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А. ИССЛЕДОВАНИЕ УРОВНЯ АКТИВНОСТИ И СПЕЦИФИКИ МЕНТАЛИТЕТА ПРЕДСТАВИТЕЛЕЙ РАЗЛИЧНЫХ БОЛЬШИХ СОЦИАЛЬНО-ДЕМОГРАФИЧЕСКИХ ГРУПП

1. Цели и задачи исследования

В последнее время все громче звучат голоса людей, призывающих наращивать темпы развития страны. Этот призыв обусловлен перманентным отставанием России от мировых лидеров, ее неспособностью достичь уровня развитых стран во многих областях. Об острой необходимости реализации инновационного пути развития говорил в 2008 году предыдущий Президент РФ В.В.Путин, представляя Госсовету Стратегию-2020. О такой же крайней необходимости модернизации писал в 2009 году нынешний Президент России Д.А.Медведев в своей статье «Россия, вперед». Причем, как следует из последнего послания Президента Федеральному Собранию Российской Федерации, реализация этой цели видится на пути качественного улучшения существующей ситуации практически во всех сферах жизнедеятельности людей.
Существует много факторов, способствующих и препятствующих модернизации. Одним из важнейших является фактор человеческий. И в этой связи, конечно же, немало говорится о «реализации человеческого потенциала», о необходимости «масштабных инвестиций в человеческий капитал». Однако несмотря на эти, безусловно правильные, слова все равно остается непонятным, какое место занимают люди, население в целом в грандиозных планах предстоящего модернизационного и инновационного развития, кто будет являться субъектом этого движения, обеспечивая мощный рывок страны вперед.

Когда в статье «Россия, вперед!» Президент оптимистично заявляет, что мы «сумели собрать страну, остановить центробежные тенденции» и теперь «будем действовать», «поддержим молодых», «сохраним и поднимем на новый качественный уровень», «будем поощрять и стимулировать», «будем всячески содействовать» и, в итоге, «станем одной из лидирующих стран», то очевидно, что под словом «мы» подразумевается руководство страны. 
Однако вряд ли стоит надеяться, что, даже в том случае, если вдохновленная президентским призывом некая, достаточно незначительная часть населения создаст и предъявит обществу новые принципы, технологии и процедуры, вся или почти вся остальная масса бросится внедрять эти технологии везде, где только возможно, и будет делать это с таким энтузиазмом, что в короткое время преображенная в результате проведенной модернизации Россия догонит ведущих членов мирового сообщества и выйдет на самые передовые рубежи.

Здесь проявляется ошибка, заключающаяся в особом видении мира, которое характерно прежде всего для экономистов. Согласно указанному взгляду на вещи, стоит лишь создать необходимые экономические условия для реализации экономической активности людей, и человеческие индивиды, как вода под уклон, толпой устремятся в открытые двери, реализуя то, чего от них ждут. Сильнее всего обожглись на таком подходе либералы начала 90-х, искренне не понимавшие, почему нищее и обездоленное население в опустошенной стране не хочет создавать различные ИП, ТОО И ЗАО, проявляя предпринимательскую инициативу, увеличивая свои доходы и создавая неисчислимые материальные ценности, а вместо этого устраивает марши кастрюль или, по крайней мере, сидя по домам, злобно костерит режим, оставивший их без каких-либо средств существования.
Люди нигде в мире, и особенно в современной России, немало испытавшей в «лихие 90-е», не хотят быстрых и заметных изменений привычного им порядка дел. В газетах немало пишут о том, насколько консервативна и инертна основная масса людей в нашей стране. Трюизмом являются паутиной опутавшее общество нежелание перемен, боязнь, как бы не стало хуже, стремление к так называемой стабильности, поддержка консервативной идеологии, победа охранительных тенденций.

Именно поэтому возникают сомнения в успешном проведении объявленной модернизации. Ведь обеспеченные стараниями властей (или шире – представителями элит) доступность современных услуг, улучшение условий труда и быта, а уж тем более рост доходов – это еще не модернизация, а в лучшем случае – предпосылки к модернизации. Модернизация же страны предусматривает постоянное изменение к лучшему окружающего нас мира, включая и мир материальный, и мир духовный, причем не только на производстве, но и у себя дома, и на улице, и в отношениях в семье, и в отношениях с друзьями, и в отношениях с властью и т.д. И понятно, что ни руководство страны само по себе, ни руководство страны в совокупности с несколькими тысячами патриотических промышленников и преданных делу работников администраций разного уровня провести такую модернизацию в полутораста миллионной стране не смогут. А смогут это лишь миллионы людей, у которых есть не только возможность, но и желание менять свою жизнь, людей, которые представляют все слои населения и которые способны своим движением и своим примером увлечь остальные десятки миллионов, то есть, иными словами, всю страну.
Субъектом модернизации России могут быть только широкие массы населения. Иначе это будет малоэффективная модернизация сверху, которую мы много раз уже проходили и при которой достигнутые на некоторых направлениях успехи практически всегда сопровождаются ослаблением всех других направлений, а через какое-то время происходит и разрушение широко разрекламированных «завоеваний».

Думается, что люди, требующиеся для глубокой и широкоохватной модернизации, в России есть, и этих людей немало. Однако так же ясно, что одного разделения прогрессивно настроенной частью общества представлений о необходимости ускоренной модернизации недостаточно, чтобы кардинально изменить положение дел в стране. Люди, собирающиеся серьезно улучшить существующее положение дел, должны не просто двигаться в выбранном направлении, а делать это решительно, бороться с трудностями, преодолевать препятствия, не расстраиваться из-за временных неудач. Тогда у них все получится.
Поэтому главным фактором, способным обеспечить масштабную модернизацию, является не только наличие миллионов людей, разделяющих цели и задачи заявленного Президентом курса, но и высокая активность этих людей, обеспечивающая эффективную их деятельность на пути к достижению поставленных целей.

В этой связи возникает очень простой вопрос: а сколько вообще у нас в стране имеется активных людей. Достаточно ли их для того, чтобы власть при реализации своих намерений могла на них опереться? Хватит ли их, чтобы сдвинуть с места такую махину? И еще: кто они по жизни, где их, собственно говоря, искать?
Для того, чтобы ответить на данный вопрос и было предпринято настоящее исследование, целью которого являлось получение информации о распределении в нашем обществе людей с различным уровнем активности и выработка на этой основе рекомендаций, способных быть использованными при решении экономических проблем.
В самом начале следовало определиться, что считать активностью людей и в чем она проявляется. Уместно ли, например, считать активными только тех людей, которые открыли свое дело или сменили место жительства, или активность – более широкое понятие и измерять его надо другими способами, опираясь на другие индикаторы.

Было понятно, что интересовать должна способность людей, фигурально выражаясь, «вставать на крыло» и долго на этом «крыле» находиться. Фактически речь должны была идти о некой энергетической характеристике людей, вовсе не обязательно обусловившей на момент исследования достижение ими значительных успехов, но позволяющей полагать, что, в принципе, эти люди могут «свернуть горы», встающие на их пути. Таким образом, стало ясно, что изучению должны подвергнуться как минимум два основных свойства людей, обусловливающих данную активность: сила нервной системы и мотивация достижения успеха.
Отсюда вытекала и основная задача исследования. Требовалось с помощью социально-психологических и психодиагностических методов изучить распределение уровня сформированности указанных индивидуальных параметров среди репрезентативной населению целого региона выборки респондентов.
Планируемое исследование позволяло решить и ряд частных, более мелких, задач. Прежде всего исследование давало толчок теоретическому осмыслению взаимосвязи двух основных изучаемых параметров – силы н.с. и мотивации достижения. Кроме того, изучению должна была подвергнуться связь указанных свойств индивидов с такими составляющими менталитета как базовые ценности людей, их жизненные цели и моральные основания поведения. Далее в рамках исследования предполагалось соотнести эти свойства как с реальной успешностью респондентов, так и с различными аспектами их самооценки: с самооценкой своей активности, с самооценкой уровня своей актуальной рискованности и с уровнем социального самочувствия. И наконец, исследованию подлежала взаимосвязь силы н.с. и уровня мотивации достижения со степенью ориентированности индивидов на группу.

В прикладном плане важнейшей частной задачей являлся сравнительный анализ уровня активности представителей различных больших, прежде всего социально-демографических, групп, а также особенностей менталитета этих групп. Самый большой интерес здесь вызывало сравнение горожан  и жителей села. Этот анализ позволял выработать на основе полученных знаний конкретные рекомендации по максимально эффективному использованию трудового потенциала селян и горожан (прежде всего – селян), а так же понять основные составляющие информационной политики, направленной на повышение трудовой активности жителей села.
2. Выборка
Каждый, кто сталкивался с построением выборки в полевых населенческих опросах, знает, как трудно соблюдать требования, предъявляемые к этому построению классическими технологиями. Особенно трудно это делать при выполнении любых оплачиваемых, а значит, связанных с жесткими сроками, коммерческих заказов. И еще труднее реализовывать строгие технологии в заказах политических, где счет идет буквально на дни, а то и на часы.

Как следует из любого учебника, случайной вероятностной выборкой может называться только та выборка, в которой каждому элементу (участнику) генеральной совокупности обеспечена равная вероятность попадания  в выборку. Добиться на практике такой вероятности теоретически несложно, если генеральная совокупность описана должным образом и на руках у исследователя есть полный список составляющих ее элементов. В этом случае достаточно идти по списку от случайного числа правильно рассчитанным шагом, и, в результате, сформированная выборка будет идеально отвечать поставленной задаче. 

На практике же исследователи, проводящие населенческие опросы, сталкиваются с двумя пустячными, по сравнению с высокой целью исследования, но сильно осложняющими жизнь и абсолютно непреодолимыми обстоятельствами. 

Первое из них заключается в том, что полные списки элементов генеральной совокупности, даже если они существуют в природе, оказываются абсолютно недоступны организаторам опроса. Кем бы они ни были созданы – территориальной избирательной комиссией или городским управлением МВД – все они являются строго конфиденциальными, а передача содержащейся в них информации третьим лицам запрещена законом, нарушение которого карается статьей 13.11. Административного кодекса РФ.

Второе обстоятельство заключается в том, что отобранные из генеральной совокупности случайным образом люди в подавляющем большинстве не желают принимать участие ни в каких опросах. Может быть, в какой-нибудь просвещенной Англии выбранные в качестве респондентов жители и полагают участие в социологических опросах своим гражданским долгом, но практически каждый нормальный россиянин всячески норовит уклониться от исполнения такого гражданского долга, делая это в зависимости от характера и воспитания более или менее категорично.

В результате исследователи, понимая всю бесперспективность затеи со списками элементов, просто идут по квартирам, выпрашивая интервью у тех, кто хотя бы согласится их выслушать. Естественно, в большинстве случаев на вопросы анкеты им отвечают доброжелательные, уравновешенные, имеющие запас свободного времени люди, составляющие, как можно догадаться, далеко не большую часть российского населения. Смещение выборки в подобных случаях даже не поддается описанию, а получаемые данные издалека немного походят на правду только благодаря относительно высокой социальной однородности и относительно низкой дифференцированности общественно-политических суждений людей, составляющих наше нынешнее общество.

Справедливости ради, следует отметить, что некоторые исследователи стараются избежать применения маршрутного метода и предпринимают значительные усилия, стараясь максимально приблизиться к идеальной ситуации. Для этого они после редукционных процедур, основывающихся на стратификации и кластеризации генеральной совокупности, идут по отобранным участкам территории с натурным обходом, добросовестно переписывают стоящие на этих участках дома, рассчитывают число проживающих в них жителей и так же случайно, с помощью шага, отбирают в составленном списке домовладений искомые дома и квартиры. Далее в каждой отобранной квартире они пытаются опрашивать респондентов, следуя методу Киша или выбирая членов семьи с ближайшим днем рождения. 

На самом деле указанная процедура была бы, в целом, не так уж и плоха, если бы в действие не вступало указанное выше второе обстоятельство. Именно поэтому в подобных исследованиях практически во всех без исключения случаях число женщин (конечно же – кто бы сомневался! – имеющих ближайшие к дате посещения дни рождения) значительно превышает число женщин в генеральной совокупности, а число молодых людей в возрасте до 24 лет оказывается значительно меньше этого числа в генеральной совокупности. 

В конечном счете, величина итоговой недостижимости оказывается настолько высокой, что о ней стыдливо никогда не пишут. Фраза из учебника Н.К. Малхотры о том, что средний процент успешно завершенных интервью, рассчитанный по отношению к общему количеству попыток, составлял в 80-90-е годы в США для личных опросов 81,7% /Малхотра Н.К. Маркетинговые исследования. Практическое руководство. Изд-во «Вильямс», 2003 г., стр. 243/, вызывает сейчас в России разве что сардоническую улыбку. Люди, пытающиеся реализовать адресную выборку, сталкиваются, по их рассказам, с тем, что достижимость у них составляет (в разных исследованиях) от 5% до 10%. Эта цифра неплохо соотносится с жалобами работающих маршрутным методом московских интервьюеров, что им удается взять одно интервью на 20-30 состоявшихся посещений (т.е. в одной квартире из 20-30, где им что-то ответили в домофон). И дело, конечно же, не в отсутствии респондентов дома во время положенных трех посещений. Можно сделать десять посещений, выловить наконец респондента – и почти стопроцентно получить от него в самом начале разговора категорический отказ от интервью.

Не стал исключением из описанных тенденций и настоящий опрос. Ситуация усугублялась тем, что искомый материал составлял набор вопросов, занимавший в общей сложности около двух часов. Поэтому, согласно плану исследования, во всех точках опроса предстояло построить панель, каждый участник который согласился бы дать организаторам опроса 3-4 интервью. Понятно, что при наличии адресной выборки и при отсутствии сногсшибательного подарка респондентам такая задача являлась по меньшей мере трудно выполнимой. Часть возникающих в ходе опроса трудностей так и не была преодолена, выборка, надо полагать, оказалась несколько смещенной за счет вымывания из нее наиболее активной и наиболее агрессивной частей сообщества. Однако практически все запланированные интервью были взяты, а главное, предпринятый при проведении опроса и описанный ниже тщательный учет причин недостижимости позволил если не устранить последствия указанного смещения, то хотя бы попытаться реконструировать психологические портреты представителей различных групп отказников и использовать эту информацию при интерпретации полученных данных.

Наиболее трудной частью работы следует признать формирование панели в городах. Изначально из имеющегося списка всех домовладений г. Вологды и г. Череповца  отдельно для каждого города по шагу от случайного числа было отобрано по 750 квартир и частных домовладений, включавших  в себя 500 домовладений основного списка и 250 домовладений запасного списка. После этого в каждом домовладении из зарегистрированных по этому адресу людей выявлялся житель квартиры с ближайшим днем рождения, у которого интервьюеры старались взять интервью. Из числа членов семьи исключались все граждане, не достигшие 18 лет. Сверху по возрасту ограничения не вводились. В нескольких случаях, когда респондент не мог отвечать по старости, фиксировалась недостижимость, но другой член семьи не опрашивался. В тех случаях, когда ближайший по дню рождения фигурант не проживал в этой квартире, но было известно, где и как его искать (реальный адрес или телефон), интервьюер делал все возможное, чтобы опросить респондента в другом месте.

Далеко не везде эти попытки заканчивались успешно. В результате многочисленных посещений намеченных квартир по 750 адресам в Вологде было взято 462 интервью и в Череповце, соответственно, 523. Как и предполагалось, было зафиксировано нарушение половозрастных показателей планируемой выборки: в реализованной выборке оказалось меньше мужчин и молодых людей. В свою очередь, нельзя не отметить тот факт, что и сама выборка оказалась смещенной в том же направлении по отношению к государственным статистическим показателям, характеризующим генеральную совокупность. Это смещение хорошо видно в представленной ниже таблице.

г. Вологда

	Статистика %%
	
	Выборка %%
	
	Достигнутая выборка %%

	Муж
	Жен
	
	Муж
	Жен
	
	Муж
	Жен

	8,1%
	8,7%
	
	2,7
	5,1
	
	3,2
	5,7

	9,5%
	11,3%
	
	9,9
	10,3
	
	8,2
	12,3

	7,2%
	8,5%
	
	7,9
	10,3
	
	6,8
	9,8

	8,6%
	11,6%
	
	9,2
	13
	
	7,9
	14,6

	5,1%
	7,2%
	
	6,3
	10,7
	
	5,7
	12,1

	4,2%
	9,9%
	
	4,4
	10,2
	
	3,8
	9,5

	43,0%
	57,0%
	
	40,4
	59,6
	
	35,6
	64,0


г. Череповец

	Статистика
	
	Выборка
	
	Достигнутая выборка

	% муж
	% жен
	
	% муж
	% жен
	
	% муж
	% жен

	7,6
	7,6
	
	2,3
	2,2
	
	1,7
	0,9

	10,1
	10,9
	
	10,1
	10,5
	
	9,6
	11,3

	8,2
	9,2
	
	7,6
	12,0
	
	7,3
	11,6

	8,6
	11,0
	
	8,7
	12,0
	
	8,5
	11,8

	5,0
	7,1
	
	6,5
	12,4
	
	6,8
	13

	4,6
	10,1
	
	5,6
	10,1
	
	6,8
	10,7

	44,1
	55,9
	
	40,8
	59,2
	
	40,7
	59,3


Впрочем, сравнивая показатели выборки, установленной эмпирическим путем, и показатели госстатистики, следует отметить, что нет никаких гарантий, что государственная статистика, опирающаяся на некачественную экстраполяцию очень давней переписи и небольшую панель, в которой гарантированно отсутствуют лица с доходом выше среднего, точно отражает реальное состояние дел.

Тем не менее 4%-ное смещение в сторону женщин в Черповце и 7%-ное смещение в ту же сторону в Вологде безусловно должны быть учтены в дальнейшем анализе.

Однако не это половозрастное смещение является значимым для проведенного опроса. По большому счету такое смещение – особенно применительно к исследуемым феноменам – можно признать незначительным. Гораздо более опасным для исследования следует считать вымывание из него наиболее активных слоев населения – а именно это и происходит каждый раз, когда интервью берутся у доброжелательных, не очень уставших людей, охотно открывающих дверь своей квартиры  незнакомому человеку.

И в этой связи представляется чрезвычайно важным точный учет и тщательный анализ выявленных причин недостижимости.

В Вологде перечень причин недостижимости выглядит следующим образом.

1. Отсутствие дома во время посещений (3 раза и более) – 68;

2. Переезд в другой город/село – 27; 

3. Длительная командировка /отдых – 20;

4. Проживание в другой квартире при отсутствии нового адреса и телефона – 45;

5. Серьезная болезнь (независимо от того, где находится респондент: дома или в больнице), включая психические заболевания – 16;

6. Смерть – 2;

7. Категорический отказ в жесткой форме (не важно, по какой причине  и не важно, кем сделанный) – 75;

8. Категорический отказ в мягкой форме в связи с отсутствием времени – 16;

9. Категорический отказ в мягкой форме в связи с отсутствием сил (у стариков)– 6;

10. Невозможность найти по адресу (напр., большое общежитие с непронумерованными комнатами) – 5;

11. Невозможность совместить время интервьюеров и респондента – 2;

12. Ошибки в базе данных (нет такого дома и т.п.) – 3;

13. Безобразное поведение респондента – 3.

Всего: 288 человек.

Таким образом коэффициент недостижимости в Вологде составил 0,384 или 38%, а коэффициент отказов – 0,153 или 15%

В свою очередь, в Череповце перечень причин недостижимости выглядел так: 

1. Отсутствие дома во время посещений (3 раза и более) – 50;

2. Переезд в другой город/село – 17;

3. Длительная командировка /отдых – 8;

4. Проживание в другой квартире + отсутствие нового адреса и телефона – 63;

5. Серьезная болезнь (независимо от того, где находится респондент: дома или в больнице), включая психические заболевания – 2;

6. Смерть – 1;

7. Категорический отказ в жесткой форме (не важно, по какой причине  и не важно, кем сделанный) – 55;

8. Категорический отказ в мягкой форме в связи с отсутствием времени – 24;

9. Категорический отказ в мягкой форме в связи с отсутствием сил (у стариков)– 3;

10. Невозможность найти по адресу (напр., большое общежитие с непронумерованными комнатами) – 0;

11. Невозможность совместить время интервьюера и респондента – 1;

12. Ошибки в базе данных (нет такого дома, по данному адресу человек не проживает и т.п.) – 3;

13. Безобразное поведение респондента – 0.

Всего: 227 человек.

В результате, коэффициент недостижимости в Череповце составил 0,303 или 30%, а коэффициент отказов – 0,112 или 11%

В перечисленных причинах недостижимости наибольший интерес представляют, во-первых, постоянное отсутствие дома во время посещений (означающее, что респондент либо много гуляет, либо уехал из города или живет на другой квартире, но соседям/ родственникам об этом ничего не известно); проживание в другой квартире, но невозможность раздобыть координаты этого респондента (то же самое, только соседи или родственники кое-что о нем знают), переезд в другой город/село (то же, что и первое, но только соседи или родственники информированы, куда уехал респондент), а также длительная командировка. Все эти причины означают высокую мобильность респондентов, что в общем-то, с известными поправками) свидетельствует об их высокой личностной активности.

В Вологде таких людей набралось 160 человек (21% выборки – пятая ее часть), а в Череповце – 138 человек (18% выборки, почти то же самое). Таким образом становится понятным приблизительное число высоко мобильных людей, которых не удалось опросить в ходе исследования и которые могли бы заметно повысить число людей с высоким уровнем личностной активности и мотива достижения.

Во-вторых, значительный интерес представляют те, кто достаточно жестко (во многих случаях с использованием ненормативной лексики) категорически отказался давать интервью. Этих людей в Вологде оказалось 75 человек (10%, т.е десятая часть выборки), а в Череповце – 55 человек (7%). Эти отказы отличаются от мягких отказов, связанных большей частью с высоким аутизмом отказавшихся, и требуют особого анализа. Люди, сделавшие такие отказы, судя по всему, находятся в состоянии войны со всем миром. Безусловно, многие из них – истероиды, невротики и психопаты. Но это не является главным в понимании причин отказа. Главным же, судя по всему, является ощущение социальной депривации, в которой находятся эти люди. Они воюют с окружающим миром именно потому, что чувствуют себя отторгнутыми этим миром. 

И в этой связи понятно, почему они так категорично и резко отказывают в общем-то пустячной услуге – получасовом интервью. Ключ к разгадке могут подсказать давние эксперименты, проведенные в США, когда исследователи решили разобраться в том, почему весьма небогатые темнокожие американки южных штатов пренебрегают в борьбе с тараканами эффективными и дешевыми ловушками и пользуются менее эффективным и дорогим спреем. Оказалось, что эти женщины испытывали глубокое удовлетворение при попадании спреем в каждого отдельного таракана. Лично уничтожая тараканов, они хоть немного компенсировали то, что, по их ощущениям, окружающий мир делал с ними. Аналогичный механизм, вполне возможно, имел место и в большинстве случаев резкого и категоричного отказа в интервью.
Немаловажным и тесно связанным с описанным мироощущением обстоятельством является своеобразная атомизация общества, во всяком случае атомизация тех людей, которые изгоняли интервьюеров. Как следует из отчетов интервьюеров, очень часто отказ следовал после фраз «А что я с этого буду иметь?», «Мне это не надо», «Скажите, что мне с этого будет лично, тогда я отвечу» и т.п. В принципе, это не совсем та атомизация, которая описана Бодрийяром. Бодрийяр писал про атомизацию благополучных обществ, где каждый атомизированный индивид сидит у себя в соте и потребляет мед, будучи безразличным к другим людям. Здесь же, в этих отказах, проявляется атомизация неблагополучных обществ, где мой дом – моя крепость, а за порог – только на охоту и только с ружьем. 

В этой связи выявленное количество категорических отказов можно считать неплохим слепком существующих общественных отношений, своеобразной и очень интересной характеристикой современного российского общества, в котором каждый десятый житель полумиллионного города не желает без выгоды для себя участвовать в самых простых делах других людей. Очевидно, этих «отказников» можно понять. Они поверили революции, и ничего от нее не дождались, потом они поверили реставрации и тоже ничего не получили, разве что возможность передохнуть и осмотреться. Что ж, они воспользовались этой возможностью, осмотрелись и сделали вывод: жить надо только для себя.

Именно это обстоятельство в первую очередь отличает горожан от жителей села. Стратифицированная кластерная выборка в селах так же была адресная, она строилась несколько иначе, чем выборка в городах, но принцип построения был такой же. Из полных списков жителей отобранных сел исключались граждане в возрасте до 18 лет, после чего по шагу от случайного числа отбиралось нужное количество респондентов. Следует специально отметить, что во всех без исключения селах выборка была реализована практически на сто процентов. Лишь в отдельных местах были отмечены немногочисленные отказы, связанные с отъездом людей из села (как правило, студентов на учебу) или с невозможностью опросить респондента по состоянию здоровья (тяжелая болезнь или запой). Во всех остальных случаях респонденты охотно шли на контакт, многие из них благодарили за то, что их мнением поинтересовались. В общей сложности в селах было опрошено 1004 человека.

3. Гипотезы исследования и инструментарий исследования
3.1. Адаптация теста Элерса

В качестве методики, измеряющей уровень мотивации достижения, были привлечены диагносцирующий мотивацию к успеху популярный в Германии  Марбургский поведенческий опросник Т. Элерса (MVL) /Ehlers T. & Merz F. Erfahrungen mit einem Fragebogen zur Erfassung der Leistungsmotiviertheit. Berichte aus dem Institut fur Psychologie, Nr.5, Marburg, 1966/ /Ehlers T. Zur diagnostischen  Bedeutung von Geschlechtsunterschieden in der Beantwortung eines Fragebogens zur Erfassung der Leistungsmotiviertheit. In: Zsch. exper. u. angew. Psychol., H. 16, S. 519-537, 1969/ и русскоязычная шкала оценки потребности в достижении Ю.М.Орлова /Орлов Ю.М. (?) Потребность в достижении / О.П.Елисеев Практикум по психологии личности - СПб., 2003. С.427-428./ /Орлов Ю.М. (?) Изучение потребности в достижении / Практикум по возрастной психологии. Под. ред. Л.А.Головей, Е.Ф.Рыбалко. - СПб., 2001. С.497-498./ / Орлов Ю.М., Шкуркин В.И., Орлова Л.П. Построение теста-вопросника для измерения потребности в достижениях // Вопросы экспериментальной психологии и ее истории. - М., 1974. С. 76-95./
Главным обстоятельством, повлиявшим на выбор, был тот факт, что обе методики, в отличие например, от более широко известного теста Мехрабиана, имели одну форму, одинаковую для мужчин и женщин, что представлялось несомненным преимуществом при проведении массового полевого опроса на большой выборке респондентов. А кроме того, тест Орлова  изначально создавался на русском языке, что означало отсутствие искажений авторского замысла при переводе.
3.2. Адаптация шкалы Q2 16-факторного личностного опросника Кеттелла

Необходимость в изучении этой личностной характеристики возникла из констатации того факта, что высокая активность людей может порождаться не только внутренними, но и внешними причинами. Люди, способные быстро активизироваться и долго и упорно действовать целенаправленно, вовсе не обязательно делают это, подчиняясь внутренним импульсам. Часто их приводит в это состояние внешний приказ. Причем подобная активность способна возникать не только разово и ситуативно, а может проявляться постоянно в самых различных видах деятельности. Достаточно вспомнить «солдат партии», длительное время действовавших при выполнении партийного задания весьма энергично, но при этом направляемых не только осознанием своего долга, но и, прежде всего, волей вождя, партии, офицеров и т.п. Именно данная воля «ставила людей на крыло», а потом заставляла изо всех сил на этом «крыле» стоять, поддерживая их высокую активность с помощью достаточно сильной мотивации.

Конечно, если рассматривать активность как силу самовыражения личности /Абульханова/, которая базируется на хорошей саморегуляции, а значит зависит от личностной самодостаточности, то здесь этот вопрос не встает. Такая активность по определению не может быть связана с внешними причинами. Но если активность – это всего лишь динамическая характеристика деятельности, то важно понимать, какую роль в ее порождении играют внешние и внутренние причины, и как эти внешние и внутренние причины соотносятся. 

Отсюда стало понятно, что этот фактор внешней детерминации активности следует изучить отдельно, тщательно проанализировав его связь с активностью, порожденной типом нервной системы.
Предварительный анализ показал, что для решения данной задачи не целесообразно брать тесты на локус контроля. Локус контроля как личностная характеристика фиксирует зависимость человека от самых разнообразных внешних факторов, в число которых входит не только социум, но и любые другие внешние обстоятельства, в том числе Судьба, выступающая как функция Бога и т.п. В исследованиях было показано, что интерналы являются более активными, чем экстерналы, поскольку экстерналы делают ставку на шанс, т.е на удачу, а интерналы – на навык, т.е. на упорный труд /Муздыбаев, стр. 48-49/. Однако при таком подходе как раз нивелировалась ориентация на мнение других людей, способность человека активизироваться под воздействием внешнего (группового или индивидуального) давления, что не соответствовало поставленной задаче. 
Не подходил для проверки данной гипотезы и анализ «Доминантности – vs – Покорности» личности, поскольку в этом трейте были заложены несколько другие, отличные от тех, что требовались, характеристики. Так, например, покорные люди, не просто ориентировались на мнение референтного окружения, а всегда и во всем были готовы подчиняться окружающим. Такие люди могли выполнять приказы другим людей, но сами не могли и не хотели приказывать. Представлялось, что подобная «покорная» активность не может быть очень высокой – такой, какая возникает в случае реализации F-шкалы Адорно, когда личность с готовностью принимает приказы вышестоящих начальников и исключительно активно отдает приказы своим подчиненным. Согласно результатом факторного анализа, проделанного Кеттеллом, «Доминантность-Покорность» (шкала «Е») является составной частью вторичного фактора F4 «Конформность – vs – Независимость», но смысл, который она привносит в этот интегральный фактор, не является релевантным обсуждаемой исследовательской задаче.
Наиболее адекватным в данном случае представлялся анализ такого личностного качества, которым является «Зависимость от мнения других людей – vs – Независимость, самодостаточность». Данная характеристика так же была выделена Кеттеллом в результате факторного анализа и получила в его тесте название Q2. Она также являлась составной частью вторичного фактора F4 «Конформность – vs – Независимость», но смысл, который она привносила в данный фактор, в целом, представлялся вполне соответствующим стоящим перед исследователями задачам, требующим изучить наличие или отсутствие связи между зависимостью – vs – независимостью респондентов от требований социума и внутренней, имманентно присущей им, активностью. 
Предполагалось, что большинство людей, имеющих высокий уровень активности не будут ориентироваться на внешнее давление, а будут действовать, подчиняясь своим внутренним импульсам, тогда как люди со слабым типом н.с. будут в силу своей низкой природной активности гораздо охотнее принимать внешнее управление со стороны других людей. В то же время ожидалось, что будет выделена группа высокоактивных людей, которые будут принимать давление социума, с готовностью выполняя приказы группы. Однако основной тенденцией, согласно гипотезе, должна была стать положительная связь между активностью личности и уровнем ее независимости от мнения группы.
Очевидно, что и отдельная шкала теста Кеттелла и, тем более, весь тест целиком не были свободны от тех, упомянутых ранее, проблем, которые возникают в связи с использованием психологических, носящих индивидуально-диагностический характер методик. 

Однако в отличие от других тестов, включенных в исследовательскую батарею, шкала  Q2 16-факторного личностного теста Кеттелла (16 PF), посвященная ориентации на мнение группы, в силу сравнительно небольшого числа составляющих ее вопросов не подвергалась сокращению. Проведенный пилотаж также не выявил вопросов, которые вообще не дифференцировали бы выборку или были бы непонятны большинству респондентов. Поэтому и по данному основанию элиминирования вопросов не проводилось.
Однако практически все 10 вопросов шкалы Q2 русского перевода 187-вопросного варианта теста Кеттелла /Практическая психодиагностика / Ред.сост. Райгородский Д.Я. Самара, Издательский дом «БАХРАХ-М», 2007 г. 669 с./ вызвали в ходе пилотажа серьезное недоумение, а многие даже ярко негативную реакцию опрошенных.

1. Большинство людей были бы больше счастливы, если бы они были ближе друг к другу и поступали так же, как все.
Респонденты спрашивали, какой смысл вкладывается в выражение «быть ближе друг к другу», и в соответствии с культурным стереотипом выражали негативное отношение к необходимости быть «как все».
2. В юности я принимал участие в нескольких спортивных мероприятиях (иногда – vs – многократно). 
Респонденты обращали внимание, что упоминание о «нескольких» спортивных мероприятиях в сочетании с ответами лишает фразу смысла. 

3. Я предпочел бы заниматься самостоятельной работой, а не совместной с другими. 
Прямой дубль 8 и 9 вопросов вызывал недоумение и даже возмущение респондентов, которые видели в этом подвох и проверку на внимательность.

4. Мне бы больше понравилась спокойная жизнь в моем духе, чем слава и шумный успех. 
Подобное построение фразы не позволяло респондентам понять, что «в моем духе» означает «в присущем мне ритме». Поэтому многие из них реагировали обидчиво: «А почему Вы решили, что спокойная жизнь – это в моем духе?!».

5. Чтобы быть информированным, я предпочитаю получать сведения (в общении с людьми – vs – из литературы) 
Очень многие респонденты обращали внимание на известную архаичность вопроса: «Какая литература? Кто сейчас читает книги?»

6. Мне нравится принимать участие в общественной работе. 
То же самое: «Какая общественная работа! У нас давно нет ни КПСС, ни комсомола, ни общественной работы.»
7. Мысль о том, что люди подумают, будто я веду себя необычно или странно, меня беспокоит. 
Здесь иногда звучало возмущение респондентов по поводу того, что их можно заподозрить в подобного рода размышлениях: «Я не размышляю об этом», «Нам такие мысли вообще не приходят в голову», «Мы не психи, чтобы думать об этом».
8. Выполняя какое-нибудь дело, я предпочел бы работать – в составе коллектива – vs – самостоятельно. 
Прямой дубль 3 и 9 вопросов вызывал недоумение и даже возмущение респондентов, которые видели в этом подвох и проверку на внимательность.

9. Я предпочитаю планировать что-либо самостоятельно без вмешательства и предложений со стороны других. 
Прямой дубль 3 и 8 вопросов вызывал недоумение и даже возмущение респондентов, которые видели в этом подвох и проверку на внимательность.

10. Я лучше усваиваю материал (читая хорошо написанную книгу – vs – участвуя в обсуждении вопроса). 

То же, что и в 5 вопросе. Очень многие респонденты обращали внимание на известную архаичность постановки вопроса: «Кто сейчас читает книги?»

Безусловно, приведенный выше и широко используемый в отечественной практике перевод был не очень корректен с точки зрения русской грамматики и тем более русской семантики. Однако он все же достаточно точно передавал смысл, заложенный в оригинале, и было понятно, что с помощью простой редакции текста вопросов вряд ли удастся исправить все выявленные недостатки. С одной стороны указанные недостатки были системно детерминированы как культурной спецификой России, порождающей специфические, сильно влияющие на восприятие стереотипы сознания, так и историческими изменениями, произошедшими в стране и в мире за последние 50 лет. С  другой, они были обусловлены самим фактом изъятия отдельной шкалы из теста и сведением вместе близких по смыслу вопросов.
Поэтому часть вопросов была отредактирована в связи с результатами проведенного пилотажа, а часть элиминирована и заменена другими, предположительно соответствующими парадигме используемой шкалы. 
Общее название шкалы переводилось разными авторами российских версий по-разному. Чаще всего использовалась дихотомия «Зависимость от группы – vs – Самодостаточность», но встречались и «Конформность – vs – Нонконформизм» (хотя Q2 является всего лишь составной частью фактора F4 «Конформизим-Нонконформизм») и даже «Уверенность в поведении». По существу, все эти названия происходили из английских терминов «Self-sufficiency» («Самодостаточность»), которым в целом обозначалась шкала, и «Group Adherence – vs – Self-Reliance» («Групповая приверженность – vs – Опора на себя»), которые задавали биполярную дихотомию. Данной парадигмы, сводящейся к тому, что человек либо интересуется мнением группы и готов прислушиваться к нему, либо оно его не интересует и он руководствуется лишь собственными внутренними импульсами, и следовало придерживаться при модификации теста.
В результате включенный в одну из анкет тест на ориентацию человека на мнение группы – vs – самодостаточность выглядел теперь следующим образом:
1. Люди были бы более счастливы и чувствовали себя ближе к другим людям, если бы поступали так же, как все

1 да

2 не уверен

3 нет

2. В юности я принимал участие в спортивных мероприятиях:

1 редко /никогда

2 время от времени

3 многократно

3. Мне легче работать, когда мне точно говорят, чего от меня ждут, чем когда я вынужден ставить себе задачи сам

1 да

2 не уверен

3 нет

4. Мне бы больше понравилась спокойная жизнь, устроенная мной по моему разумению, чем много требующие от меня слава и шумный успех

1 верно

2 не уверен

3 неверно

5. Чтобы быть информированным, я предпочитаю получать сведения:

1 в общении с другими людьми

2 нечто среднее 

3 из книг, газет и ТВ

6. Мне нравится выполнять общественную работу, не предусматривающую вознаграждения, участвовать в разных общественных мероприятиях, общаться с людьми

1 да

2 нечто среднее 

3 нет

7. Беспокойство по поводу того, что люди подумают, что я веду себя необычно или странно:

1 возникает у меня часто

2 нечто среднее

3 практически никогда не возникает

8. Выполняя какое-нибудь дело, я предпочел бы работать:

1 в составе коллектива

2 не уверен

3 самостоятельно

9. Я предпочитаю планировать что-либо один, без советов и предложений со стороны других

1 да

2 нечто среднее

3 нет

10. Я лучше усваиваю материал:

1 читая хорошо написанную книгу

2 нечто среднее

3 участвуя в обсуждении вопроса

Проведенное полевое исследование подтвердило хорошую дифференциацию выборки вопросами данной шкалы. Однако три вопроса из десяти, представляющих шкалу, вызвали сомнение в нейтральности своих формулировок и в этой связи требуют обсуждения. 
Соотношение голосов «за» и «против» высказанной точки зрения составили:
1. Мне легче работать, когда мне точно говорят, чего от меня ждут, чем когда я вынужден ставить себе задачи сам – 73,7% (да) : 12,6% (нет)
2. Мне бы больше понравилась спокойная жизнь, устроенная мной по моему разумению, чем много требующие от меня слава и шумный успех – 68,1% (верно) : 11,5% (неверно)
3. Выполняя какое-нибудь дело, я предпочел бы работать в составе коллектива – vs – самостоятельно – 63,1% (в составе коллектива) : 27,8% (самостоятельно).
Внимательное прочтение текста позволяет допустить определенную эмоциональную нагруженность второго вопроса (успех – «шумный», слава – «много требующая»), обусловливающую сдвиг ответов в сторону выбора спокойной жизни. Некоторая эмоциональная нагруженность характерна и для слова «вынужден» в первом опросе, хотя там эффект этой нагрузки представляется менее значительным, чем во втором вопросе. И наконец, в третьем вопросе подобная нагруженность вообще не просматривается, вследствие чего данный вопрос вполне может, помимо использования в качестве составной части теста, расцениваться как важная характеристика ценностно-установочной сферы современных россиян.  

3.3. Методика измерения жизненного успеха

Измерение жизненного успеха представлялось достаточно важным, поскольку следовало разобраться в том, как проявляется и к чему приводит природная человеческая активность в реальной жизни. Очевидно было, что далеко не все активные люди достигают серьезных результатов, добиваются хорошего достатка и высокого социального статуса. С другой стороны, было так же понятно, что многие из тех, кто достиг успеха, получил эти блага не благодаря высокой активности, а либо с помощью иных, как правило, исключительных, способностей (например, интеллекта), которые обеспечили индивиду признание других людей, либо использовав даже не свои, а чужие способности (например, родственные связи). Как соотносятся эти разные люди в современном обществе, как обеспечивают успех разные уровни активности, и в какой мере успех не зависит от активности – на все эти вопросы и был призван отметить блок исследований, посвященный реальной успешности людей.
Помимо этого, в анализе реальной успешности заключался еще один, исключительно важный, смысл: Данная характеристика индивида была единственным внешним критерием, способным показать уровень критериальной валидности примененных в исследовании методик. Если бы удалось создать какой-либо способ выразить в интегральном цифровом показателе уровень реального жизненного успеха людей, это позволило бы, в случае успешного проведения опроса, убедиться в том, что заложенные тесты на мотив достижения индивида, уровень его активности и пр. измеряют некоторые личностные характеристики, действительно обеспечивающие реальное положение индивида в социуме. 
Для решения поставленной задачи перед началом исследования был сформирован список наиболее крупных жизненных достижений людей, включавший самые разнообразные позиции, начиная от получения внеочередного воинского звания и заканчивая написанием книги или брошюры. 

Поскольку список не мог быть бесконечным, в некоторых позициях оказались совмещенными достаточно отличные друг от друга вещи: например, защита кандидатской и защита докторской диссертаций, написание книги и написание брошюры и т.п. При указанном совмещении в расчет бралось то обстоятельство, что защита кандидатской диссертации для не кандидата наук энергетически не менее затратна  и не менее значима в статусном отношении, чем защита докторской диссертации для не доктора наук. Однако у экспертов в этой связи впоследствии возникали определенные трудности. 

Как выяснилось в ходе опроса, некоторые немаловажные достижения не были включены в представленный список. В их числе оказалось, например, получение знака «Ветеран труда», который формально нельзя было отнести к позиции «Получение каких-либо государственных и иных наград, присвоение почетных званий». Но в целом, основное число крупных достижений было включено в список.

После этого предстояло решить проблему выведения некоего цифрового коэффициента, который бы показывал средний уровень успешности каждого человека. Предполагалось решить эту проблему в ходе пилотажа за счет обычных респондентов, попросив их оценить масштабность каждого вида успеха в баллах и усреднив эти баллы. Однако эта затея мгновенно провалилась, после того, как выяснилось, что разброс мнений в этом вопросе превышает все мыслимые пределы (стандартное отклонение при 100-балльной шкале колебалось в переделах от 25 до 35), а оценки диктуются исключительно своим личным, как правило, небольшим, жизненным опытом. После того, как в одной из анкет написание книги было оценено в 5 баллов по 100-балльной шкале, а получение благодарности от начальства – в 100 баллов, эксперимент был прекращен.

После этого было решено обратиться к экспертам, хорошо и не понаслышке знающим жизнь, имеющим богатый опыт общения с самыми разными людьми и способным соотнести такие разнородные виды успеха как написание кандидатской диссертации и открытие коммерческой фирмы. В качестве экспертов были выбраны 8 московских журналистов, в возрасте старше 45 лет, 7 из которых были мужчинами и одна – женщиной. Безусловно, и эта экспертиза не была совершенной, но более качественных экспертов в поле зрения не оказалось.

В результате была принята следующая экспертная оценка, присвоившая определенный балл каждому событию с точки зрения сложности достижения людьми данного результата.

	Создание своей коммерческой фирмы
	99

	Приобретение значительного пакета акций
	99

	Создание/выпуск нового товара, освоение новой услуги
	98

	Значительное  расширении деятельности/ повышении капитализации/ увеличение количества заказов/ расширении числа заказчиков/ увеличении товарооборота/ увеличении прибыли своей фирмы / организации / предприятия
	95

	Получение патента на изобретение и т.п.
	94

	Присвоение внеочередного воинского звания
	91

	Существенное повышение личного дохода (в т.ч. и заметное повышение зарплаты), произошедшее вне рамок общих повышений зарплаты для работников отрасли, предприятия, цеха, коллектива или общих по стране повышений пенсий, пособий и т.п.
	85

	Повышение по службе, т.е. назначение / перевод на новую, более высокую, должность, в т.ч. и у военных,
	83

	Установление официального рекорда (не только в спорте)
	81

	Покупка / строительство любой недвижимости (земля, дом, дача, квартира, гараж и пр.)
	80

	Защита кандидатской или докторской диссертации
	79

	Избрание депутатом законодательного органа власти любого уровня
	73

	Преодоление врожденных заболеваний и пагубных привычек (включая сбрасывание веса, отказ от курения, отказ от употребления спиртного и т.п. )
	70

	Иные официально зафиксированные спортивные достижения (напр., сдача на разряд, покорение горной вершины), победа в официальных спортивных матчах / соревнованиях городского и выше уровней
	69

	Создание своего индивидуального предприятия (ИП, ИЧП, ПБОЮЛ и т.п.)
	68

	Излечение от серьезной болезни
	66

	Крупный ремонт дома / квартиры
	60

	Покупка другой крупной собственности (машины, катера, очень дорогая техника, мебель и т.п.)
	59

	Написание книги, брошюры, статьи в газету (кроме профессиональных журналистов)
	59

	Освоение новой профессии с получением лицензии / диплома об этом
	58

	Получение каких-либо государственных и иных наград, присвоение почетных званий (почетного гражданина города, почетного доктора наук и т.п.)
	56

	Присвоение научного звания (доцента, профессора)
	53

	Избрание в руководящие органы любой общественной организации / партии
	44

	Присвоение чина государственной гражданской службы
	43

	Победа в различных официальных конкурсах, состязаниях (поваров, парикмахеров, председателей домкомов, игроков в преферанс и пр.)
	40

	Поступление в аспирантуру или докторантуру
	39

	Присвоение очередного воинского звания
	38

	Успешная сдача экзаменов при поступлении в среднее специальное или высшее учебное заведение, или при окончании такого учебного заведения (средние школы не считать)
	36

	Создание своей некоммерческой организации (общественной организации, фонда и т.п.)
	35

	Упоминание имени (в положительном контексте) в газетах, по радио, по ТВ
	34

	Присвоение более высокого разряда / категории в рамках старой профессии
	30

	Получение официальной благодарности начальства (в приказе / в виде почетной грамоты, ценного подарка, внеплановой индивидуальной премии / в других формализованных формах, например, в виде индивидуального графика работы)
	29

	Успешное окончание каких-либо повышающих квалификацию курсов или школ, в т.ч. международных бизнес-школ, курсов английского языка, автошкол, дайвинг-центров, и т.п., предусматривающее получение диплома или сертификата
	28

	Награждение почетными дипломами (лауреата конкурса, фестиваля и т.п.)
	21


Не со всем в этой оценке можно было легко согласиться. В частности, неоправданно заниженным представлялся вес получения звания профессора/доцента и неоправданно завышенным – вес спортивных достижений, не являющихся официальным рекордом. Однако за неимением других экспертных оценок в исследовании использовалась приведенная выше шкала.

В результате коэффициент корреляции по Пирсону между интегральными показателями теста Орлова, выраженными в баллах, и интегральными показателями успешности, полученными на основе упомянутых экспертных оценок составили 0,155. При этом коэффициент корреляции в городах составил 0,163, а коэффициент корреляции в селах, где городская шкала успехов является не совсем адекватной, равняется 0,143. Практически ничего не меняется, если показатели теста Орлова выразить, как и предлагал автор, в стенах, где баллы от 2 до 9 не различаются, объединяясь в один стен. Тогда общий коэффициент корреляции составит 0,138, в городах он будет равен 0,130, а в селах – 0,143. Это – не высокие показатели, и здесь можно говорить о самых разных причинах несовпадения показателя реальных достижений и показателя мотива достижения (от неадекватных экспертов до жизненных ситуаций, в которых наличный мотив достижения не имеет перечисленных в списке возможностей для реализации). Однако следует учитывать, что данная корреляция значима на уровне 0,01, что показывает ее высокую устойчивость и воспроизводимость в других исследованиях.

О том, что предложенный способ измерения жизненного успеха работает, свидетельствуют пересечения показателей успешности с показателями выполнения всех тестов, включенных в исследование.

	
	Индекс успешности

	Средние значения показателей тестов
	Всего
	0-0.9999
	1-1.9999
	2-2.9999
	3-3.9999
	от 4 и больше

	ОРЛОВ индекс
	12,0
	11,8
	11,9
	12,2
	12,3
	12,7

	МАРЛОУ-КРАУН
	11,7
	12,0
	12,0
	11,1
	11,4
	10,3

	ОРЛОВ (в стенах)
	4,0
	3,9
	4,0
	4,2
	4,4
	4,7

	ОРЛОВ уровни
	1,6
	1,6
	1,6
	1,7
	1,7
	1,8

	КЭТТЕЛ (в стенах)
	5,1
	5,1
	5,1
	5,0
	5,0
	5,2

	ЭЛЕРС индекс
	18,6
	18,8
	18,8
	18,6
	19,0
	19,1

	Кэттел индекс
	9,7
	9,7
	9,6
	9,5
	9,6
	10,0

	Стреляу индекс
	12,7
	12,5
	12,5
	13,6
	14,1
	15,1


Как следует из представленной таблицы, люди с наивысшим показателем успешности по праву могут быть отнесены к числу лучших людей страны. У них выше, чем у других показатели активности, обусловленной силой нервной системы, выше мотив достижения, сильнее интерес к окружающим людям и, в конце концов, они меньше врут. Безусловно, определение лучших людей страны может строиться и на иной смысловой парадигме, когда лучшими считаются, например, самые добрые и гуманные люди. Тогда предложенные построения могут оказаться не эвристичными. Однако если лучшими считать самых боевых и успешных, то – вот они.
При этом следует отметить, что сами наиболее успешные хорошо понимают свои выигрышные стороны.

Так когда респондентов просили выбрать из списка личностных качеств те, которые присущи им в наибольшей степени, в группе наиболее успешных «готовность не сидеть, а действовать, постоянную готовность "встать на крыло"» выбрало в процентном отношении самое большое число опрошенных. 
	Выбор «активности как одной из важнейших личностных характеристик
	всего
	индекс 0-0.9999
	индекс 1-1.9999
	индекс 2-2.9999
	индекс 3-3.9999
	индекс от 4 и больше

	1. «активность» названа в качестве одной из основных характеристик
	19,2
	17,4
	19,4
	22,3
	19,9
	25,1

	2. «активность» не названа в качестве одной из основных характеристик
	80,8
	82,6
	80,6
	77,7
	80,1
	74,9


Аналогичным образом, когда респондентов спросили, часто ли им приходится рисковать для достижения своих целей, самый большой процент выбравших ответ «часто» оказался именно в самой успешной группе.
	Часто ли Вам в Вашей деятельности приходится рисковать собой, своими деньгами или своим положением для достижения Ваших целей, или Вы это делаете не часто?
	всего
	индекс 0-0.9999
	индекс 1-1.9999
	индекс 2-2.9999
	индекс 3-3.9999
	индекс от 4 и больше

	1. часто
	17,1
	15,4
	17,0
	17,1
	18,4
	20,4

	2. не очень часто
	81,1
	83,5
	80,3
	82,2
	80,0
	77,8


В этой связи становится особенно интересно, есть ли у этих людей какие-либо заметные отличия в менталитете от других групп, и если есть то, какие.

	НИЖЕ ПРИВОДИТСЯ ПЕРЕЧЕНЬ НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫХ ДЛЯ ЛЮДЕЙ ЦЕННОСТЕЙ. ВЫБЕРИТЕ, ПОЖАЛУЙСТА, ДЕСЯТЬ ИЗ НИХ, КОТОРЫЕ ПРЕДСТАВЛЯЮТСЯ ЛИЧНО ВАМ НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫМИ, ЗНАЧИМЫМИ ДЛЯ ВАС
	всего
	индекс 0-0.9999
	индекс 1-1.9999
	индекс 2-2.9999
	индекс 3-3.9999
	индекс от 4 и больше

	  1. Безопасность
	40,1
	42,6
	36,0
	43,2
	36,7
	26,3

	  2. Вера
	24,1
	28,6
	20,6
	20,1
	16,0
	21,4

	  3. Внимание к людям
	41,7
	46,0
	39,4
	38,9
	37,0
	23,9

	  4. Доверие
	41,8
	45,3
	41,1
	36,8
	35,8
	37,4

	  5. Долг
	16,6
	18,1
	16,0
	17,1
	15,5
	17,9

	  6. Достаток
	33,5
	35,6
	30,8
	36,4
	26,6
	25,1

	  7. Дружба
	40,0
	41,5
	38,7
	37,6
	42,0
	37,7

	  8. Законность
	18,0
	17,8
	17,5
	20,4
	17,1
	18,2

	  9. Здоровье
	79,9
	80,0
	80,1
	75,6
	83,0
	79,7

	 10. Известность
	2,4
	2,4
	2,2
	2,0
	2,8
	2,3

	 11. Любовь
	42,2
	43,1
	39,9
	46,7
	45,1
	56,1

	 12. Милосердие
	31,0
	32,5
	32,0
	27,9
	33,8
	25,1

	 13. Мир
	39,1
	42,0
	38,0
	33,9
	37,7
	30,6

	 14. Могущество
	2,2
	3,1
	2,2
	0,7
	0,7
	1,6

	 15. Надежда
	18,9
	22,0
	18,1
	11,4
	12,7
	10,2

	 16. Независимость
	23,3
	20,9
	23,4
	26,9
	26,6
	31,6

	 17. Образование
	23,5
	21,8
	25,0
	29,7
	25,3
	24,9

	 18. Порядочность
	50,4
	52,1
	50,0
	51,5
	57,5
	52,2

	 19. Природа
	18,4
	15,6
	18,5
	18,7
	21,9
	20,3

	 20. Прогресс
	3,8
	3,8
	3,4
	1,6
	8,7
	7,3

	 21. Профессионализм
	23,1
	18,5
	24,2
	29,6
	30,2
	43,8

	 22. Равенство
	6,3
	7,1
	6,1
	6,0
	4,9
	2,0

	 23. Родина
	25,6
	25,5
	27,5
	21,7
	24,4
	27,3

	 24. Свобода
	19,3
	17,9
	21,7
	15,8
	18,8
	26,7

	 25. Семья
	77,4
	75,9
	80,6
	78,4
	79,4
	82,2

	 26. Смысл жизни
	23,3
	22,0
	24,9
	23,7
	24,8
	26,8

	 27. Согласие
	13,0
	13,4
	12,9
	12,5
	9,1
	4,4

	 28. Сотрудничество
	5,0
	4,0
	4,4
	7,0
	4,5
	8,3

	 29. Справедливость
	47,0
	45,0
	48,6
	49,4
	50,9
	38,1

	 30. Стабильность
	33,5
	29,3
	33,9
	40,0
	35,1
	35,7

	 31. Творчество
	6,3
	5,3
	7,4
	5,9
	11,1
	11,4

	 32. Труд
	39,3
	40,2
	43,1
	38,9
	30,0
	36,3

	 33. Убеждения
	3,5
	2,8
	3,5
	3,0
	4,0
	5,4

	 34. Уважение к родителям
	52,7
	47,7
	60,3
	55,9
	57,4
	56,8

	 35. Удовольствие
	5,2
	5,2
	4,9
	3,7
	4,6
	8,6

	 36. Успех
	22,7
	21,8
	20,8
	27,1
	23,7
	33,1


Как следует из приведенной таблицы, наиболее успешные люди чаще всех других называли (в порядке убывания частоты) Семью, Любовь, Профессионализм, Успех, Независимость, Смысл жизни, Свободу, Творчество, Удовольствие, Сотрудничество, Убеждения. Вряд ли этот набор требует комментариев, он говорит сам за себя. 
В то же время очевидно, что наиболее успешные люди не очень ориентированы при всех своих плюсах на гуманистические ценности. Реже всех других людей наиболее успешные респонденты называли (в порядке убывания частоты) Справедливость, Мир, Безопасность, Милосердие, Достаток, Внимание к людям, Надежду, Согласие, Равенство. 
Не менее интересны отличия и в жизненных целях самых успешных людей.
	СНАЧАЛА ПРОЧИТАЙТЕ ВЕСЬ СПИСОК ДО КОНЦА И ТОЛЬКО ПОТОМ ВЫБЕРИТЕ ИЗ ПРЕДЛОЖЕННОГО СПИСКА ЖИЗНЕННЫХ ЦЕЛЕЙ ДЕСЯТЬ САМЫХ ВАЖНЫХ ДЛЯ ВАС
	всего
	индекс 0-0.9999
	индекс 1-1.9999
	индекс 2-2.9999
	индекс 3-3.9999
	индекс от 4 и больше

	  1. Иметь хорошую работу
	51,7
	56,2
	51,6
	59,3
	50,2
	49,3

	  2. Достойно умереть
	17,7
	19,6
	15,5
	13,4
	13,5
	8,6

	  3. Добиться, чтобы меня понимали, ценили и уважали
	36,7
	38,7
	34,1
	33,3
	37,6
	35,8

	  4. Добиться, чтобы государство заботилось обо мне
	32,6
	39,3
	31,6
	23,9
	18,8
	16,9

	  5. Делать добро для других людей 
	48,0
	50,6
	49,1
	42,5
	41,9
	28,7

	  6. Понять смысл жизни
	19,9
	23,0
	19,2
	17,1
	20,7
	15,9

	  7. Сделать себя таким, каким хочу
	15,9
	15,8
	12,6
	16,2
	16,2
	18,1

	  8. Овладеть определенной профессией, мастерством
	14,6
	15,6
	13,6
	17,4
	15,4
	20,0

	  9. Получить хорошее образование
	13,4
	15,9
	11,3
	14,0
	17,5
	18,6

	 10. Быть честным, порядочным человеком 
	62,4
	60,5
	65,1
	64,2
	66,3
	55,6

	 11. Не упустить свой шанс
	12,0
	11,4
	10,8
	11,3
	12,3
	13,0

	 12. Заниматься своим делом
	38,4
	36,5
	40,7
	38,2
	42,0
	40,8

	 13. Обеспечить счастье моих детей
	71,6
	74,0
	71,2
	76,0
	72,6
	67,8

	 14. Понимать свои жизненные цели
	12,7
	10,0
	11,9
	16,1
	12,9
	18,6

	 15. Иметь верных друзей
	66,8
	64,5
	69,6
	63,2
	73,5
	65,5

	 16. Стать очень богатым
	5,0
	3,6
	5,3
	4,4
	4,4
	5,7

	 17. Ни от кого не зависеть
	47,0
	47,3
	46,2
	43,4
	47,3
	42,9

	 18. Вести добропорядочную, нравственную жизнь
	32,3
	31,1
	31,6
	32,7
	32,6
	30,1

	 19. Сделать карьеру, добиться высокого социального положения
	12,0
	11,6
	11,7
	12,7
	16,6
	23,4

	 20. Иметь материальный достаток
	58,7
	59,0
	61,8
	57,7
	49,2
	55,5

	 21. Иметь хорошую семью
	59,3
	56,7
	61,3
	64,2
	72,0
	66,2

	 22. Обеспечить здоровье и счастье моих родителей
	34,3
	31,9
	36,2
	39,0
	41,9
	45,1

	 23. Иметь хорошее здоровье
	70,9
	72,2
	70,5
	69,5
	73,2
	69,0

	 24. Не стать жертвой преступления
	22,5
	21,3
	25,2
	19,8
	16,9
	14,1

	 25. Удачно жениться/выйти замуж
	7,0
	7,4
	6,2
	8,7
	4,8
	12,2

	 26. Не голодать
	25,3
	28,8
	25,7
	17,2
	14,3
	15,6

	 27. Прожить интересную, яркую жизнь
	29,3
	25,8
	32,6
	35,6
	30,4
	38,9

	 28. Быть мудрым
	21,9
	19,1
	22,0
	22,4
	24,1
	21,9

	 29. Найти настоящую любовь
	12,4
	11,2
	10,4
	16,6
	14,6
	17,0

	 30. Родить и воспитать сына/дочь
	26,1
	21,2
	26,4
	34,3
	33,4
	48,4

	 31. Обрести чувство гармонии с природой
	13,7
	12,6
	15,2
	13,4
	10,5
	17,4


Чаще, чем все другие, наиболее успешные называли (в порядке убывания частоты) Родить и воспитать сына/дочь, Обеспечить здоровье и счастье моих родителей, Прожить интересную, яркую жизнь, Сделать карьеру, добиться высокого социального положения, Овладеть определенной профессией, мастерством, Получить хорошее образование, Понимать свои жизненные цели, Сделать себя таким, каким хочу, Обрести чувство гармонии с природой, Найти настоящую любовь, Не упустить свой шанс, Удачно жениться / выйти замуж, Стать очень богатым. Очевидно, что эти цели по смыслу совпадают с наиболее важными для этих людей ценностями.
В то же время реже всех других наиболее успешные называют (в порядке убывания частоты) Иметь хорошее здоровье, Обеспечить счастье моих детей, Быть честным порядочным человеком, Иметь хорошую работу, Ни от кого не зависеть, Вести добропорядочную, нравственную жизнь, Делать добро для других людей, Добиться, чтобы государство заботилось обо мне, Понять смысл жизни, Не стать жертвой преступления, Достойно умереть. 
Весьма показательным в этом плане является различие между целью Родить и воспитать сына / дочь (самореализация) и Обеспечить счастье моих детей (уже иждивенчество). Так же следует обратить внимание на то, что ценности Независимость и Смысл жизни входят в числу ценностей, названных чаще других, а цели Ни от кого не зависеть и Понять смысл жизни – в число названных реже других. Скорее всего тот факт, что наиболее успешные люди не так часто преследуют названные жизненные цели, как это могло бы следовать из их ценностной структуры, связан с тем, что эти цели достигаются ими как бы автоматически, без специального труда.

Весьма показательным является тот факт, что зависимости реальной успешности от степени религиозности людей выявлено не было. Отсюда следует, что вера людей (в отечественном исполнении) как не способствует достижению людьми успеха, так и не мешает этому.
Отдельно были изучены ориентации людей на развитие-vs-стабильность. Нетрудно догадаться, что процент выбравших развитие в группе наиболее успешных был наивысшим.

	КАК ВЫ ОЩУЩАЕТЕ, КАКОЕ ИЗ ДВУХ СЛЕДУЮЩИХ ВЫСКАЗЫВАНИЙ ВАМ БЛИЖЕ ПО ЖИЗНИ? (один ответ)
	всего
	индекс 0-0.9999
	индекс 1-1.9999
	индекс 2-2.9999
	индекс 3-3.9999
	индекс от 4 и больше

	1. Любое развитие лучше, чем застой, часто называемый стабильностью
	39,3
	36,7
	38,1
	43,2
	47,2
	53,6

	2. Любая стабильность лучше, чем хаос и беспорядок, часто называемые развитием
	59,6
	61,9
	61,2
	55,4
	51,7
	46,4


Близко к этой установке примыкает и оценка политической ситуации, сделанная в ответах на вопрос, когда респондентам было легче двигаться вперед. 
	НЕ МОГЛИ БЫ ВЫ ОЦЕНИТЬ, КОГДА ВАМ ЛИЧНО БЫЛО ЛЕГЧЕ РАСТИ, РАЗВИВАТЬСЯ, ДВИГАТЬСЯ ВПЕРЕД, ПОВЫШАТЬ СВОЙ СТАТУС И УЛУЧШАТЬ СВОЕ МАТЕРИАЛЬНОЕ ПОЛОЖЕНИЕ: В 90-е ГОДЫ ИЛИ В 2000-е?
	всего
	индекс 0-0.9999
	индекс 1-1.9999
	индекс 2-2.9999
	индекс 3-3.9999
	индекс от 4 и больше

	1. в 90-е
	30,5
	32,8
	32,3
	25,3
	27,5
	20,9

	2. в 2000-е
	44,5
	43,0
	43,7
	56,2
	50,9
	56,3


Однако ответы на этот вопрос, демонстрируя конвергентную валидность созданного показателя успешности, не могут быть признаны корректными относительно целей исследования. Дело в том, что на этот вопрос отвечали безусловно лучшие люди, но лучшими они были признаны как раз по итогам «нулевого» десятилетия. Дело в том, что респондентов спрашивали только об успехах, достигнутых ими после 2000-го года, и поэтому те, у кого пик успешности пришелся на период 90-х годов, остались за пределами анализа. 
В этой связи и анализ социально-демографические характеристик наиболее успешных респондентов следует вести с учетом того, что это характеристики наиболее успешных респондентов последнего десятилетия, а не каких-нибудь иных годов.

	
	всего
	индекс 0-0.9999
	индекс 1-1.9999
	индекс 2-2.9999
	индекс 3-3.9999
	индекс от 4 и больше

	ПОЛ
	
	
	
	
	
	

	1. мужской
	42,2
	40,4
	38,3
	44,0
	46,4
	53,7

	2. женский
	57,8
	59,6
	61,7
	56,0
	53,6
	46,3

	ВОЗРАСТ
	
	
	
	
	
	

	1. до 24 лет
	10,9
	13,6
	9,3
	12,3
	5,8
	11,2

	2. 25-34 лет
	16,3
	14,2
	14,1
	18,4
	23,4
	37,2

	3. 35-44 лет
	17,4
	13,7
	19,0
	23,6
	28,9
	21,6

	4. 45-54 лет
	26,1
	26,2
	30,5
	28,0
	22,7
	18,1

	5. 55-64 лет
	14,4
	14,0
	15,1
	13,7
	15,7
	11,1

	6. 65 и старше
	15,0
	18,2
	12,0
	4,1
	3,4
	0,9

	ОБРАЗОВАНИЕ? (один ответ) 
	
	
	
	
	
	

	1. неполное среднее образование (включая полное отсутствие образования)
	16,3
	20,6
	11,9
	8,0
	3,0
	3,5

	2. cредняя школа
	16,9
	18,8
	17,4
	14,7
	14,7
	8,1

	3. среднее специальное образование, незаконченное высшее (1-2 курса)
	47,4
	47,7
	54,3
	49,0
	43,2
	38,9

	4. законченные три курса, бакалавриат или полное высшее образование
	19,1
	12,9
	15,9
	28,3
	39,1
	45,3

	5. кандидатская или докторская степень
	0,3
	0,0
	0,2
	0,0
	0,0
	4,1

	ГОРОДА и СЕЛА
	
	
	
	
	
	

	1. Все городское население
	46,6
	44,9
	45,0
	50,7
	55,1
	62,4

	2. Села
	53,4
	55,1
	55,0
	49,3
	44,9
	37,6


Как хорошо видно из таблицы, самыми представительными внутри своих параметров слоями в группе наиболее успешных респондентов являются мужчины, молодые люди в возрасте от 25 до 34 лет (не следует забывать, что речь идет об успехах, достигнутых в 2000-е годы), люди с высшим образованием (в т.ч. и с ученой степенью), и наконец, горожане. Более того, удельный вес названных социально-демографических слоев в группе самых успешных людей заметно превышает удельный вес этих слоев во всех остальных, менее успешных, группах. Таким образом, именно названные социально-демографические слои и группы можно считать наиболее успешными в нашем обществе.
4. Характеристики менталитета различных больших групп населения

4.1. Базовые ценности

Как уже отмечалось в главе 1, представленный в анкете список базовых ценностей людей был взят авторами из исследования 2001 года, проведенного в рамках проекта «Томская инициатива». В список была внесена незначительная редакция, в результате чего из него исчезли, снизив нагрузку на респондентов, ценности «Власть» и Покой», достаточно близкие ценностям «Могущество» и «Стабильность», а слово «Развитие» было заменено словом «Прогресс», семантически лучше соответствовавшим целям и задачам проводимого исследования. 

Если следовать терминологии М. Рокича, представленный в анкете список состоял практически из одних терминальных ценностей. Однако основанием для включения понятия в список являлось его соответствие предложенной Л.М. Смирновым дефиниции, согласно которой базовой ценностью может считаться только такое понятие, которое является конечным предпочтением, логически не выводимым при этом из других слов, составляющих список.

Ниже в таблице приведена иерархия базовых ценностей вологжан, выявленная настоящем опросе. Строго говоря, представленный в порядке убывания частоты называния людьми ценностей перечень ценностей не может называться иерархией, поскольку респонденты, в соответствии с поставленной задачей, не ранжировали предложенный им список, а только выбирали десять самых важных для них ценностей. Тем самым, представленный в исследовании порядок доминирования ценностей отражает лишь степень их распространенности в массовом сознании, при которой первое место в полученной иерархии означает, что данная ценность была названа максимальным количеством людей, но не свидетельствует, что для этих людей данная ценность находится на первом месте.

Однако если исходить из того, что каждая названная респондентами ценность находится на первых местах в их индивидуальных иерархиях, распространенность ценности в исследуемой группе можно с некоторым допущением условно принять за ее вес в массовом сознании индивидов, составляющих эту группу. Подобное допущение выглядит тем более уместным, что эксперименты показывают высокую ситуативную подвижность индивидуальных ранговых иерархий ценностей, обусловленную не только такими важными обстоятельствами, как колебания социального статуса или экономического состояния индивида, но и более легковесными факторами, включающими физиологическое состояние индивида, конфликты в семье, актуальные общественно-политические события и т.п. Именно поэтому более частое попадание ценности в число десяти важнейших в большой репрезентативной выборке позволяет предположить большую степень влияния этой ценности на групповые поведенческие социальные установки.

Ниже помещена таблица, в которой рядом представлены две иерархии ценностей: та, которая является результатом первого опроса на более полной выборке, и та, которая является результатом второго опроса на уменьшившейся выборке. Как уже отмечалось, анализ ведется на основе результатов второго опроса, что позволяет корректно сравнивать итоги тестирования личностных характеристик респондентов, полученные по результатам второго опроса, и выявленные в первом опросе показатели их ментальности. Однако сопоставление двух ценностных иерархий представляется достаточно важным, поскольку позволяет оценить степень их устойчивости, а значит и степень надежности полученных результатов.
	НИЖЕ ПРИВОДИТСЯ ПЕРЕЧЕНЬ НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫХ ДЛЯ ЛЮДЕЙ ЦЕННОСТЕЙ. ВЫБЕРИТЕ, ПОЖАЛУЙСТА, ДЕСЯТЬ ИЗ НИХ, КОТОРЫЕ ПРЕДСТАВЛЯЮТСЯ ЛИЧНО ВАМ НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫМИ, ЗНАЧИМЫМИ ДЛЯ ВАС (десять ответов)
	Всего

(1908 чел.)
	Всего

(1854 чел.)

	1. Здоровье
	80,8
	79,9

	2. Семья
	77,6
	77,4

	3. Уважение к родителям
	51,5
	52,7

	4. Порядочность
	50,3
	50,4

	5. Справедливость
	47,8
	47,0

	6. Любовь
	43,4
	42,2

	7. Доверие
	42,3
	41,8

	8. Внимание к людям
	41,7
	41,7

	9. Безопасность
	40,4
	40,1

	10. Дружба
	41,1
	40,0

	11. Труд
	38,5
	39,3

	12. Мир
	39,1
	39,1

	13. Достаток
	34,6
	33,5

	14. Стабильность
	33,4
	33,5

	15. Милосердие
	30,0
	31,0

	16. Родина
	24,9
	25,6

	17. Вера
	24,3
	24,1


	18. Образование
	22,2
	23,5

	19. Независимость
	21,4
	23,3

	20. Смысл жизни
	23,9
	23,3

	21. Профессионализм
	22,4
	23,1

	22. Успех
	22,5
	22,7

	23. Свобода
	18,7
	19,3

	24. Надежда
	18,9
	18,9

	25. Природа
	18,2
	18,4

	26. Законность
	18,3
	18,0

	27. Долг
	16,3
	16,6

	28. Согласие
	13,4
	13,0

	29. Равенство
	6,4
	6,3

	30. Творчество
	5,9
	6,3

	31. Удовольствие
	5,8
	5,2

	32. Сотрудничество
	5,0
	5,0

	33. Прогресс
	3,0
	3,8

	34. Убеждения
	3,9
	3,5

	35. Известность
	2,3
	2,4

	36. Могущество
	2,4
	2,2


Очевидно, что, в основном, малозаметные подвижки в иерархии начинаются приблизительно с десятой ценности и носят не принципиальный характер.
Выявленная в результате опроса иерархия базовых ценностей жителей Вологдской области оказалось во многом похожа на аналогичную иерархию, зафиксированную 8 лет назад в Томской области. Тогда, точно так же, как и сейчас, на первых местах оказались Здоровье, Семья, Порядочность, Уважение к родителям и Любовь. Аналогичные ценности всегда лидировали в иерархиях ценностей, полученных и в более ранних, региональных и всероссийских исследованиях. Еще в 1995 году были выявлены и описаны два смысловых кластера предложенного набора ценностей – традиционалистский (Дом, Семья, Мир, Уважение к родителями т.п.) и прогрессистский (Развитие, Профессионализм, Свобода и т.п.). Как и следовало ожидать, и в данном исследовании, и во всех предыдущих ценности традиционалистского кластера доминировали над ценностями прогрессистского кластера, отодвигая последние в самый низ полученных иерархий. Собственно говоря, было бы непонятно, если бы картина была другой. Трудно представить себе массовую человеческую культуру (при нынешнем уровне развития медицины), в которой ценность Здоровье занимала бы не одно из первых мест. 

Вместе с тем, на указанные иерархии очень большое воздействие оказывает как культурно-идеологическая специфика ситуации, в которой находятся люди, так и ситуативные, связанные с определенным экономическим и политическим положением дел в обществе, влияния. Так, например, в середине 90-х годов отмечалось, что ценность Свободы быстро снижается в фиксируемых иерархиях ценностей, уступая верхние позиции другим ценностям. Связано это было с тем, что потребность людей в свободе была удовлетворена с избытком и многие граждане в то время уже ощутимо страдали от проявляющегося во всех областях жизни «беспредела». 

Аналогичные подвижки можно отметить и в результатах нынешнего опроса, если сравнивать его как с томским опросом 2001 года, так и с более ранними опросами второй половины 90-х годов. Так, например, за последние годы в перечне наиболее важных ценностей заметно сдвинулись вниз такие ценности, как Достаток и Стабильность, что указывает на снижение остроты ситуации с реализацией этих ценностей в повседневной жизни. Выявленную тенденцию хорошо иллюстрирует и зафиксированный в данном опросе список. С другой стороны, заметно перемещение вверх ценности Справедливость. 

