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4. Показатели социального доверия (в нашем случае это доверие 
людям другой религии и доверие людям другой национальнос-
ти) демонстрируют большее количество взаимосвязей с пока-
зателями социально-экономического развития по сравнению 
с аналогичным количеством взаимосвязей генерализованного 
доверия. Иначе говоря, социальное доверие имеет более тесную 
связь с социально-экономическим развитием, чем генерализо-
ванное доверие.

5. Хотя доверие демонстрирует высокую взаимосвязь с показате-
лями социально-экономического развития при межстрановом 
анализе, данная взаимосвязь исчезает при анализе на уровне 
одной страны в рамках определенных временных периодов. На-
пример, мы можем не наблюдать связь доверия и ВВП в России 
и США на протяжении последних 20 лет.

6. Вероятнее всего, доверие напрямую не влияет на определенные 
социально-экономические показатели стран. Оно может вли-
ять на индивидуальном уровне на поведение людей, а также 
быть на культурном уровне одним из элементов более широкого 
культурного комплекса, связанного с социально-экономичес-
ким развитием, что и обусловливает на межстрановом уровне 
корреляцию доверия и других показателей социально-экономи-
ческого развития.

7.2. Генерализованое доверие
и кооперативное поведение личности*

Доверие – субъектный феномен, сущность которого состоит в спе-
цифическом отношении субъекта к различным объектам или фраг-
ментам мира, заключающимся в переживании актуальной значи-
мости и априорной безопасности этих объектов или фрагментов 
мира (Скрипкина, 2000, с. 97). В настоящее время в экономической 
психологии и поведенческой экономике довольно много исследова-
ний, фиксирующих важность доверия в социальной среде для разви-
тия экономики в целом и для формирования продуктивного эконо-
мического поведения людей (Helliwell, Putnam, 1995; Knack, Keefer, 
1997; Putnam, 2001; Fukuyama, 2002; Woolcock, 1998; Westlund, Adam, 
2010). При этом доверие – достаточно важный психологический 

* Данное научное исследование (№ 14-01-0021) выполнено при поддерж-
ке Программы «Научный фонд НИУ ВШЭ» в 2014/2015 гг.
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фактор, без которого невозможно в широком смысле построение 
отношений между людьми. Доверие между людьми важно в семей-
ных, дружеских отношениях, в работе, в политике, в экономике. По-
следняя из перечисленных областей находится в фокусе внимания
автора.

Однако, помимо доверия, другим двигателем развития являются 
конкуренция и соперничество. Отдельному индивиду соперничество 
может на ограниченном промежутке времени принести больший 
успех, чем сотрудничество.

Существуют экспериментальные исследования, в которых из-
учаются условия, при которых снижается или повышается доверие 
(Johnson, Mislin, 2011). Однако исследований, в которых бы изуча-
лось, насколько доверие может предсказать кооперативную ориен-
тацию личности, очень мало (Yamagishi, 1986), и не существует ис-
следований, показывающих, насколько выигрывают люди, которые 
придерживаются кооперативной ориентации.

На групповом или социетальном уровне доверие считается со-
циальным капиталом, т. е. ресурсом группы, способным приносить 
ей конкретные финансовые дивиденды. На индивидуальном уровне 
автор данной монографии рассматривает доверие как один из ком-
понентов социально-психологического капитала личности, т. е. ее 
индивидуального ресурса отношений с окружающими. Умение до-
верять – большое искусство. Люди откликаются на доверие, дове-
рие позволяет наладить и поддерживать отношения, однако если 
человек ошибется, доверяя другому, это может ему дорого стоить. 
Поэтому важно различать доверие и доверчивость личности. До-
верие требует анализа, осмысления отношений, опыта, мудрости, 
поэтому доверие и можно рассматривать в качестве одной из форм 
капитала личности.

В экономической психологии и поведенческой экономике до-
верие при принятии экономических решений изучается экспери-
ментальным путем в процессе игр, являющихся моделями реаль-
ных жизненных ситуаций. Применение игр позволило выявить ряд 
факторов, в той или иной степени влияющих на доверие к партнеру 
по игре. Наиболее популярным является метод изучения поведения 
человека в условиях социальных дилемм. Социальная дилемма – 
ситуация, в которой а) каждый человек, принимающий решение, 
обладает доминирующей стратегией отказа от кооперации (вари-
ант, который обеспечивает максимальный выигрыш, независимо 
от выбора других людей); б) если все выберут эту доминирующую 
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стратегию, все получат меньше, чем могли бы в случае кооперации 
(Daws, 1980).

В теории социального капитала (Putnam, 1993) обобщенное до-
верие рассматривается в качестве одного из ресурсов или вида капи-
тала группы или общества (Putnam, 2001), поскольку оно снижает 
транзакционные издержки и облегчает, ускоряет взаимодействие, 
способствует обмену информацией и знаниями. Теория социально-
го капитала предсказывает большую успешность группы или орга-
низации, в которой люди доверяют друг другу (Nahapiet, Ghoshal, 
1998). Можно ли перенести эту логику на индивидуальный уровень? 
С одной стороны, можно предположить, что люди, доверяющие 
другим и придерживающиеся кооперативной ориентации, будут 
оказываться в большем финансовом выигрыше, поскольку окружа-
ющие, видя их кооперативную ориентацию, также будут стремить-
ся к кооперации с ними. Однако возможен и обратный исход, если 
человек придерживается конкурентной стратегии, то он будет спо-
койно пользоваться доверием других людей, в результате чего лю-
ди, придерживающиеся кооперативной стратегии, будут в большем 
проигрыше. С опорой на эти рассуждения, можно предложить две 
альтернативные гипотезы:

Гипотеза 1.1. Чем выше уровень доверия, тем выше финансовый 
выигрыш в условиях дилеммы узника.

