающих смещение к настоящему, 
неприятие потерь, нестандартные статистические суждения, ограниченное вни
мание и влияние контекста на выбор.

Несмотря на важность исследований, посвященных группировке поведенче
ских аномалий, они имеют ряд методологических ограничений. Вопервых, фактор
ный анализ проводится не на всем массиве поведенческих аномалий, а на огра
ниченном (в силу ограничений на длину анкеты для респондентов). Вовторых, 
исследования проводились на выборке США. И хотя есть основания предпола
гать, что поведенческие аномалии универсальны, можно ожидать, что результа
ты могли бы отличаться в случае, если бы выборка была бы значительно больше 
и включала представителей самых разных стран мира (поэтому во второй части 
статьи мы отдельно рассматриваем проявление поведенческих аномалий в раз
ных страновых контекстах).

В связи с этим в целях систематизации имеющихся знаний о поведенческих 
аномалиях представляется важным не только «искать под фонарем» (проводя ана
лиз на эмпирических данных по отобранным поведенческим аномалиям), но и вы
страивать более широкую рамку, объясняющую влияние разных поведенческих 
факторов на процесс принятия решений.

В данной статье предлагается подход к структуризации поведенческих анома
лий в соответствии с разными этапами принятия решений [DellaVigna, 2009]. Он 
также позволяет говорить о том, что типы поведенческих аномалий различаются 
возможностями влияния на них.

На рисунке 1 представлена классификация поведенческих аномалий, состоя
щая из трех групп. К фундаментальным отнесены нестандартные предпочтения, 
непосредственно влияющие на целевую функцию потребителя. Отдельно мы 
рассматриваем нестандартные предпочтения, которые связаны с 1) зависимо
стью предпочтений от точек отсчета, 2) неустойчивостью предпочтений во вре
мени и 3) проявлением социальных, неэгоистичных предпочтений. Вторая группа 
охватывает несовершенные суждения (статистические и социальные), связан
ные с восприятием и обработкой информации (такие аномалии потенциально 
в большей степени поддаются корректировке, поэтому представляют отдельный 
интерес для экономической политики). Наконец, третья группа отражает пове
денческие аномалии, проявляющиеся непосредственно в момент принятия ре
шений (см. рис. 1). Аномалии мы обсуждаем применительно к архитектуре вы
бора, важной частью которой выступает теория подталкивания, или наджинга 
(от английского слова nudge, подталкивать), призванная помочь людям в при
нятии решений. В статье также рассматривается вопрос о различиях в проявле
ниях поведенческих аномалий, связанных с социальными и демографическими 
характеристиками, которые важны как для компаний, так и для целей экономи
ческой политики в России.
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Рис. 1. Структура поведенческих аномалий 3

Нестандартные предпочтения
Процесс принятия решений в экономической науке основан на универсаль

ной идее оптимизации в условиях ограниченных ресурсов. Обычно экономисты 
используют набор допущений относительно процесса этой оптимизации. Наи
большее внимание уделяется тому, как экономические агенты а) воспринима
ют и обрабатывают информацию, б) относятся к риску, в) сравнивают настоящее 
и будущее, г) относятся к другим людям и реагируют на их поведение. Традицион
но (во многом исходя из интересов аналитического удобства) в экономической 
теории предполагалось, что человек:

а) обладает стабильными и хорошо определенными предпочтениями, позволя
ющими сравнивать разные типы благ;

б) ориентируется прежде всего на свои интересы, максимизируя собственную 
выгоду или минимизируя издержки;

в) имеет устойчивые во времени предпочтения.
Благодаря многочисленным эмпирическим работам, противоречащим назван

ным выше предпосылкам, появилась потребность в более реалистичном набо
ре допущений. В данной работе мы выделяем три группы нестандартных предпо
чтений, которые позволяют сделать экономический анализ более реалистичным: 
1) наличие точек отсчета в предпочтениях, 2) социальные предпочтения, которые 
позволяют объяснить более широкий набор мотивов, связанных с учетом интере
сов других людей, а также 3) неустойчивые во времени предпочтения. Такой выбор 
групп предпочтений частично согласуется с результатами анализа, реализован
ного В. Станго и Дж. Зинманом, а также Дж. Чапменом с соавторами на амери
канских выборках [Stango, Zinman, 2023; Chapman et al., 2023], что подтвержда
ет важность отдельного выделения трех больших групп поведенческих аномалий, 
связанных с рисковыми предпочтениями (и точками отсчета), социальными пред
почтениями и неустойчивостью предпочтений во времени.
3 Источник: составлено авторами.
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Предпочтения с точками отсчета в рисковом и безрисковом выборе
Идея адаптации предпочтений через включение в них точек отсчета основа

на на предположении, что человек может воспринимать одно и то же событие 
поразному в зависимости от разных точек отсчета. Это предположение согла
суется с эмпирическими результатами, полученными авторами теории перспек
тив Д. Канеманом и А. Тверски, которые на множестве примеров в условиях ри
скового (и безрискового) выбора показали, что отклонение в большую сторону 
от точки отсчета воспринимается человеком как выигрыш, отклонение в мень
шую —  как проигрыш [Kahneman, Tversky, 1979]. Это, в частности, позволяет объ
яснить, почему люди не склонны к риску в случае выигрышей и склонны к риску 
в случае проигрышей.