В этой связи возникает вопрос: а не являются ли различия, выявленные между результатами разных опросов, следствием региональной специфики, отражением своеобразного менталитета людей, живущих на этой территории. Думается, что нет. Учитывая высокую политическую, социальную и культурную однородность Российской Федерации, укрепляемую централизованным характером государства и постоянно поддерживаемую работой общероссийских СМИ, можно предположить, что различия в ответах респондентов в сравниваемых двух опросах вызваны не столько разным мироощущением, иначе говоря, разным менталитетом томичей и вологжан, сколько социально-политическими и экономическими изменениями, которые произошли за последние 8 лет.

Выявленная иерархия ценностей может служить своеобразным слепком эпохи (применительно хотя бы к Вологодской области), показывающим, что являлось наиболее важным для людей, живущих в это время.

Следует также упомянуть, что, помимо обычной иерархии базовых ценностей, в данном исследовании отдельно изучался выбор людей между двумя ценностями: Стабильностью и Развитием. Этот выбор представляется важнейшим, применительно к предмету исследования – активности личности. В этой связи он подробно рассматривается в соответствующей части монографии (раздел 9.2). Тем не менее, в данном разделе нельзя обойти внимание тот факт, что при ответе на вопрос «Как Вы ощущаете, какое из двух следующих высказываний Вам ближе по жизни: «Любое развитие лучше, чем застой, часто называемый стабильностью» или «Любая стабильность лучше, чем хаос и беспорядок, часто называемые развитием»?» соотношение сторонников Развития и сторонников Справедливости определилось по выборке в целом как 39,3% : 59,6% и что, будучи поставлены перед необходимостью выбора между этими двумя ценностями, представители больших социально-демографических групп продемонстрировали заметно отличающую их друг от друга реакцию. 

Вместе с тем, нельзя не отметить, что иерархии ценностей заметно различаются (особенно за пределами важнейших 5-6 ценностей) у людей, принадлежащим к разным большим социально-демографическим и психологическим группам. Иерархия ценностей мужчин сильно отличается от иерархии ценностей женщин, ценности молодых не похожи на ценности пожилых, а ценности людей, оптимистично глядящих на жизнь, выглядят иначе, чем ценности пессимистов. Самое главное заключается в том – и это является своеобразным индикатором адекватности полученных данных и, соответственно, индикатором надежности проведенного исследования – что выявленные различия в ценностных иерархиях ни в чем не противоречат здравому смыслу. Они достаточно хорошо вписываются в существующие в массовом обыденном, да и в научном сознании представления о психологических различиях людей разного пола, разных возрастов, разного социального положения и разного уровня образования. Безусловно, эти представления во многом стереотипны, то есть упрощены. Но это упрощенность вовсе не означает, что они далеки от реальности, иначе люди вряд ли руководствовались бы ими в своем поведении.

	НИЖЕ ПРИВОДИТСЯ ПЕРЕЧЕНЬ НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫХ ДЛЯ ЛЮДЕЙ ЦЕННОСТЕЙ. ВЫБЕРИТЕ, ПОЖАЛУЙСТА, ДЕСЯТЬ ИЗ НИХ, КОТОРЫЕ ПРЕДСТАВЛЯЮТСЯ ЛИЧНО ВАМ НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫМИ, ЗНАЧИМЫМИ ДЛЯ ВАС (десять ответов)
	Всего
	муж.
	жен.

	
	%% от числа опрошенных

по столбцу

	  1. Безопасность
	40,1
	42,8
	38,1

	  2. Вера
	24,1
	23,1
	24,9

	  3. Внимание к людям
	41,7
	36,4
	45,6

	  4. Доверие
	41,8
	41,7
	41,9

	  5. Долг
	16,6
	19,8
	14,3

	  6. Достаток
	33,5
	33,0
	33,8

	  7. Дружба
	40,0
	45,6
	35,8

	  8. Законность
	18,0
	20,6
	16,1

	  9. Здоровье
	79,9
	76,1
	82,6

	 10. Известность
	2,4
	3,3
	1,8

	 11. Любовь
	42,2
	43,7
	41,1

	 12. Милосердие
	31,0
	20,3
	38,8

	 13. Мир
	39,1
	37,5
	40,2

	 14. Могущество
	2,2
	3,6
	1,2

	 15. Надежда
	18,9
	16,8
	20,4

	 16. Независимость
	23,3
	27,7
	20,1

	 17. Образование
	23,5
	19,8
	26,1

	 18. Порядочность
	50,4
	45,0
	54,3

	 19. Природа
	18,4
	21,5
	16,1

	 20. Прогресс
	3,8
	5,6
	2,4

	 21. Профессионализм
	23,1
	28,9
	18,8

	 22. Равенство
	6,3
	8,2
	5,0

	 23. Родина
	25,6
	28,1
	23,7

	 24. Свобода
	19,3
	26,8
	13,9

	 25. Семья
	77,4
	73,3
	80,5

	 26. Смысл жизни
	23,3
	21,9
	24,3

	 27. Согласие
	13,0
	11,2
	14,4

	 28. Сотрудничество
	5,0
	5,8
	4,4

	 29. Справедливость
	47,0
	42,1
	50,6

	 30. Стабильность
	33,5
	30,5
	35,7

	 31. Творчество
	6,3
	5,6
	6,8

	 32. Труд
	39,3
	41,3
	37,9

	 33. Убеждения
	3,5
	3,7
	3,3

	 34. Уважение к родителям
	52,7
	46,5
	57,2

	 35. Удовольствие
	5,2
	6,3
	4,3

	 36. Успех
	22,7
	25,9
	20,3


Первое, что напрашивается при анализе иерархий ценностей, это сравнение самих иерархий.

	10 ведущих ценностей мужчин
	10 ведущих ценностей женщин

	Здоровье
	Здоровье

	Семья
	Семья

	Уважение к родителям
	Уважение к родителям

	Дружба
	Порядочность

	Порядочность
	Справедливость

	Любовь
	Внимание к людям

	Безопасность
	Доверие

	Справедливость
	Любовь

	 Доверие
	Мир

	Труд
	Милосердие


Как следует из приведенной выше таблицы, три главные ценности  у мужчин и женщин совпадают, а дальше начинаются расхождения. Любовь занимает более высокое место в иерархии мужчин, а Порядочность, Справедливость и Доверие – более высокое место в иерархии женщин. Кроме того, среди 10 главных ценностей мужчин находятся Безопасность и Труд, которых нет среди 10 главных ценностей женщин, а среди 10 главных ценностей женщин находятся Мир и Милосердие, которых нет среди 10 главных ценностей мужчин. 
В принципе, из этих различий можно сделать некоторые выводы о специфике когнитивной сферы, а значит, и о специфике психологии мужчин и женщин. Однако, сравнение иерархий ценностей представителей разных больших групп является более трудоемким и при этом гораздо менее точным способом анализа, чем анализ процентного соотношения представителей этих групп, выбравших ту или иную ценность. Достаточно например обратить внимание на то, что разрыв между процентом мужчин, выбравших ценность Любовь, и аналогичным процентом женщин минимален и очевидно находится внутри статошибки, хотя, на первый взгляд, Любовь и занимает в иерархии мужчин на два места выше, чем в иерархии женщин.
Как следует из таблицы, ценностями, которые мужчины называют заметно чаще женщин (в порядке уменьшения разрыва) являются Свобода, Профессионализм, Дружба, Независимость, Успех, Долг, Природа, Безопасность, Законность и Родина. В свою очередь, ценностями, которые женщины называют заметно чаще мужчин, являются Милосердие, Уважение к родителям, Порядочность, Внимание к людям, Справедливость, Семья, Здоровье, Образование, Стабильность. Указанные наборы, легко поддаваясь обобщению, говорят сами за себя и не нуждаются в комментариях.
Кроме того, при выборе между Развитием и Стабильностью существующая разница между мужчинами и женщинами проявилась в том, что соотношение мужчин, выбравших Развитие, и мужчин, выбравших Стабильность, составило 42,6% : 56,4%, а аналогичное соотношение женщин – 36,9% : 62,0%.

Так же достаточно показательны возрастные различия ценностных иерархий.

	НИЖЕ ПРИВОДИТСЯ ПЕРЕЧЕНЬ НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫХ ДЛЯ ЛЮДЕЙ ЦЕННОСТЕЙ. ВЫБЕРИТЕ, ПОЖАЛУЙСТА, ДЕСЯТЬ ИЗ НИХ, КОТОРЫЕ ПРЕДСТАВЛЯЮТСЯ ЛИЧНО ВАМ НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫМИ, ЗНАЧИМЫМИ ДЛЯ ВАС (десять ответов)
	всего
	до 24 лет
	25-34 лет
	35-44 лет
	45-54 лет
	55-64 лет
	65 и старше

	  1. Безопасность
	40,1
	33,7
	39,6
	44,4
	42,0
	37,0
	40,0

	  2. Вера
	24,1
	17,5
	18,0
	19,7
	26,7
	29,4
	31,2

	  3. Внимание к людям
	41,7
	31,0
	32,9
	39,6
	44,3
	49,3
	49,8

	  4. Доверие
	41,8
	47,2
	40,5
	38,9
	41,7
	43,0
	41,9

	  5. Долг
	16,6
	12,4
	12,4
	17,3
	19,8
	18,2
	16,4

	  6. Достаток
	33,5
	25,8
	35,1
	39,4
	33,2
	29,7
	34,5

	  7. Дружба
	40,0
	56,8
	48,9
	40,7
	34,4
	30,2
	36,4

	  8. Законность
	18,0
	10,0
	13,1
	21,4
	18,6
	20,7
	21,6

	  9. Здоровье
	79,9
	69,6
	77,6
	82,6
	81,7
	79,2
	83,9

	 10. Известность
	2,4
	1,5
	3,7
	1,5
	1,9
	3,0
	3,2

	 11. Любовь
	42,2
	66,4
	54,5
	47,2
	35,9
	34,4
	24,0

	 12. Милосердие
	31,0
	21,1
	16,9
	28,7
	34,7
	38,9
	42,0

	 13. Мир
	39,1
	21,7
	32,3
	36,3
	40,4
	42,1
	56,9

	 14. Могущество
	2,2
	1,5
	2,8
	1,6
	2,0
	1,8
	3,5

	 15. Надежда
	18,9
	11,9
	14,0
	12,7
	21,0
	24,3
	27,6

	 16. Независимость
	23,3
	34,7
	32,5
	21,1
	19,2
	20,9
	16,8

	 17. Образование
	23,5
	43,5
	31,3
	21,4
	20,6
	17,5
	13,5

	 18. Порядочность
	50,4
	35,0
	45,9
	52,0
	57,2
	55,0
	48,5

	 19. Природа
	18,4
	11,3
	16,1
	18,1
	19,0
	23,0
	20,7

	 20. Прогресс
	3,8
	12,2
	4,5
	2,1
	3,0
	2,3
	1,5

	 21. Профессионализм
	23,1
	37,1
	24,9
	29,0
	23,4
	18,1
	8,3

	 22. Равенство
	6,3
	3,6
	7,6
	8,1
	4,7
	5,1
	8,9

	 23. Родина
	25,6
	20,3
	19,8
	20,4
	22,6
	30,5
	41,7

	 24. Свобода
	19,3
	28,3
	22,1
	21,4
	16,2
	13,5
	18,5

	 25. Семья
	77,4
	69,5
	84,9
	82,4
	79,4
	74,0
	69,2

	 26. Смысл жизни
	23,3
	31,2
	30,6
	23,6
	20,6
	19,4
	17,9

	 27. Согласие
	13,0
	5,5
	8,6
	11,5
	12,7
	14,4
	24,4

	 28. Сотрудничество
	5,0
	10,2
	7,0
	4,9
	3,7
	2,6
	3,8

	 29. Справедливость
	47,0
	43,2
	44,1
	44,5
	45,2
	50,0
	56,3

	 30. Стабильность
	33,5
	24,3
	34,7
	37,9
	35,1
	38,1
	26,7

	 31. Творчество
	6,3
	16,2
	6,3
	5,2
	4,1
	6,0
	4,6

	 32. Труд
	39,3
	34,1
	31,8
	34,9
	45,5
	44,9
	40,4

	 33. Убеждения
	3,5
	0,7
	4,0
	1,8
	4,2
	4,8
	4,2

	 34. Уважение к родителям
	52,7
	60,9
	57,8
	56,1
	52,0
	48,7
	42,2

	 35. Удовольствие
	5,2
	9,3
	6,0
	3,5
	5,6
	4,3
	3,2

	 36. Успех
	22,7
	38,3
	34,2
	21,3
	19,3
	17,5
	11,1


Очевидно, что здесь по аналогии со сравнением мужчин и женщин было бы правильным сопоставить различия в ценностях представителей наиболее молодой и наиболее пожилой групп. Однако, поскольку анализу подвергается интервальная шкала, самым информативным является фиксация тенденции динамического роста или снижения с возрастом процента людей разделяющих конкретные ценности. Такие ценности есть, и их наборы, не требуя спекулятивного анализа, говорят сами за себя. В некоторых случаях, отдельные показатели выбиваются из динамически уменьшающегося или повышающегося ряда показателей, но указанные отклонения редки и совершенно не мешают зафиксировать вполне очевидную тенденцию.
Как следует из таблицы, с возрастом неуклонно снижается процент людей, разделяющих ценности (в порядке уменьшения величины разрыва) Любовь, Образование, Профессионализм, Успех, Дружба, Уважение к родителям, Независимость, Семья, Смысл жизни, Свобода, Сотрудничество, Удовольствие. 
Одновременно с возрастом неуклонно повышается процент людей, разделяющих ценности (в порядке уменьшения величины разрыва) Мир, Родина, Милосердие, Согласие, Внимание к людям, Надежда, Вера, Справедливость, Природа.
Кроме того, при выборе между Развитием и Стабильностью разница между представителями разных возрастных групп выглядит следующим образом:
	КАК ВЫ ОЩУЩАЕТЕ, КАКОЕ ИЗ ДВУХ СЛЕДУЮЩИХ ВЫСКАЗЫВАНИЙ ВАМ БЛИЖЕ ПО ЖИЗНИ? (один ответ)
	всего
	до 24 лет
	25-34 лет
	35-44 лет
	45-54 лет
	55-64 лет
	65 и старше

	  1. Любое развитие лучше, чем застой, часто называемый стабильностью
	39,3
	52,5
	46,9
	40,4
	36,8
	33,5
	30,1

	  2. Любая стабильность лучше, чем хаос и беспорядок, часто называемые развитием
	59,6
	45,8
	52,5
	58,3
	62,1
	65,6
	68,8


Как следует из таблицы с возрастом неуклонно снижается число людей, предпочитающих Развитие Стабильности, и растет число тех, кто предпочитает Стабильность Развитию. Причем изменения эти весьма заметны: число сторонников Развития от самой юной группы к самой пожилой сократилось почти в 2 раза, а число сторонников Стабильности выросло в 1,5 раза. Особенного внимания заслуживает тот факт, что в самой молодой группе число сторонников Развития превышает число сторонников Стабильности. Впрочем, уже в следующей возрастной группе ситуация меняется, и соотношение становится обратным, доходя среди людей старше 55 лет до двукратного превышения сторонников Стабильности над сторонниками Развития.
В ходе исследования была также выявлена зависимость ценностей от уровня образования людей. 

	НИЖЕ ПРИВОДИТСЯ ПЕРЕЧЕНЬ НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫХ ДЛЯ ЛЮДЕЙ ЦЕННОСТЕЙ. ВЫБЕРИТЕ, ПОЖАЛУЙСТА, ДЕСЯТЬ ИЗ НИХ, КОТОРЫЕ ПРЕДСТАВЛЯЮТСЯ ЛИЧНО ВАМ НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫМИ, ЗНАЧИМЫМИ ДЛЯ ВАС (десять ответов)
	всего
	неполное среднее образование (включая полное отсутствие образования)
	cредняя школа
	среднее специальное образование, незаконченное высшее (1-2 курса)
	законченные три курса, бакалавриат или полное высшее образование

	  1. Безопасность
	40,1
	41,0
	41,7
	40,2
	37,9

	  2. Вера
	24,1
	29,9
	23,2
	24,6
	19,0

	  3. Внимание к людям
	41,7
	46,8
	40,9
	42,6
	35,8

	  4. Доверие
	41,8
	41,8
	43,1
	44,3
	35,0

	  5. Долг
	16,6
	13,2
	15,4
	18,5
	15,7

	  6. Достаток
	33,5
	40,1
	31,7
	34,9
	26,3

	  7. Дружба
	40,0
	40,8
	46,0
	39,9
	34,8

	  8. Законность
	18,0
	16,5
	18,9
	16,4
	22,2

	  9. Здоровье
	79,9
	83,7
	74,2
	81,3
	78,0

	 10. Известность
	2,4
	4,7
	2,1
	1,5
	3,1

	 11. Любовь
	42,2
	30,9
	46,6
	43,2
	45,7

	 12. Милосердие
	31,0
	32,1
	26,1
	32,7
	30,4

	 13. Мир
	39,1
	51,9
	35,1
	37,5
	35,3

	 14. Могущество
	2,2
	2,3
	2,2
	2,5
	1,4

	 15. Надежда
	18,9
	29,0
	21,4
	18,6
	8,6

	 16. Независимость
	23,3
	18,0
	21,7
	23,3
	28,6

	 17. Образование
	23,5
	10,3
	17,1
	26,3
	33,0

	 18. Порядочность
	50,4
	44,8
	46,0
	51,2
	56,9

	 19. Природа
	18,4
	21,3
	20,9
	17,9
	15,0

	 20. Прогресс
	3,8
	1,0
	5,4
	3,3
	5,8

	 21. Профессионализм
	23,1
	6,7
	23,7
	22,7
	37,1

	 22. Равенство
	6,3
	10,4
	8,8
	4,9
	4,2

	 23. Родина
	25,6
	39,4
	25,9
	21,5
	23,1

	 24. Свобода
	19,3
	19,4
	24,7
	17,0
	20,0

	 25. Семья
	77,4
	72,8
	75,1
	79,3
	78,8

	 26. Смысл жизни
	23,3
	21,7
	22,4
	22,9
	26,4

	 27. Согласие
	13,0
	23,6
	14,3
	12,3
	5,1

	 28. Сотрудничество
	5,0
	5,1
	6,2
	4,6
	4,8

	 29. Справедливость
	47,0
	52,7
	44,9
	45,1
	48,7

	 30. Стабильность
	33,5
	24,7
	35,9
	34,5
	36,3

	 31. Творчество
	6,3
	2,0
	6,7
	4,9
	12,9

	 32. Труд
	39,3
	45,2
	39,1
	39,8
	33,8

	 33. Убеждения
	3,5
	3,5
	3,1
	2,8
	5,4

	 34. Уважение к родителям
	52,7
	44,1
	52,3
	53,0
	59,7

	 35. Удовольствие
	5,2
	4,7
	7,3
	5,1
	3,9

	 36. Успех
	22,7
	18,6
	22,3
	24,7
	21,2


Здесь, как и при анализе возрастных изменений, удалось выявить последовательное изменение числа людей, разделяющих конкретные ценности, в зависимости от уровня их образования. Правда, не во всех случаях, зафиксированная динамика столь же однозначна, как и при анализе возрастных различий. В ряде случаев данная динамика незначительно нарушается, и причиной этих нарушений практически во всех случаях являются лица со средним школьным образованием. Или, если точнее, в некоторых местах динамику разрушает соотношение показателей лиц, закончивших среднюю школу, и показателей лиц, закончивших среднее специальное учебное заведение, при котором показатели лиц, закончивших среднюю школу, оказываются ближе к показателям людей с высшим образованием, чем показатели лиц со средним специальным образованием.
Собственно говоря, ничего удивительного в этом нет. Традиционно принято считать, что лица, окончившие среднюю школу, имеют более низкий уровень образования, нежели те, кто получил как бы дополнительное к общешкольному курсу образование в среднем специальном учебном заведении. Однако не во все периоды российской истории дело обстояло именно так. В частности, по меньшей мере, пару десятилетий в конце советского периода наиболее нерадивых учеников, не способных закончить школу, отправляли после восьмого класса в техникум или хуже того – в ПТУ, а в школе оставались лишь те, кто мог претендовать на поступление в вуз. После чего те, кто окончил школу, но не прошел в вуз, так или иначе пополняли ряды «белых воротничков». 
В постсоветский период, в связи с трансформацией системы среднего специального образования положение несколько изменилось. Социологические опросы стали гораздо чаще фиксировать лиц, не получивших никакого образования, кроме среднего школьного, в числе людей занимающихся индивидуальной трудовой деятельностью, лиц, работающих по разовым контрактам, безработных и т.п. Тем не менее, далеко не во всех случаях можно было с уверенностью утверждать, что эти люди в общем плане образованы хуже выпускников колледжей. С другой стороны, современные выпускники колледжей в большинстве своем обладают системой специальных знаний, которых очевидно лишены лица со среднешкольным образованием. 
Эти соображения следует учитывать при анализе зависимости иерархии ценностей людей от уровня их образования, в результате которого стало понятно, что с повышением уровня образования неуклонно снижается процент людей, разделяющих ценности (в порядке уменьшения величины разрыва) Надежда, Согласие, Достаток, Труд (см. по этому поводу ниже – в разделе, посвященном «трудоголикам» и «гедонистам»), Внимание к людям, Вера, Природа, Равенство, Дружба, Здоровье, Безопасность. Здесь прежде всего отражены ценности защиты индивидов и ценности гармонизации межличностных отношений между членами общества.
Одновременно с повышением уровня образования неуклонно повышается процент людей, разделяющих ценности (в порядке уменьшения величины разрыва) Профессионализм, Образование, Уважение к родителям, Любовь, Порядочность, Творчество, Независимость, Семья, Смысл жизни, Долг. Как следует из списка, представленные в нем ценности образованных и ориентированных на высокоэффективную деятельность людей дополняются ценностями гармоничных семейных отношений. Эти ценности более индивидуалистичны, прагматичны, и в большей степени связаны с достижением индивидуального успеха.
Кроме того, при выборе между Развитием и Стабильностью разница между представителями разных образовательных групп выглядит следующим образом:

	КАК ВЫ ОЩУЩАЕТЕ, КАКОЕ ИЗ ДВУХ СЛЕДУЮЩИХ ВЫСКАЗЫВАНИЙ ВАМ БЛИЖЕ ПО ЖИЗНИ? (один ответ)
	всего
	неполное среднее образование (включая полное отсутствие образования)
	cредняя школа
	среднее специальное образование, незаконченное высшее (1-2 курса)
	законченные три курса, бакалавриат или полное высшее образование

	  1. Любое развитие лучше, чем застой, часто называемый стабильностью
	39,3
	28,7
	38,7
	39,1
	48,8

	  2. Любая стабильность лучше, чем хаос и беспорядок, часто называемые развитием
	59,6
	69,9
	59,5
	60,4
	49,6

	 88. не хочу отвечать на этот вопрос
	0,2
	0,3
	0,0
	0,2
	0,0

	 99. затрудняюсь ответить
	0,9
	1,0
	1,8
	0,3
	1,5


Очевидно, что с ростом уровня образования неуклонно повышается число людей, предпочитающих Развитие Стабильности, и снижается число тех, кто предпочитает Стабильность Развитию. Причем изменения эти не менее заметны, чем изменения в зависимости от возраста респондентов. Здесь, как и во всех других случаях, большая часть членов каждой образовательной страты выбирает Стабильность, а меньшая – Развитие. Однако в группе лиц с высшим или незаконченным высшим образованием эта разница почти исчезает.
Заметно различаются и ценности жителей города и села.
	НИЖЕ ПРИВОДИТСЯ ПЕРЕЧЕНЬ НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫХ ДЛЯ ЛЮДЕЙ ЦЕННОСТЕЙ. ВЫБЕРИТЕ, ПОЖАЛУЙСТА, ДЕСЯТЬ ИЗ НИХ, КОТОРЫЕ ПРЕДСТАВЛЯЮТСЯ ЛИЧНО ВАМ НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫМИ, ЗНАЧИМЫМИ ДЛЯ ВАС (десять ответов)
	всего
	город
	село

	  1. Безопасность
	40,1
	42,7
	37,9

	  2. Вера
	24,1
	22,6
	25,5

	  3. Внимание к людям
	41,7
	36,3
	46,5

	  4. Доверие
	41,8
	40,0
	43,4

	  5. Долг
	16,6
	16,8
	16,5

	  6. Достаток
	33,5
	32,5
	34,3

	  7. Дружба
	40,0
	39,2
	40,6

	  8. Законность
	18,0
	18,5
	17,6

	  9. Здоровье
	79,9
	77,1
	82,2

	 10. Известность
	2,4
	2,2
	2,6

	 11. Любовь
	42,2
	45,3
	39,5

	 12. Милосердие
	31,0
	28,4
	33,2

	 13. Мир
	39,1
	35,8
	41,9

	 14. Могущество
	2,2
	2,2
	2,2

	 15. Надежда
	18,9
	15,2
	22,1

	 16. Независимость
	23,3
	29,4
	18,0

	 17. Образование
	23,5
	25,6
	21,6

	 18. Порядочность
	50,4
	50,5
	50,3

	 19. Природа
	18,4
	19,0
	17,9

	 20. Прогресс
	3,8
	6,0
	1,8

	 21. Профессионализм
	23,1
	29,4
	17,6

	 22. Равенство
	6,3
	5,9
	6,7

	 23. Родина
	25,6
	24,7
	26,3

	 24. Свобода
	19,3
	21,9
	17,1

	 25. Семья
	77,4
	77,1
	77,8

	 26. Смысл жизни
	23,3
	22,7
	23,8

	 27. Согласие
	13,0
	8,4
	17,1

	 28. Сотрудничество
	5,0
	5,5
	4,5

	 29. Справедливость
	47,0
	46,7
	47,4

	 30. Стабильность
	33,5
	36,1
	31,2

	 31. Творчество
	6,3
	9,3
	3,7

	 32. Труд
	39,3
	35,2
	42,9

	 33. Убеждения
	3,5
	3,2
	3,6

	 34. Уважение к родителям
	52,7
	52,5
	52,8

	 35. Удовольствие
	5,2
	5,9
	4,5

	 36. Успех
	22,7
	25,2
	20,4


Как следует из таблицы, горожане чаще селян назвали следующие ценности (в порядке убывания разницы): Профессионализм, Независимость, Любовь, Творчество, Стабильность, Безопасность, Успех, Свобода, Прогресс. В свою очередь, сельские жители чаще горожан назвали следующие ценности: Внимание к людям, Согласие, Труд, Надежда, Мир, Здоровье, Милосердие.
Даже самый поверхностный взгляд на предложенные два набора позволяет сразу же заметить, что горожане чаще селян называют «прогрессистские» ценности, ценности развития, такие как Профессионализм, Независимость, Творчество, Безопасность, Успех, Свобода, Прогресс, а селяне чаще горожан – гуманитарные ценности, обеспечивающие доброжелательность в отношениях между людьми: Внимание к людям, Согласие, Надежда, Мир, Здоровье, Милосердие.

Отдельного разговора заслуживает более частое упоминание горожанами ценности Любовь. Разница между городом и селом в этом вопросе достаточно велика, составляя 8,4% опрошенных. Следует ли из этого, что в селе меньше ценят любовь, чем в городе? Для ответа на этот вопрос надо хорошо представлять семантику данного понятия, которая специально не изучалась в данном исследовании. Вполне возможно, что и в городе и в селе этим словом обозначали страстное, эмоциональное, подразумевающее сексуальные отношения друг к другу представителей разных полов. В этом случае большая приверженность горожан данной ценности может быть понята в рамках культурной традиции, которая атрибутирует такую любовь городской жизни, и одновременно приписывает селянам большую ориентацию на семейные отношения, основанные на совместном ведении хозяйства. Однако окончательный ответ на этот вопрос может быть получен только в рамках специального исследования.
Еще одним немаловажным обстоятельством, требующим пристального внимания и детального разбора является исключительно большой разницы между жителями города и жителями села при выборе ценности Труд. Если у сельских жителей ценность Труд отметили 43% опрошенных и она заняла в иерархии селян 8-е место, то у горожан ее отметили только 35% опрошенных, в результате чего она оказалась в их иерархии на 13-м месте.

Безусловно, высокое место Труда в иерархии сельских жителей можно объяснить традиционалистским школьным и семейным воспитанием, заученно повторяющим то, что много лет несла в массы официальная пропаганда. Это правда. Официальная пропаганда и вся система образования и воспитания десятки лет уделяли труду исключительно высокое, может быть даже незаслуженно высокое по сравнению с другими ценностями, внимание. Однако следует заметить, что сельские и городские жители живут в одной и той же политической, образовательной и медийной среде и испытывают практически одинаковое информационное влияние извне. А кроме того, очевидно, что невзирая на способ формирования индивидуальной системы ценностей человека ценности, находящиеся на самом верху осознаваемой им иерархии, гораздо сильнее определяют его поведение, чем те, что находятся внизу этой иерархии.

Последний тезис требует специального разговора, и связано это с тем, что, по мнению ряда специалистов выявляемая в опросах иерархия ценностей респондентов не может расцениваться как истинный регулятор их поведения, поскольку имеет исключительно декларативный характер. 

С этой точкой зрения трудно согласиться. В частности, следует сразу же отбросить мысль, что ценности, являясь когнитивным образованием, вовсе не обязательно детерминируют поведение человека, становясь его мотивами. При таком понимании они могут существовать в сознании людей как некое отражение главных смысловых векторов данной культуры, вовсе не становясь при этом побуждением к действию. На же самом деле ценности в обязательном порядке детерминируют поведение человека, и происходит это хотя бы по той причине, что в них заключается то, что для человека крайне важно, то, что он высоко ценит. 

Правда, влияние это не всегда является прямым. В этой связи можно говорить лишь о том, что иерархия ценностей достаточно подвижна, и не всегда понятно, какие именно ценности из числа важнейших для данного человека будут определять поведение людей в той или иной ситуации. Но то, что ценности что называется по определению обладают мотивирующей силой, не подлежит сомнению.

Однако не только эта гипотеза должна рассматриваться при анализе полученных данных. Можно, например, допустить, что спрашивая людей о ценностях, мы имеем дело с декларациями, а на самом деле человек руководствуется совсем иными ценностями, которые может даже не осознавать. 

Чаще всего это встречается в тех случаях, когда реальная ситуация не актуализирует какие-то важные ценности. Так, например, ценность Здоровье, стоит намного выше ценности Порядочность, но если спрашивать людей, что они сделают, получив зарплату: потратят деньги на лекарства или отдадут долги, то все здоровые (а их все-таки большинство), скажут: «Отдадим долги». (Эту коллизию, впрочем, легко можно устранить, переформулировав вопрос: «На что бы Вы в первую очередь потратили зарплату, если бы у Вас возникла необходимость выбора: на лекарства или на отдачу долгов?»). 

Однако когда говорят о расхождении реальных и декларируемых ценностей, как правило, имеют в виду обычную неискренность людей, старающихся принизить и микшировать эгоистические цели и ценности и вывести на передний план то, что связано с служением людям. Последнее безусловно имеет место в реальной жизни, но место это не велико и не является основным способом регуляции человеческого поведения. Что же касается показанной в достаточно большом числе работ разницы между декларируемыми и разделяемыми ценностями, то следует заметить, что, хотя человеком зачастую и руководит вовсе не то, что он декларирует, нельзя утверждать, что человеком по большей части руководит совсем не то, что он декларирует. Если бы люди жили в таком кошмарно лживом мире, они бы это хорошо осознавали. Это накладывало бы отпечаток на все человеческое общение, вырабатывало стандартные ментальные приемы, а также барьеры восприятия, заметно превосходящие те, что существуют в реальности. На самом же деле, общающиеся друг с другом люди исходят из того, что большинство их собеседников, декларируя свои ценности, лгут гораздо реже, чем говорят правду, поскольку отлично понимают, что ложь легко может быть обнаружена при столкновении с первыми же их реальными поступками.

Тем не менее, при анализе полученных данных следует все же исходить из того, что декларируемые и разделяемые ценности могут заметно отличаться друг от друга. Однако вряд ли кто-нибудь сумеет доказать, что разница между декларируемыми и разделяемыми ценностями у жителей села больше, чем у горожан, скорее наоборот.

Таким образом, получается, что ценность Труда, с одной стороны, на самом деле более значима для жителей села, чем для жителей города, а с другой, в большей степени влияет на оценку реальных событий селянами и определяет их поведение, чем влияет на оценку событий и определяет поведение горожан.

Кроме того, исследование выявило заметную разницу в предпочтениях селян и горожан при выборе между ценностями Стабильность и Развитие. Соотношение людей, полагающих, что любое развитие лучше, чем застой, часто называемый стабильностью, и людей, полагающих, что любая стабильность лучше, чем хаос и беспорядок, часто называемые развитием, составляет в городе 43,6% : 55,2%, а в селе – 35,6% : 63,4%. Очевидно, что горожане так же, как и селяне, чаще выбирают Стабильность, но разрыв между сторонниками Стабильности и сторонниками Развития в городе заметно меньше, чем в селе. 
4.2. Жизненные цели 

Не менее, чем иерархия базовых ценностей, интересна иерархия жизненных целей людей. 

	ИЗ 10 САМЫХ ВАЖНЫХ ДЛЯ ВАС ЦЕЛЕЙ ВЫБЕРИТЕ, ПОЖАЛУЙСТА  ОДНУ - ГЛАВНУЮ (один ответ)
	Всего

(1908 чел.)
	Всего

(1854 чел.)

	Иметь хорошее здоровье
	20,4
	20,9

	Обеспечить счастье моих детей
	20,1
	20,1

	Иметь хорошую семью
	9,4
	9,4

	Быть честным, порядочным человеком 
	6,1
	6,2

	Родить и воспитать сына/дочь
	4,2
	4,2

	Иметь хорошую работу
	3,6
	3,3

	Иметь материальный достаток
	3,5
	3,0

	Обеспечить здоровье и счастье моих родителей
	2,9
	2,8

	Прожить интересную, яркую жизнь
	2,6
	2,8

	Добиться, чтобы государство заботилось обо мне
	2,7
	2,5

	Ни от кого не зависеть
	2,5
	2,4

	Быть мудрым
	1,8
	2,2

	Делать добро для других людей 
	2,0
	2,0

	Достойно умереть
	1,7
	1,8

	Добиться, чтобы меня понимали, ценили и уважали
	1,8
	1,8

	Понять смысл жизни
	1,5
	1,8

	Заниматься своим делом
	1,8
	1,8

	Иметь верных друзей
	1,8
	1,6

	Вести добропорядочную, нравственную жизнь
	1,6
	1,6

	Не голодать
	1,5
	1,4

	Сделать карьеру, добиться высокого социального положения
	1,1
	1,3

	Обрести чувство гармонии с природой
	0,6
	0,7

	Сделать себя таким, каким хочу
	0,8
	0,6

	Не упустить свой шанс
	0,7
	0,6

	Получить хорошее образование
	0,5
	0,5

	Стать очень богатым
	0,3
	0,5

	Удачно жениться/выйти замуж
	0,8
	0,5

	Найти настоящую любовь
	0,7
	0,5

	Не стать жертвой преступления
	0,4
	0,4

	Понимать свои жизненные цели
	0,3
	0,3

	Овладеть определенной профессией, мастерством
	0,2
	0,2


В принципе, здесь воспроизводится тот же принцип, что определял выдвижение базовых ценностей на верх иерархии: простые человеческие цели, связанные с выживанием и размножением очевидно преобладают у большинства людей, абсолютно доминируя над жизненными целями, связанными с социальной самореализацией и духовным совершенствованием. 

Вместе с тем, нельзя не отметить, что констатация этого факта вовсе не отменяет общественные устремления людей. Как только число главных жизненных целей расширяется (а респондентов просили, как и в вопросе о ценностях, назвать десять самых важных для них жизненных целей), на первый план выходят цели, связанные с желанием интегрироваться в социум, быть принятым в обществе себе подобных, избегать конфликтных отношений с другими людьми, а, по возможности, и делать что-то хорошее для окружающих.
	СНАЧАЛА ПРОЧИТАЙТЕ ВЕСЬ СПИСОК ДО КОНЦА И ТОЛЬКО ПОТОМ ВЫБЕРИТЕ ИЗ ПРЕДЛОЖЕННОГО СПИСКА ЖИЗНЕННЫХ ЦЕЛЕЙ 10 САМЫХ ВАЖНЫХ ДЛЯ ВАС (десять ответов) 
	Всего

(1908 чел.)
	Всего

(1854 чел.)

	Обеспечить счастье моих детей
	70,4
	71,6

	Иметь хорошее здоровье
	70,7
	70,9

	Иметь верных друзей
	67,7
	66,8

	Быть честным, порядочным человеком 
	62,8
	62,4

	Иметь хорошую семью
	58,7
	59,3

	Иметь материальный достаток
	58,8
	58,7

	Иметь хорошую работу
	51,4
	51,7

	Делать добро для других людей 
	48,1
	48,0

	Ни от кого не зависеть
	46,7
	47,0

	Заниматься своим делом
	37,8
	38,4

	Добиться, чтобы меня понимали, ценили и уважали
	36,8
	36,7

	Обеспечить здоровье и счастье моих родителей
	34,9
	34,3

	Добиться, чтобы государство заботилось обо мне
	33,3
	32,6

	Вести добропорядочную, нравственную жизнь
	32,5
	32,3

	Прожить интересную, яркую жизнь
	28,9
	29,3

	Родить и воспитать сына/дочь
	26,1
	26,1

	Не голодать
	25,9
	25,3

	Не стать жертвой преступления
	22,7
	22,5

	Быть мудрым
	21,4
	21,9

	Понять смысл жизни
	18,9
	19,9

	Достойно умереть
	17,6
	17,7

	Сделать себя таким, каким хочу
	15,8
	15,9

	Овладеть определенной профессией, мастерством
	14,6
	14,6

	Обрести чувство гармонии с природой
	13,1
	13,7

	Получить хорошее образование
	12,6
	13,4

	Понимать свои жизненные цели
	13,1
	12,7

	Найти настоящую любовь
	11,6
	12,4

	Не упустить свой шанс
	12,7
	12,0

	Сделать карьеру, добиться высокого социального положения
	12,1
	12,0

	Удачно жениться/выйти замуж
	8,1
	7,0

	Стать очень богатым
	5,0
	5,0


Так, например, на третьем месте в иерархии важнейших жизненных целей теперь появляется жизненная цель Иметь верных друзей, а на четвертом – Быть честным порядочным человеком. Обе эти цели опережают по степени важности не только материальный достаток и хорошую работу, но и наличие хорошей семьи, что подчеркивает большую важность для отвечавших широкого внешнего социума, нежели важность непосредственного окружения в лице своей семьи. Иными словами, когда люди выбирали одну самую важную жизненную цель, социальные цели, бывшие у каждого буквально на втором месте, вынужденно отходили на задний план, уступая место выживанию и размножению. Но как только появлялась возможность, эти цели почти всеми опрошенными включались в список, что позволило им занять должное место среди других человеческих жизненных целей.

Сравнение 10 важнейших жизненных целей у разных больших групп позволяет выявить отличия, которые достаточно точно описывают психологическую специфику представителей этих групп. Иерархии жизненных целей мужчин и женщин, молодых и пожилых, жителей села и горожан, людей высоко образованных и людей малообразованных и пр. заметно отличаются друг от друга, и эти отличия вполне ожидаемы и легко объяснимы. Причем содержательно эти различия достаточно точно корреспондируют с описанными выше различиями в иерархиях базовых ценностей.  
Это хорошо видно при сравнении жизненных целей мужчин и женщин. Безусловно и женщины и мужчины являются прежде всего людьми, и на верху их иерархий находятся практически одни и те же жизненные цели.  Однако специфика психологии мужчин и женщин проявляется не в том. что у них важнейшие жизненные цели различаются принципиальным образом, а в том, что одни и те же цели привлекают мужчин и женщин  в разной степени.
	СНАЧАЛА ПРОЧИТАЙТЕ ВЕСЬ СПИСОК ДО КОНЦА И ТОЛЬКО ПОТОМ ВЫБЕРИТЕ ИЗ ПРЕДЛОЖЕННОГО СПИСКА ЖИЗНЕННЫХ ЦЕЛЕЙ 10 САМЫХ ВАЖНЫХ ДЛЯ ВАС (десять ответов)
	всего
	муж.
	жен.

	
	%% от числа опрошенных по столбцу

	1. Иметь хорошую работу
	51,7
	57,7
	47,3

	2. Достойно умереть
	17,7
	15,7
	19,2

	3. Добиться, чтобы меня понимали, ценили и уважали
	36,7
	35,5
	37,6

	4. Добиться, чтобы государство заботилось обо мне
	32,6
	30,0
	34,4

	5. Делать добро для других людей 
	48,0
	44,9
	50,3

	6. Понять смысл жизни
	19,9
	21,7
	18,5

	7. Сделать себя таким, каким хочу
	15,9
	21,1
	12,2

	8. Овладеть определенной профессией, мастерством
	14,6
	16,5
	13,2

	9. Получить хорошее образование
	13,4
	10,5
	15,5

	10. Быть честным, порядочным человеком 
	62,4
	60,0
	64,1

	11. Не упустить свой шанс
	12,0
	17,0
	8,3

	12. Заниматься своим делом
	38,4
	45,7
	33,0

	13. Обеспечить счастье моих детей
	71,6
	65,1
	76,3

	14. Понимать свои жизненные цели
	12,7
	11,4
	13,6

	15. Иметь верных друзей
	66,8
	68,9
	65,2

	16. Стать очень богатым
	5,0
	6,1
	4,2

	17. Ни от кого не зависеть
	47,0
	50,1
	44,8

	18. Вести добропорядочную, нравственную жизнь
	32,3
	27,9
	35,5

	19. Сделать карьеру, добиться высокого социального положения
	12,0
	12,8
	11,4

	20. Иметь материальный достаток
	58,7
	58,0
	59,3

	21. Иметь хорошую семью
	59,3
	60,3
	58,5

	22. Обеспечить здоровье и счастье моих родителей
	34,3
	30,5
	37,1

	23. Иметь хорошее здоровье
	70,9
	67,8
	73,1

	24. Не стать жертвой преступления
	22,5
	20,7
	23,7

	25. Удачно жениться/выйти замуж
	7,0
	5,9
	7,7

	26. Не голодать
	25,3
	23,9
	26,3

	27. Прожить интересную, яркую жизнь
	29,3
	30,7
	28,3

	28. Быть мудрым
	21,9
	18,4
	24,4

	29. Найти настоящую любовь
	12,4
	14,8
	10,6

	30. Родить и воспитать сына/дочь
	26,1
	26,7
	25,6

	31. Обрести чувство гармонии с природой
	13,7
	13,3
	13,9


В этом плане следует отметить, что мужчины заметно чаще женщин называли следующие жизненные цели (в порядке уменьшения разрыва): Заниматься своим делом, Иметь хорошую работу, Сделать себя таким, каким хочу, Не упустить свой шанс, Ни от кого не зависеть, Найти настоящую любовь.

В отличие от мужской специфики жизненных целей, сводящейся большей частью к самореализации в деле, жизненные цели женщин, значительно отличающиеся от целей мужчин, предполагают самореализацию в культурно-нравственной сфере.

Женщины заметно чаще мужчин называли такие цели, как Обеспечить счастье моих детей, Вести добропорядочную, нравственную жизнь, Обеспечить здоровье и счастье моих родителей, Быть мудрым (словосочетание, понимаемое, судя по всему, как Быть терпимым), Делать добро для других людей, Иметь хорошее здоровье, Получить хорошее образование, Добиться, чтобы государство заботилось обо мне, Быть честным, порядочным человеком.

Жизненные цели закономерно изменяются и с возрастом людей. Именно с возрастом связано наибольшее количество выявленных в исследовании закономерностей формирования и изменения жизненных целей людей. 
	СНАЧАЛА ПРОЧИТАЙТЕ ВЕСЬ СПИСОК ДО КОНЦА И ТОЛЬКО ПОТОМ ВЫБЕРИТЕ ИЗ ПРЕДЛОЖЕННОГО СПИСКА ЖИЗНЕННЫХ ЦЕЛЕЙ 10 САМЫХ ВАЖНЫХ ДЛЯ ВАС (десять ответов)
	всего
	до 24 лет
	25-34 лет
	35-44 лет
	45-54 лет
	55-64 лет
	65 и старше

	
	%% от числа опрошенных по столбцу

	1. Иметь хорошую работу
	51,7
	65,2
	68,0
	68,0
	58,4
	34,3
	10,3

	2. Достойно умереть
	17,7
	8,3
	7,1
	7,2
	15,6
	24,4
	45,4

	3. Добиться, чтобы меня понимали, ценили и уважали
	36,7
	45,2
	33,7
	37,2
	37,0
	34,0
	35,3

	4. Добиться, чтобы государство заботилось обо мне
	32,6
	16,2
	13,4
	20,0
	31,9
	49,2
	64,8

	5. Делать добро для других людей 
	48,0
	23,8
	31,4
	42,9
	54,2
	62,9
	64,5

	6. Понять смысл жизни
	19,9
	19,5
	23,3
	21,8
	19,7
	17,1
	17,1

	7. Сделать себя таким, каким хочу
	15,9
	26,2
	23,5
	15,1
	13,9
	10,3
	10,3

	8. Овладеть определенной профессией, мастерством
	14,6
	19,4
	23,4
	18,7
	13,0
	8,4
	5,3

	9. Получить хорошее образование
	13,4
	38,3
	22,1
	9,8
	7,3
	7,5
	6,1

	10. Быть честным, порядочным человеком 
	62,4
	38,6
	54,4
	65,2
	67,0
	69,5
	70,2

	11. Не упустить свой шанс
	12,0
	23,6
	18,1
	15,4
	9,6
	4,6
	4,2

	12. Заниматься своим делом
	38,4
	36,5
	33,8
	43,1
	45,2
	39,4
	26,3

	13. Обеспечить счастье моих детей
	71,6
	60,3
	62,8
	79,1
	75,2
	77,4
	68,4

	14. Понимать свои жизненные цели
	12,7
	14,9
	16,1
	15,8
	11,0
	11,1
	8,1

	15. Иметь верных друзей
	66,8
	58,6
	65,3
	67,7
	69,4
	73,1
	62,5

	16. Стать очень богатым
	5,0
	8,8
	6,0
	3,8
	5,0
	3,5
	4,0

	17. Ни от кого не зависеть
	47,0
	46,6
	42,1
	44,9
	46,5
	50,1
	53,3

	18. Вести добропорядочную, нравственную жизнь
	32,3
	17,9
	22,9
	29,7
	35,1
	39,1
	44,4

	19. Сделать карьеру, добиться высокого социального положения
	12,0
	39,4
	28,5
	7,5
	4,4
	0,9
	3,2

	20. Иметь материальный достаток
	58,7
	50,4
	56,3
	59,2
	61,6
	59,8
	60,9

	21. Иметь хорошую семью
	59,3
	65,5
	64,9
	69,2
	60,0
	53,2
	41,6

	22. Обеспечить здоровье и счастье моих родителей
	34,3
	39,9
	51,7
	46,5
	32,9
	21,4
	12,2

	23. Иметь хорошее здоровье
	70,9
	46,1
	59,9
	72,6
	72,5
	82,1
	85,1


	24. Не стать жертвой преступления
	22,5
	10,7
	13,6
	15,3
	23,6
	28,4
	41,2

	25. Удачно жениться/выйти замуж
	7,0
	20,8
	10,0
	4,5
	4,6
	3,5
	4,1

	26. Не голодать
	25,3
	10,7
	17,5
	16,9
	22,7
	34,7
	49,5

	27. Прожить интересную, яркую жизнь
	29,3
	47,3
	35,5
	31,0
	28,3
	20,4
	18,0

	28. Быть мудрым
	21,9
	22,1
	13,7
	19,8
	22,0
	27,2
	27,8

	29. Найти настоящую любовь
	12,4
	33,2
	20,1
	13,2
	6,3
	4,9
	6,0

	30. Родить и воспитать сына/дочь
	26,1
	31,6
	48,2
	28,4
	21,2
	14,5
	15,1

	31. Обрести чувство гармонии с природой
	13,7
	4,8
	7,8
	7,9
	17,1
	24,2
	17,0


Как следует из таблицы, устойчивую и вполне понятную динамику либо снижения, либо увеличения с возрастом числа декларирующих их лиц имеют большинство жизненных целей. К целям, которые на протяжении жизни постепенно теряют своих сторонников (условно эти цели можно назвать «целями молодых»), относятся Понять смысл жизни, Сделать себя таким, каким хочу, Овладеть определенной профессией, мастерством, Получить хорошее образование, Не упустить свой шанс, Понимать свои жизненные цели, Сделать карьеру, добиться высокого социального положения, Обеспечить здоровье и счастье моих родителей, Удачно жениться / выйти замуж, Прожить интересную, яркую жизнь, Найти настоящую любовь, Родить и воспитать сына / дочь.
Очевидно, что часть целей, связанная с воспроизводством (включая сюда Здоровье и счастье родителей), утрачивает со временем свое значение вследствие естественного старения организма. Еще часть целей, в основном, карьерно-профессионального характера, становится неактуальной вследствие все большего удаления от сензитивного периода реализации этих целей. И наконец, две цели (Понять смысл жизни и Понимать свои жизненные цели), носящие на первый взгляд «вечный» характер, становятся с возрастом все менее интересными вследствие того, что люди, судя по всему, полагают, что они (в пределах имеющихся возможностей) уже реализованы. 

В свою очередь, целями, которые на протяжении жизни повышают свое значение для людей (условно их можно назвать «целями пожилых»), оказались Достойно умереть, Добиться, чтобы государство заботилось обо мне, Делать добро для других людей, Быть честным, порядочным человеком, Иметь верных друзей, Ни от кого не зависеть, Вести добропорядочную, нравственную жизнь, Иметь хорошее здоровье, Не стать жертвой преступления, Не голодать, Быть мудрым, Обрести чувство гармонии с природой.

Большинство этих целей обусловлено стремлением защитить себя от невзгод, связанных с дряхлением организма. Еще часть жизненных целей, попавших в список повышающих свое значение связано с нравственным совершенствованием, желанием нести в мир добро.
Все названные выше цели имеют вполне устойчивую, отчетливо выраженную динамику. Однако в ряде случаев показатели группы 18-24 года нарушают общую закономерность. Они либо выше последующего показателя в то время, как дальше наблюдается устойчивый рост показателей, либо, наоборот, ниже – в тех случаях, когда наблюдается динамика снижения. Судя по всему отмеченные отклонения от тенденции свидетельствуют о том, что структура жизненных целей заканчивает свое формирование в сознании индивида только после 24 лет. После этого люди под воздействием каких-либо, как правило, общих для них, факторов стараются реализовать свои цели, отказываясь по мере реализации (или под влиянием возраста) от некоторых из них или приобретая новые. Период же 18-24 года является периодом осмысления людьми своих жизненных целей. 
В этой связи следует отдельно отметить исключительно высокую значимость в период 18-24 года цели «Добиться, чтобы меня понимали, ценили и уважали». В 25-34 года число нуждающихся в этом сокращается в 4 раза и далее остается практически без изменений.

Еще три цели (Иметь хорошую работу, Иметь хорошую семью и Обеспечить счастье моих детей) имеют особую, связанную с вполне понятными жизненными обстоятельствами динамику. Их значение для людей сначала возрастает, а после 35-44 лет начинает снижаться.  
Таким образом, только 4 жизненных цели (Добиться, чтобы меня понимали, ценили и уважали, Заниматься своим делом, Стать очень богатым и Иметь материальный достаток) не продемонстрировали в настоящем исследовании устойчивой, понятно направленной динамики. 
Определенные зависимости существуют и между жизненными целями людей и уровнем их образования.  

	СНАЧАЛА ПРОЧИТАЙТЕ ВЕСЬ СПИСОК ДО КОНЦА И ТОЛЬКО ПОТОМ ВЫБЕРИТЕ ИЗ ПРЕДЛОЖЕННОГО СПИСКА ЖИЗНЕННЫХ ЦЕЛЕЙ 10 САМЫХ ВАЖНЫХ ДЛЯ ВАС (десять ответов)
	всего
	неполное среднее образование (включая полное отсутствие образования)
	cредняя школа
	среднее специальное образование, незаконченное высшее (1-2 курса)
	законченные три курса, бакалавриат или полное высшее образование


	
	%% от числа опрошенных по столбцу

	1. Иметь хорошую работу
	51,7
	30,5
	54,5
	58,9
	49,4

	2. Достойно умереть
	17,7
	32,3
	17,5
	14,4
	13,6

	3. Добиться, чтобы меня понимали, ценили и уважали
	36,7
	37,4
	36,1
	36,1
	38,5

	4. Добиться, чтобы государство заботилось обо мне
	32,6
	56,6
	29,0
	32,5
	15,3

	5. Делать добро для других людей 
	48,0
	58,1
	48,7
	46,5
	43,1

	6. Понять смысл жизни
	19,9
	19,6
	24,2
	17,6
	21,8

	7. Сделать себя таким, каким хочу
	15,9
	11,2
	16,4
	17,0
	17,1

	8. Овладеть определенной профессией, мастерством
	14,6
	7,0
	12,6
	16,2
	18,8

	9. Получить хорошее образование
	13,4
	5,8
	13,1
	13,3
	20,1

	10. Быть честным, порядочным человеком 
	62,4
	63,1
	59,9
	61,7
	66,1

	11. Не упустить свой шанс
	12,0
	8,9
	12,0
	14,0
	9,9

	12. Заниматься своим делом
	38,4
	27,8
	41,8
	40,7
	38,7

	13. Обеспечить счастье моих детей
	71,6
	69,8
	68,6
	74,5
	69,0

	14. Понимать свои жизненные цели
	12,7
	9,5
	12,4
	13,2
	14,2

	15. Иметь верных друзей
	66,8
	65,1
	67,8
	67,2
	66,5

	16. Стать очень богатым
	5,0
	4,9
	8,4
	5,1
	2,1

	17. Ни от кого не зависеть
	47,0
	53,5
	50,9
	45,5
	42,3

	18. Вести добропорядочную, нравственную жизнь
	32,3
	32,0
	29,4
	31,9
	35,8

	19. Сделать карьеру, добиться высокого социального положения
	12,0
	7,4
	12,9
	10,1
	19,7

	20. Иметь материальный достаток
	58,7
	60,3
	62,9
	59,6
	51,3

	21. Иметь хорошую семью
	59,3
	49,7
	56,8
	60,0
	67,7

	22. Обеспечить здоровье и счастье моих родителей
	34,3
	21,5
	31,0
	34,8
	46,7

	23. Иметь хорошее здоровье
	70,9
	80,1
	69,5
	68,9
	69,0

	24. Не стать жертвой преступления
	22,5
	33,5
	20,3
	22,6
	14,7

	25. Удачно жениться/выйти замуж
	7,0
	6,8
	6,4
	7,9
	4,9

	26. Не голодать
	25,3
	48,3
	21,7
	25,1
	9,7

	27. Прожить интересную, яркую жизнь
	29,3
	20,7
	30,2
	29,1
	36,2

	28. Быть мудрым
	21,9
	21,3
	21,4
	19,5
	28,1

	29. Найти настоящую любовь
	12,4
	7,9
	12,6
	12,8
	15,1

	30. Родить и воспитать сына/дочь
	26,1
	17,6
	25,2
	25,8
	34,6

	31. Обрести чувство гармонии с природой
	13,7
	14,1
	16,1
	12,2
	14,8


Динамичное повышение с ростом уровня образования числа людей, разделяющих конкретные жизненные цели, наблюдается относительно целей, связанных с воспроизводством (Найти настоящую любовь, Иметь хорошую семью, Родить и воспитать сына /дочь и Обеспечить здоровье и счастье моих родителей), и жизненных целей, связанных с саморазвитием и профессиональной самореализацией (Понимать свои жизненные цели, Сделать себя таким, каким хочу, Получить хорошее образование, Овладеть определенной профессией, мастерством).
В свою очередь, динамичное снижение с ростом уровня образования числа людей, разделяющих конкретные жизненные цели, наблюдается относительно всего лишь трех целей (Достойно умереть, Делать добро для других людей и Ни от кого не зависеть). Эти цели очевидно перекликаются с целями пожилых людей, у которых, правда, значимость этих целей, наоборот, повышается. В известной степени это связано с тем, что, действительно, в настоящее время лица, имеющие неполное среднее образование, как правило, относятся к пожилым возрастным группам. Именно это, в первую очередь, обусловливает более высокий процент малообразованных людей, разделяющих цели Ни от кого не зависеть и Делать добро другим людям. В то же время очевидно, что цели высокообразованных людей, это цели молодых. 
В этой связи возникает вопрос о степени влиянии природной активности людей на различия жизненных целей, обусловленные возрастом и образованием. Как уже было отмечено, малообразованные люди большей частью относятся к пожилым возрастам, чья активность в силу возраста явно снижена. Не вызывает сомнения и тот факт, что высокообразованные люди более активны, поскольку для получения высшего образования требуется преодолевать многочисленные трудности. Взаимосвязь активности и жизненных целей людей будет анализироваться ниже. Но забегая вперед, уже сейчас следует отметить, что только жизненная цель Достойно умереть может быть отнесена к жизненным целям малоактивных людей. Жизненные же цели Делать добро другим людям и Ни от кого не зависеть, являясь, условно говоря, целями пожилых людей, не могут быть отнесены ни к специфическим целям высокоактивных, ни к специфическим целям малоактивных респондентов.
Достаточно показательными являются различия в жизненных целях горожан и жителей села. 
	СНАЧАЛА ПРОЧИТАЙТЕ ВЕСЬ СПИСОК ДО КОНЦА И ТОЛЬКО ПОТОМ ВЫБЕРИТЕ ИЗ ПРЕДЛОЖЕННОГО СПИСКА ЖИЗНЕННЫХ ЦЕЛЕЙ 10 САМЫХ ВАЖНЫХ ДЛЯ ВАС (десять ответов)
	всего
	город
	село

	
	%% от числа опрошенных по столбцу

	  1. Иметь хорошую работу
	51,7
	52,7
	50,8

	  2. Достойно умереть
	17,7
	16,3
	18,9

	  3. Добиться, чтобы меня понимали, ценили и уважали
	36,7
	35,4
	37,9

	  4. Добиться, чтобы государство заботилось обо мне
	32,6
	27,3
	37,2

	  5. Делать добро для других людей 
	48,0
	40,1
	54,9

	  6. Понять смысл жизни
	19,9
	19,6
	20,1

	  7. Сделать себя таким, каким хочу
	15,9
	19,3
	13,0

	  8. Овладеть определенной профессией, мастерством
	14,6
	15,2
	14,0

	  9. Получить хорошее образование
	13,4
	17,0
	10,2

	 10. Быть честным, порядочным человеком 
	62,4
	56,2
	67,8

	 11. Не упустить свой шанс
	12,0
	14,5
	9,8

	 12. Заниматься своим делом
	38,4
	37,5
	39,1

	 13. Обеспечить счастье моих детей
	71,6
	70,0
	72,9

	 14. Понимать свои жизненные цели
	12,7
	12,6
	12,7

	 15. Иметь верных друзей
	66,8
	64,3
	69,0

	 16. Стать очень богатым
	5,0
	5,6
	4,5

	 17. Ни от кого не зависеть
	47,0
	48,3
	46,0

	 18. Вести добропорядочную, нравственную жизнь
	32,3
	29,7
	34,5

	 19. Сделать карьеру, добиться высокого социального положения
	12,0
	16,6
	7,9

	 20. Иметь материальный достаток
	58,7
	59,5
	58,1

	 21. Иметь хорошую семью
	59,3
	61,2
	57,6

	 22. Обеспечить здоровье и счастье моих родителей
	34,3
	35,8
	33,0

	 23. Иметь хорошее здоровье
	70,9
	67,6
	73,7

	 24. Не стать жертвой преступления
	22,5
	23,2
	21,8

	 25. Удачно жениться/выйти замуж
	7,0
	7,2
	6,8

	 26. Не голодать
	25,3
	22,4
	27,8

	 27. Прожить интересную, яркую жизнь
	29,3
	33,4
	25,8

	 28. Быть мудрым
	21,9
	23,7
	20,3

	 29. Найти настоящую любовь
	12,4
	16,3
	9,0

	 30. Родить и воспитать сына/дочь
	26,1
	31,2
	21,6

	 31. Обрести чувство гармонии с природой
	13,7
	12,8
	14,4


Как следует из таблицы, горожане чаще селян называли (в порядке уменьшения разрыва) следующие цели: Родить и воспитать сына/дочь, Сделать карьеру, добиться высокого социального положения, Прожить яркую, интересную жизнь, Найти настоящую любовь, Получить хорошее образование, Сделать себя таким, каким хочу, Не упустить свой шанс. В свою очередь сельские жители чаще горожан называли (в порядке убывания разницы) следующие цели: Делать добро для других людей, Быть честным, порядочным человеком, Добиться, чтобы государство заботилось обо мне, Иметь хорошее здоровье, Не голодать, Вести добропорядочную, нравственную жизнь, Иметь верных друзей.

Очевидно, что представленный набор более частых целей у горожан включает в себя прежде всего цели, связанные с активной самореализацией в продуктивной деятельности и в любви,  тогда как набор целей, более часто названных селянами, включает цели, характерные для спокойной, размеренной жизни, ориентированной на соблюдение нравственных императивов.
4.3. Моральные основания поведения
Очевидно, что, выбирая ту или иную линию поведения, большинство людей исходит прежде всего из своих глубинных потребностей. Достаточно часто этические основания поведения призваны играть роль флера, прикрывающего глубоко эгоистические устремления индивида. Вместе с тем, нельзя согласиться с тем, что во всех без исключения случаях этические принципы выполняют лишь роль декораций, прикрывающих не очень благовидные истинные побуждения человека. Думается, что в абсолютном большинстве случаев действующий человек обращается при принятии решения к имеющейся у него этической системе, где принципы, пусть и не очень согласованно, но все-таки соподчинены друг другу, и взвешивает возможные варианты поведения на внутренних этических весах. Понятно, что далеко не всегда при этом окончательный выбор регламентируется исключительно соображениями морали, но, если есть такая возможность, люди в большинстве случаев стремятся поступать нравственно, а если это не удается, почти всегда ищут моральных оправданий своему поведению и, как правило, достаточно хорошо понимают, какие моральные нормы нарушают.

В предложенном перечне моральных оснований человеческих поступков нашли свое отражение практически все основные этические принципы, выработанные человечеством. Этот перечень явился результатом факторного анализа большинства этических оснований и вобрал в себя основные этические парадигмы, такие как конформизм, мютюализм, принцип талиона и многие другие.

Опрос подтвердил, что люди сильно различаются по этическим основаниям своего поведения, и что эти различия в некоторой степени определяются их важнейшими социально-демографическими характеристиками: полом, возрастом, степенью урбанизированности места проживания и пр.
	СКАЖИТЕ, ЧТО ПОБУЖДАЕТ ВАС ВЕСТИ СЕБЯ ПОРЯДОЧНО, НРАВСТВЕННО? (пять ответов)
Я поступаю нравственно, потому что
	Всего

(1908 чел.)
	Всего

(1854 чел.)

	окружающие люди достойны уважения
	56,0
	55,6

	следует учитывать интересы и права других людей
	51,1
	50,5

	я не должен ронять собственное достоинство
	43,4
	42,7

	иначе мне будет стыдно перед окружающими
	42,4
	42,6

	безнравственность для меня отвратительна
	40,4
	40,5

	это мой долг перед самим собой
	38,8
	38,9

	если все станут так поступать, в мире не останется зла
	36,0
	36,0

	все люди ждут этого друг от друга
	30,0
	31,3

	на зло мне ответят злом
	30,0
	29,9

	так принято поступать
	28,1
	26,3

	я сам получаю от этого удовольствие
	22,9
	23,5

	другие ведут себя так же по отношению ко мне
	21,3
	21,6

	иначе общество может деградировать
	14,8
	15,4

	человек морален по природе, которой нельзя противоречить
	14,3
	15,0

	этим я демонстрирую другим свой характер
	13,8
	13,7

	это соответствует моим религиозным убеждениям
	8,5
	8,9


Как следует из приведенной таблицы, лишь два принципа собрали чуть больше 50% голосов опрошенных. Это означает, что у людей в целом нет какого-либо одного принципа, являющегося важнейшей нравственной детерминантой их поведения. И если, например, одни люди руководствуются прежде всего интериндивидными этическими основаниями, ориентированными на интересы других людей, то другие люди во главу угла ставят интраиндивидные этические основания, побуждающие их вести себя порядочно прежде всего потому, что это надо им самим.

Справедливости ради, следует отметить, что в рамках используемой выборки интериндивидные основания нравственного поведения упоминались несколько чаще, чем интериндивидные. Как видно из таблицы, два первых, наиболее частых, выбора этических оснований носят интериндивидный характер. Зато три следующих выбора являются отчетливо интраиндивидными. Причем и те, и другие собрали значительное число голосов опрошенных.

В этой связи представляется достаточно интересным тот факт, что в качестве оснований своего поведения первый и второй принципы данной таблицы одновременно указали 30% опрошенных, и не указали ни первого, ни второго принципа 23% опрошенных. Эти пропорции хорошо иллюстрируют тезис о том, что в качестве ведущих этических оснований поведения у людей могут выступать самые разные принципы и что единства в вопросе важности разных этических оснований нет.

Если же проанализировать смысл верхней трети иерархии, то становится ясно, что на первом по частоте месте оказывается ответственность перед окружающими за нравственное поведение, на втором – всеобщая универсальная справедливость, на третьем – ролевые требования, то есть своего рода «сословная этика», на четвертом – ответственность перед внешней высшей силой и на пятом – самоценность нравственности.
Все эти понятия носят достаточно абстрактный характер и мало практичны – до тех пор, пока не начинается анализ различий этических оснований поведения, характерных для разных больших групп.
Так, например, если сравнить иерархию этических оснований поведения мужчин и женщин, разница будет практически незаметна, практически оставаясь в  пределах статошибки. 
	СКАЖИТЕ, ЧТО ПОБУЖДАЕТ ВАС ВЕСТИ СЕБЯ ПОРЯДОЧНО, НРАВСТВЕННО? (пять ответов) Я поступаю нравственно, потому что
	Всего
	муж.
	жен.

	1. безнравственность для меня отвратительна
	40,5
	38,8
	41,8

	2. все люди ждут этого друг от друга
	31,3
	33,5
	29,7

	3. другие ведут себя так же по отношению ко мне
	21,6
	23,8
	20,0

	4. если все станут так поступать, в мире не останется зла
	36,0
	31,2
	39,6

	5. иначе мне будет стыдно перед окружающими
	42,6
	43,4
	42,0

	6. иначе общество может деградировать
	15,4
	17,0
	14,1

	7. на зло мне ответят злом
	29,9
	31,4
	28,9

	8. окружающие люди достойны уважения
	55,6
	53,2
	57,3

	9. следует учитывать интересы и права других людей
	50,5
	50,2
	50,8

	10. так принято поступать
	26,3
	28,0
	25,0

	11. человек морален по природе, которой нельзя противоречить
	15,0
	17,0
	13,5

	12. этим я демонстрирую другим свой характер
	13,7
	15,8
	12,2

	13. это мой долг перед самим собой
	38,9
	36,5
	40,6

	14. это соответствует моим религиозным убеждениям
	8,9
	6,8
	10,4

	15. я не должен ронять собственное достоинство
	42,7
	41,7
	43,4

	16. я сам получаю от этого удовольствие
	23,5
	23,0
	23,8


Но если сравнивать этические принципы представителей молодого поколения и людей, «не понаслышке знающих жизнь», то различия между этими полярными группами окажутся более существенными.

Наиболее показательным здесь представляется анализ не самих иерархий, а – как и в случае с базовыми ценностями и жизненными целями – динамики увеличения или уменьшения доли выбравших тот или иной конкретный принцип в разных возрастных группах. Там, где эта динамика очевидно совпадает с возрастной динамикой, можно говорить об увеличении или уменьшении с возрастом значимости данного основания в регуляции поведения людей. 
	СКАЖИТЕ, ЧТО ПОБУЖДАЕТ ВАС ВЕСТИ СЕБЯ ПОРЯДОЧНО, НРАВСТВЕННО? (пять ответов) Я поступаю нравственно, потому что
	Всего
	до 24 лет
	25-34 лет
	35-44 лет
	45-54 лет
	55-64 лет
	65 и старше

	1. безнравственность для меня отвратительна
	40,5
	30,7
	28,5
	33,4
	44,6
	50,9
	51,8

	2. все люди ждут этого друг от друга
	31,3
	40,4
	34,8
	36,4
	27,0
	22,9
	30,8

	3. другие ведут себя так же по отношению ко мне
	21,6
	24,2
	20,8
	24,9
	17,8
	22,3
	23,0

	4. если все станут так поступать, в мире не останется зла
	36,0
	25,2
	28,3
	35,5
	34,9
	44,0
	47,2

	5. иначе мне будет стыдно перед окружающими
	42,6
	36,3
	34,4
	43,0
	49,0
	48,9
	38,4

	6. иначе общество может деградировать
	15,4
	18,4
	20,5
	18,3
	14,3
	13,4
	7,8

	7. на зло мне ответят злом
	29,9
	37,1
	26,0
	28,6
	31,8
	31,7
	25,5

	8. окружающие люди достойны уважения
	55,6
	45,7
	54,5
	61,4
	55,2
	56,9
	56,9

	9. следует учитывать интересы и права других людей
	50,5
	55,7
	59,8
	55,4
	49,2
	47,7
	36,1

	10. так принято поступать
	26,3
	21,2
	31,7
	26,6
	25,6
	25,3
	25,7

	11. человек морален по природе, которой нельзя противоречить
	15,0
	18,5
	13,4
	13,8
	15,2
	13,9
	16,1

	12. этим я демонстрирую другим свой характер
	13,7
	26,0
	20,4
	10,2
	11,9
	9,7
	8,5

	13. это мой долг перед самим собой
	38,9
	33,3
	43,4
	38,2
	39,3
	35,1
	41,8

	14. это соответствует моим религиозным убеждениям
	8,9
	11,6
	7,7
	6,6
	9,5
	8,6
	10,2

	15. я не должен ронять собственное достоинство
	42,7
	43,1
	44,9
	40,6
	45,6
	39,1
	40,8

	16. я сам получаю от этого удовольствие
	23,5
	31,0
	26,0
	21,7
	22,7
	21,8
	20,4


Как следует из приведенной таблицы, с возрастом увеличивается значимость следующих оснований: «Безнравственность для меня отвратительна», «Если все станут так поступать, в мире не останется зла» и «Окружающие люди достойны уважения». Аналогичным образом, с возрастом снижается значимость следующих, очень важных в юности, оснований: «Иначе общество может деградировать», «Следует учитывать интересы и права других людей», «Этим я демонстрирую свой характер», «Я сам получаю от этого удовольствие». 
Очевидно, что последние два основания поведения молодых людей носят сугубо эгоистический характер. Что же касается высказываний «Иначе общество может деградировать» и «Следует учитывать интересы и права других людей», то необходимо учесть, что высказывание «Следует учитывать интересы и права других людей» представляет, по сути, само себя и отражает необходимость соблюдения прав человека, а высказывание «Иначе общество может деградировать», представляет ряд высказываний, объединившихся в ходе факторного анализа в данный фактор и названный тогда «социальным дарвинизмом». 

В то же время каждое из высказываний, увеличивающих свою значимость с возрастом, тоже репрезентирует ряд высказываний, объединившихся в фактор. Так, первое из них «Безнравственность для меня отвратительна» представляет фактор «самоценность нравственности», второе «Если все станут так поступать, в мире не останется зла» – фактор «категорическое искоренение зла» и третье «Окружающие люди достойны уважения» – фактор «социальной ответственности перед окружающими», сущностно отличающийся от характерного для молодых высказывания «Следует учитывать интересы и права других людей».
Тщательный анализ выявленных различий позволяет дать им достаточно простое (хотя и, несомненно, не единственно возможное)  толкование. С возрастом нравственность, базирующаяся на учете понятных конкретных интересов (не важно – личных интересов или интересов посторонних людей) заменяется на понимание абстрактной самоценности нравственности, ее принципиальной императивности.

Понятно, что речь здесь идет не о том, что с возрастом одни основания поведения замещают другие, т.е. что юношеские основания поведения у всех или у большинства людей исчезают, как сброшенная кожа и вместо них появляются новые. И если в возрастной группе 18-24 года высказывание «Я сам получаю от этого удовольствие» вставили в свой список основных мотивов нравственного поведения 31% опрошенных, то в группе старше 65 лет, это основание поведения встречается в ответах 20% респондентов. Человеческую природу, лежащую в основе любой мотивации поведения отменить невозможно. Однако со временем, обусловливающим как изменение положения человека в мире, так и динамику его личных знаний, умений и навыков, значение отдельных мотивов меняется под воздействием указанных факторов. Некоторые мотивы для части людей становятся менее значимыми в то время, как другие мотивы усиливают свое значение. И как показало проведенное исследование в этом процессе есть закономерности, выявленные изменения значимости касаются вполне определенных мотивов.

Исследование не дает ответа на вопрос, какие именно факторы повлияли на формирование приведенных иерархий: были ли это какие-то исторические реалии или накопленный жизненный опыт влияет на нравственность людей в любую эпоху одинаково. С равной степенью вероятности можно предположить, что моральные основания конкретного возраста могут быть связаны как с просто возрастными параметрами (напр., для пожилых людей – низкая энергетика, дряхлость, слабость), так и с социально-политическими и социально-экономическими условиями, в которых росло это поколение (напр., война). Однако серьезные различия между ведущими этическими принципами, проявляющиеся, например, в сокращении опоры на пример других («так поступают все») или утверждения своего «Я» (демонстрация характера), налицо.

