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Постановка проблемы и ее современное состояние

Известно, что обоснованный анализ любой научной проблемы должен вклю-
чать в себя прежде всего определение понятий, используемых автором. Поскольку 
в данной работе мы обращаемся к понятию просоциального (или помогающего) по-

1 Исследование поддержано грантом РГНФ № 14–06–00662.
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ведения, которое широко используется сейчас в  мировой психологической науке, 
начнем с его определения. Заметим, к слову, что до последнего времени это понятие 
вообще не использовалось в отечественной психологии. Отсутствует оно и в таком 
современном и авторитетном российском издании как «Большой психологический 
словарь» под редакцией Б. Г. Мещерякова и В. П. Зинченко.

Что касается западных (американских) учебников по социальной психологии, 
то понятие «просоциальное поведение» стало в них рассматриваться с начала 1980-х 
годов. В самом широком смысле просоциальное поведение обычно понимается как 
совокупность неких добровольных действий индивида, направленных на благо дру-
гого или какого-либо социума в целом (противоположным по своему значению яв-
ляется поведение, называемое антисоциальным). Интересно отметить, что научное 
изучение просоциального поведения началось значительно позднее, чем изучение 
поведения антисоциального. 

Содержание понятия «просоциальное поведение» понимается западными пси-
хологами как в  узком, так и в  более широком смысле. В  первом случае речь идет 
о  «чистом» альтруизме и  различных проявлениях доброты [1]. Однако чаще про-
социальное поведение рассматривается гораздо шире как «кооперативное по своей 
природе» [2, р. 608] и включающее в себя не только альтруизм, но и дружбу, помощь 
окружающим людям, сотрудничество, аффилиацию. Итак, возможны те или иные 
просоциальные действия, которые по сути не являются альтруистическими. В не-
которых западных психологических словарях встречается определение такого свое-
образного понятия как реципрокный (то есть взаимный альтруизм) [2–3]. Имеются 
в виду ситуации, когда поведение индивида основано на его предположении о том, 
что сегодняшняя поддержка им другого индивида будет завтра вознаграждена со-
ответствующим образом. Ответное вознаграждение может исходить как от данного 
индивида, так и от членов «его» группы.

Очевидно, что любое поведение индивида может являться следствием его лич-
ностных характеристик или каких-либо ситуационных факторов, а точнее говоря, 
определенным сочетанием первых и  вторых в  рассматриваемый момент. Обзоры 
работ современных американских психологов показывают, что главными личност-
ными факторами просоциального поведения называются эмпатия, склонность 
к альтруистическому поведению, ценностная ориентация на кооперацию, социаль-
ная ответственность, внутренний локус контроля и  низкий уровень эгоцентриз-
ма. Отмечается также, что позитивные или негативные эмоциональные состояния 
личности могут в первом случае способствовать просоциальному поведению, а во 
втором — тормозить его [4–5]. По-видимому, степень готовности человека прийти 
другому на помощь различна в тех случаях, когда он находится в жизнерадостном 
состоянии или, наоборот, переживает депрессию. Есть основания полагать, что по-
зитивные эмоции активизируют позитивный взгляд и на себя, и на других людей. 
Отсюда вытекает и мотивация помогающего поведения.

Правда, есть данные о том, что нередко в большей степени стремятся помочь 
другим люди, находящиеся именно в  негативных эмоциональных состояниях [6]. 
Однако связь между такими состояниями и помогающим поведением не является 
постоянной и сильной, такой как связь между позитивными эмоциональными со-
стояниями и помогающим поведением.
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Различные проявления просоциального поведения зависят также и от многооб-
разных специфических факторов рассматриваемой ситуации, и от характера необ-
ходимой при этом помощи. К числу ситуационных факторов относится прежде все-
го присутствие в данном случае других людей, следствием чего у каждого возникает 
предположение о том, что кто-то из них обязательно окажет помощь нуждающемуся 
в ней. Это явление называется в психологии диффузией ответственности. В данном 
случае необходимость помощи «распределяется» между всеми свидетелями ситуа-
ции. В отсутствие же других людей человек может явственно чувствовать свою ин-
дивидуальную ответственность за судьбу того, кто нуждается в помощи.

