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Аннотация
Представлены результаты теоретического анализа научных предпосы-
лок эмпирического исследования предикторов эффективного социаль-
ного взаимодействия покупателей строящегося жилья с застройщиком. 
Приведены определения базовых понятий: «социальное взаимодействие» 
и «эффективное социальное взаимодействие» применительно к данной 
теме. Изложены результаты анализа зарубежных и отечественных публи-
каций, в которых эта тема затрагивалась, а также раскрыты научные под-
ходы, в рамках которых она изучалась. На основе анализа современных 
научных разработок отечественных и зарубежных авторов выделена со-
вокупность объективных предикторов (пол, возраст, количество членов 
семьи, уровень образования, трудовая занятость и гражданство покупа-
теля; наличие/отсутствие ипотеки, площадь покупаемого жилья и его 
класс) и субъективных факторов (образ застройщика в восприятии по-
купателя; позиция социального взаимодействия клиента с застройщиком; 
стиль делового общения, доверие, социальная фрустрированность поку-
пателя; его стиль поведения в ситуациях конфликта, социальный опти-
мизм и социальная активность), предположительно обусловливающих 
эффективное социальное взаимодействие покупателей строящегося жи-
лья с застройщиком. Предложена модель эмпирического исследования 
их совокупности, что отвечает потребности оптимизации процессов со-
циального взаимодействия в сфере долевого строительства.
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Abstract
The article presents the results of  a theoretical analysis of  the scientific prerequi-
sites for an empirical study of  predictors of  effective social interaction between 
buyers of  housing under construction and the developer. It provides definitions 
of  the basic concepts of  social interaction and effective social interaction in re-
lation to this topic; presents the results of  an analysis of  foreign and domestic 
publications in which this topic was addressed as well as  reveals the scientific 
approaches in which it was studied. Based on the analysis of  modern scientif-
ic developments by domestic and foreign authors, a set of  objective predictors 
(gender, age, number of  family members, level of  education, employment and cit-
izenship of  the buyer; the presence/absence of  a mortgage, the area of  the pur-
chased housing and its quality) and subjective factors (the image of  the devel-
oper in the buyer’s perception; the client’s social interaction with the developer; 
business communication style, trust, social frustration of  the buyer; their style 
of  behaviour in conflict situations, social optimism and social activity), presum-
ably responsible for effective social interaction between buyers of  housing un-
der construction and the developer, have been determined. A model of  empirical 
research of  their totality has been proposed, which meets the need to optimise 
the processes of  social interaction in the field of  shared-equity construction.
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ВВЕДЕНИЕ
Термин «эффективное социальное взаимодействие» в контексте жилищного долевого строительства опреде-

ляет сложный социально-психологический процесс, включающий динамику межличностного и межгруппового 
взаимодействия дольщиков и застройщиков. С позиций социальной психологии в нем возможно выделить 
когнитивные, аффективные и поведенческие аспекты. Когнитивный аспект связан с восприятием надежности 
застройщика, оценкой рисков и прогнозированием возможных последствий сделки. Аффективный компонент 
включает уровень доверия, степень эмоциональной вовлеченности в процесс взаимодействия и ожидания 
по поводу конечного результата. Поведенческий аспект отражает стратегию взаимодействия (переговоры, 
юридическое сопровождение, поведение в конфликтных ситуациях). Актуальность систематизации науч-
но-теоретических предпосылок эмпирического исследования предикторов эффективного социального взаи-
модействия покупателей строящегося жилья с застройщиком обусловлена рядом взаимосвязанных факторов:

	– нестабильностью современного рынка жилой недвижимости в Российской Федерации (далее – РФ, 
Россия), что проявляется в колебаниях цен, увеличении сроков строительства, изменениях в норматив-
но-правовом регулировании, снижении покупательной способности населения (эти факторы усиливают 
неопределенность и повышают уровень напряженности в отношениях между участниками долевого 
строительства и застройщиками, что приводит к изменению социального восприятия застройщиков 
и трансформации когнитивных схем дольщиков);