В этой связи нельзя не коснуться еще одного момента, связанного с возрастными различиями в моральных основаниях поведения. Следует специально отметить, что зафиксированный разрыв между молодыми и пожилыми выражается в гораздо больших интервалах, чем разница между ценностями или целями обеих полов. Выявленная существенная разница в моральных основаниях поведения полярных возрастов означает, что в моральных основаниях проявилось гораздо меньше «общечеловеческого». Судя по всему, нормативность моральных оснований поведения гораздо ниже, чем нормативность ценностей или социальных установок. Из выявленной разницы однозначно вытекает, что передача нормативной желательности конкретных оснований от поколения к поколению, если она и есть, то является совершенно незначительной. 
На основе проведенного исследования нельзя предсказать, какой будет через сорок лет структура моральных оснований поведения нынешних двадцатилетних. То ли она воспроизведет нынешнюю структуру моральных оснований поведения стариков (если на формирование этой структуры влияют чисто физиологические параметры), то ли она останется прежней (если на структуру моральных оснований влияют прежде всего социально-политические и социально-экономические условия, в которых происходило взросление людей), то ли это будет некое сочетание указанных процессов. Но при любом течении событий можно исходить из того, что большая желательность одних моральных оснований, и меньшая желательность других (тоже, естественно, положительных) моральных оснований не регламентируется обществом и не транслируется в виде традиций. Поэтому пожилые и молодые могут декларировать свои мотивы, не оглядываясь на то, что считается в обществе «правильным» и именно поэтому выявленный разброс мнений между молодыми и старыми так велик. У говоривших не было представлений о том, как надо, они все высказывались, как думали. 

	СКАЖИТЕ, ЧТО ПОБУЖДАЕТ ВАС ВЕСТИ СЕБЯ ПОРЯДОЧНО, НРАВСТВЕННО? (пять ответов) Я поступаю нравственно, потому что
	Всего
	город
	село

	1. безнравственность для меня отвратительна
	40,5
	42,5
	38,8

	2. все люди ждут этого друг от друга
	31,3
	31,2
	31,4

	3. другие ведут себя так же по отношению ко мне
	21,6
	21,3
	21,9

	4. если все станут так поступать, в мире не останется зла
	36,0
	33,2
	38,5

	5. иначе мне будет стыдно перед окружающими
	42,6
	36,9
	47,6

	6. иначе общество может деградировать
	15,4
	19,9
	11,4

	7. на зло мне ответят злом
	29,9
	25,7
	33,6

	8. окружающие люди достойны уважения
	55,6
	53,3
	57,6

	9. следует учитывать интересы и права других людей
	50,5
	54,8
	46,8

	10. так принято поступать
	26,3
	23,3
	28,9

	11. человек морален по природе, которой нельзя противоречить
	15,0
	15,6
	14,4

	12. этим я демонстрирую другим свой характер
	13,7
	17,9
	10,1

	13. это мой долг перед самим собой
	38,9
	38,6
	39,1

	14. это соответствует моим религиозным убеждениям
	8,9
	10,6
	7,4

	15. я не должен ронять собственное достоинство
	42,7
	42,5
	42,8

	16. я сам получаю от этого удовольствие
	23,5
	26,2
	21,1


5. Показатели активности

5.1. Сила нервной системы (тест Стреляу): общее распределение показателей выполнения теста
Поскольку ключевым для данного исследования являлся тест Стреляу (а точнее одна из шкал данного теста, измеряющая силу нервной системы), представляется целесообразным начать анализ именно с этой шкалы. Прежде всего следовало проанализировать динамику интегральных показателей выполнения данного теста  в различных социально-демографических группах, а также в группах с разным уровнем реальной успешности, мотивации достижения, ориентированности на мнение окружающих, стремления к риску, степени религиозности, ориентированности на развитие – vs – стабильность и пр. Кроме того, значительный интерес вызывал анализ изменения показателей степени распространенности базовых ценностей, жизненных целей и моральных оснований поведения в группах, различающихся по интегральным показателям выполнения теста Стреляу.
Вот цифры этого распределения. 

	Баллы
	%%

	2
	0,1%

	3
	0,1%

	4
	0,5%

	5
	0,1%

	6
	1,3%

	7
	0,4%

	8
	2,5%

	9
	0,4%

	10
	2,7%

	11
	0,2%

	12
	2,8%

	13
	0,3%

	14
	4,2%

	15
	0,7%

	16
	6,0%

	17
	0,7%

	18
	5,3%

	19
	0,8%

	20
	5,8%

	21
	0,5%


	22
	5,7%

	23
	0,5%

	24
	6,8%

	25
	0,8%

	26
	6,5%

	27
	0,8%

	28
	6,0%

	29
	0,6%

	30
	6,2%

	31
	0,8%

	32
	5,1%

	33
	0,9%

	34
	3,1%

	35
	0,7%

	36
	3,6%

	37
	0,2%

	38
	4,1%

	39
	0,4%

	40
	2,9%

	41
	0,3%

	42
	2,4%

	43
	0,3%

	44
	1,8%

	45
	0,1%

	46
	1,1%

	47
	0,1%

	48
	1,4%

	50
	0,6%

	51
	0,1%

	52
	0,4%

	54
	0,2%

	58
	0,1%

	Total
	100,0%


На диаграмме это выглядит следующим образом:


[image: image1]
	Стреляу
	всего
	баллы

1-10
	баллы 11-20
	баллы 21-30
	баллы 31-40
	баллы 41-50
	баллы

51-60

	%% по строке
	100%
	8,1%
	26,8%
	34,4%
	21,8%
	8,1%
	0,8%


Разбиение полученного распределения на 6 равных интервалов показывает, что данное распределение близко к нормальному. Однако, в целом, оно заметно смещено влево относительно медианы, что означает превышение числа менее активных респондентов над числом более активных. Эта пропорция в настоящей выборке составляет 69,3% : 30,7%. 
Вместе с тем, очевидно, что последний интервал практически не наполнен людьми. В нем находятся всего 15 респондентов, которых трудно причислить к по-настоящему гиперактивным индивидам. Анализ ответов этих людей на вопросы анкеты показывает, что практически все они являются не столько гиперактивными, сколько акцентуированными личностями, предпочитающими отвечать на вопросы в соответствии со своими представлениями об идеальном человеке. 
В этой связи представляется целесообразным, не элиминируя их из выборки, присоединить всех фигурантов данного интервала к респондентам, попавшим в интервал 41-50 баллов и вести дальнейший анализ, считая медианой шкалы число 25. В таком варианте полученное распределение становится гораздо более похожим на нормальное, а разбиение его на нечетное число интервалов позволяет выделить среднюю группу респондентов, что предполагает наличие четырех крайних групп. Возможное при таком варианте разбиения шкалы сравнение двух первых и двух последних интервалов оказывается достаточно информативным. Подобная трансформация выглядит весьма эвристичной для анализа данной выборки, которая (как, возможно, и общество в целом) занимает интервал от 1 балла до 50 по условной шкале теста Стреляу.
В этой связи следует отметить, что посчитанное по-новому соотношение респондентов на правой (1-25 баллов) и на левой (26-60 баллов) частях шкалы, разделенной по новой, условной, медиане, составляет 49,2% : 50,8%. 
Наполненность же каждого интервала отражена в приведенной ниже таблице.
	Стреляу
	всего
	баллы

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	Количество респондентов 

(%% по строке)
	100%
	8,6%
	27,0%
	34,7%
	21,3%
	8,4%


Эвристичность предложенного разбиения подтверждается анализом социально-демографических характеристик респондентов, наполняющих каждый интервал шкалы.

5.2. Мотивация достижения (тест Элерса): общее распределение показателей выполнения теста
5.3. Интеркорреляции тестов, использованных в опросе 
Проведенный после окончания опроса анализ интеркорреляций всех тестов, включенных в исследовательскую батарею, показал, что выявленные корреляции нельзя назвать высокими. 

	N = 1854
	Элерс
	Кэттелл
	Стреляу
	Айзенк
	Орлов
	Марлоу-Краун
	индекс реальных достижений

	Элерс 
	Pearson Correlation
	1
	-,178(**)
	,275(**)
	,157(**)
	-,003
	,184(**)
	,091(**)

	
	Sig. (2-tailed)
	
	,000
	,000
	,000
	,902
	,000
	,000

	Кэттелл 

 
	Pearson Correlation
	-,178(**)
	1
	-,079(**)
	,012
	-,023
	-,037
	-,021

	
	Sig. (2-tailed)
	,000
	
	,001
	,617
	,323
	,109
	,361

	Стреляу

 
	Pearson Correlation
	,275(**)
	-,079(**)
	1
	,206(**)
	,051(*)
	,093(**)
	,204(**)

	
	Sig. (2-tailed)
	,000
	,001
	
	,000
	,029
	,000
	,000

	Айзенк
	Pearson Correlation
	,157(**)
	,012
	,206(**)
	1
	-,050(*)
	,368(**)
	-,095(**)

	
	Sig. (2-tailed)
	,000
	,617
	,000
	
	,033
	,000
	,000

	Орлов

 
	Pearson Correlation
	-,003
	-,023
	,051(*)
	-,050(*)
	1
	-,041
	,135(**)

	
	Sig. (2-tailed)
	,902
	,323
	,029
	,033
	
	,075
	,000

	Марлоу-Краун

 
	Pearson Correlation
	,184(**)
	-,037
	,093(**)
	,368(**)
	-,041
	1
	-,116(**)

	
	Sig. (2-tailed)
	,000
	,109
	,000
	,000
	,075
	
	,000

	индекс реальных достижений

 
	Pearson Correlation
	,091(**)
	-,021
	,204(**)
	-,095(**)
	,135(**)
	-,116(**)
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	,000
	,361
	,000
	,000
	,000
	,000
	


**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*  Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Для анализа был взят коэффициент корреляции Пирсона. Он оказался наиболее адекватным полученному в исследовании материалу. Выше представлена рассчитанная по Пирсону таблица интеркорреляций тестов, включенных в батарею. Следует также заметить, что и расчет ранговых корреляций по Спирмену показал аналогичные результаты. 

Очевидно, что в психологической науке не существует официальных критериев, при которых коэффициент корреляции перестает считаться высоким и начинает считаться низким. В каждом отдельном случае понимание степени удовлетворительности коэффициента корреляции зависит от природы изучаемого процесса и от особенностей сравниваемых инструментов. В общем-то, понятно, что коэффициент корреляции не должен быть очень высоким. Высокий коэффициент корреляции означает, что новый тест измеряет не какой-либо новый конструкт, а хорошо известный старый, измеряемый давно известным тестом (с которым и шло сравнение), а, значит, дублирует этот старый тест /Анастази А., Урбина С. Психологическое тестирование. СПб, 2001, Изд-во «Питер» 686 стр. Страница цитаты – 149./ Однако и слишком маленькими показатели корреляции не должны быть, иначе о какой взаимозависимости сравниваемых свойств, процессов и состояний может идти речь. Поэтому существовавшее среди специалистов мнение, что нормальной корреляцией, показывающей достаточно серьезную зависимость, является корреляция от +0,4 до + 0,6/, представлялось вполне разумным.

Как следует из таблицы, полученные коэффициенты корреляции были весьма далеки от подобных значений. Самой высокой оказалась корреляция показателей тестов, выявляющих стремление давать социально одобряемые ответы (то есть тестов на ложь) – Айзенка и Марлоу-Крауна. Этот – самый высокий из всех! – показатель достиг 0,368. В то же время два теста, направленные на изучение мотивации достижения (Орлова и Элерса) вообще не показали никакой связи между собой. Коэффициент корреляции между показателями обоих тестов оказался равен -0,003. Каждый из них измерял какие-то аспекты этой мотивации, однако эти аспекты, как выяснилось в результате исследования, практически не пересекались.

Вопреки ожиданиям, не очень высокий показатель корреляции был получен между результатами выполнения теста на силу нервной системы Стреляу и тестов на мотивацию достижения Орлова и Элерса. Корреляция между показателями выполнения тестов Стреляу и Элерса составила 0,275, а корреляция между показателями выполнения тестов Стреляу и Орлова и вовсе 0,051. Получалось так, что люди с более сильной нервной системой, т.е. люди, в большей, чем другие, степени способные долго и напряженно работать, воспринимать и перерабатывать информацию, принимать решения, исполнять их в виде конкретных действий и т.п., не проявляют соответствующего стремления настойчиво добиваться поставленных целей, упорно преодолевая возникающие у них на пути препятствия. Иными словами получалось, что упорная и напряженная деятельность у них присутствует, а настойчивого стремления реализовывать эту деятельность у них нет.
Еще хуже обстояло дело с соответствием показателей выполнения тестов на мотивацию достижения и показателей выполнения теста на силу нервной системы с индексом реальных достижений, который выполнял в исследовании роль внешнего критерия. Корреляция показателей выполнения теста Стреляу с индексом реальных достижений составила 0,204, показателей теста Орлова 0,135, а показателей теста Элерса и вовсе 0,091. Получалось, что активные люди, имеющие сильную нервную систему, и люди, готовые ради своих целей упорно преодолевать возникающие на их пути препятствия ничуть не более успешны в жизни, чем те, кто не может долго и упорно работать, и те, кто не особенно стремится добиваться поставленных целей. 

И уж совсем не удивительным на этом фоне казалась не просто низкая, а даже отрицательная корреляция показателей выполнения теста Кеттелла, определяющего степень независимости индивида от группы, как с тестами на мотивацию достижения и на силу н.с., так и с реальными достижениями людей. Корреляция Кеттелла с Элерсом составила -0,178, со Стреляу -0,079, а с Орловым и вовсе -0,023; корреляция же Кеттелла с реальными достижениями оказалась еще меньше и составила -0,021. Формально получалось, что чем сильнее у людей нервная система и чем выше их мотив достижения, тем явственнее у них же зависимость от группы.
Впрочем, как видно из представленных коэффициентов, указанная связь при этом оказалась практически нулевой. Да и выдвинутая на этот счет гипотеза была вполне вероятностной. Трудно было изначально сказать, способствует ли зависимость от группы успешности людей или мешает этой успешности. Точно также трудно было заранее уверенно утверждать, что активные и сильно замотивированные на успех люди обязательно являются независимыми «одинокими волками», не опирающимися в своей деятельности на учет мнения окружающих их людей. Так что отсутствие высоких корреляций в этом случае хоть и выглядело не очень логичным (детальнее этот вопрос будет рассмотрен в соответствующей главе), но по крайней мере не вызывало того огромного удивления, которое вызвало отсутствие интеркорреляций между мотивационными тестами, тестом на силу н.с. и реальной успешностью людей.

В этой связи, поскольку получение невысоких коэффициентов корреляции между субтестами исследовательской батареи, на первый взгляд, разрушало большинство основных гипотез исследования, нельзя ограничиться простой фиксацией сложившегося положения дел, а следует детально проанализировать обстоятельства, приведшие к полученным результатам. 

Во-первых, сами по себе низкие корреляции в массовых опросах, ведущихся на выборках в полторы-две тысячи человек не должны обескураживать исследователей, поскольку, как показывает опыт, в подобных опросах высокие коэффициенты корреляций фиксируются крайне редко. Как показывает практика, высокие коэффициенты корреляции, в основном, являются атрибутом камерных лабораторных экспериментов, поставленных на крайне малых группах. Причина этого в более безразличном отношении респондентов к участию в массовых опросах, в их желании побыстрее ответить на задаваемые им вопросы и как следствие – в невысокой концентрации и устойчивости их внимания и недостаточной обдуманности ответов. В данном исследовании к этому еще добавилась неоднозначность сложных вопросов психологических тестов, на которые в одном случае человек честно отвечает «нет», а в другом, через какое-то время, так же честно говорит «да». 

В качестве примера действия указанных факторов достаточно привести случай из массового опроса (2008 г., Архангельск, 1300 респондентов), в котором отрабатывалась часть методики Стреляу, посвященная определению силы нервной системы. В результате случайной ошибки в опроснике сохранилось два абсолютно идентичных высказывания («Охотно ли Вы беретесь за выполнение ответственной работы или не очень охотно?»), разделенных сорока другими тестовыми вопросами. На первый вопрос «охотно» ответили 52,8% опрошенных, «не очень охотно» 33,1% опрошенных, и затруднились ответить 14,1% опрошенных. Когда же вопрос повторился, «охотно» ответили 49,0% опрошенных, «не очень охотно» 36,3% и затруднились ответить 14,7%. При более детальном анализе выяснилось, что около 6% опрошенных изменили свою позицию с «охотно» на «затрудняюсь ответить», еще 5% процентов сдвинулись с «затрудняюсь ответить» на «не очень охотно» и еще по 2% «затруднившихся ответить» и ответивших «не очень охотно» совершили противоположное действие.

Таким образом, 15% опрошенных, или отвечая не очень вдумчиво, или не имея о себе на этот счет устойчивого мнения и вспоминая себя в разных ситуациях, изменили свою самооценку и заявили несколько отличное от того, что утверждали десятью минутами раньше. Подобные подвижки наблюдаются в каждом опросе, и здесь бесполезны любые «шкалы лжи», поскольку речь не идет ни о сознательном обмане, ни даже о простом стремлении давать социально одобряемые ответы. Все дело в том, что люди, допускающие подобные отклонения, порой не очень внимательно отвечают на вопросы, которые касаются плохо рефлексируемой этими людьми реальности. 

С таким положением дел приходится мириться, поскольку указанные искажения редко носят принципиальный характер. Анализируемый 4%-ный сдвиг, полученный в результате описанного встречного движения, не сильно повлиял, например, на вывод о том, что большинство опрошенных охотно берутся за ответственную работу. В принципе, зафиксированный сдвиг вообще умещается в рамки погрешности измерения, и если бы полученная разница проявилась в двух разных опросах, на нее не стоило бы вообще обращать внимание. Тем не менее, коэффициент корреляции между двумя этими вопросами, рассчитанный по Пирсону, составил всего 0,678.

Во-вторых, низкие коэффициенты корреляции вовсе не отменяют наличия определенных зависимостей, которые, не выражаясь в абсолютно идентичной динамике переменных, тем не менее достаточно наглядно проявляют себя при других способах статистической обработки данных. Может быть, следует даже исходить из того, что коэффициенты корреляции между показателями тестов, проводимых в рамках массовых опросов, вообще не стоит расценивать в качестве главных индикаторов, свидетельствующих о наличии или отсутствии закономерной связи между двумя психологическими характеристиками личности. Зачастую гораздо более эвристичным является анализ динамики средних показателей выполнения какого-либо теста в группах людей, разделенных на данные группы в соответствии с различиями в своих этнических, социально-демографических, психологических, физиологических и иных характеристиках. Неплохо проявляет себя и анализ простого процентного соотношения представителей различных групп, по-разному выполняющих предложенные им тесты. Эти изменения более дифференцированы, чем интегральные коэффициенты корреляции, и за счет этого появляется возможность точнее оценить фиксируемую ими динамику изменения показателей выполнения тестов. 

Именно эти способы представления результатов проведенного опроса и стали доминирующими, как в предыдущем, так и в дальнейшем описании. Подобный подход показал наличие отчетливых зависимостей показателей выполнения ряда субтестов от уровня активности, основанной на силе нервной системы индивида.
6. Связь показателей индивидуальной активности с социально-демографическими характеристиками людей

6.1. Дифференциация выборки по полу респондентов
	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	мужчины
	женщины

	25,6
	28,2
	23,8


Проведенное исследование показало, что средний показатель теста Стреляу среди мужчин составляет 28,2 балла, а средний показатель среди женщин равняется 23,8 балла. 
При этом, межполовые различия в соотношении представителей пяти интервалов, на которые была условно разбита шкала теста Стреляу, выглядят следующим образом.
	Стреляу (%% по столбцу)
	всего
	муж.
	жен.

	1. 1 баллы 1-11
	8,7
	6,3
	10,4

	2. 2 баллы 12-21
	27,1
	20,9
	31,6

	3. 3  баллы 22-31
	34,7
	33,6
	35,5

	4. 4 баллы 32-42
	21,2
	26,6
	17,2

	5. 5 баллы 42-60
	8,4
	12,5
	5,4


Очевидно, что среди мужчин наблюдается гораздо больший процент представителей интервалов, характеризующихся более высокой активностью, связанной с силой н.с., а среди женщин более высок процент представительниц низкоактивных страт. Так, в частности, соотношение представителей двух очевидно низкоактивных (1-я и 2-я) и двух очевидно высокоактивных (4-я и 5-я) страт у мужчин составляет 27,2% : 39,1%, а у женщин – 42,0% : 22,6%.
	Стреляу 

(%% по столбцу)
	всего
	баллы

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	1. мужской
	42,2
	30,8
	32,6
	40,8
	53,0
	62,9

	2. женский
	57,8
	69,2
	67,4
	59,2
	47,0
	37,1


Если же проанализировать распределение представителей групп респондентов с разной степенью активности по полу, которое лучше демонстрирует тенденцию взаимосвязи сопоставляемых параметров, то становится видно, что с ростом активности в соответствующих группах растет число мужчин и снижается число женщин. В самой слабой, низкоактивной группе соотношение мужчин и женщин составляет 30,8% : 69,2%, а в наиболее сильной, высокоактивной, наоборот, 62,9% : 37,1%. 

Полученные данные позволяют на примере результатов выполнения теста Стреляу подвергнуть анализу очень важный в методологическом плане вопрос о чувствительности опросных методик в целом к культурному влиянию, выражающемуся в давлении существующих в обществе норм и социальных установок на ответы респондентов. За исходную точку анализа предлагается принять положение о том, что несмотря на высокую эмансипацию современного общества существующая (по крайней мере, в российской культуре) нормативная сфера продолжает задавать так называемый маскулинный стереотип поведения для мужчин и, соответственно, так называемый феминный для женщин. В соответствии с этими стереотипами, мужчина обязан быть решительным, напористым, инициативным, а также лучше владеть собой, тогда как женщина имеет право уступать инициативу мужчинам и «церемониться», выдерживая паузу в сложных ситуациях, а так же более открыто проявлять свои эмоции.
Влияние подобного нормативного давления на респондентов представляется тем более вероятным, что трудно было предположить неравномерность распределения слабого и сильного типов нервной системы в соответствии с половыми различиями людей. Вряд ли у психофизиологов имелась возможность проверить этот факт на достаточно больших совокупностях испытуемых, способных считаться репрезентативными популяции в целом, однако, на первый взгляд, не виделось никаких оснований, по которым природа разделила бы мужчин и женщин по этому признаку. Предположение о равенстве полов в этом отношении особых сомнений не вызывало (хотя, в принципе, физиология не исключает такого различия, подобного меньшему размеру самок у большинства видов особей животного мира).
Тем не менее, полученные данные дают основания для того, чтобы вопрос о соотношении слабого и сильного типов н.с. среди особей разного пола по меньшей мере оставался все еще открытым.

Выявленные межполовые различия в ответах респондентов на некоторые вопросы теста Стреляу вроде бы подтверждают гипотезу о наличии указанного нормативного давления, и могли бы в этой связи считаться гендерными. Так, например, соотношение мужчин, заявивших, что им легко вести себя непринужденно в кругу незнакомых людей, и мужчин, признавшихся, что им бывает трудновато преодолеть возникающую скованность, составило 45,4% : 54,1%, тогда как аналогичное соотношение у женщин выглядело как 32,9% : 66,2%. Аналогичным образом, соотношение мужчин, заявивших, что они хорошо владеют собой в трудные минуты, и мужчин, признавшихся, что это у них получается не всегда, составило 39,4% : 59,8%, тогда как такое же соотношение у женщин составило 26,4% : 72,9%. Подобная тенденция проявилась и в ответах респондентов на вопрос, часто ли им в их деятельности приходится рисковать собой, своими деньгами или своим положением для достижения поставленных целей. 20,0% мужчин заявили, что они это делают часто, и еще 78,3% мужчин сообщили, что они делают это не часто. В то же время у женщин данное соотношение выглядело как 14,9% : 83,2%. 
Однако подобные различия, подтверждающие ожидаемое культурно-нормативное давление на опрошенных, далеко не всегда проявлялись в полученных ответах на вопросы.  Так, например, когда респондентов спросили, бросились бы они, умея плавать и видя, что человек тонет, на помощь мгновенно, без размышлений, или перед тем, как прыгнуть, возникла бы оценивающая пауза, 61,1% мужчин и 56,7% женщин ответили, что бросились бы мгновенно, и, соответственно, 37,6% мужчин и 41,1% женщин сказали, что скорее всего возникла бы оценивающая пауза. Такая разница между ответами мужчин и женщин, безусловно, не только не является значимой, но даже не может быть признана заметной, полностью укладываясь в пределы статистической ошибки измерения. Аналогичным образом, 52,8% мужчин и 51,7% женщин заявили, что, если случается что-нибудь из ряда вон выходящее, они берут инициативу в свои руки, тогда как 44,2% мужчин и 45,4% женщин отметили, что полагают более разумным понаблюдать за естественным развитием событий.

И даже в вопросе о пунктуальности, который не имел отношения к тесту Стреляу, а измерял стремление респондентов давать социально желательные ответы, была зафиксирована тенденция, обратная ожидаемому нормативному давлению. Вопреки существующим нормам, предполагающим снисходительное отношение к опозданиям женщин, соотношение числа мужчин, заявивших, что они, случалось, опаздывали на работу или на свидание, и числа мужчин, заявивших, что такого с ними не бывало, составило 73,8% : 25,8%, тогда как аналогичное соотношение у женщин составило 64,3% : 35,5%. Возможно, выявленные различия в ответах и могут быть проинтерпретированны как большая неискренность женщин, но совершенно очевидно, что они опровергают гипотезу о существовании серьезного культурно-нормативного давления на ответы респондентов в ходе проведения массовых опросов.
Кроме того, данная гипотеза подвергается серьезному испытанию так же при анализе реакции респондентов на ряд вопросов, вроде бы не предполагающих культурного влияния на ответы представителей разного пола, но при этом все же выявляющих существенные межполовые различия, связанные предположительно с силой нервной системы опрошенных. Так, например, когда респондентов спрашивали, могут ли они упорно работать и ночью, после того, как проработали весь день, 65,1% мужчин заявили, что, в принципе, могут, и 34,1% сообщили, что для них это будет затруднительно. В то же время указанное соотношение у женщин составило 48,9% : 50,9%. Аналогичным образом, когда был задан вопрос, полностью ли респонденты восстанавливают силы в течение ночного сна после тяжелой работы накануне или им в этом случае не удается восстановиться за ночь, 74,3% опрошенных мужчин заявили, что восстанавливают полностью, тогда как 25,1% сообщили, что им одной ночи для этого мало. Аналогичное же соотношение у женщин составило 61,6% : 38,1%.
Очевидно, что в каждом из приведенных примеров – как в тех, когда женщины предположительно должны были бы демонстрировать гендерные различия, но не демонстрируют их, так и в тех, когда  женщины демонстрируют различия вопреки ожиданиям – можно при желании найти свидетельство культурного влияния на их ответы. Так, например, в отношении последнего примера, можно предположить, что всем опрошенным женщинам в детстве читали «Принцессу на горошине» Андерсена и они усвоили, что женщина должна быть нежной и хорошо отдыхать. Но, думается, что в таких случаях лучше прислушаться к совету монаха Оккама и, не плодя новых, излишних, сущностей, принять наиболее простое объяснение происходящего.
Таким образом, гипотезу о заметном культурно-нормативном влиянии на ответы различающихся по гендерным признакам респондентов, следует считать подвергшейся серьезным сомнениям, а гипотезу о наличии у представителей разного пола различий в уровне активности, связанном с силой нервной системы, наоборот, получившей некоторое подтверждение.
6.2. Дифференциация выборки по возрастным характеристикам респондентов

В результате проведенного исследования были получены следующие показатели среднего значения выполнения теста Стреляу представителями разных возрастных групп:

	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	до 24 лет
	25-34 лет
	35-44 лет
	45-54 лет
	55-64 лет
	65 и старше

	25,6
	29,1
	28,3
	27,1
	24,6
	23,7
	22,3


Очевидно, что с возрастом средний показатель выполнения теста Стреляу неуклонно снижается.

Дифференциация же численности респондентов в каждой возрастной группе по различным интервалам теста Стреляу выглядит при этом так:

	Стреляу
(%% по столбцу)
	всего
	до 24 лет
	25-34 лет
	35-44 лет
	45-54 лет
	55-64 лет
	65 и старше

	1. баллы 1-11
	8,7
	2,5
	3,3
	7,7
	10,1
	10,7
	15,6

	2. баллы 12-21
	27,1
	26,4
	22,0
	22,9
	27,7
	31,7
	32,6

	3. баллы 22-31
	34,7
	30,8
	36,7
	32,8
	35,2
	36,3
	35,0

	4. баллы 32-42
	21,2
	22,6
	27,4
	26,3
	20,2
	17,5
	12,8

	5. баллы 42-60
	8,4
	17,7
	10,6
	10,3
	6,9
	3,7
	4,0


Из таблицы хорошо видно, что возраст людей однозначно влияет на уровень их активности. Так, если в группе до 24 лет соотношение двух первых – малоактивных – страт и двух последних – высокоактивных – страт составляет 28,9% : 40,3%, в группе 25-34 года – 25,3% : 38,0%, в группе 35-44 года – 30,6% : 36,6%, в группе 45-54 года – 38,8% : 27,1%, в группе 55-64 года – 42,4% : 21,2% и наконец в группе старше 65 лет – 48,2% : 16,8%. Таким образом, полученные данные демонстрируют превышение числа малоактивных индивидов над высокоактивными начиная с возрастной группы 45-54 года. 
В свою очередь, дифференциация численности респондентов, составляющих  разные страты теста Стреляу, по различным возрастным группам выглядит следующим образом:

	Стреляу
(%% по столбцу)
	всего
	баллы

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	1. до 24 лет
	10,9
	3,1
	10,6
	9,6 
	11,6
	23,0

	2. 25-34 лет
	16,3
	6,2
	13,2
	17,2
	21,0
	20,5 

	3. 35-44 лет
	17,4
	15,4
	14,7 
	16,5
	21,6
	21,4 

	4. 45-54 лет
	26,1
	30,4
	26,6
	26,5
	24,8
	21,4

	5. 55-64 лет
	14,4
	17,9
	16,9
	15,1
	11,9
	6,4

	6. 65 и старше
	15,0
	27,0
	18,0
	15,1
	9,0
	7,2


Анализ распределения по столбцу в данном случае не является информативным, поскольку возрастное распределение в каждой группе с разным уровнем активности воспроизводит возрастное распределение по выборке в целом, а группа 45-54 в выборке самая большая. Зато, если проанализировать данное распределение по строке, то становится видно, что с ростом активности группы в ней планомерно снижается число молодых людей и повышается число пожилых. Знаками вопроса в таблице отмечены связанные с погрешностями измерения отклонения от общей тенденции, которые представляются незначительными и не влияющими на общую закономерность.
Естественно, и здесь своеобразной точкой перегиба является возраст 45 лет. В таблице хорошо видно, что число 45-54-летних неуклонно снижается в каждой новой группе с более высоким уровнем  активности. То же самое происходит и с более пожилыми группами.
В этой связи возникает очень важный вопрос, который неоднократно уже поднимался  в данной монографии. В какой связи находится физиологическая основа измеряемой психологической реальности, а именно сила нервной системы, с фиксируемой тестом динамикой этой самой реальности, то есть с уровнем активности индивида? Иными словами, что фиксирует тест, если известно, что сила нервной системы является генетически наследуемым свойством индивида и, по идее, в этом качестве не должны меняться на протяжении всей его жизни? В то же время полученные результаты однозначно свидетельствуют о том, что пожилые люди гораздо менее активны, чем молодые – что, кстати, абсолютно согласуется с обычными житейскими наблюдениями обыденного сознания. Значит ли это, что данный опросник вовсе не имеет никакого отношения к силе нервной системы, а измеряет что-то совсем другое?
Отвечая на этот вопрос, следует понимать, что ни в одной из доступных работ психофизиологов нет упоминания о проведении реальных психофизиологических исследований на больших выборках, позволяющих репрезентативно сравнивать разные возраста. Кроме того, никто не проводил и статистически достоверных лонгитюдных исследований, фиксирующих изменение силы н.с. с возрастом. Поэтому ответа специалистов, действительно измеряющих силу нервной системы, а не ее психологические корреляты, на поставленный вопрос, к сожалению, не существует.
Понятно, что человеческая активность зависит не только от силы нервной системы, но и от множества других факторов, в том числе от мышечной дряблости, от ухудшения работы сердца и т.д. Вместе с тем, вполне возможно, что происходящая с возрастом миелинизация нервных волокон каким-то образом так же влияет на силу нервной системы, редуцируя ее внешние проявления.

Таким образом, поставленный вопрос остается открытым, что, впрочем, совершенно не мешает использовать и этот и другие аналогичные опросники для измерения уровня человеческой активности, проявляющейся в поведении людей.
Кстати сказать, описанные выше возрастные закономерности фиксируются и при анализе связи возраста людей с их реальной успешностью.
	ВОЗРАСТ
	Всего
	до 24 лет
	25-34 лет
	35-44 лет
	45-54 лет
	55-64 лет
	65 и старше

	Уровень реальных достижений
	%% по столбцу

	  1. Нет ничего подходящего в списке
	19,4
	17,2
	12,4
	11,0
	17,3
	20,6
	40,6

	  2. индекс 0-0.9999
	28,7
	35,9
	25,1
	22,6
	28,8
	27,9
	34,9

	  3. индекс 1-1.9999
	22,5
	19,2
	19,6
	24,7
	26,3
	23,6
	18,1

	  4. индекс 2-2.9999
	15,1
	17,0
	17,1
	20,5
	16,2
	14,3
	4,1

	  5. индекс 3-3.9999
	8,2
	4,3
	11,8
	13,6
	7,1
	8,9
	1,9

	  6. индекс от 4 и больше
	6,2
	6,4
	14,1
	7,6
	4,3
	4,7
	0,4


Как следует из приведенной таблицы, число людей неуспешных (первые две страты по показателям реальных достижений) постоянно снижается с возрастом. Очевидно, что это связано с социальным и личностным ростом респондентов, происходящем в их юности и завершающимся у большинства людей в зрелости. Это снижение наблюдается до 45 лет, после чего процент людей неуспешных начинает расти. 
Несомненно в жизни зрелые и пожилые люди в стабильных государствах, как правило, бывают материально обеспечены лучше, чем молодые. У них есть собственные дома, дорогие средства передвижения, страхующий их в период кризисов накопленный капитал. Несомненно, многие из зрелых и пожилых людей обладают высоким социальным статусом, являются владельцами фирм и производств, обладателями ученых степеней, просто уважаемыми в обществе людьми. Однако в данном исследовании подобные накопления никак не могли быть отражены, поскольку поставленный вопрос четко ограничивал человеческие достижения периодом 2000-2009 годов. Именно этим обусловлено снижение реальной успешности респондентов, достигших в среднем 50-летнего возраста.
Выявленная закономерность просматривается в представленной таблице весьма отчетливо. Однако тщательный анализ заставляет все же внимательно присмотреться к указанной группе 45-54-летних респондентов. В этой группе закономерность постоянно нарушается. Причем нарушается не принципиальным образом – именно там резко начинает расти число неуспешных и малоуспешных людей и так же резко снижаться число успешных. Но все-таки возникает вопрос: почему число неуспешных и малоуспешных там больше, чем в следующей возрастной группе 55-64 года, а число успешных меньше?

Эти вопросы усиливаются при анализе таблицы корреляций результатов выполнения теста Стреляу с возрастом опрошенных. В целом таблица выглядит вполне понятно: в крайних возрастах корреляция ниже (у молодых активность высокая, а результатов пока нет, а у пожилых активность совсем низкая, но кое-какой успех по инерции им еще перепадает) в средних возрастах, когда активные люди начинают добиваться реального успеха корреляция выше. Однако группа 45-54-летних напрочь выпадает из этой динамики. В этой группе связь активности с успехом практически полностью отсутствует.
	возраст
	до 24
	25-34
	35-44
	45-54
	55-64
	старше 65

	Пирсон
	0,161 (*)
	0,221 (**)
	0,253 (*)
	0,046
	0,225 (**)
	0,125 (*)

	Спирмен
	0,168 (*)
	0,205 (**)
	0,239 (**)
	0,057
	0,206 (**)
	0,105 (*)


Исследование к сожалению, не дает окончательного ответа на вопрос, что обусловило такое положение дел. Однако можно предположить, что основной причиной появления данного артефакта, является уровень образования людей, составивших эту группу, который системно повлиял на их судьбу. Дело в том, что треть этой группы (35,3%) составили люди со средним школьным образованием, не пожелавшие после школы учиться дальше. Это заметно отличает данную группу от всех других, в которых число людей со средним школьным образованием колеблется в пределах 10-15%%. Что это означает, будет подробно рассмотрено в следующем разделе.
6.3. Дифференциация выборки по уровню образования респондентов

В то время, как половозрастные особенности людей предопределяют уровень их поведенческой активности, связь активности с уровнем образования, местом жительства, социальным статусом, доходом и иными социально-демографическими характеристиками респондентов является прямым следствием ее проявления.

Безусловно, занятие человеком определенной социальной ниши детерминируется не только уровнем его активности, но и многими другими личностными свойствами, прежде всего уровнем интеллекта, а также различными, часто случайными, жизненными обстоятельствами. Однако активность играет в этом движении ведущую роль, заставляя человека не ожидать благоприятного стечения обстоятельств, а искать и находить нужные ему обстоятельства, ставя их себе на службу. Именно поэтому даже в отношении такого фактора, как образование, где, казалось бы, ведущую роль в его получении должен играть интеллект, уровень активности личности реально определяет образовательный уровень, которого достигает индивид.
	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	неполное среднее образование (в т.ч. полное отсутствие образования)
	cредняя школа
	среднее специальное образование, незаконченное высшее (1-2 курса)
	законченные три курса, бакалавриат или полное высшее образование
	кандидатская или докторская степень

	25,6
	22,2
	25,3
	25,7
	28,8
	25,8


Из приведенной таблицы следует, что с ростом образования (за исключением чрезвычайно маленькой и потому характеризующейся очень большой погрешностью группы кандидатов и докторов наук) наблюдается устойчивый рост среднего показателя выполнения теста Стреляу в каждой последующей образовательной группе.

Дифференциация же численности респондентов в каждой образовательной группе по различным интервалам теста Стреляу выглядит при этом так:

	Стреляу 
(%% по столбцу)
	всего
	неполное среднее
	cредняя школа
	среднее специальное / н/в (1-2 курса)
	законченные три курса, бакалавриат или полное высшее
	кандидатская или докторская степень

	1. баллы 1-11
	8,7
	16,6
	7,2
	8,6
	3,1
	15,4

	2. баллы 12-21
	27,1
	28,9
	31,7
	27,0
	21,9
	17,6

	3. баллы 22-31
	34,7
	36,5
	32,8
	33,7
	37,0
	36,7

	4. баллы 32-42
	21,2
	13,7
	18,9
	22,8
	25,4
	30,4

	5. баллы 42-60
	8,4
	4,3
	9,4
	7,8
	12,6
	0,0


Из таблицы следует, что с ростом образования в группах растет процент высокоактивных индивидов и снижается число низкоактивных. Так, если в группе с неполным средним образованием соотношение двух первых – малоактивных – страт и двух последних – высокоактивных – страт составляет 45,5% : 18,0%, то в группе лиц со средним школьным образованием оно равняется 38,9% : 28,3%, в группе лиц со средним специальным образованием – 35,6% : 30,6%, и наконец, в группе лиц с высшим и незаконченным высшим образованием – 25,0% : 38,0% (показательно, что лишь в этой группе число очевидно активных людей превышает число очевидно пассивных).
Единственное исключение из данной динамики, как уже говорилось, составляет очень малочисленная и, кроме того, живущая по своим законам группа людей с научными степенями и званиями. В ней указанное соотношение составляет 33,0% : 30,4%, что, впрочем, не подрывает принципиальным образом наблюдающуюся закономерность.
В свою очередь, дифференциация численности респондентов, составляющих  разные страты теста Стреляу, по различным возрастным группам выглядит следующим образом:

	Стреляу
(%% по столбцу)
	всего
	баллы 

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	1. неполное среднее образование (включая полное отсутствие образования)
	16,3
	31,3
	17,4
	17,2
	10,6
	8,3

	2. cредняя школа
	16,9
	14,1
	19,8
	16,0
	15,1
	18,9

	3. среднее специальное образование, незаконченное высшее (1-2 курса)
	47,4
	47,2
	47,2
	46,0
	51,0
	44,1

	4. законченные три курса, бакалавриат или полное высшее образование
	19,1
	6,8
	15,4
	20,4
	22,8
	28,6

	5. кандидатская или докторская степень
	0,3
	0,5
	0,2
	0,3
	0,4
	0,0


Из приведенной таблицы так же следует, что, чем выше уровень активности группы, тем меньше в ней людей с незаконченным средним и средним специальным образованием, и тем больше с высшим образованием. Для закончивших среднюю школу и не получивших потом высшего образования и для людей с кандидатской и докторской степенью подобных закономерностей не выявлено.
Полученные данные легко объяснимы. Очевидно, что наименее способные и наименее упорные в труде люди чаще уходили из школы, получив только начальное или незаконченное среднее образование, чем упорные и способные. Так же очевидно, что для поступления в вуз, учитывая все сложности экзаменов и отсутствие в советское время возможности обучения на платной основе, требовался огромный труд, который был по плечу далеко не всем. Мало было обладать хорошими способностями, надо было еще месяцами корпеть, готовясь к вступительным экзаменам. Именно поэтому здесь так отчетливо видна динамика роста числа получивших высшее образование соответственно росту уровня активности индивидов.

Сложнее дело обстоит со средним образованием. Не вызывает сомнений, что в техникумы (в советское время) и в колледжи (в постсоветское) шли преимущественно те, кто хорошо понимал, что у него не хватает способностей для поступления в вуз. В 70-е, 80-е годы, когда среднее образование было всеобщим и обязательным, в крупных городах в техникум или в ПТУ шли вообще в основном законченные двоечники, от которых школа, по существу, просто отказывалась
. Правда, в истории страны были периоды, захватившие ныне живущие поколения, когда поступление в техникум было вполне достойным предприятием. Однако выявленная в настоящем опросе динамика уровня среднего образования в разных по уровню активности группах однозначно свидетельствует, что люди наиболее активные, даже закончив техникум, все равно продолжали двигаться вперед, получая, часто заочным путем, высшее образование.
Четкая зависимость от уровня активности не была выявлена только в группе лиц с общешкольным образованием. Несмотря на то, что описанное выше соотношение малоактивных и высокоактивных индивидов в этой группе не нарушает выявленной закономерности увеличения числа высокоактивных людей в группах с более высоким уровнем образования, динамика изменения процента лиц со средним школьным образованием в группах с разным уровнем активности не демонстрирует ни устойчивого роста, ни устойчивого снижения удельного веса этих людей в группах с более высоким уровнем активности. Отсутствие как восходящей, так и нисходящей динамики не позволяет четко определить тенденцию: является ли занимающая среднюю позицию группа лиц со школьным образованием, скорее группой, включающей малоактивных людей, или она является скорее группой, включающей высокоактивных людей.
Конечно, строго говоря, выявленная вместо устойчиво поступательной динамики «гребенка» может быть объяснена тривиальной статистической погрешностью, которая для данной группы (313 человек) очевидно перекрывает выявленные колебания показателей. Однако, как показывает практика, реальная ошибка в тщательно спланированных исследованиях бывает, как правило, намного меньше, позволяя изучать динамику явления в достаточно малочисленных группах. Не является исключением и данная работа, демонстрирующая устойчивую динамику изучаемых процессов в таких малочисленных группах, какими являются, например, группы с высшим или незаконченным средним образованием.

Сказанное заставляет предположить, что прямая зависимость между решением человека не учиться дальше после окончания средней школы и уровнем его активности действительно отсутствует. Данный вывод подкрепляется изучением биографий подобных людей. Большинство из них очень часто не занимали традиционных устойчивых мест в системе разделения труда. Многие работали на разовых и временных, не требующих специальной квалификации работах, находили себя в торговле, ездили «челноками», уходили в теневую экономику, служили в охранных предприятиях и т.п. Опыт общения с подобными людьми показывает, что достаточно часто, но в то же время далеко не всегда, это были весьма мобильные, предприимчивые люди. Просто у большинства из них «так сложилась жизнь»: сразу в вуз не удалось поступить, надо было работать, работа не требовала повышения квалификации, потом появились другие обстоятельства (дети, случайные большие заработки, болезнь и т.п.) и – «так вот и получилось». Нельзя даже сказать, что многие из тех, кто составил эту группу, были интеллектуально слабы и у них не было желания учиться. Нет, даже наоборот: у многих этих людей была отличная практическая сметка, флексибельное мышление, хорошая креативность. Просто желание учиться не было мощным, а сложившиеся обстоятельства убеждали даже самых активных в том что жить вполне можно и без этого. Таким образом, в этой образовательной группе собрались самые разные люди, с самым различным темпераментом, с разными жизненными целями и разным жизненным путем, объединенные лишь одним: более или менее нестандартной судьбой.
Рассуждая о связи уровня образования с другими факторами, влияющими, помимо активности, на выбор людей, нельзя обойти вниманием и исторические условия, в которых вступали в жизнь различные поколения граждан. Наиболее отчетливо влияние этих условий видно на примере тех, кто сейчас уже вышел или готовится выйти на пенсию. Известно, что до войны среднее школьное образование не было обязательным, девятый и десятый класс были платными, и многие, в первую очередь жители села, ограничивали свое обучение 8-ю, а еще более пожилые и 4-мя классами. 
	ВАШЕ ОБРАЗОВАНИЕ? (один ответ) 
	всего
	до 24 лет
	25-34 лет
	35-44 лет
	45-54 лет
	55-64 лет
	65 и старше

	  1. неполное среднее образование (включая полное отсутствие образования)
	16,5
	8,2
	9,4
	6,4
	6,5
	19,8
	56,3

	  2. cредняя школа
	16,6
	24,0
	11,8
	13,1
	22,7
	17,1
	9,4

	  3. среднее специальное образование, незаконченное высшее (1-2 курса)
	48,4
	57,0
	47,1
	58,6
	53,7
	45,5
	25,3

	  4. законченные три курса, бакалавриат или полное высшее образование
	18,2
	10,8
	31,2
	21,5
	17,2
	16,8
	8,7

	  5. кандидатская или докторская степень
	0,2
	0,0
	0,3
	0,0
	0,0
	0,8
	0,3


Как уже было показано выше, уровень активности, связанной с силой нервной системы, во многом зависит от возраста людей, заметно снижаясь в пожилом возрасте. Отсюда возникает предположение, что высокий процент людей с незаконченным средним образованием в наименее активных группах связан с тем, что там больше всего стариков. Тогда получается, что в исследовании прослеживается не столько связь незаконченного среднего образования с низким уровнем активности, сколько связь незаконченного среднего образования с историческими условиями развития страны.

В какой-то мере это предположение обосновано, но только в какой-то. Во-первых, если рассматривать людей с незаконченным средним образованием отдельно, то видно, что люди старше 65 лет составляют во всех пяти стратах теста Стреляу приблизительно одинаковый процент численности. 

	Стреляу 

(%% людей в возрасте старше 65 лет от числа членов группы с
н/с)
	баллы

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	
	68,6
	50,6
	42,5
	41,9
	53,8


Правда, в самой первой страте процент стариков несколько выше, чем в остальных стратах, но выше не настолько, чтобы на этой основе можно было утверждать, что наблюдаемое среди всех лиц с незаконченным средним образованием снижение числа этих людей в группах с высоким уровнем активности обусловлено исключительно стариками.
Во-вторых, если в самой группе пожилых людей с незаконченным средним образованием посчитать их распределение по стратам теста Стреляу, то окажется, что пусть не строго (группа очень маленькая, погрешность измерения большая), но все-таки и в этой группе наблюдается общее для всех явление снижения числа лиц с незаконченным средним образованием в более активных группах.
	н/с, > 65 лет
	всего
	баллы

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	%% по строке
	100%
	23,0%
	29,3%
	31,1%
	11,8%
	4,6%


Таким образом, становится понятно, что наличие большого числа лиц с незаконченным средним образованием в пожилых группах, хоть и определяет в некоторой степени наполнение наиболее слабых групп людьми с незаконченным средним, но, в целом, не отменяет закономерность, согласно которой в группах с более высоким уровнем активности число лиц с незаконченным средним образованием снижается. 
К сожалению, данное исследование не представляет достаточно статистически значимого материала для изучения влияния исторических условий развития страны на процессы связи активности и уровня образования людей. Общественное мнение по поводу предпочтительности того или иного вида, а также относительно желательного уровня образования, в значительной степени манипулятивно направляемое пропагандой, вплоть до 70-х годов менялось в советское время очень быстро. Значительна также была и разница между представлениями, существовавшими на этот счет в городе и в селе. Безусловно, при проведении надлежащих исследований все проявлявшиеся ранее тенденции могли бы быть выявлены и зафиксированы, однако для этого требуется гораздо больший объем выборки, подразумевающий возможность статистически значимого выделения множества мелких групп.
Кроме вопроса о получении основного, как правило, государственного, образования, респондентам задавался вопрос и о получении ими какого-либо серьезного дополнительного образования, подразумевающего выдачу соответствующего диплома или сертификата. Предполагалось, что более активные граждане должны стремиться повысить свою квалификацию, расширить круг имеющихся у них знаний.

	Стреляу
(%% по столбцу)
	всего
	баллы 

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	  1. второе высшее образование с неполным сроком обучения (1-3 года)
	2,0
	2,3
	0,9
	1,5
	3,5
	3,6

	  2. курсы повышения квалификации
	34,4
	24,8
	36,9
	36,1
	33,0
	33,3

	  3. различные курсы по получению новой специальности
	30,6
	26,1
	30,1
	31,1
	31,1
	33,8

	  4. коммерческие школы или школы бизнеса,
	1,4
	0,0
	0,7
	1,9
	2,6
	0,0

	  5. семинары, мастер-классы по своей или смежной специальности
	9,8
	6,3
	9,3
	9,0
	11,4
	14,1

	  6. международные школы всех уровней
	0,3
	1,2
	0,4
	0,0
	0,2
	0,0

	  7. что-то иное (что именно - записать на свободном месте опросного листа)
	1,1
	0,6
	1,5
	0,6
	1,4
	1,5

	  8. я не получал (-а) никакого дополнительного образования
	37,6
	50,0
	35,2
	36,9
	37,1
	36,9


Из приведенной таблицы, и в частности, из распределения ответов «Я не получал (получала) никакого дополнительного образования», видно, что, в целом, данная гипотеза не получила своего подтверждения. За исключением наименее активной группы, в которой никакого дополнительного образования не получила ровно половина составляющих ее членов, в остальных группах процент не получивших дополнительного образования людей составлял практически одну и ту же величину, колеблющуюся в переделах от 35% до 40%.

Возможно такое положение дел связано с тем, что дополнительное образование не получило ни должного развития, ни общественного признания в нашей стране. Многие люди неплохо справляются с этим сами, обучаясь по книгам, а в последнее время и с помощью Интернета. Действительно, при приеме на работу или при открытии самостоятельного бизнеса дополнительные сертификаты мало что дают претендентам. Скорее они вызывают подозрение, что их обладатель, приложил значительные усилия для получения мало что значащих, но красивых «корочек», желая «пустить пыль в глаза». Учитывая ситуацию 90-х годов, у подобного отношения есть свои основания. Может быть, в будущем положение и начнет меняться, но пока что исследование зафиксировало именно такое положение дел.
Очень интересная ситуация сложилась в сфере прохождения курсов по повышению квалификации. Сложившаяся в советское время и существующая во многих сферах до сих пор система не выявила зависимости с уровнем активности прошедших через нее людей. И это не удивительно, учитывая предусматривающий разнарядки и соответствующие приказы начальства способ, которым на предприятиях отбирались слушатели этих курсов.

Здесь, даже наоборот, просматривается некоторая тенденция снижения числа прошедших эти курсы в более активных группах. Понятно, что самые лучшие могли повышать свою квалификацию самостоятельно, а кроме того, как правило, без них не могли обойтись, и поэтому на курсы порой посылали не самых лучших, а средних. Как хорошо видно из таблицы, именно это, пусть незначительное, снижение числа окончивших курсы в наиболее активных группах и повлияло на отсутствие общей положительной динамики по выборке в целом, свидетельствующей о росте числа получивших дополнительное образование в соответствии с ростом активности групп.

Тем не менее, там, где это дополнительное образование вполне реально помогает людям жить и работать, такая зависимость наблюдается. И среди лиц, получивших второе высшее образование, освоивших новую специальность, прошедших школы бизнеса или, мастер-классы по своей или смежной специальности, указанная динамика зависимости числа людей, получивших дополнительное образование, от уровня их активности хорошо видна.
6.4. Дифференциация выборки по доходу респондентов

В результате проведенного исследования, были получены следующие показатели среднего значения выполнения теста Стреляу представителями различных, различающихся по уровню дохода, групп:

	
	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	денег вполне достаточно, чтобы практически ни в чем себе не отказывать
	доступна покупка большинства товаров длительного пользования
	денег вполне достаточно для приобретения продуктов питания и одежды
	денег хватает только на приобретение продуктов питания
	денег не хватает даже на приобретение продуктов питания
	не хочу отвечать на этот вопрос

	25,6
	32,0
	27,3
	26,2
	23,7
	23,3
	29,2


Очевидно, что чем выше доход респондентов, тем выше и средний показатель активности членов этой страты (собственно говоря, причинно-следственная связь здесь носит обратный характер). В этом нет ничего удивительного. Если исходить из того, что активные больше работают, то, соответственно, они должны больше зарабатывать. При этом особое внимание следует обратить на показатель активности тех респондентов, которые отказались отвечать на вопрос о доходе. Его вполне можно расценивать как косвенное свидетельство весьма высокого уровня доходов этой группы.
Дифференциация же численности респондентов в группах с разным уровнем дохода по различным интервалам теста Стреляу выглядит при этом так:

	Стреляу

(%% по столбцу)
	всего
	денег вполне достаточно, чтобы практически ни в чем себе не отказывать
	доступна покупка большинства товаров длительного пользования
	денег

вполне достаточно

для приобре-

тения продуктов питания и одежды
	денег

хватает

только на приобре-

тение продуктов питания
	денег не хватает

даже на приобре-

тение продуктов питания

	1. баллы 1-11
	8,7
	3,8
	4,7
	7,7
	11,9
	11,5

	2. баллы 12-21
	27,1
	16,9
	23,7
	26,3
	29,9
	30,7

	3. баллы 22-31
	34,7
	23,4
	39,5
	34,2
	35,6
	37,9

	4. баллы 32-42
	21,2
	33,4
	21,8
	23,0
	16,6
	16,0

	5. баллы 42-60
	8,4
	22,5
	10,3
	8,8
	5,9
	3,9


Из таблицы хорошо видно, что уровень активности респондентов однозначно влияет на их доход. Так, если в группе самым низким уровнем дохода соотношение двух первых – малоактивных – страт и двух последних – высокоактивных – страт составляет 42,2% : 19,9%, а в группе тех, кому хватает только на еду – 41,8% : 22,5%, то уже в группе тех, кому хватает на еду и одежду это соотношение равняется 34,0% : 31,8%, а в группе тех, кто может уже без особых затруднений покупать бытовую технику – 28,4% : 32,1%. В самой же высокодоходной группе – группе тех, кому хватает денег на все – соотношение двух малоактивных и двух высокоактивных страт составляет 20,7% : 55,9%.
Таким образом, уже в группах людей, которым хватает денег на еду и одежду, уже начинает наблюдаться превышение числа высокоактивных людей над малоактивными.

В этой связи возникает вопрос: а как же получается, что 4% членов группы очень богатых людей, которым денег хватает, как сказано в подсказке, «на все», оказались из числа наименее активных членов выборки и еще 17% - из второй малоактивной страты?
Одна из причин такого положения дел заключается в том, что в данную «богатую» страту зачастую попадают те, чей уровень потребностей крайне невысок, например, представляющие «андерграунд» молодые люди, или, наоборот, редко выходящие на улицу старики. Кроме того, высокий интеллектуальный уровень может обеспечивать высокий доход даже при низком уровне активности. Это еще одна причина того, что в высокодоходных группах зафиксировано много низкоактивных людей – например, во второй по уровню дохода группе их вообще насчитывается больше четверти (28%). Так что объяснение указанного феномена не представляется исключительно сложным. Гораздо труднее понять, что представляют из себя высокоактивные члены самой низкодоходной группы, состоящей из тех, кому не хватает денег даже на еду. Таких людей в данной группе насчитывается 20%, что составляет 1% всей совокупной выборки. Не исключено, что низкий доход этих людей связан с разного рода болезнями, однако данные этот счет в настоящем исследовании не фиксировались.
В свою очередь, дифференциация численности респондентов, составляющих  разные страты теста Стреляу, по группам с различным уровнем дохода выглядит следующим образом:

	Стреляу
(%% по столбцу)
	всего
	баллы 

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	  1. денег вполне достаточно, чтобы практически ни в чем себе не отказывать
	4,2
	1,9
	2,6
	2,9
	6,7
	11,4

	  2. покупка большинства товаров длительного пользования (холодильник, телевизор) не вызывает у нас трудностей, однако покупка автомашины сейчас недоступна
	9,1
	4,9
	8,0
	10,4
	9,4
	11,2

	  3. денег вполне достаточно для приобретения необходимых продуктов питания и одежды, однако более крупные покупки приходится откладывать
	49,5
	43,8
	48,0
	48,8
	53,8
	52,1

	  4. денег хватает только на приобретение продуктов питания
	30,1
	41,2
	33,2
	30,9
	23,6
	21,4

	  5. денег не хватает даже на приобретение продуктов питания
	5,8
	7,6
	6,5
	6,3
	4,4
	2,7


Здесь снова отчетливо видно, что вкладывающие больший труд имеют и больший заработок. Именно эта закономерность и отражена в таблице, где в соответствии с ростом активности группы растет число богатых и обеспеченных людей и реципрокно снижается число людей с низким и очень низким доходом. 
6.5. Дифференциация выборки по социальному самочувствию респондентов

Обычно дифференциация людей по их социальному самочувствию (social feelings) хорошо коррелирует с их доходами. Это и в самом деле близкие характеристики, поскольку социальное самочувствие напрямую зависит от материального благополучия людей. Чем выше доходы человека, тем меньше его беспокоят перспективы собственного выживания и выживания его семьи и тем выше, соответственно, фон его настроения. Если еще учесть тот факт, что, отвечая на вопрос о доходах, люди часто могут лукавить, скрывая истинные доходы, то на вопрос о социальном самочувствии люди почти всегда говорят правду, поскольку это ничем им не угрожает. Именно поэтому вопрос о социальном самочувствии почти всегда вставляется в политические вопросы, являясь гораздо лучшим критерием дифференциации электората, чем  вопрос о доходах.
Единственный недостаток этого критерия в том, что он, в отличие от более-менее твердых показателей дохода, достаточно условен. Очевидно, что доходы и уровень социального самочувствия явления близкие, но не абсолютно идентичные. Очень часто люди получают объективно очень небольшие деньги, но при этом вполне довольны своей жизнью, поскольку имеют низкий уровень потребностей. Применительно к большим группам населения, это выглядит как социокультурная детерминация «ножниц» между объективным уровнем доходов и уровнем социального самочувствия населения. Фигурально выражаясь, если вокруг все ходят в ватниках, большинство людей даже не помышляет о шубах. И наоборот, если все вокруг ездят на шестисотых «мерседесах», то пятилетний «оппель» воспринимается как свидетельство нищеты и жизненного надлома. Однако и в этом случае данный вопрос лучше работает в кросс-культурных исследованиях, чем вопрос о доходах, позволяя сравнивать страны с различным жизненным уровнем населения.
В результате проведенного исследования, были получены следующие показатели среднего значения выполнения теста Стреляу представителями групп, различающихся по уровню социального самочувствия:

	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	все идет хорошо
	не все идет так хорошо, как хотелось бы, но мне удается преодолевать трудности
	жить очень трудно, но пока еще можно терпеть
	терпеть такое бедственное положение уже невозможно

	25,6
	30,1
	26,6
	23,5
	21,5


Как следует из таблицы, чем выше уровень активности людей, тем выше их уровень социального самочувствия. И это не удивительно. Понятно, что не сама по себе высокая активность обеспечивает хорошее настроение. В повседневной жизнедеятельности людей эти два параметра скорее пересекаются под прямым углом, нежели идут параллельно. Очень часто различные неприятности повышают активность людей, пробуждая в них совсем даже не добродушие, а в лучшем случае «спортивную злость», а хорошее настроение понижает активность, действуя на людей расслабляющее. Но, в целом, что называется «по жизни», высокая активность, в принципе, обеспечивает положительный фон настроения, обусловленный достижением индивидом более высокого уровня образования, более высокой квалификации, более высокого социального статуса и, естественно, как следствие – более высокого дохода и большей защищенности от жизненных потрясений.
Дифференциация же численности респондентов в группах с различным социальным самочувствием по различным интервалам теста Стреляу выглядит при этом следующим образом:

	Стреляу

(%% по столбцу)
	всего
	все идет хорошо
	не все идет так хорошо, как хотелось бы, но мне удается преодолевать трудности
	жить очень трудно, но пока еще можно терпеть
	терпеть такое бедственное положение уже невозможно

	1. баллы 1-11
	8,7
	2,8
	6,9
	11,9
	16,1

	2. баллы 12-21
	27,1
	19,2
	25,8
	30,6
	31,3

	3. баллы 22-31
	34,7
	33,5
	34,6
	34,6
	38,0

	4. баллы 32-42
	21,2
	30,2
	22,6
	17,6
	13,7

	5. баллы 42-60
	8,4
	14,3
	10,1
	5,2
	0,9


В таблице хорошо видно, что, чем выше уровень социального самочувствия группы, тем больше в ней оказывается активных людей. Так, в группе тех, у кого все идет хорошо, соотношение двух первых – малоактивных – страт и двух последних – высокоактивных – страт составляет 22,0% : 44,5 %; в группе тех, у кого не все еще идет так хорошо, как хотелось бы, но кто успешно преодолевает трудности – 32,7% : 32,7%; в группе тех, кому жить очень трудно, но кто еще может терпеть – 42,5% : 22,8%; и, наконец, в группе тех, кто уже не в силах терпеть свое бедственное положение – 47,4% : 14,6%. Иными словами, если в первой группе число высокоактивных вдвое превышает число малоактивных, то во второй группе малоактивных уже столько же, сколько высокоактивных, в третьей группе малоактивных становится, наоборот, вдвое большим, чем число высокоактивных, а в четвертой группе число малоактивных  и вовсе превышает число высокоактивных в три с лишним раза.
Соответственно, дифференциация численности респондентов, составляющих  разные страты теста Стреляу, по группам с различным социальным самочувствием выглядит следующим образом:

	Стреляу
(%% по столбцу)
	всего
	баллы 

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	  1. все идет хорошо
	9,1
	2,9
	6,4
	8,8
	13,0
	15,5

	  2. не все идет так хорошо, как хотелось бы, но мне удается преодолевать трудности
	51,3
	41,0
	48,9
	51,3
	54,8
	61,6

	  3. жить очень трудно, но пока еще можно терпеть
	35,0
	48,1
	39,5
	35,0
	29,2
	21,8

	  4. терпеть такое бедственное положение уже невозможно
	4,3
	8,0
	4,9
	4,7
	2,8
	0,5


Анализ обеих приведенных выше таблиц следует производить с учетом того, что в первой группе, кроме суперуспешных бизнесменов, часто оказываются люди, которые просто не способны объективно и адекватно оценить свою собственную экономическую ситуацию, например, старики или студенты. Эту достаточно разнородную группу трудно охарактеризовать одним словом. В большинстве своем ее составляют те люди, которые в вопросе о доходах заявляли, что им «хватает на все», а значит, не только богатые люди, но и молодые, а также очень пожилые люди, имеющие низкий уровень потребностей. Можно предположить, что именно эти люди и составляют малоактивную часть группы тех, у кого все идет хорошо.
Во второй группе, как считалось, должны концентрироваться настоящие «бойцы», люди активно обустраивающиеся в жизни. Условно их было принято называть «успешные активные» или «богатые активные». В 1990-х годах эта группа обычно включала в себя 25-30, максимум 35%% выборки, тогда как следующая группа – тех, кому жить трудно, но кто еще в силах терпеть, наоборот, включала в себя как минимум половину выборки. Тучные «нулевые» перевернули эту пропорцию. 
К сожалению, в прошлом исследования, подобные настоящему, не проводились. Поэтому вопрос, какая часть этой группы ранее состояла из людей со слабой нервной системой (и была ли такая часть вообще – хотя, конечно же, наверняка была), остается открытым. Сейчас же эта группа на треть состоит из тех, кто характеризуется низкой активностью (по крайней мере, низкой активностью, обусловленной силой нервной системы), и еще на треть – из тех, кто характеризуется высокой активностью. 
Таким образом, получается, что, с одной стороны,  активных людей в этой группе все равно гораздо больше, чем в группе тех, кто готов терпеть свою тяжелую жизнь, и тех, у кого уже нет сил больше терпеть, а с другой стороны, название данной группы вряд ли можно считать очень точным: не все люди, успешно преодолевающие свои проблемы, могут быть отнесены к высоко активным. Похоже, что на подобное восприятие данной группы сильно повлияла семантика подсказки, особенно слова «преодолевать». Однако это слово достаточно многозначно, и вполне может быть так, что не очень активные люди, входящие в эту группу, ведут деятельность такого рода, что, в принципе, могут справиться со всеми возникающими у них в этой деятельности (и в жизни) проблемами.

Третья группа, состоящая из тех, кто готов терпеть, ранее – так же условно – называлась «неуспешные пассивные» или «бедные пассивные». Соответственно росту активности членов групп число тех, кто готов терпеть трудности, неуклонно снижается в более активных группах. Однако и здесь встает аналогичный предыдущему вопрос: а как объяснить тот факт, что почти четверть (22,8%) членов этой группы, относящиеся к наиболее активным стратам теста Стреляу, (а это почти четверть всех членов наиболее активной страты и почти треть следующей за ней по уровню активности страты) не стремятся преодолевать трудности, а заявляют, что готовы их терпеть.

	
	Уровень социального самочувствия

	Индекс реальных достижений
	всего
	все идет хорошо
	не все идет так хорошо, как хотелось бы, но мне удается преодолевать трудности
	жить очень трудно, но пока еще можно терпеть
	терпеть такое бедственное положение уже невозможно

	1. Нет ничего подходящего в списке
	19,4
	12,5
	13,5
	26,8
	40,6

	2. индекс 0-0.9999
	28,7
	30,2
	26,5
	31,3
	31,6

	3. индекс 1-1.9999
	22,5
	17,7
	25,6
	20,4
	15,4

	4. индекс 2-2.9999
	15,1
	22,1
	16,1
	13,1
	5,0

	5. индекс 3-3.9999
	8,2
	9,0
	10,1
	5,4
	4,8

	6. индекс от 4 и больше
	6,2
	8,5
	8,3
	3,0
	2,5


	
	
	Индекс реальных достижений

	Как Вы считаете, какое из приведенных ниже высказываний больше соответствует Вашему нынешнему состоянию? 
	Всего
	нет ничего подходящего в списке
	индекс 0-0.9999
	индекс 1-1.9999
	индекс 2-2.9999
	индекс 3-3.9999
	индекс от 4 и больше

	1. все идет хорошо
	9,4
	5,1
	9,4
	5,9
	17,1
	10,2
	17,1

	2. не все идет так хорошо, как хотелось бы, но мне удается преодолевать трудности
	49,9
	35,1
	47,1
	57,0
	51,7
	64,0
	64,4

	3. жить очень трудно, но пока еще можно терпеть
	35,9
	50,4
	38,2
	33,7
	29,7
	23,3
	16,8

	4. терпеть такое бедственное положение уже невозможно
	4,5
	8,7
	5,2
	3,2
	1,5
	1,9
	1,7


Из приведенных выше таблиц видно, что и уровень успешности этих людей заметно ниже, чем в предыдущей группе «успешно преодолевающих трудности». Но тем не менее определенные успехи у них все же есть. Почему же эти люди, даже те, кто добился в последнее время определенного успеха, помещают себя в семантически пассивную страту «жить очень трудно, но пока еще можно терпеть», а не в семантически активную страту «не все идет хорошо, но мне удается преодолевать трудности»?

Ни гендерная, ни возрастная, ни образовательная структуры этой группы, ни даже дифференциация ее по месту проживания не позволяет утверждать, что эта группа сплошь состоит из людей, в принципе не способных преодолевать трудности.
	ГОРОДА и СЕЛА
	всего
	жить трудно

	  1. Вологда
	23,0
	18,5

	  2. Череповец
	24,4
	21,6

	  3. Села
	52,6
	59,8

	ПОЛ
	
	

	  1. мужской
	42,3
	40,8

	  2. женский
	57,7
	59,2

	ВОЗРАСТ
	
	

	  1. до 24 лет
	10,9
	5,7

	  2. 25-34 лет
	16,5
	10,9

	  3. 35-44 лет
	17,6
	15,9

	  4. 45-54 лет
	25,8
	27,2

	  5. 55-64 лет
	14,3
	16,6

	  6. 65 и старше
	15,0
	23,7

	ВАШЕ ОБРАЗОВАНИЕ? 
	
	

	  1. неполное среднее образование (включая полное отсутствие образования)
	16,5
	23,4

	  2. cредняя школа
	16,6
	17,1

	  3. среднее специальное образование, незаконченное высшее (1-2 курса)
	48,4
	48,8

	  4. законченные три курса, бакалавриат или полное высшее образование
	18,2
	10,3

	  5. кандидатская или докторская степень
	0,2
	0,2


Здесь действительно чуть меньше молодых людей и чуть больше пожилых, меньше высокообразованных и больше малообразованных. Но ведь и молодые и высокообразованные люди также присутствуют в этой группе, и число их достаточно велико. 

Единственным объяснением могла бы послужить природная низкая активность этих людей. Однако приведенная выше таблица распределения по интервалам теста Стреляу членов каждой из групп, выделенных по критерию «социального самочувствия» показывает, что в данной группе только 42,5% ее членов составляют первые две малоактивные страты, выделенные на основе теста Стреляу, а 22,8% составляют две последние страты, предполагающие высокую активность составляющих их людей. Так что и низкая природная активность не является исчерпывающим объяснением выявленного психологического самочувствия членов этой группы.
Аналогичные вопросы хочется задать и представителям четвертой группы, которую составляют, судя по их ответам, безусловно неуспешные люди.
И действительно, если у членов предыдущей группы «бедных пассивных» кое-какие успехи все же имеются, то у членов этой группы с успехом очевидно не очень ладится. 

Не дает ответа на вопрос, что именно довело членов этой группы до положения «лузеров», и социально-демографическая структура этой группы.
	ГОРОДА и СЕЛА
	всего
	нет сил терпеть

	  1. Вологда
	23,0
	22,3

	  2. Череповец
	24,4
	24,7

	  3. Села
	52,6
	52,9

	ПОЛ
	
	

	  1. мужской
	42,3
	41,3

	  2. женский
	57,7
	58,7

	ВОЗРАСТ
	
	

	  1. до 24 лет
	10,9
	0,0

	  2. 25-34 лет
	16,5
	7,0

	  3. 35-44 лет
	17,6
	18,5

	  4. 45-54 лет
	25,8
	33,9

	  5. 55-64 лет
	14,3
	16,7

	  6. 65 и старше
	15,0
	23,8

	ВАШЕ ОБРАЗОВАНИЕ? 
	
	

	  1. неполное среднее образование (включая полное отсутствие образования)
	16,5
	33,9

	  2. cредняя школа
	16,6
	19,1

	  3. среднее специальное образование, незаконченное высшее (1-2 курса)
	48,4
	37,0

	  4. законченные три курса, бакалавриат или полное высшее образование
	18,2
	10,0

	  5. кандидатская или докторская степень
	0,2
	0,0


И хотя представители этой группы несколько менее образованы, чем входящие в группу тех, кто еще может терпеть, здесь также немало  людей и со средним специальным, и с высшим образованием. 

Однако, в отличие от группы «бедных пассивных», анализ уровня активности членов этой группы, похоже, помогает разобраться в ситуации. 

До сих пор эту группу было принято называть «неуспешные активные» или «бедные активные». На выборах члены этой группы обычно занимали очевидно протестную позицию. В последние годы они, как правило, не ходили голосовать, а если ходили, то привычно принимали сторону оппозиции. Какую-то роль в назывании данной группы сыграла, видимо, и семантика подсказки («больше терпеть невозможно»). 
Однако, как видно из таблицы распределения членов всех перечисленных групп по интервалам теста Стреляу, помещенной в самом начале раздела, здесь также допущена семантическая ошибка, связанная со словами «терпеть невозможно». На самом же деле, всего 7,3% членов этой группы (а это всего лишь 0,3% выборки в целом) представляют две наиболее активные страты теста Стреляу. Поэтому можно сделать вывод, что члены этой группы характеризуются крайне низкой степенью активности (по крайней мере, той активности, которая обусловлена сильным типом нервной системы). И это, очевидно, является причиной их крайне тяжелого материального состояния и, как следствие, крайне негативного самоощущения.
6.6. Дифференциация выборки по основному занятию респондентов

При планировании данной части исследования предполагалось, что с ростом уровня активности в группе в ней будет увеличиваться процент бизнесменов и студентов вузов. Представлялось вполне очевидным, что как для занятия бизнесом, так и для поступления в вуз, необходима повышенная активность. В принципе, исследование подтвердило оба этих предположения несмотря на определенный период, когда поступление в вуз стало во многом зависеть не столько от интеллекта и упорства абитуриентов, сколько от доходов их родителей.

	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	работаю по найму на постоянной долговременной основе
	периодически работаю по краткосрочным контрактам
	предприниматель (включая фермеров)
	занимаюсь индивидуальной трудовой деятельностью
	учусь в дневном техникуме, ПТУ, колледже
	учусь в ВУЗе на дневном отделении
	являюсь неработающим пенсионером
	получаю пенсию и работаю на постоянной работе
	занимаюсь домашним хозяйством
	нахожусь в декретном отпуске или в отпуске по уходу за ребенком
	являюсь безработным

	25,6
	26,2
	25,3
	38,2
	28,9
	27,9
	33,0
	22,2
	25,2
	25,9
	25,5
	26,6


Как видно из представленной таблицы, предприниматели, действительно, имеют самый высокий средний балл из всех страт населения, представленных в стандартном перечне. Следом за ними, как и ожидалось, идут студенты вузов. На третьем месте – тоже вполне ожидаемо – находятся лица, занимающиеся индивидуальной трудовой деятельностью. В принципе, их отличие от бизнесменов заключается только в масштабах бизнеса, поскольку бизнесмены имеют, согласно ремарке в анкете, наемных работников, а эти люди – нет. И в целом, проведенное исследование подтверждает психологическое родство указанных двух страт.

