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РЕЗЮМЕ

Статья посвящена исследованию уровня доверия 
и надёжности при заключении финансовых сделок 
в условиях лабораторного эксперимента. Методы 
исследования: компьютерная методика «Игра ано-
нимного доверия», опросник «Базисные убежде-
ния». Результаты свидетельствуют, что отношение 
к окружающему миру как доброжелательному 
и надёжному, оценка себя как ценного и удачли-
вого человека связаны с большей готовностью 
доверять партнёру по взаимодействию. Высокий 
уровень доверия коррелирует с высоким уровнем 
надёжности. Различий по уровню доверия и на-
дёжности в условиях анонимного взаимодействия 
между мужчинами и женщинами не выявлено. 
Базисные убеждения женщин характеризуются 
более высокими значениями по фактору «доброта 
окружающего мира» по сравнению с убеждениями 
мужчин.
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ВВЕДЕНИЕ

Доверие и надёжность партнёров выступают важ-
ными факторами экономического развития. Приме-
нительно к экономической сделке доверие является 
одним из условий её осуществления. Доверие внутри 
организации снижает издержки на мониторинг, те-
кучку кадров и повышает лояльность сотрудников [15].

В методологии зарубежных исследований дове-
рия/недоверия можно выделить два основных под-
хода к  изучению межличностного доверия. Более 
ранние работы отражают диспозиционный подход 
(личностно-центрированный), согласно которому до-

верие включает общие убеждения и аттитюды о том, 
насколько другие люди являются надёжными, сотруд-
ничающими и помогающими в экспериментальных 
игровых ситуациях [23] или в повседневной жизни 
[28]. С начала 1980-х доверие стало рассматриваться 
в контексте взаимодействия между партнёрами [26]. 
Согласно диадическому (межличностному) подходу 
доверие — ​это психологическое состояние, возника-
ющее у доверяющего по отношению к доверителю, 
с которым они оказываются во взаимозависимых от-
ношениях: доверяющий нуждается в содействии дове-
рителя для получения ценных ресурсов.

Диспозиционные работы показали, что лица с не-
надёжным типом привязанности, низкой самооценкой 
и плохо структурированной Я-концепцией (Я-концеп-
ция не диверсифицирована, не сбалансирована, и её 
компоненты слабо связаны друг с другом) меньше 
доверяют своим партнёрам [29].

Работы, в которых в качестве методологической 
основы используется межличностный подход к до-
верию, подтвердили, что люди склонны больше до-
верять, если убеждены, что их партнёр направлен на 
взаимодействие, имеет положительные намерения 
и мотивацию. Диадическая модель доверия показала, 
что развитие доверия включает снижение чувства не-
определённости по мере того, как партнёры переходят 
от убеждённости в предсказуемости поведения пар-
тнёра к убеждённости в дружественности его ценно-
стей, мотивов, целей и намерений [26].

На основании обзора имеющейся литературы по 
межличностному доверию Симпсон выделил четыре 
базовых принципа формирования доверия партнёру 
при межличностном взаимодействии [29]. Во-первых, 
люди оценивают, насколько можно доверять партнёру, 
наблюдая, происходит ли изменение мотивации в си-
туациях, значимых для оценки доверия (ситуации 
принятия решения о выборе между собственными 
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интересами и интересами другого). Во-вторых, опи-
санные выше ситуации, значимые для оценки доверия, 
возникают в обыденной жизни спонтанно, хотя мо-
гут и специально создаваться для проверки партнёра. 
В-третьих, люди различаются по типу привязанности, 
самооценке и имеют определённые рабочие модели 
взаимодействия с другими [20]. Те, кто имеет надёж-
ный тип привязанности [5, 6], высокую самооценку 
и развитую Я-концепцию, больше склонны доверять 
людям. В-четвёртых, ни уровень доверия, ни его тра-
ектория не могут быть поняты без учёта диспозиций 
партнёров по взаимодействию и их действий, особенно 
в ситуациях, значимых для оценки доверия.

Не менее существенное воздействие оказывают 
представления и отношения личности к миру и окру-
жающему сообществу (образ мира, мировоззрение). 
Важная роль в формировании критериев доверия и не-
доверия принадлежит также социально-психологиче-
скому пространству личности и её позиции в нём [7].

В работах других отечественных исследователей 
показана роль эмоционального компонента, психо-
логической компетентности и объективности оценки 
партнёров организационного взаимодействия. С его 
повышением позиция участников становится более 
дистанцированной, они переходят от личностной к ро-
левой форме взаимодействия и получают возможность 
объективно оценивать своих партнёров и самих себя 
[11; 12].