Среди ситуационных факторов просоциального поведения, направленного на 
помощь другим людям, называют также физические условия окружающей среды, 
наличие у человека времени, требующегося на оказание помощи, и даже порой ве-
личину города как места рассматриваемой ситуации. Так, американские данные сви-
детельствуют о том, что люди, живущие в небольших городах, более склонны к по-
мощи другому человеку во многих ситуациях, нежели жители больших городов. Од-
нако, как говорится при этом, не следует делать вывод о том, что маленькие города 
наделяют своих обитателей более высоким уровнем альтруизма и, наоборот, жители 
больших городов становятся более черствыми. Считается, что переполненность, 
шумность, беспокойность той среды, в которой люди вырастают, препятствуют про-
явлениям помощи с их стороны [7].

Однако более важным фактором, нежели место, где воспитывался человек, на-
зывается влияние его родителей, поведение которых служило моделью альтруизма 
и прививало заботу о благополучии всех других людей, а не только членов «своих» 
групп [8].

Еще одним фактором так называемого помогающего поведения является именно 
желание оказать другому человеку соответствующую помощь. По своей сути та или 
иная помощь другому представляет собой своеобразную реакцию на какую-либо его 
потребность, может быть, порой даже не высказанную. Так, нередко человек помога-
ет женщине с детской коляской войти в помещение или выйти из него, уступает свое 
место в общественном транспорте престарелому, поднимает упавшую вещь другого. 
При этом очевидно, что любой из нас склонен чаще помогать своим родственникам, 
друзьям и  знакомым. Какое-либо сходство человека (пусть даже предполагаемое) 
с другим также влияет на желание первого оказать соответствующую помощь. Мы 
особенно стремимся помогать людям, которых рассматриваем как членов «своей» 
группы. Еще одним важным фактором, характерным для помогающего поведения 
какого-либо человека, является осознание им своей способности прийти на помощь, 
что обычно связывается с его высокой самооценкой и наличием соответствующих 
умений, необходимых в данной ситуации [7]. Так, не умеющий плавать человек вряд 
ли бросится спасать тонущего, а тот, кто не обладает определенными навыками, не 
возьмется делать пострадавшему искусственное дыхание. Это относится и к другим 
умениям, соответствующим какой-либо рассматриваемой ситуации.

Наконец, в числе факторов, обусловливающих помогающее поведение, называ-
ется «степень социальной включенности» индивида в данную ситуацию [9]. Обнару-
жена сильная связь между включением индивида в ситуацию помощи другому и его 
социальной сети многообразных взаимоотношений. Человек может быть членом 
своего семейного круга, ряда формальных и неформальных организаций, прияте-
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лем, соседом, компаньоном и  т. д. Чем больше социальных ролей исполняет чело-
век в своей жизни, тем больше он имеет побуждений к различным видам оказания 
помощи другим людям. Именно это обстоятельство, конечно, наряду с указанными 
выше, в значительной степени обусловливает просоциальное поведение индивида. 
Иначе говоря, речь идет о наличии взаимозависимости между социальным капита-
лом личности и ее просоциальным поведением.

Понятие социального капитала в настоящее время все шире входит в научный 
оборот и используется в работах социологов, психологов и экономистов. Под соци-
альным капиталом вообще понимается совокупность взаимосвязей между индиви-
дами, составляющими в целом своеобразную сеть, что позволяет им пользоваться 
различными материальными и нематериальными ресурсами партнеров.

Западные исследователи сосредоточиваются в основном на проблемах социаль-
ного капитала в различных общественных системах и человеческих общностях (со-
циальных слоях, классах, категориях, группах). При этом социальный капитал рас-
сматривается как наиболее существенное, а не частное благо, то есть приносящее 
пользу не только тем, кто пытается реализовать этот капитал, но и всем, кто входит 
в  состав соответствующей структуры [10]. Однако мы полагаем, что с  целью раз-
ностороннего подхода к проблемам социального капитала целесообразно обратить 
особое внимание на феномен социального капитала отдельной личности. Мерилом 
такого капитала выступает богатство позитивных социальных связей данной лич-
ности. Если у того или иного человека имеется много знакомых, доброжелательно 
настроенных по отношению к нему, то вполне можно сказать, что этот человек обла-
дает своеобразным богатством — социальным капиталом. Наличие такого капитала 
подразумевает возможность индивида не только обратиться ко многим другим за 
помощью, но также каким-либо образом поддержать того или иного из участников 
своей социальной сети. 