	– ростом числа конфликтных ситуаций в связи с нарушением сроков сдачи объектов, несоответствием 
характеристик построенного жилья заявленным параметрам и недостаточной прозрачности девелопер-
ской деятельности, что снижает уровень институционального доверия, способствует росту социальной 
фрустрации и провоцирует эскалацию конфликтного взаимодействия;

	– неэффективностью традиционных механизмов взаимодействия между покупателями и застройщиками.
Очевидно, что требуется научный поиск новых подходов к регуляции социального поведения участ-

ников долевого строительства и оптимизации коммуникативных практик.
Одним из ключевых социально-психологических аспектов обозначенной нами проблемы является 

снижение доверия покупателей строящегося жилья к застройщикам, что подтверждается статистическими 
данными. Согласно Единому ресурсу застройщиков, в 2024 г. средний срок задержки сдачи жилья в Рос-
сии составил 5,2 месяца, а с учетом приостановленных объектов – 8,3 месяца1. Кроме того, по данным 
исследования компании Rockwool Россия, 74 % покупателей обнаружили дефекты в новых квартирах, 
44 % из которых вынуждены были обращаться в суд2. Дополнительное снижение уровня защиты прав по-
купателей связано с изменениями в законодательстве. В 2024 г. был принят Федеральный закон № 482-ФЗ, 
вносящий поправки в закон № 214-ФЗ «Об участии в долевом строительстве многоквартирных домов 
и иных объектов недвижимости»3,4. Поправки во многом обусловлены жалобами застройщиков на так 
называемый потребительский экстремизм – практику предъявления заведомо завышенных требований 
к качеству жилья с целью получения неоправданных компенсаций. В результате стороны начали вос-
принимать друг друга не как партнеров, а как противников. Помимо перераспределения рисков между 
покупателями и застройщиками, данные изменения в законодательстве оказывают влияние на социаль-
ное расслоение отношений в долевом строительстве. Сокращение гарантийного срока на отделочные 
работы до одного года и ограничение суммы компенсации за их недостатки в размере 3 % от стоимости 
договора формируют новые поведенческие стратегии у покупателей, которые вынуждены либо смириться 
с рисками, либо искать альтернативные механизмы защиты своих интересов, что способствует эскалации 
недоверия, трансформации восприятия застройщиков как менее социально ответственных субъектов 
и повышению уровня социальной фрустрированности (далее – УСФ) дольщиков.
1 Застройщики задерживают сдачу жилья в среднем на пять месяцев. Режим доступа: https://www.cian.ru/novosti-334782/ (дата обращения 
12.08.2025).
2 Единый ресурс застройщиков. Опрос: три четверти респондентов, купивших квартиру от застройщика, обнаружили в ней недоделки. Режим 
доступа: https://erzrf.ru/news/opros-tri-chetverti-respondentov-kupivshikh-kvartiru-ot-zastroyshchika-obnaruzhili-v-ney-nedodelki (дата обращения 
12.08.2025).
3 Федеральный закон от 30 декабря 2004 г. №  214-ФЗ «Об участии в долевом строительстве многоквартирных домов и иных объектов недви-
жимости и о внесении изменений в некоторые законодательные акты Российской Федерации» (с изменениями и дополнениями на 26 декабря 
2024 г.). Режим доступа: https://normativ.kontur.ru/document?moduleId=1&documentId=489881 (дата обращения 12.08.2025).
4 Федеральный закон от 26 декабря 2024 г. №  482-ФЗ «О внесении изменений в отдельные законодательные акты Российской Федерации». 
Режим доступа: https://www.consultant.ru/document/cons_doc_LAW_494363/ (дата обращения 12.08.2025).
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При всей своей социальной значимости данная проблема слабо изучена в психологии. Тем не менее 
даже немногочисленные публикации показывают, что успешность взаимодействия между покупателями 
и застройщиками определяется не только объективными факторами, такими как финансовая устойчивость 
компании, качество строительства и соблюдение сроков, но и субъективными предикторами, включая 
социальное восприятие, уровень доверия и эмоциональную вовлеченность участников процесса [1–3]. 
В частности, исследования демонстрируют, что доверие покупателей к застройщику формируется 
на основе когнитивной оценки его надежности, анализа рыночной репутации и личного опыта взаи-
модействия с представителями компании [3; 4].