Гипотеза 1.2. Чем ниже уровень доверия, тем выше финансовый 
выигрыш в условиях дилеммы узника.

По сути, когда человек принимает решение доверять или не дове-
рять партнеру, он оказывается в ситуации социальной дилеммы. Ис-
следование доверия при помощи метода социальных дилемм име-
ет давнюю традицию (см.: Johnson, Mislin, 2011; Yamagishi, 1986).

Эксперименты показали, что модель эгоистичных предпочтений, 
которая предполагает, что люди озабочены только своими матери-
альными выгодами, не может объяснить поведение всех испытуе-
мых в этих экспериментах, когда они сталкиваются со средой, раз-
решающей сотрудничество, координацию, переговоры и доверие 
(Camerer, 2003). Полученные результаты вызвали большой интерес, 
в первую очередь, потому, что они утверждают, что базовый тезис 
о чисто эгоистических предпочтениях человека, который являлся 
фундаментом для множества экономических моделей, пытавшихся 
исследовать социальные взаимодействия, в лучшем случае не спо-
собен полностью их объяснить (Fehr, Fischbacher, 2002).
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Тем не менее доверие нельзя рассматривать как нерациональное 
поведение. Оно может быть особой формой рациональности. Чело-
век выбирает доверие сознательно, чтобы установить отношения 
с партнером и сделать их более предсказуемыми, т. е. доверие и ко-
оперативность могут оказаться более выгодными с экономической 
точки зрения, чем эгоистическое поведение, особенно на опреде-
ленном временном континууме.

В социальных науках определяется два вида доверия. Первый 
предполагает, что доверие зависит от информации и опыта. Ямага-
ши (Yamagishi, Yamagishi, 1994) называет его «доверием, основан-
ным на знаниях» («knowledge-based trust»). Так, если два человека 
знают друг друга, они могут достигнуть согласия и сотрудничать 
для достижения общего благосостояния. Другими словами, до-
верие является результатом опыта предыдущего взаимодействия 
с конкретным человеком. Второй вид – так называемсое моралис-
тическое доверие (Uslaner, 2001). Оно основано на том, что доверие 
обладает моральным компонентом. Основной идеей моралистиче-
ского доверия является убеждение, что большинство людей разде-
ляют ваши фундаментальные моральные ценности. Моралистиче-
ское доверие основано на оптимистическом взгляде на мир. Но мы 
можем получать совершенно разную обратную связь и информацию 
от окружающих, в том числе и негативного плана. Наши ценности 
(моралистическое доверие) не просто изменить. Это и отличает мо-
ралистическое доверие от генерализованного: последнее способно 
снижаться и повышаться, хотя оно относительно стабильно; мора-
листическое доверие является более прочной ценностью (Uslaner, 
2002). Исходя из этого, мы можем предположить, что доверие ис-
пытуемых по окончании эксперимента не изменится.

Гипотеза 2. Доверие индивида не меняется при столкновении с не-
кооперативным поведением. Индивид меняет стратегию по-
ведения, но не базовые представления о том, насколько людям 
можно доверять.

Большинство исследователей, которые изучали формирование дове-
рия и кооперацию в простых играх на выбор (Axelrod, 1984), утверж-
дают, что игроки сначала совершают кооперативный ход, а затем на-
чинают подражать ходам другого игрока. Исследователи полагают, 
что готовность доверять другим людям является одним из факторов 
(в числе других), способствующих кооперации (Dirks, Ferrin, 2001). 
В некоторых исследованиях показано, что действительно существу-
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ет взаимосвязь кооперативного поведения и доверия личности (Ya-
magishi, 1986). Опираясь на данные исследования, можно высказать 
следующие гипотезы:

Гипотеза 3. Кооперативная стратегия первого раунда в дилемме 
узника связана с доверием личности.

Гипотеза 4. Общее количество кооперативных ходов также связано 
с доверием личности.

Методология исследования. Кооперативное поведение в рамках 
настоящего исследования изучалось с помощью дилеммы узни-
ка (Yama gishi et al., 2008). Однако в исследовании использовалась 
не классическая, а модифицированная версия данной дилеммы. 
Классический вариант дилеммы заключенного выглядит следу-
ющим образом: 2 игрока (заключенных) имеют 2 варианта хода 
для каждого (сознаться или предать) (таблица 8). Значения пере-
менных, представляющих ход, могут быть любого знака, однако 
должно соблюдаться неравенство D>C>d>c.

Если количество раундов игры больше 1, общий выигрыш от со-
трудничества должен быть больше суммарного выигрыша в ситуа-
ции, когда один предает, а другой – нет, т. е. 2C>D+c. Таким образом, 
индивидуально наиболее выгодной является стратегия предательст-
ва, однако, если оба игрока выберут ее, то они вместе придут к худ-
шему решению, чем, если бы они решили сотрудничать. То, какую 
стратегию выберут игроки, зависит от степени их доверия, как ба-
зового, так и взаимного.