Весьма показательно, что лица, работающие по краткосрочным контрактам и разовым соглашениям, несмотря на их вроде бы очевидную мобильность не подтвердили своего социального родства с теми, кто занимается индивидуальной трудовой деятельностью. Уровень их активности оказался ниже не только уровня бизнесменов и лиц, занимающихся ИТД, но и уровня лиц, работающих на постоянной работе по найму. Причиной этому являются кардинальные различия в психологии двух, только с виду похожих, типов работников. Так, если те, кто занимается индивидуальной трудовой деятельностью, считают свою работу достаточно долгосрочной и психологически остаются внутри этой деятельности, даже когда отдыхают, то для разовых контрактников работа заканчивается вместе с окончанием действия договора, причем следующий контракт может заключаться далеко не сразу и касаться совершенно другой сферы деятельности. Подобный образ жизни привлекает людей, не стремящихся к длительному напряжению сил и потому не характеризующихся высокой степенью личностной активности.

Уровень активности, продемонстрированный студентами средних специальных учебных заведений выше, чем уровень работающих людей – вероятно, это связано с возрастной динамикой активности. В этой связи становится понятен и более низкий уровень пенсионеров. Причем характерно, что уровень активности работающих пенсионеров, более высок, чем уровень активности неработающих пенсионеров,  хоть и является более низким, чем у работающих на постоянной работе лиц не пенсионного возраста.

Интересно, что работающие по найму на постоянной работе люди, т.е. большинство населения, демонстрируют приблизительно тот же уровень активности, что и безработные – из чего следует, что без работы оказываются не обязательно лентяи. Исследование не дает ответа на вопрос, какие личностные, интеллектуальные и пр. характеристики чаще обусловливают увольнение сотрудников, но представляется очевидным, что увольнение далеко не всегда связано с низкой квалификацией людей. Известно, что достаточно часто руководители стремятся избавиться от наиболее непокорных, позволяющих себе спорить с начальством подчиненных. Бывает так, что временно без работы остаются весьма активные, но просто еще не нашедшие себя люди Кроме того, большое количество  людей, числящихся временно не работающими, уходят с работы сами, предпочитая перебиваться случайными заработками, но решать при этом какие-то важные для себя вопросы.
Все это в деталях воспроизводится при разбиении среднего балла на пять страт теста Стреляу, различающихся по уровню активности.

	Стреляу

(%% по столбцу)
	всего
	работаю по найму на постоянной долговременной основе
	периодически работаю по краткосрочным контрактам
	предприниматель (включая фермеров)
	занимаюсь индивидуальной трудовой деятельностью
	учусь в дневном техникуме, ПТУ, колледже
	учусь в ВУЗе на дневном отделении
	являюсь неработающим пенсионером
	получаю пенсию и работаю на постоянной работе
	занимаюсь домашним хозяйством
	нахожусь в декретном отпуске или в отпуске по уходу за ребенком
	являюсь безработным

	1. баллы 1-11
	8,7
	6,3
	10,8
	0,0
	3,8
	0,0
	0,0
	16,1
	9,3
	8,0
	8,9
	9,3

	2. баллы 12-21
	27,1
	27,2
	23,6
	10,1
	19,9
	38,5
	7,9
	31,5
	27,1
	28,2
	24,5
	24,3

	3. баллы 22-31
	34,7
	35,2
	32,6
	13,5
	29,4
	26,9
	49,9
	35,4
	37,7
	31,1
	30,0
	30,4

	4. баллы 32-42
	21,2
	22,2
	27,9
	24,2
	36,0
	17,2
	34,4
	12,8
	19,4
	26,4
	31,1
	26,9

	5. баллы 42-60
	8,4
	9,1
	5,1
	52,2
	10,9
	17,3
	7,9
	4,2
	6,5
	6,4
	5,4
	9,1


Данная таблица позволяет определить пропорцию двух менее активных и двух более активных групп в каждой страте. Для предпринимателей она составляет 10,1% : 76,4%, для студентов вузов – 7,9% : 42,3%, для занимающихся ИТД – 23,7% : 46,9%, для студентов ссузов – 38,5% : 34,5%, для работающих по найму на постоянной основе – 33,5% : 31,3%, для работающих по разовым контрактам – 34,4% : 33,0%, для безработных – 33,6% : 36,0%, для домохозяек – 36,2% : 32,8%, для работающих пенсионеров – 36,4% : 25,9% и, наконец, для неработающих пенсионеров – 47,6% : 17,0%.
Представленные здесь пропорции позволяют четче понять различия между разными социальными стратами и точнее оценить специфику их трудовой активности. Однако данная таблица подтверждает все закономерности, выявленные при анализе среднего балла, в том числе и выделение, по-своему уникальных трех социальных страт – предпринимателей, лиц, занимающихся ИТД, и студентов вузов. Как показывает анализ распределения показателей активности в группах, разделенных на пять страт теста Стреляу, только у этих трех групп в очевидно активных стратах находится больше членов, чем в очевидно пассивных стратах.

	Стреляу
(%% по столбцу)
	всего
	баллы 

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	  1. работаю по найму (контракту) на постоянной долговременной основе (за исключением находящихся в декретном отпуске или в отпуске 
	53,5
	39,1
	53,6
	54,3
	56,0
	58,4

	  2. периодически работаю по краткосрочным контрактам (меньше года), разовым трудовым соглашениям, работаю временно  --> переход к 5
	4,2
	5,3
	3,7
	4,0
	5,6
	2,6

	  3. предприниматель (включая фермеров), имеющий наемных работников --> переход к 57 вопросу
	1,6
	0,0
	0,6
	0,6
	1,8
	10,0

	  4. занимаюсь индивидуальной трудовой деятельностью (мелкие частники в городе, ИП, семейный подряд, "челноки", и пр.) --> переход к
	1,5
	0,7
	1,1
	1,3
	2,6
	2,0 

	  5. учусь в дневном техникуме, ПТУ, колледже --> переход к 57 вопросу
	1,7
	0,0
	2,4
	1,3
	1,4
	3,5


	  6. учусь в ВУЗе на дневном отделении --> переход к 57 вопросу
	1,6
	0,0
	0,5
	2,4
	2,7
	1,5

	  7. являюсь неработающим пенсионером (по возрасту, инвалидности) --> переход к 57 вопросу
	22,4
	41,6
	26,0
	22,9
	13,5
	11,2

	  8. получаю пенсию и работаю на постоянной работе --> переход к 57 вопросу
	4,9
	5,2
	4,9
	5,3
	4,5
	3,8

	  9. занимаюсь домашним хозяйством --> переход к 57 вопросу
	1,2
	1,1
	1,2
	1,1
	1,5
	0,9

	 10. нахожусь в декретном отпуске или в отпуске по уходу за ребенком --> переход к 57 вопросу
	2,4
	2,5
	2,2
	2,1
	3,5
	1,6

	 11. временно не работаю, являюсь безработным (-ой) --> переход к 57 вопросу
	4,3
	4,7
	3,9
	3,8
	5,5
	4,7


Аналогичным образом, дифференциация пяти групп, имеющих разный уровень активности по социальной принадлежности составляющих их людей, показывает устойчивый рост в группах с более высоким уровнем активности числа все тех же бизнесменов, лиц, занимающихся ИТД, и студентов вузов. Снижение же численности фиксируется только у пенсионеров. 
Вместе с тем, исследование принесло и неожиданный результат, заключавшийся на том, что число лиц, работающих на постоянной работе по найму, так же росло с ростом активности групп, реципрокно вытесняя из этих групп пенсионеров. Понятно, что пенсионеры в силу описанных выше возрастных особенностей сами, выполняя тест, вымывались из наиболее активных групп. Но перераспределение удельного веса внутри групп у разных слоев населения происходило по-разному. Так если у студентов вузов, бизнесменов и лиц, занимающихся ИТД, этот рост был последовательным, что полностью соответствовало представлениям о характере их труда, то у студентов ссузов, домохозяек и безработных роста как такового не было, а процесс изменения их удельного веса в группе носил скачкообразный характер, тоже полностью соответствующий представлениям об их роде занятий.
В этой связи поступательное увеличение процента лиц, работающих, независимо от формы собственности предприятия, на постоянной работе по найму, т.е. основной части населения – учителей и врачей, слесарей и преподавателей вузов, менеджеров и продавцов – свидетельствовало о том, что, в целом, работа этих людей предполагает наличие постоянной личностной активности.

Конечно, личностная активность для подобной работы требуется в меньшей степени, чем она необходима бизнесменам. Именно поэтому увеличение численности бизнесменов в группах, выделенных, согласно тесту Стреляу, происходило не просто последовательно, а последовательно по очень крутой экспоненте, и именно поэтому 52 % бизнесменов сосредоточено  в самой активной группе. Однако и для работающих на постоянной работе личностная активность является очень важным качеством, выражающимся в том, что чем менее активна группа, тем больше в ней представителей других социальных ниш и тем меньше работающих на постоянной работе.
Достаточно интересным является и тот факт, что наиболее активная группа только на 10% состоит из предпринимателей, а почти 60% в ней составляют люди, работающие на постоянной работе по найму. Это означает, что самые активные люди полагают, что они не обязательно должны становиться предпринимателями. Не исключено, что так много предпринимателей в обществе быть просто не может. Но при том, что вся пятая группа наиболее активных людей составляет 9% выборки, предприниматели в ней вместе с занимающимися ИТД составляют всего 1% выборки, а работающие по найму – 5%.
Трудно сказать, какой процент людей, составляющих самую активную часть общества, должен заниматься индивидуальным бизнесом для того, чтобы общество процветало, много 1% или мало. Не исключено, что полученные данные являются достаточно ситуативной характеристикой социума, экономика которого переживает период серьезного огосударствления. Возможно, в будущем большинство людей, составляющих данную группу, будут стремиться начать свое дело. Однако исследование зафиксировало тот факт, что в настоящее время (по крайней мере, в Вологодской области), 60% лиц, составляющих эту группу, предпочитают работать по найму, в основном, естественно, на государственной службе.

6.7. Дифференциация выборки по должности респондентов

Надо сказать, что далеко не все из тех, кто, будучи членом наиболее активной группы, работает на постоянной работе по найму, является на этой работе каким-нибудь начальником. В предъявленной респондентам анкете был предусмотрен вопрос, позволяющий разделить всех постоянно работающих по найму лиц на начальников и подчиненных, а также на работников более высокой и более низкой квалификации.
	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	руководители высшего звена
	руководители среднего звена
	специалисты с высшим образованием, не имеющие подчиненных
	специалисты со средним специальным образованием, не имеющие подчиненных
	обслуживающий персонал,
	квалифицированные рабочие сельского, лесного, охотничьего хозяйств и т.п.
	квалифицированные рабочие промышленных предприятий, художественных промыслов, строительства, транспорта, связи, геологии и т.п.
	неквалифицированные рабочие
	силовые структуры

	25,6
	29,9
	28,9
	26,7
	25,0
	24,5
	25,6
	26,4
	24,2
	29,5


Представленные в таблице показатели весьма точно иллюстрируют активность различных страт респондентов, работающих на постоянной основе. Самый высокий средний балл вполне ожидаемо имеют руководители, причем показательно, что руководители высшего звена имеют более высокий балл, чем руководители среднего. Следом за ними идут специалисты с высшим образованием. Характерно, что активность работников со средним специальным образованием, не имеющих подчиненных не только ниже, чем у работников в с высшим образованием, но и ниже, чем у квалифицированных рабочих. Она мало чем не отличается от активности обслуживающего персонала, который согласно ремарке в анкете, вообще не имеет ни высшего, ни среднего специального образования. Уровень активности, более низкий, чем у двух указанных страт, зафиксирован только у неквалифицированных рабочих, куда были отнесены самые простые специальности (скотники, пастухи, сторожа, уборщицы и т.п.). 
Отдельного разговора заслуживают работники силовых структур. За долгое время работы над стратификацией работающих граждан самые разнообразные и достаточно многочисленные попытки включить их в какую-либо производственную страту не увенчались успехом. Видно было, что этих людей нельзя беспроблемно отнести ни к одной из перечисленных групп. В результате они были выделены в отдельную категорию, и, как теперь выясняется, не зря. Не только место этих людей в распределении труда, но и уровень их активности, а значит и отношение к труду, ставят их в особое положение среди всех прочих категорий работников.

Дифференциация численности респондентов в каждой группе работников по различным интервалам теста Стреляу выглядит так:

	Стреляу

(%% по столбцу)
	всего
	руководители высшего звена
	руководители среднего звена
	специалисты с высшим образованием, не имеющие подчиненных
	специалисты со средним специальным образованием, не имеющие подчиненных
	обслуживающий персонал,
	квалифицированные рабочие сельского, лесного, охотничьего хозяйств и т.п.
	квалифицированные рабочие промышленных предприятий, художественных промыслов, строительства, транспорта, связи, геологии и т.п.
	неквалифицированные рабочие
	силовые структуры

	1. баллы 1-11
	8,7
	4,3
	3,5
	3,8
	7,6
	9,0
	7,4
	6,5
	6,4
	6,5

	2. баллы 12-21
	27,1
	18,2
	17,4
	29,4
	30,6
	30,3
	26,6
	25,9
	33,5
	22,0

	3. баллы 22-31
	34,7
	33,3
	42,7
	31,4
	34,1
	36,0
	32,4
	36,2
	43,0
	18,3

	4. баллы 32-42
	21,2
	23,3
	23,9
	29,9
	19,7
	19,5
	24,9
	22,7
	5,8
	38,0

	5. баллы 42-60
	8,4
	20,9
	12,4
	5,5
	7,9
	5,1
	8,7
	8,7
	11,3
	15,1


Из этой таблицы следует, что соотношение двух малоактивных и двух высокоактивных страт в указанных группах выглядит следующим образом. У руководителей высшего звена оно составляет 22,5% : 44,2%, у руководителей среднего звена – 20,9% : 36,3%, у специалистов с высшим образованием – 33,2% : 35,4%, у специалистов со средним образованием – 38,2% : 27,6% (здесь число малоактивных превысило число высокоактивных), у квалифицированных рабочих промышленных и сходных предприятий – 32,4% : 31,4%, у квалифицированных рабочих сельскохозяйственных и сходных предприятий – 34,0% : 33,6%, у обслуживающего персонала 39,3% : 24,6% и у неквалифицированных рабочих – 39,9% : 17,1%. Соотношение малоактивных и высокоактивных страт у силовиков оказалось равным 28,5% : 53,1%.
В этой связи весьма показательным является наличие среди работающих по найму руководителей – причем, как высшего, так и среднего уровня – 20-25%% людей, имеющих низкий уровень активности. Естественно, эти наемные руководители в большинстве своем работают по найму у государства, нежели у частных лиц. И тот факт, что распределение показателей активности этих руководителей по пяти стратам Стреляу разительно отличаются в худшую сторону от распределения аналогичных показателей не только предпринимателей, но даже студентов вузов, заставляет поставить вопрос о соответствии руководящего корпуса задачам, стоящим перед страной. 
Конечно, с одной стороны, наличие четверти не очень активных (или очень не активных) руководителей трудовых коллективов может быть связано с тем, что во многих случаях от руководителей требуется не столько активность, сколько хорошее понимание ситуации, трезвый расчет и принятие верных и взвешенных решений. С другой стороны, такой высокий процент малоактивных руководителей может быть обусловлен особенностями российского, во многом государственного управления экономикой. Более точная оценка ситуации может быть сделана при более тщательном, нежели это было предусмотрено в настоящем исследовании, анализе данной сферы, связанном с детальной ее дифференциацией на производственные, учебные, сервисные и прочие предприятия и организации. В ходе такого анализа станет понятно, существует ли связь между уровнем активности начальников разного уровня и спецификой трудовой деятельности, которой они руководят, возникнет возможность количественно оценить существующий в этой среде инновационный потенциал.
	Стреляу
	всего
	баллы 

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	
	(%% по столбцу от числа ответивших)

	  1. руководители высшего звена (директора / начальники / управляющие, их заместители, главные специалисты и пр.) с любым образованием
	6,9
	4,7
	4,7
	6,5
	7,2
	15,5

	  2. руководители среднего звена (руководители структурного подразделения, их заместители - так же с любым образованием)
	12,7
	7,2
	8,2
	15,4
	13,6
	16,9

	  3. специалисты с высшим образованием, не имеющие подчиненных 
	12,0
	7,3
	13,0
	10,7
	16,0
	7,1

	  4. специалисты со средним специальным образованием, не имеющие подчиненных 
	27,7
	34,0
	31,4
	26,9
	24,5
	23,6

	  5. обслуживающий персонал, не имеющий высшего или среднего специального образования  
	10,7
	15,6
	12,0
	11,0
	9,4
	5,8

	  6. квалифицированные рабочие сельского, лесного, охотничьего хозяйств, рыбоводства, рыболовства 
	8,1
	9,6
	8,0
	7,4
	9,0
	7,5

	  7. квалифицированные рабочие промышленных предприятий, художественных промыслов, строительства, транспорта, связи, геологии, разве
	13,8
	14,4
	13,2
	14,2
	14,0
	12,9

	  8. неквалифицированные рабочие (скотники, пастухи, сторожа, уборщики)
	4,4
	4,5
	5,4
	5,3
	1,1
	5,3

	  9. структуры, осуществляющих защиту граждан (армия, пожарные, милиция, МЧС, охранные предприятия
	2,7
	2,8
	2,2
	1,4
	4,6
	4,4


Уточняющие указанные закономерности данные были получены при дифференциация пяти групп, имеющих разный уровень активности, по стратам работников разного уровня квалификации. Как следует из представленной таблицы, рост удельного веса в группах с более высоким уровнем активности отмечен только у руководителей как высшего, так и среднего звена. Обратный процесс – снижение удельного веса в группах с более высоким уровнем активности отмечен также только у двух социальных страт – у специалистов со средним специальным образованием, не имеющих подчиненных, и у обслуживающего персонала, не имеющего высшего или среднего специального образования (парикмахеры, продавцы, секретари и т.п.). В остальных же случаях, включая специалистов с высшим образованием, четкой поступательной динамики показателей, свидетельствующей о реальной связи активности людей с занятием данной социальной ниши, выявлено не было.
Особенно интересным представляются данные наблюдения относительно специалистов с высшим образованием, не имеющих подчиненных. Рассматривая до этого студентов вузов, можно было увидеть, что, чем активнее группа, тем больше в ней процент таких студентов. У специалистов с высшим образованием такой закономерности уже не наблюдается.
Это – достаточно парадоксальное явление, тем более, что выше уже была показана связь активности и уровня полученного индивидом образования. С этой точки зрения, с ростом активности сравниваемых групп число специалистов с в/о должно было неуклонно расти.
Конечно, численность сравниваемых в данном анализе групп весьма незначительна, что, безусловно, может порождать большую статистическую погрешность. Но тогда подобная погрешность проявлялась бы каждый раз, препятствуя обнаружению многочисленных конкретных закономерностей, описанных выше. 
Можно, конечно, предположить, что многие специалисты с в/о перешли в начальники, в результате чего динамика показателя в оставленной ими страте стала напоминать гребенку. Но это предположение также кажется недостаточно обоснованным, поскольку при наличии отмеченной выше устойчивой связи уровня активности и занятия начальственной должности, логично было бы ожидать, что в наибольшей степени из специалистов с в/о будут вымываться наиболее активные, что приведет к формировании такой же устойчивой динамики снижения числа специалистов с в/о в наиболее активных стратах, чего также нет.
6.8. Дифференциация выборки по месту проживания респондентов
Если ориентироваться на сравнение средних баллов в городе и в селе, то, на первый взгляд, разница между городом и селом выглядит совсем небольшой.
	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	все городское население
	села

	25,6
	27,2
	24,3


Три балла разницы между средним показателями города и села для шкалы в 60 баллов практически выглядят как отсутствие различий.
	Стреляу

(%% по столбцу)
	всего
	все городское население
	села

	1. баллы 1-11
	8,7
	7,5
	9,7

	2. баллы 12-21
	27,1
	23,5
	30,3

	3. баллы 22-31
	34,7
	33,2
	36,0

	4. баллы 32-42
	21,2
	25,2
	17,7

	5. баллы 42-60
	8,4
	10,7
	6,4


Однако на деле оказывается, что это далеко не так. Из приведенной таблицы видно, что сначала (в группах с низким уровнем активности) село сильно обгоняет город, в средней страте разрыв становится минимален, а потом город резко начинает обгонять село.
	Стреляу
	баллы 

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	  1. города
	40,3
	40,3
	44,6
	55,4
	59,4

	  2. села
	59,7
	59,7
	55,4
	44,6
	40,6


Соответственно, дифференциация выборки по месту проживания респондентов совершенно однозначно показывает, что чем более активна группа, тем больше в ней жителей городов и тем меньше селян. 

Особенно наглядно все это видно на представленной ниже диаграмме. 

[image: image2]
С виду, сельская и городская диаграммы очень похожи друг на друга, и сдвиг городской относительно сельской выглядит совсем незначительным. Однако внешние впечатления обманчивы. Точный подсчет в городе и в селе соотношения первых двух страт и последних двух страт по тесту Стреляу показывает, что соотношение количества более пассивных и более активных горожан составляет 31,0% : 35,9%, тогда как среди жителей села оно равняется 40,0% : 24,1%. Получается, что в селе тех, кого можно отнести к активным людям, ровно в полтора раза меньше, чем в городе, а тех, кого можно отнести к пассивным – на треть больше, чем в городе. Более того, как следует из данного опроса, в городе пассивных людей меньше, чем активных, а в селе пассивных больше, чем активных.

Указанное знание представляется весьма полезным для тех, кто определяет государственную экономическую политику как в отношении города, так и особенно в отношении села. Оно позволяет точнее понять, на какую часть населения можно опираться при активизации городского и сельского трудового потенциала, проведении инновационной экономической политики в стране.
7. Связь показателей активности с внешним критерием

7.1. Сила нервной системы и успех
Как было показано выше, коэффициент корреляции показателей выполнения респондентами тестов на активность и интегральных показателей реальной успешности (см. раздел 3.6.) этих респондентов оказался не очень большим.
Однако анализ полученных распределений показателей реальной успешности в разных по уровню активности группах, выделенных на основе выполнения теста Стреляу, показал, что 

	
	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	группы с разной успешностью
	всего по выборке
	Нет ничего подходящего в списке
	индекс 0-0.9999
	индекс 1-1.9999
	индекс 2-2.9999
	индекс 3-3.9999
	индекс от 4 и больше

	
	25,6
	22,5
	25,2
	25,4
	27,3
	28,5
	30,4


Из таблицы хорошо видно, что более высокая успешность людей обеспечивается более высокой активностью. Так, в наименее успешной группе – среди тех, кто не нашел в списке достижения ничего подходящего для себя – показатель выполнения теста Стреляу на силу нервной системы практически в полтора раза ниже, чем в группе лиц с наивысшей, согласно разработанному показателю, активностью.

	
	Показатели успешности (средний балл)

	группы с разной активностью по тесту Стреляу
	всего по выборке
	баллы 1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	
	1,5
	1,0
	1,3
	1,4
	1,8
	1,9


Аналогичным образом, в наименее активной группе средний показатель успешности составляет 1,0 , а в наиболее активной группе он вдвое больше – 1,9.
Боле детальная картина появляется при анализе не среднего показателя, а процентного соотношения численности людей в группах, разделенных либо по степени успешности, либо по уровню активности.
Так, например, в группах, выделенных на основании индекса успешности, распределение людей с разным уровнем активности, обусловленной силой н.с. выглядит следующим образом.
	(%% по столбцу)
	Группы с разным уровнем реальных достижений 

	Стреляу 
	всего
	Нет ничего подходящего в списке
	индекс 0-0.9999
	индекс 1-1.9999
	индекс 2-2.9999
	индекс 3-3.9999
	индекс от 4 и больше

	  1. баллы 1-11
	8,7
	15,6
	8,6
	6,5
	7,0
	6,4
	2,5

	  2. баллы 12-21
	27,1
	31,8
	26,1
	32,9
	21,9
	20,6
	17,1

	  3. баллы 22-31
	34,7
	32,8
	39,1
	32,5
	32,1
	34,6
	34,4

	  4. баллы 32-41
	21,2
	14,7
	18,9
	19,8
	30,1
	25,9
	29,3

	  5. баллы 42-60
	8,4
	5,1
	7,3
	8,4
	9,0
	12,5
	16,6


Из таблицы следует, что соотношение двух наименее активных (баллы 1-21) и двух наиболее активных (баллы 32-60) страт в первой, наименее успешной группе («нет ничего подходящего в списке»), составляет 47,4% : 19,8%, в следующей за ней группе (0-0,999 балла) – 34,7% : 26,2%, в одной из средних по уровню реальной успешности группе (1-1,999 балла) – 39,1% : 28,2%, во второй средней группе (2-2,999 балла) – 28,0% : 39,1% в следующей за ней группе (3-3,999 балла) – 27,0% : 38,4%, и наконец в наиболее успешной группе соотношение очевидно пассивных и очевидно активных людей составляет 19,6% : 45,9%.

В результате, если не принимать в расчет мелкие шероховатости (не затеняющие, впрочем, общую тенденцию) становится видно, что с ростом успешности групп связано заметное снижение процента малоактивных людей в этих группах и рост доли высокоактивных. Следует обратить внимание, что пятую часть самой неуспешной группы составляют высокоактивные (но при этом ничего не добившиеся люди), и точно так же пятую часть самой успешной группы составляют малоактивные (но при этом многого добившиеся) люди. Эти показатели означают, что жизненный успех, будучи однозначно связанным с высокой активностью людей, зависит в известной степени не только от одной активности. Бывает и так, что он обходит стороной даже самых активных и приходит к тем, кто совсем не активен, но, может быть, имеет другие, обеспечивающие успех, достоинства. Однако вероятность такого поворота дел гораздо ниже, чем достижение успеха за счет высокой активности, поскольку подобные, притягивающие успех без всякой активности, достоинства встречаются у людей достаточно редко. 
Аналогичная картина вырисовывается и при дифференциации групп, которые были выделены на основе теста Стреляу, на страты с разным уровнем успешности.
	(%% по столбцу)
	Группы с разным уровнем активности (Стреляу)

	Уровень реальных достижений
	всего
	баллы 1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	1. Нет ничего подходящего в списке, т.е. ничего не смогли назвать 
	19,4
	34,7
	22,7
	18,3
	13,4
	11,8

	2. индекс 0-0.9999
	28,7
	28,5
	27,7
	32,3
	25,6
	25,0

	3. индекс 1-1.9999
	22,5
	16,9
	27,3
	21,1
	21,0
	22,6

	4. индекс 2-2.9999
	15,1
	12,2
	12,2
	14,0
	21,4
	16,2

	5. индекс 3-3.9999
	8,2
	6,0
	6,2
	8,2
	10,0
	12,2

	6. индекс от 4 и больше
	6,2
	1,8
	3,9
	6,1
	8,5
	12,2


Так, в частности, соотношение в наименее активной группе (бал 1-11) двух наименее успешных («нет ничего подходящего» и балл 0-0,999) и двух наиболее успешных (балл выше 3) страт составляет 63,2% : 7,8%, в следующей за ней группе (баллы 12-21) – 60,4% : 10,1%, в средней по уровню активности группе (баллы 32-41) – 50,6% : 14,3%, в следующей за ней группе – 39,0% : 18,5%, и наконец в самой активной группе (баллы 42-60) – 36,8% :  24,4%. 
Очевидно, что чем выше уровень указанной активности группы, тем выше в ней процент тех, кто добился заметного успеха, и тем ниже процент тех, кто добился небольшого успеха или не добился ничего из того, что было указано в списке достижений.

Здесь, как и в предыдущей таблице, видно, что и в малоактивных группах есть люди, добившиеся за последние десять лет большого успеха, и в высоко активных группах есть люди, не добившиеся за это время практически ничего (во всяком случае ничего из того, что было включено в список достижений). Исследование не дает ответ на вопрос, что помешало тем, кто высоко активен, добиться успеха: болезнь, дурной характер, невысокий уровень образования, исповедуемая ими мораль, а может быть политический режим, ограничивающий возможности самореализации людей и замедляющий действие социальных лифтов. Однако процент тех, кто не добился несмотря на высочайший уровень личностной активности практически никакого серьезного успеха, настораживает и требует серьезного осмысления. Как было только что показано, в число таких людей (первые две страты по уровню реального успеха) попало больше трети представителей наиболее активной группы  – при том, что заметного успеха (последние две страты по уровню реального успеха) добилась всего четверть людей, составляющих эту, наиболее активную, группу.

Трехмерные и четырехмерные пересечения показывают, что не все те, кто не добился за последние десять лет никакого успеха, являются законченными неудачниками. И хотя 11 человек из 18, составляющих группу тех, у кого зафиксирован самый высокий уровень активности, связанной с силой н.с., заявили, что у них денег хватает только на еду – один респондент заявил, что он может позволить себе купить практически любые товары длительного пользования, а еще двое сообщили, что у них хватает на еду и на одежду. Следует также отметить, что трем респондентам из этой группы денег вообще хватает на все (что, правда, не поддается однозначной трактовке, поскольку все трое являются достаточно пожилыми людьми и могут иметь заметно пониженные потребности).

Точно так же их всех нельзя назвать социально оттесненными людьми, «лузерами», поскольку из 18 человек, составляющих эту группу, только один респондент оказался безработным, и в то же время один отметил себя как руководитель высшего звена и еще один – как руководитель среднего звена. 
В принципе, большинство человек, составляющих эту группу уже не молоды и не могут в полной мере реализовывать свою активность. Половина (9 из 18) являются неработающими пенсионерами, которым, несмотря на активность, в последние годы было трудно добиваться высоких успехов. Однако вторая половина находится в экономически активных возрастах. И даже если отнять двоих студентов в возрасте до 24 лет, то оказывается, что более трети представителей данной группы активных, но неуспешных (7 человек) вполне могут, будучи высокоактивными, в полной мере реализовывать свой потенциал.
Ключом к пониманию специфики этой группы является тот факт, что 72% составляющих ее респондентов (13 человек) проживают в селе. Именно там проживают и оба, и все молодые, экономически активные члены этой группы, и те, у кого зафиксирован относительно высокий доход. Село не дает им нужных возможностей для самореализации – по крайней мере с той частотой, какая могла бы отразиться в данном опросе. Хорошим примером в данном случае являются оба начальника. Их ведь никак нельзя отнести к абсолютно неуспешным людям: в предыдущие годы они добились успеха, причем немалого по меркам села, а вот потом им некуда стало расти.
Другое дело следующая по уровню успешности группа, включившая тех, у кого уровень успешности составляет от 0 до 0,999 условных баллов по применяемому в данном исследований индексу реальной успешности. Практически эта группа вдвое больше предыдущей (34 человека) и жители города и села в ней представлены в абсолютно равной пропорции (50% : 50%). Уже только по одному этому обстоятельству данная группа сущностно отличается от группы совсем неуспешных. А если добавить к этому, что мужчин в ней больше, чем женщин, и явно больше, чем в выборке (56% : 44% против 48% : 52% по выборке в целом), людей с высшим образованием, тоже больше, чем  выборке (20% против 18%), а пенсионеров наоборот, меньше, чем в выборке (9% против 20%) – при том, что молодых людей в возрасте до 24 лет (13%) практически столько же, сколько в выборке (11%), то становится ясно, что низкая успешность членов данной группы зависит скорее от их индивидуально-психологической специфики, нежели от вполне понятных жизненных обстоятельств.
Впрочем, есть одно социально-демографическое измерение, в рамках которого разница между изучаемой группой и выборкой в целом становится вполне рельефной. Это различия в социальном статусе работающих людей. 

	КЕМ ВЫ РАБОТАЕТЕ НА ОСНОВНОМ МЕСТЕ РАБОТЫ? (один ответ) 
	выборка
	группа

	  1. руководители высшего звена (директора / начальники / управляющие, их заместители, главные специалисты и пр.) с любым образовани
	3,6
	5,9

	  2. руководители среднего звена (руководители структурного подразделения, их заместители - так же с любым образованием)
	6,8
	3,0

	  3. специалисты с высшим образованием, не имеющие подчиненных 
	5,9
	5,3

	  4. специалисты со средним специальным образованием, не имеющие подчиненных 
	14,4
	13,3

	  5. обслуживающий персонал, не имеющий высшего или среднего специального образования  
	6,3
	3,0

	  6. квалифицированные рабочие сельского, лесного, охотничьего хозяйств, рыбоводства, рыболовства 
	4,1
	8,9

	  7. квалифицированные рабочие промышленных предприятий, художественных промыслов, строительства, транспорта, связи, геологии, разве
	7,5
	9,5

	  8. неквалифицированные рабочие (скотники, пастухи, сторожа, уборщики)
	2,2
	14,6

	  9. структуры, осуществляющих защиту граждан (армия, пожарные, милиция, МЧС, охранные предприятия
	1,7
	0,0


Из приведенной таблицы хорошо видно, что в группе намного больше рабочих различной квалификации, чем в выборке в целом. 
При этом, как уже отмечалось, уровень образования членов группы нельзя назвать более низким, чем уровень образования остальных респондентов. 

	ВАШЕ ОБРАЗОВАНИЕ? (один ответ) 
	выборка
	группа

	  1. неполное среднее образование (включая полное отсутствие образования)
	16,5
	20,7

	  2. cредняя школа
	16,6
	14,8

	  3. среднее специальное образование, незаконченное высшее (1-2 курса)
	48,4
	45,0

	  4. законченные три курса, бакалавриат или полное высшее образование
	18,2
	19,4

	  5. кандидатская или докторская степень
	0,2
	0,0


Отсюда следует, что наличие гораздо большего числа рабочих в группе вовсе не отменяет вопрос о психологической специфике членов группы, а, наоборот,  заставляет пристально присмотреться к тому, кто же сейчас идет работать рабочим.

Некоторый ключ к пониманию указанной специфики дает анализ ценностно-мотивационной сферы членов этой группы активных, но не очень успешных людей. Сравнение распределения выбранных ими базовых ценностей с распределением выбора ценностей по выборке в целом, показывает, что члены рассматриваемой группы чаще остальных выбирали такие ценности, как Безопасность, Вера, Внимание к людям, Доверие, Долг, Дружба, Известность, Любовь, Милосердие, Порядочность, Прогресс, Родина, Свобода. Причем наибольшая разница со средними по выборке значениями (наиболее высокий аффинити-индекс) зафиксирована относительно ценностей Вера, Долг, Любовь, Милосердие и Родина. В то же время наибольший разрыв обратного свойства (с низким аффинити-индексом) касается таких ценностей, как Долг, Могущество, Стабильность, Труд, Удовольствие, Успех. Эти ценности члены изучаемой группы называли заметно реже других людей.
Забегая вперед, следует отметить, что указанные наборы ценностей не характеризуют ни сильных (активных), ни слабых (пассивных) людей. Как будет показано в следующей главе, разница между ценностями активных и пассивных респондентов лежит в иной смысловой плоскости, нежели выявляющаяся в данном случае.

Добавляет штрихов в картину анализ различий в жизненных целях членов данной группы и остальных респондентов выборки. Здесь высокий аффинити-индекс у членов изучаемой группы проявляется в целях Иметь хорошую работу, Добиться, чтобы меня ценили и уважали, Делать добро для других людей, Сделать себя таким, каким хочу, Овладеть определенной профессией, мастерством, Заниматься своим делом, Обеспечить счастье моих детей, Ни от кого не зависеть, Вести добропорядочную, нравственную жизнь, Сделать карьеру, добиться высокого социального положения, Иметь хорошую семью, Обеспечить здоровье и счастье моих родителей, Иметь хорошее здоровье, Прожить интересную и яркую жизнь, Найти настоящую любовь. При этом самый большой разрыв с остальными людьми демонстрируется в целях Овладеть определенной профессией, мастерством, Сделать карьеру, добиться высокого социального положения, Иметь хорошее здоровье, Прожить интересную и яркую жизнь, Найти настоящую любовь.
Очевидно, что активные неуспешные не демонстрируют явного отсутствия трудовых ценностей. Наоборот, они хотели бы стать профессионалами, сделать карьеру, иметь хорошую работу, заниматься своим делом и т.п. 

Ситуация становится понятнее при рассмотрении тех жизненных целей, которые члены данной группы называли заметно реже других. Это цели: Не упустить свой шанс, Иметь материальный достаток, Добиться, чтобы государство заботилось обо мне, Не голодать.

Члены данной группы словно говорят: «Мы уважаем труд, мы любим работать, мы – порядочные, честные люди и хотим делать добро окружающим. Но мы не хотим участвовать в вашей гонке за жизненными благами, соперничать ради этого с другими, нам не важны материальные ценности, мы – бессребреники.» 
Из предложенных наборов действительно вырисовывается некий примат духовного над материальным, побуждающим людей отказываться от погони за успехом, не стремиться к материальному обогащению. Однако одно обстоятельство несколько портит эту благостную картину. В предложенный респондентам список достижений были включены не только материальные блага, но и успехи духовного свойства (диссертации, книги, победы в конкурсах и т.п.), а также карьерный рост, желательность которого не отрицалась членами группы (занятие должностей, получение званий, учеба, освоение новых профессий и т.п.). Однако, как следует из показателей успеха членов изучаемой группы, у них нет никакого преимущества перед остальными респондентами в сферах духовного или профессионального роста.
Таким образом, можно предположить, что «бессребренничество» членов изучаемой группы может являться вторичным, усвоенным с целью снятия когнитивного диссонанса и повышения самооценки составляющих группу индивидов, тогда как первичным является все же отсутствие каких-либо важных способностей, позволяющих природной активности успешно каналироваться в обеспечивающем успех направлении. 
8. Связь активности и ментальности

Прежде всего, в самом начале раздела про связь активности личности и различных составляющих менталитета следует рассмотреть один, достаточно принципиальный, вопрос. Анализ различий между самыми разнообразными сравниваемыми группами позволяет заметить, что практически не встречаются экспериментальные ситуации, в которых психологические различия разных социально-демографических групп близки к стопроцентным. Иными словами, когда те психологические особенности людей, которые наблюдаются в одной группе людей, полностью (или почти полностью) отсутствуют в другой. 
Действительно, в одних группах некоторые явления встречаются чаще, чем в других, но это не означает, что они психологически характеризуют только первую группу и вовсе не характеризуют вторую. Однако, если различия значимы, а тем более наглядны и даже значительны, то можно утверждать, что выявленная разница характеризует психологическую специфику групп, свидетельствующую, что одна группа в силу ее физиологических, социальных, культурных и т.п. особенностей более тяготеет к определенным реакциям на внешнюю  среду, а другая группа менее тяготеет к этим реакциям, но более тяготеет к реакциям, по сути своей противоположным. 

И если, например, молодые люди чаще остальных возрастов рискуют собой для достижения каких-либо целей, то эта разница вовсе не отрицает наличия рискующих людей среднего возраста, но свидетельствует, что для подростковой и юношеской психологии рисковое поведение более характерно, чем для взрослых людей. И вместе с другими психологическими особенностями молодых людей рисковое поведение составляет тот комплекс явлений, который называется подростковая психология или психология юношества, и который описывается именно и исключительно через специфику психологии людей данного возраста.
Те же самые принципы действуют и в описании специфики менталитета групп с различным уровнем активности, с различным мотивом достижения, с различной степенью жизненной успешности и т.д. Вряд ли, например, можно выявить такие ценности, которые полностью разделяет группа активных людей и полностью не приемлет группа пассивных. Обязательно найдутся такие пассивные, для которых названные ценности тоже будут важнейшими в их жизни, и обязательно найдутся такие активные, для кого эти ценности не будут важны. Однако тот факт, что в одной из групп указанные ценности разделяет значительно больше людей, позволяет назвать это психологической спецификой группы и постараться понять, почему члены этой группы иначе, чем другие люди, видят окружающий мир, относятся к нему, реагируют на него. Понимание указанных обстоятельств и является смысловым ключом к пониманию психологии данной группы, поскольку, как уже было сказано, именно психологическую специфику группы принято называть ее психологией. 
8.1. Связь активности и базовых ценностей людей

Проведенное исследование подтвердило высказанные предположения. Некоторые ценности в большей степени привлекают к себе людей активных, некоторые – пассивных. Соответственно, в группах активных людей с ростом активности динамично растет количество сторонников вполне определенных ценностей, и аналогичным образом в группах пассивных людей с ростом пассивности так же динамично растет количество сторонников совсем других ценностей.

	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	Безопасность
	Вера
	Внимание к людям
	Доверие
	Долг
	Достаток
	Дружба
	Законность
	Здоровье
	Известность
	Любовь
	Милосердие
	Мир
	Могущество
	Надежда
	Независимость
	Образование
	Порядочность

	25,6
	25,0
	25,2
	25,1
	25,2
	26,6
	24,1
	26,0
	26,7
	25,1
	28,1
	26,4
	24,7
	24,8
	25,4
	23,5
	27,9
	27,0
	25,9


	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	Природа
	Прогресс
	Профессионализм
	Равенство
	Родина
	Свобода
	Семья
	Смысл жизни
	Согласие
	Сотрудничество
	Справедливость
	Стабильность
	Творчество
	Труд
	Убеждения
	Уважение к родителям
	Удовольствие
	Успех

	25,6
	25,3
	31,5
	28,4
	25,4
	25,0
	27,0
	25,4
	25,6
	23,1
	26,3
	25,2
	25,8
	29,0
	25,5
	26,8
	25,6
	26,8
	27,2


Как следует из приведенной таблицы, наиболее низкий средний показатель выполнения теста Стреляу, свидетельствующий о слабом типе н.с. и низкой активности, наблюдается у тех, кто выбрал ценности (в порядке повышения показателя) Согласие, Надежда, Достаток, Милосердие, Мир, Безопасность, Родина, Внимание к людям, Здоровье, Доверие, Вера, Справедливость. Практически все они являются гуманистическими ценностями, предполагающими стремление выбравших их людей к защите. Именно этот смысл, судя по всему, вкладывается в ценности Достаток и Здоровье. Не исключено, что в рамках сложных взаимоотношений между личностью и государством, советская семантика слова «родина» тоже подразумевает скорее защиту, нежели березки и квас. 
В свою очередь, наиболее высокий средний показатель, свидетельствующий о сильном типе н.с. и высокой активности людей, зафиксирован у тех, кто выбирал ценности (в порядке снижения показателя) Прогресс, Творчество, Профессионализм, Известность, Независимость, Успех, Свобода, Образование, Убеждения, Удовольствие. Набор этих ценностей говорит сам за себя. Все они свидетельствуют о развитии, свободной самореализации и связанном с этим успехе. Характеризуя перечисленные ценности одним словом, их можно условно назвать деловыми или же прогрессистскими.
Впрочем, средний показатель является менее пригодным для анализа, чем показатели выбора ценностей от страты к страте.
	Показатели выполнения теста Стреляу 
%% по столбцу

	
	всего по выборке
	Безопасность
	Вера
	Внимание к людям
	Доверие
	Долг
	Достаток
	Дружба
	Законность
	Здоровье
	Известность
	Любовь
	Милосердие
	Мир
	Могущество
	Надежда
	Независимость
	Образование
	Порядочность

	баллы   1-11
	8,7
	9,9
	9,8
	8,2
	8,8
	7,2
	10,6
	7,6
	6,8
	9,4
	6,7
	7,8
	9,5
	11,6
	12,3
	13,6
	6,8
	5,5
	8,3

	баллы 12-21
	27,1
	28,9
	26,9
	28,3
	30,4
	25,5
	31,0
	27,3
	29,1
	28,1
	24,7
	27,1
	29,0
	26,7
	14,4
	27,8
	23,2
	23,9
	26,0

	баллы 22-31
	34,7
	33,4
	34,6
	37,9
	31,0
	32,7
	31,9
	34,5
	29,4
	34,6
	26,6
	32,0
	35,4
	33,4
	51,6
	35,8
	30,6
	38,3
	35,6

	баллы 32-42
	21,2
	20,0
	21,7
	18,2
	21,1
	27,0
	20,7
	21,4
	25,7
	20,1
	30,7
	22,9
	18,3
	21,4
	19,0
	18,7
	26,8
	23,7
	21,6

	баллы 42-60
	8,4
	7,9
	6,9
	7,4
	8,7
	7,6
	5,8
	9,3
	9,0
	7,8
	11,3
	10,3
	7,8
	6,8
	2,7
	4,1
	12,7
	8,6
	8,5


	Показатели выполнения теста Стреляу 
%% по столбцу

	
	всего по выборке
	Природа
	Прогресс
	Профессионализм
	Равенство
	Родина
	Свобода
	Семья
	Смысл жизни
	Согласие
	Сотрудничество
	Справедливость
	Стабильность
	Творчество
	Труд
	Убеждения
	Уважение к родителям
	Удовольствие
	Успех

	баллы 1-11
	8,7
	8,0
	5,5
	6,0
	11,7
	11,3
	7,4
	8,6
	9,2
	11,6
	5,4
	8,5
	7,9
	0,8
	8,8
	6,7
	8,1
	6,5
	6,2

	баллы 12-21
	27,1
	29,2
	14,7
	19,0
	25,4
	25,4
	22,9
	28,2
	27,4
	32,9
	31,9
	29,1
	26,8
	29,1
	25,1
	21,5
	27,4
	22,7
	23,8

	баллы 22-31
	34,7
	35,7
	31,8
	37,2
	31,7
	36,0
	38,2
	34,8
	34,0
	36,4
	27,8
	35,3
	34,8
	28,7
	38,4
	40,3
	35,6
	35,3
	35,9

	баллы 32-42
	21,2
	20,8
	24,5
	24,5
	22,9
	20,6
	21,1
	20,8
	20,8
	12,6
	23,3
	18,9
	21,7
	27,1
	20,3
	20,5
	19,9
	28,5
	22,5

	баллы 42-60
	8,4
	6,3
	23,5
	13,3
	8,3
	6,6
	10,5
	7,6
	8,7
	6,4
	11,6
	8,2
	8,8
	14,3
	7,4
	11,0
	9,0
	7,1
	11,5


Так, из таблицы видно, что наивысший процент представителей первой, наименее активной, страты по тесту Стреляу наблюдается среди выбравших ценности Надежда Могущество, Равенство, Мир, Согласие, Родина, Достаток, Безопасность, Вера и Милосердие, а наивысший процент представителей пятой, наиболее активной страты, наблюдается среди выбравших ценности Прогресс, Творчество, Профессионализм, Независимость, Сотрудничество, Успех, Известность, Убеждения, Свобода.
Аналогичным образом, в группах, выделенных по результатам проведения теста Стреляу, с ростом активности динамично снижается число сторонников одних ценностей и растет число сторонников других.
	Ценности
	Стреляу (%% по столбцу)

	ВЫБЕРИТЕ ИЗ ПРЕДЛОЖЕННОГО СПИСКА ДЕСЯТЬ ЦЕННОСТЕЙ, КОТОРЫЕ ПРЕДСТАВЛЯЮТСЯ ЛИЧНО ВАМ НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫМИ, ЗНАЧИМЫМИ ДЛЯ ВАС (десять ответов)
	всего
	баллы

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	  1. Безопасность
	40,1
	45,8
	42,8
	38,6
	37,8
	37,6

	  2. Вера
	24,1
	27,4
	24,0
	24,1
	24,8
	20,0

	  3. Внимание к людям
	41,7
	39,5
	43,5
	45,6
	35,8
	37,1

	  4. Доверие
	41,8
	42,4
	47,0
	37,4
	41,6
	43,5

	  5. Долг
	16,6
	13,9
	15,6
	15,7
	21,2
	15,1

	  6. Достаток
	33,5
	40,8
	38,3
	30,8
	32,8
	23,1

	  7. Дружба
	40,0
	34,8
	40,2
	39,7
	40,4
	44,2

	  8. Законность
	18,0
	14,2
	19,3
	15,3
	21,8
	19,3

	  9. Здоровье
	79,9
	86,1
	82,8
	79,7
	75,9
	74,1

	 10. Известность
	2,4
	1,9
	2,2
	1,9
	3,5
	3,3

	 11. Любовь
	42,2
	37,8
	42,1
	38,9
	45,6
	51,7

	 12. Милосердие
	31,0
	34,0
	33,2
	31,6
	26,8
	28,8

	 13. Мир
	39,1
	52,2
	38,5
	37,6
	39,5
	31,9

	 14. Могущество
	2,2
	3,1
	1,2
	3,3
	2,0
	0,7

	 15. Надежда
	18,9
	29,5
	19,3
	19,5
	16,7
	9,2

	 16. Независимость
	23,3
	18,1
	19,9
	20,5
	29,4
	35,2

	 17. Образование
	23,5
	14,9
	20,7
	25,9
	26,2
	24,2

	 18. Порядочность
	50,4
	48,4
	48,4
	51,8
	51,3
	51,1

	 19. Природа
	18,4
	16,9
	19,8
	18,9
	18,1
	13,9

	 20. Прогресс
	3,8
	2,4
	2,0
	3,4
	4,3
	10,6

	 21. Профессионализм
	23,1
	15,9
	16,1
	24,8
	26,8
	36,8

	 22. Равенство
	6,3
	8,5
	5,9
	5,8
	6,8
	6,3

	 23. Родина
	25,6
	33,4
	24,0
	26,5
	24,9
	20,2

	 24. Свобода
	19,3
	16,5
	16,3
	21,3
	19,2
	24,2

	 25. Семья
	77,4
	77,1
	80,5
	77,7
	76,0
	70,5

	 26. Смысл жизни
	23,3
	24,6
	23,5
	22,9
	22,9
	24,1

	 27. Согласие
	13,0
	17,5
	15,8
	13,7
	7,8
	10,0

	 28. Сотрудничество
	5,0
	3,1
	5,9
	4,0
	5,5
	6,9

	 29. Справедливость
	47,0
	46,0
	50,5
	47,9
	42,1
	45,9

	 30. Стабильность
	33,5
	30,6
	33,1
	33,6
	34,4
	35,2

	 31. Творчество
	6,3
	0,6
	6,8
	5,2
	8,1
	10,8

	 32. Труд
	39,3
	39,7
	36,3
	43,6
	37,7
	35,0

	 33. Убеждения
	3,5
	2,7
	2,7
	4,0
	3,3
	4,5

	 34. Уважение к родителям
	52,7
	49,3
	53,2
	54,1
	49,5
	56,5

	 35. Удовольствие
	5,2
	3,8
	4,3
	5,3
	6,9
	4,4

	 36. Успех
	22,7
	16,3
	19,9
	23,5
	24,1
	31,2


Из приведенной таблицы хорошо видно, что с ростом уровня активности, основанной на силе н.с., в группах растет число сторонников таких ценностей, как Долг, Дружба, Любовь, Независимость, Образование, Прогресс, Профессионализм, Свобода, Сотрудничество, Стабильность, Творчество, Убеждения, Уважение к родителям, Удовольствие, Успех.

И в то же время снижается число сторонников таких ценностей, как Безопасность, Вера, Достаток, Здоровье, Милосердие, Мир, Надежда, Природа, Родина, Смысл жизни, Согласие.
Безусловно, приведенные наборы говорят сами за себя. Однако некоторые моменты все-таки требуют комментариев.
Во-первых, само по себе снижение или увеличение процента людей, выбирающих данные ценности в качестве главных, вовсе не является свидетельством того, что люди данного типа вовсе не нуждаются в таких ценностях. Наиболее показателен в этом плане пример с ценностью Здоровье. Ее выбрали в качестве важнейшей 86% представителей самой малоактивной группы, характеризующейся наиболее слабым типом н.с., и 74% самой активной группы, характеризующейся наиболее сильным типом н.с. Это означает, что данное понятие не является важнейшей ценностью всего для четвертой части наиболее активных людей, тогда как три четверти очень стараются свое здоровье сберечь. В то же время для 14% наименее активных людей, несмотря на слабый тип их нервной системы и предполагаемое желание защититься от бурных и опасных воздействий окружающего их мира, Здоровье не представляется чересчур важным для их жизнедеятельности. Таким образом, в ходе интерпретации полученных данных речь может идти только о том, что некоторые ценности для очень активных людей с сильным типом н.с. более важны, чем для не очень активных людей со слабым типом н.с., а некоторые наоборот, важнее для тех, у кого нервная система слабая.
Часть ценностей, чаще выбираемых людьми с сильным типом н.с., не вызывают удивления, поскольку очевидно связаны со стремлением этих людей активно двигаться вперед и достигать своих целей, упорно преодолевая препятствия. Это ценности Независимость, Образование, Прогресс, Профессионализм, Свобода, Творчество, Удовольствие, Успех. Думается, что все названные ценности могли бы быть объединены в рамках такой парадигмы, как Самореализация.
Показательно, что в рамках описываемой парадигмы не показала ожидаемой динамики такая ценность, как Труд. Представляется очевидным, что различные люди вкладывают в это понятие не просто разные, а порой и прямо противоположные смыслы. Для кого-то Труд – способ самовыражения, для кого-то – процесс зарабатывания денег, для кого-то – миссия, для кого-то – синоним рабского существования.  Одни люди гордятся тем, что трудятся, другие испытывают от этого дискомфорт. Можно предположить, что на доминирующие в сознании людей смыслы Труда оказывает большое влияние социокультурная среда, в которой он обитает. Во всяком случае, если это так, то становится понятно, почему у жителей деревни ответы – сходные и при этом сильно отличающиеся от городских. К различным культурам можно отнести и представителей различных возрастных, образовательных и даже гендерных групп. У них тоже наблюдается понятная динамика отношения к труду как к ценности. 

А у активных, которые принадлежат к разным культурам, смыслы, которые они вкладывают в понятие «Труд», сильно различаются и при обобщении ответов накладываются друг на друга, производя разрушающий поступательную динамику эффект. Если принять эту гипотезу, становится понятным и степень влияния изучаемых физиологических факторов на сознание людей. Она гораздо меньшая, чем влияние тех же социокультурных факторов. Иными словами, хотя высокая физиологическая активность и определяет в известной степени ценностную сферу личности индивида, тот факт, что он принадлежит к сельской культуре, влияет на его ценностную сферу в гораздо большей степени, микшируя влияние физиологических переменных.
Часть ценностей была менее ожидаема. Это Долг, Дружба, Любовь, Сотрудничество, Стабильность, Убеждения, Уважение к родителям. Если внимательно к ним присмотреться, становится ясно, что часть из них объединены некоторым, легко угадываемым внутренним смыслом. Это ценности Долг, Сотрудничество, Стабильность, Убеждения. В них отражено вполне определенное нравственное правило, подразумевающее необходимость обеспечивать надежность и соблюдать обязательства в отношениях между людьми. С некоторыми допущениями в этот ряд может быть добавлена и Порядочность, поскольку, в целом, демонстрируемая динамика показывает рост в более активных группах числа людей, считающих эту ценность одной из самых важных. Сюда могла также войти, но не вошла Законность, поскольку, кроме перечисленных смысловых аспектов, она означает для многих людей еще и защиту. Однако и без нее перечисленная группа ценностей представляется очень интересной характеристикой активных людей, по крайней мере, активных людей, принадлежащих к изучаемой культуре.
Последнее замечание является достаточно важным, поскольку легко себе представить таких активных индивидов, для которых достижение личного успеха превалирует над необходимостью соблюдать правила поведения, гармонизирующие жизнь общества. Их характеризует полууголовный стиль взаимодействия с окружающими, наглые «наезды», «разводки», стремление взять «на хапок». Можно предположить, что и этим людям присущ сильный тип нервной системы, однако их ценностная структура вполне очевидно не включает в качестве важнейших Убеждения, Сотрудничество и Долг. Как правило, этих людей хорошо видно, они привлекают внимание. Может быть, именно благодаря им большинство людей опасается сильных, предполагая, что сильные обязательно будут их угнетать. Поэтому одна из важных сторон настоящего исследования заключается в фиксации того факта, что для большинства сильных индивидов характерны совершенно другие ценностные ориентации и, следовательно, совершенно другие особенности поведения.
Последние три ценности, не подпадающие без натяжки под две указанные выше парадигмы, требуют отдельного рассмотрения. Эти ценности – Дружба, Любовь и Уважение к родителям. Хорошо видно, что эти цели относятся к одной общей смысловой парадигме, связанной с исключительно хорошим отношением к близким людям. Выявление общей для всех этих трех ценностей закономерности показывает неслучайный характер явления. Однако рост значимости этих ценностей одновременно с ростом уровня активности, на первый взгляд, кажется противоречащим здравому смыслу. Ведь скорее слабые, малоактивные индивиды нуждаются в поддержке близких людей, готовых и способных обеспечить им защиту от превратностей окружающего мира и простить им их слабости. Приблизительно в таком духе, в котором понимали жизнь «Биттлз», певшие: «All we need in love».

Однако при некотором размышлении становится понятным принципиально иной взгляд на дружбу, любовь и уважение к родителям. Все указанные отношения и соответствующие им чувства могут трактоваться людьми не как ожидание помощи извне, желание что-либо (неважно – морально или материально) получить от близких, а как желание отдавать, транслировать это вовне, самим дарить окружающим тепло и заботу. И в этой парадигме большее внимание к этим ценностям со стороны сильных людей вовсе не вызывает удивления, а лишний раз в положительном плане характеризует исследуемую генеральную совокупность, а может быть и культуру в целом.
Следует еще раз подчеркнуть, что сказанное вовсе не означает, что люди со слабым типом н.с. вовсе не разделяют ценности Любви и Дружбы или, например, ценности Сотрудничества и Долга. Просто эти ценности для них менее значимы, чем для людей с сильным типом н.с. А более значимы для них другие ценности. Как следует из приведенной таблицы, такими ценностями являются Безопасность, Вера, Достаток, Здоровье, Милосердие, Мир, Надежда, Природа, Родина, Семья, Смысл жизни и Согласие. Часть из них, объединенная смысловой парадигмой Защиты, совершенно очевидны как ценности слабых людей. К таким ценностям можно отнести Безопасность, Веру, Здоровье, Милосердие, Мир, Надежду и Согласие. Данные понятия выступают как символы защищенности от угрозы извне. С некоторыми допущениями сюда могла бы войти и Семья, которая, судя по всему, воспринимается в данном случае, в отличие от Дружбы, Уважения к Родителям и Любви, не как чувство, а как институт, причем как институт, обеспечивающий защиту индивида.
Еще четыре ценности не входят очевидным образом в указанную парадигму и требуют в этой связи тщательного анализа. Это ценности Достаток, Природа, Родина и Смысл жизни. Думается, что две из них – Достаток и Родина – могут все же быть поняты как ценности, обеспечивающие защиту. Защитная функция достатка вообще представляется очевидной, а защитная функция Родины становится понятной, если воспринимать ее через призму советского пропагандистского клише как Родину-мать. Что же касается двух других ценностей – Природы и Смысла жизни – то большее тяготение к ним малоактивных людей предполагает множество различных интерпретаций, требующих однако подтверждения в специальном психосемантическом исследовании. 
В этой связи следует отметить множественность различных толкований таких абстрактных понятий как ценности. Безусловно, в «облаке смыслов» понятия существует, как писал Ч.(?)Осгуд, некоторое ядро, позволяющее людям даже несмотря на очень большую многозначность абстрактных понятий понимать друг друга. Однако указанная многозначность сильно затрудняет экспериментальный анализ ценностных структур массового сознания, заставляя заметно колебаться данные, полученные на теоретически одинаковых выборках. Именно поэтому тот факт, что только 8 ценностей из 36 не показали в настоящем исследовании понятной и легко интерпретируемой динамики, позволяет надеяться, что исследование отразило реально существующие явления и процессы. Вместе с тем, не исключено, что при повторных исследований какие-то ценности не покажут приведенной здесь динамики, а какие-то, наоборот, позволят увидеть то, что не проявилось сейчас.
8.2. Выбор между стабильностью и развитием.
Особый интерес в свете проблемы человеческой активности представляет отношение людей к ценностям Стабильность и Развитие как к предпочитаемому состоянию общества, характеризующему, в свою очередь, наиболее комфортную для них среду обитания. 

Очевидно, что «развитие» и «стабильность» не являются взаимоисключающими понятиями, сочетаясь в каждое мгновение исторического развития в конкретной, зависящей от многих факторов пропорции. Вместе с тем не вызывает сомнения и то обстоятельство, что любое развитие, будучи по определению источником перемен, нарушает существующую стабильность – равно как и стремление к стабильности тормозит развитие. Взаимодействие этих двух понятий как нельзя лучше описывается ставшим хрестоматийным положением философии о единстве и борьбе противоположностей.

Прежде всего, при принятии решения о постановке специального вопроса, противопоставляющего друг другу Стабильность и Развитие, учитывался тот факт, что семантика включенного в постоянный список ценностей Прогресса заметно отличается от семантики Развития, а в данном случае интерес вызывал не столько технократический Прогресс, сколько общее, затрагивающее все стороны жизни общества, Развитие.

Однако главным обстоятельством, побудившим поставить данный вопрос было то, что, согласно инструкции, люди могли осуществлять совместный выбор указанных ценностей, каковым правом, в результате, широко и пользовались. Так, в частности, 45% тех, кто выбрал Прогресс, выбрали при этом еще и Стабильность. В этой связи весьма показательно, что многие участники опроса были недовольны необходимостью выбирать одно из двух предложенных им высказываний, репрезентирующих данные ценности, заявляя, что они хотели бы, чтобы одновременно реализовывалось и то, и другое. Однако выбор сделали практически все опрашиваемые; не смогли или не захотели ответить на этот вопрос всего лишь 1% респондентов.

Для того, чтобы облегчить выбор одной из противопоставляемых друг другу ценностей, высказывания, представляющие эти ценности, были искусственно поляризованы, что, впрочем, не влияло на содержание решаемой респондентами дилеммы. В ходе исследования опрашиваемым предлагалось выбрать из двух высказываний («Любое развитие лучше, чем застой, часто называемый стабильностью» и «Любая стабильность лучше, чем хаос и беспорядок, часто называемые развитием») то, которое им было ближе «по жизни». 

	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	в группах с разными установками

	
	развитие лучше
	стабильность лучше

	25,6
	26,0
	25,5


Как следует из приведенной таблицы, в группе тех, кто предпочел Развитие, показатели силы н.с., а значит, и связанной с этой силой активностью, выше, чем в группе тех, кто выбрал Стабильность.
Аналогичная тенденция наблюдается и при дифференциации выборки по итогам выполнения теста Стреляу на страты, характеризующиеся разной степенью активности. 

	Уровень активности 

(Стреляу)
	установка на развитие – vs - стабильность (%% по столбцу)

	
	всего
	развитие лучше
	стабильность лучше

	  1. баллы 1-11
	8,7
	5,9
	10,5

	  2. баллы 12-21
	27,1
	20,9
	31,3

	  3. баллы 22-31
	34,7
	37,7
	32,5

	  4. баллы 32-41
	21,2
	23,2
	19,9

	  5. баллы 42-60
	8,4
	12,3
	5,8


Как следует из таблицы, процент малоактивных членов группы тех, кто выбрал Стабильность, намного выше аналогичного процента в группе тех, кто выбрал Развитие, процент высокоактивных – заметно ниже. Причем перелом происходит уже в средней страте, которая в группе сторонников Развития составляет 38% членов этой группы, а в группе сторонников Стабильности составляет 33%.
	КАК ВЫ ОЩУЩАЕТЕ, КАКОЕ ИЗ ДВУХ СЛЕДУЮЩИХ ВЫСКАЗЫВАНИЙ ВАМ БЛИЖЕ ПО ЖИЗНИ? (один ответ)
	Стреляу

	
	всего
	баллы

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	  1. Любое развитие лучше, чем застой, часто называемый стабильностью
	39,3
	26,8
	30,3
	42,8
	43,1
	57,5

	  2. Любая стабильность лучше, чем хаос и беспорядок, часто называемые развитием
	59,6
	71,8
	68,9
	55,9
	56,1
	41,2


И наконец, при рассмотрении динамики соотношения сторонников Стабильности и сторонников Развития в группах, выделенных на основе выполнения теста Стреляу, видно, что с ростом активности группы процент сторонников Стабильности резко сокращается. Так, если в наиболее малоактивной группе сторонников Стабильности было почти втрое больше, чем сторонников Развития, то в наиболее активной группе, сторонников Развития уже почти в полтора раза больше, чем сторонников Стабильности.

При этом главным результатом исследования, видимо, следует считать пропорцию сторонников Стабильности и сторонников Развития (условно: «консерваторов» и «инноваторов»), полученную на выборке в целом: 60% : 40%. Будучи с известными оговорками перенесенной на общество в целом, указанная пропорция (полученная не в мегаполисах и не в промышленно развитых областях!) подчеркивает отсутствие доминирующей в массовом сознании тяги к консервации существующего положения дел («застою») и хорошие возможности динамического, поступательного развития страны.

8.3. Политический режим, успех и активность
Тема ориентации людей на Стабильность или на Развитие впрямую касается вопроса, о том, какой период в жизни страны был более благоприятен для ее граждан. Было немало написано о том, что 1990-е годы несмотря на многочисленные издержки обеспечивали стране развитие, а людям перспективу роста, в то время, как сменившие их 2000-е годы характеризует торжество консервативного подхода, реставрация советских порядков, очевидное торможение развития, плавное и последовательное сползание в застой. Еще больше было написано о том, что 2000-е годы, несмотря на некоторое увлечение «нефтяной иглой» позволили навести порядок в стране, обеспечили стабильность общества и тем самым дали внятные перспективы развития и повышения благосостояния не только нескольким тысячам не очень чистоплотных бизнесменов, но и миллионам простых граждан РФ.
В этой связи представлялось интересным выяснить, что же по этому поводу думают сами граждане, узнать их оценку степени эффективности каждого из двух периодов для их развития, повышения социального статуса, улучшения благосостояния.

Как показал проведенный опрос, в 90-е годы было легче «расти, развиваться, двигаться вперед, повышать свой статус и улучшать свое материальное положение» 30,5% опрошенных, а в 2000-е – 45,0%. При этом 13,3% заявили, что не могут сравнивать, поскольку в 90-е были еще очень молоды, 6,7% - что не могут делать это, поскольку в 2000-е были уже слишком стары, остальные затруднились ответить на вопрос. 

Таким образом, из результатов опроса становится понятно, что, с одной стороны, заявления о том, что «лихие 90-е» годы были благоприятны только для горстки мошенников и прохинедеев, оказываются не соответствующими действительности. Для третьей части опрошенных это было самое лучшее время. С другой же стороны, заявления о том, что 2000-е годы, обеспечив стабильность, создали более благоприятные, чем до этого, условия развития для гораздо большего числа людей, являются правдой. 
Теперь осталось только понять, что это за люди – те, которым было легче развиваться в 90-е, и те, которым стало легче развиваться в 2000-е. Не получается ли так, что в 90-е быстро росли лучшие люди страны, а 2000-е, притормозив этих лучших, выпустили «на оперативный простор» серое большинство. 
	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	в группах с разной успешностью в 90-е и в 2000-е 

	
	легче было в 90-е
	легче было в 2000-е

	25,6
	24,8
	26,3


Как следует из приведенной таблицы, те, кому легче расти в 2000-е, имеют более высокий средний балл по итогам выполнения теста Стреляу (т.е. более активны), чем те, кому легче было расти в 90-е. 

Аналогичная тенденция прослеживается и при дифференциации выборки по стратам людей с разными показателями выполнения теста Стреляу.
	Уровень активности 

(Стреляу)
	предпочтение периодов (%% по столбцу)

	
	всего
	90-е
	2000-е

	  1. баллы 1-11
	8,7
	11,3
	6,4

	  2. баллы 12-21
	27,1
	26,1
	26,6

	  3. баллы 22-31
	34,7
	34,9
	34,9

	  4. баллы 32-41
	21,2
	20,7
	23,4

	  5. баллы 42-60
	8,4
	7,1
	8,6


Из таблицы видно, что процент представителей малоактивных страт выше в группе тех, кто предпочел 90-е, а процент высокоактивных – в группе тех, кто предпочел 2000-е.
	
	Стреляу (%% по столбцу

	Не могли бы вы оценить, когда Вам лично было легче расти, развиваться, двигаться вперед, повышать свой статус и улучшать свое материальное положение: в 90-е годы или в 2000-е? (один ответ)
	всего
	баллы

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	  1. в 90-е
	30,5
	39,7
	29,4 
	30,7
	29,8
	25,8

	  2. в 2000-е
	44,5
	33,1
	43,7
	44,9
	49,3
	45,6 

	  3. мне трудно сравнивать: в 90-е годы я был еще очень мал/молод
	13,6
	5,3
	13,1
	14,7
	13,6
	20,0

	  4. мне трудно сравнивать: в 2000-х я был уже не молод и не мог расти
	6,7
	17,0
	8,2
	5,1
	4,5
	3,8

	  5. я никогда не стремился ни к повышению своего статуса, ни к улучшению своего материального положения
	2,4
	3,3
	3,2
	2,2
	0,9
	3,3


То же самое прослеживается и в транспонированной таблице. С ростом активности процент выбравших 90-е снижается, а процент выбравших 2000-е растет.
Из этого можно было бы сделать вывод о том, что 2000-е годы являются наиболее комфортным периодом для более активных людей, предлагая им в стабильной и мало изменяющейся ситуации максимум возможностей для самореализации, тогда как 90-е годы позволяли людям не активным, но обладающим, видимо, какими-то другими качествами, достигать успеха там, где активные граждане не могли реализовать себя. В этом есть некоторое противоречие, поскольку, согласно расхожим представлениям, активным легче пробиваться в меняющейся ситуации, где они – за счет своей энергичности – могут обгонять других, более медлительных, вынужденно выходящих в данной ситуации на старт вместе с ними. Однако полученные данные вроде бы говорят сами за себя.
Однако существует одно обстоятельство, заставляющее внимательнее приглядеться к результатам проведенного опроса. Как следует из таблицы, с ростом активности в соответствующих группах динамично снижается число людей, которые не могут оценить ситуацию, поскольку в 2000-е стали уже совсем пожилыми людьми, и так же динамично повышается число тех, кто не может оценить ситуацию, поскольку в 90-е был еще очень молод. В этой связи представляется целесообразным проанализировать возрастной состав как группы сторонников 90-х, так и группы сторонников 2000-х.

	%% по столбцу
	Не могли бы вы оценить, когда Вам лично было легче расти, развиваться, двигаться вперед, повышать свой статус и улучшать свое материальное положение: в 90-е годы или в 2000-е? (один ответ)

	ВОЗРАСТ
	Всего
	в 90-е
	в 2000-е
	мне трудно сравнивать: в 90-е годы я был еще очень мал/молод
	мне трудно сравнивать: в 2000-х я был уже не молод и не мог расти
	я никогда не стремился ни к повышению своего статуса, ни к улучшению своего материального положения
	затрудняюсь ответить

	1. до 24 лет
	10,9
	2,1
	7,5
	48,5
	4,0
	0,0
	0,0

	2. 25-34 лет
	16,3
	8,0
	17,7
	40,2
	2,4
	4,6
	7,7

	3. 35-44 лет
	17,4
	19,5
	21,4
	4,2
	3,0
	22,6
	28,0

	4. 45-54 лет
	26,1
	35,1
	28,1
	3,2
	13,8
	37,0
	26,5

	5. 55-64 лет
	14,4
	20,2
	13,1
	3,3
	17,1
	22,3
	14,3

	6. 65 лет и старше
	15,0
	15,1
	12,2
	0,7
	59,7
	13,5
	23,5


Как следует из приведенной таблицы, в группе сторонников 2000-х наблюдается гораздо больший процент юных и молодых людей, тогда как в группе сторонников 90-х заметно больше людей зрелых и пожилых. Это вполне понятно. Каждый человек имеет наиболее благоприятный период как личностного развития, так и связанного с этим развитием карьерного роста, и этот период чаще всего приходится на молодые годы. Люди, которые были молоды и энергичны в 90-е, в большинстве своем продвигались по карьерной лестнице в 90-е, люди, которые стали молоды и энергичны в 2000-е, продвигались в большинстве своем в 2000-е. 
Выше уже отмечалось, что природная активность, связанная с генетически наследуемым типом нервной системы, при выполнении теста Стреляу демонстрирует зависимость от возраста опрошенных. При этом вопрос о том, насколько это физиологически обосновано, остается открытым, поскольку известно, что с возрастом накапливаются физиологические изменения (миелинизация нервных волокон и т.п.), обусловливающие снижение активности индивида. В любом случае, в данном исследовании выявляемая зависимость от уровня активности людей в определенной степени является зависимостью от их возраста. В вопросах, похожих на обсуждаемый, эта зависимость становится принципиальной. 
Не исключено, что отмеченная связь между выбором 90-х годов менее активными людьми и 2000-х годов более активными является лишь отражением возрастных различий в предпочтениях, обусловленных сензитивным периодом личностного роста, пришедшимся в момент опроса у людей зрелых и пожилых на 90-е годы, а у людей юных и молодых – на 2000-е. В этом случае для того, чтобы получить корректный ответ на вопрос о связи личностной активности индивида и большем благоприятствовании одного из временных периодов для личностного роста людей следовало проводить сравнительные исследования в 90-х и в 2000-х годах, сравнивая ответы высокоактивных и малоактивных людей в каждый из названных периодов. 
8.4. Связь активности и жизненных целей людей

Будучи семантически тесно связаны с базовыми ценностями людей, жизненные цели демонстрируют в исследовании ту же динамику, что и описанные выше ценности. В ходе опроса людей просили назвать 10 самых важных своих жизненных целей, а потом предлагали выбрать из них важнейшую. В данном случае анализ различий в десяти важнейших целях представляется намного более точным и информативным, чем анализ различий в одной, самой важной в жизни, цели, поскольку в качестве этой цели респонденты выбирали, как правило,  небольшое число одних и тех же высказываний.
	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	Иметь хорошую работу
	Достойно умереть
	Добиться, чтобы меня понимали, ценили и уважали
	Добиться, чтобы государство заботилось обо мне
	Делать добро для других людей 
	Понять смысл жизни
	Сделать себя таким, каким хочу
	Овладеть определенной профессией, мастерством
	Получить хорошее образование
	Быть честным, порядочным человеком 
	Не упустить свой шанс
	Заниматься своим делом
	Обеспечить счастье моих детей
	Понимать свои жизненные цели
	Иметь верных друзей
	Стать очень богатым

	25,6
	25,8
	23,5
	25,6
	23,3
	25,1
	26,0
	26,5
	27,4
	27,1
	25,7
	27,0
	26,7
	25,6
	26,7
	25,5
	25,1


	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	Ни от кого не зависеть
	Вести добропорядочную, нравственную жизнь
	Сделать карьеру, добиться высокого положения
	Иметь материальный достаток
	Иметь хорошую семью
	Обеспечить здоровье и счастье моих родителей
	Иметь хорошее здоровье
	Не стать жертвой преступления
	Удачно жениться/выйти замуж
	Не голодать
	Прожить интересную, яркую жизнь
	Быть мудрым
	Найти настоящую любовь
	Родить и воспитать сына/дочь
	Обрести чувство гармонии с природой

	25,6
	25,7
	25,7
	30,2
	24,8
	26,1
	27,0
	25,0
	22,9
	25,0
	23,1
	27,5
	25,1
	28,2
	27,4
	25,4


Как следует из приведенной таблицы, самые низкие средние показатели выполнения теста Стреляу, свидетельствующие о низкой активности выбравших указанные жизненные цели, отмечены (в порядке возрастания среднего показателя) у целей Не стать жертвой преступления, Не голодать, Добиться, чтобы государство заботилось обо мне, Достойно умереть, Иметь материальный достаток, Иметь хорошее здоровье. Очевидно, что данные цели отражают низкую активность людей, ставящих перед собой подобные задачи, сводящиеся, по сути, к обеспечению существования. Однако при этом следует иметь в виду, что среди людей, получивших низкие показатели по тесту Стреляу, заметно больше пожилых людей, чем в среднем по выборке. 