Цель настоящего исследования – провести теоретический анализ научных предпосылок изучения пре-
дикторов эффективного социального взаимодействия покупателей строящегося жилья с застройщиком и на 
основе полученных результатов разработать модель их эмпирического исследования. В процессе ее реа-
лизации решались следующие задачи: определить понятия социального взаимодействия и эффективного 
социального взаимодействия применительно к сфере долевого жилищного строительства; понять, каким 
образом проблема эффективного социального взаимодействия покупателей строящегося жилья с застрой-
щиком рассматривалась в отечественной и зарубежной психологии; выделить объективные и субъективные 
предикторы эффективного социального взаимодействия покупателей строящегося жилья с застройщиком.

МЕТОДЫ И ПРИНЦИПЫ ИССЛЕДОВАНИЯ
Применялись теоретические методы социально-психологического исследования: анализ документов 

и научной литературы по теме, обобщение и систематизация; контент-анализ; абстрагирование и кон-
кретизация; метод моделирования.

Результатом решения первой задачи явился вывод о том, что понятие социального взаимодействия 
занимает центральное место в современной теории формирования социальной реальности и межлич-
ностной коммуникации. Этот концепт позволяет определить способы обмена информацией, символа-
ми и значениями, посредством которых индивиды не только реагируют друг на друга, но и совместно 
конструируют свою идентичность, коллективное сознание и социальные нормы. 

РЕЗУЛЬТАТЫ ИССЛЕДОВАНИЯ
Истоки введения данного термина прослеживаются в зарубежной науке, в трудах классиков со-

циологии – Э. Дюркгейма, М. Вебера и Г. Зиммеля [5–7]. Их исследования акцентировали внимание 
на структурных и функциональных аспектах социальных связей, стимулировали дальнейшее изучение 
механизмов социальной интеграции. Развитие этого понятия также связано с работами американско-
го социолога Дж. Г. Мида, чьи труды стали основой концепции символического интеракционизма.  
Дж. Г. Мид утверждал, что посредством обмена символами и знаками индивиды не просто передают ин-
формацию, но и формируют собственное Я, обеспечивая постоянную реконструкцию социальной реаль-
ности на микроуровне [8]. В зарубежной психологии социальное взаимодействие изучалось не только как 
передача сообщений, но и как сложный процесс взаимного влияния, носящий и дихотомический (между 
двумя сторонами), и многосторонний характер [9]. К настоящему времени выделены такие его ключевые 
компоненты, такие как обмен символами, установление значений, интерпретация поступков и совместное 
формирование социальной реальности, что обеспечивает глубокое понимание механизмов межличност-
ного общения и социальной интеграции.

В отечественной психологии это понятие приобрело особую методологическую значимость благо-
даря работам Л.С. Выготского, который в рамках культурно-исторической теории показал, что развитие 
высших психических функций человека непосредственно связано с процессом социального общения. 
По Л.С. Выготскому, именно через взаимодействие с более опытными представителями культурного 
сообщества индивид осваивает социальные нормы, правила и формы поведения, что определяет его 
когнитивное и личностное развитие [10].

В настоящее время ученые, опираясь на традиции символического интеракционизма, трактуют 
понятие социального взаимодействия как динамический процесс, включающий вербальные и невер-
бальные коммуникативные проявления. Акцент делается на том, что в процессе взаимного обмена ин-
дивиды формируют, поддерживают и изменяют социальные отношения, роли и идентичность. Такой 
подход позволяет не только анализировать текущие формы общения, но и, учитывая закономерности 
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трансформации коллективного сознания, предсказывать изменения в социальных структурах. При этом 
подчеркивается мультидисциплинарный характер социального взаимодействия, интегрирующий пси-
хологические, социологические, культурологические и коммуникативные аспекты.