Главная задача настоящего исследования состояла в том, чтобы выявить связи 
между элементами повседневного просоциального поведения личности и накопле-
нием ее социального капитала. Сюда входило также определение способов накопле-
ния такого капитала, используемых индивидом для завоевания расположения дру-
гих людей, создание своего окружения и укрепления межличностных связей в по-
вседневном общении.

Процедура исследования и методы сбора первичной информации2

В рамках данного исследования прежде всего было проведено пилотажное 
интервьюирование (32  чел.) с  целью выявления представлений индивида о  своем 
социальном окружении, его структуризации. Интервью охватило жителей Санкт-
Петербурга, мужчин и женщин в возрасте до 30 лет, имеющих высшее образование 
и  работающих в  различных организациях. Вопросы интервью позволяли обнару-
жить степень уровня важности для индивидов своего социального капитала, в част-
ности то, насколько привычно для них рассчитывать на взаимопомощь в пределах 
своего социального окружения и оказывать помощь, опираясь также на родствен-

2 В исследовании принимали участие сотрудники кафедры социальной психологии А. Л. Свен-
цицкий, Л. Г. Почебут, Л. В. Марарица, Т. В. Казанцева, И. В. Кузнецова.
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ные или дружеские связи, степень активности и доверчивости личности в ходе на-
копления своего социального капитала, ее отношение к норме взаимности.

Данные пилотажного интервьюирования обнаружили, что частота общения ре-
спондентов не связана прямо со степенью близости к людям из своего окружения 
и степенью доверия к ним. Конечно, такой вариант интервью следует рассматривать 
как поисковый, так как трудно выделить показатели, по которым возможно сравне-
ние ответов респондентов.

На основе полученных данных были определены вопросы для последующего не-
стандартизованного интервьюирования 137 жителей Санкт-Петербурга, в возрасте 
от 17 до 65 лет, работающих в разных сферах (производство, образование, управле-
ние, безопасность, торговля). Респондентов просили рассказать о  трех ситуациях, 
в которых им было необходимо расположить другого человека к себе. Особое вни-
мание уделялось тому, как именно они это делали, какие использовали приемы или 
наблюдали их у других людей. Таким образом, было выделено и описано 12 тактик, 
которые используются людьми в указанных целях в повседневном взаимодействии 
с другими. Представим эти тактики накопления социального капитала:

1.  «Выражение симпатии»  — демонстрация своего расположения, симпатии, 
инициатива при знакомстве (например, «пригласил в гости», «сделал первый шаг»).

2. «Самопрезентация» — демонстрация партнеру своих лучших качеств, знаний 
и умений. Работа над своим имиджем, внешним видом (например, «играл на гита-
ре», «прилично оделась»).

3.  «Эмпатия и  внимание»  — демонстрация внимания, заинтересованности 
в личности партнера, событиях его жизни, мнении; уважение и эмпатия (например, 
«с интересом выслушать человека», «относиться с уважением к его мнению»).

4.  «Подкуп»  — попытки задобрить или подкупить партера (взятки, подарки, 
лесть), манипуляции (например, «строила из себя дурочку», «обращалась с рабочи-
ми-таджиками как с “равными”»).

5. «Открытость» — открытие себя перед другим человеком, своих намерений, 
отношения, чувств (например, «рассказали друг другу много личного», «вели себя 
как со старыми знакомыми»).

6. «Со-действие» — поиск и создание общего дела, участие в деятельности парт-
нера, сотворчество (например, «находил общие дела», «интересное обсуждение»).

7.  «Уникальный контакт»  —попытка запомнить даже незначительные детали, 
касающиеся этого человека, выделение его среди других, подчеркивание уникаль-
ности своего отношения к этому человеку (например, «отыскал ботинки для его ре-
бенка»).

8. «Разведка» — выяснение особенностей партнера, его взглядов, интересов, же-
ланий, мотивов для того, чтобы выстроить свое поведение (например, «пытался по-
нять мотивацию»).

9.  «Помощь»  — оказание реальной помощи партнеру, отклик на просьбу (на-
пример, «предложил помощь в решении проблемы»).

10.  «Мост»  — выход на контакт с  интересующим Вас человеком посредством 
связей, своих знакомых, по протекции, по рекомендации (например, «попросил зна-
комого представить меня», «заводил общих друзей»).
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11. «Общность» — поиск того, что объединяет Вас с другим человеком, в чем 
вы как партнеры похожи: общие интересы, пристрастия (например, «любим одно 
кино»).

12. «Напоминание о себе» — использование различных способов и предлогов 
напомнить о себе (например, «поздравил с Новым годом», «старался чаще видеть»).