Эмпирические исследования показывают, что в силу избегания потерь (loss 
aversion) проигрыши воспринимаются примерно в 2,25 раза острее, чем экви
валентные по величине выигрыши [Benartzi, Thaler, 1995]. Другими словами, это 
означает, что при восприятии того или иного события (набора товаров или услуг) 
человек реагирует не столько на конечный уровень выгод и издержек, сколько 
на их относительное изменение (соотношение с точкой отсчета). Точки отсчета мо
гут задаваться поразному. Ими могут быть статускво, ожидания, прошлый опыт, 
референтные (типовые) исходы и др.

Существует множество проявлений действия теории перспектив и предпочте
ний с точками отсчета в условиях рискового и безрискового выбора. На фондо
вом рынке это проявляется в эффекте диспозиции (disposition effect) —  нежелании 
продавать активы, стоимость которых упала (поскольку падение воспринимается 
болезненно в сравнении с предшествующей более высокой ценой), и, напротив, 
склонности продавать активы, стоимость которых выросла [Weber, Camerer, 1998].

В обычной жизни наиболее яркое проявление действия предпочтений с точка
ми отсчета —  существование эффекта владения (endowment effect), проявляюще
гося в том, что человек готов продать имеющееся у него благо за гораздо боль
шие деньги, чем те, что готов заплатить за точно такое же благо, если бы у него его 
не было [Kahneman, Knetsch, Thaler, 1991]. Эффект владения, в частности, помо
гает объяснить, почему после примерки одежды или тестирования технического 
устройства человек более склонен к покупке, чем до этого (меняется точка отсче
та) [Hattula, Herzog, Dhar, 2023]. Также эффектом владения объясняется, почему 
люди, впервые выставившие  чтото на продажу на специализированных сайтах 
(в отличие от опытных продавцов), часто не могут быстро найти покупателя в силу 
того, что ставят завышенную цену. Важно отметить, что проявление эффекта вла
дения зависит от формулировки выбора, с которым сталкивается человек: в си
туации выбора антиблаг (благ, от которых потребитель старается избавиться) про
является эффект, обратный эффекту владения [Brenner et al., 2007].

Интересно, что хотя для большинства поведенческих аномалий характерна 
отрицательная связь между их выраженностью и когнитивными способностя
ми человека, эта закономерность не выполняется для рассматриваемой группы. 
В. Станго и Дж. Зинман обнаружили положительную связь между когнитивными 
способностями и избеганием потерь, а также избеганием неопределенности. Од
новременно с этим они зафиксировали положительную связь между избеганием 
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риска и поведенческими аномалиями, связанными со статистическими суждения
ми [Stango, Zinman, 2023]. В свою очередь, Дж. Чапмен с соавторами обнаружи
ли связь отдельных поведенческих аномалий, связанных с рисковыми предпо
чтениями, с социальными предпочтениями [Chapman, 2023].

Возможности по элиминированию предпочтений, связанных с точками отсче
та, сопряжены с изменением среды, в которой человек принимает решения, что 
возможно за счет перемен в системе стимулов или изменения структуры выбо
ра в рамках подталкивания (или наджинга).

Социальные предпочтения
Традиционно в неоклассической экономической теории  4 предполагается, что 

человек, принимая решения, максимизирует чистый выигрыш (выгоды от реше
ния за исключением издержек), ориентируясь прежде всего на собственные ин
тересы. В то же время результаты лабораторных экспериментов, тестирующих 
эгоистические предпочтения людей (игры «Диктатор», «Ультиматум», «Обществен
ное благо» и др.)  5, показывают, что вне зависимости от социальной группы и/или 
национальной принадлежности предположение о полной эгоистичности людей 
не подтверждается в полное мере. Вопреки предсказаниям теории рациональ
ного поведения, игроки не стремятся максимизировать свой выигрыш (оставляя 
себе все, что экспериментаторы передали в их распоряжение), а часто делятся 
с другими и вкладывают ресурсы в производство общественных благ [Henrich 
et al., 2005; Herrmann, Thöni, Gächter, 2008].

К сходным выводам можно прийти на практике. Отсутствие повсеместно рас
пространенного оппортунистического поведения, наличие благотворительных 
и краудфандинговых проектов, а также ситуаций, когда люди ведут себя добросо
вестно, даже когда за ними не наблюдают, позволяют констатировать, что люди 
обладают социальными предпочтениями. Другими словами, их предпочтения за
висят не только от индивидуальных выгод, но и от выгод, мнений и отношения 
окружающих их людей.