Понятие эффективного социального взаимодействия возникло в результате эволюции исследований 
в области социальной психологии, теории коммуникации и организационного поведения. Хотя термин 
не имеет конкретного автора, его концептуальные основы развиты благодаря синтезу идей Э. Гоффмана 
и Л.С. Выготского. Э. Гоффман описал повседневные коммуникативные практики и ритуалы самопрезен-
тации, показав каким образом участники структурируют свои коммуникативные процессы для достижения 
взаимопонимания и координации действий, и сформулировал выводы, позволяющие трактовать социальное 
взаимодействие как процесс, направленный на достижение конкретных результатов [11]. Л.С. Выготский 
акцентировал внимание на том, что через взаимодействие с более опытными представителями культурного 
сообщества индивид осваивает нормы, правила и формы поведения, то есть развивается. 

Современное понятие эффективного социального взаимодействия интегрирует традиционные 
представления о межличностной коммуникации и теории эффективности (социально-психологиче-
ская, риторическая, семиотическая и кибернетическая теории, модель коммуникации Шеннон-Уивера, 
механистический и деятельностный подходы и др.), рассматривая его как систему, характеризующуюся 
целенаправленностью, адаптивностью, механизмами обратной связи, динамической коррекцией коммуни-
кативных стратегий и синхронизацией эмоциональных и когнитивных состояний участников. Эффектив-
ность социального взаимодействия проявляется в способности участников достигать взаимопонимания, 
координировать действия и формировать устойчивые социальные связи, способствующие решению 
коллективных задач. Совокупность этих характеристик подчеркивает методологическую значимость 
понятия, которое является ключевым для анализа социальных процессов, формирования позитивного 
климата в группах и организации успешного взаимодействия в различных сферах деятельности.

Результаты поиска ответа на второй вопрос заключается в следующем. Анализ современных публи-
каций по проблеме эффективного взаимодействия между участниками договоров долевого участия и де-
велоперскими структурами позволил нам выделить значимые теоретико-методологические ориентиры. 
Так, в исследовании Б.Дж. Aли, С. Aкои, P.Ф. Салеха и З. Сардара социальное взаимодействие трактуется 
через призму удовлетворенности клиентов, являющейся индикатором качества обмена между застройщи-
ком и покупателем [1]. Авторы полагают, что формирование потребительской лояльности определяется 
не только качеством непосредственно предлагаемого жилья, но и сопутствующими сервисными аспектами, 
отражающими уровень коммуникационных процессов между участниками сделки. Теоретическая модель 
исследования основана на интеграции объективных характеристик продукта с субъективными восприятиями, 
что позволяет выявить взаимосвязь между ожиданиями потребителей и фактическими характеристиками 
жилья, а эмпирический анализ, выполненный на основе опроса респондентов, подтверждает влияние как 
материальных, так и нематериальных факторов на уровень удовлетворенности [1]. 

В статье М.М. Хассана, Н. Aхмада и A.Х. Хашима внимание акцентируется на том, что процесс принятия 
решения о покупке недвижимости определяется не только экономико-функциональными характеристиками, 
но и социально-культурными детерминантами [2]. Авторы предположили, что успешное социальное взаи-
модействие между покупателем и застройщиком возможно при наличии доверительных и открытых ком-
муникаций, способных удовлетворить культурные и семейные ожидания целевой аудитории. Эмпирическая 
проверка этой гипотезы путем опроса 500 респондентов позволила им сделать вывод о значимости соци-
альных и культурных факторов в формировании доверия как предиктора эффективного взаимодействия [2].

В исследовании Н.Д. Коленникова проблема эффективного взаимодействия рассматривается в кон-
тексте общественного восприятия жилищной обеспеченности, справедливости распределения ресурсов 
и уровня институционального доверия [12]. Теоретическая рамка данного исследования включает понятия 
социальной стратификации и перцепции справедливости, что позволяет рассматривать взаимодействие 
между покупателями и застройщиками как элемент более широкой социокультурной и социально-
экономической реальности. Выполненный анализ данных всероссийских опросов показал, что субъектив-
ные предикторы – эмоциональное восприятие, ощущение стабильности и доверие – играют решающую 
роль в формировании конструктивного диалога покупателей строящегося жилья с застройщиком [12]. 