На основе данных интервью и представлений об этих тактиках была разработа-
на анкета «Тактики накопления социального капитала» [11]. В ее основе лежит идея 
о том, что каждый день мы предпринимаем различные действия по укреплению от-
ношений с другими людьми, причем выбор этих действий-тактик, безусловно, за-
висит от особенностей человека (нашего респондента) и ситуации взаимодействия. 
Анкета включает в себя 12 утверждений, каждое из которых соответствует опреде-
ленной тактике накопления социального капитала, иначе говоря, способу, которым 
пользуется индивид для завоевания расположения других людей, создания своего 
окружения, укрепления межличностных связей в повседневном общении. Респон-
денту предлагалось оценить частоту использования каждой из 12 тактик в различ-
ных ситуациях взаимодействия: с друзьями, членами семьи, коллегами, малознако-
мыми людьми. Частота использования той или иной тактики в каждой из ситуаций 
межличностного взаимодействия оценивалась по 5-балльной шкале от «никогда» до 
«всегда». Предпочтительность тактики накопления социального капитала подсчи-
тывалась как сумма выбранных оценок для данной тактики во всех предложенных 
ситуациях взаимодействия.

Результаты и обсуждение

Данные опроса показали, что респондент относит к своему социальному окру-
жению, в  среднем, 111  человек (при минимуме  — 5  чел., максимуме  — 585  чел.). 
Однако круг непосредственного общения респондентов колеблется от 4 до 200 чел. 
(среднее — 26,2, стандартное отклонение 33,2). Круг людей, к которым можно об-
ратиться за помощью и поддержкой, составляет от 1 до 35 чел. (среднее — 6,7 чел., 
стандартное отклонение 5,9).

Важно подчеркнуть, что объемы круга доверия и  круга поддержки практиче-
ски совпадают. Кроме того, между ними обнаруживается высокая значимая поло-
жительная корреляция (rs = 0,61 при уровне значимости p < 0,01). Интересен факт 
отсутствия связи между этими кругами и кругом общения индивида (соответствую-
щие rs равны 0,116 и 0,176, т. е. не значимы).

Удовлетворенность респондентов взаимоотношениями с  членами своего круга 
оказывается чаще всего связанной с диапазоном их контактов (то есть с разнообра-
зием «внешних» связей, иначе говоря, с тем, что человек относится к возможности 
своих контактов как к своеобразной ценности). При этом он приписывает себе более 
активное и доброжелательное отношение к другим людям и способен лучше прогно-
зировать их поведение. Итак, оказалось, что именно диапазон социальных контактов 
дает людям наибольшее преимущество по сравнению с качеством взаимоотношений 
и объемом социального окружения. Однако эти выводы целесообразнее рассматри-
вать как гипотезу, нуждающуюся в тщательной проверке на различных выборках [11].

Последующее анкетирование охватило 101 человека в возрасте от 24 до 30 лет 
(среднее 27,44, стандартное отклонение 2,04), из них 55 женщин и 46 мужчин. Все 
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респонденты имеют высшее образование и работают на момент проведения иссле-
дования. После первоначального анализа данных выборка была сокращена до 94 че-
ловек (43 мужчины и 51 женщина), исходя из критерия полноты ответов на вопросы 
анкеты. Таким образом, выборку можно считать гомогенной по уровню образова-
ния, возрастной категории и уравненной по полу. Работающая молодежь была взята 
нами не случайно, так как мы полагаем, что это возраст активного накопления со-
циального капитала.

Данные опроса по анкете «Тактики накопления социального капитала» позво-
ляют, прежде всего, сделать выводы об их сравнительной приемлемости, частоте ис-
пользования для разных категорий людей из окружения респондента. Эти данные 
говорят о том, что частота использования практически всех тактик расположения 
других людей к себе, завязывания контактов максимальна по отношению к близким 
и любимым и минимальна по отношению к малознакомым людям (за исключени-
ем поиска контакта с «нужным» человеком через общих знакомых и тактик «само 
собой»). Это вполне логичный результат. Действительно, устанавливать, сохранять, 
поддерживать и  развивать отношения важнее всего с  любимыми людьми, затем 
с близкими родственниками и друзьями, потом с коллегами, своим руководителем 
и подчиненными (если они есть) и только затем с малознакомым людьми.