В последние десятилетия исследования доверия 
(trust) и надёжности (trustworthiness) проводятся с при-
менением лабораторного эксперимента. Чаще всего 
встречается вариант игры анонимного доверия, опи-
санный в работе Берга, Дикхота и Маккейба [15]. Эта 
игра используется для оценки уровня доверия и надёж-
ности партнёров как в поведенческой экономике, так 
и в экономической психологии [14]. Традиционно игра 
включает два раунда. Каждый из двух игроков полу-
чает начальный капитал в размере 10 долларов. Игроки 
случайным образом объединяются в пары и выступают 
в роли игрока 1 (trustor, поручитель, инвестор) или 
игрока 2 (trustee, доверитель, опекун, получатель). 
На первом этапе игрок 1 отчуждает какую-то часть 
своих средств (от 0 до 1) в пользу игрока 2. Эта сумма 
утраивается и переводится на счёт игрока 2. На втором 
этапе игрок 2 переводит какую-то часть своих средств 
(первоначальная сумма, плюс перевод от игрока 1; от 0 
до 1) на счёт игрока 1. Таким образом, сумма, переве-
дённая игроком 1, отражает уровень доверия, а сумма, 
возвращённая игроком 2, — ​уровень надёжности.

Наряду с двухфазной игрой широко применяется 
повторяющаяся игра, включающая несколько раундов 
[16; 18; 19; 25]. Показано, что при сравнении игр в два 
раунда и повторяющихся, в играх с большим количе-
ством раундов, респонденты готовы отчуждать больше 
средств в пользу другого игрока [22].

Метаанализ исследований с применением игры 
анонимного доверия, проведённый Джонсоном и Мис-
линым (статьи, опубликованные и размещенные в ба-
зах данных Web of Science, WorldCat, ArticleFirst, 
ECO, and WorldCatDissertations; неопубликованные 
работы из Social Science Research Network, EconPapers 

и RePEc; всего 162 игры и 23 000 испытуемых), по-
казал, во‑первых, применимость и целесообразность 
данного метода для оценки доверия и надёжности; 
во‑вторых, выявил влияние ряда переменных на ре-
зультаты исследования (количество отчуждаемых 
средств первым и вторым игроками) [27].

Игрок 1 не будет рисковать, если он не убеждён 
в том, что игрок 2 заслуживает доверия. Многие иссле-
дования подтверждают, что доверие рассчитывается на 
основании представлений о надёжности. Надёжность, 
в свою очередь, является проявлением взаимности 
в ответ на доверие [21].

Однако помимо чисто экономических объясне-
ний, что игрок 1 отчуждает часть средств в надежде 
на их возврат, в качестве мотивов такого поведения 
могут выступать альтруизм [13], избегание неравен-
ства [18] и стремление быть добрым по отношению 
к окружающим. Фактически, если мы будем считать, 
что люди рассматривают доверие исключительно как 
фактор принятия инвестиционного решения в усло-
виях неопределённости, они будут терпеть убытки 
[14]. Люди продолжают доверять, несмотря на то, что 
они на этом не зарабатывают, и они это осознают. 
Люди доверяют, хотя не получают за это денежного 
вознаграждения. Им нравится доверять и быть до-
брыми по отношению к другим, даже если они при 
этом остаются анонимными. Доверие тесным образом 
связано с понятием риска, поскольку подразумевает 
уязвимость, возможность потерять что-либо ценное. 
Однако не следует относиться к неопределённости 
и потенциальной опасности исключительно нега-
тивно, их можно рассматривать в качестве существен-
ной детерминанты саморазвития: требования ситуа-
ции риска часто оказываются ключевым мотивирую-
щим фактором для личностного и профессионального 
роста [8].

Во многих исследованиях в качестве испытуе-
мых используются студенты, что вызывает критику, 
поскольку выборка студентов не репрезентативна по 
отношению к общей популяции: студенты, в среднем, 
моложе, и люди старшего возраста демонстрируют 
более низкое доверие в подобных играх. Однако сту-
денты по-прежнему являются одной из самых доступ-
ных категорий респондентов, в том числе и в иссле-
дованиях на принятие финансовых решений [1; 4; 9]. 
В наших исследованиях инвестиционные решения 
и финансовые аттитюды студентов не отличаются от 
полученных на взрослых и, в целом, отражают общие 
закономерности [2; 3].

Цель настоящего исследования — ​выявить уро-
вень доверия и надёжности партнёров в условиях ано-
нимного взаимодействия и его связь с личностными 
характеристиками.