Есть публикации, посвященные анализу социального взаимодействия в организациях товариществ 
собственников жилья (далее – ТСЖ). Например, Ю.О. Сапожникова и Т.В. Хышова рассматривают 
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ТСЖ как социальную систему, эффективность которой определяется качеством межличностных и груп-
повых связей, уровнем согласованности действий и наличием устойчивых коммуникационных каналов. 
Системный подход, примененный авторами, позволил им трактовать социальное взаимодействие как 
фактор, определяющий успешность управленческих решений в сфере коллективного управления жи-
лыми объектами [13]. 

Отметим также публикацию Г.Ю. Гуляева, в которой раскрыта психология покупателей строящегося 
жилья в процессе его оценки [14]. В ней утверждается, что эмоциональные и когнитивные процессы 
(эффект привязки, склонность к подтверждению и предвзятость доступности) существенно влияют 
на субъективную оценку недвижимости. В данном контексте эмоциональные реакции и когнитивные 
искажения становятся определяющими для формирования доверия к застройщику, что, в свою очередь, 
влияет на эффективность коммуникационных процессов в сделках с недвижимостью.

Результаты поиска ответа на третий вопрос выражены в следующем. В предметном поле социаль-
ной психологии тема эффективного социального взаимодействия покупателей строящегося жилья 
с застройщиком разработана фрагментарно, преимущественно в аспекте потребительского поведения, 
психологии доверия, когнитивных искажений в процессе выбора покупки и  (отчасти) предикторов 
успешной сделки. К числу объективных предикторов, получивших эмпирическое подтверждение 
в исследованиях, отнесены прежде всего демографические, социально-экономические и институци-
ональные характеристики участников взаимодействия. Согласно отчету Национальной ассоциации 
риелторов Соединенных Штатов Америки 2021 г. Home buyers and sellers generational trends report, 
значимое влияние на эффективность коммуникации оказывают возраст, уровень дохода, семейный 
статус, наличие детей, уровень образования5. Эти объективные факторы детерминируют не только 
способ получения информации о жилье, но и ожидания относительно поведения застройщика, фор-
мы обратной связи, воспринимаемой компетентности агента и допустимого уровня формальности 
в коммуникации. Так, представители поколения миллениалов (покупатели в возрасте от 22 до 40 лет) 
ориентированы на цифровое взаимодействие, прозрачность и наличие отзывов, в то время как старшие 
возрастные группы делают акцент на доверительных отношениях, офлайн-контакте и репутационной 
устойчивости продавца.

Субъективные предикторы эффективного взаимодействия покупателей строящегося жилья с за-
стройщиками тоже изучались, причем в качестве имеющих особую значимость, поскольку именно они 
опосредуют восприятие объективной реальности и активируют психосоциальные механизмы взаимо-
действия. В работе Я. Яна и Ч.У. Мина представлена попытка описания поведенческого выбора покупа-
телей жилья через призму theory of  planned behavior (теории запланированного поведения И. Айзена). 
Согласно данному подходу, решающую роль в коммуникации с застройщиком играют субъективные 
установки, восприятие норм значимого социального окружения и степень ощущаемого контроля над 
ситуацией. Социально-психологическая трактовка этого процесса подчеркивает, что не только факти-
ческая способность к участию в сделке (например, наличие финансовых ресурсов), но и субъективное 
ощущение осведомленности, уверенности и компетентности формируют открытость к диалогу, доверие 
к контрагенту и готовность к совместному решению проблем в рамках коммуникации с застройщиком [4]. 

В статье Е.В. Белянковой делается акцент на таких субъективных переменных, как эмоциональное 
состояние покупателя, уровень тревожности в условиях высокой стоимости сделки и неопределенности 
сроков, а также на искажающих восприятие когнитивных механизмах – эффекте привязки, предвзятости 
подтверждения, эффекте фрейминга, страхе упущенной выгоды и др. В социальной психологии данные 
механизмы изучаются в контексте ограниченной рациональности субъектов: при наличии объективной 
информации покупатель склонен интерпретировать поведение застройщика через призму ранее сло-
жившихся ожиданий, эмоций и стереотипов [3]. 