Распределение оценок респондентов по тактикам накопления социального ка-
питала подчиняется законам нормального распределения (по критерию Колмого-
рова-Смирнова). Оказалось, что тактика «помощь» статистически значимо чаще 
указывается респондентами, чем любая другая, что может говорить, в  том числе, 
и о социальной желательности подобного поведения, о стремлении видеть себя по-
могающим людям или выглядеть подобным образом в глазах окружающих, возмож-
но. Из всех 12 тактик респонденты (по их мнению) чаще всего оказывают помощь, 
откликаются на просьбу, причем эти различия по критерию Уилкоксона остаются 
значимыми даже с  учетом поправки на множественность сравнений Бонферрони 
(то есть для р ≤ 0,004). Среди наименее используемых оказались такие тактики как 
«открытость», «мост» и «подкуп».

Данные обрабатывались при помощи корреляционного анализа (коэффициент 
корреляции Спирмена). Оказалось, что большинство используемых респондентами 
тактик коррелируют друг с другом. Это может говорить о том, что за большинством 
тактик стоит некий общий фактор «готовности прилагать усилия (и их оценки) для 
накопления социального капитала». Здесь особый интерес вызвало такое просоци-
альное поведение как оказание помощи другому человеку, что наши респонденты 
еще на этапе формулирования тактик называли одним из способов накопления со-
циального капитала, и это вполне согласуется с классической теорией просоциаль-
ного поведения.

Решая задачу исследования фактора или, возможно, нескольких факторов, стоя-
щих за предпочтением тех или иных повседневных практик накопления социально-
го капитала личности, мы обратились к поисковому факторному анализу. Тест КМО 
(0,901)  и  тест сферичности Бартлетта (хи-квадрат 664,186, df  =  66, значимость 
р ≤ 0,001) говорят об адекватности применения факторного анализа к нашим дан-
ным. Общности и объясненная моделью дисперсия представлены в табл. 1 и 2 соот-
ветственно.
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Таблица 1. Общности для переменных факторного анализа

№ Переменные (тактики) Изначальная 
общность

Извлеченная 
общность

1. Самопрезентация ,624 ,723
2. Эмпатия и внимание ,596 ,669
3. Открытость ,553 ,630
4. Помощь ,709 ,851
5. Выражение симпатии ,689 ,780
6. Мост ,333 ,458
7. Общность ,623 ,731
8. Напоминание о себе ,611 ,722
9. Со-действие ,582 ,646

10. Разведка ,568 ,629
11. Уникальный контакт ,591 ,658
12. Подкуп ,667 ,749

П р и м е ч а н и е: Метод наименьших обобщенных квадратов. 

Как мы видим (табл. 2), по критерию Кайзера выделяются два фактора с соб-
ственными значениями выше единицы. Критерий доли воспроизводимой дисперсии 
также можно считать удовлетворительным. Показатели качества модели (goodness-
of-fi t test) таковы: хи-квадрат  51,167, df  =  43, значимость  0,184, что говорит о  том, 
что модель может быть принята и описывает структуру данных. Это двухфакторное 
решение воспроизводится и  при других методах извлечения, что свидетельствует 
о его устойчивости.

Таблица 2. Общая объясненная дисперсия

Фактор

Изначальные собственные 
значения

Собственные значения после 
извлечения

Собственные значения после 
вращения

Всего % дис-
персии

Кумуля-
тивный % Всего % дис-

персии
Кумуля-

тивный % Всего % дис-
персии

Кумуля-
тивный %

1 6,156 55,964 55,694 5,834 53,032 53,032 3,766 31,385 31,385
2 1,252 11,380 67,344 ,930 8,457 61,488 3,245 27,046 58,431
3 ,855 7,776 75,120
4 ,544 4,949 80,069
5 ,443 4,027 84,096
6 ,394 3,578 87,673
7 ,362 3,289 90,962
8 ,305 2,773 93,735
9 ,284 2,580 96,316

10 ,234 2,127 98,442
11 ,171 1,558 100,000

П р и м е ч а н и е: Метод наименьших обобщенных квадратов. 
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В табл. 3 представлены нагрузки по выделенным двум факторам.

Таблица 3. Факторные нагрузки после вращения

Переменные (тактики)
Фактор

1 2
Самопрезентация ,420 ,662
Эмпатия и внимание ,755 ,225
Открытость ,675 ,326
Помощь ,890 ,202
Выражение симпатии ,705 ,418
Мост ,001 ,533
Общность ,297 ,788
Напоминание о себе ,284 ,774
Со-действие ,515 ,562
Разведка ,449 ,601
Уникальный контакт ,671 ,254
Подкуп ,661 ,479

П р и м е ч а н и я: Метод наименьших обобщенных квадратов. Метод вращения варимакс. 