В свою очередь, наиболее высокий показатель активности выбравших соответствующие цели людей отмечается (в порядке убывания среднего показателя) у жизненных целей Сделать карьеру, добиться высокого социального положения, Найти настоящую любовь, Прожить интересную яркую жизнь, Овладеть определенной профессией, Родить и воспитать сына или дочь, Получить хорошее образование, Не упустить свой шанс, Обеспечить здоровье и счастье моих родителей. Из перечисленных целей хорошо видно, насколько значительно среди наиболее активных число молодых людей, у которых вся жизнь впереди.
Та же, но гораздо четче прослеживающаяся, закономерность наблюдается и при анализе целей активных и пассивных лиц дифференцированно по стратам с разной степенью активности.
	
	%% по столбцу

	Уровень активности (Стреляу)
	всего по выборке
	Иметь хорошую работу
	Достойно умереть
	Добиться, чтобы меня понимали, ценили и уважали
	Добиться, чтобы государство заботилось обо мне
	Делать добро для других людей 
	Понять смысл жизни
	Сделать себя таким, каким хочу
	Овладеть определенной профессией, мастерством
	Получить хорошее образование
	Быть честным, порядочным человеком 
	Не упустить свой шанс
	Заниматься своим делом
	Обеспечить счастье моих детей
	Понимать свои жизненные цели
	Иметь верных друзей
	Стать очень богатым

	баллы 1-11
	8,7
	8,0
	13,8
	9,4
	13,1
	9,1
	8,7
	5,2
	3,1
	5,2
	9,3
	6,8
	6,9
	8,3
	7,5
	7,8
	10,8

	баллы 12-21
	27,1
	27,0
	28,7
	26,2
	30,2
	28,0
	25,3
	28,7
	26,4
	26,3
	26,3
	26,5
	25,6
	28,1
	23,4
	27,9
	29,5

	баллы 22-31
	34,7
	34,5
	35,3
	33,6
	35,7
	36,2
	35,3
	33,9
	35,2
	37,0
	35,3
	29,8
	33,4
	33,6
	36,3
	35,6
	28,1

	баллы 32-42
	21,2
	21,9
	18,3
	22,7
	16,1
	19,2
	23,1
	24,3
	23,8
	18,5
	20,4
	26,8
	24,9
	21,7
	24,5
	20,8
	23,8

	баллы 42-60
	8,4
	8,6
	4,0
	8,1
	4,9
	7,6
	7,7
	7,9
	11,6
	13,0
	8,7
	10,1
	9,3
	8,2
	8,3
	7,8
	7,8


	
	%% по столбцу

	Уровень активности (Стреляу)
	всего по выборке
	Ни от кого не зависеть
	Вести добропорядочную, нравственную жизнь
	Сделать карьеру, добиться высокого положения
	Иметь материальный достаток
	Иметь хорошую семью
	Обеспечить здоровье и счастье моих родителей
	Иметь хорошее здоровье
	Не стать жертвой преступления
	Удачно жениться/выйти замуж
	Не голодать
	Прожить интересную, яркую жизнь
	Быть мудрым
	Найти настоящую любовь
	Родить и воспитать сына/дочь
	Обрести чувство гармонии с природой

	баллы 1-11
	8,7
	9,9
	9,0
	3,1
	9,5
	7,0
	6,1
	9,9
	13,6
	5,9
	14,7
	4,9
	10,2
	6,9
	6,2
	9,4

	баллы 12-21
	27,1
	24,9
	26,7
	19,3
	28,7
	26,9
	23,8
	28,5
	33,7
	32,6
	29,0
	25,8
	27,8
	24,5
	24,2
	29,4

	баллы 22-31
	34,7
	35,0
	35,5
	33,5
	34,0
	36,2
	36,9
	34,0
	32,0
	31,2
	34,2
	34,1
	34,2
	30,3
	34,0
	32,3

	баллы 32-42
	21,2
	21,8
	20,3
	25,9
	21,7
	20,9
	23,0
	19,7
	14,3
	26,5
	15,3
	22,7
	20,4
	24,7
	24,5
	22,1

	баллы 42-60
	8,4
	8,3
	8,5
	18,1
	6,2
	9,1
	10,1
	7,9
	6,4
	3,9
	6,8
	12,5
	7,3
	13,6
	11,1
	6,9


Так, при сравнении численности полярных страт групп людей-сторонников разных целей видно, что процент людей, набравших самые низкие баллы по тесту Стреляу (наименее активные люди) выше всего в группах тех, для кого наиболее важны цели (в порядке возрастания процента) Не голодать, Достойно умереть, Не стать жертвой преступления, Добиться того, чтобы государство заботилось обо мне, Стать очень богатым и Быть мудрым. А процент людей, набравших наивысшие баллы по тесту Стреляу, выше всего в группах тех, для кого наиболее важны цели Сделать карьеру, добиться высокого социального положения в обществе, Найти настоящую любовь, Получить хорошее образование, Прожить интересную, яркую жизнь, Овладеть определенной профессией, мастерством, Родить и воспитать сына или дочь, Не упустить свой шанс, Обеспечить здоровье и счастье моих родителей.
Представленные наборы целей двух полярных групп, естественно, несколько отличаются от наборов, выделенных на базе среднего показателя. Однако закономерности в различии представленных наборов те же, что и в наборах, описанных выше.
Аналогичным образом, в группах, выделенных по результатам проведения теста Стреляу, с ростом активности динамично снижается число людей, ставящих перед собой одни жизненные цели и растет число ставящих другие.

	Цели
	Стреляу (%% по столбцу)

	ВЫБЕРИТЕ ИЗ ПРЕДЛОЖЕННОГО СПИСКА ЖИЗНЕННЫХ ЦЕЛЕЙ 10 САМЫХ ВАЖНЫХ ДЛЯ ВАС (десять ответов)
	всего
	баллы

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	  1. Иметь хорошую работу
	51,7
	47,7
	51,5
	51,5
	53,4
	53,2

	  2. Достойно умереть
	17,7
	28,1
	18,7
	18,0
	15,3
	8,5

	  3. Добиться, чтобы меня понимали, ценили и уважали
	36,7
	39,7
	35,4
	35,6
	39,3
	35,7

	  4. Добиться, чтобы государство заботилось обо мне
	32,6
	49,2
	36,3
	33,5
	24,7
	19,1

	  5. Делать добро для других людей 
	48,0
	50,1
	47,6
	50,1
	43,5
	45,5

	  6. Понять смысл жизни
	19,9
	19,9
	18,5
	20,2
	21,7
	18,2

	  7. Сделать себя таким, каким хочу
	15,9
	9,5
	16,9
	15,6
	18,3
	15,1


	  8. Овладеть определенной профессией, мастерством
	14,6
	5,2
	14,2
	14,8
	16,4
	20,2

	  9. Получить хорошее образование
	13,4
	8,0
	12,9
	14,3
	11,7
	20,8

	 10. Быть честным, порядочным человеком 
	62,4
	67,2
	60,5
	63,5
	60,2
	64,6

	 11. Не упустить свой шанс
	12,0
	9,4
	11,7
	10,3
	15,2
	14,4

	 12. Заниматься своим делом
	38,4
	30,3
	36,3
	36,9
	45,0
	42,6

	 13. Обеспечить счастье моих детей
	71,6
	68,4
	74,2
	69,4
	73,3
	70,4

	 14. Понимать свои жизненные цели
	12,7
	11,0
	10,9
	13,3
	14,6
	12,5

	 15. Иметь верных друзей
	66,8
	60,4
	68,8
	68,6
	65,6
	61,9

	 16. Стать очень богатым
	5,0
	6,2
	5,4
	4,1
	5,6
	4,7

	 17. Ни от кого не зависеть
	47,0
	53,9
	43,1
	47,5
	48,5
	46,9

	 18. Вести добропорядочную, нравственную жизнь
	32,3
	33,5
	31,9
	33,1
	30,9
	32,7

	 19. Сделать карьеру, добиться высокого социального положения
	12,0
	4,3
	8,5
	11,6
	14,6
	25,9

	 20. Иметь материальный достаток
	58,7
	64,3
	62,1
	57,6
	60,1
	43,2

	 21. Иметь хорошую семью
	59,3
	47,6
	58,7
	61,9
	58,4
	64,2

	 22. Обеспечить здоровье и счастье моих родителей
	34,3
	24,3
	30,2
	36,5
	37,3
	41,5

	 23. Иметь хорошее здоровье
	70,9
	81,1
	74,5
	69,5
	65,9
	67,0

	 24. Не стать жертвой преступления
	22,5
	35,1
	27,9
	20,7
	15,2
	17,2

	 25. Удачно жениться/выйти замуж
	7,0
	4,7
	8,4
	6,3
	8,7
	3,3

	 26. Не голодать
	25,3
	42,8
	27,1
	24,9
	18,3
	20,5

	 27. Прожить интересную, яркую жизнь
	29,3
	16,5
	27,9
	28,9
	31,4
	43,8

	 28. Быть мудрым
	21,9
	25,9
	22,5
	21,6
	21,1
	19,1

	 29. Найти настоящую любовь
	12,4
	9,9
	11,2
	10,8
	14,4
	20,1

	 30. Родить и воспитать сына/дочь
	26,1
	18,7
	23,3
	25,6
	30,2
	34,5

	 31. Обрести чувство гармонии с природой
	13,7
	14,8
	14,8
	12,7
	14,3
	11,2


Как следует из приведенной таблицы, 19 из 31 жизненной цели демонстрируют, хоть и с некоторыми шероховатостями, при последовательном повышении (или снижении) активности членов выделенных по тесту Стреляу групп устойчивую динамику роста или снижения числа членов этих групп, относящих их к важнейшим.
В частности, с повышением активности, связанной с ростом силы н.с., растет число людей, выделяющих в качестве важнейших следующие жизненные цели:
1. Иметь хорошую работу

2. Овладеть определенной профессией, мастерством

3. Получить хорошее образование

4. Заниматься своим делом

5. Сделать карьеру, добиться высокого социального положения

6. Прожить яркую интересную жизнь

7. Родить и воспитать сына / дочь

8. Иметь хорошую семью

9. Обеспечить здоровье и счастье моих родителей

10. Найти настоящую любовь

Очевидно, что первые шесть целей легко попадают в обозначенную выше при анализе ценностей парадигму Самореализации, причем в первую очередь – профессиональной самореализации. С некоторыми допущениями сюда же могла бы быть добавлена цель «Не упустить свой шанс», поскольку, в целом, демонстрируемая динамика показывает рост в более активных группах числа людей, считающих эту цель одной из самых важных в своей жизни. Можно отметить, что данная цель при подсчете, исключающем предписанное автором теста выставление одного балла за ответ «Затрудняюсь ответить» и обеспечивающем, таким образом, более жесткий фильтр для отнесения респондентов к числу активных индивидов, показывает четкую динамику данной цели в выделенных группах, разрешающую отнести ее к целям сильных людей, чего не позволяет авторский ключ к тесту.
Следующие за названными четыре цели связаны с семейными межличностными отношениями и, в принципе, могут быть поняты и как Самореализация (в семье, в детях), и как Трансляция добра близким людям.
Поскольку при подготовке списка целей первоочередной задачей являлась репрезентация данным списком всего многообразия существующих жизненных целей, возникший список целей не полностью и не точно соответствует использованному в настоящем исследовании списку базовых ценностей. В этой связи в нем не были представлены цели, прямо соответствующие таким ценностям, как Долг, Сотрудничество, Стабильность, Убеждения. Понятно, что цель «Быть честным порядочным человеком» может предполагать наличие определенных убеждений и чувства долга. Однако полагать такую взаимосвязь обязательной нет никаких оснований. В результате, данное обстоятельство не позволяет установить полное соответствие целевой и ценностной структур опрошенных индивидов. Однако наличие определенных смысловых тенденций просматривается здесь достаточно легко.
Помимо этого, в исследовании выявлен также и ряд жизненных целей, число сторонников которых динамично снижается с ростом активности групп, выделенных на основе выполнения респондентами теста Стреляу. В число этих целей входят:
1. Достойно умереть

2. Добиться, чтобы государство заботилось обо мне

3. Иметь верных друзей
4. Иметь материальный достаток

5. Иметь хорошее здоровье

6. Не стать жертвой преступления

7. Не голодать

8. Быть мудрым

9. Обрести чувство гармонии с природой

В свете приведенных выше рассуждений представляется очевидным, что первые семь целей вполне могут быть поняты как носящие защитный характер. Помимо них остаются только две цели, интерпретация которых не очевидна. Это цели: «Быть мудрым» и «Обрести чувство гармонии с природой». Быть мудрым, согласно крылатому выражению, означает отличать то, что ты можешь изменить, от того, что ты не можешь изменить. Иными словами, быть мудрым – значит, относиться к жизни с пониманием, быть толерантным, не переживать по пустякам, стойко переносить невзгоды, ибо «все проходит, пройдет и это». Во многих случаях такое мироощущение оправдывает собственную бездеятельность, за счет чего эту жизненную цель вполне можно отнести к целям малоактивных людей, имеющим слабый тип нервной системы.
Относительно второй цели следует заметить, что обретение чувства гармонии с природой подразумевает появление чувства гармонии с природой у себя, что является своеобразным антонимом защите и охране природы, подразумевающим защиту и охрану природы от вредящих ей внешних субъектов. Речь идет о трансформации собственной личности – процессе, который вовсе не обязательно должен быть связан с жестокой борьбой с сопротивляющимися субъектами или, в крайнем случае, с серьезной ломкой собственных установок. Это скорее миросозерцательный процесс, подразумевающий глубокий самоанализ и спокойную работу ума. К слову сказать, благодаря наличию цели «Обрести чувство гармонии с природой» в списке жизненных целей малоактивных людей становится понятнее и смысл, закладываемый этими людьми в ценность Природа, которую они выбирают  в качестве важнейшей чаще, чем люди высокоактивные.
Исключением в плане соответствия целей и ценностей при сравнении соответствующих выборов респондентов представляются только две цели: «Иметь хорошую семью» и «Иметь друзей». При выборе ценностей динамика ценности Семья в группах с различным уровнем активности однозначно свидетельствовала, что эту ценность слабые индивиды выбирают чаще, чем сильные. Обратная ситуация характеризовала ценность Друзья. При выборе жизненных целей все получилось наоборот. Цель «Иметь хорошую семью» сильные индивиды называли чаще, чем слабые, а цель «Иметь верных друзей» слабые называли чаще, чем сильные.

Очевидно, что выявленная динамика должна быть подтверждена в других исследованиях. Может случиться так, что выявленное сейчас противоречие в этих исследованиях вообще исчезнет. Однако в настоящем исследовании оно зафиксировано, и, поскольку во всех остальных случаях полученные данные не показывают подобных несостыковок, нет оснований считать указанные ответы респондентов на тему дружеских и семейных отношений артефактом. Некоторым объяснением выявленному несоответствию могло бы послужить возможное изменение семантики понятий «Семья» и «Дружба» при постановке их в тот контекст, в котором они оказались в списке целей. Но для того, чтобы утверждать, что некоторой частью респондентов «Семья» понималась как защита, а «Иметь хорошую семью» как необходимость трансляции тепла и заботы близким людям, в то время как «Дружба» понималась как способ трансляции тепла и заботы близким людям, а «Иметь хороших друзей» как возможность опоры на них в трудное время, необходимы более серьезные основания, чем простые рассуждения.

8.5. Связь активности и этических оснований поведения

Так же, как цели и ценности, большинство этических оснований поведения демонстрируют устойчивую динамику в соответствии с ростом / снижением активности выбирающих их людей. Так, в частности, лишь 2 основания из 16 не показывают последовательного увеличения / снижения числа выбравших данные основания в группах с разным уровнем активности, выделенных на основе теста Стреляу. Задача заключается в том, чтобы убедительно связать названные основания поведения с уровнем активности и силой нервной системы выбирающих их людей.

Самый простой (но не самый точный) способ, выявить основания, чаще предпочитаемые высокоактивными и чаще предпочитаемые малоактивными людьми, заключается в анализе среднего балла по итогам выполнения теста Стреляу, полученного сторонниками каждого из моральных оснований. 

	%% по столбцу
	СКАЖИТЕ, ЧТО ПОБУЖДАЕТ ВАС ВЕСТИ СЕБЯ ПОРЯДОЧНО, НРАВСТВЕННО? (пять ответов) Я поступаю нравственно, потому что

	
	всего
	безнравственность для меня отвратительна
	все люди ждут этого друг от друга
	другие ведут себя так же по отношению ко мне
	если все станут так поступать, в мире не останется зла
	иначе мне будет стыдно перед окружающими
	иначе общество может деградировать
	на зло мне ответят злом
	окружающие люди достойны уважения
	следует учитывать интересы и права других людей
	так принято поступать
	человек морален по природе, которой нельзя противоречить
	этим я демонстрирую другим свой характер
	это мой долг перед самим собой
	это соответствует моим религиозным убеждениям
	я не должен ронять собственное достоинство
	я сам получаю от этого удовольствие

	Стреляу (средний балл)
	25,6
	25,1
	25,7
	25,2
	24,8
	24,7
	27,9
	24,3
	26,0
	26,4
	24,4
	26,7
	26,5
	26,1
	25,6
	26,1
	26,5


Дело в том, что средний балл все же не элиминирует из анализа достаточно большую часть опрошенных, получивших по тесту Стреляу средние баллы и потому не относящихся ни к малоактивным, ни к высокоактивным. Ниже приведено процентное распределение людей, назвавших в качестве важнейшего нравственного мотива своего поведения данное основание, по разным стратам теста Стреляу. Представляется целесообразным сравнить между собой респондентов, попавших в первые две и в последние две страты, опустив тех, кто получил по итогам выполнения теста 22-31 балл.
	%% по столбцу
	СКАЖИТЕ, ЧТО ПОБУЖДАЕТ ВАС ВЕСТИ СЕБЯ ПОРЯДОЧНО, НРАВСТВЕННО? (пять ответов) Я поступаю нравственно, потому что

	Уровень активности (Стреляу)
	всего
	безнравственность для меня отвратительна
	все люди ждут этого друг от друга
	другие ведут себя так же по отношению ко мне
	если все станут так поступать, в мире не останется зла
	иначе мне будет стыдно перед окружающими
	иначе общество может деградировать
	на зло мне ответят злом
	окружающие люди достойны уважения
	следует учитывать интересы и права других людей
	так принято поступать
	человек морален по природе, которой нельзя противоречить
	этим я демонстрирую другим свой характер
	это мой долг перед самим собой
	это соответствует моим религиозным убеждениям
	я не должен ронять собственное достоинство
	я сам получаю от этого удовольствие

	1-11 баллов
	8,7
	9,6
	10,0
	11,5
	10,5
	9,6
	8,4
	11,9
	8,2
	6,4
	11,1
	6,7
	7,1
	7,0
	9,2
	7,2
	6,3

	12-21 баллов
	27,1
	27,8
	28,8
	25,7
	30,1
	28,2
	20,4
	27,2
	26,5
	25,1
	27,3
	27,7
	28,5
	26,7
	25,8
	26,3
	28,2

	22-31 баллов
	34,7
	35,7
	27,8
	32,9
	31,9
	37,1
	33,8
	35,3
	34,3
	37,6
	35,9
	31,2
	30,6
	37,1
	32,9
	35,4
	33,8

	32-42 баллов
	21,2
	19,8
	24,5
	19,9
	21,1
	18,5
	25,4
	18,8
	21,6
	21,8
	19,2
	23,6
	22,5
	20,1
	26,9
	21,8
	23,8

	42-60 баллов
	8,4
	7,1
	8,9
	10,0
	6,4
	6,6
	12,0
	6,8
	9,4
	9,0
	6,4
	10,9
	11,3
	9,1
	5,3
	9,2
	7,8


Поскольку выделенные по тесту Стреляу страты не являются равновеликими и в малоактивных стратах сконцентрировано в 1,2 раза больше людей, чем в высокоактивных, то для удобства анализа в размещенной ниже таблице приведены показатели соотношения двух первых (наименее активных) и двух последних (наиболее активных) страт. Самые высокие показатели получили те основания, где число малоактивных их сторонников заметно превышает число высокоактивных сторонников, т.е. те, у которых коэффициент, полученный в результате указанного деления, заметно превышает 1. И наоборот, самые низкие показатели у тех оснований, где число малоактивных сторонников практически приближается к числу высокоактивных, т.е. те, у которых коэффициент намного меньше 1.
	СКАЖИТЕ, ЧТО ПОБУЖДАЕТ ВАС ВЕСТИ СЕБЯ ПОРЯДОЧНО, НРАВСТВЕННО? (пять ответов) Я поступаю нравственно, потому что
	

	  1. безнравственность для меня отвратительна
	1,39

	  2. все люди ждут этого друг от друга
	1,16

	  3. другие ведут себя так же по отношению ко мне
	1,24

	  4. если все станут так поступать, в мире не останется зла
	1,48

	  5. иначе мне будет стыдно перед окружающими
	1,51

	  6. иначе общество может деградировать
	0,77

	  7. на зло мне ответят злом
	1,53

	  8. окружающие люди достойны уважения
	1,12

	  9. следует учитывать интересы и права других людей
	1,03

	 10. так принято поступать
	1,50

	 11. человек морален по природе, которой нельзя противоречить
	1,00

	 12. этим я демонстрирую другим свой характер
	1,05

	 13. это мой долг перед самим собой
	1,15

	 14. это соответствует моим религиозным убеждениям
	1,09

	 15. я не должен ронять собственное достоинство
	1,08

	 16. я сам получаю от этого удовольствие
	1,09


Как следует из таблицы, к основаниям, которые больше предпочитают высокоактивные люди, можно уверенно отнести (в порядке увеличения коэффициента) следующие:  
· иначе общество может деградировать

· человек морален по природе, которой нельзя противоречить,

· следует учитывать интересы и права других людей

· этим я демонстрирую свой характер

· я не должен ронять собственное достоинство

а к основаниям, которые больше предпочитают малоактивные (в порядке уменьшения коэффициента), следующие:

· на зло мне ответят злом 

· иначе мне будет стыдно перед окружающими

· так принято поступать

· если все станут так поступать, в мире не останется зла

· безнравственность для меня отвратительна

Приведенный способ выявить моральные основания, которые чаще предпочитают малоактивные люди, равно как и основания, которые чаще предпочитают высокоактивные, может быть дополнен анализом того, как меняется процент выбравших то или иное основание в различных группах, выделенных по результатам выполнения теста Стреляу.
	Этические основания поведения
	Стреляу (%% по столбцу)

	СКАЖИТЕ, ЧТО ПОБУЖДАЕТ ВАС ВЕСТИ СЕБЯ ПОРЯДОЧНО, НРАВСТВЕННО? (пять ответов) Я поступаю нравственно, потому что
	всего
	баллы

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	  1. безнравственность для меня отвратительна
	40,5
	44,9
	41,5
	41,7
	37,8
	34,4

	  2. все люди ждут этого друг от друга
	31,3
	36,1
	33,3
	25,1
	36,3
	33,2

	  3. другие ведут себя так же по отношению ко мне
	21,6
	28,7
	20,5
	20,5
	20,3
	25,7

	  4. если все станут так поступать, в мире не останется зла
	36,0
	43,4
	40,0
	33,1
	35,9
	27,7

	  5. иначе мне будет стыдно перед окружающими
	42,6
	47,0
	44,4
	45,6
	37,2
	33,5

	  6. иначе общество может деградировать
	15,4
	14,8
	11,5
	15,0
	18,4
	22,0

	  7. на зло мне ответят злом
	29,9
	41,1
	30,0
	30,5
	26,6
	24,1

	  8. окружающие люди достойны уважения
	55,6
	52,5
	54,3
	55,0
	56,7
	62,5

	  9. следует учитывать интересы и права других людей
	50,5
	37,2
	46,8
	54,8
	52,1
	54,5

	 10. так принято поступать
	26,3
	33,7
	26,5
	27,2
	23,8
	20,0

	 11. человек морален по природе, которой нельзя противоречить
	15,0
	11,6
	15,3
	13,5
	16,7
	19,4

	 12. этим я демонстрирую другим свой характер
	13,7
	11,2
	14,4
	12,1
	14,6
	18,5

	 13. это мой долг перед самим собой
	38,9
	31,6
	38,3
	41,6
	37,0
	42,1

	 14. это соответствует моим религиозным убеждениям
	8,9
	9,4
	8,4
	8,4
	11,3
	5,6

	 15. я не должен ронять собственное достоинство
	42,7
	35,6
	41,5
	43,7
	43,9
	47,1

	 16. я сам получаю от этого удовольствие
	23,5
	17,2
	24,5
	22,9
	26,4
	21,9


Как следует из приведенной таблицы последовательное повышение процента сторонников определенного мотива нравственного поведения в группах с более высоким уровнем активности наблюдается у следующих оснований (курсивом здесь выделены основания, которые не фигурировали в предыдущем анализе):
· иначе общество может деградировать

· окружающие люди достойны уважения

· следует учитывать интересы и права других людей

· это мой долг перед самим собой

· этим я демонстрирую свой характер

· я не должен ронять собственное достоинство

· человек морален по природе, которой нельзя противоречить
Иными словами, перечисленные основания определяют поведение членов высокоактивных групп чаще, чем они определяют поведение членов малоактивных групп. Понимание природы выявленной связи, осмысление причин, по которым более активные и более пассивные индивиды предпочитают определенные основания, должно помочь лучше понять как специфику психологии высокоактивных людей с сильным типом нервной системы, так и особенности психологии малоактивных людей со слабым типом н.с.
Искомый анализ не может оказаться простым хотя бы по той причине, что основной задачей при создании набора предлагаемых респондентам оснований являлась репрезентация в коротком списке бесчисленного множества мотивов нравственного поведения, а не разделение выборки на активных и пассивных респондентов. В этой связи высказывания, характеризующие как активных, так и пассивных респондентов, не «говорят сами за себя», а требуют развернутой интерпретации, способной совместить достаточно абстрактный, хотя и понятный в целом, смысл высказываний со смысловой парадигмой личностной черты «Активность – Пассивность».
Первая смысловая группа моральных оснований поведения, представляющаяся вполне очевидной и не требующей особых комментариев, включает в себя три основания: «это мой долг перед самим собой», «этим я демонстрирую свой характер» и «я не должен ронять собственное достоинство». Перечисленные основания носят явно эгоистический характер и основаны на принципе «Я веду себя так потому, что мне так надо». 

В каком-то смысле сюда примыкает высказывание «человек морален по природе, которой нельзя противоречить», что, по сути, означает «такова природа человека». И хотя речь идет о высокой морали и нравственном поведении, нельзя не увидеть, что данное высказывание утверждает примат человеческой сущности над импульсами, исходящими от общества, то есть, другими словами, снова утверждает доминантную позицию человеческого / своего личного «эго».
Здесь следует отметить, что при упомянутом выше подсчете, когда ответы «затрудняюсь ответить» не добавляют баллы к показателям силы, перечисленный набор моральных оснований высокоактивных людей дополнялся высказыванием «я сам получаю от этого удовольствие». Данное высказывание очень удачно усиливало эгоистический блок оснований морального поведения сильных людей. Однако при подсчете, заложенном автором теста, это высказывание перестает демонстрировать необходимую динамику.

Еще два основания («окружающие люди достойны уважения» и «следует учитывать интересы и права других людей») сконцентрированы на соблюдении прав других людей. По существу, эти два основания тесно примыкают к последнему основанию «иначе общество может деградировать». Смыслом, который объединяет все три высказывания, является забота о мире людей, то есть о социуме. В этой связи нельзя не вспомнить одно из важнейших  положений этики, которое гласит, что чем шире охват, чем больше объектов попадает в поле морального сознания индивида, тем более зрелой является данная личность. Поэтому учет интересов окружающих людей и учет интересов людей вообще, т.е. общества в целом, различаются не сущностно, а лишь количественно, подразумевая учет индивидом интересов социума.
И единственный вопрос, который возникает в этом плане: с чего бы это вдруг сильным, активным людям больше, чем слабым и пассивным, понадобилось учитывать интересы окружающих и заботиться об обществе.
Сразу увидеть ответ мешают глубоко укоренившиеся стереотипы, согласно которым сильные, активные люди обязательно должны быть эгоистичны и агрессивны. В большинстве своем они, буквально «с порога» воспринимаются большинством людей как акулы, не только способные, но и стремящиеся проглотить каждого, кто им встретится.
И действительно, эгоизм сильных людей представляется достаточно очевидным, подтвержден он и в настоящем исследовании. Причины его также вполне понятны. Что называется «по определению», сильные, активные люди упорно и энергично продвигаются вперед к своим целям,  настойчиво преодолевая возникающие на их пути препятствия. Поскольку цели самореализации занимают у них одни из ведущих мест в иерархии целей, то часто получается так, что упорно добиваясь своих целей, сильные, активные люди не только пренебрегают целями окружающих, но и мешают их достижению, видя в них препятствия для своего движения.

Однако наряду с ценностями и целями самореализации, сильные люди вполне разделяют многие общественные ценности, в том числе и ценность развития общества. Не исключено, что при тщательном рассмотрении в этом можно найти и эгоистические мотивы, поскольку развитие общества весьма выгодно сильным, активным людям. Однако факт остается фактом, и он вполне наглядно показан и в настоящем исследовании. В число основных ценностей сильных, активных людей чаще, чем у слабых, малоактивных входят и Прогресс, и Свобода, и Долг, и Дружба, и Сотрудничество, и Убеждения, и пр. 
К сожалению, в списке индивидуальных жизненных целей не нашли свое отражение цели служения обществу в целом (кроме не показавшей строгой динамики «Делать добро для других людей»), но в том, что касается людей близких сильные, активные люди продемонстрировали высокую готовность заботиться о них.
А вот в списке этических оснований служение обществу оказалось заложено, и тут же выяснилось, что чем сильнее и активнее люди, тем чаще данные основания всплывают у них в качестве основных мотивов поведения. Из приведенной выше таблицы видно, что средний показатель выбравших основание «окружающие люди достойны уважения» по выборке в целом составляет 56%, а в группе наиболее активных – 63%. Для основания «следует учитывать интересы и права других людей» указанные показатели составляют 51% и 55%. Для основания «иначе общество может деградировать» – соответственно, 15% и 22%. Значит, оказывается, бывают не только агрессивные сильные, но и гуманные сильные, добрые сильные, щедрые сильные, и таких сильных очень много. 

В то же время, в самой малоактивной группе процент тех, кто, принимая решение, думает о других людях и обществе в целом, заметно меньше, чем в группе наиболее активных. И если внимательно присмотреться, то оказывается, что слабые, малоактивные люди ничуть не менее эгоистичны, чем сильные, высокоактивные. К числу ценностей, которые притягивают их больше, чем людей активных относятся и Безопасность, и Вера, и Милосердие, и Мир, и Надежда, и Согласие. Однако ценности как таковые носят абстрактно-гуманистический характер. А список конкретных жизненных целей, в большей степени присущих малоактивным людям, показывает, что главным объектом приложения указанных ценностей, естественно, являются сами их носители, и что прежде всего и Безопасность, и Милосердие, и Мир, и Согласие, должны быть проявлены в отношении них самих. Ничего необычного в таком желании нет. Интересно лишь то, что общественное мнение, как правило, не замечает эгоизма слабых людей. И обусловлена такая аберрация социального восприятия тем, что слабые, в отличие от сильных, просят о том, чтобы им дали, тогда как сильные берут то, что им надо, сами.
В этой связи становятся более понятны и моральные основания поведения малоактивных людей. Наиболее легко объяснимыми являются «на зло мне ответят злом» и «другие ведут себя так же по отношению ко мне». В этих основаниях угадывается если не страх, то, по крайней мере, опасение относительно поведения окружающих людей, которое может представлять собой угрозу. По сути, эти высказывания означают «Я буду вести себя хорошо, чтобы другие меня тоже не обижали».

К указанным моральным основаниям поведения примыкает и «если все станут так поступать, в мире не останется зла». Можно предположить, что мотивирующий подобным образом свое поведение индивид так же стремится минимизировать внешнюю угрозу, исходящую от окружающих людей.

Совсем другие смыслы заложены в оставшиеся четыре моральные основания поведения малоактивных индивидов. По поводу одного из них: «это соответствует моим религиозным убеждениям» не возникает вопросов, почему слабые, малоактивные люди выбирали его несколько чаще, чем высокоактивные. Конечно, в христианской религии есть обоснования самых разных форм поведения – от агрессии до полного ухода от мира. Христианская мораль оправдывала и религиозные междоусобицы, и крестовые походы, и сжигание на кострах инакомыслящих. Но в целом христианская мораль, конечно же остается моралью, разделяемой прежде всего слабыми и гонимыми, одним из непреходящих принципов которой является принцип непротивления злу насилием.
Еще одно высказывание  вполне может быть понято, как эгоистическая демонстрация своего Я, своей самости, своей высокой нравственности и совестливости. Однако, думается, что те, кто хотел продемонстрировать свое высокоморальное Я, нашли себя в обсужденных уже выше фразах «этим я демонстрирую свой характер» и «я не должен ронять собственное достоинство». А здесь все-таки оказались люди, для которых совесть (в русской семантике этого понятия) не пустой звук. И в этой связи высказывание «иначе мне будет стыдно перед окружающими» составляет одну общую парадигму с высказыванием «безнравственность для меня отвратительна». Осталось только понять, какую.
Похоже, что в данном случае выбравшие эти высказывания люди имели в виду следование некоторому нравственному императиву, усвоенному ими как безусловная данность, как аксиома, которая не требует обсуждения. Перед такими людьми не встает вопрос о том, кому и для чего надо соблюдать нравственные нормы, принесет ли это пользу обществу, облегчит ли это их личное существование или существование их родственников и пр. Такая позиция лучше всего описывается фразой учительницы из старого советского фильма «Чужие письма»: «Чужие письма нельзя читать потому, что их нельзя читать.» Правда, одни из этих людей отвергают безнравственность что называется «с порога», а другие понимают, что подобные поступки совершать, в принципе, можно, только потом будет нестерпимо стыдно. Но, в целом, это один и тот же подход: вести себя безнравственно нельзя потому, что нельзя.

Однако, если это так, то предстоит понять, почему слабые малоактивные люди выбирали эти высказывания чаще (и намного чаще!) сильных, высокоактивных. 

Думается, что ключ к пониманию этой разницы лежит в осознании основного различия между немотивированным нравственным поведением и поведением мотивированным. Видимо, сильные, даже когда ведут себя высоконравственно, хорошо понимают, зачем это делают. Результатом может быть вовсе не материальная выгода и даже не моральная выгода. Но и служение обществу, и помощь конкретным людям, и отказ от насилия, и самопожертование вполне могут быть взвешены на весах результата, предполагающего возможность вести себя не то чтобы безнравственно, а просто никак. Что принципиально отличает такое нравственное поведение от нравственного поведения немотивированного, безвариантного, диктуемого убеждением, что иначе просто нельзя. 
В результате получается, что сильные, активные люди в гораздо меньшей степени подвержены такой немотивированной нравственности, чем люди слабые, малоактивные. Возможно, сильным мешает их высокая целеустремленность, высокий мотив достижения, наличие которого подтвердило и настоящее исследование. Возможно их реже мучает совесть, поскольку они вполне могут объяснить себе, почему они не совершили определенные поступки. И действительно, можно сколько угодно писать стихи и романы о достойной восхищения совестливости героев и победителей, но ясно, что потому романы и пишутся, что в жизни все это встречается крайне редко.
Последним, не проанализированным еще основанием нравственного поведения является высказывание «так принято поступать». Нет абсолютной уверенности, что дело обстоит именно так, но все-таки больше всего это высказывание напоминает попытку уйти от реального ответа о своих мотивах, своего рода «отмазку», выбранную людьми, не пожелавшими по какой-то причине отвечать на данный вопрос. Этих причин может быть много – от простого отсутствия навыков самоанализа, плохой рефлексии своего внутреннего мира и вплоть до нежелания врать в случае хорошего осознания далеко не нравственных основ своего поведения. Однако без понимания этих причин трудно будет ответить на вопрос, почему слабых людей, не пожелавших отвечать на данный вопрос, намного больше, чем не пожелавших сильных.
8.5. Связь активности людей и их веры в Бога
Предположение о том, что в Боге больше нуждаются люди, которым требуется защита, представлялось до начала исследования вполне очевидной. Именно они, на первый взгляд, были готовы скорее принять наличие внешнего субъекта своей воли – пусть и не познаваемого рационально, но способного в случае правильного поведения, защитить их от невзгод. В то же время предполагалось, что люди сильные, инициативные и способные преодолевать препятствия могут вполне обойтись без такого субъекта, тем более что доказательства его существования носят вполне умозрительный характер. 

На самом деле подобное понимание отношения к Богу высокоактивных и малоактивных индивидов является достаточно спекулятивным, поскольку даже в высокоактивных группах число верующих в четыре-пять раз превышает число неверующих. Однако данная гипотеза не противоречит имеющимся знаниям о психологии людей, и в этой связи имеет право на существование.
В какой-то мере выдвинутая гипотеза подтвердилась описанной в предыдущем разделе обратной связью уровня активности и желания руководствоваться в своем поведении религиозными убеждениями. Тем не менее, жесткой зависимости между уровнем активности и верой в Бога в настоящем исследовании выявлено не было.

	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	в группах с разной степенью веры / неверия в Бога

	
	верую
	не считаю себя подлинно верующим, но задумываюсь о Его существовании
	не верю

	25,6
	25,6
	25,5
	26,9


Как следует из приведенной таблицы, средний балл активности в группе тех, кто заявил, что верит в Бога, и в группе тех, кто признался, что не является подлинно верующим, хотя и задумывается о существовании Господа, является фактически одинаковым, хотя при гипотетически в группе недостаточно верующих он должен был быть заметно выше. При этом, следует подчеркнуть, что группы верующих и недостаточно верующих вполне многочисленны и приблизительно равны по количеству составляющих их людей (соответственно, 44,5% и 46,8% от выборки в целом).
Такая же тенденция прослеживается и при дифференциации выборки по стратам людей с разными показателями выполнения теста Стреляу.
	Уровень активности 

(Стреляу)
	степень веры / неверия (%% по столбцу)

	
	всего
	верую
	не считаю себя подлинно верующим, но задумываюсь о Его существовании
	не верю

	  1. баллы 1-11
	8,7
	9,0
	8,5
	8,7

	  2. баллы 12-21
	27,1
	26,0
	28,9
	23,2

	  3. баллы 22-31
	34,7
	34,8
	34,6
	33,5

	  4. баллы 32-41
	21,2
	21,8
	20,2
	22,9

	  5. баллы 42-60
	8,4
	8,4
	7,9
	11,7


И если между группой верующих и группой не верующих наблюдается вполне ожидаемое отличие, при котором в группе верующих выше процент представителей малоактивных групп, а в группе неверующих выше процент представителей высокоактивных групп, то группа недостаточно верующих, которой полагалось бы по определению занимать промежуточное положение эту тенденцию разрушает.
Строго говоря, полученные показатели вообще вряд ли могут считаться доказательством того или иного положения, поскольку все выявленные различия находятся внутри границ статистической погрешности. Однако опыт показывает, что такого рода данные весьма надежны, и если они демонстрируют понятную тенденцию, их можно принимать как доказательство. Но, к сожалению, в данном случае тенденция не была выявлена.

Понять сущность процессов, происходящих в группах верующих и недостаточно верующих позволяет динамика их удельного веса в группах с разной степенью активности.

	
	Стреляу

	ВЕРУЕТЕ ЛИ ВЫ В БОГА ИЛИ ВЫ В БОГА НЕ ВЕРИТЕ? 
	всего
	баллы

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	1. верую
	44,5
	46,2
	42,7
	44,6
	45,9
	44,4

	2. не считаю себя подлинно верующим, но задумываюсь о Его существовании
	46,8
	45,7 
	49,8
	46,7
	44,7
	43,9

	3. не верю 
	8,1
	8,1 
	6,9
	7,8
	8,8
	11,3


Уже из предыдущей таблицы было видно, что процент активных членов группы снижается в группе недостаточно верующих по более крутой экспоненте, чем в группе верующих. Теперь же становится видно, что процент верующих в высокоактивных группах не снижается, тогда как процент недостаточно верующих снижается в высокоактивных группах достаточно сильно, а главное – последовательно.
Указанная динамика свидетельствует о том, что именно не считающие себя подлинно верующими людьми являются в гораздо большей степени малоактивными и нуждающимися в защите, чем люди, позиционирующие себя как верующие. Видимо, на данной стадии развития общества для того, чтобы обрести веру в Бога требуются душевные качества, характеризующие людей сильных, активных, целеустремленных. Иначе говоря, в настоящее время сила, активность и целеустремленность требуются как тем, кто поверил в Бога, так и тем, кто отрицает его существование, в гораздо большей степени, чем тем, кто колеблется и не может решить для себя, есть Бог или его нет.

9. Связь активности с личностными характеристиками

9.1. Активность и мотив достижения
Тест на мотивацию достижения Элерса

Анализ результатов проведенного опроса показал, что показатели выполнения теста Стреляу показывают устойчивую динамику при их анализе в разных группах, выделенных по тесту Элерса. Так, например, средний балл выполнения теста Стреляу неуклонно повышается вместе с ростом мотива достижения. 

	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	в группах, выделенных по тесту Элерса

	
	баллы 1-9
	баллы 10-14
	баллы 15-19
	баллы 20-24
	баллы 25-28

	25,6
	15,2
	22,2
	24,4
	28,0
	30,7


Представленные в таблице данные лишний раз показывают, что достаточно низкие коэффициенты корреляции могут скрывать наличие отчетливых зависимостей, выявляемых линейным распределением самых простых показателей выполнения теста.
В свою очередь, вот как выглядит процентное распределение людей с разным уровнем активности в группах, выделенных на основе выполнения теста Элерса.

	(%% по столбцу)
	Группы с разной мотивацией достижения (Элерс)

	Уровень активности 

(Стреляу)
	всего
	баллы 1-9
	баллы 10-14
	баллы 15-19
	баллы

20-24
	баллы

25-28

	  1. баллы 1-11
	8,7
	47,7
	16,7
	8,8
	4,3
	3,1

	  2. баллы 12-21
	27,1
	29,8
	32,3
	30,3
	23,4
	15,6

	  3. баллы 22-31
	34,7
	15,9
	29,6
	37,9
	34,5
	31,6

	  4. баллы 32-41
	21,2
	2,8
	18,0
	16,8
	26,5
	31,8

	  5. баллы 42-60
	8,4
	3,7
	3,3
	6,2
	11,3
	17,9


Оно позволяет понять, что соотношение мало активных (первые две страты Стреляу) и высоко активных (последние две траты Стреляу)  людей составляет в наименее мотивированной на достижение группе (1-9 баллов по тесту Элерса) 77,5% : 6,5%, в следующей группе (10-14 баллов) – 49,0% : 21,3%, в группе со средним мотивом достижения (15-19 баллов) – 39,1% : 23,0%, в следующей группе (20-24 балла) – 27,7% : 37,8% и, наконец, в наиболее мотивированной на достижение группе соотношение малоактивных и высокоактивных респондентов составило 18,7% : 49,7%. Очевидно, что активность членов группы растет вместе с ростом мотива достижения, причем, надо полагать, активность является в этой диаде фундаментом, над которым надстраивается формирующийся в онтогенезе мотив достижения.

А вот как выглядит распределение показателей теста Элерса в разных по уровню активности группах респондентов.
	(%% по столбцу)
	Группы с разным уровнем активности Стреляу 

	Уровень мотивации достижения 

(Элерс)
	всего
	баллы

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	1. баллы 1-9
	2,1
	11,4
	2,3
	0,9
	0,3
	0,9

	2. баллы 10-14
	13,7
	26,4
	16,3
	11,7
	11,6
	5,5

	3. баллы 15-19
	41,1
	41,5
	45,9
	44,9
	32,6
	30,6

	4. баллы 20-24
	37,0
	18,4
	32,0
	36,8
	46,2
	49,7

	5. баллы 25-28
	6,2
	2,2
	3,6
	5,7
	9,3
	13,3


Как следует из таблицы, тест Элерса и здесь вполне объяснимо взаимодействует с тестом Стреляу. Очевидно, что с ростом активности в группах, выделенных по тесту Стреляу, снижается число людей с низким мотивом достижения и повышается число людей с высоким мотивом достижения.

Соответственно, соотношение наименее мотивированных на достижение (две первые страты Элерса) и наиболее мотивированных на достижение (две последние страты Элерса) людей составляет в наименее активной группе (1-11 баллов по тесту Стреляу) 37,8% : 20,6%, в следующей группе (12-21 балла) – 18,6% : 35,6%, в средней группе (22-31 балла) – 12,8% : 42,5%, в следующей группе (32-41 балла) – 11,9% : 55,5% и, наконец, в самой активной группе (42-60 баллов) – 6,4% : 63,0%. Следует отметить, что уже во второй по уровню активности группе число высоко мотивированных респондентов начинает превышать число слабо мотиврованных.

Таким образом, становится очевидным, что высокий мотив достижения может быть сформирован и у людей со слабой нервной системой. Однако преодоление препятствий, являющихся основой реализации мотива достижения, связано у таких людей с серьезными трудностями, обусловленными типом их нервной системы. Именно поэтому мотивация достижения у людей со слабым типом н.с., как правило, остается в редуцированном, латентном виде, наталкиваясь при постановке конкретных целей на помехи, обусловленные физиологическими особенностями организма. В настоящем исследовании об этом можно судить по косвенным признакам, к которым относятся невысокий уровень доходов и невысокий  социальный статус этой группы респондентов. Преодолевается указанное противоречие, видимо, в очень небольшом числе случаев. В то же время у людей с сильным типом н.с., как правило, не возникает препятствий для формирования высокого мотива достижения. Их нервная система идеально подходит для долгой, упорной деятельности, связанной с преодолением препятствий. И в этой связи высокий мотив достижения чаще должен формироваться у лиц с сильной н.с.

Поэтому в самой слабой по тесту Стреляу группе соотношение низкомотивированных (два первых интервала теста Элерса) и высокомотивированных (два последних интервала теста Элерса) составляет 37,8% : 20,6%, а в самой сильной – 6,4% : 63,0%. Иными словами, хотя высокомотивированные на достижение люди есть и в самой слабой по тесту Стреляу группе, число их не очень велико, тогда как в самой сильной по тесту Стреляу группе низкомотиврованных практически нет вообще. 

Из выявленной динамики следует по меньшей мере два вывода, значение которых заключается в том, что они являются следствием эксперимента, поставленного на большой репрезентативной выборке. Первый из них состоит в том, что мотивация достижения и активность, обусловленная силой н.с., хоть и связаны между собой, но связаны не жестко. Поэтому высокая мотивация достижения может формироваться и формируется без наличия благоприятных физиологических предпосылок даже у слабых людей. Второй же, не менее важный, вывод касается высокой значимости мотивации достижения для человеческих индивидов, у которых она формируется практически всегда, когда для этого есть необходимые физиологические предпосылки.

Тест на мотивацию достижения Орлова

Как уже было показано выше, тест Орлова на мотивацию достижения оказался чувствителен к социально-демографическим различиям людей. Итоги выполнения теста представителями различных гендерных, возрастных, образовательных, социальных и иных групп, в принципе, соответствуют ожиданиям и не противоречат имеющимся в анализируемой сфере данным. Однако, в отличие от других социально-демографических, социально-психологических и просто психологических параметров и показателей, динамика изменений которых в разных стратах, выделенных на основе проведения теста Стреляу, носила закономерно-поступательный характер, динамика интегральных показателей, полученных при выполнении теста Орлова, носила характер хаотический, не позволяющий выявить какие-либо тенденции. 

	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	в группах, выделенных по тесту Орлова

	
	баллы 1-9
	баллы 10-14
	баллы 15-19
	баллы 20-24
	баллы 25-28

	25,6
	24,2
	25,0
	25,7
	26,1
	29,4


В принципе, если ориентироваться только на средний показатель Стреляу в каждой группе, выделенной по итогам выполнения теста Орлова, то, как видно из помещенной выше таблицы, с ростом мотива достижения наблюдается рост активности респондентов. Однако даже самые просты попытки дифференцировать интегральные показатели сразу наталкивались на то, что понятная динамика разрушалась.

	(%% по столбцу)
	Группы с разной мотивацией достижения (Орлов)

	Уровень активности

(Стреляу)
	всего
	баллы 1-7
	баллы 8-10
	баллы 11-13
	баллы 14-16
	баллы 17-19

	  1. баллы 1-11
	8,7
	8,6
	11,0
	8,3
	7,4
	4,0

	  2. баллы 12-21
	27,1
	23,6
	24,0
	28,0
	29,1
	14,9

	  3. баллы 22-31
	34,7
	48,6
	37,0
	33,7
	32,4
	48,5

	  4. баллы 32-41
	21,2
	16,6
	20,4
	22,1
	20,7
	16,9

	  5. баллы 42-60
	8,4
	2,6
	7,6
	7,8
	10,4
	15,7


Так, например, соотношение мало активных (первые две страты Стреляу) и высоко активных (последние две траты Стреляу)  людей составляет в наименее мотивированной на достижение группе (1-7 баллов по тесту Орлова) 32,2% : 19,2%, в следующей группе (8-10 баллов) – 35,0% : 28,0%, в средней группе (11-13 баллов) – 36,3% : 29,9%, в следующей группе (14-16 баллов) – 36,5% : 31,1%, и наконец, в наиболее мотивированной на достижение группе (17-19 баллов) – 18,9% : 32,6%. Здесь хорошо видно, что хотя процент активных респондентов растет в соответствии  с ростом мотивированности членов выделенных на основе выполнения теста Орлова групп, процент людей малоактивных тоже растет в этих группах – за счет сокращения людей, представляющих среднюю страту по Стреляу (22-31 балла). 

Если же посмотреть динамику роста / снижения представленности каждой страты теста Стреляу в группах, выделенных по Орлову (динамика по строке), то видно, что устойчивая и объяснимая динамика наблюдается только в крайних группах – максимально активных и максимально пассивных. В остальных же группах наблюдается волнообразный характер изменения процентного показателя, так называемая «гребенка». Это принципиально отличает результаты, полученные с помощью теста Орлова, от результатов, полученных с помощью теста Элерса.

Аналогично выглядит и обратное распределение – показателей теста Орлова в разных по уровню активности группах респондентов.
	(%% по столбцу)
	Группы с разным уровнем активности (Стреляу)

	Уровень мотивации достижения

(Орлов)
	всего
	баллы

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	1. баллы 1-7
	2,1
	2,1
	1,8
	3,0
	1,6
	0,6

	2. баллы 8-10
	22,4
	28,5
	19,8
	23,9
	21,6
	20,3

	3. баллы 11-13
	50,4
	48,5
	52,1
	49,0
	52,5
	47,1

	4. баллы 14-16
	23,8
	20,3
	25,5
	22,2
	23,2
	29,4

	5. баллы 17-19
	1,4
	0,6
	0,7
	1,9
	1,1
	2,5


Безусловно, при некотором желании в помещенной выше таблице динамики показателей выполнения теста Орлова можно увидеть свидетельство того, что в группах с более высоким уровнем активности, обусловленной силой н.с., мотив достижения выше, а в группах с более низким уровнем активности мотив достижения ниже. Однако зубчатообразный характер графиков, которыми выражается эта динамика, т.е. «гребенка», не позволяет считать полученные данные доказательством данного предположения.

9.2. Активность и ориентация на мнение группы 
Модифицированная шкала Q2 опросника Кеттелла (16 PF)
Изначально предполагалось, что, если результаты ответов респондентов на предложенные им 10 вопросов, предположительно измеряющих ориентацию индивидов на мнение группы, будут хорошо взаимосвязаны с результатами выполнения тестов на активность и на мотив достижения, то предложенный вопросник, независимо от степени его идентичности материнскому опроснику Кеттелла, можно будет расценивать как эффективный инструмент, измеряющий некое качество личности, которое, в принципе, соответствует заявленной парадигме. Однако этого не произошло, и в результате, нельзя уверенно утверждать, что мотив достижения и активность никак не связаны с ориентацией индивида на группу – vs – ориентацией на себя. Тем не менее, полученные результаты представляются настолько интересными, что трудно отказаться здесь от их обсуждения.

	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	в группах, выделенных по тесту Кеттелла

	
	стены 1-2
	стены 3-4
	стены 5-6
	стены 7-8
	стены 9-10

	25,6
	27,4
	26,3
	25,2
	24,6
	27,0


Даже из этой таблицы видно, что средний показатель активности членов группы снижается с ростом независимости индивида от группы. Исключение составляет самая последняя, т.е. самая независимая группа, однако на фоне демонстрируемой динамики этот показатель, и вправду, выглядит как артефакт. 

Если же указанные группы, выделенные по модифицированному тесту Кеттелла, разбить на страты с разным уровнем активности, то получится и вовсе озадачивающая картина. 

	(%% по столбцу)
	Группы с разной ориентацией на группу (Кеттелл) 

	Уровень активности

(Стреляу)
	всего
	стены 1-2
	стены 3-4
	стены 5-6
	стены 7-8
	стены

9-10

	  1. баллы 1-11
	8,7
	7,0
	6,0
	10,2
	10,3
	8,6

	  2. баллы 12-21
	27,1
	18,9
	26,7
	27,6
	29,7
	23,9

	  3. баллы 22-31
	34,7
	37,6
	37,6
	33,3
	32,5
	31,3

	  4. баллы 32-41
	21,2
	26,5
	21,6
	19,2
	21,6
	28,8

	  5. баллы 42-60
	8,4
	10,0
	8,1
	9,7
	5,9
	7,4


Если не брать в расчет последнюю группу (стены 9-10), то несмотря на неровный характер динамики видно, что и здесь с ростом независимости от мнения других людей процент малоактивных страт возрастает, а процент высокоактивных реципрокно снижается. Так, например в первой, наиболее ориентированной на мнение других людей группе (стены 1-2 по Кеттеллу) соотношение первых двух (наименее активных) страт по Стреляу и последних двух (наиболее активных) страт составляет 25,9% : 36,5%, в следующей группе (стены 3-4) – 31,7% : 29,7%, в средней по уровню зависимости от мнения группы (стены 5-6) – 37,8% : 28,9%, в следующей за ней (стены 7-8) – 40,0% : 27,5%, и только в последней, самой независимой группе (стены 9-10) это соотношение равняется 32,5% : 36,2%, что несколько нарушает демонстрируемую до этого безупречную динамику. Однако несмотря на это приведенных данных достаточно для вывода о том, что с ростом независимости от  мнения окружающих число активных людей в более независимых группах снижается, а число пассивных, наоборот, растет.

Такая же картина наблюдается и при дифференциации групп с различным уровнем активности на страты с разным уровнем ориентации их членов на мнение окружающих людей. 

	(%% по столбцу)
	Группы с разным уровнем активности (Стреляу)

	Уровень ориентации на группу

(Кеттелл)
	всего
	баллы

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	  1. стены 1-2
	6,2
	5,0
	4,3
	6,7
	7,7
	7,3

	  2. стены 3-4
	30,9
	21,2
	30,4
	33,5
	31,4
	30,0

	  3. стены 5-6
	39,2
	46,1
	39,9
	37,7
	35,6
	45,4

	  4. стены 7-8
	20,6
	24,5
	22,6
	19,3
	21,0
	14,4

	  5. стены 9-10
	3,1
	3,1
	2,8
	2,8
	4,3
	2,8


Здесь в наименее активной по тесту Стреляу группе (баллы 1-11) соотношение двух наиболее зависимых от мнения группы страт (стены 1-4) и двух наименее зависимых страт (стены 7-10) составляет 26,2% : 27,6%, в следующей за ней группе (баллы 12-21) – 34,7% : 25,4%, в средней группе (баллы 22-31) – 40,2% % 22,1%, в следующей за ней (баллы 32-41) – 39,1% : 25,3% и, наконец в наиболее активной группе (баллы 42-60) – 37,3% : 17,2%. 

Здесь тоже наблюдается, хоть и не такая строгая, но все же явственная динамика, свидетельствующая, что число лиц, независимых от мнения окружающих людей, снижается в группах в соответствии с ростом активности респондентов, составляющих эти группы.

Наиболее интересным при анализе представлялся тот факт, что практически во всех группах (и в первую очередь в группах, включающих высоко активных индивидов) количество людей, ориентированных на мнение группы, заметно превышало число людей, ориентированных прежде всего на самих себя. Причем речь не шла исключительно о характеристике культуры, порожденной политико-экономическим состоянием общества – например, о том, что долгие годы господства коммунистической идеологии сделали из большинства граждан «верных солдат партии», готовых прежде всего следовать требованиям большинства, а уже потом прислушиваться к собственным желаниям. В данном случае наличествовала взаимосвязь роста числа людей, ориентированных на группу, и роста активности респондентов. В случае чисто культурного влияния этой зависимости быть не могло, ориентация на группу не должна была так четко зависеть от уровня активности.
Следует отметить, что выявленные противоречия коснулись не только связи выполнения теста Кеттелла и уровня активности респондентов. Указанная зависимость проявилась и при соотнесении показателей теста Кеттелла и теста Элерса на мотив достижения, а также теста Кеттелла и индекса реальных достижений индивида. Получалось так, что чем выше независимость человека от группы, тем ниже у него мотив достижения, ниже активность и, соответственно, ниже уровень его успешности.

Данный вывод в известной мере противоречит всему, что известно об активных, высоко мотивированных на достижение людях, которые, по определению, настойчиво, несмотря ни на что идут к своей цели, упорно преодолевая возникающие на их пути препятствия. Понятно, что для того, чтобы успешно решать поставленные перед собой задачи активные и упорные люди должны быть достаточно независимыми людьми, не боящимися идти наперекор общественному мнению. Более того, как правило, именно такие люди являются лидерами, а лидеры сами говорят группе, что делать, вместо того, чтобы выслушивать от нее советы и тем более указания.

Поскольку подобные, соответствующие здравому смыслу, наблюдения сильно противоречат полученным в исследовании данным, остается либо сделать вывод, что использованный для разделения людей по степени ориентации на группу инструментарий оказался неэффективным, либо попытаться значительно глубже проанализировать зафиксированную в исследовании психологическую реальность.

И действительно, внимательное прочтение вопросов теста показало, что, выявляя желание респондентов выслушивать мнение других людей, они далеко не так однозначно делят респондентов на лидеров и ведомых, активных и пассивных. По существу, только 4 из 10 вопросов данной шкалы теста могут быть расценены как вопросы, предполагающие у отвечающих на них утвердительно наличие подчиненной позиции слабых, не активных людей.

К таким вопросам, видимо, могут быть отнесены два вопроса, выявляющие желание людей выслушивать указания взамен самостоятельной постановки себе задач, вопрос, фиксирующий стремление поступать как все, и, в известной степени, вопрос, фиксирующий тревожное беспокойство респондентов по поводу того, что могут подумать о них люди.

В то же время вопрос об участии в спортивных состязаниях мог вполне оказаться для респондентов индикатором их активности и стремления к борьбе, вопрос о спокойной жизни – индикатором высоконравственной жизни, два вопроса о предпочтении живого общения книгам и вопрос о желании работать в коллективе, а не индивидуально – свидетельством активности и общительности как противоположности интровертированности, и наконец вопрос о любви к общественной работе – индикатором активности, альтруизма и общительности, что также является антитезой интроверсии.

Аналогичная ситуация складывается и в отношении оригинального теста Кеттелла. Там наличие подчиненной позиции просматривается вообще лишь в трех вопросах из десяти. 
Видимо именно поэтому комментарии к шкале Q2 теста Кеттелла носят неоднозначный характер. С одной стороны, там прямо прописано, что люди с низким баллами по этой шкале зависимы от группы и следуют за общественным мнением, а с высокими баллами – независимы и сами принимают решения. С другой, там же говорится, что лица с низкими баллами зачастую лишены инициативы принятии решений, а люди с высокими баллами не всегда доминантны, т.е. не стремятся навязывать свои решения окружающим.
Данная интерпретация безусловно восходит к авторскому варианту, в которым  смысл данной шкалы раскрывается как Group-oriented, affiliative, a joiner and follower dependent – vs – Self-reliant, solitary, resourceful, individualistic, self sufficient. Однако, что характерно, в данном варианте правая часть дихотомии вообще не упоминает о независимости, а левая, хоть и упоминает, но не ставит эту зависимость в центр дефиниции.

Полученные данные показывают, что предложенный респондентам тест скорее выявлял не стремление следовать мнению группы, т.е. конформизм, а внимание людей к мнению группы, т.е. расположенность к людям, которой противостояла интроверсия, т.е. уход в себя. Можно предположить, что и авторская шкала Кеттелла выявляет ту же самую характеристику, которая, как следует предположить, вовсе не означает подчиненность людей группе – vs – способность противостоять групповому давлению.

Кстати, это предположение объясняет достаточно неожиданные итоги эксперимента, поставленного 30 лет назад в университете американского штата Джорджия Джозефом Бледсое /Bledsoe J.S. Personality characteristics differentiating internal and external college women.- Journal of Psychology, 1979, 103, 81-86./ Дж. Бледсое, проводивший тест Кеттелла на студентах, обнаружил, что шкала Q2 никак не связана с локусом контроля людей. Средние значения, полученные по этой шкале явными интерналами составили 10,2, тогда как средние значения, полученные явными экстерналами – 10,1. И хотя в качестве испытуемых выступала небольшая группа студенток колледжа, нет оснований считать, что среди других поло-возрастных и социальных групп были бы получены принципиально иные результаты.

Между тем, подобное оказалось бы невозможным, если бы шкала Q2 измеряла не просто внимательное отношение испытуемых к мнению других людей, а именно зависимость от группы. В этом случае люди с высоким внешним локусом контроля должны были получить высокие баллы по шкале Q2, а интерналы – низкие, чего не произошло.
Таким образом, становится понятным, что личностная черта, выявляемая с помощью шкалы Q2 теста Кеттелла и названная автором «Групповая приверженность – vs – Опора на себя», совсем не идентична «зависимости от мнения группы, ведомости – vs – независимости, самостоятельности в принятии решений» и потому, естественно, не обязательно должна обусловливать высокие показатели «опоры на себя» у высокоактивных и имеющих сильный мотив достижения  людей.

Учитывая сказанное, не так уж сложно предположить, что, наоборот, высокие показатели по этой шкале, будучи коррелятом общительности и экстраверсии, легко могут соотноситься с доброжелательной силой и активностью, а низкие – с невнимательностью к мнению группы, уходом в себя, интроверсией, являющимися индикаторами слабости нервной системы, стремлением защитить себя от всех внешних, достаточно болезненно воспринимающихся подобными людьми, воздействий.

Таким образом, если принять за основу анализа положение о том, что примененный тест измерял ориентацию индивидов на мнение группы, понимаемую как общительность, экстраверсию, а не как покорность, следование групповому давлению, то результаты проведенного исследования представляют гипотезу о том, что большинство опрошенных граждан являются «верными солдатами партии», т.е. людьми склонными принимать общественное давление в ущерб внутренним побуждениям к деятельности, менее вероятной, а гипотезу о том, что с ростом активности в более активных группах растет число экстравертов и снижается число интравертов – более вероятной.
9.3. Активность и стремление давать социально одобряемые ответы (желание выглядеть лучше)

Шкала лжи Айзенка
	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	в группах, выделенных по тесту Айзенка

	
	баллы 0-1
	балл 2
	балл 3
	баллы 4-5
	баллы 6-9

	25,6
	23,2
	25,1
	26,1
	27,9
	28,9


Как показали результаты проведенного исследования, с ростом активности респондентов растет и показатель их желания давать социально одобряемые ответы, что (при высоких значениях данного показателя) часто называют ложью.

	(%% по столбцу)
	Группы с разным уровнем «лжи» (Айзенк) 

	Уровень активности 

(Стреляу)
	всего
	баллы 0-1
	балл 2
	балл 3
	баллы 4-5
	баллы 6-9

	  1. баллы 1-11
	8,7
	11,5
	6,8
	7,8
	5,6
	7,4

	  2. баллы 12-21
	27,1
	34,6
	30,8
	25,0
	20,9
	20,6

	  3. баллы 22-31
	34,7
	33,8
	34,2
	37,2
	36,6
	28,5

	  4. баллы 32-41
	21,2
	15,1
	22,2
	20,9
	25,9
	26,9

	  5. баллы 42-60
	8,4
	5,0
	6,0
	9,1
	11,0
	16,6


Из таблицы распределения людей с разным уровнем активности в группах, выделенных на основе заполнения «шкалы лжи» Айзенка, следует, что в первой, наиболее адекватной («честной»), группе (баллы 0-1) соотношение первых двух (наименее активных) страт по Стреляу и последних двух (наиболее активных) страт составляет 46,1% : 20,1%, в следующей за ней группе (2 балла) – 37,6% : 28,2%, в средней по степени «лжи» группе (3 балла) – 32,8% : 30,0%, в следующей за ней группе (баллы 4-5) – 26,5% : 36,9%, и наконец в последней, наиболее неадекватной (сильно «лгущей»), группе (баллы 6-9) – 28,0% : 43,5%. Из приведенного распределения хорошо видно, что как раз начиная с середины шкалы Айзенка количество очевидно активных людей в выделенных по этому критерию группах начинает превышать количество людей очевидно пассивных.

Аналогичная картина складывается и при дифференциации групп с разной степенью активности на страты, выделенные на основе теста Айзенка на стремление давать «хорошие ответы».

	(%% по столбцу)
	Группы с разным уровнем активности (Стреляу)

	Уровень «лжи»

(Айзенк)
	всего
	баллы

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	1. баллы 0-1
	16,0
	21,1
	20,4
	15,6
	11,4
	9,6

	2. баллы 2
	21,7
	17,1
	24,7
	21,4
	22,7
	15,5

	3. баллы 3
	21,0
	18,8
	19,3
	22,5
	20,6
	22,7

	4. баллы 4-5
	22,5
	14,5
	17,4
	23,8
	27,5
	29,5

	5. баллы 6-9
	9,1
	7,7
	6,9
	7,5
	11,6
	18,1


Как следует из приведенной таблицы, в группах, характеризующихся более высокой активностью, процент людей, дающих не соответствующие реальному положению дел ответы, выше, чем в группах с невысокой активностью, а процент тех, кто дает более реалистичные ответы, наоборот, меньше. Так, в частности, в наименее активной группе (1-11 баллов) соотношение первых двух наиболее адекватных (мало «лгущих») страт по Айзенку и последних двух наиболее неадекватных (сильно «лгущих) страт составляет 38,2% : 22,2%, в следующей за ней группе (12-21 балла) – 45,1% : 24,3%, в средней по степени активности группе (22-31 балла) – 37,0% : 31,3%, в следующей за ней группе (32-41 балла) – 34,1% : 39,1%, и наконец в последней, самой активной, группе (42-60 баллов) – 25,1% : 47,6%. Здесь так же, начиная с середины шкалы активности, процент не очень адекватных и совсем неадекватных респондентов начинает превышать процент вполне адекватных респондентов.

Таким образом, можно констатировать, что между показателями носящей контрольную функцию «шкалы лжи» Айзенка и показателями выполнения теста Стреляу существует хорошо заметная связь, заключающаяся в том, что чем активнее люди, тем более часто они дают социально одобряемые ответы, а в тех случаях, когда эти ответы абсолютно расходятся с реальностью, следует сказать «чаще лгут».

Впрочем, как уже указывалось в 4 разделе, стремление многих респондентов давать социально одобряемые ответы нельзя считать откровенной ложью, тем более, что большинство из них в ситуации массового опроса просто не замечали ключевых для данного теста слов «всегда», «никогда» и пр., что позволяет не элиминировать ответы получивших высокий балл по данному тесту респондентов из выборки.

Вместе с тем, само наличие выявленной закономерности свидетельствует о том, что данное стремление проявляется в разной степени у разных людей и что эти различия не случайны. Действительно, можно предположить, что более активные люди (то ли в силу своего специфического отношения к миру, обусловливающего восприятие ими радикальных заявлений как нормальных, то ли в силу описываемых особенностей нервной системы, побуждающих их торопиться) гораздо чаще попадали в расставленные ловушки, чем менее активные, менее торопящиеся и, соответственно, более вдумчивые респонденты. Впрочем, данное предположение вовсе не отменяет и предположение о том, что более активные люди действительно склонны выставлять себя в более выгодном свете, чем менее активные. Здесь просто надо исходить из того, что второе предположение не является единственно возможным объяснением выявленных различий.

9.4. Активность и самооценка своей активности

	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	в группах с разной самооценкой активности

	
	в 84 вопросе была выбрана 7 альтернатива
	в 84 вопросе 7 альтернатива не выбрана

	25,6
	26,0
	25,5


Очевидно, что самооценка людьми своей активности, в принципе, совпадает с реальным уровнем их активности. Как видно из таблицы, у тех, кто назвал в качестве своих основных личностных качеств активность, показатели силы нервной системы, а значит, и основывающейся на этой силе активности – выше. Конечно, нельзя обойти вниманием тот факт, что реальный уровень активности людей определялся по ответам на вопросы теста, представляя таким образом, пусть и развернутую самооценку личности. Однако, тестовые вопросы были направлены на определение изучаемого качества не прямо, а все-таки с опорой на косвенные индикаторы. Поэтому выявленную связь можно с большой долей уверенности оценивать как определенную валидизацию тестовой методики, а представленную ниже дифференциацию самооценок по различным стратам теста Стреляу – как важную пропорцию, позволяющую увидеть и оценить динамику процесса. 
	Уровень активности 

(Стреляу)
	самооценка активности (%% по столбцу)

	
	всего
	в 84 вопросе была выбрана 7 альтернатива
	в 84 вопросе 7 альтернатива не выбрана

	  1. баллы 1-11
	8,7
	7,2
	9,0

	  2. баллы 12-21
	27,1
	27,1
	27,1

	  3. баллы 22-31
	34,7
	36,1
	34,3

	  4. баллы 32-41
	21,2
	19,5
	21,6

	  5. баллы 42-60
	8,4
	10,1
	8,0


Так, в частности, несмотря на некоторые, замутняющие общую картину погрешности, представляется вполне реалистичным представление о том, что в группе выбравших активность как одну из четырех важнейших своих личностных черт (из 11 возможных), процент представителей 3, 4 и 5-й страт составляют больший процент, чем в группе не выбравших активность. И наоборот, процент представителей 1 и 2 страт в группе оценивающих себя как активных меньше, чем в группе игнорировавших эту характеристику.
	самооценка активности
	Стреляу

	
	всего
	баллы 

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	1. в 84 вопросе была выбрана 7 альтернатива
	19,2
	16,0
	19,2
	20,0
	17,7
	23,1

	2. в 84 вопросе 7 альтернатива не выбрана 
	80,8
	84,0
	80,8
	80,0
	82,3
	76,9


Аналогичным образом при транспонировании таблицы видно, что количество людей, оценивших себя как активных растет с ростом показателя выполнения теста Стреляу, а количество тех, кто не выбрал активность в качестве своей важнейшей характеристики, снижается.