В нашем исследовании применяется модифицированная вер-
сия многопользовательской повторяющейся дилеммы узника (таб-
лица 9). Разработанная мной модификация дилеммы узника отли-
чается от классической следующим образом.

1. По сравнению с классически вариантом был увеличен выиг-
рыш от некооперативного хода, демонстрирующего недове-

Таблица 8
Классическая дилемма узника

1 игрок
2 игрок

Сознаться Предать

Сознаться C(5); C(5) c(1); D(10) 

Предать D(10); c(1) d(2); d(2) 
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рие. Выигрыш от «красного» хода (конкурентная стратегия) 
в 4 раза превышал выигрыш от кооперации. Вероятная поте-
ря при встречном «красном» ходе была также в 4 раза меньше 
и позволяла компенсировать потери при следующем ходе, если 
игрок сталкивается с встречным. Такая выгода от «красного» хо-
да при низкой степени проигрыша провоцирует людей с низким 
доверием или некооперативным поведением к использованию 
красных фишек в том случае, если они не задумываются о буду-
щем группы, о сохранении атмосферы сотрудничества в группе. 
Использование такой стратегии позволяет выиграть в кратко-
срочной перспективе, но в долгосрочной такая стратегия вы-
зывает взаимное недоверие и, потеряв доверие, игрок начинает 
терять и деньги. Таким образом, люди с изначально низким 
уровнем доверия могут выиграть в краткосрочной перспективе, 
но далее начнут проигрывать. Эта модификация позволяет про-
верить гипотезы 1 и 2.

2. Помимо опций сотрудничества (кооперация, доверие) и преда-
тельства (недоверие, соперничество), нами был введен еще один 
новый вариант хода – защита (недоверие, но без соперничества, 
без желания выиграть что-то за счет другого). Для осуществле-
ния такого ходы игрок выбирал белую фишку. «Белый» ход са-
мому игроку не приносил ничего. Игроку, сделавшему ход крас-
ным цветом, такая комбинация приносила 100 руб., а черным 
цветом – 10 руб. Таким образом, «белый» ход представляет со-
бой дополнительную возможность для игроков, это так называ-
емая «защитная» стратегия, при которой игрок ничего не теряет 
и может полностью себя обезопасить от потерь и риска. Такой 
вариант хода позволял выявить игроков, которые не настроены 
ни на кооперацию, ни на соперничество. Это является абсолют-
но новой опцией и ранее в теории игр нигде не использовалось. 

Таблица 9
Модифицированная дилемма узника

1 игрок
2 игрок

Черный Красный Белый

Черный 50, 50 –50, 200 10, 0

Красный 200, –50 –50, –50 100, 0

Белый 0, 10 0, 100 0, 0
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Статистически такое нововведение позволило сделать 3-пози-
ционную шкалу оценки доверия: –1 (красный ход, недоверие 
и соперничество), 0 (белый ход, недоверие без соперничества), 
+1 (черный ход, доверие и кооперация).

Таким образом, ход белой фишкой позволяет игрокам реализовы-
вать стратегию, которая является промежуточной между доверием 
и недоверием.

В эксперименте применялся многопользовательский вариант 
дилеммы узника, т. е. игроков было не два, а семь.

Стимульный материал. Испытуемым предлагается специаль-
но разработанная компьютерная игра, в ходе которой они могут 
осуществить ходы каждый к каждому определенным цветом. Вы-
бираемый цвет означает степень риска, на который готов пойти 
испытуемый в игре. Максимально рискованный ход приносит ис-
пытуемому выигрыш, если в ответ партнер идет также цветом, ха-
рактеризующим максимальную степень риска. Если партнер дела-
ет встречный ход цветом, характеризующим низкую степень риска, 
то первый партнер терпит убыток, а второй получает прибыль. В за-
висимости от того, каким цветом к испытуемому пошел его парт-
нер по игре, испытуемый получает прибыль, убыток или его ба-
ланс остается без изменений, т. е. разные сочетания цветов влекут 
за собой определенные изменения баланса испытуемых. Разумеет-
ся, заранее испытуемые не знают, каким цветом к каждому из них 
пойдет партнер, т. е. при принятии решения они должны опираться 
на свои внутренние ощущения, а поскольку члены группы не знако-
мы – на свое доверие. На экраны испытуемых выводится состояние 
их баланса и цвета ходов к ним их партнеров по игре.

Экспериментальная игра имеет два условия:

1) вся игра проходит невербально, т. е. участники не могут сове-
щаться, договариваться;

2) заранее участникам неизвестны ходы их партнеров по игре. Ре-
зультаты ходов выводятся на экраны только после того, как все 
участники эксперимента осуществили свои ходы, т. е. источни-
ком принятия решений для испытуемых служат только собст-
венные внутренние нормы, мысли, впечатления и изначальный 
уровень доверия людям в целом.

Процедура эксперимента. Испытуемыми были студенты 2-х, 3-х, 
4-х курсов различных факультетов Национального исследователь-
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ского университета «Высшая школа экономики». В эксперименте 
приняли участие 6 групп испытуемых. В процессе решения о том, 
какое количество человек должно быть в экспериментальной группе, 
мы отталкивались от понятия «оптимальной малой группы», коли-
чество человек в которой составляет 7 плюс/минус два человека. Та-
ким образом, в каждой экспериментальной группе было по 7 человек.