В поведенческой экономике существует многообразие моделей, позволяю
щих объяснить, почему человек ведет себя не эгоистично, а кооперативно. На
пример, модель Фера —  Шмидта объясняет склонность человека к кооперации 
феноменом избегания неравенства (inequality aversion) [Fehr, Schmidt, 1999]. Лю
бое неравенство (как в пользу этого человека, так и в ущерб) может вызывать 
негативные эмоции. В случае, когда неравенство оказывается в пользу челове

4 Неоклассическая экономическая теория является текущим мейнстримным учением в экономической науке.
5 Суть игры «Диктатор» состоит в том, что игрок должен разделить некоторую сумму, полученную от экспериментато
ра, между собой и другим игроком (который, в свою очередь, никак не может повлиять на его решение). Игра «Уль
тиматум» похожа на игру «Диктатор», за исключением того, что второй игрок может согласиться с предлагаемым де
лежом (и тогда он состоится на условиях, предложенных первым игроком) или не согласиться (и тогда оба игрока 
получают 0). Игра «Общественное благо» предполагает, что каждый игрок может вложить часть суммы, которой об
ладает, в производство общественного блага. Причем правила устроены так, что сумма вкладов, которые сдела
ли участники в общественное благо, сначала увеличивается в несколько раз, а затем делится поровну среди всех 
участников игры. В игре «Общественное благо» равновесная по Нэшу стратегия —  ничего не передавать на произ
водство общественного блага, в то время как эффективная стратегия по Парето (предполагающая достижение мак
симального общественного благосостояния) состоит в том, что все участники игры передают в производство обще
ственного блага все имеющиеся у них ресурсы.
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ка, это вызывает чувство неловкости, а в случае, если неравенство оказывается 
не в пользу человека, —  зависти (причем чувство зависти острее чувства нелов
кости и сильнее снижает полезность  6 человека). Этот эффект позволяет, напри
мер, объяснить, почему раскрытие информации о зарплатах коллег может сни
жать производительность, удовлетворенность работой и повышать вероятность 
поиска нового рабочего места [Breza, Kaur, Shamdasani, 2018; Card et al., 2012].

Концепция чистого альтруизма (pure altruism) объясняет наличие социальных 
предпочтений тем, что полезность людей зависит не только от потребления част
ных благ, но и наличия общественных благ. Людям важны безопасность и чисто
та на улицах, освещенные подъезды домов, отсутствие бедных и обездоленных 
и др. Соответственно, поскольку они получают полезность от такого рода благ, 
им важно вкладывать деньги в их производство (даже если это не приносит им 
прямой выгоды) [Rose Ackerman, 1996; Fehr, Fischbacher, 2003; Ottoni Wilhelm, 
Vesterlund, Xie, 2017].

Дж. Андреони расширяет спектр объяснений, показывая, что человек может 
вкладывать деньги в производство общественного блага под действием мотива 
теплого свечения (warmglow giving), который означает, что человек получает по
лезность от самого факта пожертвования [Andreoni, 1990]. Разграничение моти
вов чистого и косвенного альтруизма (основанного на теплом свечении) важно 
для проектирования дизайна фандрайзинговых программ [Bhati, Hansen, 2020]. 
В частности, ряд полевых экспериментов показал, что апеллирование к мотивам 
теплого свечения (а не чистого альтруизма) более эффективно для фандрайзин
говых программ [List et al., 2021]. Это объясняется в том числе и тем, что в таком 
случае при увеличении числа жертвователей индивидуальные пожертвования 
не вытесняются [Andreoni, 1990]. Человек, считающий важным поддерживать тот 
или иной вид деятельности, будет продолжать в него вкладывать вне зависимо
сти от действия окружающих.

Еще одно объяснение социальных предпочтений (пришедшее из биологии) 
получило название взаимности (reciprocity). Феномен взаимности заключается 
в том, что люди склонны реагировать добрыми поступками в ответ на доброже
лательные действия и намерения и, наоборот, наказывать людей, проявивших 
недоброжелательность по отношению к ним. Понимание эффекта взаимности 
особенно важно для рынка труда. Положительные действия со стороны работо
дателя (неожиданное повышение зарплаты или выплата премий, неденежные 
подарки) запускают механизм положительной взаимности и желание работни
ка оправдать хорошее отношение работодателя большей производительностью, 
добросовестностью и т. д. [Kube, Maréchal, Puppe, 2012]. И напротив, избыточ
ный контроль и микроменеджмент со стороны руководства часто воспринима
ются как недружественный шаг, запуская негативную взаимность, проявляю
щуюся в снижении доверия, демотивации и снижении производительности [Falk, 
Kosfeld, 2006].

Джонатан Чапмен с соавторами [Chapman et al., 2023] при помощи метода 
главных компонент выделяют три «социальных» фактора: 1) сочетающий показа

6 Здесь и далее имеется в виду некоторая внутренняя функция ценности, которая позволяет экономистам модели
ровать выбор людей.
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тели взаимности, альтруизма и доверия; 2) описывающий склонность нести из
держки для наказания других за отклонение от нормы (социальное и антисоци
альное наказание); 3) соответствующий избеганию неравенства.