Впрочем, выявленная взаимосвязь самооценки активности и активности, определенной с помощью теста, не отменяет того факта, что четыре пятых по-настоящему активных людей не включили активность в число своих важнейших личностных характеристик. Этот феномен требует объяснения. В принципе, может быть и так, что активность просто не воспринимается как качество более важное, чем остальные. Ниже представлена таблица самооценки реально активных (по тесту Стреляу) людей, в которой сопоставляются самооценка тех, кто выбрал в своей самооценке активность, и тех, кто активность не выбрал. 
	КАКИЕ ИЗ ПЕРЕЧИСЛЕННЫХ ЛИЧНОСТНЫХ КАЧЕСТВ ПРИСУЩИ ВАМ В НАИБОЛЬШЕЙ СТЕПЕНИ? (четыре ответа)
	была выбрана 7 альтернатива
	7 альтернатива не выбрана

	готовность не сидеть, а действовать, постоянная готовность "встать на крыло"
	100,0
	0,0

	способность быть веселым, открытым, общительным, обладать чувством юмора
	48,2
	55,7

	 желание безвозмездно помогать другим людям, нести в мир добро, не ожидая за это награды
	40,0
	42,4

	стремление хорошо разбираться в своем деле, быть настоящим профессионалом
	35,4
	42,4

	умение относиться к происходящему вокруг взвешенно и спокойно, сдерживать себя, не вскипать по пустяковым поводам
	33,5
	44,1

	умение хорошо понимать ситуацию, принимать верные решения
	31,1
	44,7

	умение тщательно организовывать свою работу и досуг, быть четким в делах и в отношениях с людьми
	27,2
	39,5

	стремление быть физически сильным и телесно здоровым
	24,9
	39,5

	готовность всегда говорить правду, не лгать, даже когда это выгодно
	21,6
	34,5

	готовность выполнить поставленную задачу чего бы это ни стоило 
	21,2
	23,4

	стремление хорошо выглядеть, быть внешне привлекательным
	16,6
	29,3


Показательно, что при общем сходстве рядов для тех, кто активность не выбрал, умение взвешенно и спокойно реагировать на ситуацию и умение хорошо понимать происходящее и принимать верное решение имеют гораздо большее значение, чем для тех, кто назвал себя высокоактивным. Это может означать, что для вторых активность ассоциируется не столько с упорством и энергичностью, сколько с поспешностью, суетливостью, горячностью и другими не очень приятными характеристиками человека, определяющими совершение им опрометчивых поступков. 

Вместе с тем, может быть названа и иная причина, по которой 80% реально активных не назвали активность как одно из главных своих свойств. Тест Стреляу, если внимательно присмотреться к вопросам, в первую очередь касается способности долго работать, восстановления сил, эмоциональной устойчивости, борьбы с депрессией, и лишь во вторую очередь, в малой своей доле – способности к преодолению препятствий. В этой связи не исключено, что в обобщенном виде вопросы теста семантически не являлись в сознании испытуемых коррелятами «готовности не сидеть, а действовать, постоянной готовности "встать на крыло"». Такая интерпретация полученных данных лишний раз подтверждает эффективность использования теста Стреляу как индикатора личностной активности, базирующейся на силе нервной системы, позволяющего удачно завуалировать истинные цели применения теста..
9.5. Активность и самооценка стремления к риску

	Показатели выполнения теста Стреляу (средний балл)

	всего по выборке
	в группах с разной самооценкой степени рискованности своего поведения

	
	рискую часто
	рискую не очень часто

	25,6
	30,9
	24,6


Как следует из приведенной таблицы, те, кто для достижения своих целей рискует собой, своими деньгами или своим положением часто, имеют гораздо более высокие показатели силы нервной системы, а значит, и более высокий уровень связанной с нею активности, чем те, кто рискует не часто.
Аналогичная картина вырисовывается и при дифференциации выборки по итогам выполнения теста Стреляу на страты с разным уровнем силы нервной системы составляющих их индивидов.
	Уровень активности 

(Стреляу)
	самооценка степени рискованности своего поведения
 (%% по столбцу)

	
	всего
	рискую часто
	рискую не очень часто

	  1. баллы 1-11
	8,7
	1,7
	10,0

	  2. баллы 12-21
	27,1
	17,0
	29,1

	  3. баллы 22-31
	34,7
	35,5
	34,5

	  4. баллы 32-41
	21,2
	26,3
	20,2

	  5. баллы 42-60
	8,4
	19,5
	6,2


Из приведенной таблицы видно, что если процент лиц с низким уровнем активности в группе рискующих не часто очень сильно превышает процент таких людей в группе рискующих часто, то процент лиц с высоким уровнем активности в группе часто рискующих намного выше аналогичного процента в группе редко рискующих. 
	
	Стреляу

	Часто ли Вам в Вашей деятельности приходится рисковать собой, своими деньгами или своим положением для достижения Ваших целей, или Вы это делаете не часто?
	всего
	баллы

1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	1. часто
	17,1
	3,3
	10,7
	17,5
	21,2
	39,7

	2. не очень часто
	81,1
	93,6
	87,1
	80,7
	77,4
	60,3


Такая же тенденция отчетливо видна и в транспонированной таблице, где с ростом активности процент редко рискующих лиц неуклонно снижается, а процент часто рискующих так же неуклонно растет.

10. Сравнение людей с высоким и низким уровнем силы н.с. 

10.1. Превосходство активных людей над малоактивными

Настоящее исследование позволило дифференцировать людей по силе нервной системы, а значит, и по уровню основывающейся на этой силе индивидуальной активности. В заключение представляется целесообразным подвести итог этой работе, еще раз системно рассмотреть, чем отличаются активные люди от малоактивных, что характеризует эту группу людей. 
Исследование показало, что, во-первых, они отличаются от малоактивных по своим социально-демографическим характеристикам.

Они прежде всего мужчины. В наиболее активной группе мужчин в два раза больше, чем в наименее активной (62,9% против 30,8%), тогда как женщина, наоборот, в два раза меньше (37,1% против 69,2%).
Кроме того, это большей частью молодые люди. В наиболее активной группе людей в возрасте от 18 до 34 лет – 43,5%, тогда как в наименее активной группе их почти в 5 раз меньше – 9,3%. В свою очередь, людей в возрасте старше 55 лет в наиболее активной группе 13,6%, а в наименее активной – 44,9%.
Активные люди характеризуются высоким уровнем образования. В наиболее активной группе людей с высшим и с незаконченным высшим образованием в четыре раза больше, чем в наименее активной группе – 28,6% против 6,8%. В свою очередь, в наиболее активной группе всего лишь 8,3% людей с неполным средним образованием, а в наименее активной группе таких 31,3%.

Кроме того, это большей частью работающие люди. Так, например, лиц, работающих по найму на постоянной работе, в группе наиболее активных в 1,5 раза больше, чем в группе наименее активных (58,4% против 39,1%), а бизнесменов и предпринимателей, которых в группе наиболее активных 10,0%, с группой наименее активных даже сравнить невозможно, поскольку в наименее активной группе таких вообще нет.

Среди же работающих людей, активные гораздо чаще остальных становятся начальниками. Так, например, в группе наиболее активных респондентов руководителей высшего звена в 3 раза больше, чем в группе наименее активных (15,5% против 4,7%), а руководителей среднего звена в 2,5 раза больше (16,9% против 7,2%). 
И наконец, активные чаще живут в городах, чем в селе. Так, в наиболее активной группе горожан в 1,5 раза больше, чем в наименее активной (59,4% против 40,3%). В свою очередь, жителей села в наиболее активной группе в 1,5 раза меньше, чем в группе наименее активной (40,6% против 59,7%).
Во-вторых, активные отличаются от малоактивных и личностными характеристиками, которые, очевидно связаны с упомянутыми социально-демографическими характеристиками либо прямыми, либо обратными причинно-следственными связями.
В частности, люди с высоким уровнем активности имеют гораздо более мощный мотив достижения, чем малоактивные. В группе наиболее активных людей наивысший уровень мотивации достижения отмечался у 13,3% членов этой группы, тогда как в группе наименее активных людей такой уровень был зафиксирован лишь у 2,2%. В то же время самый низкий уровень мотивации достижения отмечен у 11,4% членов наименее активной группы и у 0,9% членов наиболее активной группы.

Кроме того, они гораздо выше оценивают свою актуальную рискованность. Так, если в группе наиболее активных заявили, что они ради достижения своих целей часто рискуют собой и своим положением 39,7% членов этой группы, то в группе малоактивных всего лишь 3,3%.
Они так же выше оценивают свою активность. В наиболее активной группе активность выбрали в качестве одного из своих важнейших качеств 23,1%, а в наименее активной группе – в полтора раза меньше – 16,0%.

В-третьих, менталитет высокоактивных людей отличается от менталитета малоактивных. Высокоактивные гораздо чаще малоактивных выбирают в качестве важнейших для себя те базовые ценности, которые связаны с развитием и необходимостью преодолевать препятствия и добиваться успеха. Так, в наиболее активной группе ценность Любовь выбрали 51,7% членов этой группы, а в наименее активной – 37,8%. Соответственно, Профессионализм выбрали 36,8% и 15,9%, Независимость 35,2% и 18,1%, Успех – 31,2% и 16,3%, Творчество – 10,8% и 0,6%, Прогресс – 10,6% и 2,4%. В свою очередь, малоактивные гораздо чаще высокоактивных выбирали ценности, связанные с защитой и защищенностью. Так, в наименее активной группе ценность Здоровье выбрали 86,1% членов этой группы, а в наиболее активной – 74,1%. Соответственно, Мир выбрали 52,2% и 31,9%, Безопасность – 45,8% и 37,6%, Достаток – 40,8% и 23,1%, Надежду – 29,5% и 9,2%, Веру – 27,4% и 20,0%.
Одновременно при необходимости выбирать между стабильностью и развитием, в группе наиболее активных выбрали развитие 57,5%, тогда как в группе наименее активных развитие выбрали вдвое меньше людей (26,8%). В то же время в группе наименее активных стабильность выбрали 71,8%, а в группе наиболее активных – 41,2%.
То же самое отражается и в доминирующих жизненных целях. Так, в группе наиболее активных заметно чаще, чем в группе наименее активных, выбрали Прожить яркую интересную жизнь (43,8% против 16,5%), Заниматься своим делом (42,6% против 30,3%), Сделать карьеру, добиться высокого социального положения (25,9% против 4,3%), Получить хорошее образование (20,8% против 8,0%). В то же время в группе наименее активных заметно чаще, чем в группе наиболее активных, выбрали следующие цели: Иметь хорошее здоровье (81,1% против 67,0%), Иметь материальный достаток (64,3% против 43,2%), Добиться, чтобы государство заботилось обо мне (49,2% против 19,1%), Не голодать (42,8% против 20,5%), Не стать жертвой преступления (35,1% против 17,2%), Достойно умереть (28,1% : 8,5%). 
В-четвертых, очевидно, что описанные выше социально-демографические, психологические и психофизиологические особенности активных людей обеспечивают им более заметный жизненный успех, чем тот, который присущ малоактивным людям.

Если смотреть показатели реального успеха, то в группе наиболее активных людей с наивысшими показателями успешности почти в 7 раз больше, чем в группе наименее активных (12,2% против 1,8%). В свою очередь, в наиболее активной группе людей, ничего не нашедших в предложенном списке достижений, в 3 раза меньше, чем в наименее активной группе (11,8% против 4,7%)
Соответственно этому, доход у активных людей намного выше, чем у людей малоактивных. Так, в наиболее активной группе тех, у кого денег вполне достаточно, чтобы ни в чем себе не отказывать, в 5,5 раз больше, чем в наименее активной группе (11,4% против 1,9%),  а тех, у кого денег хватает почти на все, кроме разве что машины и т.п., в 2,5 раза больше (11,2% против 4,9%). В свою очередь, тех, у кого не хватает даже на еду в наиболее активной группе в три раза меньше, чем в наименее активной группе (2,7% против 7,6%).
Отсюда и уровень социального самочувствия активных людей заметно выше, чем уровень самочувствия людей малоактивных. Так, людей, у которых все идет хорошо, в наиболее активной группе в пять раз больше, чем в группе наименее активной (15,5% против 2,9%). 
10.2. Относительность превосходства активных людей
Таким образом, проведенное исследование показало, что активные люди образованнее, квалифицированнее, статуснее, успешнее и т.п. людей пассивных. То есть активные люди встречаются среди мужчин чаще, чем среди женщин, среди молодых людей чаще, чем среди зрелых и пожилых, среди высокообразованных чаще, чем среди малообразованных, среди высокостатусных и высокодоходных чаще, чем среди низко статусных и низкодоходных. Среди них больше, чем в остальных стратах, предпринимателей, руководителей, специалистов с высшим образованием и т.п. Эта информация соответствует существующим представлениям о жизни и не вызывает недоумения; собственно говоря, именно так и должно быть.
Означает ли это, что высокоактивных людей следует прежде всего искать в этих социально-демографических слоях и группах? Безусловно, да. В указанных стратах они встречаются с большей вероятностью, чем в других. Означает ли это, что высокоактивных людей очень мало и что пытаться пробудить эти группы к активной, предполагающей преодоление препятствий деятельности бесполезно? Безусловно, нет. В других группах активные тоже есть, и их там немало. Так, например, среди 57 селян, попавших в самую активную страту (баллы 42-60), 31 человек работает по найму на постоянной работе, 12 неработающих пенсионеров, 3 работающих пенсионера, 3 предпринимателя/фермера, 2 человека числятся как «итэдэшники», т.е. занимаются индивидуальной трудовой деятельностью, 2 безработных, 2 студента колледжа, 12 студентов вуза и 1 находящаяся в декретном отпуске. Кроме того, в этой страте среди работающих на постоянной основе по найму выявлено: начальников разного уровня – 8, специалистов с в/о – 4, специалистов с сс/о – 4, обслуживающего персонала – 3, квалифицированных рабочих – 10 и неквалифицированных рабочих – 2. Мужчин там – 32, женщин – 25. Молодых людей (до 34 лет) – 14, зрелых (35-54) – 31, и пожилых (старше 54) – 12.

Вот, как это распределение активных сельских жителей по различным социально-демографическим стратам выглядит в процентах:

	Наиболее активные жители села (баллы 32-60 по тесту Стреляу)
	всего
	баллы 32-41
	баллы 42-60

	ПОЛ 
	
	
	

	1. мужской
	
	50,3
	56,1

	2. женский
	
	49,7
	43,9

	ВОЗРАСТ
	
	
	

	1. до 24 лет
	
	5,8
	14,0

	2. 25-34 лет
	
	14,6
	10,5

	3. 35-44 лет
	
	24,0
	21,1

	4. 45-54 лет
	
	32,7
	33,3

	5. 55-64 лет
	
	15,2
	10,5

	6. 65 и старше
	
	7,6
	10,5

	ВАШЕ ОБРАЗОВАНИЕ? (один ответ) 
	
	
	

	1. неполное среднее образование (включая полное отсутствие образования)
	
	15,2
	15,8

	2. cредняя школа
	
	17,5
	22,8

	3. среднее специальное образование, незаконченное высшее (1-2 курса)
	
	50,3
	45,6

	4. законченные три курса, бакалавриат или полное высшее образование
	
	17,0
	15,8

	КАКОВО ВАШЕ ОСНОВНОЕ ЗАНЯТИЕ? (один ответ)
	
	
	

	1. работаю по найму (контракту) на постоянной долговременной основе (за исключением находящихся в декретном отпуске или в отпуске 
	51,8
	55,0
	54,4

	2. периодически работаю по краткосрочным контрактам (меньше года), разовым трудовым соглашениям, работаю временно  
	5,7
	8,8
	0,0

	3. предприниматель (включая фермеров), имеющий наемных работников 
	1,4
	2,9
	5,3

	4. занимаюсь индивидуальной трудовой деятельностью (мелкие частники в городе, ИП, семейный подряд, "челноки", и пр.) 
	1,4
	3,5
	3,5

	5. учусь в дневном техникуме, ПТУ, колледже 
	0,7
	0,6
	3,5

	6. учусь в ВУЗе на дневном отделении 
	0,4
	0,0
	1,8

	7. являюсь неработающим пенсионером (по возрасту, инвалидности) 
	25,0
	12,9
	21,1

	8. получаю пенсию и работаю на постоянной работе 
	5,3
	5,3
	5,3

	9. занимаюсь домашним хозяйством 
	0,9
	1,8
	0,0

	10. нахожусь в декретном отпуске или в отпуске по уходу за ребенком 
	1,5
	0,6
	1,8

	11. временно не работаю, являюсь безработным (-ой) 
	5,2
	6,4
	3,5

	КЕМ ВЫ РАБОТАЕТЕ НА ОСНОВНОМ МЕСТЕ РАБОТЫ? (для работающих по найму на постоянной основе) (один ответ)
	
	
	

	1. руководители высшего звена (директора / начальники / управляющие, их заместители, главные специалисты и пр.) с любым образованием
	3,5
	4,7
	8,8

	2. руководители среднего звена (руководители структурного подразделения, их заместители - так же с любым образованием)
	5,5
	8,2
	5,3

	3. специалисты с высшим образованием, не имеющие подчиненных 
	4,6
	7,0
	3,5

	4. специалисты со средним специальным образованием, не имеющие подчиненных 
	15,1
	12,9
	10,5

	5. обслуживающий персонал, не имеющий высшего или среднего специального образования  
	6,2
	4,7
	5,3

	6. квалифицированные рабочие сельского, лесного, охотничьего хозяйств, рыбоводства, рыболовства 
	7,3
	9,9
	10,5

	7. квалифицированные рабочие промышленных предприятий, художественных промыслов, строительства, транспорта, связи, геологии, разве
	4,4
	4,1
	7,0

	8. неквалифицированные рабочие (скотники, пастухи, сторожа, уборщики)
	2,7
	0,6
	3,5

	9. структуры, осуществляющих защиту граждан (армия, пожарные, милиция, МЧС, охранные предприятия
	1,5
	2,3
	0,0

	ДОХОД
	
	
	

	1. денег вполне достаточно, чтобы практически ни в чем себе не отказывать
	3,3
	4,1
	10,5

	2. покупка большинства товаров длительного пользования (холодильник, телевизор) не вызывает у нас трудностей, однако покупка автомобиля пока еще недоступна
	6,6
	6,4
	8,8

	3. денег вполне достаточно для приобретения необходимых продуктов питания и одежды, однако более крупные покупки приходится откладывать
	49,5
	59,1
	52,6

	4. денег хватает только на приобретение продуктов питания
	34,1
	24,6
	24,6

	5. денег не хватает даже на приобретение продуктов питания
	6,0
	5,8
	3,5

	СОЦИАЛЬНОЕ САМОЧУВСТВИЕ
	
	
	

	1. все идет хорошо
	6,8
	10,5
	14,0

	2. не все идет так хорошо, как хотелось бы, но мне удается преодолевать трудности
	47,3
	50,9
	61,4

	3. жить очень трудно, но пока еще можно терпеть
	41,4
	35,1
	24,6

	4. терпеть такое бедственное положение уже невозможно
	4,5
	3,5
	0,0


Очевидно, что активные люди есть практически во всех стратах общества. Это подтверждает и опыт работы различных организаций с активным населением. Так, например, специалистам Всемирного банка в ходе финансирования в 90-х годах программ местного развития (ПМР), направленных на стимулирование частного бизнеса, не удалось выделить целевые группы, с которыми можно было бы эффективно работать: к банку за кредитами обращались люди из самых разных слоев общества.
Поэтому, чтобы правильно понимать, насколько относительно выявленное превосходство в уровне активности одних социально-демографических групп над другими, необходимо учитывать следующие факты.

1. Выявлена тенденция, что у мужчин уровень активности выше, чем у женщин.

Однако в группе самых активных (баллы 42-60) женщин больше трети (37,1%). Мужчин, соответственно, 62,9%. Или, иными словами, если среди мужчин самых активных обнаружено 12,5%, то среди женщин – 5,4%.
2. Выявлена тенденция, что среди активных гораздо больше молодых. 

Однако в группе самых активных молодые люди до 33 лет составляют 43,5% ее численности, а люди старше 45 лет – 35,0%. Даже в группе старше 65 лет самых активных 4,0%, тогда как в группе до 25 лет их всего в 4 раза больше – 17,7%.
3. Выявлена тенденция, что среди активных гораздо больше людей с высоким уровнем образования. 

Однако в группе самых активных зафиксировано всего 28,6% людей с высшим образованием, а 27,2% не имеют даже среднего специального образования (колледжа). Иными словами, при том, что в группе людей с незаконченным средним образованием самых активных – 4,3%, в группе людей с высшим образованием их всего в три раза больше – 12,6%.
4. Выявлена тенденция, что с ростом активности растет и количество достижений людей. 

Однако в группе самых активных заметного успеха (две верхние страты) добились 24,4% опрошенных в этой группе, а практически никакого успеха не добились 36,8% опрошенных. Или, если посмотреть иначе, в группе людей с наивысшим уровнем достижений самых активных – 16,6%, но при этом в группе с наиболее низким уровнем достижений самых активных – 7,5, а в группе людей, вообще не имеющих включенных в список достижений, самых активных – 5,1%.
5. Соответственно тенденции к высокой успешности в целом, выявлена тенденция и к более высокому доходу активных.

Однако людей, которые могут себе ни в чем не отказывать в группе самых активных всего 11,4%, а тех, кто может купить почти все, кроме очень дорогостоящих товаров типа машины – 11,2% (вместе 22,6%). Тогда как тех, у кого в этой группе хватает только на еду, насчитывается 21,4%, а тех, у кого нет даже на еду, обнаружено 2,7% (вместе 24,1%). Или, если посмотреть с другой стороны, при том, что в группе тех, кто может себе ни в чем не отказывать – самых активных 22,5%, в группе тех, кто может купить себе почти все, кроме очень дорогостоящих товаров, самых активных уже всего 10,3%, а в группе тех, у кого не хватает даже на еду, самых активных – 3,9%.
6. Выявлена тенденция, что активные чаще становятся начальниками и вообще статусными людьми.

Однако в группе самых активных начальников высшего и среднего звена – 32,4%, а квалифицированных и неквалифицированных рабочих вместе с обслуживающим персоналом, не имеющим ни высшего, ни среднего специального образования – 31,5%.

Или, иначе, если в группе высших начальников самых активных – 20,9%, то в группе начальников среднего звена их уже только 12,4%, при том, что среди неквалифицированных рабочих – 11,3%.

Что же касается высокостатусных людей вообще, то специалистов с высшим образованием, хоть и не имеющих подчиненных, никак нельзя отнести к париям общества. Между тем, в группе самых активных лиц зафиксировано 7,1% специалистов с высшим образованием, не имеющих подчиненных, а в наименее активной группе таких специалистов 7,3%. Или же, если посмотреть с другой стороны, в группе специалистов с в/о самых активных – 5,5%, то есть вдвое меньше, чем среди неквалифицированных рабочих (11,3%). 
7. Выявлена тенденция, что городские жители активнее сельских. 

Однако в группе наиболее активных зафиксировано 40,6% жителей села (и, соответственно, 59,4% жителей города). Что означает, что среди горожан самых активных – 10,7%, а среди селян – 6,4%.

Кстати сказать, в группе наименее активных зафиксировано 40,3% горожан (и соответственно, 59,7% селян).

8. Выявлена тенденция, что активные чаще пассивных выбирают базовые ценности Прогресс, Творчество, Профессионализм, Известность, Независимость, Успех, Свобода, Образование, Убеждения, Удовольствие, а пассивные чаще активных – Согласие, Надежда, Достаток, Милосердие, Мир, Безопасность, Родина, Внимание к людям, Здоровье, Доверие, Вера, Справедливость.

Однако в группе самых активных Известность в качестве одной из 10 важнейших ценностей выбрали 3,3% членов этой группы (а 96,7%, соответственно, не выбрали), Удовольствие выбрали 4,4% (95,6% не выбрали), Убеждения выбрали 4,5% (95,5% не выбрали), Прогресс выбрали 10,6% (89,4% не выбрали), Творчество выбрали 10,8% (89,2% не выбрали), Свободу и Образование выбрали по 24,2% (75,8% не выбрали), Успех выбрали 31,2% (68,8% не выбрали), Независимость выбрали 35,2% (64,8% не выбрали), Профессионализм выбрали 36,2% (63,8% не выбрали).

9. Выявлена тенденция, что при выборе между Стабильностью и Развитием активные чаще выбирают Развитие. 

Однако даже в самой активной группе Развитие выбрали 57,5% членов этой группы, а Стабильность – 41,2%.

10. Выявлена тенденция, что активные чаще выбирают такие жизненные цели, как Сделать карьеру, добиться высокого социального положения, Найти настоящую любовь, Прожить интересную яркую жизнь, Овладеть определенной профессией, Родить и воспитать сына или дочь, Получить хорошее образование, Не упустить свой шанс, Обеспечить здоровье и счастье моих родителей. А пассивные чаще такие жизненные цели, как Не стать жертвой преступления, Не голодать, Добиться, чтобы государство заботилось обо мне, Достойно умереть, Иметь материальный достаток, Иметь хорошее здоровье.

Однако даже в самой активной группе Не упустить свой шанс выбрали в качестве одной из 10 важнейших жизненных целей всего 14,4% опрошенных в этой группе (а 85,6%, соответственно, не выбрали), Найти настоящую любовь выбрали 20,1% (79,9% не выбрали), Овладеть определенной профессией выбрали 20,2% (79,8% не выбрали), Получить хорошее образование выбрали 20,8% (79,2% не выбрали), Родить и воспитать сына или дочь выбрали 34,5% (65,5% не выбрали), Обеспечить здоровье и счастье моих родителей выбрали 41,5% (58,5% не выбрали), и наконец Прожить интересную яркую жизнь выбрали 43,8% (56,2% не выбрали). 

11. Выявлена тенденция, что активные меньше склонны верить в Бога, а пассивные больше. 

Однако лишь 11,3% членов самой активной группы не верят в Бога. 44,4% в Бога верят абсолютно, и еще 43,9% задумываются о Его существовании.

12. Выявлена тенденция, что у активных мотивация достижения выше, чем у пассивных.

Вот здесь, в единственном случае с активными все в порядке. К высоко мотивированным можно причислить 63,0% самой активной группы, а к слабо мотивированным – всего 6,4%.

13. Выявлена тенденция, что активные более внимательны к мнению окружающих людей, чем пассивные, которые более интровертированы. 

Однако людей, интересующихся мнением окружающих, среди самых активных насчитывается всего 17,2%, тогда как людей, к этому мнению в общем-то безразличных там выявлено 37,3%.

14. Выявлена тенденция, что у активных и самооценка своей активности выше, чем у пассивных. 

Однако активность включили в число 4 своих важнейших личностных черт (из 11 возможных!) всего 23,1% членов самой активной группы и не включили 76,9%.

15. Выявлена тенденция, что у активных выше и самооценка своей актуальной рискованности, т.е. реального проявления риска.

Однако лишь 39,7% членов наиболее активной группы заявили, что для достижения своих целей им часто приходится рисковать собой, своими деньгами или своим положением, а 60,3% сказали, что делают это не часто.

10.3. Лучшая часть активных

Приведенные выше данные побуждают задуматься о том, а на какую часть людей с сильным типом нервной системы, людей, безусловно активных, можно рассчитывать как на субъектов экономического развития. Как следует из предыдущего раздела, среди активных немало пожилых людей, людей с низким уровнем образования, людей, имеющих совсем незначительный уровень мотивации к достижению успеха и т.д. Получается, что многие из тех, чья нервная система долгое время может быть работоспособной, не переходя в тормозное состояние, находятся физически в не самой лучшей форме, еще какая-то часть не может выполнять квалифицированную работу, а часть вообще не намерена интенсивно трудиться, поскольку совсем не ориентирована на достижение какого-либо успеха.
Замыслившая преобразования власть может прилагать титанические усилия, «поддерживая», «содействуя», «поощряя» и «стимулируя». Однако любой школьник знает, что нельзя организовывать танковую атаку, если у командования нет пехоты, способной пойти за танками в образовавшийся прорыв. Такая атака обречена, она обязательно захлебнется. 
В этой связи становится интересным оценить, сколько же на самом деле существует тех, на кого можно опереться, планируя экономический прорыв.
Наиболее показательной в этом плане представляется ситуация в селе.

Первое, на что стоит обратить внимание – это связь силы нервной системы с мотивацией достижения. Как уже говорилось, и в городе и в селе далеко не все высоко активные люди характеризуются высокой мотивацией достижения. Мотивация достижения – формирующееся в онтогенезе свойство личности, распространяющееся на все виды деятельности. Указанная мотивация  легче формируется у одних людей (в том числе у людей с сильной нервной системой) и труднее – у других (в том числе у людей с слабой нервной системой). Сформировавшись, она практически не меняется в дальнейшем, однако уровень сформированности мотива достижения у разных людей разный.
Среди селян соотношение между уровнем активности и уровнем мотивации достижения выглядело для двух наиболее активных групп следующим образом: 

	мотивация достижения
	группа «активных (баллы 32-41)
	группа «высокоактивных» (баллы 42-60)

	
	%% по столбцу

	очень слабо мотивированные (баллы 1-9)
	0
	0

	слабо мотивированные (баллы 10-14)
	12,9
	1,8

	средне мотивированные (баллы 15-19)
	31,0
	28,1

	высоко мотивированные (баллы 20-24)
	45,6
	56,1

	очень высоко мотивированные (баллы 25-28)
	10,5
	14,0


Приведенные данные означают, что высокую мотивацию достижения имеют 56% «активных» и 70% «высокоактивных» жителей села. Применительно к вопросу, на кого можно рассчитывать как на будущих индивидуальных предпринимателей и активных, высоко ответственных наемных работников, это означает, что не все 24% потенциально активных людей, существующих в селе, имеют относительно высокую мотивацию достижения, а только 14,5% (10% здесь можно причислить к «активным» людям и 4,5% – к «высокоактивным»). 
Но это сокращение исходной базы экономического развития еще не все. Для расчета указанного ресурса из зафиксированного числа активных надо убрать тех, кто очевидно не сможет или не захочет включиться в этот процесс, а именно: пенсионеров, людей с очень высоким доходом, нынешних начальников, то есть людей состоявшихся и не собирающихся менять место работы.
	
	баллы 32-41
	баллы 42-60
	Всего

(баллы 32-60)
	Выборка: Жители сел с показателем уровня силы н.с. по Стреляу 32-60

	число респондентов в группе 
	171
	57
	228
	

	%% от группы
	100,0
	100,0
	100,0
	

	число респондентов в группе 
	118
	34
	152
	Исключены пенсионеры и начальники 

	%% от группы
	69,0
	59,6
	66,7
	

	число респондентов в группе 
	106
	29
	135
	Исключены пенсионеры, начальники и 2 высокодоходные страты (у кого хватает денег на все или почти на все)

	%% от группы
	62,0
	50,9
	59,2
	

	число респондентов в группе 
	94
	26
	120
	Исключены пенсионеры, начальники, 2 высокодоходные страты и малообразованные (незаконченное среднее)

	%% от группы
	55,0
	45,6
	52,6
	

	число респондентов в группе 
	78
	25
	103
	Исключены пенсионеры, начальники, 2 высокодоходные страты, малообразованные и слабо мотивированные (две первые страты по Элерсу)

	Итого остается

(%% от группы)
	45,6
	43,9
	45,2
	

	Итого остается

(%% от всей сельской выборки)
	8,1
	2,6
	10,7
	


В результате, как следует из таблицы, тех, кто активен (то есть имеет сильный тип н.с. и хочет добиться успеха), кто не изношен еще физически и кто не очень доволен своим нынешним положением, в селе насчитывается 10,7% совершеннолетнего населения
. И это вполне обнадеживающий показатель, поскольку указанная десятая часть вполне может стать катализатором требующихся перемен. Другое дело – захотят ли эти люди включиться в данный процесс, поверят ли власти, уже не сумевшей защитить их предшественников от потравы посевов и поджогов амбаров, а то и жилых домов.
11. Связь показателей мотивации достижения с социально-демографическими характеристиками людей

Тест Орлова 
Расчет интегрального показателя теста, определяющего уровень мотива достижения, производился по ключу, идентичному оригинальному тесту Орлова. В результате были построены распределения показателей данного теста для выборки в целом, мужчин и женщин, жителей городских и сельских населенных пунктов, людей разного возраста и разного уровня образования, а также для лиц с различным социальным самочувствием.

В общем виде распределение показателей теста Орлова для всей выборки в целом выглядело следующим образом.


[image: image3.emf] 


Сразу же следует отметить, что использованная модифицированная методика Орлова хорошо дифференцирует выборку. Как видно из приведенной ниже гистограммы, полученное распределение несколько сдвинуто вправо относительно середины предложенной автором шкалы, то есть смещено к более высоким значениям показателей, но в целом является нормальным.

Если же учесть предлагаемый Ю.М.Орловым перевод «сырых» баллов в стены, которое выглядит следующим образом:

	 
	Уровень мотивации достижения

	
	Низкий
	Средний
	Высокий

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	Сумма баллов
	2-9
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18-19


то получается, что людей с низким уровнем мотива достижения в выборке в целом 41,5%, со средним уровнем мотива – 53,5%, и с высоким уровнем – 5,0%.

Соответственно распределение уровня мотива достижения среди городских и сельских жителей выглядит так:

	
	город
	села

	низкий
	39,2
	43,7

	средний
	56,1
	51,1

	высокий
	4,7
	5,2


Из приведенной таблицы отчетливо видно, что людей с низким уровнем мотива достижения в селе больше, чем в городе, а людей со средним уровнем, наоборот, меньше. 
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Очевидно, что полученное в результате опроса распределение исключительно информативно само по себе. Однако полный, глубинный смысл заложенной в нем информации может быть выявлен только при сравнении представленного распределения с распределениями, полученными в других генеральных совокупностях. Чем более отличны эти совокупности от жителей Вологодской области, тем интереснее сравнение. Безусловно, весьма любопытным представляется сравнение полученной кривой с аналогичным распределением, построенным на выборке респондентов в Краснодарском крае. Но еще интереснее сравнить этот рисунок с кривыми, полученными в ходе исследования в сопоставимом американском штате или в китайской провинции. Пока же, за неимением аналогичных данных, полученных в США и КНР, остается удовлетвориться сравнением результатов выполнения теста представителями разных больших групп населения Вологодчины.

Так в частности, кривые распределения интегрального индекса мотива достижения у мужчин и женщин выглядят следующим образом. 
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Как следует из представленного линейного графика, мотив достижения у мужчин выражен сильнее, но сильнее незначительно

Наиболее интересны различия в распределении, обусловленные возрастом. 
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Здесь хорошо видно, как усиливается мотив достижения, начиная с самой молодой группы, в которой зафиксировано максимальное количество респондентов со средним в общем-то уровнем мотива достижения – 12, как с каждым десятилетием кривая выпячивается вперед, достигая максимума к 45 годам, и как потом начинается откат назад и смещение показателей мотива достижения к даже меньшим, чем в ранней молодости, значениям.

Для наглядности возрастные различия представлены еще раз на графике, отражающем три возрастных периода: молодость, зрелость и старость. Здесь наблюдается тот же самый процесс, но он не так дифференцирован, как при десятилетнем разбиении, и хотя, в результате, описанные тенденции видны лучше, детали динамики прослеживаются хуже.
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Очень хорошо видны различия в уровне мотива достижения у лиц с разным уровнем образования. 

Неожиданный провал у лиц с высшим образованием на значении 13 обусловлен, видимо, ситуативными особенностями конкретного опроса. В целом же очевидно, что уровень мотива достижения у лиц с высшим уровнем образования выше, чем у всех остальных, и это понятно: мотив достижения здесь первичен, а высшее образование вторично. В этой связи весьма показательным является то, что уровень мотива достижения у лиц со средним школьным и средним специальным образованием приблизительно одинаков. Это лишний раз подтверждает положение о том, что поступление в среднее специальное учебное заведение не связано с какими-либо особыми усилиями.
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Безусловный интерес вызывает сравнение распределений показателя мотива достижения у людей с различным социальным самочувствием (social feelings), который зачастую лучше, чем уровень дохода, характеризует степень успешности людей. Дифференциация людей по этому параметру, производилась на основании их ответов на вопрос, в котором были предусмотрены следующие подсказки:

1 все идет хорошо

2 не все идет так хорошо, как хотелось бы, но мне удается преодолевать трудности

3 жить очень трудно, но пока еще можно терпеть

4 терпеть такое бедственное положение уже невозможно

Выявляемые на базе соответствующего вопроса четыре группы респондентов традиционно интерпретировались как четыре разных психологических типа людей, характеризующиеся не только разным социальным самочувствием, но и разным мировосприятием, а значит и разным поведением. Так, например, выделенные четыре группы имеют абсолютно разное электоральное поведение, и их пропорция наилучшим образом характеризует любой электорат.
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Как показала практика, в первой группе, кроме суперуспешных бизнесменов, часто оказываются люди, которые просто не способны объективно и адекватно оценить свою собственную экономическую ситуацию, например, старики или студенты. Именно они отвечая на вопрос о доходах, часто выбирают ответ «денег хватает на все», имея в виду, что денег хватает на сигареты и пепси-колу (для студентов) или на ограниченный, но привычный набор простых продуктов и лекарств (для пенсионеров). Эту достаточно разнородную группу трудно охарактеризовать одним словом. 

Во второй группе, как правило, концентрируются настоящие «бойцы», люди активно обустраивающиеся в жизни. Условно их можно назвать «успешные активные» или «обеспеченные активные». В вопросе о доходах эти люди чаще всего выбирают подсказки «покупка большинства товаров длительного пользования (холодильник, телевизор) не вызывает у нас трудностей, однако покупка автомашины сейчас недоступна» и реже – «денег вполне достаточно для приобретения необходимых продуктов питания и одежды, однако более крупные покупки приходится откладывать». 

Третья группа, состоящая из тех, кто готов терпеть, может быть условно названа «неуспешные пассивные» или «бедные пассивные». В вопрос о доходах наиболее частый их выбор – «денег хватает только на приобретение продуктов питания».

И наконец, четвертую группу составляют «неуспешные активные» или «бедные активные», которые в вопросе о доходах чаще всего пишут «денег не хватает даже на приобретение продуктов питания».

Как видно из представленного выше графика, действительно наиболее выраженный мотив достижения имеют представители второй группы, так называемые «бойцы». Кривая, характеризующая тех, у кого все идет хорошо и у кого наблюдается средний уровень мотива достижения, сильно напоминает кривую распределения ответов молодых людей в возрасте до 34 лет. В общем-то это не удивительно: людей в возрасте до 34 лет в этой группе половина. Еще ниже мотив достижения в группе тех, кому жить трудно, но кто еще может терпеть. И, соответственно, наименее выражен мотив достижения в группе тех, у кого терпеть больше нет сил. Как правило, эти люди формируют однозначно протестный электорат. Однако на большее, чем протест, сил у них уже нет: 75% людей в этой группе находятся в возрасте старше 45 лет. 
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Последнее распределение, которому следует уделить внимание – это распределение ответов горожан и сельских жителей. 
Как хорошо видно на представленном выше графике, уровень мотива достижения у горожан несколько выше, чем у жителей села. Однако разницу эту нельзя назвать большой. Из этого следует много интересных выводов, главный из которых заключается в том, что сельское население нельзя считать выморочным и ни на что, кроме пьянства, не способным. Проблема, судя по полученным результатам, заключается в отсутствии действенных стимулов и человеческих условий труда в селе.
Б. ИССЛЕДОВАНИЕ РАЗЛИЧИЙ В ОТНОШЕНИИ К РАБОТЕ ГОРОЖАН И ЖИТЕЛЕЙ СЕЛА

1. Введение

Как было отмечено выше, в разделе А, важнейшей частной задачей настоящего исследования являлось изучение специфики психологии жителей села (т.е. их менталитета) относительно жителей города, а также различий в уровне активности селян и горожан. При этом имелось в виду изучение активности людей не по косвенным признакам, наподобие числа лиц, решившихся стать индивидуальными предпринимателями или фермерами, а на основе психологических тестов, непосредственно определяющих генетически заложенный в респондентах уровень природной активности, основанный на силе нервной системы индивида.

Целью же данного исследования являлась выработка рекомендаций, позволяющих на основе полученных знаний, понять основные направления специальной экономической и информационной политики, направленной на повышение трудовой активности жителей села. Выражаясь метафорически, целью исследования было создание своего рода Программы по возрождению кулачества, подразумевающей увеличение в селе числа мелких и средних индивидуальных предпринимателей, а также ответственных и инициативных наемных работников.

Предполагалось, что определение количества активных и высокоактивных индивидов в селе в целом позволит определить существующий в селе потенциал и, соответственно, определить параметры общегосударственной (областной) политики, проводящейся по отношению к селу. Анализ же количества этих активных людей в различных социально-демографических стратах должен был дать возможность выделить целевые группы и понять экономические методы работы с ними для реализации потенциала развития, имеющегося у наиболее активных представителей этих групп.

Изучение уровня активности дополнялось изучением уровня мотивации достижений людей. Выявление различий в уровне сформированности данной мотивации у жителей села и у горожан позволяли выработать рекомендации по стимулировании мотива достижения у менее мотивированных групп населения.

В этой связи предполагалось, что изучение основных социально-психологических феноменов, характеризующих специфическую ментальность селян (базовых ценностей, жизненных целей, социальных установок и моральных принципов) позволит определить ключевые параметры информационной политики в отношении жителей села, облечь необходимое информационное влияние в наиболее приемлемую для жителей села форму.

Помимо специальных вопросов, позволяющих изучить специфику менталитета сельских и городских жителей, в исследовании были включены психологические тесты уровня мотивации достижений (тест Орлова и тест Элерса), уровня активности, основанной на силе нервной системы (соответствующая часть теста Стреляу), уровня ориентации на группу (шкала Q2 из 16-факторного опросника Кеттелла), а также шкалы лжи Айзенка и Марлоу-Крауна. Кроме того, в анкеты был включен ряд вопросов, связанных с самооценкой различных личностных характеристик, в частности тенденции к риску и личностной активности.

Внешним критерием валидности используемых в исследовании методик служил уровень реальной успешности людей, оцениваемых по специально разработанному и апробированному в предварительном исследовании коэффициенту реальной успешности.
Исследование было проведено в три этапа в 2009 году на одной и той же выборке респондентов. Адресная выборка исследования составляла 2000 домохозяйств (1000 горожан, представляющих население Вологды и Череповца – по 500 человек из каждого города, и 1000 жителей села, представляющих сельское население области, за исключением очень удаленных районов, а также Вологодского и Череповецкого районов, сельское население которых представлялось достаточно специфичным вследствие работы большого числа сельских жителей в указанных городах). Респонденты в попавших в выборку домохозяйствах выявлялись по методу Киша. В каждом из обследуемых городов применялась многоступенчатая случайная выборка домохозяйств. В сельской части исследования применялась также многоступенчатая случайная, но при этом  стратифицированная кластерная территориальная выборка домохозяйств. Обе выборки составлялись с использованием полного списка домохозяйств на исследуемых территориях. Сокращение изначальной выборки от 1-го к 3-му опросу (болезни, смерть, выезд, отпуска, отказы и т.п.) составило 278 человек.

2. «Трудоголики» и «гедонисты»

2.1. Соотношение людей, для которых работа – главное в жизни, и тех, для кого работа – не главное в жизни. 

Опрос показал, что людей, для которых работа – главное в жизни (усл. «трудоголиков»), и людей, для кого работа – не главное в жизни (усл. «гедонистов») в обществе приблизительно поровну. Тех, кто заявил, что для него для кого работа главное в жизни оказалось 50,4% от общего числа опрошенных, тех, для кого работа – не главное в жизни – 48,6%. 1% не смог ответить на этот вопрос.

Выявленное соотношение представлялось особенно странным в стране, где долгие годы культивировался примат бескорыстного и истового служения к делу, перед которым все другие сферы жизнедеятельности индивида, и уже тем более личная жизнь, должны были отходить на второй план. Искусство и пропаганда всеми возможными способами возвеличивали тех, кто, служа государству, «горел» на работе, и воспевали трудовой подвиг как наивысшее проявление личности. В этой связи зафиксированное в опросе отношение половины опрошенных к работе как к чему-то второстепенному представлялось не то, чтобы кощунственным, но абсолютно не вписывающимся в представления о должном. Тем более, что, как будет показано далее,  мнение о работе как о не главном в жизни, доминировало у людей более активных, более образованных, более квалифицированных и, соответственно, более успешных и имеющих более высокий статус.

Чтобы понять, как к этому относиться, надо сначала решить: полупустая бочка или полуполная. И правда, то ли акцент должен делаться на то, что в стране половина всех людей горит желанием работать и созидать. То ли наибольшего внимания заслуживает тот факт, что половина граждан плевать хотела на работу, и работает только для того, чтобы как-то кормиться и одеваться. 

Нельзя также не брать в расчет и то, что в понятие  работы были включены – для того, чтобы никто, отвечая на этот вопрос, не чувствовал себя ущемленным – и учеба, и работа по дому, и работа на приусадебном участке. Поэтому для понимания ситуации, надо точно знать, сколько среди тех, кто не любит работать, студентов, пенсионеров, домохозяек. И наоборот, как выглядит соотношение «трудоголиков» и «гедонистов» (понятно, что оба названия условны, поскольку многие люди получают от работы настоящее наслаждение) в каждой из основных социальных групп.

Первое, что следует из приведенной ниже таблицы, приблизительно одинаковое соотношение 50 : 50 у всех рассматриваемых социальных слоев и групп. Именно на это отношение следует ориентироваться в первую очередь, разрабатывая информационную политику, направленную на побуждение людей к труду. 

И если размышлять, сколько существует в нашем обществе домохозяек и безработных, не являющихся бездельниками, сколько существует ответственных пенсионеров, которым можно поручить, по крайней мере контроль за работой других,  сколько студентов, которым можно доверить дело в надежде, что они его не бросят, а доведут до конца, то следует, видимо, исходить из предположения, что таковых приблизительно половина от общего числа безработных, пенсионеров и студентов.
Однако при всей универсальности показателя 50 : 50, между различными стратами общества просматриваются и заметные различия – нюансы, позволяющие понять психологическую специфику представителей этих слоев.

Так, например, из таблицы видно, что аффинити-индекс по параметру отношения к работе как к самому главному в жизни составляет больше ста у лиц, работающих по краткосрочным контрактам, предпринимателей, работающих и неработающих пенсионеров. 

Соответственно, аффинити-индекс по тому же параметру составляет меньше 100 у всех остальных категорий граждан, включая прежде всего лиц, работающих на постоянной работе по найму.

	СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ РАБОТУ / УЧЕБУ (ВКЛЮЧАЯ РАБОТУ ПО ДОМУ И НА ПРИУСАДЕБНОМ УЧАСТКЕ) САМЫМ ВАЖНЫМ ДЛЯ ВАС В ЖИЗНИ ИЛИ ЕСТЬ ВЕЩИ, БОЛЕЕ ВАЖНЫЕ ДЛЯ ВАС ЧЕМ РАБОТА / УЧЕБА? 
	всего

	работаю по найму на постоянной долговременной основе
	периодически работаю по краткосрочным контрактам
	предприниматель (включая фермеров)
	занимаюсь индивидуальной трудовой деятельностью 
	учусь в дневном техникуме, ПТУ, колледже
	учусь в ВУЗе на дневном отделении
	являюсь неработающим пенсионером
	получаю пенсию и работаю на постоянной работе
	занимаюсь домашним хозяйством --> переход к 57 вопросу
	нахожусь в декретном отпуске или в отпуске по уходу за ребенком --> переход к 57 вопросу
	временно не работаю, являюсь безработным (-ой) --> переход к 57 вопросу

	1. работа (учеба) является для меня самым важным в жизни 
	50,4
	46,9
	69,7
	58,9
	44,9
	35,5
	44,0
	58,7
	53,8
	35,6
	30,9
	48,4

	2. есть вещи, более важные для меня, чем работа
	48,6
	52,3
	28,9
	41,1
	55,1
	64,5
	56,0
	39,8
	45,0
	58,4
	69,1
	50,2


Следует заметить, что более высокий процент людей, преданных работе, зафиксированный среди предпринимателей, является вполне ожидаемым. Если бы это было не так, их бизнес вряд ли оказался бы успешным. Не вызывает удивления более высокий процент и у работающих по краткосрочным контрактам (типичный пример – бригады строителей). Судя по всему, специфика деятельности этих людей обусловливается их стремлением к свободной, не связанной жестким регламентом жизни. При этом работают они много и упорно. Более неожиданным является высокий процент таких людей среди пенсионеров, и особенно среди пенсионеров, которые уже не работают. Однако при ближайшем рассмотрении становится понятно, что речь идет о работе по дому и на приусадебном участке, имеющих очень важное значение для людей, 

Что же касается тех, для которых работа – не главное в жизни, то вполне ожидаемым более высокий процент этих людей являлся у женщин, находящихся в декретном отпуске, и домохозяек. Можно также понять в этом отношении студентов – молодых людей, находящихся в процессе социализации и познающих мир. Но совсем неожиданным такое отношение к работе явилось у лиц, занимающихся индивидуальной трудовой деятельностью. В прошлые годы специфика индивидуальной трудовой деятельности приближала этот вид занятости к мелкому бизнесу (например, челночники), требующему от людей постоянной и очень высокой самоотдачи. Судя, по данным опроса, времена теперь изменились, и лица, занимающиеся ИТД, далеко не так привержены работе, скорее наоборот 

А главный вопрос: почему такое отношение проявили те, кто работает на постоянной работе по найму, то есть те, у кого работа занимает наибольшую часть их активной жизни? Эти люди составляют значительную часть общества. Только в данном опросе из оказалось 54,2%. И среди них те, для кого работа – далеко не главное в жизни, заметно превышают число «трудоголиков». Соотношение «трудоголиков» и «гедонистов» среди работающих по найму на постоянной основе составило 47% : 52%. Для ответа на этот вопрос, следует понять, кто же из работающих людей демонстрирует большую привязанность своему делу, для кого оно в большей степени является любимым, а кто чаще других, приходя на работу, «отбывает номер»?

Для того, чтобы разобраться в этом вопросе следует сравнить соотношение первых и вторых у людей с разным профессиональным статусом. При этом, безусловно, следует учитывать, что речь идет не о реальной ситуации, складывающейся на работе у респондентов, а лишь о том, что они думают по поводу себя и своей работы. И вовсе не исключено, что те, кто говорит, что для них есть вещи поважнее, чем работа, на самом деле делают намного больше тех, кто клянется в том, что работа для них – главное дело в жизни. 

Вместе с тем, нет никаких оснований считать, что отвечающие на этот вопрос говорили неискренне, вводили интервьюеров в заблуждение, «принимали позу». Люди высказывали свое истинное отношение к работе, которое и было зафиксировано в ответах на данный вопрос.
	СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ РАБОТУ / УЧЕБУ (ВКЛЮЧАЯ РАБОТУ ПО ДОМУ И НА ПРИУСАДЕБНОМ УЧАСТКЕ) САМЫМ ВАЖНЫМ ДЛЯ ВАС В ЖИЗНИ ИЛИ ЕСТЬ ВЕЩИ, БОЛЕЕ ВАЖНЫЕ ДЛЯ ВАС ЧЕМ РАБОТА / УЧЕБА? 
	всего
	руководители высшего звена
	руководители среднего звена
	специалисты с в/о, не имеющие подчиненных
	специалисты с сс/о, не имеющие подчиненных
	обслуживающий персонал без в/о и сс/о
	квалифицированные рабочие сельского и т.п. хозяйств
	промышленные и т.п. квалифицированные рабочие
	неквалифицированные рабочие
	работники силовых структур

	1. работа (учеба) является для меня самым важным в жизни 
	50,4
	47,8
	40,4
	47,1
	41,2
	48,7
	68,4
	45,7
	51,3
	57,8

	2. есть вещи, более важные для меня, чем работа
	48,6
	47,6
	59,6
	52,9
	58,4
	50,3
	31,6
	52,7
	48,7
	42,2


Достаточно расхожим стереотипом является высокая преданность работе различных начальников, чувствующих, как правило, более высокую, чем их подчиненные ответственность за порученное им дело. Как следует из приведенной таблицы, данное исследование не подтверждает указанный стереотип. 

Другой максимально преданной работе группой лиц считаются люди с высшим образованием, занимающиеся достаточно творческим интеллектуальным трудом и за счет этого чаще других увлеченные своей творческой работой. Исследование не подтверждает и это представление. 

Наиболее преданными своей работе оказались квалифицированные рабочие сельского хозяйства, неквалифицированные рабочие в целом и работники силовых структур. Нетрудно заметить, что во всех трех случаях речь идет о малопривлекательной на первый взгляд работе – не очень чистой (как у работников сельского хозяйства), не очень сложной, но тяжелой (как у неквалифицированных рабочих) и достаточно опасной (как у работников силовых структур) работе. К названным профессиональным стратам примыкают еще и представители обслуживающего персонала, не имеющие ни высшего, ни среднего специального персонала, среди которых процент лиц, считающих работу самым важным в своей жизни, выше, например, чем среди руководителей высшего звена, не говоря уже о руководителях среднего звена. 

Что стоит за этим? Большее стремление к удовольствиям и саморазвитию, желание наслаждаться жизнью, а не «вкалывать», появляющееся у людей, в значительной мере уже вкусивших этих удовольствий и оценивших прелесть свободного, безмятежного времяпровождения? Или наоборот, в начальники чаще стремятся и попадают люди, еще со школьной юности не очень любящие истово трудиться и надеющиеся, что на своей руководящей должности они смогут переложить большую часть работы на других? Не ясно. Исследование не дает ответа на этот, достаточно интересный, вопрос. Он требует самостоятельного, более глубокого изучения. 

Справедливости ради, надо отметить, что в среде высших начальников, закономерность несколько нарушается. Этих людей не много, и в их число все-таки попадает достаточно большое число «трудоголиков». Однако оно недостаточно большое, чтобы говорить о принципиальном изменении ситуации. Действительно, какая-то часть квалифицированных, активных и при этом преданных работе людей, проходит в своем карьерном росте через все квалифицированные слои работающих граждан, чтобы дойти до самого верха, пополнив число начальников высшего звена. За счет этого таких людей среди специалистов среди специалистов и руководителей среднего звена остается меньше, чем среди страты высших начальников. Однако указанная самая верхняя страта все равно не формируется исключительно из таких людей. Их там всего половина. Другая же половина высших начальников считает, что работа – не самое главное в жизни. 

В этой связи можно предположить, что подобная пропорция «трудоголиков» и «гедонистов» на высшем уровне руководства является следствием сложившейся в настоящее время экономической ситуации, которая способствует формированию порочных производственных отношений, обеспечивающих, вопреки потребностям общества, более быстрый рост не тех, кто по-настоящему предан своей работе, а тех, кто, например, по непроизводственным критериям более угоден вышестоящему начальству, или тех, кто, не слишком рьяно отстаивая производственные интересы, реже вступает в конфликты с окружающими.

Однако в качестве альтернативной гипотезы может быть выдвинуто предположение, что «трудоголики» на самом деле являются совсем не более эффективными работниками, чем «гедонисты», а наоборот. Рассматриваемые ниже результаты опроса позволяют выбрать одну из этих точек зрения.

2.2. Сферы самореализации «гедонистов»

Соответственно, тех людей, которые заявили, что работа для них не самое важное в жизни, попросили рассказать, в какой же сфере жизнедеятельности они реализуются в наибольшей степени, что для них является главным.
	В КАКОЙ ЖЕ СФЕРЕ ВАШЕЙ ЖИЗНЕДЕЯТЕЛЬНОСТИ ВЫ РЕАЛИЗУЕТЕ СЕБЯ В НАИБОЛЬШЕЙ СТЕПЕНИ, ПРО ЧТО ВЫ МОЖЕТЕ СКАЗАТЬ: ЭТО ДЛЯ МЕНЯ САМОЕ ГЛАВНОЕ? (не более трех ответов)
	%% от опрошенных (по столбцу)
	%% от ответивших на вопрос (по столбцу)

	1. в семье (в отношениях с близкими, воспитании детей)
	43,1
	86,8

	2. в общественной деятельности
	8,6
	17,2

	3. в спорте
	2,6
	5,1

	4. в развлечениях / на отдыхе (дискотеки, боулинги, путешествия,  и т.п.)
	6,5
	13,2

	5. в дружбе (отношениях с друзьями)
	22,2
	44,6

	6. в сексе
	2,6
	5,3

	7. в хобби (любых: от собирания марок до игры на скрипке)
	6,4
	12,9

	77. в другом (в чем именно)
	1,0
	2,1

	 99. затрудняюсь ответить
	1,6
	3,2

	не отвечали на вопрос
	50,3
	--


Ответы на вопрос, в какой сфере реализуют себя те, кто не считает работу главным занятием в жизни, позволили понять, что прежде всего в числе «гедонистов» оказались люди, ориентированные не на дело, а на отношения с другими людьми. Набор ответов давал много возможностей для тех, кто скучая на рутинной работе, пытался искать другие миры, в которых можно было реализовывать свою активность и свой творческий потенциал. Но как выяснилось, ни хобби, ни путешествия, ни даже просто развлечения не привлекают большинство этих людей. На первом месте у них как сфера, в которой они реализуют себя, находится семья. Ее отметили 87% тех, кто заметил, что в жизни есть вещи поважнее работы. На втором месте (45% отвечавших) – дружба и отношения с друзьями. Остальные ответы были практически проигнорированы «гедонистами».

При этом следует учесть, что, отвечая на этот вопрос, респонденты не воспользовались возможностью давать на него три ответа. Суммарный процент всех ответов на этот вопрос составляет не 300%, как это могло было быть, если бы все назвали по три позиции, а всего 190%. Это означает, что, в среднем, каждый респондент дал два ответа на вопрос и что позиции, собравшие мало ответов, оказались не отмеченными именно потому, что эти сферы жизнедеятельности респондентов не волновали.

В результате, получилось, что практически все высококвалифицированные и высокостатусные люди, которые отметили, что работа для них не главное в жизни, посвящают себя не какому-то другому, по-настоящему важному – если сравнивать с ничтожной работой – делу, а семье и друзьям. 

Семья, безусловно, очень важная часть бытия людей, фундамент социума. Однако от половины руководителей высшего звена и 60% руководителей среднего звена можно было бы ожидать, что уж хотя бы в силу своей должности, обязывающей их отвечать за дело и за людей, занятых вместе с ними этим делом, они будут преданы этому делу больше, чем семье. Проведенный опрос показывает, что это не так, и что ответы представителей разных социальных групп, составляющих пул «гедонистов», не очень сильно отличаются друг от друга.

	В КАКОЙ ЖЕ СФЕРЕ ВАШЕЙ ЖИЗНЕДЕЯТЕЛЬНОСТИ ВЫ РЕАЛИЗУЕТЕ СЕБЯ В НАИБОЛЬШЕЙ СТЕПЕНИ, ПРО ЧТО ВЫ МОЖЕТЕ СКАЗАТЬ: ЭТО ДЛЯ МЕНЯ САМОЕ ГЛАВНОЕ? (не более трех ответов) (%% по столбцу от общего числа ответивших)
	всего
	города
	села
	мужской
	женский
	до 24 лет
	25-34 лет
	35-44 лет
	45-54 лет
	55-64 лет
	65 и старше

	  1. в семье (в отношениях с близкими, воспитании детей)
	86,8
	83,6
	89,9
	80,1
	91,4
	55,5
	90,5
	92,1
	92,7
	87,3
	86,8

	  2. в общественной деятельности
	17,2
	16,2
	18,2
	16,2
	18,0
	26,3
	19,5
	18,8
	14,3
	12,8
	14,3

	  3. в спорте
	5,1
	7,5
	2,9
	8,3
	3,0
	14,8
	8,3
	5,9
	1,4
	1,4
	2,0

	  4. в развлечениях / на отдыхе (дискотеки, боулинги, путешествия,  и т.п.)
	13,2
	17,7
	9,0
	17,7
	10,1
	41,5
	15,3
	11,0
	8,4
	6,2
	6,0

	  5. в дружбе (отношениях с друзьями)
	44,6
	49,0
	40,5
	45,7
	43,9
	40,7
	54,3
	51,8
	44,0
	32,7
	34,7

	  6. в сексе
	5,3
	6,7
	4,1
	8,5
	3,1
	6,2
	10,1
	7,8
	3,2
	2,2
	0,0

	  7. в хобби (любых: от собирания марок до игры на скрипке)
	12,9
	17,9
	8,3
	12,6
	13,1
	20,5
	17,6
	12,0
	12,7
	9,2
	4,5

	 77. в другом (в чем именно)
	2,1
	2,1
	2,0
	2,0
	2,1
	2,5
	1,2
	2,7
	1,4
	2,3
	3,3

	 99. затрудняюсь ответить
	3,2
	4,1
	2,5
	5,1
	2,0
	6,2
	1,3
	2,6
	2,7
	3,7
	5,6


Так, например, из приведенной таблицы следует, что семью выбрали 80% отвечавших на вопрос мужчин и 91% женщин. Между жителями города и села разница еще меньше: 84% и 90%. Некоторые отличия наблюдаются в возрастных группах, но заметными они являются только у самых молодых людей, у которых семьи еще нет, а дальше значимость семьи становится исключительно большой, незначительно возрастая к середине жизни и так же незначительно снижаясь к старости, что связано с многими факторами, в числе которых и сексуальное угасание, и взросление детей, для защиты и воспитания которых необходима семья, и ряд других факторов.

То же самое касается и дружбы, которая не очень значима для самых молодых людей, и исключительно много значит для людей в возрасте 25-34 года. В дальнейшем ее значимость снижается, и в старости она остается важной для гораздо меньшего числа людей, чем это отмечалось в юности. Особенно показательно, что процент респондентов, выбравших дружбу в качестве одной из главных сфер их самореализации, практически одинаков и у мужчин, и у женщин.

В то же время, не очень понятно, по какой причине жители сел называли дружбу заметно реже, чем горожане. Однако думается, что здесь дело не в специфике сельской жизни, «не поощряющей» дружеские отношения людей, а то очевидное обстоятельство, что в селах живет намного больше стариков, чем живет в городах.

2.3. Взаимосвязь между отношением респондентов к работе и уровнем их достижений

Полученные в настоящем исследовании данные относительно связи между отношением респондентов к работе и уровнем их достижений оказались таковы, что вначале заставили усомниться в качестве проведенной работы.

	%% по столбцу
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	Уровень реальных достижений
	
	
	

	1. Нет ничего подходящего в списке
	19,0
	19,4
	18,4

	2. индекс 0-0.9999
	29,0
	29,6
	28,5

	3. индекс 1-1.9999
	22,5
	24,2
	20,6

	4. индекс 2-2.9999
	15,3
	13,5
	17,4

	5. индекс 3-3.9999
	8,3
	8,3
	8,5

	6. индекс от 4 и больше
	5,8
	4,9
	6,6


Как хорошо видно, из представленной выше таблицы, у тех респондентов, для кого работа не главное в жизни, процент успешных людей (последние страты) выше, чем неуспешных (первые страты). 

Соответственно и в повернутой таблице, отражающей соотношение тех, для кого работа – главное, и тех, для кого она – не главное, в группах с разным уровнем достижения наблюдается та же зависимость.

	СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ РАБОТУ / УЧЕБУ (САМЫМ ВАЖНЫМ ДЛЯ ВАС В ЖИЗНИ ИЛИ ЕСТЬ ВЕЩИ, БОЛЕЕ ВАЖНЫЕ ДЛЯ ВАС ЧЕМ РАБОТА / УЧЕБА? 
	всего
	нет ничего подходящего в списке
	индекс 0-0.9999
	индекс 1-1.9999
	индекс 2-2.9999
	индекс 3-3.9999
	индекс от 4 и больше

	1. работа (учеба) является для меня самым важным в жизни 
	50,4
	51,6
	51,3
	54,3
	44,3
	49,8
	43,1

	2. есть вещи, более важные для меня, чем работа
	48,6
	47,2
	47,7
	44,6
	55,3
	49,5
	55,8


В таблице хорошо видно, что с ростом успешности групп в них постоянно снижается число людей, для которых работа – самое важное в жизни и повышается число тех, для кого она – не самое важное.

Первое, что приходит здесь в голову, это мысль, что для достижения успеха мало быть только профессионалом и качественно выполнять свою работу. Может быть, гораздо более, чем узкоспециальный взгляд на вещи, достижению реально высоких показателей в работе способствует общий культурный уровень, кругозор, способность выходить за рамки отработанных приемов и технологий, которые нарабатываются именно благодаря тому, что человек интересуется не только работой, а широким кругом вопросов, выходящих за рамки его профессиональной деятельности.

Кроме того, для объяснения более высокого жизненного успеха людей, не считающих работу самым важным в жизни, можно привлечь соображения о том, что для достижения успеха в деловой сфере необходимо не только хорошо представлять себе содержание своей профессиональной деятельности, но, прежде всего, уметь выстраивать отношения с другими людьми. Именно те, кто это умеет, получает более высокий доход и преуспевают в жизни больше, чем те, кто этого не умеет. И речь здесь идет о широком диапазоне умений, начиная от простой любезности продавца, добивающегося с помощью своего обаяния действительно высоких показателей в работе, и заканчивая умением рядового клерка быть полезным начальству, не добивающегося никаких особенных показателей в работе, но несмотря на это все равно получающих высокую оценку своего труда в полном соответствии с народной мудростью, отраженной в поговорках «Ласковый теля двух маток сосет», «Покорному дитяти все кстати» и т.п.

Указанные соображения хорошо соотносятся с показателями отношения к работе начальников и подчиненных, специалистов и рабочих, рассмотренными в предыдущей главе.

2.4. Взаимосвязь между отношением респондентов к работе и их личностными характеристиками

Обычно подобный анализ начинается с изучения взаимосвязи исследуемых параметров с социально-демографическими характеристиками людей. Они легко фиксируются, дают, как правило, отчетливые корреляции с различиями в поведении людей, а главное, за ними просматриваются легко объяснимые психологические различия, проявляющиеся в указанном поведении. 

Вместе с тем, психологические портреты представителей больших социально-демографических групп, как то: мужчин и женщин, молодых и пожилых, селян и горожан, будучи основаны на стереотипах, а значит являясь упрощенным отражением действительности, не всегда верно раскрывают подлинную картину различий между этими людьми, особенно в том, что касается глубинных психологических процессов и генерализованных личностных качеств, таких, например, как тревожность или ригидность.

Поэтому в данной работе – для того, чтобы выявить возможные причины различий в поведении людей, не отвлекаясь на сложившуюся стереотипную картину мира – представляется целесообразным начать с анализа именно психологических различий.

В этом плане первоочередной интерес вызвала возможная взаимосвязь между уровнем стремления к риску (его самооценкой) и отношением людей к работе. Изначально нельзя было предположить, как выглядит эта взаимосвязь выглядит на деле. С одной стороны, казалось, что люди, очевидно ориентированные на работу, не должны стремиться много рисковать собой, поскольку владеют другими способами обеспечить свое благосостояние и поднять социальный статус. С другой стороны, возникал вопрос, а зачем, собственно, людям, ориентированным на удовольствие от общения и на спокойной времяпровождение повышенно рисковать собой, ради чего они должны это делать? 

Исследование показало, что часто рискующие собой люди практически не отличаются в своем отношении к работе от не рискующих. Соотношение тех, для кого работа является важнейшим в жизни, и тех, для кого она важнейшим не является, у часто рискующих (согласно их самооценке) составляет 52,9% : 46,7%, а у не очень часто рискующих – 49,9% : 49,1%. Как видно, ориентированные на работу, несколько чаще заявляют, что рискуют собой, но выявленная разница не велика. Соответственно и доля рискующих среди ориентированных на работу составляет 18,0% (рискующих вообще мало), а среди не ориентированных на работу – 16,5%.

Аналогичная ситуация выявилась и при анализе взаимосвязи ориентации на работу и самооценки людьми своей активности. Выявленное в исследовании отсутствие такой взаимосвязи и даже, скорее наоборот, наличие обратной тенденции, вызвало некоторое недоумение. Именно в этом случае представлялось вполне очевидным, что активные люди будут стремиться реализовать себя в работе, поскольку их активность открывает им дверь к успеху. Однако среди людей, выбравших активность в качестве одного из четырех своих важнейших личностных качеств активность, тех, кто заявил, что работа для него важнее всего, оказалось 48,2%, а среди тех, кто не выбрал активность, их было 51,0%. И соответственно, среди тех, для кого работа – самое важное в жизни, людей, назвавших себя однозначно активными, оказалось 18,6%, а среди тех, для кого работа самым важным не является – 20,2%. 

В этой связи стало понятно, что имевшиеся ожидания были не более, чем заблуждением, основывающимся на стереотипном представлении, что трудовые успехи – самые важные успехи в жизни. На самом деле, активный человек может быть успешен во всем, к чему у него есть способности. И соответственно, не активность определяет приоритеты и установки людей (они формируются под влиянием других факторов), а установки и приоритеты каналируют человеческую активность. В этом случае становится понятным, что уровень активности и ориентация на работу не обязательно должны быть тесно связаны между собой.

Некоторый свет на не вполне ожидаемое снижение числа тех, кто ориентирован на работу среди высококвалифицированных специалистов и начальников, сравнительно с менее квалифицированными и менее статусными работниками, проливают результаты проведения личностных тестов. Они вполне согласуются с приведенными выше показателями самооценки, но будучи более дифференцированными, нежели простая констатация факта («есть или нет»), позволяют сделать некоторые предположения относительно того, почему у высокообразованных, высококвалифицированных и высокостатусных людей работа скорее не является главным в жизни, чем является.  При этом следует еще раз напомнить, что речь идет о тех людях, которые работают на постоянной работе по найму, а не о бизнесменах и людях, работающих по краткосрочным контрактам, у которых очень мощная мотивация трудиться отодвигает другие дела и интересы на задний план.

Как показывают результаты проведения теста Элерса, выявляющего уровень сформированности мотива достижения, в группе тех, для которых работа – главное, процент лиц с низким и средним уровнем мотивации достижения заметно ниже, чем в группе тех, для которых есть вещи поважнее, чем работа, а процент лиц с высоким уровнем мотивации достижения, соответственно, выше.

	Элерс
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	1. баллы 1-9
	2,0
	1,7
	2,3

	2. баллы 10-14
	13,0
	10,1
	15,7

	3. баллы 15-19
	41,4
	37,5
	45,1

	4. баллы 20-24
	37,2
	42,4
	32,3

	5. баллы 25-28
	6,4
	8,3
	4,6


Аналогичным образом, с ростом мотива достижения в более замотивированных группах процент тех, кто считает работу самым главным в жизни растет, а процент тех, для кого есть вещи поважнее, чем работа, снижается. 

	СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ РАБОТУ / УЧЕБУ (ВКЛЮЧАЯ РАБОТУ ПО ДОМУ И НА ПРИУСАДЕБНОМ УЧАСТКЕ) САМЫМ ВАЖНЫМ ДЛЯ ВАС В ЖИЗНИ ИЛИ ЕСТЬ ВЕЩИ, БОЛЕЕ ВАЖНЫЕ ДЛЯ ВАС ЧЕМ РАБОТА / УЧЕБА?
	Элерс

	
	всего
	баллы 1-9
	баллы 10-14
	баллы 15-19
	баллы 20-24
	баллы 25-28

	1. работа (учеба) является для меня самым важным в жизни 
	50,4
	43,9
	39,3
	45,6
	57,4
	65,4

	2. есть вещи, более важные для меня, чем работа
	48,6
	56,1
	59,0
	52,9
	42,2
	34,6


Таким образом, получается, что люди, желающие достичь многого в жизни, больше ориентированы на работу, чем те, кто не очень стремится к этому. Из этого вытекает простой вывод, заключающийся в том, что работа представляется наиболее мотивированным людям важнейшим инструментом достижения того, чего они хотят. 

Правда, при внимательном рассмотрении теста Элерса становится видно, что по крайней мере половина вопросов этого теста так или иначе связаны с работой. В этой связи можно предположить, что связь между мотивом достижения и ориентацией на работу является артефактом, поскольку в самом тесте изначально было заложено достижение через трудовую деятельность. 

В свою очередь, результаты теста Орлова, который в гораздо меньшей степени, чем тест Элерса, связан с работой, показывают обратную закономерность. 

	Орлов
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	1. баллы 1-7
	2,2
	1,9
	2,3

	2. баллы 8-10
	22,6
	25,4
	19,7

	3. баллы 11-13
	50,1
	49,3
	50,8

	4. баллы 14-16
	23,7
	21,9
	25,6

	5. баллы 17-19
	1,4
	1,4
	1,5


В представленной таблице хорошо видно, что среди тех, кто полагает, что работа не главное в жизни, процент лиц с высоким уровнем мотивации достижения больше, чем в группах тех, кто считает, что работа – главное. И наоборот, среди трудоголиков процент лиц с низким уровнем мотивации достижения выше, чем среди «гедонистов».

Выходит, что если достижения сводить, в основном, к трудовым успехам, то уровень подобной мотивации выше у тех, кто больше ориентирован на работу, а если достижения понимать более широко, уровень мотивации достижения выше у тех, кто считает, что в жизни есть кое-что более важное, чем работа.

В предыдущих главах было показано, что тест Элерса дал хорошую корреляцию с тестом Стреляу, выявляющим уровень силы нервной системы, а следовательно, уровень активности индивида, тогда как тест Орлова такой корреляции не дал. Однако в данном случае результаты проведения теста Стреляу скорее согласуются с результатами теста Орлова, нежели с результатами теста Элерса.

	Стреляу
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	1. баллы 1-11
	8,8
	8,5
	9,0

	2. баллы 12-21
	27,3
	28,8
	25,7

	3. баллы 22-31
	34,7
	34,5
	34,6

	4. баллы 32-42
	21,4
	20,9
	22,1

	5. баллы 42-60
	7,8
	7,3
	8,6


Так видно, что среди тех, кто полагает, что работа не главное в жизни, процент более активных людей выше, чем в группах  «трудоголиков». 

Аналогичным образом (если не считать первой группы), в приведенной ниже таблице видно, как с ростом активности в более активных группах динамично снижается процент тех, кто считает работу важнейшим в своей жизни и повышается процент тех, кто полагает, что есть вещи, поважнее, чем работа.

	СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ РАБОТУ / УЧЕБУ (ВКЛЮЧАЯ РАБОТУ ПО ДОМУ И НА ПРИУСАДЕБНОМ УЧАСТКЕ) САМЫМ ВАЖНЫМ ДЛЯ ВАС В ЖИЗНИ ИЛИ ЕСТЬ ВЕЩИ, БОЛЕЕ ВАЖНЫЕ ДЛЯ ВАС ЧЕМ РАБОТА / УЧЕБА?
	Стреляу

	
	всего
	баллы 1-11
	баллы 12-21
	баллы 22-31
	баллы 32-42
	баллы 42-60

	1. работа (учеба) является для меня самым важным в жизни 
	50,4
	48,9
	53,0
	50,2
	49,3
	46,9

	2. есть вещи, более важные для меня, чем работа
	48,6
	49,7
	45,7
	48,6
	50,2
	53,1


Все это еще раз подтверждает сделанный по итогам самооценки активности вывод, что люди, не ориентированные на работу, не являются более пассивными людьми, чем «трудоголики». Просто их активность реализуется в других сферах их жизнедеятельности. Ситуацию, наверное, могли бы изменить бизнесмены и контрактники, если бы их было в выборке побольше. Тогда высокоактивные люди концентрировались бы в группе тех, кто больше ориентирован на работу. Однако бизнесмены и контрактники составляют исчезающее малую часть населения. А основная масса трудящихся (больше половины выборки в целом) работает по найму на долговременной основе. 

Собственно говоря, именно эти люди и являются населением. И именно они определяют выводы и закономерности, которые применяются потом к популяции в целом. А выводы эти заключаются в том, что высокоактивная, высокообразованная и высокостатусная часть населения, скорее  полагает, что, помимо работы, в мире есть много важных и интересных вещей, чем думает, что важнее работы в жизни ничего нет. И соответственно, эта активная, квалифицированная и статусная часть стремится всем этим многообразием овладеть, на что и направляет свою активность.

Полученную информацию прекрасно дополняют результаты тестирования респондентов по шкале Q2 16-факторного теста Кетелла, ориентированной, как было показано выше, на ориентацию испытуемых на мнение группы-vs-аутизм, погруженность в себя.

	Кеттелл
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	1. баллы 1-2
	6,1
	6,7
	5,4

	2. баллы 3-4
	31,3
	35,7
	27,3

	3. баллы 5-6
	38,9
	36,6
	41,2

	4. баллы 7-8
	20,7
	18,3
	22,7

	5. баллы 9-10
	3,0
	2,7
	3,4


Как следует из приведенной таблицы, в группе тех, для кого работа – главное в жизни, процент людей, не ориентированных на мнение группы, достаточно погруженных в себя выше, чем в группе тех, для кого есть вещи поважнее работы, а процент людей, интересующихся мнением группы, наоборот, ниже. И соответственно, в группе тех, для кого работа – не самое главное, наблюдается обратная зависимость: там больше людей, интересующихся мнением группы, и меньше тех, кому мнение группы не интересно.

Аналогичным образом, в группах, различающихся по степени ориентации на группу с ростом этой ориентации увеличивается процент тех, для кого работа – не самое важной в жизни, а процент тех, для кого работа – самое важное, снижается.

	СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ РАБОТУ / УЧЕБУ (ВКЛЮЧАЯ РАБОТУ ПО ДОМУ И НА ПРИУСАДЕБНОМ УЧАСТКЕ) САМЫМ ВАЖНЫМ ДЛЯ ВАС В ЖИЗНИ ИЛИ ЕСТЬ ВЕЩИ, БОЛЕЕ ВАЖНЫЕ ДЛЯ ВАС ЧЕМ РАБОТА / УЧЕБА?
	Кеттелл

	
	всего
	баллы 1-2
	баллы 3-4
	баллы 5-6
	баллы 7-8
	баллы 9-10

	1. работа (учеба) является для меня самым важным в жизни 
	50,4
	55,1
	57,4
	47,5
	44,6
	45,7

	2. есть вещи, более важные для меня, чем работа
	48,6
	43,1
	42,4
	51,4
	53,4
	54,3


Таким образом, полученные данные подтверждают, что опрошенные в полном соответствии с культурными традициями понимают работу, как деятельность, в которой основным является дело, а межличностное общение занимает в этой деятельности подчиненное положение. Отсюда становится понятным, почему те, кто не ориентирован на окружающих и на общение с другими людьми, больше погружен в себя, предпочитают всему остальному работу. И так же понятно становится, почему те, кто ориентирован на других и на общение с ними, предпочитают работе иные способы самореализации, в первую очередь семью и друзей.

Впрочем, слово «предпочитают» должно быть удостоено в данном контексте одного достаточно очевидного, но тем не менее часто игнорируемого в конкретных рассуждениях замечания. 

В проводимом анализе нельзя сбрасывать со счетов тот факт, что в то время, как 55% респондентов, попавших в группу людей, наименее ориентированных на мнение окружающих, считают работу самым важным для себя в жизни, 43% респондентов этой группы наоборот полагают, что есть вещи, более важные, чем работа. Аналогичным образом, в то время, как 54% респондентов, попавших в группу тех, кто наиболее ориентирован на мнение окружающих, считают, что есть вещи более важные, чем работа, 46% членов этой группы наоборот думают, что важнее работы ничего нет. 

То же самое относится и к различным по степени активности группам респондентов и к группам, различающимся по уровню мотивации достижения. В группе лиц с наиболее высокими показателями силы нервной системы 53% ее членов полагают, что есть вещи поважнее, чем работа, а 47% считают работу – самым главным в своей жизни. И наоборот, 53% группы с невысокими показателями силы н.с. считают работу главным, тогда как 46% членов этой группы считают, что в жизни есть вещи важнее работы. Сходная ситуация наблюдается и в группах с разным уровнем мотивации достижения.

Разница между величиной выделенных подгрупп хоть и значима, но недостаточно значительна для далеко идущих выводов относительно психологического портрета членов рассматриваемых групп. Если, конечно, рассматривать описанные различия изолированно в каждой из названных групп. В этом случае выявленные различия, конечно же, не позволяют говорить о том, что члены одних групп – явные «трудоголики», а члены антагонистических групп – явные «гедонисты». Однако при проводимом анализе следует исходить не из статического соотношения двух подгрупп в рассматриваемых группах, а динамику изменения процентного содержания этих подгрупп в последовательном ряду различающихся по рассматриваемому параметру групп. 

И именно наличие устойчивой динамики, позволяет прийти к выводу, что с увеличением силы нервной системы, с увеличением уровня мотивации достижения, с увеличением ориентации на окружающих люди (во всяком случае, те, кто работает на постоянной работе по найму) начинают больше тяготеть к той точке зрения, что в жизни есть более важные вещи, чем работа. Или, если посмотреть на процесс с другой стороны, те, кто считает, что работа – не главное в жизни, с большей степенью вероятности могут оказаться активными, стремящимися к достижению и уважающими мнение окружающих, нежели те, кто считает, что важнее работы ничего нет.

Более того, можно высказать предположение, касающееся людей, которые находятся как бы не в своей группе. Например, высокоактивных, замотивированных на достижение, ориентированных на группу и полагающих при этом – может быть вследствие полученного воспитания – что работа должна являться главным в жизни любого человека. Не исключено, что их ценностная установка приходит в известное противоречие с их личностными особенностями. И тогда возникает необходимость в разрешении этого противоречия. И здесь есть несколько психологических сценариев, в разной степени, но все же удовлетворяющих решению поставленной психологической задачи. 

Во-первых, установочная сфера людей может изменяться под воздействием их натуры. Со временем человек может начать иначе глядеть на мир и пересмотреть в этой связи сформированную у него ранее установку. То есть, иными словами, может начать возможностей самореализации, равно как и получения удовольствий, дохода и т.п. не от работы, а от других видов деятельности, например, таких, как семейное строительство, дружба, воспитание детей и т.п.

Во-вторых, человек может начать искать работу, связанную исключительно с межличностным общением, такую, например, как работа менеджера по продажам или школьного учителя.

В-третьих, человек может подавить в себе импульсы, связанные с естественными склонностями и продолжать существовать на старой работе в рамках старой ценностно-установочной парадигмы.

Все три схемы имеют вполне понятные пути их реализации и вполне понятные последствия, наихудшим из которых являются неврозы и другие нарушения психического состояния людей, действующих в рамках последнего сценария.

2.5. Взаимосвязь между отношением респондентов к работе и их социально-демографическими характеристиками

Очевидно, что «трудоголики» и «гедонисты» должны различаться не только в статусном и профессиональном плане, но и по другим социально-демографическим характеристикам. Это вытекает из выявленных отличий в активности, основанной на силе н.с., и в уровне мотивации достижения, которые, как было показано ранее, отчетливо коррелируют с полом, возрастом, образованием, местом жительства и иными формальными и неформальными характеристиками людей. Правда, поскольку по своим психологическим характеристикам обе группы различаются не очень сильно, можно предположить, что и по социально-демографическому составу они не будут различаться коренным образом. Однако если выявленные различия окажутся системными, это создаст основу для выводов о глубинной психологической природе членов каждой из рассматриваемых групп.

	ПОЛ  (%% по столбцу)
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	1. мужской
	41,6
	42,7
	40,2

	2. женский
	58,4
	57,3
	59,8


Как следует из таблицы, мужчин в группе «трудоголиков» несколько больше, чем в группе «гедонистов», а женщин, наоборот, меньше. Конечно, указанные различия находятся в рамках погрешности измерения. Однако к ним стоит присмотреться, поскольку они вполне соответствуют культурному стереотипу, утверждающему, что мужчины должны трудиться больше женщин. Как известно, данный стереотип берет свое начало в далеких глубинах истории, поскольку в патриархальном обществе было принято, что мужчина осуществляет внешние функции семьи, главнейшей из которых являлось добыча пропитания, а женщина следит за домом и воспитывает детей. 

Главный вопрос, который возникает в этой связи: является ли причиной выявленных межполовых различий в отношении к работе разница в активности мужчин и женщин и в мотивации достижения (ранее было показано, что разница эта весьма существенна) или же в исследовании было зафиксировано следование респондентов в своих ответах этому самому культурному стереотипу, побуждающему мужчин чаще говорить, что они много работают. Последнее предположение представляется менее обоснованным, поскольку в этом случае процент мужчин, заявивших, что работа для них самое важное в жизни, должен был быть намного больше. 

В заданном респондентам вопросе работа на производстве, учеба и работа по дому уравнивались, но если женщины, отвечая на вопрос, могли все же выводить воспитание детей за рамки работы, то у мужчин такой возможности не было. Для них вопрос звучал однозначно: что для Вас главное – работа или развлечения, дружба, секс и т.д., и указанный стереотип сознания, если бы он существовал, должен был побуждать их говорить: «работа для меня главное».

	СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ РАБОТУ / УЧЕБУ (ВКЛЮЧАЯ РАБОТУ ПО ДОМУ И НА ПРИУСАДЕБНОМ УЧАСТКЕ) САМЫМ ВАЖНЫМ ДЛЯ ВАС В ЖИЗНИ ИЛИ ЕСТЬ ВЕЩИ, БОЛЕЕ ВАЖНЫЕ ДЛЯ ВАС ЧЕМ РАБОТА / УЧЕБА? 
(%% по столбцу)
	всего
	муж.
	жен.

	1. работа (учеба) является для меня самым важным в жизни 
	50,4
	51,8
	49,5

	2. есть вещи, более важные для меня, чем работа
	48,6
	47,1
	49,7


Тем не менее, как следует из приведенной таблицы, только 52% мужчин заявили, что работа для них важнее всего в жизни, а 47% сообщили, что она – не главное для них С другой стороны, женщины, которые, согласно упомянутому стереотипу, могли смело отвечать, что для них есть вещи, более важные, чем работа, продемонстрировали почти такую же, как мужчины, степень «трудоголизма», разделившись в ответах на этот вопрос в пропорции 50 : 50.

Таким образом, можно констатировать, что «домостроевские» традиции в современном обществе практически утрачены, а небольшая разница в ответах мужчин и женщин, обусловлена скорее всего действительно более высоким уровнем мотивации достижения у мужчин и более высокой их активностью, порожденной силой н.с. 

Очень интересная картина различий в ответах на анализируемый вопрос проявляется в ответах людей разного возраста. 
	ВОЗРАСТ (%% по столбцу)
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	  1. до 24 лет
	10,0
	9,4
	10,8

	  2. 25-34 лет
	16,0
	13,4
	19,0

	  3. 35-44 лет
	17,5
	14,2
	21,1

	  4. 45-54 лет
	26,4
	27,9
	24,8

	  5. 55-64 лет
	15,0
	15,5
	14,3

	  6. 65 и старше
	15,0
	19,7
	9,9


Из приведенной таблицы отчетливо следует, что процент людей, принадлежащим к возрастным группам от 18 до 44 лет в группе «трудоголиков» ниже, чем в группе «гедонистов», а процент людей, принадлежащим к возрастным группам старше 45 лет, выше.

Эта закономерность вряд ли может быть обусловлена природной активностью или уровнем мотивации достижения людей. Очевидно, что с возрастом активность людей снижается. Выше было показано, что 45 лет как раз являются тем рубежом, после которого число высокоактивных людей в группе становится меньше, чем число малоактивных – тогда как во всех возрастных группах до 44 лет число высокоактивных людей больше, чем число малоактивных.
	СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ РАБОТУ / УЧЕБУ (ВКЛЮЧАЯ РАБОТУ ПО ДОМУ И НА ПРИУСАДЕБНОМ УЧАСТКЕ) САМЫМ ВАЖНЫМ ДЛЯ ВАС В ЖИЗНИ ИЛИ ЕСТЬ ВЕЩИ, БОЛЕЕ ВАЖНЫЕ ДЛЯ ВАС ЧЕМ РАБОТА / УЧЕБА?
(%% по столбцу)
	всего
	до 24 лет
	25-34 лет
	35-44 лет
	45-54 лет
	55-64 лет
	65 и старше

	  1. работа (учеба) является для меня самым важным в жизни 
	50,4
	47,2
	42,0
	40,9
	53,2
	52,4
	65,9

	  2. есть вещи, более важные для меня, чем работа
	48,6
	52,8
	57,6
	58,5
	45,5
	46,6
	32,1


Здесь же, наоборот, хорошо видно, что людей, утверждающих, что работа для них главное в жизни, до 45 лет меньше половины группы, а после 45 лет – больше половины.

Это хорошо согласуется и с приведенными выше данными, что активность обратно коррелирует с мнением, что работа это главное жизни. Чем выше была активность людей в соответствующей группе, тем ниже число тех, кто считал работу главным в своей жизни, и тем выше число тех, кто считал, что есть вещи поважнее работы.

Таким образом, становится понятным, что здесь как раз большую роль играет убежденность людей старшего возраста в том, что они должны декларировать серьезную приверженность работе, ибо этот ответ является правильным, социально ожидаемым и одобряемым.

Не исключено, что эта убежденность связана с желанием выглядеть бодрым, здоровым и полным сил, что с каждым прожитым годом для тех, кто перевалил через середину жизненного пути, становится все важнее. Эти люди отчетливо понимают, что и их работа, и положение в семье и уважение окружающих сильно зависят от того, как эффективно они могут еще работать. Поэтому они всегда и всем (во всяком случае, всем малознакомым людям) демонстрируют высокую активность и высокую работоспособность.

Однако в этих рассуждениях есть слабое место. Те, кому уже за 60, могут не так уж сильно беспокоиться на этот счет, поскольку уже не работают, находясь на пенсии. Однако именно в их группе процент тех, для кого работа – самое главное в жизни, вдвое(!) превышает процент тех, для кого работа – не главное.

Поэтому вполне возможно, что у их ответов есть другая причина, вызванная не социально обусловленной необходимостью казаться бодрым, а какими-то иными социальными, то есть внешними по отношению к ним факторами. В качестве одного из таких факторов можно рассматривать общественно-политическую и социально-культурную среду, в которой росли эти люди и в которой происходила их социализация. Это было советское время, а для самых пожилых не просто советское, а еще и сталинское. В то время идея о том, что работа – главное в жизни, являлась одним из фундаментальных положений коммунистического воспитания. Она не могла подвергаться сомнению, и на ней выстраивались многие другие – уже вторичные – положения коммунистической идеологии. Она даже нашла свое отражение в гимне Советского союза, где пелось, что Сталин / Ленин «на труд и на подвиг он нас вдохновил».

Не исключено, что именно данное обстоятельство, обусловившее не только формальную, но и вполне реальную ориентацию людей на работу, и оказало заметное влияние на ответы зрелых и пожилых людей.

Продолжая эту мысль, можно предположить, что самый низкий процент людей, считающих работу не очень важной, который наблюдается в возрастной группе 35-44 года, обусловлен тем, что они входили в жизнь именно в лихие 90-е, когда обычной работой было порой просто невозможно заработать на жизнь, и что последующие поколения все больше отмечают ценность работы в связи с меняющимися общественно-политическими и социально-экономическими условиями в обществе.
	ВАШЕ ОБРАЗОВАНИЕ? (%% по столбцу)
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	  1. неполное среднее образование (включая полное отсутствие образования)
	16,4
	19,9
	12,5

	  2. cредняя школа
	17,2
	18,4
	15,8

	  3. среднее специальное образование, незаконченное высшее (1-2 курса)
	47,3
	44,3
	50,8

	  4. законченные три курса, бакалавриат или полное высшее образование
	18,8
	17,2
	20,7


При анализе распределения «трудоголиков» и «гедонистов» по уровню образования, хорошо видно, что процент людей с невысоким уровнем образования в группе трудоголиков, выше, чем в группе «гедонистов», а процент людей с высоким уровнем образования, наоборот выше. Это хорошо согласуется с тем фактом, что уровень образования положительно коррелирует с уровнем активности, порожденной силой нервной системы, поскольку, как было показано выше, в группе трудоголиков уровень указанной активности ниже, чем в группе «гедонистов».

	СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ РАБОТУ / УЧЕБУ (ВКЛЮЧАЯ РАБОТУ ПО ДОМУ И НА ПРИУСАДЕБНОМ УЧАСТКЕ) САМЫМ ВАЖНЫМ ДЛЯ ВАС В ЖИЗНИ ИЛИ ЕСТЬ ВЕЩИ, БОЛЕЕ ВАЖНЫЕ ДЛЯ ВАС ЧЕМ РАБОТА / УЧЕБА?
(%% по столбцу)
	всего
	неполное среднее образование
	cредняя школа
	среднее специальное образование, незаконченное высшее
	законченные три курса, бакалавриат или полное высшее образование

	1. работа (учеба) является для меня самым важным в жизни 
	50,4
	61,1
	54,1
	47,2
	46,0

	2. есть вещи, более важные для меня, чем работа
	48,6
	37,0
	44,6
	52,2
	53,3


Аналогичным образом, при дифференциации каждой из образовательных групп на «трудоголиков» и «гедонистов» становится видно, что в группе лиц с неполным средним образованием (или вообще с его отсутствием) и в группе лиц с простым средним школьным образованием, число «трудоголиков» превышает число «гедонистов». С повышением уровня образования число «трудоголиков» в соответствующих группах закономерно снижается. И в группах лиц с высшим и со средним специальным образованием число «гедонистов» превышает число «трудоголиков».

Значимые различия в ответах на вопрос о важности работы проявились в ответах респондентов при дифференциации выборки на сельское и городское население.

	ГОРОДА и СЕЛА (%% по столбцу)
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	1. Все городское население
	44,2
	40,4
	48,4

	2. Села
	55,8
	59,6
	51,6


Из представленной таблицы следует, что 60% тех, кто считает главным в жизни работу, являются жители села. Горожан же среди них только 40%. А вот среди тех, кто считает, что в жизни есть вещи поважнее работы, горожан почти половина – 48%.  Впрочем селян там все равно больше, чем горожан (потому что сельских жителей в выборке вообще намного больше) – 52%.

	СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ РАБОТУ / УЧЕБУ (ВКЛЮЧАЯ РАБОТУ ПО ДОМУ И НА ПРИУСАДЕБНОМ УЧАСТКЕ) САМЫМ ВАЖНЫМ ДЛЯ ВАС В ЖИЗНИ ИЛИ ЕСТЬ ВЕЩИ, БОЛЕЕ ВАЖНЫЕ ДЛЯ ВАС ЧЕМ РАБОТА / УЧЕБА? (%% по столбцу)
	всего
	все городское население
	села

	1. работа (учеба) является для меня самым важным в жизни 
	50,4
	46,1
	53,9

	2. есть вещи, более важные для меня, чем работа
	48,6
	53,2
	45,0


Более объективную картину, способствующую лучшему пониманию сути явления, дает транспонированная таблица, в которой представлено распределение городских и сельских жителей по их отношению к работе. Меньше половины горожан считают, что работа – самое главное, а больше половины полагают, что есть вещи и поважнее. И, наоборот, среди жителей села больше половины считают, что работа – главное, а меньше половины, что есть вещи поважнее работы.

Лучше всего выявленные различия объясняются более низкой квалификацией, более низким уровнем активности и более слабой мотивацией достижения у жителей села. Однако при этом надо учесть, что описанные соотношения лишь намечают тенденцию, показывают несколько большую привлекательность определенного образа жизни или стиля мышления для конкретной группы и меньшую привлекательность этого для другой конкретной группы. Следует заметить, что хотя для большинства жителей села работа является самым главным в жизни, для 45% опрошенных в селах людей есть вещи поважнее, чем работа. И соответственно, хотя для большинства горожан есть вещи, поважнее, чем работа, 46% горожан считают работу важнейшим в своей жизни. Поэтому выявленные различия – не суть коренные различия между людьми-«трудоголиками» и людьми-«гедонистами», они не свидетельствуют о принципиально разной ментальности представителей этих групп. Но это – важная информация: она показывает если не специфику субкультуры, которая представлена указанной группой, то психологическую специфику данной группы, а значит направление и перспективы формирования на ее основе специфической субкультуры.

Так же вполне понятные различия между «трудоголиками» и «гедонистами» в уровне дохода. Поскольку, как выяснилось «гедонисты» более образованны, квалифицированны, активны и, соответственно, имеют более высокий статус, чем «трудоголики», то нетрудно догадаться, что и доход у них должен быть выше. Что, собственно говоря, и иллюстрирует помещенная ниже таблица. 

	КАКОЕ ИЗ ПРИВЕДЕННЫХ НИЖЕ ВЫСКАЗЫВАНИЙ НАИБОЛЕЕ ТОЧНО ХАРАКТЕРИЗУЕТ ВАШЕ МАТЕРИАЛЬНОЕ ПОЛОЖЕНИЕ НА ДАННЫЙ МОМЕНТ?
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	1. денег вполне достаточно, чтобы практически ни в чем себе не отказывать
	3,9
	4,7
	3,0

	2. покупка большинства товаров длительного пользования (холодильник, телевизор) не вызывает у нас трудностей, однако покупка автомашины сейчас недоступна
	8,7
	8,2
	9,0

	3. денег вполне достаточно для приобретения необходимых продуктов питания и одежды, однако более крупные покупки приходится откладывать
	49,9
	47,7
	52,2

	4. денег хватает только на приобретение продуктов питания
	30,8
	31,9
	29,7

	5. денег не хватает даже на приобретение продуктов питания
	5,6
	6,3
	5,0


Единственной стратой, где эта тенденция нарушается, является группа самых обеспеченных людей. Нагляднее всего это видно в транспонированной таблице.

	СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ РАБОТУ / УЧЕБУ (ВКЛЮЧАЯ РАБОТУ ПО ДОМУ И НА ПРИУСАДЕБНОМ УЧАСТКЕ) САМЫМ ВАЖНЫМ ДЛЯ ВАС В ЖИЗНИ ИЛИ ЕСТЬ ВЕЩИ, БОЛЕЕ ВАЖНЫЕ ДЛЯ ВАС ЧЕМ РАБОТА / УЧЕБА?
	всего
	денег достаточно, чтобы ни в чем себе не отказывать
	покупка большинства товаров длительного пользования не вызывает трудностей
	денег достаточно для приобретения необходимых продуктов и одежды
	денег хватает только на приобретение продуктов питания
	денег не хватает даже на приобретение продуктов питания

	1. работа (учеба) является для меня самым важным в жизни 
	50,4
	60,2
	47,9
	48,1
	52,4
	56,2

	2. есть вещи, более важные для меня, чем работа
	48,6
	37,6
	50,7
	51,0
	47,1
	42,8


Этому феномену есть два объяснения. Первое заключается в том, что в число отвечающих «денег хватает на все», как выяснилось, попадает некоторое число совсем молодых и совсем пожилых людей, которые имеют очень невысокий уровень потребностей. Поэтому их ответы психологически выпадают из общей психологической парадигмы данной страты, внося некоторое, не всегда понятное смещение показателей. В данном случае, это могло оказаться смещение в сторону «трудоголиков» за счет стариков, продемонстрировавших исключительно высокие показатели «трудоголизма».

Второе же – и главное – объяснение заключается в описанном выше явлении восходящего прохождения квалифицированных и активных трудоголиков через все страты квалифицированных людей и концентрации их в наиболее статусном и наиболее доходном слое. Это, конечно же свободные бизнесмены и предприниматели. И это же – руководители высшего звена. Как следует из показателей распределения, страта людей, не побоявшихся объявить столь высокий доход, составляет всего 4% от общего числа опрошенных. Очевидно, что составляющие эту страту люди в большинстве своем должны очень много трудиться, чтобы получать такие высокие доходы. Вряд ли такое возможно без отдачи работе всего себя, что и зафиксировал проведенный опрос.

Однако лучше, чем доход, социально-экономическое положение людей выявляет вопрос об их социальном самочувствии. Именно самоощущение, чувство неудовлетворенности или, наоборот, глубокого удовлетворения собой и своим положением, а не деньги как таковые, заставляют людей больше или меньше трудиться.

	КАК ВЫ СЧИТАЕТЕ, КАКОЕ ИЗ ПРИВЕДЕННЫХ НИЖЕ ВЫСКАЗЫВАНИЙ БОЛЬШЕ СООТВЕТСТВУЕТ ВАШЕМУ НЫНЕШНЕМУ СОСТОЯНИЮ?
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	1. все идет хорошо
	8,2
	8,2
	8,2

	2. не все идет так хорошо, как хотелось бы, но мне удается преодолевать трудности
	51,7
	48,2
	54,9

	3. жить очень трудно, но пока еще можно терпеть
	35,6
	38,2
	33,2

	4. терпеть такое бедственное положение уже невозможно
	4,2
	5,2
	3,4


Здесь, так же, как и в таблице, иллюстрирующей доход, видно, что в группе «гедонистов» больше, чем у «трудоголиков» тех, у кого все идет хорошо, и тех, у кого еще есть проблемы, но кто их успешно преодолевает». И, соответственно,  у «трудоголиков» больше тех, кто готов терпеть свою нелегкую жизнь, и тех, кто такую жизнь уже даже терпеть не может.

	СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ РАБОТУ / УЧЕБУ (ВКЛЮЧАЯ РАБОТУ ПО ДОМУ И НА ПРИУСАДЕБНОМ УЧАСТКЕ) САМЫМ ВАЖНЫМ ДЛЯ ВАС В ЖИЗНИ ИЛИ ЕСТЬ ВЕЩИ, БОЛЕЕ ВАЖНЫЕ ДЛЯ ВАС ЧЕМ РАБОТА / УЧЕБА?
	всего
	все идет хорошо
	не все идет так хорошо, как хотелось бы, но мне удается преодолевать трудности
	жить очень трудно, но пока еще можно терпеть
	терпеть такое бедственное положение уже невозможно

	  1. работа (учеба) является для меня самым важным в жизни 
	50,4
	50,2
	47,0
	54,1
	61,7

	  2. есть вещи, более важные для меня, чем работа
	48,6
	48,7
	51,6
	45,4
	38,3


Аналогичным образом, и здесь, так же, как и в ситуации с доходом, в самой успешной группе «трудоголиков» и «гедонистов» практически поровну, в группе вполне успешных людей, активно преодолевающих трудности, «трудоголиков» меньше, чем «гедонистов», а в группах людей неуспешных большинство составляют именно «трудоголики» – причем чем менее успешна группа, тем больше в ней «трудоголиков».

Но самыми информативными являются различия между «гедонистами» и «трудоголиками» по индексу реальной успешности. Эти различия тем более показательны, что если, оценивая свой доход и свое социальное самочувствие, респонденты могли без особого труда приукрасить реальную картину, то при ответах на вопрос о реальных достижениях, сделать это им было весьма затруднительно. 

	Уровень реальных достижений
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	1. Нет ничего подходящего в списке
	19,0
	19,5
	18,4

	2. индекс 0-0.9999
	29,1
	29,6
	28,5

	3. индекс 1-1.9999
	22,5
	24,2
	20,6

	4. индекс 2-2.9999
	15,3
	13,5
	17,4

	5. индекс 3-3.9999
	8,3
	8,3
	8,5

	6. индекс от 4 и больше
	5,8
	4,9
	6,6


Очевидно, что в группе «трудоголиков» людей, добившихся определенных успехов меньше, чем у «гедонистов», а не добившихся особых успехов, наоборот, больше. Соотношение двух наименее успешных групп («нет ничего подходящего в списке» и балл 0-0,99) и двух наиболее успешных групп (баллы от 3 и больше) у трудоголиков составляет 49% : 13%, а у «гедонистов» - 47% : 15%.

	СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ РАБОТУ / УЧЕБУ (ВКЛЮЧАЯ РАБОТУ ПО ДОМУ И НА ПРИУСАДЕБНОМ УЧАСТКЕ) САМЫМ ВАЖНЫМ ДЛЯ ВАС В ЖИЗНИ ИЛИ ЕСТЬ ВЕЩИ, БОЛЕЕ ВАЖНЫЕ ДЛЯ ВАС ЧЕМ РАБОТА / УЧЕБА?
	всего
	Нет ничего подходящего в списке
	индекс 0-0.9999
	индекс 1-1.9999
	индекс 2-2.9999
	индекс 3-3.9999
	индекс от 4 и больше

	1. работа (учеба) является для меня самым важным в жизни 
	50,4
	51,6
	51,3
	54,3
	44,3
	49,5
	43,1

	2. есть вещи, более важные для меня, чем работа
	48,6
	47,2
	47,7
	44,6
	55,3
	49,8
	55,8


Соответственно, из транспонированной таблицы хорошо видно, как меняется соотношение «трудоголиков» и «гедонистов» в группах с разным уровнем успешности. И если в группах с низким уровнем успешности «трудоголиков» больше половины, то в группах с высоким уровнем успешности больше половины становится «гедонистов».

Таким образом получается, что «гедонисты», в целом, имеют более высокий доход, чем «трудоголики», «гедонисты», в целом, успешнее, чем «трудоголики», и в этой связи «гедонисты» (опять же, в целом) чувствуют себя психологически более комфортно, чем «трудоголики».

Особый интерес изначально вызывал вопрос о том, сколько среди считающих работу основным делом жизни относятся к нее работающим слоям населения: пенсионерам, домохозяйкам, безработным и т.п. Предполагалось, что эти люди, будучи так настроены и являясь судя по всему, активной и ответственной частью общества, могли бы расцениваться как важный производственный резерв. Проблема виделась в том, чтобы как-то поставить этих, по разным причинам не реализующим себя в производственной деятельности, людей «в строй». Теперь же, после проведенного анализа, и проблема и возможные варианты ее решения смотрятся не так однозначно.

Тем не менее, представляется целесообразным все же провести соответствующий анализ – хотя бы для того, чтобы понимать действительное соотношение разных слоев и групп населения в рассматриваемой страте «трудоголиков».

	КАКОВО ВАШЕ ОСНОВНОЕ ЗАНЯТИЕ? (один ответ)
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	  1. работаю по найму (контракту) на постоянной долговременной основе (за исключением находящихся в декретном отпуске или в отпуске 
	54,3
	50,7
	58,3

	  2. периодически работаю по краткосрочным контрактам (меньше года), разовым трудовым соглашениям, работаю временно  
	4,3
	5,9
	2,5

	  3. предприниматель (включая фермеров), имеющий наемных работников 
	1,3
	1,6
	1,1

	  4. занимаюсь индивидуальной трудовой деятельностью (мелкие частники в городе, ИП, семейный подряд, "челноки", и пр.) 
	1,5
	1,4
	1,7

	  5. учусь в дневном техникуме, ПТУ, колледже 
	1,6
	1,1
	2,1

	  6. учусь в ВУЗе на дневном отделении 
	1,7
	1,5
	1,9

	  7. являюсь неработающим пенсионером (по возрасту, инвалидности) 
	22,3
	26,1
	18,3

	  8. получаю пенсию и работаю на постоянной работе 
	4,9
	5,2
	4,5

	  9. занимаюсь домашним хозяйством 
	1,0
	0,7
	1,2

	 10. нахожусь в декретном отпуске или в отпуске по уходу за ребенком 
	2,2
	1,3
	3,1

	 11. временно не работаю, являюсь безработным (-ой) 
	4,4
	4,2
	4,5

	 77. другое 
	0,5
	0,3
	0,7


Из приведенной таблицы следует, что среди «трудоголиков» можно выделить только две крупные группы: половину их составляют те, кто уже и так работает по найму на постоянной работе, и еще четверть – не работающие пенсионеры. Остальные страты, включая безработных, составляют достаточно незначительные группы, чтобы уделять им серьезное внимание.

	СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ РАБОТУ / УЧЕБУ
(ВКЛЮЧАЯ РАБОТУ ПО ДОМУ И НА ПРИУСАДЕБНОМ УЧАСТКЕ) САМЫМ
ВАЖНЫМ ДЛЯ ВАС В ЖИЗНИ ИЛИ ЕСТЬ
ВЕЩИ, БОЛЕЕ ВАЖНЫЕ ДЛЯ ВАС
ЧЕМ РАБОТА / УЧЕБА? (один ответ)
	 всего
	работаю по найму (контракту) на постоянной долговременной основе 
	периодически работаю по краткосрочным контрактам 
	предприниматель (включая фермеров), имеющий наемных работников 
	занимаюсь индивидуальной трудовой деятельностью
	учусь в дневном техникуме, ПТУ, колледже 
	учусь в ВУЗе на дневном отделении 
	являюсь неработающим пенсионером (по возрасту, инвалидности) 
	получаю пенсию и работаю на постоянной работе 
	занимаюсь домашним хозяйством 
	нахожусь в декретном отпуске или в отпуске по уходу за ребенком 
	временно не работаю

	1. работа (учеба) является для меня самым важным в жизни 
	50,4
	46,9
	69,7
	58,9
	44,9
	35,5
	44,0
	58,7
	53,8
	35,6
	30,9
	48,4

	2. есть вещи, более важные для меня, чем работа
	48,6
	52,3
	28,9
	41,1
	55,1
	64,5
	56,0
	39,8
	45,0
	58,4
	69,1
	50,2


Что же касается пенсионеров, то, хотя, как следует из представленной таблицы, больше половины пенсионеров утверждают, что работа для них – главное в жизни, не стоит слишком надеяться на то, что эти пожилые люди могут быть серьезным трудовым ресурсом. Даже при наличии достаточно сильной нервной системы физических сил для реализации каких-либо инициатив у них, как правило, уже нет.

2.6. Взаимосвязь между отношением респондентов к работе и ценностно-целевой сферой их личности
Анализ различий в ценностях представителей двух разных групп – тех, для кого работа является самым важным в жизни, и тех, для кого в жизни есть вещи поважнее работы, не позволяет уверенно выявить разные смысловые парадигмы, принципиально отличающие первую от второй.

	НИЖЕ ПРИВОДИТСЯ ПЕРЕЧЕНЬ НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫХ ДЛЯ ЛЮДЕЙ ЦЕННОСТЕЙ. ВЫБЕРИТЕ, ПОЖАЛУЙСТА, ДЕСЯТЬ ИЗ НИХ, КОТОРЫЕ ПРЕДСТАВЛЯЮТСЯ ЛИЧНО ВАМ НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫМИ, ЗНАЧИМЫМИ ДЛЯ ВАС (%% по столбцу)
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	  1. Безопасность
	40,4
	38,2
	42,3

	  2. Вера
	24,5
	24,6
	24,0

	  3. Внимание к людям
	42,0
	43,9
	40,1

	  4. Доверие
	41,6
	45,2
	38,1

	  5. Долг
	16,6
	18,0
	15,3

	  6. Достаток
	33,5
	32,7
	34,3

	  7. Дружба
	40,5
	40,1
	40,8

	  8. Законность
	18,1
	17,4
	18,9

	  9. Здоровье
	79,7
	79,9
	79,6

	 10. Известность
	2,3
	2,3
	2,3

	 11. Любовь
	42,1
	41,9
	42,8

	 12. Милосердие
	31,3
	31,1
	31,3

	 13. Мир
	39,2
	39,7
	38,4

	 14. Могущество
	1,8
	2,9
	0,6

	 15. Надежда
	18,7
	19,5
	18,2

	 16. Независимость
	23,1
	20,5
	25,8

	 17. Образование
	23,1
	23,4
	23,1

	 18. Порядочность
	50,6
	50,1
	51,1

	 19. Природа
	18,3
	17,5
	19,0

	 20. Прогресс
	3,5
	3,6
	3,6

	 21. Профессионализм
	22,7
	22,5
	23,0

	 22. Равенство
	6,6
	6,4
	6,6

	 23. Родина
	26,1
	28,8
	23,0

	 24. Свобода
	18,4
	18,5
	18,2

	 25. Семья
	78,2
	77,1
	79,5

	 26. Смысл жизни
	23,0
	22,2
	23,7

	 27. Согласие
	13,1
	14,4
	12,0

	 28. Сотрудничество
	4,9
	5,5
	4,2

	 29. Справедливость
	47,6
	47,8
	47,4

	 30. Стабильность
	33,6
	30,1
	37,0

	 31. Творчество
	6,2
	6,3
	6,3

	 32. Труд
	39,6
	43,3
	35,3

	 33. Убеждения
	3,4
	3,7
	3,0

	 34. Уважение к родителям
	53,0
	50,2
	56,0

	 35. Удовольствие
	4,9
	4,8
	4,9

	 36. Успех
	22,3
	21,6
	23,3


Выявленные различия между долями членов первой и второй групп, выбравшими определенную ценность, очевидно невелики. Они составляют всего несколько процентов и полностью находятся в пределах статистической ошибки. Разница, превышающая величину ошибки на данных подвыборках (а это ±3,5%, и то при допущении, что выборка абсолютно случайна) фиксируется только относительно ценностей Доверие, Труд и Стабильность. Доверие и Труд чаще отмечали те, для кого работа – главное в жизни, а Стабильность те, для кого есть вещи поважнее, чем работа. Этих различий явно недостаточно, чтобы сделать уверенные суждения о смысловых различиях в иерархиях ценностей «трудоголиков» и «гедонистов».

И у тех и у других, главными жизненными ценностями являются Здоровье, Семья, Уважение к родителям, Порядочность и Справедливость. И те, и другие в равной степени пренебрегают ценностями Известность, Могущество, Удовольствие и Прогресс. 

В этой связи любые рассуждения о том, что ценности, которые чаще выбирают «трудоголики» посвящены в большей степени формальным отношениям в обществе, а ценности, которые чаще выбирают гедонисты, связаны с личными взаимоотношениями людей, следует рассматривать всего лишь как допущение. 

И хотя в группе ориентированных на работу заметно больше людей, выбравших ценность Труд, а в группе не ориентированных на работу больший процент голосов получили такие ценности, как Семья, Дружба, Любовь, Уважение к родителям, эти незначительные различия не могут служить основанием для выводов концептуального характера, поскольку,  например, в группе ориентированных на работу заметно больший процент голосов собрала ценность Внимание к людям, а в группе не ориентированных на работу больший процент голосов собрал  Профессионализм.

Аналогичная ситуация наблюдается и при анализе различий в структуре жизненных целей «трудоголиков» и «гедонистов».

	СНАЧАЛА ПРОЧИТАЙТЕ ВЕСЬ СПИСОК ДО КОНЦА И ТОЛЬКО ПОТОМ ВЫБЕРИТЕ ИЗ ПРЕДЛОЖЕННОГО СПИСКА ЖИЗНЕННЫХ ЦЕЛЕЙ ДЕСЯТЬ САМЫХ ВАЖНЫХ ДЛЯ ВАС (%% по столбцу)
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	  1. Иметь хорошую работу
	51,9
	50,9
	53,4

	  2. Достойно умереть
	17,7
	19,4
	15,9

	  3. Добиться, чтобы меня понимали, ценили и уважали
	37,0
	38,7
	35,6

	  4. Добиться, чтобы государство заботилось обо мне
	32,8
	34,6
	30,9

	  5. Делать добро для других людей 
	48,5
	49,9
	46,4

	  6. Понять смысл жизни
	20,2
	21,0
	19,2

	  7. Сделать себя таким, каким хочу
	16,1
	16,5
	16,0

	  8. Овладеть определенной профессией, мастерством
	14,6
	14,6
	14,9

	  9. Получить хорошее образование
	13,2
	12,3
	14,0

	 10. Быть честным, порядочным человеком 
	63,2
	64,3
	61,6

	 11. Не упустить свой шанс
	11,3
	11,7
	11,0

	 12. Заниматься своим делом
	38,7
	38,4
	39,1

	 13. Обеспечить счастье моих детей
	71,7
	70,2
	73,1

	 14. Понимать свои жизненные цели
	12,5
	12,0
	12,9

	 15. Иметь верных друзей
	66,5
	68,0
	65,1

	 16. Стать очень богатым
	5,0
	5,2
	4,9

	 17. Ни от кого не зависеть
	47,4
	48,1
	46,8

	 18. Вести добропорядочную, нравственную жизнь
	32,5
	33,6
	31,3

	 19. Сделать карьеру, добиться высокого социального положения
	11,7
	11,7
	11,8

	 20. Иметь материальный достаток
	58,5
	57,0
	59,7

	 21. Иметь хорошую семью
	59,0
	56,6
	61,2

	 22. Обеспечить здоровье и счастье моих родителей
	33,9
	29,4
	39,1

	 23. Иметь хорошее здоровье
	71,4
	69,4
	73,1

	 24. Не стать жертвой преступления
	22,1
	23,6
	20,4

	 25. Удачно жениться/выйти замуж
	6,6
	7,7
	5,7

	 26. Не голодать
	25,2
	27,7
	22,9

	 27. Прожить интересную, яркую жизнь
	29,5
	27,1
	31,5

	 28. Быть мудрым
	22,3
	21,9
	22,7

	 29. Найти настоящую любовь
	12,3
	10,7
	14,2

	 30. Родить и воспитать сына/дочь
	25,5
	24,1
	26,8

	 31. Обрести чувство гармонии с природой
	13,9
	14,7
	13,2


Здесь за пределами диапазона ошибки измерения находятся различия в проценте выбравших только одну жизненную цель – «Обеспечить здоровье и счастье моих родителей». А так – и для тех, для кого работа – главное в жизни, и для тех, для кого в жизни есть вещи поважнее, чем работа, на первом месте находится Счастье детей, на втором – Здоровье, на третьем – Друзья, на четвертом – Стремление быть честным порядочным человеком, на пятом – Материальный достаток, на шестом – Семья, на седьмом – Работа, и т.д.

Это означает, что и первые и вторые имеют одинаковые  жизненные приоритеты, и выявленные между опрошенными принципиальные отличия в установочной сфере («работа – главное», «работа – не главное»), практически никак не сказываются на системе их базовых ценностей и жизненных целей, носящей общечеловеческий и общекультурный характер. 

Прежде всего из этого следует, что работа как таковая не является системообразующей ценностью, связанной жесткими смысловыми связями с другими ценностями. В этом случае различие в значимости этой ценности должно было бы оказаться связанным с различиями в значимости целого комплекса ценностей. Так, например, если мужчины гораздо чаще женщин называют ценность Успех, то одновременно они чаще называют и тесно связанные с успехом по смыслу Профессионализм, Могущество, Известность и Долг. Здесь же одна часть опрошенных заявила, что для них работа превыше всего, а другая часть заявила, что работа для них не так уж и важна, но различий в иерархиях базовых ценностей и тех и других, по существу, не выявлено.

Более того, для очень большого числа людей работа вообще не является важной ценностью. Так из числа тех, кто заявил, что работа для него – самое главное в жизни, лишь 43% включили в десятку важнейших базовых ценностей Труд, а среди тех, кто отметил, что есть вещи и поважнее, чем работа, это сделали лишь 35%. Можно, конечно, заняться поиском семантических различий между словами «труд» и «работа» и на этой основе попытаться доказать, что хотя труд и не является важнейшей ценностью, работа – по крайней мере для «трудоголиков» – входит в их число. Однако, если не усложнять излишне изучаемую материю и не умножать без нужды число сущностей, то следует признать, что для 65% «гедонистов» и для 57% «трудоголиков» работа важной ценностью не является. 

Но тогда возникает вопрос, что имели в виду эти 57% «трудоголиков», утверждая, что работа для них важнее всего на свете? И если работа для них не ценность, то что она тогда? Думается, для большинства «трудоголиков» и уж, конечно, для большинства «гедонистов» работа вообще является не самоценностью (не важно – очень значимой или не очень значимой), а служит всего лишь средством реализации ценностей и достижения целей. Иными словами, Работа / Труд для 57% тех, кто заявил, что важнее работы для него ничего нет, играет роль инструментальной ценности, а не ценности терминальной – понятия, которым принято обозначать конечные предпочтения людей. Такое понимание смысла работы легко объясняет наличие заметных различий между «трудоголиками» и «гедонистами» в конкретных целях и приоритетах и отсутствие этих различий в базовых ценностях и жизненных целях. Понятно, что базовые ценности и жизненные цели у представителей этих групп, очевидно не принадлежащих к разным субкультурам, являются одинаковыми. 

Кстати сказать, данный вывод не противоречит выявленным серьезным личностным психологическим различиям между «трудоголиками» и «гедонистами». Эти личностные различия как раз и приводят людей к поиску разных путей достижения базовых ценностей. Однако в содержательно-ментальном плане ориентация на работу как на средство решения личностных задач и ориентация на другие способы решения этих же задач не создает разных ментальных типов с заметно различающимися системами мировосприятия и оценки происходящего как это имеет, например, место у мужчин и женщин, у молодых и пожилых, у жителей сел и жителей городов.

2.7. Взаимосвязь между отношением респондентов к работе и моральными основаниями их поведения

В данном разделе речь также идет о фундаментальных когнитивных регуляторах поведения людей, выраженных в определенных нравственных принципах. Как и другие когнитивные регуляторы, такие, например, как нормы поведения, социальные установки и т.п. моральные основания поведения восходят к базовым ценностям личности, однако, конечно же, им не идентичны. В иерархии регулирующих поведение когнитивных образований, связанной с присущим этим образованиям уровнем обобщения или, иначе, с глобальностью охвата ими различных поведенческих актов людей, моральные принципы занимают своего рода промежуточное место между ценностями и нормами. Однако, будучи связанными с ценностями, моральные основания поведения не выводятся напрямую из существующей иерархии ценностей и поэтому должны изучаться самостоятельно.

	СКАЖИТЕ, ЧТО ПОБУЖДАЕТ ВАС ВЕСТИ СЕБЯ ПОРЯДОЧНО, НРАВСТВЕННО? (пять ответов)
Я поступаю нравственно, потому что
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	  1. безнравственность для меня отвратительна
	40,1
	42,1
	37,8

	  2. все люди ждут этого друг от друга
	31,5
	31,9
	31,1

	  3. другие ведут себя так же по отношению ко мне
	21,5
	20,7
	22,7

	  4. если все станут так поступать, в мире не останется зла
	36,9
	38,2
	35,4

	  5. иначе мне будет стыдно перед окружающими
	42,8
	42,6
	43,0

	  6. иначе общество может деградировать
	15,3
	13,0
	17,6

	  7. на зло мне ответят злом
	30,3
	30,7
	30,1

	  8. окружающие люди достойны уважения
	55,6
	54,0
	57,5

	  9. следует учитывать интересы и права других людей
	50,1
	48,0
	52,1

	 10. так принято поступать
	26,7
	28,4
	25,0

	 11. человек морален по природе, которой нельзя противоречить
	15,0
	14,9
	15,3

	 12. этим я демонстрирую другим свой характер
	13,1
	13,0
	13,3

	 13. это мой долг перед самим собой
	39,3
	39,4
	39,4

	 14. это соответствует моим религиозным убеждениям
	8,8
	8,0
	9,4

	 15. я не должен ронять собственное достоинство
	42,2
	43,1
	41,1

	 16. я сам получаю от этого удовольствие
	24,0
	23,3
	24,3


Как следует из приведенной таблицы, в иерархиях представителей двух сравниваемых групп не зафиксировано ни одного морального основания поведения, которое в одной из групп называлось бы намного чаще, чем в другой. Все выявленные различия укладываются в пределы статистической ошибки. Правда, если непредубежденно посмотреть на самые большие из них, можно заметить, что «трудоголики» в качестве моральных оснований своего поведения несколько чаще называют неконкретные, «абстрактные» основания и основания, носящие как бы эгоцентрический характер («я не должен ронять собственное достоинство», «безнравственность для меня отвратительна», «так принято поступать», «если все станут так поступать, в мире не останется зла»), а «гедонисты» чаще ссылались на действия и интересы окружающих людей («другие ведут себя так же по отношению ко мне, «окружающие люди достойны уважения», следует учитывать права и интересы окружающих людей»).

Эти наблюдения в известной степени перекликаются с теми слабыми сигналами, которые были замечены при анализе различий в ценностной сфере «трудоголиков» и «гедонистов». Однако, если подходить к анализу строго (а только так и можно к нему подходить), то следует признать, что выявленные различия столь незначительны, что вряд ли могут расцениваться иначе, нежели гипотеза, требующая подтверждения в дальнейших исследованиях.

2.8. Взаимосвязь между отношением респондентов к работе и уровнем их религиозности

Особое место в ряду когнитивных регуляторов поведения занимает вера в Бога. Верующие назвали бы Его высшей ценностью, но думается, что в рамках принятых в психологии определений такое название было бы не совсем правомерным. Богом нельзя овладеть, как овладевают ценностью – хотя бы потому, что человек является субъектом по отношению к ценностям, а в случае с Богом – наоборот.

Неверующие назвали бы веру в Бога, как и любую систему верований – системой знаний о мироздании, и вытекающей из этих знаний системой моральных принципов, социальных установок и норм поведения в самых различных сферах человеческой жизнедеятельности. Однако это было бы своего рода психологической редукцией религии, выхолащивающей глубинную сущность Веры. 

Однако в любом случае очевидно, что религиозные воззрения людей являются мощнейшим регулятором деятельности, и в этой связи просто невозможно обойти стороной вопрос о степени влияния религиозности на изучаемые психологические феномены.

После того, как в данном исследовании было зафиксировано отсутствие взаимосвязи между активностью людей и их верой в Бога, вопрос о взаимосвязи между ориентацией людей на работу и их верой в Бога стал весьма проблематичным.

С равной степенью вероятности можно было ожидать реализации в исследовании любого из трех возможных вариантов: а) верующие люди как люди сторонящиеся мирских соблазнов больше внимания уделяют работе, чем неверующие; б) верующие люди как люди, посвятившие себя духовному совершенствованию и поиску истины, меньше неверующих ориентированы на трудовую деятельность, синонимом которой в данном исследовании являлось слово «работа», и в) между верой и стремлением к работе нет никой взаимосвязи – так же, как не оказалось ее между верой и силой н.с., обусловливающей высокую работоспособность индивида.

	СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ РАБОТУ / УЧЕБУ (ВКЛЮЧАЯ РАБОТУ ПО ДОМУ И НА ПРИУСАДЕБНОМ УЧАСТКЕ) САМЫМ ВАЖНЫМ ДЛЯ ВАС В ЖИЗНИ ИЛИ ЕСТЬ ВЕЩИ, БОЛЕЕ ВАЖНЫЕ ДЛЯ ВАС ЧЕМ РАБОТА / УЧЕБА?
(%% по столбцу)
	 всего
	верую
	не считаю себя подлинно верующим, но задумываюсь о Его существовании
	не верю 

	1. работа (учеба) является для меня самым важным в жизни вопросу
	50,4
	49,0
	50,0
	60,7

	2. есть вещи, более важные для меня, чем работа
	48,6
	49,7
	49,3
	38,5


Как следует из приведенной таблицы, люди, не верующие в Бога, оказались более ориентированы на работу. 

	ВЕРУЕТЕ ЛИ ВЫ В БОГА?

(%% по столбцу)
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	1. верую
	45,0
	43,8
	46,1

	2. не считаю себя подлинно верующим, но задумываюсь о Его существовании
	46,3
	45,8
	46,9

	3. не верю 
	8,2
	9,9
	6,5


Аналогичным образом, как видно из транспонированной таблицы, в группе людей, ориентированных на работу, верующих – меньше, а не верующих – больше, чем в группе тех, для кого работа – не главное. 

	В КАКОЙ ЖЕ СФЕРЕ ВАШЕЙ ЖИЗНЕДЕЯТЕЛЬНОСТИ ВЫ РЕАЛИЗУЕТЕ СЕБЯ В НАИБОЛЬШЕЙ СТЕПЕНИ, ПРО ЧТО ВЫ МОЖЕТЕ СКАЗАТЬ: ЭТО ДЛЯ МЕНЯ САМОЕ ГЛАВНОЕ? (не более трех ответов)
	всего
	верую
	не считаю себя подлинно верующим, но задумываюсь о Его существовании
	не верю 

	
	%% от ответивших

	  1. в семье (в отношениях с близкими, воспитании детей)
	86,8
	85,5
	90,0
	72,4

	  2. в общественной деятельности
	17,2
	17,9
	16,4
	20,0

	  3. в спорте
	5,1
	5,7
	5,1
	1,8

	  4. в развлечениях / на отдыхе (дискотеки, боулинги, путешествия,  и т.п.)
	13,2
	12,5
	11,8
	29,3

	  5. в дружбе (отношениях с друзьями)
	44,6
	41,5
	46,4
	52,2

	  6. в сексе
	5,3
	6,8
	4,2
	3,2

	  7. в хобби (любых: от собирания марок до игры на скрипке)
	12,9
	13,8
	12,3
	12,7

	 77. в другом (в чем именно)
	2,1
	2,5
	1,9
	0,0

	 99. затрудняюсь ответить
	3,2
	4,1
	2,4
	2,8


Причем, как следует из приведенной выше таблицы, не ориентированные на работу верующие люди реализуют себя не в какой-то особой духовно-религиозной сфере, а в обычных семейных и дружеских отношениях – так же, как и большинство других не ориентированных на работу людей. Главные же их отличия от не верующих заключаются в том, что их гораздо меньше интересуют развлечения и гораздо больше – семья.

2.9. Взаимосвязь между отношением респондентов к работе и социальными установками и оценками

Если не принимать во внимание немногочисленные социальные установки, вкрапленные в использованные в исследовании тесты (напр., «Нужно полагаться только на самого себя», «Заработанные деньги лучше тратить на сегодняшние удовольствия, чем откладывать их на черный день», «Часто везение дает больше, чем упорный труд»), то, по существу, в исследовании изучалась одна единственная установка, имеющая, на взгляд авторов,  самое непосредственное отношение к активности личности и раскрывающая ориентацию респондентов на стабильность или на прогресс, т.е. на преобладание статического или на преобладание динамического восприятия мира и самого себя в этом мире.

	КАК ВЫ ОЩУЩАЕТЕ, КАКОЕ ИЗ ДВУХ СЛЕДУЮЩИХ ВЫСКАЗЫВАНИЙ ВАМ БЛИЖЕ ПО ЖИЗНИ? (%% по столбцу)
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	1. Любое развитие лучше, чем застой, часто называемый стабильностью
	39,3
	36,1
	42,6

	2. Любая стабильность лучше, чем хаос и беспорядок, часто называемые развитием
	59,6
	62,7
	56,3


Из приведенной таблицы хорошо видно, что тех, кто выступает за развитие, меньше, чем тех, кто выступает за стабильность. В целом, их соотношение в выборке составляет 40% : 60%, и это очень интересная цифра, поскольку до начала исследования консервативная часть общества представлялась более масштабной. 

Вместе с тем, в группе тех, кто ориентирован на работу, выступающих за развитие меньше, чем в группе тех, кто считает, что есть вещи поважнее, чем работа, а выступающих за стабильность, наоборот, больше. Выявленная разница не велика, но она характеризует некоторую тенденцию, выражающуюся в том, что для «гедонистов» развитие более важно, чем для «трудоголиков».

Соответственно, в группе ориентированных на развитие больше половины составляют те, для кого есть вещи, более важные, чем работа, а в группе ориентированных на стабильность, больше половины составляют те, для кого работа – главное в жизни. 
	СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ РАБОТУ / УЧЕБУ (ВКЛЮЧАЯ РАБОТУ ПО ДОМУ И НА ПРИУСАДЕБНОМ УЧАСТКЕ) САМЫМ ВАЖНЫМ ДЛЯ ВАС В ЖИЗНИ ИЛИ ЕСТЬ ВЕЩИ, БОЛЕЕ ВАЖНЫЕ ДЛЯ ВАС ЧЕМ РАБОТА / УЧЕБА?
(%% по столбцу)
	всего
	Любое развитие лучше, чем застой, часто называемый стабильностью
	Любая стабильность лучше, чем хаос и беспорядок, часто называемые развитием

	1. работа (учеба) является для меня самым важным в жизни 
	50,4
	46,4
	53,0

	2. есть вещи, более важные для меня, чем работа
	48,6
	52,8
	45,9


В результате становится возможным говорить о комплексном явлении, когда с одной стороны некоего «водораздела» находятся люди более статусные, более активные, более замотивированные на достижение вообще и более стремящиеся к прогрессу, но при этом не считающие работу главным средством достижения своих целей (в том числе, видимо, и прогресса), а с другой – люди менее статусные, менее активные, имеющие более низкий уровень мотивации достижения, и, естественно, больше ориентированные на стабильность (поскольку в нестабильной ситуации они, в силу меньшей квалификации и меньшей активности, не выплывают, а тонут), но при этом гораздо больше первых ориентированные на работу как на средство достижения своих целей.

И здесь становится очевидным, что работа и прогресс (будучи преломленными через сознание людей, в большей или меньшей степени разделяющих эти ценности) оказываются в определенном противоречии, если не сказать: в противостоянии. Те, кому нужна стабильность, ценят работу больше, чем те, кто стремится к прогрессу. 

И тогда возникает вопрос, а что, собственно говоря, респонденты вкладывают в понятие «работа»? Разве работа не является тем средством, которое позволяет ее субъектам преобразовывать мир, осуществляя прогресс и движение вперед? И разве не позволяет работа добиваться самых разнообразных жизненных целей, развивая интеллект, расширяя кругозор, совершенствуя важнейшие навыки, а главное обеспечивая соответствующий количеству сделанной работы заработок, позволяющий «передовикам» полнее других удовлетворять свои потребности.

Впрочем, есть еще и другое понимание работы – как большей частью неинтересного, тяжелого труда, убивающего (тем более с помощью тупых начальников и сволочных коллег) и творческий потенциал, и душевную чуткость, и стремление сделать мир лучше, а главное, не оставляющего времени на удовлетворении потребности в любви, дружбе, семье, на достижение важнейших жизненных целей и на реализацию самых главных ценностей.

Если исходить из такого понимания «работы», становится понятным, почему более квалифицированные, статусные, активные и успешные люди стараются реализовать себя за пределами работы, а те, кто находится на не очень высоких ступеньках социальной лестницы и тратит основное время на борьбу за выживание, наоборот, считают работу самым важным в своей жизни, просто не очень хорошо представляя себе, как, в каких сферах и с использованием какого времени они могли бы иначе достигать своих жизненных целей.

Конечно за пределами намеченной парадигмы остаются все творческие люди, не разделяющие «жизнь» и «работу», работающие 24 часа в стуки и получающие от своей работы огромное наслаждение. Их достаточно много. И это не только уже неоднократно упоминавшиеся бизнесмены и студенты. Это еще и значительная часть работающих по найму специалистов с высшим и средним специальным образованием, начальников среднего и тем более высшего звена. Однако не они оказались определяющими основные параметры группы тех, для кого работа является самым главным в жизни. Судя по тем психологическим параметрам людей, которые измерялись в настоящем исследовании, творческие и активные «трудоголики» составляют в группе тех, для кого работа – главное в жизни, все-таки очевидное меньшинство. 

Кроме того, в исследовании было заложено одно оценочное суждение, позволявшее выявить, кому было легче двигаться вперед в «лихие девяностые», а кому лучшие условия для движения вперед, повышения своего статуса и улучшения материального положения создали «никакие нулевые». 
	НЕ МОГЛИ БЫ ВЫ ОЦЕНИТЬ, КОГДА ВАМ ЛИЧНО БЫЛО ЛЕГЧЕ РАСТИ, РАЗВИВАТЬСЯ, ДВИГАТЬСЯ ВПЕРЕД, ПОВЫШАТЬ СВОЙ СТАТУС И УЛУЧШАТЬ СВОЕ МАТЕРИАЛЬНОЕ ПОЛОЖЕНИЕ: В 90-е ГОДЫ ИЛИ В 2000-е?
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	1. в 90-е
	30,6
	33,3
	27,9

	2. в 2000-е
	44,7
	41,9
	47,7

	3. мне трудно сравнивать: в 90-е годы я был еще очень мал/молод
	13,4
	11,9
	15,3

	4. мне трудно сравнивать: в 2000-х я был уже не молод и не мог расти
	6,7
	8,3
	5,0

	5. я никогда не стремился ни к повышению своего статуса, ни к улучшению своего материального положения
	2,3
	2,2
	2,3


Как следует из таблицы, и «трудоголикам» и «гедонистам» было легче расти в «нулевые». Это понятно: 90-е дали возможность для быстрого движения и роста пусть даже и самой активной и наиболее образованной, но слишком незначительной части населения России. Основная масса населения, особенно за пределами столиц, в этот период влачила не очень завидное существование, стараясь не столько жить, сколько выживать.

Именно поэтому, социологические опросы, выясняющие не объективный экономический эффект, являющийся следствием деятельности населения, поставленного в экстремальные условия, а субъективную оценку населением происходившего тогда и происходящего сейчас, фиксируют абсолютное большинство негативных оценок, когда дело касается девяностых, и такое же абсолютное большинство позитивных оценок происходящего в нулевые. 

Однако из таблицы следует, что, по сравнению с «гедонистами», «трудоголикам» было несколько легче расти в 90-е и несколько труднее в нулевые. В таблице также подтверждается вывод о том, что пожилых людей среди «трудоголиков» больше, чем среди «гедонистов», а молодых людей, наоборот, меньше.

	СЧИТАЕТЕ ЛИ ВЫ РАБОТУ / УЧЕБУ (ВКЛЮЧАЯ РАБОТУ ПО ДОМУ И НА ПРИУСАДЕБНОМ УЧАСТКЕ) САМЫМ ВАЖНЫМ ДЛЯ ВАС В ЖИЗНИ ИЛИ ЕСТЬ ВЕЩИ, БОЛЕЕ ВАЖНЫЕ ДЛЯ ВАС ЧЕМ РАБОТА / УЧЕБА? 
	всего
	в 90-е
	в 2000-е
	мне трудно сравнивать: в 90-е годы я был еще очень мал/молод
	мне трудно сравнивать: в 2000-х я был уже не молод и не мог расти
	я никогда не стремился к повышению своего статуса/

материального положения

	1. работа (учеба) является для меня самым важным в жизни 
	50,4
	54,9
	47,2
	44,7
	62,4
	47,9

	2. есть вещи, более важные для меня, чем работа
	48,6
	44,3
	51,9
	55,3
	35,8
	49,5


Так больше половины тех, кто заявил, что им было легче расти в 90-е, относят себя к «трудоголикам». И наоборот, из тех, кому было легче расти в нулевые, больше половины являются «гедонистами».

В принципе, такое распределение вовсе не противоречит представлению о том, что 90-е были годами очень трудной, но настоящей работы, когда те, кто «пахал по-настоящему» быстро шли в гору, повышая свой статус и улучшая материальное благосостояние. 

Однако точно также, помня, что группа «трудоголиков» является менее благоприятной средой для высококвалифицированных и активных людей, чем группа «гедонистов», можно заявить, что 90-е были годами, поощряющими добычу денег и статуса «на хапок», а высококвалифицированный труд был в то время не в цене.

Вероятно, и то, и другое утверждение будут иметь некоторую основу в реальности.

Ведь несмотря на то, что некалифицированных рабочих и служащих без образования, в группе трудоголиков больше, чем группе гедонистов, среди «трудоголиков» есть и высокоактивные и высокообразованные крупные предприниматели и руководители высшего звена. Возможно, они своего наивысшего успеха они добились в 90-е, а в нулевые только стараются не потерять достигнутое.

И точно так же, среди высокообразованных, квалифицированных, но не слишком ориентированных на работу специалистов есть, наверное, немало и тех, кто в 90-е влачил жалкое существование, будучи не в состоянии заработать своими профессиональными знаниями и умениями даже на еду для семьи, а в нулевые годы, когда государство восстановило свой контроль над крупными производствами и стало вкачивать деньги в госсектор, их способности были снова востребованы, их статус повысился, а материальное положение улучшилось.

Благодарность 90-м или 2000-м – достаточно сложный вопрос. Изучение пересечения этого вопроса с ориентацией на работу позволяет лишь понять, что среди тех, кто считает работу главным в жизни, чуть больше людей, которые более комфортно чувствовали себя в 90-е. И соответственно, среди тех, кто считает, что в жизни есть вещи поважнее работы, чуть больше людей, которые более комфортно чувствовали себя в нулевые. В то же время, проведенный ранее анализ позволяет утверждать, что  неквалифицированные и менее активные люди чаще записывают себя в число ориентированных на работу, чем люди квалифицированные и активные, которые, наоборот, чаще записывают себя в число менее ориентированных на работу.

Как соотносятся эти две тенденции, может стать понятнее только после детального и, главное, комплексного анализа психологической специфики «трудоголиков» и «гедонистов», который возможен лишь при изучении ответов первых и вторых на все вопросы анкеты. Подобный анализ будет проведен в соответствующих разделах несколько позднее.

3. Готовность выполнять трудную и тяжелую работу
3.1. Ориентация на легкую или на трудную работу и социально-демографические характеристики людей
Мысль о том, что абсолютное большинство людей стремятся минимизировать трудозатраты и максимизировать заработок, является трюизмом. Однако несмотря на это многие обижаются, когда им говорят, что они хотят работать поменьше, а получать побольше. Нет так же сомнений, что хотя такое желание хоть и встречается постоянно, но удовлетворяется достаточно редко. И поскольку деньги просто так платить никто не любит, человеку чаще приходится выбирать (при прочих равных) между легкой работой и небольшим заработком или тяжелой/трудной работой и большим заработком. Для того, чтобы разобраться в этом выборе хотя бы на уровне деклараций, респондентов спрашивали, какую работу они предпочли бы: более трудную и тяжелую, но с более высоким доходом или работу более простую и легкую, но с небольшим заработком.

В анкете по поводу данного вопроса было сделано важное пояснение. Там говорилось, что вопрос не делит работу на физическую и умственную, и что исходить надо из того, что и умственная и физическая работа может быть тяжелой, а может быть легкой.

Следует также отметить, что этот вопрос задавался только тем респондентам, кто работал на постоянной работе по найму. Бизнесменам и предпринимателям задавать этот вопрос не имело смысла: они уже сделали свой выбор. Пенсионеров, студентов, домохозяек и т.д. расспрашивать о том, что для них не актуально, было также бесполезно. Поэтому данный вопрос не фиксирует состояние общественного сознания в целом; он лишь показывает ориентации, предпочтения и мотивы наемных работников. Однако это очень важная часть нашего общества, тем более, что наемные работники составляют в нем по меньшей мере половину.

/здесь хорошо бы диаграмму перевзвешенной линейки в. 6 -  от числа ответивших/

Как выяснилось, абсолютное большинство отвечавших на этот вопрос (78,1%) заявили, что предпочли бы более трудную, но хорошо оплачиваемую работу, и только пятая часть отвечавших (19,3%) признались, что хотели бы иметь работу полегче, пусть даже и с небольшим заработком. 2,6% затруднились ответить на этот вопрос.

Безусловно, очень важным фактором, влияющим на выбор человеком работы является его здоровье. Далеко не все люди могут выполнять тяжелую работу, на этот счет у некоторых даже имеются соответствующие заключения врачей. Именно поэтому вопрос ставился не о «тяжелой» работе, а о работе «трудной, тяжелой», что семантически переводило ее из области чисто физической нагрузки в область работ повышенной сложности. Такая деятельность также характеризуется высокой нагрузкой, но, как правило, указанные нагрузки вполне посильны для тех, кто захочет их принять. Следует также учитывать, что данный вопрос задавался людям работоспособным, работающим на постоянной работе и не являющимся ни инвалидами, ни пенсионерами. 

В результате проведенного исследования выяснилось, что прежде всего ответ на этот вопрос зависит от пола и возраста отвечавших. В некоторой, не очень значительной, степени он зависит от места проживания людей (в городе на легкую работу ориентируются 16,1% работающих на постоянной работе по найму, в селе – 21,9%), но от пола и возраста ориентация на легкую-vs-тяжелую работу зависит в гораздо большей степени. Так, в частности, работу полегче, но менее доходную хотели бы иметь 14,3% мужчин и 22,9% женщин. Здесь очевидно сказывается влияние как более высокой природной активности мужчин, так и культурного стереотипа, требующего от мужчин быть «добытчиком» и прощающего низкие заработки женщинам. 

 Возрастные же различия представляются еще более существенными. Среди молодых людей в возрасте до 24 лет включительно, работающих на постоянной работе по найму (а их уже 44% от общего числа молодых людей в этом возрасте), легкую работу запросили всего 7,4%. Полна энергичного энтузиазма и следующая возрастная группа (25-34 года). В ней легкую и низкооплачиваемую работу хотели бы иметь 8,7% работающих по найму на постоянной работе. В средних возрастах число таких людей увеличивается до четверти: 17,6% в группе 35-44 года и 22,7% в группе 45-54 года. Дальше же в ходе старения людей число тех, кто работает по найму на постоянной работе, сокращается, а  число желающих получить легкую работу растет. Так, в возрастной группе 55-64 года по найму на постоянной работе работает уже только 38,2% людей, составляющих эту возрастную группу, и из них 40,4% уже хотели бы иметь легкую работу. А в возрастной группе старше 65 лет по найму на постоянной работе работает и вовсе 8,8% лиц, составляющих эту группу, и 43,8% из них хотели бы работу полегче, невзирая на то, какой там заработок.

Таким образом, хоть старшие возраста и демонстрируют повышенный «трудоголизм», по сравнению с молодыми, гораздо чаще заявляя, что работа для них – главное в жизни, на самом деле реально работают – не по дому и не на даче, а в народном хозяйстве – лишь незначительная часть пенсионеров, и при этом половина из них хочет иметь легкую работу, неважно с каким заработком.

Что же касается средних возрастов, то здесь также надо иметь в виду, что после 35 лет люди уже начинают уставать от работы. К общему возрастному снижению их активности вероятно добавляется снижение конкретной мотивации трудиться, связанное с несбывшимися мечтами и нереализованными устремлениями. Именно к этому моменту становится ясно, чего человек уже смог достичь и что еще сможет в оставшийся ему активный период. В это же время происходит и связанная с указанным осознанием переоценка ценностей. Поэтому число людей, ориентирующихся на легкую работу, в этом возрасте растет скачкообразно.

Безусловно влияет на ориентацию на легкую или трудную работу и уровень полученного образования. В какой-то степени он коррелирует с возрастом, поскольку люди с незаконченным средним образованием относятся в основном, к пожилым возрастам, но только в какой-то. Так среди лиц с неполным средним образованием (это обобщающее понятие; сюда входят все, у кого нет законченной средней школы, техникума, ПТУ или колледжа; их в выборке 16,4%, а среди наемных работников и вовсе 7,5%), работающих по найму на постоянной работе, легкую работу хотели бы иметь 30,7%. Из тех, у кого за плечами только оконченная средняя школа, легкую, хоть и низкооплачиваемую работу хотели бы иметь 19,8%. На том же уровне находятся и лица, имеющие среднее специальное образование – 19,7%. А вот из тех, у кого образование высшее, легкую, хоть и низкооплачиваемую работу хотели бы иметь всего 14,7%. Видимо, это связано с разными представлениями о трудной работе у разных по уровню образования (а значит, и по видам выполняемых работ) лиц.

Это очень хорошо видно на примере рабочих. У квалифицированных промышленных рабочих легкую работу хотят иметь 14,5% отвечавших на этот вопрос, у квалифицированных сельскохозяйственных рабочих – 12,3%, а у неквалифицированных рабочих в целом – 30,8%.

То же самое касается лиц с высшим образованием. Там другие представления о трудной работе, но и они так же хорошо проявляются в их ответах. Так, если у рядовых специалистов с в/о, не имеющих подчиненных, на легкую, хоть и не доходную работу ориентированы 13,5%, то у руководителей среднего звена эта доля составляет 14,7%, а у руководителей высшего уровня – уже 17,7%.

Таким образом становится понятно, что будучи минимальным в начале трудовой жизни, желание иметь пусть низкооплачиваемую, но зато легкую работу возрастает к середине жизни до четверти работающих по найму, а ближе к пенсии – как бы ни были нужны деньги – охватывает почти половину тех, кто еще продолжает работать. Очевидно также, что выбор людей сильно зависит не только от уровня их природной активности, но и от того, какую работу они выполняют, то есть в какой мере она их тяготит. Так, неквалифицированные рабочие гораздо чаще мечтают о легкой работе, чем рабочие квалифицированные, а начальники чаще, чем подчиненные. И связано это не только с трудностью / тяжестью выполняемой работы, но и с тем, насколько она интересна. Так, если у специалистов с высшим образованием, не имеющих подчиненных, доля тех, кто ориентирован на легкую работу составляет 13,5%, то у таких же специалистов со средним специальным образованием она равняется уже 18,6%, а у обслуживающего персонала, не имеющего ни высшего, ни среднего специального образования – 28,3%.

3.2. Соотнесение ориентации на трудную или легкую работу и ориентации на работу в целом. 
Если сравнить две группы, по разному ориентированные на работу в целом, т.е. «трудоголиков» и «гедонистов», то получается любопытная вещь: процент людей, стремящихся к легкой работе, и у тех и у других приблизительно одинаков. Если считать этот процент от общего числа людей, составляющих данные группы, то у «трудоголиков» он равняется 11,5%, а у «гедонистов» – 11,3%. Если же считать от числа работающих по найму на постоянной основе, т.е. от тех, кто отвечал на этот вопрос, то у «трудоголиков» он за счет большего числа не отвечавших на вопрос бизнесменов чуть выше, чем у гедонистов (20,5% и, соответственно, 18,3%), но все равно выявленная разница не столь велика, чтобы являться основой для серьезных выводов.