Эксперимент проводился на IBM-совместимых компьютерах. 
Для реализации эксперимента была разработана специальная ком-
пьютерная web-система – Автоматизированная информационная 
система «Дилемма» (АИС «Дилемма»). Все компьютеры игроков 
и экспериментатора соединяются по одной локальной сети. Пред-
варительно каждый испытуемый получал никнейм, под которым 
входил в систему. Использование никнеймов для игроков создавало 
анонимность и снижало социальную желательность действий, поз-
воляя испытуемым свободно принимать решения.

Прежде всего, испытуемые отвечали на 12 вопросов, позволяю-
щих при усреднении оценить уровень их доверия. Примеры вопро-
сов: «Большинству людей можно доверять», «Я думаю, что мои кол-
леги по работе (учебе) всегда поступают с окружающими честно», 
«Вы согласны с тем, что всегда, когда вам это нужно, вы можете по-
лучить помощь от ваших коллег (по работе или учебе)?» и т. д. На-
дежность-согласованность шкалы доверия составила α=0,84.

После заполнения данной анкеты испытуемый получал специ-
альную инструкцию, которая выводилась на экран компьютера:

«Представьте, что вы находитесь на бирже и вам нужно быстрее 
заработать как можно больше денег. У вас есть стартовый капитал 
200 руб. Для приумножения капитала вы делаете ходы к другим 
участникам биржи. Каждый ход делается фишкой определенного 
цвета – белой, черной или красной. На принятие решения о том, ка-
кой фишкой пойти к каждому из участников игры вам будет давать-
ся не более 60 секунд. После этого вы теряете возможность сделать 
ход. Если вы не успеете сделать ход, то вы потеряете 20 руб. В зави-
симости от того, как участник пойдет к вам навстречу, изменится 
ваш баланс. Ниже вы можете ознакомиться с тем, как меняется со-
стояние баланса в зависимости от сочетания цветов фишек, после 
того как вы и ваш партнер по игре сделали ходы друг навстречу
другу:

1) белый ход – белый ход – получает 0 руб. каждый;
2) белый ход – черный ход – белый: 0 руб.; черный: +10 руб.;
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3) белый ход – красный ход – белый: 0 руб.; красный: +100 руб.;
4) черный ход – красный ход – черный: –50 руб.; красный: +200 

руб.;
5) черный ход – черный ход – каждый получает по +50 руб.;
6) красный ход – красный ход – каждый теряет по –50 руб.

Важное правило игры: все решения здесь принимаются индивиду-
ально, совещаться с другими участниками нельзя».

Игра проводилась в 15 раундов. Модератором игры был экспе-
риментатор, который задавал время хода для каждого раунда (ри-
сунок 3). Первый раунд длился 1 мин, далее время постепенно со-
кращалось до 20 с.

Экспериментатор имел возможность видеть все ходы испытуе-
мых, а также состояние их балансов. Регуляция длительности хода 
игры экспериментатором позволяла испытуемым освоиться с ин-
терфейсом в начале игры, а далее при сокращении времени хода 
исключала возможность долго анализировать то, как ходили дру-
гие участники. Задача экспериментатора состояла в том, чтобы 
максимально поощрять участников опираться на свои внутренние 
ощущения, исходный уровень доверия и психологические свойст-
ва личности, минимизировав роль рационального расчета. Ин-
терфейс игрока выглядел следующим образом (рисунок 4). Слева 

Рис. 3. Интерфейс экспериментатора
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отображались фишки, на которые нужно было нажимать, чтобы 
осуществить ход к каждому партнеру по игре. Под именем каждого 
партнера появлялся цвет фишки, которой он ходил к испытуемому 
в предыдущем раунде, а также те значения, на которые изменился 
баланс испытуемого и его партнеров в зависимости от совместных 
ходов. Справа отображалось состояние баланса испытуемого и напо-
минание условий игры. В данном примере в игре участвуют 3 игро-
ка: Jack, John и Pitt. На рисунке 4 вы видите интерфейс так, как его 
видит игрок под псевдонимом Jack, т. е. видно двух других игроков, 
к которым можно ходить одной из 3 фишек путем нажатия на кру-
жок соответствующего цвета под именем партнера по игре. После 
того как испытуемый осуществил ход, под именем партнера по игре 
отображается цвет фишки, которой он ходил, а также те изменения 
в балансе, к которым привела комбинация ходов.

В соответствии с нормами этики после завершения эксперимен-
та испытуемым сообщалась цель исследования и подробно расска-
зывалось о нем. Испытуемые получали плату за участие в игре, ко-
торая была пропорциональна выигранной ими сумме.

Обработка данных. При обработке данных кооперативный ход 
(черный цвет) кодировался числом «1». Ход, демонстрирующий не-
доверие и защиту (белый цвет), кодировался как «0». Ход, демонст-
рирующий недоверие и соперничество (красный цвет), кодировал-

Рис. 4. Интерфейс испытуемого
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ся цифрой «–1». Как уже отмечалось, игра состояла из 15 раундов, 
при обработке данных вычислялось значение суммы по 6 ходам вну-
три каждого раунда (к каждому из других 6 человек группы), поэто-
му размах значения каждого испытуемого внутри каждого раунда 
мог быть от 6 (в случае всех ходов черным цветом), до –6 (в случае 
всех ходов красным цветом). Таким образом, оценивалась степень 
кооперативного поведения и доверия испытуемого другим членам 
группы в течение раунда.