Важное приложение социальных предпочтений, обсуждаемых поведенче
скими экономистами, заключается в том, что денежная мотивация часто вытес
няет внутреннюю мотивацию к совершению определенных действий [Benabou, 
Tirole, 2006; Gneezy, Meier, Rey Biel, 2011]. В частности, выплата вознаграждений 
за донорство крови подрывает внутреннюю мотивацию, снижая число доноров 
[Mellström, Johannesson, 2008], а низкое вознаграждение (даже по сравнению 
с отсутствием оплаты труда вовсе) может вовсе демотивировать людей хорошо 
работать [Gneezy, Rustichini, 2000].

В силу специфики данной группы предпочтений и в большинстве своем поло
жительных внешних эффектов для общества сама необходимость элиминирова
ния этой группы поведенческих аномалий дискуссионна.

Неустойчивые межвременные предпочтения
Традиционная экономическая теория предполагает устойчивость предпочтений 

во времени и неизменность ставки дисконтирования между периодами. Это долж
но было бы означать, что если человек сейчас планирует свой выбор в следующем 
периоде, то в момент принятия решения этот выбор должен совпадать с планом.

На практике это не совсем так и даже в ранних работах Альфреда Маршал
ла и Ойгена фон Бём Баверка уже происходит разделение на «долгосрочные ра
циональные заботы и более краткосрочные эмоциональные факторы» [Hoch, 
Loewenstein, 1991: 492].

В поведенческой экономике неустойчивые предпочтения во времени зача
стую описываются при помощи модели смещения к настоящему [Laibson, 1997]. 
Согласно этой модели, человек переоценивает выгоды и издержки текущего пе
риода и недооценивает (иногда критически) соответствующие выгоды и издерж
ки будущих периодов.

Проблема неустойчивых предпочтений во времени ярко проявляется в финан
совой сфере в виде избыточного потребления [Nguyen, 2016], избыточного кре
дитования [Meier, Sprenger, 2010], недостаточных сбережений [Thaler, Benartzi, 
2004]. А также в сферах, где ярко выражен разрыв между текущим периодом 
(в который человек получает удовольствие или несет издержки) и будущим перио
дом, в котором человек ощущает последствия своего выбора. Например, в сфе
рах здравоохранения [White, Dow, 2015] и образования [Carrillo, 2020]. Так, сме
щение к настоящему может мешать вакцинации от болезней [Nuscheler, Roeder, 
2016] и соблюдению врачебных предписаний [Wang, Sloan, 2018], может затруд
нять отказ от вредных привычек [Kang, Ikeda, 2014], мешать регулярным заняти
ям спортом [Acland, Levy, 2015].

Чтобы помочь человеку справиться со смещением к настоящему, могут ис
пользоваться специальные механизмы самоконтроля, увеличивающие издерж
ки избыточного потребления досуговых благ или отклонения от желаемого уров
ня потребления инвестиционных благ [Ashraf et al., 2006; Bryan et al., 2010]. Это 
может быть, например, взятие на себя публичных обязательств, невыполнение 
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которых сопряжено с репутационными издержками и/или штрафами за наруше
ние обязательств [Della Vigna, Malmendier, 2006; John, 2020], или использование 
специальных инструментов, затрудняющих нежелательное поведение (например, 
специальные сберегательные счета с усложненной процедурой досрочного сня
тия денег или счета копилки, на которые автоматически перечисляется заранее 
предустановленная доля от поступлений на счет) [Bryan et al., 2010]. Кроме того, 
могут привлекаться дополнительные положительные стимулы, меняющие соот
ношение выгод и издержек в текущем и будущем периодах и стимулирующие че
ловека к совершению желаемых действий в текущем периоде. Это могут быть, 
например, подарки при вакцинации [Banerjee et al., 2010] или дополнительные 
доплаты, которые человек получает от банка при достижении своей финансовой 
цели [Blumenstock et al., 2018].

В исследовании В. Станго и Дж. Зинмана [Stango, Zinman, 2023] один из выяв
ленных на данных факторов соответствует аномалиям, связанным со смещени
ем к настоящему и нетерпеливостью. Причем проведенный авторами корреля
ционный анализ показывает существование связи между этой группой аномалий 
и ограниченным вниманием.

Как и в случае с социальными предпочтениями, возможности по элиминирова
нию предпочтений, связанных с точками отсчета, сопряжены с изменением среды, 
в которой человек принимает решения, за счет перемены стимулов —  создания 
дополнительных издержек в текущем периоде для потребления досуговых благ 
(товаров или услуг, приносящих удовольствие здесь и сейчас) и снижения издер
жек в текущем периоде при потреблении инвестиционных благ (связанных с из
держками в настоящем времени и отсроченными выгодами в будущем), а также 
с изменением структуры выбора (наджинга).

Несовершенные суждения
Второй большой блок поведенческих аномалий связан с ожиданиями людей 

и используемыми ими при принятии решений суждениями относительно того, 
1) как устроен мир (такие суждения мы будем далее называть статистическими 
и отнесем к ним суждения о распределении вероятности событий и соотношении 
текущих и будущих условий выбора) и 2) как ведут себя другие люди (такие сужде
ния будем называть социальными). Этот блок аномалий более пластичен и в слу
чае несовпадающих с реальностью суждений может быть скорректирован через 
предоставление информации.