Исследователи не обошли вниманием и такой предиктор, как социальные нормы – представления 
о должном и приемлемом в поведении участников сделки. Установки на надежного поставщика, за-
ботливого застройщика или опытного продавца представляют собой ролевые ожидания, нарушение 
которых может вызывать недоверие и даже агрессию [3; 12; 14]. Эти процессы объясняются в теориях 
символического взаимодействия и социальной идентичности. 

5 National Association of  Realtors. 2021 home buyers and sellers generational trends report. Режим доступа: https://pdf4pro.com/view/2021-home-
buyers-and-sellers-generational-trends-report-789f21.html (дата обращения: 23.08.2025).
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В целом получается, что одним из субъективных факторов, сильно влияющим на качество взаимо-
действия, является уровень доверия – конструкта, изучаемого социальной психологией в парадигмах 
межличностных и институциональных отношений. Из рассмотренных нами источников следует, что оно 
формируется как на основе объективных гарантий (например, наличие разрешительной документации), 
так и под воздействием субъективных факторов межличностной коммуникации (стиля общения, эмо-
циональной отзывчивости агента, способности предложить альтернативы и объяснить нюансы сделки 
и др.). При этом субъективные установки покупателей относительно компетентности, благонадежности 
и доброжелательности застройщика оказываются едва ли не определяющими.

Общим результатом проведенного теоретического анализа обсуждаемой здесь темы явилась модель 
эмпирического исследования, представленная ниже в виде таблицы.

Таблица
Модель эмпирического исследования объективных и субъективных предикторов 

эффективного взаимодействия покупателей строящегося жилья с застройщиком

Предполагаемые 
предикторы

Задачи 
социально-психологической диагностики

Методики
 диагностики

Объективные предикторы эффективного взаимодействия

Пол Выявление различий, связанных с полом покупателей

Метод анкетирования (анкета 
покупателя строящегося жилья)

Возраст
Выявление различий, связанных с возрастом по-
купателей

Семья
Выявление различий, связанных с особенностями 
семьи покупателей

Образование
Выявление различий, связанных с уровнем образо-
вания покупателей

Трудовая занятость
Выявление различий, связанных с трудовой занято-
стью покупателей

Гражданство РФ
Выявление различий, связанных с гражданством 
покупателей

Ипотека
Выявление различий, связанных с наличием/отсут-
ствием ипотеки у покупателей

Площадь покупаемого 
жилья, м2

Выявление различий, связанных с площадью поку-
паемого жилья

Класс жилья
Выявление различий, связанных с классом покупаемого 
жилья (бизнес, комфорт, эконом-класс; апартаменты)

Субъективные предикторы эффективного взаимодействия

Образ застройщика в 
восприятии
покупателей

Оценка совокупности характеристик застройщика, 
позволяющей получить целостное представление 
о нем

«Семантический дифференци-
ал» Ч. Осгуда

Позиция
социального
взаимодействия

Определение предпочитаемых покупателями позиций, 
занимаемых в социальном взаимодействии 
с застройщиком

Тест позиций взаимодействия 
В.Г. Маралова и В.А. Ситарова

Стиль делового
общения

Определение особенностей стиля делового общения 
покупателей

Тест стиля делового общения 
А.В. Морозова

Социальное
доверие

Определение у покупателей их уровня 
социального доверия

Шкала социального доверия 
Дж. Роттера в адаптации  
С.Г. Достовалова
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Предполагаемые 
предикторы

Задачи 
социально-психологической диагностики

Методики
 диагностики

Стиль поведения
в ситуациях конфликта

Выявление предпочитаемых дольщиками стилей 
поведения в ситуациях конфликтного взаимодействия

Тест К. Томаса – Р. Килманна 
в адаптации Н.В. Шаньгина

Социальная фрустриро-
ванность

Определение УСФ покупателей
Тест социальной фрустриро-
ванности (УСФ-1 НИПНИ) 
в модификации В.В. Бойко