Для математико-статистической обработки данных использо-
вались: корреляционный анализ и непараметрические критерии 
оценки различий в связанных выборках (критерий знаков G).

Результаты исследования. При обработке данных вычислялось: 
а) суммарное значение ходов по каждому испытуемому в каждом 
раунде; б) суммарное значение по каждому раунду по всем испы-
туемым. Такая обработка позволяла отследить, насколько домини-
руют кооперативные или некооперативные стратегии у каждого 
испытуемого, а также тенденцию в изменении стратегий на про-
тяжении игры. На рисунке 5 можно видеть динамику выбираемых 
испытуемыми стратегий.

Приведенные на графике рисунка 5 данные представляют собой 
суммарные значения ходов испытуемых в каждом из раундов. Опи-
раясь на суммарные значения, мы можем судить о степени коопе-
ративности выбираемых стратегий на каждом из раундов. График 

Рис. 5. Динамика кооперативных стратегий испытуемых
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показывает, что на протяжении игры наблюдается падение коли-
чества кооперативных ходов, однако к концу игры намечается тен-
денция к изменению данного тренда.

После подсчета суммы, характеризующей уровень кооператив-
ности на протяжении каждого из раундов игры, была подсчитана 
сумма ходов по всем раундам у каждого испытуемого в течение всей 
игры. Таким образом, можно было не только оценить, какая из стра-
тегий доминировала, но и использовать этот ряд значений для кор-
реляционного анализа. Для проверки альтернативных гипотез 1.1 
и 1.2 использовался корреляционный анализ, вычислялся коэффи-
циент корреляции Спирмена. Результаты корреляционного анали-
за не позволили обнаружить статистически значимую линейную 
связь между размером финансового выигрыша и уровнем доверия 
испытуемого (Rs=–0,23; p=0,21). Таким образом, доверие не связано 
линейно и статистически значимо с размером финансового выигры-
ша в условиях, позволяющих испытуемым выбрать конкурентную 
или кооперативную стратегию. Однако была обнаружена отрица-
тельная связь размера выигрыша и общей суммы значений всех хо-
дов на протяжении игры (которую можно интерпретировать исхо-
дя из способа кодировки как уровень кооперативного поведения), 
связь была высокой и статистически значимой Rs=–0,77; p<0,001.

С целью верификации второй гипотезы сопоставлялся уровень 
генерализованного доверия респондентов перед началом экспери-
мента и после его окончания. Для оценки значимости различий 
использовался непараметрический критерий знаков G. Результа-
ты оценки показали, что статистически значимого сдвига не про-
изошло (Z=–1,27; р=0,21). Таким образом, вторая гипотеза при-
нимается.

Оценка взаимосвязи доверия испытуемых и стратегий, исполь-
зуемых в первом раунде игры (гипотеза 3), проводилась при помощи 
корреляционного анализа. Взаимосвязь была обнаружена, но она 
была на уровне тенденции (Rs=0,30; p=0,09). Таким образом, мож-
но считать, что третья гипотеза принимается с определенными ого-
ворками. Вполне возможно, что связь будет более сильной, если бу-
дет увеличена выборка.

Аналогичным образом оценивалась взаимосвязь суммарных 
значений ходов (доминирующая стратегия) по остальным 14 раун-
дам с уровнем доверия испытуемых. С целью более глубокого ана-
лиза дополнительно в корреляционный анализ были включены зна-
чения доверия, полученные после окончания игры. На рисунке 6 
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в виде графика представлено изменение коэффициентов корреля-
ции уровня кооперативности доминирующей стратегии и доверия 
испытуемых, измеренного перед началом игры (сплошная линия) 
и после ее окончания (пунктирная линия).

Тенденцию к значимой связи имеют коэффициенты корреляции, 
близкие по модулю к 0,30. Однако в данном случае значимость свя-
зи не имела значения, поскольку интерес представляла динамика 
корреляции. График, представленный на рисунке 6, позволяет за-
ключить, что взаимосвязь доверия и уровня кооперативности пред-
почитаемых стратегий постепенно ослабевает и становится отри-
цательной к концу игры.

С целью верификации четвертой гипотезы подсчитывалась 
общая сумма по всем ходам всех раундов испытуемых. После под-
счета общей суммы ходов вычислялась ее корреляция с уровнем 
доверия личности. Статистически значимая взаимосвязь обнару-
жена не была (Rs=0,16; p=0,36), и четвертая гипотеза не получи-
ла подтверждения. Таким образом, можно прийти к заключению, 
что в процессе всей игры испытуемые больше ориентировались 
на текущую ситуацию, а не на свои внутренние ценности и пред-
ставления. Однако при первом ходе они опираются именно на свои 
внутренние представления о человеческой природе, в данном слу-
чае на свое доверие людям.