Статистические суждения
В экономической науке доминирует представление, что формирование стати

стических суждений (posterior) происходит по правилу Байеса: человек изменя
ет (адаптирует) суждения, отталкиваясь от некоторых предварительных оценок 
(prior) и используя поступающую новую информацию (сигналы) (см. рис. 2). Напри
мер, перед походом в магазин человек имеет некоторые представления об уров
не цен (ожидания). Если уже в магазине он увидит новые цены, то на основе этой 
информации (сигнала) пересмотрит свои ожидания, что, в свою очередь, может 
изменить его выбор в магазине.
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Рис. 2. Обновление суждений по Байесу  7

Тем не менее люди могут систематически ошибаться, учитывая только ту инфор
мацию, которая релевантна текущему моменту, и проецируя ее на последующие 
периоды —  в таком случае говорят о проективном смещении (projection bias). Про
ективным смещением объясняется, например, аномальный рост продаж кабрио
летов в жаркую погоду и рост продаж внедорожников при похолодании. В силу 
проективного смещения люди переоценивают значимость текущих погодных усло
вий для выбора модели машин [Busse et al., 2015]. Также проективное смещение 
может приводить к аномальным изменениям в оценке риска: рост уровня зага
зованности в Китае провоцирует рост покупок полисов страхования жизни, а его 
снижение в течение срока бесплатного возврата становится причиной отказов 
от купленных полисов [Chang, Huang, Wang, 2018].

Избирательное восприятие сигналов может быть связано также с самоуверен
ностью и смещением к подтверждению (confirmation bias) —  смещением в вос
приятии сигналов в сторону тех, что подтверждают суждения человека. Смещение 
к подтверждению усиливает вероятность радикализации суждений и возникно
вения эхокамер  8 [Thornhill et al., 2019; Cookson, Engelberg, Mullins, 2023]. Из
бирательное восприятие информационных сообщений также связывают с моти
вированными суждениями (motivated reasoning) —  избирательным восприятием 
информации в пользу той, что соответствует убеждениям человека. Это прояв
ляется, например, в оценке достоверности новостных сообщений [Thaler, 2023].

Несовершенство суждений может объясняться тем, что люди стремятся к упро
щению выбора и используют эвристики, заменяющие сложные вопросы простыми. 
Например, в результате действия эвристики доступности (availability heuristics) че
ловек заменяет вопрос оценки вероятности на вопрос «насколько быстро я могу 
вспомнить подобный пример?». Действием эвристики доступности можно объяс
нить то, что в областях, пострадавших от наводнения, а также в областях, которые 
находятся в той же сетке телевещания, в течение восьми лет после наводнения 
сохраняется более высокий уровень страхования от наводнений. Люди вместо 
рациональной оценки вероятности повторения наводнений апеллируют к недав
нему опыту [Gallagher, 2014]. Кроме того, эвристикой доступности также может 
объясняться значимое снижение цены недвижимости в районах, пострадавших 
от наводнения [Cheung, Yiu, 2022].

7 Источник: построено авторами.
8 Потребители предпочитают «близкий по духу» контент, отсекая информацию, которая не корреспондирует с пред
ставлениями индивида, в результате чего могут возникать эхокамеры (echo chambers) —  сообщества, однородные 
в части мнений, разделяемых внутри группы, но не связанных с внешним миром [Ахременко, Бродовская, 2021].
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Для элиминирования поведенческих аномалий, связанных со статистическими 
суждениями, могут использоваться меры, предполагающие изменение подходов 
к информированию потребителей. Например, предоставление большего объема 
информации или изменение способов ее подачи (перефразирование, использо
вание графических элементов и т. д.) [Soll et al., 2015].

Кроме того, поскольку большинство поведенческих аномалий, а в особен
ности несовершенство суждений, положительно связано с когнитивными спо
собностями, перспективно инвестировать как в образование людей в общем, 
так и в их информирование о воздействиях поведенческих аномалий на приня
тие решений.

Социальные суждения
Следующий тип несовершенных суждений связан с оценками и действиями дру

гих людей, поэтому такие суждения можно назвать социальными. Люди адапти
руют свои оценки к действиям других людей, такое поведение проявляется в так 
называемых информационных каскадах (information cascade) или в стадном по
ведении (herding behavior) —  ситуациях, в которых решения экономических аген
тов определяются информацией о поведении других людей, но не зависят от до
полнительных стимулов (репутационных издержек, социального давления и т. д.). 
Стадное поведение —  один из факторов поведения инвесторов [Alevy, Haigh, List, 
2007; Ahmad, Wu, 2022], особенно четко проявляется в периоды неопределенно
сти [Indārs, Savin, Lublóy, 2019]. В вопросах потребления и распространения ин
формации информационные каскады рассматриваются как фактор распростране
ния фейков [Bikhchandani et al., 2021]. Этот эффект может усиливаться благодаря 
тому, что вероятность оценки человеком как правдивых тех новостей, которыми 
поделились другие, при прочих равных выше [Serra Garcia, Gneezy, 2021]. Кроме 
того, информационные каскады используются для объяснения возникновения 
общественных протестов и революций [Ellis, Fender, 2011], а информация о по
ведении других людей может влиять на стратегические поведение, что приводит 
к непредсказуемым результатам выборов —  несовпадению результатов опросов 
общественного мнения и итогов выборов [Osborne, Rubinstein, 2003].