Социальный оптимизм 
и социальная активность 
покупателей

Определение уровней социального оптимизма и 
социальной активности покупателей

Шкала оптимизма 
и активности И.С. Шуллера 
и А.Л. Комуниан в адаптации 
Н.Е. Водопьяновой

Примечание: НИПНИ – Научно-исследовательский психоневрологический институт имени В.М. Бехтерева
Составлено авторами по материалам источников [15–20]

ВЫВОДЫ

В результате теоретического исследования объективных и субъективных предикторов эффективного 
взаимодействия покупателей стороящегося жилья с застройщиком получены основания для следующих 
ниже выводов.

1.	Понятие социального взаимодействия является базовым конструктом, позволяющим описать спо-
собы обмена информацией, символами и значениями между участниками социальных процессов. Оно 
служит теоретической основой для объяснения механизмов формирования коллективного сознания 
и социального порядка, что открывает возможность дальнейшего изучения процессов межличностно-
го общения в различных социально-культурных контекстах. Социальное взаимодействие интегрирует 
когнитивные, аффективные и поведенческие компоненты коммуникации.

2.	Эффективное социальное взаимодействие в любой сфере жизнедеятельности общества обуслов-
ливается не только объективными факторами, такими как структурные и институциональные рамки, 
но и субъективными социально-психологическими факторами, учет которых позволяет более полно 
отразить сложность и многогранность процессов обмена информацией, в частности в условиях неста-
бильности рынка долевого строительства.

3.	При изучении характера взаимодействия между покупателями жилья и застройщиками отечественные 
и зарубежные исследователи опираются на разнообразные теоретико-методологические подходы. Анализ 
существующих исследовательских моделей показал, что качество коммуникации, уровень информаци-
онной прозрачности и соблюдение нормативных стандартов играют решающую роль в установлении 
доверительных отношений между сторонами, что способствует снижению уровня конфликтности между 
ними. Успешность социального взаимодействия обусловлена комплексом объективных и субъективных 
предикторов. Демографические и институциональные характеристики участников, а также их личные 
установки, эмоциональные состояния и когнитивные особенности вместе формируют основу для устой-
чивой и эффективной коммуникации. Этот вывод указывает на необходимость применения междисци-
плинарного подхода, объединяющего как количественные, так и качественные методы исследования, 
целесообразного для разработки практических рекомендаций по оптимизации процессов взаимодействия 
в сфере долевого строительства.

ЗАКЛЮЧЕНИЕ
Объективные и субъективные предикторы социального взаимодействия покупателей строящегося жилья 

с застройщиками, интегрируясь, оказывают совокупное влияние на характер их отношений, в одних случаях 
обеспечивая доверие и устойчивость коммуникационных процессов в сфере жилищного строительства, 
а в других – усложняя их. Научные исследования свидетельствуют о том, что объективные предикторы 
(со стороны застройщика: качество информационной прозрачности, соблюдение установленных стандартов, 

Окончание таблицы
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применение современных цифровых инструментов и др.) способствуют снижению конфликтности между 
сторонами и повышению продуктивности прилагаемых ими усилий, однако субъективные предпосылки 
эффективного взаимодействия не менее значимы. 

Назрела потребность в изучении тех и других предикторов в совокупности и взаимосвязи, чтобы на ос-
нове полученных данных разработать социально-психологическую типологию покупателей и рекомендации 
по оптимизации социального взаимодействия обеим сторонам. Для этого из объективных предикторов 
у покупателей следует учесть пол, возраст, особенности семьи, уровень образования, трудовую занятость 
и гражданство, а также наличие/отсутствие ипотеки, площадь покупаемого жилья и его класс, в числе 
субъективных факторов – образ застройщика в их восприятии, позицию социального взаимодействия 
с застройщиком, стиль делового общения; доверие, социальную фрустрированность, предпочитаемый 
стиль поведения в конфликте, социальный оптимизм и социальную активность. Предложенная модель 
эмпирического исследования важна для совершенствования социальных практик в области жилищного 
долевого строительства.
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