Рис. 6. Корреляция доминирующих стратегий на протяжении 15 раундов 
с уровнем доверия испытуемых до и после игры
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Обсуждение результатов исследования. Первоначально в усло-
виях конкуренции большинство испытуемых выбирают кооператив-
ную стратегию, но затем ее предпочтение начинает падать, что со-
ответствует результатам исследований (Axelrod, 1984; Dirks, Ferrin, 
2001). Согласно нашим наблюдениям, эта тенденция сохранялась 
вплоть до 11-го раунда. Только на 11-м раунде наступил перелом, на-
метилась тенденция к использованию ходов черным цветом, т. е. к ис-
пользованию кооперативных стратегий. Данную точку перелома 
можно рассматривать как актуализацию социально-психологическо-
го капитала (Татарко, 2013). Социально-психологичес кий капитал 
личности, с авторской точки зрения, представляет собой сбаланси-
рованный и системно организованный ресурс социально-психоло-
гических отношений личности к ингруппе как целостному субъекту, 
а также к отдельным представителям ингруппы и аутгрупп, способ-
ствующий повышению благополучия личности и увеличивающий 
ее возможности в достижении различных целей (Татарко, 2014). Ве-
роятно, участники эксперимента начинают понимать, что использо-
вание некооперативных (красный цвет) или защитных (белый цвет) 
стратегий приводит их к постоянному проигрышу, и начинают по-
степенно использовать кооперативные стратегии. Однако исполь-
зование кооперативных стратегий опасно в условиях конкуренции, 
и только внутренний ресурс отношений к окружающим, в которые 
входит, в частности, и базовое доверие (социально-психологический 
капитал личности), позволяет отдельным участникам преодолеть 
собственное недоверие и пойти на риск, пробуя реализовать коопе-
ративные стратегии поведения. Использование ресурса социально-
психологического капитала на индивидуальном уровне приводит 
к формированию социального капитала на групповом уровне, ко-
торый далее позволяет на основе доверия достичь бóльшего успеха.

Обратим внимание на важный момент: несмотря на то, что су-
ществует отрицательная корреляция между размером выигрыша 
в условиях конкуренции и предпочтением кооперативной стратегии, 
все равно на 11-м раунде игры намечается точка перелома, т. е. ис-
пытуемые начинают осознавать, что некооперативная стратегия 
приводит только к потерям, и начинают постепенно менять стра-
тегию. Можно высказать предположение, что первыми начинают 
использовать кооперативные стратегии те испытуемые, у которых 
уровень социально-психологического капитала выше. Однако дан-
ное предположение нуждается в верификации в процессе нового 
эксперимента и на более объемном материале.
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Результаты корреляционного анализа не позволили обнару-
жить статистически значимую линейную связь между размером 
финансового выигрыша и уровнем доверия испытуемых, хотя в су-
ществующих исследованиях обнаруживается довольно высокая 
линейная положительная связь между уровнем доверия в общест-
ве и показателями экономического развития (Knack, Keefer, 1997). 
Таким образом, невозможно напрямую перенести результаты, по-
лученные в исследованиях с использованием данных макроуровня, 
на поведение отдельных людей. Общества, обладающие большим 
доверием, более успешны в экономическом плане, но это правило 
не распространяется на отдельных людей. Таким образом, совсем 
не очевидно, что если люди начнут доверять друг другу, то они ста-
нут богаче, успешнее и все общество в целом будет богаче и счастли-
вее. Индивидуальное доверие, не имея явной пользы для отдельно-
го человека, тем не менее создает на групповом или социетальном 
уровне определенную психологическую атмосферу, позволяющую 
представителям всей группы или социума стать более успешными 
и счастливыми. Однако, чтобы эта психологическая атмосфера сло-
жилась, все должны следовать единым нормам или, образно говоря, 
«играть по одним правилам».

Исследование показало, что доверие – достаточно стабильный 
конструкт. Несмотря на то, что уровень кооперации в группах в про-
цессе конкурентной игры снизился, доверие личности осталось 
на прежнем уровне, что согласуется с теоретическими представ-
лениями Э. Усланера об устойчивости доверия личности (Uslaner, 
2001), которое связано с ее ценностями.

В исследовании было обнаружено, что доверие связано с первым 
ходом испытуемого, т. е. в ситуации неопределенности при первом 
ходе испытуемый опирается на свои внутренние ценности и пред-
ставления. Далее эта связь начинает снижаться, а при нарастающем 
некооперативном поведении со стороны партнеров становится от-
рицательной. Но что важно и интересно – по окончании игры до-
верие личности все равно значимо не меняется, т. е. это достаточно 
стабильный индивидуальный конструкт. Оно может ситуативно 
варьировать, но принципиально не меняется. По всей видимости, 
это связано с тем, что базовое доверие человека формируется в ран-
нем детстве в процессе социализации в семье и в процессе усвоения 
культурных норм и ценностей (в процессе инкультурации).

Взаимосвязь доверия и уровня кооперативности предпочитае-
мых стратегий постепенно ослабевает и становится отрицательной 
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к концу игры. Происходит это не плавно, а скачкообразно, т. е. испы-
туемые пробуют использовать различные стратегии игры, как ко-
оперативные, так и конкурентные. Но общая тенденция состоит 
в том, что в процессе игры испытуемые все меньше опираются 
на свои внутренние установки и ценности, а больше руководству-
ются ситуацией.

Экспериментальные данные позволили частично подтвердить 
выдвинутые гипотезы. В целом результаты эксперимента позволя-
ют сделать следующие заключительные выводы.

1. При принятии экономических решений в группах незнакомых 
людей уровень доверия и кооперации первоначально посте-
пенно падает, тем не менее в определенный момент наступает 
точка перелома и участники группы начинают использовать 
кооперативные стратегии поведения. Мы рассматриваем это 
как точку актуализации социально-психологического капитала 
игроков и начало формирования социального капитала группы.