В научной литературе информационные каскады иногда приводят к появле
нию избыточно цитируемых теорий, которые в содержательном плане могут про
игрывать другим, менее цитируемым [Greenberg, 2009]. Также информационные 
каскады проявляются в рейтингах на платформах: проставляемая оценка това
ра или услуги начинает зависеть от оценки людей, которые ранее оценивали этот 
товар или услугу, что не объясняется их качеством. Это приводит к инфляции рей
тингов и снижению их информативности [Lee, Hosanagar, Tan, 2015; Sunder, Kim, 
Yorkston, 2019], а также ставит вопрос о необходимости остановки таких каскадов.

Для рынков труда появление информационных каскадов может проявляться 
в снижении вероятности найма сотрудника с перерывом в трудовом стаже [Kroft, 
Lange, Notowidigdo, 2013]. Похожий эффект обнаружен в медицине: вероятность 
согласия донора на пересадку почки снижается вместе с количеством людей, ко
торые от нее отказались [Zhang, 2010]. С другой стороны, фирмы также подверже
ны стадному поведению: изменение законодательства в области корпоративно
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го законодательства в Японии, которое хотя и коснулось только некоторых фирм, 
начало выполняться более широким кругом компаний [Orihara, Eshraghi, 2022].

Частично информационные каскады могут преодолеваться с помощью информа
ционных интервенций в виде предупреждающих сообщений [Compen et al., 2022], 
при этом время получения этих сообщений влияет на эффект от них [Janson, 2023].

Поведенческие аномалии при принятии решений
Выбор человека может определяться содержанием и набором предостав

ленных ему вариантов, а также контекстом, в котором он принимает решение. 
Все это —  составные элементы архитектуры выбора, которая в широком смыс
ле подразумевает организацию совокупности условий, в которых человек при
нимает решение [Thaler, Sunstein, Balz, 2013]. Например, как порядок вариантов 
[Dogerlioglu Demir, Koçaş, Cavdar Aksoy, 2023], так и их количество [Scheibehenne, 
Greifeneder, Todd, 2010] может определять выбор человека. За счет изменения 
контекста принятия решений компании и государственные органы воздейству
ют на выбор людей.

Ключевым направлением исследований в рамках архитектуры выбора высту
пает теория подталкивания, или наджинга. Как было показано выше, существу
ет множество поведенческих аномалий, в результате которых люди принимают 
неоптимальные для себя (общества) решения. Ключевой принцип подталкива
ния состоит в том, чтобы, не вводя ограничений, не ущемляя свободы человека 
и не применяя прямых положительных или отрицательных стимулов, структури
ровать выбор и помочь человеку принять наилучшее для него (общества) реше
ние [Thaler, Sunstein, 2009].

Множество исследований показывает, как разные типы подталкивания влияют 
на поведение людей в разных сферах. Подталкивание помогает людям преодо
леть действие поведенческих аномалий, мешающих им достичь оптимальных для 
себя (общества) решений. В большом метаисследовании С. Мертенс с соавтора
ми показала, что есть незначительная вариация в эффективности разных типов 
подталкивания для разных сфер (здоровье, еда, финансы, экология и др.), наи
больший эффект при этом оказывает установление опций по умолчанию (пред
установленных опций, действующих до момента, когда человек решит изменить 
выбор) [Mertens et al., 2022].

Подталкивание используется в том числе для того, чтобы оградить людей от воз
можных отрицательных последствий их ограниченного внимания, которое особен
но усиливается при стрессе, в условиях неопределенности [Haushofer, Fehr, 2014]. 
Под ограниченным вниманием (limited attention) при этом понимается такая осо
бенность человека, когда он использует не всю доступную информацию, а толь
ко часть, даже если получение этой информации не требует от него дополнитель
ных издержек. Cредние оценки внимательности составляют 44 % [Gabaix, 2019], 
то есть более половины информации не учитывается при принятии решений. Огра
ниченное внимание может мешать в полной мере реализовывать положитель
ные эффекты от изменения архитектуры выбора и подталкивания. В частности, 
изза невнимательности обучающихся информационные вмешательства в обра
зование могут быть потенциально нерезультативными [Damgaard, Nielsen, 2018].



29Мониторинг общественного мнения: экономические и социальные перемены № 3 (181)    май — июнь 2024 
Monitoring of Public Opinion: Economic and Social Changes No. 3    May — June 2024

Е. Н. Никишина, В. В. Иванов, О. А. Маркова DOI: 10.14515/monitoring.2024.3.2547
E. N. Nikishina, V. V. Ivanov, O. A. Markova 

При обсуждении вопросов эффектов поведенческих аномалий и  возмож
ных путей работы с ними важно учитывать их выраженность среди разных групп 
населения.