Первый из рассматриваемых нами факторов объединяет тактики, ориентиро-
ванные на другого человека, такие как «помощь», «эмпатия и внимание», «выраже-
ние симпатии», «открытость», «уникальный контакт» и «подкуп». Второй — такти-
ки расположения к себе, связанные с успешной презентацией, представлением себя 
другому. В  него вошли: «общность», «напоминание о  себе», «самопрезентация», 
«разведка», «со-действие» и  «мост». Можно говорить о  том, что полученная фак-
торная модель хорошо интерпретируется и отражает традиционное для социальной 
психологии разделение на ориентацию на других и на себя при повседневном обще-
нии. При накоплении социального капитала человек может действовать в интересах 
другого, проявляя внимание, заботу и открытость, а может стараться представить 
себя наилучшим образом, собирая для этого информацию о партнере, демонстрируя 
свои сильные качества, напоминая о себе, объединяясь с другими через общую со-
циальную или групповую идентичность или в совместном деле.

Видно (см. табл.  3), что среди тактик, ориентированных на другого человека, 
наибольшую значимость имеют такие как «помощь», «эмпатия и  внимание», «от-
крытость», «уникальность контакта» и, наконец, «подкуп» (попытки склонить на 
свою сторону какими-либо подарками, деньгами).

Среди тактик расположения к себе, т. е. относящихся ко второму фактору, наи-
большей значимостью обладают такие как «общность», «самопрезентация», «раз-
ведка» (в  данных случаях изучение другого человека с  какой-либо целью), «со-
действие» и, наконец, «мост».

Исследование половозрастных особенностей использования тактик накопле-
ния социального капитала личности показало, что женщины статистически значи-
мо чаще прибегают к таким тактикам как «выражение симпатии» и «подкуп» (уро-
вень значимости с учетом поправки Бонферрони р ≤ 0,004 (см. табл. 4)).
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Таблица 4. Частота использования той или иной тактики в зависимости от пола 
(приведены данные только для значимых различий по t-критерию Стьюдента)

Тактики накопления социального 
капитала, используемые личностью

Среднее значение t-критерий равенства средних
Мужчины 

N = 43
Женщины 

N = 51 Значение t Степень
свободы Значимость

Выражение симпатии 22,67 26,04 –3,114 92 ,002
Подкуп 18,16 21,67 –3,411 92 ,001

Таким образом, предпочтение той или иной тактики накопления социального 
капитала значимо связано с полом. Вопрос о возможной связи между выбором ка-
кой-либо тактики индивидом и характером его профессии также заслуживает вни-
мания и, пока оставаясь открытым, будет поставлен в одной из наших последующих 
работ.

Наше положение о том, что повседневное просоциальное поведение личности 
обусловливает накопление ее социального капитала, конечно, нуждается в  даль-
нейшей разработке и соответствующих исследованиях. Важность рассматриваемой 
проблематики состоит в том, что просоциальное поведение является не только од-
ной из  основ социального капитала каждой личности и  различных групп людей, 
но и служит целям формирования гражданского общества.

Выводы и заключение

1. Наличие социального капитала личности подразумевает не только ее возмож-
ность обратиться ко многим другим за помощью, но и каким-либо образом поддер-
жать того или иного из участников своей социальной сети взаимосвязей.

2. На основе данных опроса можно выделить различные тактики, используемые 
людьми для накопления своего социального капитала в повседневном взаимодей-
ствии с другими. Эти тактики отличаются широким разнообразием.

3. Тактика «помощь» статистически значимо чаще указывается респондентами, 
чем любая другая, что может говорить о социальной желательности подобного по-
ведения, о стремлении видеть себя помогающим людям. Среди наименее используе-
мых тактик оказались такие как «открытость», «мост» и «подкуп».

4. Полученная нами факторная модель отражает традиционное для социальной 
психологии выделение двух ориентаций: на других и на себя.

5. Имеющиеся данные свидетельствуют о значимости для личности возможно-
стей поддержать участников «своей» социальной сети, демонстрируя просоциаль-
ное поведение, и также обратиться к ним за помощью в случае необходимости.
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