2. Уровень доверия статистически значимо не связан с размером 
финансового выигрыша испытуемого или ориентацией на ко-
операцию. Размер выигрыша зависит от того, каким образом 
испытуемый манипулирует стратегиями кооперации и конку-
ренции в процессе игры.

3. Уровень доверия связан с ориентацией на кооперацию в про-
цессе осуществления первого хода. Испытуемые с более вы-
соким уровнем доверия чаще предпочитают начинать игру 
с использования кооперативных стратегий, т. е. в ситуации не-
определенности испытуемый опирается на свои внутренние 
ценности и представления при принятии решения о том, какую 
стратегию предпочесть – кооперативную или конкурентную. 
Далее эта связь начинает снижаться, а при нарастающем не-
кооперативном поведении со стороны партнеров по игре ста-
новится отрицательной.

4. Доверие личности – достаточно устойчивый конструкт. Несмо-
тря на то, что на поведенческом уровне мы наблюдали сильное 
падение количества кооперативных ходов к концу игры (кото-
рые репрезентируют обобщенное доверие в поведении в рамках 
данной конкретной ситуации), доверие испытуемых статисти-
чески значимо не изменилось.

Доверие личности будет ее капиталом в том случае, если все члены 
группы следуют определенным правилам, прежде всего, это пра-
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вило взаимности. В противном случае доверие в отношениях с чле-
нами группы начинает достаточно быстро исчезать, т. е. личность 
перестает использовать свой психологический ресурс доверия в от-
ношениях с членами группы.

7.3. Взаимосвязь отдельных компонентов социально-
психологического капитала с экономическими 
установками и представлениями личности

Цель представленного ниже исследования состоит в рассмотре-
нии одного из возможных психологических механизмов, посредст-
вом которого социально-психологический капитал может влиять 
на экономическое поведение. Благодаря тому, что различные виды 
капитала могут конвертироваться друг в друга (это одно из свойств 
капитала вообще), социально-психологический капитал может при-
нимать на себя часть психологических функций, которые несет фи-
нансовый капитал. Благодаря тому, что социально-психологический 
капитал начинает выполнять психологические функции финансо-
вого капитала, человек получает большую отдачу от собственной 
экономической активности при меньшем финансовом вложении, 
т. е. социально-психологический капитал способен компенсировать 
в определенной мере нехватку капитала финансового. А следствием 
этого является изменение экономического поведения, приводящее 
к более заметному позитивному экономическому эффекту.

Исследования, проведенные в русле теории социального капи-
тала, показывают, что социальный капитал связан с экономическим 
поведением людей, повышает его активность и продуктивность. 
Уровень доверия влияет на инвестиционное и финансовое поведе-
ние. В частности, было показано, что в регионах Италии с высоким 
уровнем социального доверия люди пользуются в большей степе-
ни чеками, чем наличными, больше инвестируют в акции (Healy 
et al., 2001). Финансовое поведение людей, переехавших из одного 
региона в другой, в большей степени определяется уровнем дове-
рия той среды, в которую они переехали, а не той, из которой они 
выехали (Healy et al., 2001). Социальный капитал связан со сбере-
гающим поведением, установлено его влияние на сберегающее 
поведение у подростков (Ssewamala et al., 2010). В исследовании, 
посвященном изучению предсказательной способности теории 
социального капитала по отношению к покупательскому пове-
дению, было показано, что социальный капитал позволяет пред-
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Для изучения установок на различные виды экономического по-
ведения использовался так называемый «метод поведенческих сцена-
риев», когда респонденту дается описание социальной ситуации (сце-
нария), а затем его просят дать оценку данной ситуации, используя 
специальные шкалы. Методика сценариев экономического поведения 
разработана и апробирована на базе Научно-учебной лаборатории со-
циально-психологических исследований НИУ-ВШЭ (Татарко, 2011а).

Перед составлением методики были разработаны 11 биполяр-
ных измерений экономического поведения (которые приведены 
ниже), под которые уже конструировались конкретные социально-
экономические ситуации.

1. Шкала «Экономический патернализм–экономическая само-
стоятельность». В методике для оценки использовался полюс 
«Экономический патернализм».

2. Шкала «Экономия времени–экономия денег». В методике 
для оценки использовался полюс «Экономия времени».

3. Шкала «Кратковременная/долговременная ориентация (пер-
спектива) в экономическом поведении». В методике для оценки 
использовался полюс «Кратковременная перспектива в эко-
номическом поведении».

4. Шкала «Расточительность–экономность» (шкала 7-балльная, на-
растание в сторону расточительности). В методике для оценки 
использовался полюс «Расточительность в экономическом 
поведении».

5. Шкала «Экономический интерес–экономическая индифферент-
ность». В методике для оценки использовался полюс «Экономи-
ческая индифферентность».

6. Шкала «Приоритет прибыли над законом – приоритет закона 
над прибылью». В методике для оценки использовался полюс 
«Приоритет прибыли над законом».

7. Шкала «Экономическая активность–экономическая пассив-
ность». В методике для оценки использовался полюс «Эконо-
мическая пассивность».

8. Шкала: Приемлемость–неприемлемость использования креди-
тов в повседневной жизни. В методике для оценки использовал-
ся полюс «Неприемлемость кредитов».