Различия в выраженности поведенческих аномалий
Большинство лабораторных исследований указывает на значительную гете

рогенность в параметрах экономических предпочтений и выраженности тех или 
иных поведенческих аномалий. Отчасти это может быть вызвано спецификой из
мерения: экспериментальные оценки предпочтений менее стабильны по сравне
нию с оценками через опросы [Chuang, Schechte, 2015; Lönnqvist et al., 2015]. При 
этом социальные предпочтения проявляют стабильность как в эксперименталь
ных, так и в опросных данных [Carlsson, Johansson Stenman, Nam, 2014; Chuang, 
Schechte, 2015], а предпочтения относительно риска и межвременные предпо
чтения оказываются менее стабильными [Chuang, Schechte, 2015]. Кроме того, 
масштаб аномалий, измеренных в лабораторном эксперименте или опросе, не
обязательно будет наблюдаться на реальных рынках, поскольку самоотбор и ры
ночный опыт могут существенно снизить выраженность ошибок и смещений [Al 
Ubaydli, List, 2017].

Тем не менее для имплементации экономического регулирования или соци
альных программ важно понимать, как распределены различные характеристи
ки предпочтений среди населения. Вопервых, это позволяет лучше оценивать 
эффект того или иного вмешательства (например, налогов или требований о рас
крытии информации) на общественное благосостояние, предполагая, что оно 
поразному затрагивает людей с разными поведенческими характеристиками. 
Вовторых, это помогает лучше таргетировать социальные программы, тем са
мым повышая их эффективность.

За последние годы накопились эмпирические результаты о корреляции пове
денческих параметров, описанных в предшествующем разделе, с индивидуаль
ными характеристиками экономических агентов. Ниже приведены несколько до
вольно устойчивых закономерностей.

1. Плохие когнитивные способности связаны с более выраженными поведен
ческими аномалиями.

Как в отдельных лабораторных экспериментах, так и на больших репрезента
тивных выборках обнаруживается, что серьезное избегание риска и нетерпели
вость менее свой ственны людям с высокими когнитивными способностями [Burks 
et al., 2009; Dohmen et al., 2010; Benjamin et al., 2013; Meissner et al., 2023]. Кро
ме того, люди с высокими когнитивными способностями реже совершают ошиб
ки в формировании вероятностных суждений [Oechssler et al., 2009].

2. Бедные люди чаще подвержены поведенческим аномалиям.
Накопленные результаты лабораторных и полевых исследований указывают, 

что люди в условиях бедности чаще проявляют нетерпеливость, смещение к на
стоящему и неприятие риска [Haushofer, Fehr, 2014; Carvalho et al., 2016; Bartoš 
et al., 2021]. С одной стороны, это может объясняться непосредственным влия
нием состояния острой нужды на когнитивные способности [Shah et al., 2012] —  
финансовая уязвимость вызывает стресс, который, в свою очередь, снижает кон
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центрацию. В условиях ограниченной способности к концентрации люди подходят 
к жизненным решениям через призму узкого фрейминга, сужающего временной 
горизонт и не позволяющего сравнивать доступные альтернативы. С другой сторо
ны, на предпочтения могут влиять сопутствующие бедности условия —  плохая дие
та, недосып, употребление алкоголя, неблагополучный экологический фон и т. д. 
[Schilbach et al., 2016]. Некоторые исследования указывают, что социальный «де
фицит», то есть чувство одиночества, усиливает эффект финансовой уязвимости 
на уровень невнимательности [Kalil et al., 2023]. Так или иначе, людям, наиболее 
заинтересованным в грамотных экономических решениях, сложнее всего их при
нимать —  это формирует своеобразный порочный круг между бедностью, стрес
сом и поведенческими аномалиями принятия решений.

3. Мужчины более толерантны к риску и более самоуверенны.
В лабораторных экспериментах проявляются устойчивые различия между жен

щинами и мужчинами: вторые толерантнее к риску и более комфортно себя чув
ствуют в условиях конкуренции [Croson, Gneezy, 2009]. Эти закономерности яв
ляются одним из возможных факторов гендерного разрыва в доходах. Различия 
в предпочтениях, судя по всему, проявляются в процессе поиска работы и перего
воров о заработной плате [Flory et al., 2015], образовательных успехах [Niederle, 
Vesterlund, 2010] и финансовых решениях [Barber, Odean, 2001]. Тем не менее 
эти характеристики нельзя считать врожденными —  эксперименты в матриар
хальных сообществах показали, что в них, наоборот, женщины превосходят муж
чин по толерантности к риску и предпочтениям конкуренции [Gneezy et al., 2009]. 
Таким образом, это свидетельствует о значительной роли эволюционно сложив
шихся социальных норм в формировании предпочтений.