Задачи исследования: (1) перевод и апробация ме-
тодики анонимного доверия; (2) проведение психоди-
агностического тестирования; (3) анализ полученных 
результатов и (4) выводы по результатам исследования.

Нами была сформулирована следующая гипотеза: 
существует связь между доверием и надёжностью 
партнёров в условиях финансовой сделки и их лич-
ностными особенностями.
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МЕТОДИКА ИССЛЕДОВАНИЯ

Для оценки уровня доверия и надёжности парт
нёров мы использовали методику анонимного дове-
рия. Её апробация потребовалась в связи с тем, что, 
несмотря на широкую популярность этой методики 
в зарубежных исследованиях, мы не обнаружили пу-
бликаций отечественных исследователей с её приме-
нением. Исключение составляют результаты, полу-
ченные Ашрафом и Боннетом (2006), в том числе и на 
российской выборке [14]. Поскольку игра представляет 
собой лабораторный эксперимент, необходимо было 
оформить её в виде компьютерной программы, разра-
ботать понятную инструкцию и провести апробацию 
с учётом доступных нам технических средств.

Эксперимент выглядел следующим образом. Две 
группы испытуемых находятся в разных комнатах. 
Каждой группе зачитывается инструкция. На своих 
персональных компьютерах испытуемые открывают 
файл, выполненный в Microsoft Excel и обозначенный 
определённым цифровым кодом (в одном классе он на-
чинается с чётной цифры, в другом — ​с нечётной), эти 
файлы находится в сетевой папке. После заполнения 
протоколов за Игрока 1 испытуемые закрывают свой 
файл и открывают файл другого испытуемого (по зада-
нию экспериментатора, в соответствии с определённой 
схемой) и заполняют часть эксперимента за Игрока 2. 
Далее программа высчитывает выигрыши каждого из 
игроков, в соответствии с введёнными ими данными. 
Отдельным файлом (с тем же кодом) заполняются 
психодиагностические методики и социально-демо-
графические характеристики.

Поскольку мы предполагаем, что доверие к дру-
гим сопряжено с базисными убеждениями, в батарею 
диагностических методик была включена методика 
«Базисные убеждения». Базисные убеждения — это 
имплицитные, глобальные, устойчивые представления 
индивида о мире и о себе, оказывающие влияние на 

мышление, эмоциональные состояния и поведение 
человека [10].

Выборка составила 78 человек от 17 до 36 лет, ис-
следование проводилось с участием студентов и аспи-
рантов Финансового университета.

ОБСУЖДЕНИЕ РЕЗУЛЬТАТОВ

Количество заполненных протоколов по методи-
кам различается, поскольку некоторые были сданы 
пустыми или заполнены лишь частично, а часть была 
непригодна для анализа из-за допущенных ошибок.

Сначала рассмотрим результаты исследования до-
верия и надёжности. В табл. 1 приведена описательная 
статистика по доле отчуждаемых средств в позициях 
Игрок 1 и Игрок 2 и выигрышей в этих позициях.

Если обратиться к уровню доверия, определяе-
мого как готовность наших респондентов отдать часть 
своих средств в надежде на то, что второй игрок вернёт 
часть своих (позиция Игрока 1), то окажется, что есть 
респонденты, указавшие «0» и «1», однако медианное 
значение составляет 0,3.

Надёжность, то есть готовность отдать часть своих 
средств «безвозмездно», после получения средств от 
партнёра (позиция Игрока 2) имеет примерно те же 
характеристики. Обращает на себя внимание факт, что 
встречаются респонденты, готовые отдавать больше, 
чем у них есть.

Интересно, что средние суммы, выигранные 
в обеих позициях, тоже примерно одинаковы (досто-
верно не различаются), однако часто встречающимся 
значением в позиции Игрок 2 является выигрыш «0», 
что соответствует альтруистической стратегии — ​от-
дать все свои средства анонимному партнёру.

В табл. 2 приведена описательная статистика ре-
зультатов методики «Базисные убеждения».

Базисное убеждение о доброжелательности-враж-
дебности и справедливости окружающего мира, от-

Таблица 1
Описательная статистика результатов методики анонимного  

доверия в общей выборке (N=70)

M Med Mode Min Max SD
Доля, Игрок 1 0,40 0,30 0,20 0,0 1,0 0,29
Доля, Игрок 2 0,39 0,30 0,30 0,0 1,1 0,30
Сумма выигрыша, Игрок1 136,7 126,0 126,0 0,0 300,0 62,7
Сумма выигрыша, Игрок 2 134,7 126,5 0,0 0,0 360,0 81,0

Таблица 2
Описательная статистика результатов методики «Базисные убеждения» в общей выборке (N=67)

M Med Mode Min Max SD
Доброжелательность окру-
жающего мира 5,6 6,0 6,0 1,0 9,0 2,0

Справедливость 5,96 6,0 multiple 1,0 10,0 2,0
Образ Я 8,4 9,0 10,0 2,0 10,0 2,2
Удача 8,4 9,0 10,0 1,0 10,0 2,2
Контроль 7,5 8,0 10,0 2,0 10,0 2,2
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ражающее убеждения индивида относительно безо-
пасной возможности доверять окружающему миру 
и принципах распределения удач и несчастий, сосре-
доточено в области средних значений.