9. Биполярное измерение «Распределение финансового возна-
граждения по равенству–распределение финансового возна-
граждения по справедливости». В методике для оценки исполь-

HP
Выделение



245СПК личности в контексте российского общества

более узко определяемых ценностей была проверена на эмпиричес-
ких данных, взятых из предыдущих исследований. Далее данные 
были проанализированы с помощью конфирматорного факторно-
го анализа ценностей, что помогло выявить наличие субфакторов 
(были включены только исследования, где анализировались связи 
между, по крайней мере, тремя пунктами, измеряющими каждую 
ценность). Основываясь на результатах вышеописанных методов, 
Ш. Шварц с соавт. (Schwartz et al., 2012) подтвердили гипотезу о су-
щесвовании 19 ценностей с потенциально различным мотивацион-
ным смыслом. В таблице 36 представлены 19 ценностей уточненной 
теории и дается определение каждой из них (Шварц и др., 2012).

В прежних исследованиях для объяснения и прогнозирования 
успешно применялись десять ценностей исходной теории. Тем не ме-
нее исследователи отмечали различные проблемы таких измерений: 
в частности, мультиколлинеарность между смежными ценностями, 
низкую внутреннюю валидность показателей и перекрестную на-
грузку пунктов разными факторами (Шварц и др., 2012). Уточнен-
ная ценностная теория и шкала, разработанная для ее измерения, 
разрешают эти проблемы. При увеличении числа ценностей до 19, 
становится возможным определить каждую из них более точно. 
Использование однородного набора пунктов для оценки каждой 
ценности увеличивает корреляцию между пунктами, которые ее 
измеряют, и внутреннюю надежность шкал. Это также уменьшает 
перекрестную нагрузку пунктов и мультиколлинеарность. 19 цен-
ностей охватывают все основные компоненты исходных 10 ценнос-
тей. Таким образом, более детальное разбиение континуума сохра-
няет полноту охвата мотивационных целей, которые его образуют.

Исходная теория ценностей определяет порядок расположения 
ценностей по кругу. Ш. Шварц (Schwartz, 1992, 1994) предложил по-
рядок расположения ценностей на отношениях конфликта или со-
вместимости каких-либо ценностей, которые переживают люди, 
стремясь воплотить их в единственном решении или действии. Ос-
новываясь на этом теоретическом положении, Ш. Шварц с коллега-
ми (Schwartz et al., 2012) разработали круговую схему расположения 
19 ценностей (Шварц и др., 2012).

Уточненная теория базовых ценностей была проверена в россий-
ских условиях*. Проверка теории осуществлялась с помощью русской 

* Проверка была проведена сотрудниками Международной научно-учеб-
ной лаборатории социокультрных исследований Экспертного институ-
та НИУ-ВШЭ под руководством Ш. Шварца в 2011–2013 гг.
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Инструкция

Вам предлагается список разных социальных институтов и органи-
заций. Отметьте, пожалуйста, насколько вы доверяете каждой из них. 
Отметьте один из следующих вариантов ответов: «Абсолютно дове-
ряю», «Вполне доверяю», «Не особо доверяю», «Совсем не доверяю».

Абсолютно 
доверяю

Вполне 
доверяю

Затрудняюсь 
ответить

Не особо 
доверяю

Совсем 
не доверяю

1 Церкви

2 Армии

3 Прессе

4 Телевидению

5 Профсоюзам

6

Образователь-
ным учрежде-
ниям (школам, 
институтам) 

7 Милиции

8
Федеральному 
правительству

9
Региональному 
правительству

10
Местному пра-
вительству

* Разработана сотрудниками Международной научно-учебной лабора-
тории социокультурных исследований НИУ-ВШЭ в 2010 г.

Приложение 4

Методика оценки радиуса
доверия личности*
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Инструкция

Вам будет предложен ряд ситуаций, которые происходят с нами 
и с окружающими нас людьми в повседневной жизни. Пожалуйста, 
прочитайте внимательно описание ситуации и оцените по предложен-
ным шкалам свое отношение к поведению героев ситуаций. На каждой 
из трех шкал вы можете выбрать только по одному значению. Например, 
в ситуации ниже вы можете предпочесть поведение или Александра, 
или Василия. Оценки по трем шкалам могут различаться.

1. Александр и Василий несколько лет назад окончили техничес-
кий вуз и устроились на работу в научно-исследовательский ин-
ститут. Несмотря на всю увлеченность работой, они стали замечать, 
что их карьерный рост идет медленно, следовательно, зарплата прак-
тически не растет. Решив, что такие условия ему не подходят, Алек-
сандр предпочел уйти, чтобы открыть собственный бизнес в данной 
сфере. Василий решил остаться, ценя стабильность и ожидая повы-
шения в исследовательском институте.

Рассмотрите поведение каждого из героев применительно к си-
туации. В каждой из трех альтернатив (А, Б, В) выберите только 
один, наиболее приемлемый для вас вариант ответа.

№ Александр

Ско-
рее 

согла-
сен

Согла-
сен

Абсо-
лютно 
согла-

сен

Василий

Ско-
рее 

согла-
сен

Согла-
сен

Абсо-
лютно 
согла-

сен

А

Мне больше 
нравится 
поведение 
Александра

ИЛИ Мне больше 
нравится 
поведение 
Василия

* Разработана сотрудниками Международной научно-учебной лабора-
тории социокультурных исследований НИУ-ВШЭ в 2010 г.

Приложение 5

Методика поведенческих сценариев 
для исследования

экономических установок личности*
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