4. Индивидуальный опыт имеет значение.
Формирование индивидуальных особенностей предпочтений и принятия ре

шений можно описать в рамках взаимодействия между генами (nature) и обстоя
тельствами/воспитанием (nurture). С этой точки зрения внешние шоки могут быть 
связаны с долгосрочными последствиями, отражаясь в долгосрочной памяти 
и устойчивых привычках [Malmendier, 2021].

Уже есть свидетельства в пользу того, что опыт негативного шока доходов уве
личивает нетерпеливость [Di Falco et al., 2019]. Пережитый макроэкономический 
спад также формирует негативное отношение к риску, что отражается на сни
жении вероятности участвовать в сделках на финансовом рынке и инвестиро
вать [Malmendier, Nagel, 2011]. Переживание экономической рецессии, особен
но в возрасте выхода на рынок труда, увеличивает ориентацию на собственный 
денежный интерес. Положительная экономическая динамика, напротив, способ
ствует неденежной ориентации и предпочтениям справедливости [Cotofan et al., 
2023; Fisman et al., 2015]. Пережитый опыт насилия в ходе гражданских конфлик
тов или вследствие высокого уровня преступности увеличивает неприятие риска 
[Callen et al., 2014; Brown et al., 2019; Jakiela, Oizer, 2019]. Эти результаты указы
вают на то, что в странах с нестабильной экономической и социальной динами
кой регулярно возникают поколения или группы с таким жизненным опытом, ко
торый создает отложенный эффект шоков за счет формирования предпочтений, 
сдерживающих экономическую активность.
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Исследования детей показывают, что ранний опыт горизонтального общения, 
особенно со сверстниками из разных социальных классов, увеличивает склон
ность к  просоциальному поведению и  снижает дискриминацию [Rao, 2019; 
Cappelen et al., 2020]. Накопленные результаты предлагают серьезную пищу для 
размышлений относительно дизайна образовательных систем от раннего дет
ства до университета.

5. Проявление поведенческих аномалий имеет страновую специфику.
Несмотря на универсальность действия психологических факторов, острота 

проявления поведенческих аномалий различается в разных странах. Например, 
в масштабном исследовании межвременных предпочтений Россия оказалась 
среди стран с наименьшей терпеливостью (см. рис. 3) [Wang, Rieger, Hens, 2016].

Рис. 3. Межстрановое сравнение межвременных предпочтений, 
доля людей, выбирающих вариант «подождать»  9

Примечание: Респонденты должны были выбрать между возможностью получить сейчас 3400 долл. или подождать  
и получить 3800 долл. через месяц

Результаты другого международного исследования —  Global Preferences Survey 
(GPS) —  показали, что для России свой ственны (на фоне других стран мира) срав
нительная нетерпеливость, низкая склонность к риску, невысокие показатели 
доверия и альтруизма, положительной и отрицательной взаимности [Falk et al., 
2018]. Таким образом, проектирование мер экономической и социальной поли
тики с учетом поведенческих аномалий людей при принятии экономических ре
шений может и даже должно учитывать страновую специфику.

Заключение
Накоплено множество свидетельств того, что поведение людей расходится 

с предпосылками о рациональности, которые долгое время формировали ядро 

9 Источник: построено авторами на основе данных [Wang, Rieger, Hens, 2016].
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неоклассической экономической теории. При этом человеческий выбор подчи
няется закономерностям, которые можно учитывать в экономических моделях, 
повышая их объясняющую и прогностическую силу.

Мы рассмотрели наиболее распространенные поведенческие аномалии, их 
проявление в повседневной жизни, а также возможности их преодоления. Ре
зультаты полевых и лабораторных экспериментов показывают статистически 
значимые эффекты поведенческих аномалий, проявляющиеся, например, в не
нулевых пожертвованиях на благотворительность, низких сбережениях и высо
кой закредитованности, низкой скорости подстройки рынков под изменяющиеся 
условия и др. Поведенческие аномалии обнаруживаются на самых разных стади
ях принятия решений —  на уровне выявления предпочтений, формирования суж
дений и непосредственно в момент принятия решений. В зависимости от стадий 
принятия решений изменяется также сложность купирования отрицательных эф
фектов поведенческий аномалий.

Хотя поведенческие аномалии носят универсальный характер (в силу обуслов
ленности психологией человека), их выраженность у людей может различаться 
в зависимости от социально демографических, социально экономических и стра
новых факторов. Это означает, что при проектировании институтов и мер, на
правленных на решение социально экономических проблем с учетом поведен
ческой экономики, необходимо принимать во внимание как страновой фактор, 
так и особенности социально демографической группы, на которую направлено 
воздействие.

Распространенность поведенческих аномалий позволяет экономистам по 
новому смотреть на способы конструирования и таргетирования социальных про
грамм, прогнозирования эффектов экономической политики, регулирования рын
ков с «поведенческими» покупателями и продавцами, пытающимися эксплуати
ровать эти особенности.

Это обостряет вопрос не только о возможностях учета поведенческих анома
лий для проектирования инструментов, помогающих людям с ними справиться, 
но и об этике использования поведенческой экономики.
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