Базисное убеждение о ценности и значимости 
собственного «Я» и контроле сосредоточено в области 
высоких значений.

Представляют также интерес различия выявлен-
ных показателей у мужчин (N=29) и женщин (N=40).

Проанализировав полученные достоверные разли-
чия между подгруппами по критерию Манна-Уитни, 
мы установили, что мужчины и женщины значимо 
не различаются по уровню доверия и надёжности, 
однако обнаружены достоверные различия по шкалам 
методики базисных убеждений. Мужчины имеют более 
низкие значения по шкале «Доброта окружающего 
мира» (U=406,5; p<0,05) и «Образ Я» (U=393,5; p<0,05) 
по сравнению с женщинами.

Теперь рассмотрим, как связаны уровни доверия 
и надёжности с личностными характеристиками. Для 
этого мы провели корреляционный анализ долей от-
чуждаемых средств в позициях Игрок 1 и Игрок 2 со 
шкалами методики «Базисные убеждения», коэффици-
ент корреляции Спирмена.

Получены достоверные положительные корреля-
ции между уровнем доверия и шкалами «Доброжела-
тельность/враждебность окружающего мира» (r=0,33; 
p<0,05) и «Удача» (r=0,4; p<0,05) методики базисных 
убеждений личности. Таким образом, по результатам 
корреляционного анализа: чем больше он убеждён 
в доброжелательности окружающего мира, имеет пред-
ставления о себе как ценном и удачливом человеке, тем 
больше он готов отдать своему анонимному партнёру 
по взаимодействию в позиции Игрок 1.

Уровень надёжности не даёт достоверных кор-
реляций с базисными убеждениями, однако есть по-
ложительная корреляция с уровнем доверия. То есть 
существует прямая зависимость между готовностью 
отдавать часть средств в позиции как Игрок 1, так 
и Игрок 2 (r=0,24; p<0,05).

ВЫВОДЫ

Проведённый анализ теоретических подходов 
и эмпирических исследований позволяет утверждать, 
что доверие является одним из важных условий за-
ключения финансовой сделки и сопряжено с риском 
потери ценных ресурсов. Участник взаимодействия 
не будет рисковать, если он не убеждён в том, что его 
партнёр заслуживает доверия. Проявлением взаимно-
сти в ответ на доверие служит надёжность.

Люди склонны доверять больше, если убеждены, 
что их партнёр ориентирован на взаимодействие, 
имеет положительные намерения и мотивацию. Го-
товность доверять обусловлена не только желанием 
обрести материальную выгоду, но и позитивной при-
родой человека, желанием быть добрым по отношению 
к другому и вести себя альтруистично, даже в условиях 
анонимного взаимодействия.

Результаты игры анонимного доверия и эмпири-
ческого исследования базисных убеждений личности 

подтверждают, что большая готовность доверять дру-
гому в условиях анонимного взаимодействия связана 
с более высокой оценкой окружающего мира как до-
брожелательного и надёжного, а себя как удачливого 
человека, а также с готовностью проявлять себя как 
надёжного партнёра при заключении финансовой 
сделки.

Проведённое исследование показало возможность 
применения игры анонимного доверия на россий-
ской выборке и подтвердило гипотезу о связи доверия 
и надёжности партнёра с глубинными личностными 
характеристиками. В дальнейшем предполагается про-
должить исследование доверия и надёжности партнё-
ров в условиях финансовой сделки на расширенной 
выборке и выявить взаимосвязь с экономической эф-
фективностью взаимодействия.
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ABSTRACT

The article investigates the level of trust and trustwor-
thiness in financial transactions in laboratory exper-
iment. Methods used are: «Anonymous trust game» 
and «Basic assumption questionnaire». The findings 
indicate that there is positive connection between 
two general assumptions «world is benevolent» and 
«success» and level of trust measured as amount sent 
in trust game. Men and women do not differ neither 
in level of trust nor in level of trustworthiness, but 
women have higher rate of assumption «world is 
benevolent» and «self is worthy».
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