Таким образом получается, что люди, считающие работу не самым главным в жизни занятием, и те, кто утверждает, что работа – главное в их жизни, с одинаковой готовностью стараются выбрать себе работу хоть и тяжелую, но с более высоким доходом. Отсюда следует, что «гедонисты» вовсе не чураются трудной, сложной, тяжелой работы. Они готовы ее делать и, видимо, делают – иначе бы они не удерживались бы в начальниках и бизнесменах – но при этом она не затягивает их в такой же степени, как «трудоголиков». Исходя из этого, можно предположить, что «трудоголики» не очень сильно отличаются в выполнении служебных обязанностей от «гедонистов». 

До сих пор можно было рассматривать две гипотезы:

1. В настоящее время «гедонисты» выживают на работе (и даже живут лучше «трудоголиков») потому, что существующая здесь и сейчас экономическая система вовсе не на стороне «трудоголиков», а, наоборот, поощряет людей, отлынивающих от работы, но никому при этом не мешающих, или, например, умеющих обаять свое начальство, занятое, в основном, не столько работой, сколько «распилкой бюджета», делением государственного пирога и т.п.;

2. «Гедонисты» работают практически не хуже «трудоголиков», а существующую разницу в энтузиазме компенсируют другими способностями и умениями (к этому близко примыкает третья гипотеза, что «гедонисты» на самом деле, реально настроены на работу не меньше, а может быть даже и больше «трудоголиков», тщательно и эффективно выполняют все возложенные на них обязанности, но при этом считают, что в жизни есть и более важные вещи, к которым они, естественно, относятся не менее ревностно, чем к работе).
Анализ вопроса о предпочтении легкой / тяжелой работы, похоже, не подтвердил первую гипотезу. И жизнь «гедонистов», так же, впрочем, как и жизнь «трудоголиков» соответствует поговорке «нужда заставит» или же – правда, по другому поводу – «любовь зла, полюбишь и козла». И вот, в результате, гедонисты, побуждаемые желанием / необходимостью зарабатывать деньги, берутся за любую, даже очень трудную работу, лишь бы она приносила необходимый доход. 

Может быть при этом «трудоголики» чаще готовы перерабатывать, дольше оставаться на работе. Может быть, они легче откликаются на инновационные призывы, равно как и вообще на призывы сделать что-нибудь. Может быть они несколько упорнее в решении производственных задач и в достижении поставленных целей. Однако это не делает их, например, начальниками чаще, чем «гедонистов», и не позволяет им зарабатывать денег больше, чем «гедонистам». Кстати, подобное положение дел вовсе не нарушает логику производственных отношений: «трудоголики» могут брать рвением и упорством, а «гедонисты» – навыками общения или креативным мышлением.

3.3. Работа и подработка

Между прочим, несмотря на декларацию того, что работа является главным в их жизни, «трудоголики», судя по результатам опроса,  работают не так уж и много.

	ИМЕЛИ ЛИ ВЫ, В ТЕЧЕНИЕ 2008-2009 ГОДАХ,  ПОМИМО ОСНОВНОЙ РАБОТЫ / ПЕНСИИ / УЧЕБЫ, КАКУЮ-НИБУДЬ ДРУГУЮ ДОПОЛНИТЕЛЬНУЮ РАБОТУ (ПОДРАБОТКУ) ИЛИ ЗАНЯТИЕ, ПРИНОСЯЩИЕ ДОХОДЫ? 
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	1. да
	30,2
	29,6
	31,2

	2. нет 
	69,7
	70,1
	68,8


Из приведенной таблицы видно, что хотя разница между «трудоголиками» и «гедонистами» не так уж и велика, но все-таки она не в пользу «трудоголиков». Конечно, в этой связи можно возразить, что среди «трудоголиков» немало бизнесменов, которым вовсе ни к чему подрабатывать, поскольку их работа не ограничена ни временем, ни пространством. Но бизнесменов и предпринимателей среди «трудоголиков» всего лишь 1,6% (которые к тому же вполне компенсируются 1,1% бизнесменов среди «гедонистов»), а основную массу и там и там составляют люди наемного труда, для которых наличие подработки вполне органично.

Кроме того, понятно, что часть людей, отвечая на вопросы анкеты, на всякий случай скрыла свою подработку, чтобы потом не иметь неприятностей с налоговой инспекцией. Однако полагать, что «трудоголики» делали это чаще «гедонистов», нет никаких оснований.

К сожалению, из проведенного опроса невозможно определить, насколько интенсивнее «гедонистов» работают «трудоголики» на основной работе. Может быть они буквально «горят» там, и поэтому у них нет времени на подработку. Однако в опросе можно найти косвенное доказательство того, что «трудоголики» не более, а скорее менее плотно задействованы на основной работе, чем «гедонисты». Из приведенной ниже таблицы видно, что процент «гедонистов», имеющих подработку на основной работе, выше, чем аналогичный процент «трудоголиков».

	НАЗОВИТЕ, ПОЖАЛУЙСТА, ЭТИ ВИДЫ ДОПОЛНИТЕЛЬНОЙ ЗАНЯТОСТИ (отметьте все позиции, которые назовет респондент)
	всего
	работа – главное
	работа – не главное

	  1. совместительство на основной работе
	8,5
	7,6
	9,5

	  2. вторая работа, не связанная с основной
	7,8
	8,0
	7,9

	  3. занятия с детьми (услуги няни, репетитора и т.д.)
	1,3
	1,2
	1,4

	  4. оказание услуг населению (ремонт техники, шитье, ремонт квартир, транспортные услуги, переводы, строительство, фотографирование и пр.)
	8,4
	8,5
	8,4

	  5. занятие сетевым маркетингом
	1,2
	0,6
	1,9

	  6. торговля продукцией с приусадебного участка
	4,2
	3,7
	4,8

	  7. торговля ягодами, грибами, сборами трав из леса
	3,9
	4,3
	3,6

	  8. торговля рыбой, дичью 
	0,7
	0,9
	0,4

	  9. обучение взрослых (семинары, тренинги, занятия фитнесом и т.д.)
	0,2
	0,1
	0,4

	 10. участие в общественных мероприятиях (работа агитаторами, расклейщиками листовок, работа на выставках, фестивалях, участие в переписи населения и т.д.)
	1,5
	1,4
	1,6

	 11. участие в общественных работах, организуемых Службой занятости, администрацией города/района/поселка
	0,9
	1,1
	0,7

	 12. участие в спортивных мероприятиях
	0,8
	1,0
	0,6

	 13. работа, связанная с  Интернетом
	0,9
	1,3
	0,4

	 14. производство товаров на продажу (рисование картин, изготовление сувениров из дерева, вышивка и т.д.)
	1,4
	1,8
	1,1

	 77. другое
	1,3
	1,7
	0,9

	не отвечали на вопрос
	69,7
	70,1
	68,8


Еще одним косвенным доказательством того, что «трудоголики» работают не более эффективно, чем «гедонисты», является упоминавшийся уже факт, что среди них ничуть не больше, а наоборот меньше начальников разного уровня. Выше уже обсуждался вопрос о предположительно не очень высокой ответственности за своих подчиненных и за свое дело начальников-«гедонистов», считающих, что есть вещи поважнее работы. Этот подход предполагает, что ответственность «трудоголиков» выше, чему «гедонистов». Тогда возникает вопрос: почему же они все поголовно не вышли в начальники? Выше было высказано предположение, что этому не способствует экономическая система, более охотно предоставляющая социальные лифты не тем, кто упорно работает, а тем, кто удобнее для вышестоящих персон. Однако приведенные данные о трудовой активности «трудоголиков» позволяют поставить эту гипотезу под сомнение. 

При этом нельзя сказать, что этот вопрос не «работает», поскольку, согласно ответам на него, между теми, кто ориентирован на легкую, пусть и мало оплачиваемую работу, и теми кто хотел бы тяжелой, но более доходной работы, есть вполне прогнозируемая разница. Правда разница эта невелика, но она свидетельствует о том, что старающиеся больше заработать, действительно работают больше, чем те, кому деньги не так важны.

	ИМЕЛИ ЛИ ВЫ, В ТЕЧЕНИЕ 2008-2009 ГОДАХ,  ПОМИМО ОСНОВНОЙ РАБОТЫ / ПЕНСИИ / УЧЕБЫ, КАКУЮ-НИБУДЬ ДРУГУЮ ДОПОЛНИТЕЛЬНУЮ РАБОТУ (ПОДРАБОТКУ) ИЛИ ЗАНЯТИЕ, ПРИНОСЯЩИЕ ДОХОДЫ? 
	всего по выборке

	легкая

работа
	тяжелая работа

	1. да
	30,2
	28,1
	33,3

	2. нет 
	69,7
	71,9
	66,6


Как следует из таблицы, люди, ориентированные на пусть более тяжелую, но при этом более доходную работу больше занимались подработкой, чем те, кто ориентирован на более легкую, хоть и менее оплачиваемую работу.

Естественно, что те, кто не готов к тяжелой работе, должны меньше зарабатывать и жить хуже. Как видно из приведенной ниже таблицы, в принципе, так оно и есть. 

	КАКОЕ ИЗ ПРИВЕДЕННЫХ НИЖЕ ВЫСКАЗЫВАНИЙ НАИБОЛЕЕ ТОЧНО ХАРАКТЕРИЗУЕТ ВАШЕ МАТЕРИАЛЬНОЕ ПОЛОЖЕНИЕ НА ДАННЫЙ МОМЕНТ?
	всего

от выборки
	всего от работающих по найму
	легкая

работа
	тяжелая работа

	1. денег вполне достаточно, чтобы практически ни в чем себе не отказывать
	3,9
	2,9
	2,6
	3,0

	2. покупка большинства товаров длительного пользования (холодильник, телевизор) не вызывает у нас трудностей, однако покупка автомашины сейчас недоступна
	8,7
	9,8
	11,2
	9,4

	3. денег вполне достаточно для приобретения необходимых продуктов питания и одежды, однако более крупные покупки приходится откладывать
	49,8
	57,8
	53,2
	59,0

	4. денег хватает только на приобретение продуктов питания
	30,7
	24,8
	26,6
	24,4

	5. денег не хватает даже на приобретение продуктов питания
	5,6
	4,1
	6,0
	3,6


Однако, уровень дохода не является самым лучшим показателем благополучия человека. Последнее в большой степени зависит от уровня потребностей человека, который, в свою очередь, во многом детерминируется социальным окружением. Фигурально выражаясь, если все вокруг ходят в ватниках, вы будете счастливы, если ваш ватник не будет рваным. Но если все вокруг ходят в норковых шубах, то дубленка из овчины будет восприниматься вами как свидетельство нищеты. И в этой связи при анализе гораздо лучше ориентироваться на показатели социального самочувствия (social feelings)/

	КАК ВЫ СЧИТАЕТЕ, КАКОЕ ИЗ ПРИВЕДЕННЫХ НИЖЕ ВЫСКАЗЫВАНИЙ БОЛЬШЕ СООТВЕТСТВУЕТ ВАШЕМУ НЫНЕШНЕМУ СОСТОЯНИЮ?
	всего

по выборке
	всего по работающим по найму
	легкая

работа
	тяжелая работа

	1. все идет хорошо
	8,2
	8,3
	6,6
	8,7

	2. не все идет так хорошо, как хотелось бы, но мне удается преодолевать трудности
	51,7
	58,5
	55,5
	59,2

	3. жить очень трудно, но пока еще можно терпеть
	35,6
	30,1
	33,9
	29,3

	4. терпеть такое бедственное положение уже невозможно
	4,2
	2,9
	4,0
	2,6


Как следует из приведенной таблицы, показатели социального самочувствия еще лучше показателей дохода иллюстрируют более тяжелое положение тех, кто ориентирован на легкую работу. В группе тех, кто ориентирован на легкую работу, процент людей, которым жить трудно или вообще невмоготу, выше, чем в группе тех, кто ориентирован на тяжелую работу, а процент тех, кто успешно борется с трудностями, и тех, у кого все хорошо, ниже. 

Но интересно, естественно, не это, а то, что люди ориентированные на легкую работу, живут не намного хуже, чем те, кто предпочел бы работу тяжелую, но доходную. Если у людей, ориентированных на тяжелую работу соотношение богатых (первые две старты) и бедных (последние две страты) людей составляет 12% : 28%, то у тех, кто ориентирован на более легкую работу это соотношение равняется 14% : 33%. И точно так же, если у людей, ориентированных на тяжелую работу, соотношение удовлетворенных своим положением (первые две страты) и неудовлетворенных этим положением (последние две страты) составляет 68% : 32%, то у тех, кто ориентирован на более легкую работу данное соотношение равняется 62% : 38%.
В наибольшей степени у ориентированных на легкую и ориентированных на тяжелую работу отличаются показатели реальной успешности, и это понятно: индекс реальных достижений рисует картину, которая не зависит от желания респондентов приукрасить свое состояние. Из таблицы хорошо видно, что реальная успешность работающих по найму людей выше, чем в среднем по выборке, а среди работающих по найму самая высокая у тех, кто ориентирован на тяжелую работу.
	Уровень реальных достижений
	всего

по выборке
	всего по работающим по найму
	легкая

работа
	тяжелая работа

	1. нет ничего подходящего в списке
	19,0
	11,3
	16,4
	10,1

	2. индекс 0-0.9999
	29,0
	26,7
	33,3
	25,1

	3. индекс 1-1.9999
	22,5
	25,2
	29,5
	24,2

	4. индекс 2-2.9999
	15,3
	19,3
	12,0
	21,1

	5. индекс 3-3.9999
	8,3
	10,2
	6,1
	11,2

	6. индекс от 4 и больше
	5,8
	7,2
	2,7
	8,3


Но и здесь соотношение двух самых неуспешных групп («нет ничего походящего в списке» и 0-0,99) и двух самых успешных (индекс свыше 3-х) у ориентированных на легкую работу (50% : 9%) и у ориентированных на тяжелую работу (35% : 20%) различается не очень сильно. Разница, безусловно, есть, но она не так велика, как можно было бы ожидать.

	КАКУЮ РАБОТУ ПРИ ПРОЧИХ РАВНЫХ ВЫ ПРЕДПОЧЛИ БЫ, ЕСЛИ БЫ ВАМ ПРИШЛОСЬ ВЫБИРАТЬ ПОСТОЯННУЮ РАБОТУ? (в %% от числа отвечавших на этот вопрос)
	всего
	нет ничего подходящего в списке
	индекс 0-0.9999
	индекс 1-1.9999
	индекс 2-2.9999
	индекс 3-3.9999
	индекс от 4 и больше

	  1. работу, более простую, легкую, хоть и с небольшим заработком
	19,3
	27,5
	24,0
	22,7
	12,2
	11,2
	7,3

	  2. работу, трудную, тяжелую, но хорошо оплачиваемую
	78,1
	68,3
	73,2
	75,7
	86,4
	84,8
	88,9


Соответственно, и транспонированная таблица показывает, что в успешных группах процент ориентированных на легкую работу снижается, а процент ориентированных на тяжелую работу повышается. Но и здесь в группах с высоким уровнем успешности присутствуют люди, ориентированные на легкую работу. Их, правда, становится в два-три раза меньше, но они все равно есть.

Из этих данных можно сделать вывод, что, раз легкая работа приносит людям вполне удовлетворительный доход (а тяжелая, кстати, не избавляет от нищеты), то тех, кто, ориентирован на легкую работу, вряд ли можно побудить трудиться интенсивнее – во всяком случае, побудить с помощью материальных стимулов.

Таким образом, становится ясно, что 20% тех, кто работает на постоянной работе и ориентирован на работу полегче, могут, в принципе, не рассматриваться как объект для стимулирования их трудовой активности. Они изначально согласны с невысоким доходом, и при этом способны зарабатывать себе на жизнь почти так же хорошо, как те, кто ориентирован на тяжелую работу. Четвертая их часть немного подрабатывает, и это все, чего от них можно добиться.

Однако остаются 80%, состоящие из тех, кто готов к тяжелой работе, если она позволит им заработать больше денег. Хорошо было бы понять, на что способны эти люди. Поскольку декларации, как неоднократно приходилось убеждаться, могут часто водить исследователей в заблуждение. 

Для начала представляется целесообразным посмотреть, есть ли вообще соответствие между социальным самочувствием людей и их стремлением зарабатывать дополнительные деньги (следует помнить, что этот вопрос задавался абсолютно всем респондентам). 

	КАК ВЫ СЧИТАЕТЕ, КАКОЕ ИЗ ПРИВЕДЕННЫХ НИЖЕ ВЫСКАЗЫВАНИЙ БОЛЬШЕ СООТВЕТСТВУЕТ ВАШЕМУ НЫНЕШНЕМУ СОСТОЯНИЮ?
	всего
	имели подработку
	не имели подработку

	  1. все идет хорошо
	8,2
	9,3
	7,7

	  2. не все идет так хорошо, как хотелось бы, но мне удается преодолевать трудности
	51,7
	52,7
	51,3

	  3. жить очень трудно, но пока еще можно терпеть
	35,6
	34,6
	35,9

	  4. терпеть такое бедственное положение уже невозможно
	4,2
	3,0
	4,8


Как следует из приведенной выше таблицы, те, кто имел подработку, чувствуют себя несколько лучше, чем те, кто ее не имел.

	ИМЕЛИ ЛИ ВЫ, В ТЕЧЕНИЕ 2008-2009  ГОДОВ,  ПОМИМО ОСНОВНОЙ РАБОТЫ / ПЕНСИИ / УЧЕБЫ, КАКУЮ-НИБУДЬ ДРУГУЮ ДОПОЛНИТЕЛЬНУЮ РАБОТУ (ПОДРАБОТКУ) ИЛИ ЗАНЯТИЕ, ПРИНОСЯЩИЕ ДОХОДЫ? 
	всего
	все идет хорошо
	не все идет так хорошо, как хотелось бы, но мне удается преодолевать трудности
	жить очень трудно, но пока еще можно терпеть
	терпеть такое бедственное положение уже невозможно

	1. да
	30,2
	34,5
	30,8
	29,4
	21,3

	2. нет 
	69,8
	65,5
	69,2
	70,6
	78,7


И соответственно, как следует из транспонированной таблицы, в группах с положительным социальным самочувствием процент подрабатывающих выше, чем в группах с отрицательным самочувствием. Причем этот процент закономерно снижается с ухудшением социального самочувствия, или, точнее, в группах с позитивным социальным самочувствием подрабатывающих граждан больше, чем в группах с негативным социальным самочувствием.

Впрочем, как видно из таблиц, выявленная разница весьма невелика. Она подтверждает ожидаемые тенденции, но при этом сами тенденции выражены достаточно слабо. Те, кто ориентирован на тяжелую работу, чувствуют себя «по жизни» не намного лучше, чем те, кто ориентирован на легкую работу. Конечно, было бы справедливым заметить,  что это всего лишь их самоощущение. На самом деле – и это видно из опубликованной выше таблицы реальных достижений – Господь Бог поддерживает тех, кто трудится. Но, сказать по совести, делает Он это, не слишком напрягаясь.

В этой связи интересно, а как обстоит дело у тех, кто работает на постоянной работе? Связан ли у них уровень социального самочувствия с наличием подработки так же четко, как это проявилось по выборке в целом? И, если зависит, то наблюдается ли при этом существенная разница между группой ориентированных на легкую работу и группой ориентированных на тяжелую работу?

	ИМЕЛИ ЛИ ВЫ, В ТЕЧЕНИЕ 2008-2009  ГОДОВ,  ПОМИМО ОСНОВНОЙ РАБОТЫ / ПЕНСИИ / УЧЕБЫ, КАКУЮ-НИБУДЬ ДРУГУЮ ДОПОЛНИТЕЛЬНУЮ РАБОТУ (ПОДРАБОТКУ) ИЛИ ЗАНЯТИЕ, ПРИНОСЯЩИЕ ДОХОДЫ? (легкая работа)
	всего
	все идет хорошо
	не все идет так хорошо, как хотелось бы, но мне удается преодолевать трудности
	жить очень трудно, но пока еще можно терпеть
	терпеть такое бедственное положение уже невозможно

	1. да
	28,1
	51,3
	25,0
	30,5
	12,9

	2. нет 
	71,9
	48,7
	75,0
	69,5
	87,1


	ИМЕЛИ ЛИ ВЫ, В ТЕЧЕНИЕ 2008-2009  ГОДОВ,  ПОМИМО ОСНОВНОЙ РАБОТЫ / ПЕНСИИ / УЧЕБЫ, КАКУЮ-НИБУДЬ ДРУГУЮ ДОПОЛНИТЕЛЬНУЮ РАБОТУ (ПОДРАБОТКУ) ИЛИ ЗАНЯТИЕ, ПРИНОСЯЩИЕ ДОХОДЫ? (тяжелая работа)
	всего
	все идет хорошо
	не все идет так хорошо, как хотелось бы, но мне удается преодолевать трудности
	жить очень трудно, но пока еще можно терпеть
	терпеть такое бедственное положение уже невозможно

	1. да
	33,3
	35,1
	32,0
	35,9
	28,2

	2. нет 
	66,6
	64,9
	68,0
	64,1
	71,8


В приведенных таблицах указанная закономерность не просматривается. Конечно, можно было бы предположить, что волнообразный характер динамики показателей («гребенка») в группе ориентированных на легкую работу обусловлен немногочисленностью этой группы (195 человек). Но и в группе ориентированных на тяжелую работу прослеживается то же отсутствие понятной динамики, а ведь эта группа состоит из 789 человек.

Значит, независимо от того, на какую работу ориентированы работающие на постоянной работе по найму – легкую или тяжелую – взаимосвязи между их социальным самочувствием и желанием поправить свое материальное положение с помощью подработки нет. В принципе, это вполне объяснимо. Если у пенсионеров, студентов, домохозяек и безработных базовая ситуация одинаковая и подработка является общим для всех основным средством поправить материальное положение, то работа у всех работающих разная и статус их на этой работе тоже разный, и поэтому для кого-то есть шанс улучшить свое положение, выкладываясь на своем рабочем месте, а для кого-то – подработка важнейший источник дополнительного дохода.

В этой связи следует заметить, что, поскольку подработка на стороне не является в настоящее время для работающих по найму единственным источником улучшения существующего материального положения (как это было, например, в советский период), то рассмотрение путей и способов создания более гибкой системы реализации потенциала сотрудников на каждом производстве, облегчение действия социальных лифтов является важнейшим источником стабилизации социально-экономической ситуации в обществе, снятия существующего у людей напряжения, улучшения их социального самочувствия.

И еще один, может быть не великий, но представляющийся важным вывод. Самый невысокий уровень подработки во всех представленных выше таблицах наблюдается в группе тех, кто уже не в силах больше терпеть такое свое бедственное положение. Понятно, что эти группы далеко не полностью состоят из инвалидов и глубоких стариков. Данная ситуация воспроизводится и среди тех, кто работает по найму и готов выполнять тяжелую и трудную работу – лишь бы платили. Однако и здесь процент подрабатывающих – в группе с наихудшим социальным самочувствием самый низкий из всех групп. Судя по всему, данный факт иллюстрирует высокий уровень социального иждивенчества в группе тех, кто уже не в силах терпеть свое бедственное положение. Кажется, что как раз в ситуации, когда нет сил терпеть, самым логично было бы перестать терпеть и начать что-то делать, меня свое положение к лучшему. Однако опрос показывает, что именно в таких группах удельный вес тех, кто это делает – ниже, чем у всех остальных.

Дополнительный свет на изучаемое явление проливает рассмотрение взаимосвязи уровня успешности людей с наличием у них подработки. Ранее уже было показано, что выделенные по предложенным критериям наиболее успешные люди объективно являются лучшими людьми в обществе: у них самый высокий уровень активности, самый высокий мотив достижения, они чаще рискуют собой, меньше врут, больше интересуются мнением других людей и т.д. Таким образом, они как бы задают ориентиры, куда могут и должны стремиться остальные граждане и куда, соответственно, этих остальных граждан стоит направлять.

До этого в ходе анализа полученных данных выяснилось, что 43% из наиболее успешных респондентов полагают, что работа является для них самым важным в жизни, а 56% – что есть вещи поважнее, чем работа. К слову сказать, эти показатели являются, соответственно, наименьшим и наивысшим показателями среди всех различающихся по степени успешности групп. Далее выяснилось, что 7% людей, составляющих наиболее успешную группу (теперь уже только среди работающих на постоянной работе по найму), ориентированы на работу полегче, хоть она и принесет им меньший доход, а 89% ориентированы на трудную, тяжелую работу, лишь бы она давал возможность заработать. И эти показатели тоже являются самым низким и самым высоким показателем среди всех различающихся по степени успешности групп. Теперь требуется узнать, что думают самые успешные люди о подработке.

Конечно, можно сказать, что многие из успешных людей добились своего успеха, работая на одном месте и в одном качестве, и ни о какой подработке в силу своей успешности даже не помышляли. Поэтому их реакция на вопрос о подработке способна только запутать и, конечно же, не может быть распространена на не очень успешных на своей работе людей, которые только и выходят из положения с помощью подработки. Думается, что эта точка зрения не абсолютна. По сути, вопрос стоит так: обеспечивает ли людям больший успех постоянство и концентрация на одном и том же участке трудовой деятельности, или успешность, наоборот, больше зависит от стремления людей реализовать себя в как можно большем числе измерений. И ответ на этот вопрос можно получить, изучив мнение по этому поводу как раз тех людей, которые сумели добиться наибольшего успеха.

	ИМЕЛИ ЛИ ВЫ, В ТЕЧЕНИЕ 2008-2009 ГОДОВ,  ПОМИМО ОСНОВНОЙ РАБОТЫ / ПЕНСИИ / УЧЕБЫ, КАКУЮ-НИБУДЬ ДРУГУЮ ДОПОЛНИТЕЛЬНУЮ РАБОТУ (ПОДРАБОТКУ) ИЛИ ЗАНЯТИЕ, ПРИНОСЯЩИЕ ДОХОДЫ? (один ответ)
	всего
	индекс 0-0.9999
	индекс 1-1.9999
	индекс 2-2.9999
	индекс 3-3.9999
	индекс от 4 и больше

	1. да
	30,2
	28,9
	28,7
	33,7
	40,0
	47,4

	2. нет
	69,7
	70,9
	71,1
	66,3
	60,0
	52,6


Как следует из приведенной таблицы, если рассматривать реальное поведение наиболее успешных людей изолированно от других, то ответа на поставленный вопрос получить нельзя. Соотношение тех, кто в течение двух последних лет имел подработку и тех, кто не имел подработки, составляет фактически 50 : 50.  Однако, если посмотреть на выявленные показатели в динамике – как они меняются от малоуспешных групп к наиболее успешной – то становится ясно, что, чем шире стараются реализовать себя люди, тем большего успеха они достигают.

3.4. Ориентация на легкую-vs-тяжелую работу и черты личности

Сопоставление показателей выполнения теста Элерса с ориентацией работающих по найму людей на тяжелую или на легкую работу не показало зависимости  этой ориентации от уровня сформированности мотива достижения. Это означает, что люди с высоким мотивом достижения ничуть не меньше ориентированы на легкую работу, чем те, кто не очень желает добиваться чего-то в жизни. И наоборот, люди с не очень выраженным мотивом достижения в такой же степени ориентированы на тяжелую работу, что и люди с хорошо сформированным мотивом. Судя по тому, что люди с высокой мотивацией достижения ориентированы на легкую работу в не меньшей степени, чем на тяжелую, высокая мотивация достижения людей может реализовываться на легкой работе с ничуть не меньшим успехом, чем на тяжелой.

Таким образом, исследование показало, что, на легкую работу ориентированы вовсе не бездельники и «сачки». Полученные результаты не дают никаких оснований утверждать, что у этих людей мотив достижения ниже, чем у тех, кто предпочитает тяжелую, но денежную работу. Но тогда возникает вопрос: почему? Почему все-таки люди, заявившие, что предпочли бы пусть не доходную, но легкую работу, не готовы тяжело работать. И как при этом соотносятся достижения, на которые нацелены люди, и низкий доход, к которому они готовы?

Что касается соотношения достижений и низкого дохода, то этот вопрос решается легко. Достижения вовсе не идентичны высокому доходу. Достижением может считаться самосовершенствование, интеллектуальное развитие, любовь окружающих, получение новых знаний и т.п. 

Что же касается причин предпочтения более легкой работы, то их может быть очень много. Низкий мотив достижения отпал, но остаются вполне понятные причины выявленной ориентации, такие, как болезнь или высокий доход у других членов семьи. Или, например, низкая природная активность.

В данном опросе респондентов не спрашивали о болезнях или о доходе других членов семьи. Но что касается активности, им был предложен целый тест (Стреляу), выявляющий силу нервной системы, а значит и уровень, детерминированной этой силой активности.

	КАКУЮ РАБОТУ ПРИ ПРОЧИХ РАВНЫХ ВЫ ПРЕДПОЧЛИ БЫ, ЕСЛИ БЫ ВАМ ПРИШЛОСЬ ВЫБИРАТЬ ПОСТОЯННУЮ РАБОТУ?
	Стреляу
(%% от числа отвечавших)

	
	всего
	1 баллы

 1-11
	2 баллы

 12-21
	3  баллы

 22-31
	4 баллы

 32-42
	5 баллы

 42-60

	1. работу, более простую, легкую, хоть и с небольшим заработком
	19,3
	32,2
	26,0
	16,2
	14,6
	13,7

	2. работу, трудную, тяжелую, но хорошо оплачиваемую
	78,2
	63,4
	72,2
	80,6
	83,3
	83,1


Из приведенной таблицы хорошо видно, что с ростом активности процент людей, ориентированных на легкую работу, в соответствующих группах снижается (причем снижается более, чем в два раза), а процент людей, ориентированных на тяжелую работу, соответственно растет.

	Стреляу
	всего по выборке
	легкая

работа
	тяжелая работа

	1. баллы 1-11
	8,8
	10,8
	5,3

	2. баллы 12-21
	27,3
	35,9
	24,6

	3. баллы 22-31
	34,7
	29,4
	36,1

	4. баллы 32-42
	21,4
	17,6
	24,5

	5. баллы 42-60
	7,8
	6,4
	9,5


Аналогичным образом,  в транспонированной таблице видно, что в группе людей, ориентированных на легкую работу, процент людей с низким уровнем активности выше, чем соответствующий процент в группе тех, кто ориентирован на тяжелую работу, а процент людей с высоким уровнем активности – ниже.

Кстати сказать, помимо более-менее объективного теста в исследовании фиксировалась и самооценка активности опрошенных. Респондентов просили выбрать из 11 личностных качеств 4, присущие им в наибольшей степени. Те, у кого в числе выбранных оказывалась активность, могли по праву считаться лицами с высокой самооценкой активности. 

	КАКУЮ РАБОТУ ПРИ ПРОЧИХ РАВНЫХ ВЫ ПРЕДПОЧЛИ БЫ, ЕСЛИ БЫ ВАМ ПРИШЛОСЬ ВЫБИРАТЬ ПОСТОЯННУЮ РАБОТУ? (один ответ)
	всего
	выбрана активность
	не выбрана активность

	  1. работу, более простую, легкую, хоть и с небольшим заработком
	19,3
	13,2
	20,8

	  2. работу, трудную, тяжелую, но хорошо оплачиваемую
	78,1
	85,2
	76,3


Как следует из таблицы, в группе, где люди назвали активность одним из основных своих качеств, работу тяжелую предпочитают чаще, чем в другой группе, а работу легкую – реже.

Аналогичным образом, в группе людей, готовых выполнять тяжелую работу, людей с высокой самооценкой своей активности в 1,5 раза больше, чем в группе тех, кто ориентирован на легкую работу.

	Самооценка активности
	всего по выборке
	легкая

работа
	тяжелая работа

	1. в вопросе о личностных качествах была выбрана «активность»
	19,4
	13,6
	21,7

	2. в  вопросе о личностных качествах «активность» не была выбрана 
	80,6
	86,4
	78,3


Таким образом, исследование показало, что ориентация людей на легкую-vs- тяжелую работу зависит от уровня их активности, основанной на силе нервной системы. Чем выше активность, тем больше люди готовы выполнять тяжелую работу, и наоборот, чем ниже активность, тем больше они склонны к работе полегче. В результате, получается, что эта ориентация зависит от активности и не зависит от мотива достижения.

И в этой связи становится понятнее наличие не очень заметных, но все же различий в проценте подрабатывающих среди ориентированных на легкую работу и среди ориентированных на тяжелую. Эти различия обусловлены не меньшим мотивом достижения у ориентированных на легкую работу, а меньшими их природными возможностями, более низким уровнем их активности, детерминированной типом н.с. Если бы у них еще к этому был меньше мотив достижения, различия были бы куда заметнее.

Возникает вопрос, нет ли здесь противоречия. Ведь, как было показано ранее, активность положительно взаимосвязана с мотивом достижения. Думается, что противоречия здесь нет. Активность действительно имеет положительную взаимозависимость с мотивом достижения, что означает, что чем выше активность, тем выше мотив достижения. В то же время оба эти феномена совсем не идентичны друг другу. «Ножницы» между ними достаточно велики. В данном случае это видно особенно отчетливо: люди с невысокой активностью – даже если у них высокий мотив достижения – ориентированы все-таки на более легкую работу, чем люди с высокой активностью.

Помимо этого, в исследовании была выявлена некоторая зависимость ориентации на более легкую-vs-тяжелую работу с выполнением теста Кеттелла, определяющего степень ориентированности индивида на группу. Как хорошо видно из помещенной ниже таблицы, в группах с более высокой ориентированностью на группу процент тех, кто готов работать на тяжелой работе растет, а процент ориентированных на работу полегче снижается.
	КАКУЮ РАБОТУ ПРИ ПРОЧИХ РАВНЫХ ВЫ ПРЕДПОЧЛИ БЫ, ЕСЛИ БЫ ВАМ ПРИШЛОСЬ ВЫБИРАТЬ ПОСТОЯННУЮ РАБОТУ?
	Кеттелл (в стенах)

(%% от числа отвечавших)

	
	всего
	баллы 1-2
	баллы 3-4
	баллы 5-6
	баллы 7-8
	баллы 9-10

	  1. работу, более простую, легкую, хоть и с небольшим заработком
	19,3
	31,4
	21,4
	15,9
	19,7
	14,3

	  2. работу, трудную, тяжелую, но хорошо оплачиваемую
	78,1
	66,9
	75,7
	81,8
	77,5
	81,9


Аналогичным образом, в группе ориентированных на легкую работу, процент тех, кого интересует мнение группы, в целом, меньше, чем в группе ориентированных на тяжелую работу, а в процент тех, кто не интересуется мнением группы, наоборот, больше.

	Кэттел (в стенах)
	всего
	легкая работа
	тяжелая работа

	1. баллы 1-2
	6,1
	10,1
	5,3

	2. баллы 3-4
	31,3
	36,8
	32,8

	3. баллы 5-6
	38,9
	31,7
	40,2

	4. баллы 7-8
	20,7
	19,0
	18,4

	5. баллы 9-10
	3,0
	2,4
	3,3


На первый взгляд, объяснить этот феномен не очень просто. При чем здесь игнорирование мнения группы и ориентация на легкую работу? Вроде бы ни при чем. 

Однако понять эту зависимость можно – если задуматься о том, почему среди ориентированных на тяжелую работу тех, кто интересуется мнением группы, все-таки больше. Как было показано ранее, ориентация на мнение группы, выявляемая с помощью теста Кеттелла, является не столько зависимостью от группы, сколько желанием / стремлением учитывать ее мнение и групповые интересы. Если это так, то понятно, что подобные, открытые окружающим и ориентированные на коллектив, люди пользуются большим уважением и симпатией со стороны окружающих, чем люди замкнутые, интровертированные, не обращающие внимание на интересы и мнение коллектива. А отсюда уже легко перебросить мостик к пониманию того, что люди, готовые к тяжелой работе чувствуют гораздо большую уверенность в том, что работа им будет посильной и они с ней справятся, если считают, что вправе рассчитывать на хорошее отношение к себе со стороны окружающих. Может быть это объяснение не единственно возможное, но это, по крайней мере, объяснение.

3.5. Ориентация на легкую-vs-тяжелую работу и религиозность людей

	КАКУЮ РАБОТУ ПРИ ПРОЧИХ РАВНЫХ ВЫ ПРЕДПОЧЛИ БЫ, ЕСЛИ БЫ ВАМ ПРИШЛОСЬ ВЫБИРАТЬ ПОСТОЯННУЮ РАБОТУ? (один ответ)
	всего
	верую
	задумываюсь о Его существовании
	не верю

	1. работу, более простую, легкую, хоть и с небольшим заработком
	19,3
	20,6
	19,2
	14,6

	2. работу, трудную, тяжелую, но хорошо оплачиваемую
	78,1
	76,2
	78,9
	81,9


Как следует из приведенной таблицы, чем крепче вера в Бога, тем больше в соответствующих группах число людей, желающих работать на легкой работе, и тем меньше – желающих работать на тяжелой. 

	ВЕРУЕТЕ ЛИ ВЫ В БОГА? (один ответ)
	всего

по выборке
	легкая

работа
	тяжелая работа

	1. верую
	45,0
	44,7
	40,8

	2. не считаю себя подлинно верующим, но задумываюсь о Его существовании
	46,4
	49,4
	50,1

	3. не верю 
	8,1
	6,0
	8,3


Соответственно, меняется и разница в процентах верующих и не верующих в группах с разной ориентацией на работу. Так, в группе ориентированных на тяжелую работу процент верующих заметно ниже, чем в группе ориентированных на легкую работу, а процент неверующих – выше.
На первый взгляд, здесь было бы самое время поговорить о различиях между протестантизмом и православием  и вспомнить про протестантскую трудовую этику. Но дело, думается, не в трудовой этике, задаваемой православием, а в гораздо более очевидных и более простых причинах. В группе верующих, по сравнению с другим группами, сконцентрировано наибольшее число пожилых людей. Их больше там в абсолютном значении и больше в процентном отношении. А как было показано выше, чем старше люди, тем в большей степени, они (надо полагать, в силу возрастных причин) тяготеют к легкой работе.

3.6. Ориентация на легкую или тяжелую работу и различия в менталитете
Анализ различий в менталитете представителей двух рассматриваемых групп следует начинать с анализа различий в иерархии ценностей.

	НИЖЕ ПРИВОДИТСЯ ПЕРЕЧЕНЬ НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫХ ДЛЯ ЛЮДЕЙ ЦЕННОСТЕЙ. ВЫБЕРИТЕ, ПОЖАЛУЙСТА, ДЕСЯТЬ ИЗ НИХ, КОТОРЫЕ ПРЕДСТАВЛЯЮТСЯ ЛИЧНО ВАМ НАИБОЛЕЕ ВАЖНЫМИ, ЗНАЧИМЫМИ ДЛЯ ВАС (десять ответов)
	всего

по выборке
	легкая

работа
	тяжелая работа

	  1. Безопасность
	40,4
	37,4
	40,3

	  2. Вера
	24,5
	23,7
	21,1

	  3. Внимание к людям
	42,0
	46,1
	40,1

	  4. Доверие
	41,6
	45,4
	39,6

	  5. Долг
	16,6
	15,4
	18,5

	  6. Достаток
	33,5
	30,9
	34,1

	  7. Дружба
	40,5
	39,5
	41,5

	  8. Законность
	18,1
	18,8
	18,4

	  9. Здоровье
	79,7
	82,3
	80,0

	 10. Известность
	2,3
	3,0
	2,5

	 11. Любовь
	42,1
	43,1
	45,5

	 12. Милосердие
	31,3
	31,6
	29,6

	 13. Мир
	39,2
	37,7
	37,0

	 14. Могущество
	1,8
	1,0
	1,3

	 15. Надежда
	18,7
	17,7
	14,3

	 16. Независимость
	23,1
	19,6
	22,6

	 17. Образование
	23,1
	22,3
	26,3

	 18. Порядочность
	50,6
	56,1
	50,8

	 19. Природа
	18,3
	16,4
	16,0

	 20. Прогресс
	3,5
	1,8
	3,7

	 21. Профессионализм
	22,7
	23,6
	29,1

	 22. Равенство
	6,6
	6,3
	5,9

	 23. Родина
	26,1
	20,5
	21,3

	 24. Свобода
	18,4
	15,0
	18,2

	 25. Семья
	78,2
	79,3
	82,2

	 26. Смысл жизни
	23,0
	24,4
	23,1

	 27. Согласие
	13,1
	14,7
	10,5

	 28. Сотрудничество
	4,9
	5,4
	6,1

	 29. Справедливость
	47,6
	46,2
	44,8

	 30. Стабильность
	33,6
	33,9
	36,5

	 31. Творчество
	6,2
	5,1
	6,2

	 32. Труд
	39,6
	44,9
	37,3 *

	 33. Убеждения
	3,4
	1,7
	3,0

	 34. Уважение к родителям
	53,0
	52,8
	56,6

	 35. Удовольствие
	4,9
	6,0
	4,6

	 36. Успех
	22,3
	21,4
	27,2


* - различия значимы на 5%-ном уровне (р ≤ 0,05)

** - различия значимы на 1%-ном уровне (р ≤ 0,01)

Как следует из таблицы, значимое различие всего одно. И оно настолько парадоксально, что требует специального разговора. Люди, ориентированные на легкую работу, значимо чаще, чем ориентированные на тяжелую, выбирали ценность «Труд».

Одновременно с этим между двумя указанными группами легко просматриваются не значимые, но заметные различия, которые не противоречат сложившимся представлениям о психологии членов этих групп. Так превышение более 3% отмечается для группы выбравших легкую работу (в порядке убывания) относительно ценностей Внимание к людям, Доверие, Порядочность, Согласие и Надежда. В свою очередь, люди, ориентированные на тяжелую работу, чаще выбирали (опять же в порядке убывания) Успех, Профессионализм, Образование, Уважение к родителям, Достаток, Свободу, Долг и Независимость. 

И это понятно. Ориентированные на тяжелую, настоящую, трудную работу, конечно же должны придавать максимальное значение всему, что связано с качественным выполнением этой работы, включая профессионализм, образованность, чувство долга, независимость и свободу как необходимые условия эффективного выполнения дела, а также успех как следствие такого выполнения. Одновременно люди, не ориентированные на такую работу, реализуются в гуманитарной сфере межличностного общения и так же понятным образом предпочитают гуманитарные ценности. 

Но – Труд! Труд – составная часть, необходимое условие, практически синоним «дела» или «работы». Как же так получается, что ориентированные на легкую работу, (иными словами, не ориентированные на работу) люди называют Труд значимо чаще тех, для кого Труд, по идее, должен был бы быть способом существования?

Этому есть несколько объяснений. Первое из них (оно уже обсуждалось выше) заключается в том, что в сложившейся к настоящему времени в России культуре слово «труд» не является синонимом «дела», включающего такие характеристики, как «творческое», «активное», «сложное», «интересное» и т.п., а обозначает достаточно примитивную, тупую, неквалифицированную работу. Именно по этой причине многие хорошо работающие люди выбирали эту ценность реже, чем она того заслуживает.

Во-вторых, можно предположить, что люди, ориентированные на более легкую работу, находятся под постоянным прессингом социальных установок и общественных ожиданий, предполагающих, что человек должен много и тяжело трудиться, в поте лица вкушая хлеб свой. Заявляя в последнем опросе, что они предпочли бы более легкую работу, эти люди сознательно вступили в конфликт с указанными установками и ожиданиями. И поэтому вовсе не исключено, что в предыдущем опросе, в ходе которого респонденты отвечали на вопрос о ценностях, часть респондентов, ориентированных на более легкую работу, поддалась указанному давлению и, компенсируясь, назвала Труд в качестве важнейшей для себя ценности.

И наконец, в-третьих, если решить, что выбор людей детерминируется  используемыми понятиями в их чистом, беспримесном, не замутненном интерпретациями значении, то вполне можно развести желание людей работать ради заработка и Труд, как самоценность. Такой труд, который является ценностью не только (и нем столько) благодаря заработку, но и благодаря описанным выше мотивов, таких как принесение пользы людям, самосовершенствование, повышение своего статуса и т.п. В этом случае становится понятным, почему люди выбравшие тяжелую работу ради Заработка могут при этом не рассматривать Труд как самоценность.

Видимо, в этой связи могут возникать и другие гипотезы, объясняющие удивительный феномен. Однако для их проверки понадобится специальное исследование.

Следующий социально-психологический феномен, раскрывающий специфику сознания представителей выявленных в исследовании больших групп – жизненные цели людей.

	СНАЧАЛА ПРОЧИТАЙТЕ ВЕСЬ СПИСОК ДО КОНЦА И ТОЛЬКО ПОТОМ ВЫБЕРИТЕ ИЗ ПРЕДЛОЖЕННОГО СПИСКА ЖИЗНЕННЫХ ЦЕЛЕЙ 10 САМЫХ ВАЖНЫХ ДЛЯ ВАС (десять ответов) 
	всего

по выборке
	легкая

работа
	тяжелая работа

	1. Иметь хорошую работу
	51,9
	57,1
	65,0 *

	2. Достойно умереть
	17,7
	11,0
	9,8

	3. Добиться, чтобы меня понимали, ценили и уважали
	37,0
	35,1
	37,8

	4. Добиться, чтобы государство заботилось обо мне
	32,8
	30,8
	23,1 *

	5. Делать добро для других людей 
	48,5
	53,3
	41,7 **

	6. Понять смысл жизни
	20,2
	20,9
	19,2

	7. Сделать себя таким, каким хочу
	16,1
	16,3
	16,1

	8. Овладеть определенной профессией, мастерством
	14,6
	15,0
	17,0

	9. Получить хорошее образование
	13,2
	12,9
	15,3

	10. Быть честным, порядочным человеком 
	63,2
	62,4
	63,2

	11. Не упустить свой шанс
	11,3
	8,5
	13,7

	12. Заниматься своим делом
	38,7
	39,7
	39,3

	13. Обеспечить счастье моих детей
	71,7
	70,5
	74,2

	14. Понимать свои жизненные цели
	12,5
	9,4
	14,6

	15. Иметь верных друзей
	66,5
	67,4
	67,8

	16. Стать очень богатым
	5,0
	4,4
	5,4

	17. Ни от кого не зависеть
	47,4
	43,7
	45,3

	18. Вести добропорядочную, нравственную жизнь
	32,5
	37,1
	30,7

	19. Сделать карьеру, добиться высокого социального положения
	11,7
	7,0
	14,6 **

	20. Иметь материальный достаток
	58,5
	60,6
	58,8

	21. Иметь хорошую семью
	59,0
	61,3
	63,2

	22. Обеспечить здоровье и счастье моих родителей
	33,9
	38,8
	40,7

	23. Иметь хорошее здоровье
	71,4
	72,8
	69,2

	24. Не стать жертвой преступления
	22,1
	21,6
	17,6

	25. Удачно жениться/выйти замуж
	6,6
	7,2
	7,7

	26. Не голодать
	25,2
	25,0
	17,4 **

	27. Прожить интересную, яркую жизнь
	29,5
	25,3
	33,1 **

	28. Быть мудрым
	22,3
	23,1
	21,0

	29. Найти настоящую любовь
	12,3
	8,0
	12,7

	30. Родить и воспитать сына/дочь
	25,5
	26,5
	29,6

	31. Обрести чувство гармонии с природой
	13,9
	15,0
	10,1

	88. не хочу отвечать на этот вопрос
	0,1
	0,0
	0,0

	99. затрудняюсь ответить
	0,1
	0,5
	0,0


* - различия значимы на 5%-ном уровне (р ≤ 0,05)

** - различия значимы на 1%-ном уровне (р ≤ 0,01)

Как следует из таблицы, люди, ориентированные на тяжелую работу значимо чаще называют вполне соответствующие этому жизненные цели (в порядке убывания разницы): Прожить интересную, яркую жизнь; Сделать карьеру, добиться высокого социального положения;  Иметь хорошую работу. В свою очередь, люди, ориентированные на легкую работу, значимо чаще называли следующие жизненные цели (в том же порядке убывания): Делать добро для других людей; Не голодать; Добиться, чтобы государство заботилось обо мне. 

Складывающаяся картина различий принципиально отличает сравнение людей, ориентированных на легкую работу и ориентированных на тяжелую работу, от сравнения ориентированных на работу в целом и не ориентированных на работу в целом. В том случае принципиальных различий между группами выявлено не было. В этом наборы ценностей, названных значимо чаще, у каждой из групп обладают единым внутренним смыслом. У тех, кто ориентирован на тяжелую работу, этот внутренний смысл связан с саморазвитием и работой как инструментом этого саморазвития. У тех же, кто ориентирован на легкую работу, внутренний смысл жизненных целей связан, фигурально выражаясь, с заботой. Причем граница между заботой об окружающих людях и заботой окружающих людей о субъектах интервью здесь, как нигде ранее при анализе повышенного гуманизма отдельных групп респондентов, становится едва уловимой.

Помимо этого, если проанализировать незначимые различия в жизненных целях сравниваемых групп, то становится понятно, что они так же подтверждают выявленную тенденцию. У ориентированных на тяжелую работу это статусно-профессиональные цели развития и движения вперед (Овладеть определенной профессией, мастерством, Добиться, чтобы меня ценили и уважали, Понимать свои жизненные цели, Получить хорошее образование, Не упустить свой шанс, Иметь материальный достаток), а также семейные цели (Обеспечить здоровье и счастье моих родителей, Найти настоящую любовь, Родить / воспитать сына или дочь, Обеспечить счастье моих детей). В свою очередь, у ориентированных на легкую работу – это цели защиты и выживания (Вести добропорядочную, нравственную жизнь; Иметь хорошее здоровье; Не стать жертвой преступления; Достойно умереть).

Следующий феномен, характеризующий ментальность людей – социальные установки. К числу важнейших, с точки зрения созидательной жизнедеятельности человека, социальных установок относится ориентация людей на стабильность-vs-развитие. Понятно, что людей, готовых радостно принимать (а тем более продуцировать) инновации должно быть – по крайней мере, в современном обществе – меньше, чем тех, кто предпочел бы игру (если так можно условно назвать жизнь) по неизменным правилам. Именно это и зафиксировал настоящий опрос.

Было бы крайне интересно сравнить выявленный показатель с аналогичными данными, полученными в иных (в первую очередь, в быстро развивающихся) обществах и культурах. Однако пока такой возможности не имеется, имеет смысл считать его близким к среднему общемировому показателю. Тем более, что он не очень значительно колеблется в разных, порой принципиально отличающихся друг от друга, стратах нашего общества. 
	КАК ВЫ ОЩУЩАЕТЕ, КАКОЕ ИЗ ДВУХ СЛЕДУЮЩИХ ВЫСКАЗЫВАНИЙ ВАМ БЛИЖЕ ПО ЖИЗНИ? (один ответ)
	всего

по выборке
	всего по работающим по найму
	легкая

работа
	тяжелая работа

	1. Любое развитие лучше, чем застой, часто называемый стабильностью
	39,2
	38,8
	38,1
	39,0

	2. Любая стабильность лучше, чем хаос и беспорядок, часто называемые развитием
	59,7
	59,7
	61,2
	59,4


Исследование показало, что именно так – не очень существенно – отличается соотношение людей, ориентированных на стабильность, и людей, ориентированных на развитие, в группе тех, кто предпочитает более легкую, хоть и менее доходную работу от аналогичного соотношения в группе тех, кто предпочитает работу более трудную, но при этом приносящую неплохой доход. Тем не менее, несмотря на эту незначительность различий, выявленные расхождения заслуживают внимания – хотя бы для того, чтобы впоследствии с ними можно было сравнить результаты других исследований.

Как следует из представленной выше таблицы, люди, ориентированные на более тяжелую работу, предпочитают стабильность в чуть меньшей степени, а развитие чуть в большей, чем те, кто ориентирован на более легкую работу. Выявленную разницу можно объяснить как минимум более высоким уровнем активности людей, ориентированных на тяжелую работу.

К социальной установке на развитие-vs-стабильность тесно примыкает в политическом плане сравнительная оценка периода 1990-х и периода 2000-х годов. В этой связи людям задавался вопрос, когда им было легче расти, развиваться, двигаться вперед. Ответы на этот вопрос уже анализировались выше. Здесь же представляется интересным снова вернуться к нему в связи с дифференцированным анализом психологии работающих на постоянной работе по найму людей.

Какая-то часть из них, правда, не смогла ответить на этот вопрос по вполне прозаическим причинам: кто-то в 90-е был еще очень молод и не мог еще толком расти, а кто-то в 2000-е не мог этого делать потому, что, наоборот, был уже не молод. Между прочим, те и другие вместе составляют шестую часть от общего числа работающих по найму на постоянной работе (17,5%). А если считать их совместно с теми, кто затруднился ответить и кто заявил, что никогда не стремился «вперед и вверх», то получается, что людей, которые не смогли дать свою оценку «лихим девяностым» и «никаким нулевым», в общей сложности оказалось 21,6% от числа работающих по найму. 

Остальные же четыре пятых отвечали на этот вопрос, и вот что у них получилось.

	НЕ МОГЛИ БЫ ВЫ ОЦЕНИТЬ, КОГДА ВАМ ЛИЧНО БЫЛО ЛЕГЧЕ РАСТИ, РАЗВИВАТЬСЯ, ДВИГАТЬСЯ ВПЕРЕД, ПОВЫШАТЬ СВОЙ СТАТУС И УЛУЧШАТЬ СВОЕ МАТЕРИАЛЬНОЕ ПОЛОЖЕНИЕ: В 90-е ГОДЫ ИЛИ В 2000-е? (один ответ)
	всего

по выборке
	всего по работающим по найму
	легкая

работа
	тяжелая работа

	1. в 90-е
	30,7
	36,3
	44,2
	33,8

	2. в 2000-е
	44,6
	63,7
	55,8
	66,2


Полученные в исследовании данные однозначно свидетельствуют, что людям, которые отвечали на этот вопрос, легче было расти в 2000-е годы. Вообще, всем лицам работающим по найму на постоянной работе было легче расти в 2000-е (как, впрочем, легче было расти в 2000-е и выборке в целом, включающей и нынешних домохозяек, и безработных, и бизнесменов, и «челноков» и пр.). Поэтому не удивляет тот факт, что и в группе лиц, ориентированных на более легкую работу, процент тех, кому было легче расти в 2000-е, выше, чем процент тех, кому было легче расти в 90-е. Но, в целом, пропорция выглядит так, что ориентированным на легкую работу в 90-е было расти легче, чем ориентированным на тяжелую работу.

Этому факту есть два совершенно разных объяснения. Оба они, безусловно, тенденциозны. Первое заключается в том, что люди, ориентированные на более легкую работу, отличаются от ориентированных на более трудную работу тем, что они, не очень любя «вкалывать», менее «уперты» и более гибки, быстрее ориентируются в ситуации и легче принимают нестандартные решения. Это психологически сближает их с бизнесменами, кардинальным образом отличающихся от тех, кто умеет только «махать кайлом». Разница же между ориентированными на более легкую работу и бизнесменами, расставившая их, в конце концов, по разным социальным полочкам, заключается именно в этой ориентации на более легкую работу, связанной с меньшей, чем у бизнесменов, активностью. Однако именно благодаря названным выше качествам им было легче жить в 90-е, когда надо было делать не столько тяжелую, сколько умную работу и быстро отвечать на вызовы времени, переключаясь с одного вида деятельности на другой, чем тем, кто ориентирован на тяжелую работу. 

Второе объяснение заключается в том, что по своим моральным качествам люди, ориентированные на более легкую работу, менее что ли основательны. Они умеют «ловить рыбку в мутной воде», а вместо тяжелого труда предпочитают брать «на хапок». Именно это качество роднит их с бизнесменами, поднявшимся в ситуации 90-х, пока дезориентированное большинство простых людей позволяло горстке жуликов и проходимцев растаскивать национальные богатства по своим карманам. Разница же между ними и бизнесменами, расставившая их в конце концов по разным социальным полочкам, заключается том, что у них не хватило энергичности захватить и удержать что-то крупное; поэтому сейчас они числятся в наемных работниках.

К сожалению, с помощью настоящего исследования проверить истинность предложенных объяснительных принципов невозможно. Социальные лифты 90-х несли вверх разных людей, причем такие качества, как ум, активность и беспринципность далеко не во всех случаях были взаимоисключающими. Оценка же интеллекта и моральной устойчивости опрашиваемых в данном опросе не была предусмотрена. 

Видимо, можно было попытаться сопоставить ответы тех, кто ориентирован на легкую работу, с ответами бизнесменов, чтобы хотя бы по этому косвенному признаку подтвердить или отвергнуть выдвинутые предположения. Однако, дело в том, что нынешние бизнесмены в большинстве своем – это вовсе не бизнесмены 90-х. Они вышли на сцену в более позднее время. Достаточно сказать, что в настоящем исследовании соотношение бизнесменов, которым легче было расти в 90-е годы, и тех, кому легче было расти в 2000-е, составляет 15,8% : 84,2% – если считать от числа бизнесменов,  содержательно ответивших на этот вопрос. И здесь вполне можно предположить, что для того, чтобы вписаться в  иную, отличную от 90-х годов, социально-политическую и экономическую ситуацию, они должны были обладать несколько другими, отличными от имевшихся у тех бизнесменов, качествами. В этой связи подобное сопоставление является недостаточно корректным.
4. Мотивация работающих по найму

4.1. Мотивация при устройстве на работу
Поскольку основную массу трудоспособного населения составляют те, кто работает по найму, то и главные вопросы, связанные с перспективой стимуляции их трудовой деятельности должны были быть заданы именно этой части населения. Тем более, что людей, занимающихся индивидуальным трудом и независимых бизнесменов вряд ли стоит принуждать работать активнее: их работа и их образ жизни, как правило и без того требуют максимального напряжения сил. А уж если это не так, то это означает, что человек сам, сознательно выбрал такой образ жизни, и попытки изменить данное положение дел тоже являются достаточно бесперспективными. 

В анализируемом ниже вопросе речь не шла о виде выбираемой работы. Предполагалось, что имеется в виду основное занятие, являющееся в данном случае константой. Интерес вызывали вторичные факторы, влияющие на выбор места осуществления этой константы, а главное – то положение, которое занимают в их иерархии причины духовного и морального характера.

	ЧТО ИЗ ПЕРЕЧИСЛЕННОГО ИМЕЕТ (ИМЕЛО) ДЛЯ ВАС ПЕРВООЧЕРЕДНОЕ ЗНАЧЕНИЕ ПРИ ВЫБОРЕ МЕСТА РАБОТЫ? (обязательно пять ответов - не больше и не меньше)
	%% от числа ответивших

	высокий заработок 
	60,9

	не скучная, интересная работа
	50,1

	надежность места работы, низкая вероятность увольнения
	48,0

	хороший климат в коллективе, интересные люди
	47,7

	хорошие условия труда
	41,9

	возможность принести пользу обществу, людям
	35,2

	возможность чего-то достичь, научиться, в общем, вырасти над собой
	34,3

	удобные часы (график) работы
	32,5

	соответствие работы способностям 
	28,0

	большой отпуск
	24,2

	возможность инициативы, самовыражения
	23,2

	отсутствие чрезмерного давления начальства
	22,9

	территориально выигрышное положение места работы (близость к дому, к месту учебы и т.п.) 
	14,4

	тот социальный статус и положение в обществе, которые она мне дает
	13,6

	не слишком тяжелая работа, отсутствие тревог и рисков
	11,5

	затрудняюсь ответить
	0,9


Как следует из приведенной таблицы, помимо высокого заработка, который является ведущей мотивацией при выборе работы большинством людей, работающих на постоянной работе по найму, главное, что их интересует и стоит на втором месте после высокого заработка, это чтобы работа была интересной. Данное обстоятельство является важным для половины опрошенных. Еще очень важны низкая вероятность увольнения и хороший коллектив. Перечисленные четыре причины можно считать основными мотивами выбора того или иного места работы и, соответственно, основными критериями ее оценки.

К мотивам второго порядка можно отнести условия труда, возможность принести пользу людям, возможность чего-то достичь и чему-то научится, а также удобный график работы. Их назвали треть и более опрошенных. Очевидно, что по смыслу эти мотивы распадаются на две группы: формальные параметры (условия труда и график) и моральные параметры (польза людям и профессиональный рост). При принятии решения об устройстве на работу, они носят вспомогательный характер.   

Справедливости ради, стоит отметить, что 40% опрошенных не назвали в качестве мотива выбора размер заработка, половина – интересную работу, больше половины – хороший климат в коллективе. И это при том, что каждый человек имел пять обязательных выборов. Из этого следует, что не названные мотивы выбора работы для этих людей если и не совсем уж безразличны, то, по крайней мере не существенны. И если человек не назвал в числе основных мотивов выбора высокий заработок, то это значит, что он работает не из-за зарплаты. То есть зарплата такому человеку, конечно нужна, но при выборе им работы существует немало вещей, поважнее зарплаты.

Таким образом получается, что для 40% работающих по найму на постоянной работе людей, зарплата не просто не имеет первоочередного значения в их выборе работы (а значит и в ходе выполнения этой работы), она находится где-то на заднем плане, заслоненная пятью более значимыми для этих людей мотивами. 

Для 50% не важно, интересная работа или нет. Иными словами, половина работающих по найму на постоянной основе готова выполнять скучную, рутинную работу.

Практически для половины работающих по найму не важен и коллектив, в котом они будут работать.

Дум третям безразлично, приносят ли они пользу обществу; они работают для себя.

Столько же не собираются в ходе работы чему-то учиться и чего-то достигать; идя на работу они преследуют чисто утилитарные цели: кормить себя и семью.

Три четверти, проводя на работе большую часть свободного времени, не собираются не то, чтобы чего-то достигать, но даже и просто самовыражаться на работе; работа – это не то место, где должна раскрываться их личность, проявляться их способности, реализовываться какие-то идеи.

В этой связи представляется интересным посмотреть, как сочетаются разные мотивы друг с другом, что, например, помимо дохода, больше всего волнует людей, выбравших доход, а что, помимо служения обществу волнует людей, выбравших служение обществу. Для этого следует посмотреть взаимопересечение выбора хотя бы самых главных мотивов. 

	(%% по столбцу от числа ответивших)
	возможность чего-то достичь, научиться
	возможность принести пользу обществу, людям
	высокий заработок 
	низкая вероятность увольнения
	не скучная, интересная работа
	удобный график работы
	хорошие условия труда
	хороший климат в коллективе, интересные люди

	возможность чего-то достичь, научиться, в общем, вырасти над собой
	100,0
	37,6
	32,3
	27,3
	34,1
	20,2
	25,5
	31,8

	возможность принести пользу обществу, людям
	38,6
	100,0
	28,2
	32,7
	33,9
	21,9
	28,7
	32,3

	высокий заработок 
	57,2
	48,8
	100,0
	58,2
	56,7
	58,4
	62,6
	55,8

	надежность места работы, низкая вероятность увольнения
	38,1
	44,5
	45,9
	100,0
	39,0
	44,4
	43,6
	40,9

	не скучная, интересная работа
	49,7
	48,2
	46,6
	40,7
	100,0
	43,2
	43,4
	45,9

	территориально выигрышное положение места работы 
	7,3
	7,5
	13,6
	13,5
	9,5
	22,2
	14,7
	12,0

	удобные часы (график) работы
	19,1
	20,2
	31,2
	30,0
	28,1
	100,0
	39,4
	32,9

	хороший климат в коллективе, интересные люди
	44,2
	43,8
	43,7
	40,7
	43,8
	48,4
	52,8
	100,0


Конечно, при этом рассмотрении следует иметь в виду, что высокий заработок, находясь на первом месте в человеческой мотивации, по любому будет находиться на первом месте у выбравших какие угодно другие, помимо заработка, мотивы. Однако у каких-то мотивов уровень сочетаемости их с высоким заработком будет более высокий, чем у остальных, а у каких-то – самый низкий. 

Как следует из представленной таблицы, беспокойство о заработке гораздо чаще, чем всеми другими, выбирается теми людьми, которые назвали в качестве главных мотивов беспокойство по поводу условий труда (63%), удобный график работы (58%) и низкую возможность увольнения (58%). А для тех, кого волнует возможность принести пользу обществу, высокий заработок является мотивом, выбираемым наименее часто (49%), по сравнению с другими людьми. Таким образом, те кто выбирает работу, оценивая прежде всего условия труда и график работы гораздо вероятнее будут думать о высоком заработке, чем те, кто выбирает работу, ориентируясь на то, какие она открывает перспективы для служения обществу.

При этом, конечно, различия между сторонниками разных мотивов оказываются не очень велики. Так, если в среднем среди работающих по найму высокий заработок не волнует 39% опрошенных, то в группе тех, кто собирается своей работой служить обществу, он не волнует 51%. Поэтому, в целом, нельзя сказать, что те, кто хочет принести пользу обществу, все сплошь бессребреники. Однако «бессребреников» в этой группе на треть больше, чем, в среднем, среди отвечавших на данный вопрос. Аналогичным образом, и другие пересечения не позволяют выявить кардинальных отличий между людьми, руководствующихся разными соображениями при выборе работы. Большинству людей важен доход, интересная работа, хороший коллектив и чтобы не могли просто так выкинуть на улицу. Тем не менее, можно выделить и вполне внятные тенденции, характеризующие психологическую специфику разных групп людей, дифференцированных по мотивам выбора работы.

Так, например, те, кто ищет интересную работу, гораздо отчетливее представлены в группах тех, кто хочет чего-то достичь и чему-то научиться, а также тех, кто хочет принести пользу обществу. А самый низкий процент указавших интересную работу в качестве своего мотива поиска работы отмечен в группах тех, для кого важны низкая вероятность увольнения, удобный график работы и хорошие условия труда.

Соответственно низкая вероятность увольнения как мотив выбора чаще всего отмечаются людьми ориентированными на высокий заработок и – как ни странно – теми, кто хочет принести пользу обществу. А меньше всего этот вопрос волнует тех, кто нацелен на поиск интересной работы и на возможность чего-то достичь, чему-то научиться. Увольнение их не пугает: если их уволят, они легко пойдут дальше, вперед и вверх, не сомневаясь, что найдут что-то более интересное.

И, наконец, последний из самых главных мотивов – хороший коллектив. Чаще всего его отмечали люди, ориентированные на хорошие условия труда. Вполне может быть так, хороший коллектив рассматривается ими как составная часть хороших условий труда. А в наименьшей степени коллектив волнует тех, кто ищет работу с низкой вероятностью увольнения. И такая взаимосвязь тоже вполне понятна. Ищущие работу с низкой вероятностью увольнения прежде всего ориентируются на отношения с начальством, т.е. по вертикали, а отношения по горизонтали для них не очень важны.
При рассмотрении мотивов выбора работы возникает еще один, достаточно важный для понимания психологии наиболее активных слоев населения вопрос. Вопрос о мотивации выбора работы шел в интервью следом за вопросом о легкой-vs-тяжелой работе. Однако, если пусть тяжелую, но высокооплачиваемую работу выбрали 78% работающих по найму на постоянной работе, предпочтя ее легкой, но низкооплачиваемой, то высокий заработок в качестве одного из основных мотивов выбора работы назвали всего 61% работающих по найму людей. Получается так, что не все выбравшие тяжелую, но высокооплачиваемую работу назвали после этого высокий доход одним из главных мотивов выбора работы. Более того. Высокий доход не назвали одним из основных мотивов выбора работы не просто не все, выбравшие тяжелую, но доходную работу в противовес легкой, но малодоходной, а далеко не все. 

Анализ двухмерных пересечений показывает, что высокий доход назвали только 66,7% тех, кто выбрал тяжелую, но доходную работу. А одновременно его назвали в качестве одного из основных своих мотивов выбора работы 41,6% выбравших до этого легкую, но малодоходную работу в противовес тяжелой, но высокодоходной. Что это? Некорректность проведения опроса? Характеристика менталитета русских людей (и уже – вологжан), через минуту забывающих о том, что они только что говорили? Думается, ни то и ни другое.

Предыдущий вопрос задавал безусловно оправданную целями исследования, но при этом жесткую, как прокрустово ложе, парадигму. Либо тяжело и деньги, либо легко, но без денег. Таким образом, вопрос исходил из аксиоматичности положения о том, что люди тяжело работают только за деньги. А это, как выясняется, не так.

Из результатов исследования вытекает, что очень большое число людей готово выполнять тяжелую работу, руководствуясь многими иными мотивами, нежели материальный доход. Как было указано выше, для 40% работающих по найму на постоянной работе людей, деньги являются важным, но при этом все же второстепенным мотивом. Между тем, настоящая работа – это, как правило, работа, связанная с преодолением препятствий, стоящих на пути ее выполнения, работа требующая высокой самоотдачи и высокого напряжения физических и моральных сил. Большинство людей хорошо понимает это. И соответственно, будучи поставленным в искусственную ситуацию, когда от них потребовали выбрать тяжелую работу с высокой оплатой или легкую с низкой, люди, ориентированные совсем не на деньги, а прежде всего на настоящую (тяжелую!) работу, естественным образом выбрали для себя эту тяжелую работу – с дополнением в виде высокого дохода.

Отсюда следует один достаточно важный для понимания психологии людей, готовых делать тяжелую работу. Две трети из них (в настоящем исследовании – 66,7%) готовы делать тяжелую работу, подразумевая при этом получение высокого, соответствующего этой работе заработка. И наряду с ними, третья часть берущихся за тяжелую работу готовы выполнять ее не столько ради заработка, сколько совсем по другим мотивам, таким как интерес, высокий статус, возможность самореализации, служение обществу и т.п. 

Одновременно среди тех, кто ориентирован на легкую работу только чуть больше половины (в настоящем исследовании – 58,4%) считают деньги не очень важными для себя. Остальные (почти половина – 41,6%) однозначно предпочитают легкую работу тяжелой, но при этом не очень готовы работать за маленькие деньги.

Выявленные различия в мотивации выбора работы у людей, ориентированных на разную по степени тяжести работу, позволят предположить наличие различий в мотивации и у разных больших социально-демографических групп – таких как мужчины и женщины, молодые и пожилые, высокообразованные и малообразованные, жители городов и жители сел. Тем более, что ранее была показана определенная связь между этой ориентацией и социально-демографическими характеристиками людей.

	ЧТО ИЗ ПЕРЕЧИСЛЕННОГО ИМЕЕТ (ИМЕЛО) ДЛЯ ВАС ПЕРВООЧЕРЕДНОЕ ЗНАЧЕНИЕ ПРИ ВЫБОРЕ МЕСТА РАБОТЫ? (обязательно пять ответов – не больше и не меньше)
	Всего 
	ПОЛ

	
	
	мужской
	женский

	
	%% по столбцу от числа ответивших

	  1. большой отпуск
	24,2
	25,2
	23,6

	  2. возможность инициативы, самовыражения
	23,2
	26,6
	20,8 *

	  3. возможность чего-то достичь, научиться, в общем, вырасти над собой
	34,3
	32,4
	35,7

	  4. возможность принести пользу обществу, людям
	35,2
	31,9
	37,6

	  5. тот социальный статус и положение в обществе, которые она мне дает
	13,6
	12,9
	14,2

	  6. высокий заработок 
	60,9
	66,6
	56,9 *

	  7. надежность места работы, низкая вероятность увольнения
	48,0
	52,2
	45,1

	  8. не скучная, интересная работа
	50,1
	51,0
	49,4

	  9. не слишком тяжелая работа, отсутствие тревог и рисков
	11,5
	11,1
	11,9

	 10. отсутствие чрезмерного давления начальства
	22,9
	22,8
	22,9

	 11. соответствие работы способностям 
	28,0
	30,8
	26,1

	 12. территориально выигрышное положение места работы (близость к дому, к месту учебы и т.п.) 
	14,4
	14,2
	14,5

	 13. удобные часы (график) работы
	32,5
	26,3
	36,9 **

	 14. хорошие условия труда
	41,9
	43,6
	40,7

	 15. хороший климат в коллективе, интересные люди
	47,7
	40,6
	52,7 **

	 99. затрудняюсь ответить
	0,9
	0,7
	1,0


* - различия значимы на 5%-ном уровне (р ≤ 0,05)

** - различия значимы на 1%-ном уровне (р ≤ 0,01)

Как видно из таблицы, мужчины чаще женщин выбирали возможность инициативы, самовыражения; высокий заработок; надежность места работы и соответствие работы способностям. Женщины чаще мужчин выбирали возможность принести пользу людям, удобные часы работы и хороший климат в коллективе. Выявленные различия говорят сами за себя. Мотивы мужчин чаще связаны с самореализацией и с доходом. У женщин это гуманитарные мотивы («делание добра») и комфортность работы. Если внимательно всмотреться в разницу между самореализацией и саморазвитием, то нетрудно заметить, что в то время, как у мужчин их мотивы связаны с влиянием на окружающую среду, готовностью к ее изменению, у женщин, наоборот, наблюдается совершенствование внутреннего мира и тяга к известному комфорту. Получается, что мотивы поиска работы мужчинами и женщинами выражают традиционное, описанное во всех классических дисциплинах различие между полами: мужчины ориентированы вовне и готовы сражаться с окружающим миром; женщины ориентированы внутрь личного пространства и готовы сделать его как можно прекраснее.

В принципе, такие различия понятны и ожидаемы. Другое дело, что исследование подтвердило их и выразило в количественной пропорции. Однако, гораздо интереснее те мотивы, в которых различия между мотивами мужчин и женщин при выборе работы не обнаружены. Так, в частности, было зафиксировано приблизительно одинаковое (в процентном отношении) количество мужчин и женщин, рассматривающих в качестве важнейших критериев выбора интересность работы. Причем количество людей, которым это в работе представляется очень важным приближается к трети отвечавших на вопрос в каждой из половых групп. Не выявлено различий также и в таком критерии выбора работы, как отсутствие чрезмерного давления начальства. Это сходство разрушает стереотип, что женщины менее доминантны, чем мужчины, а потому больше мужчин готовы мириться с давлением.

Выявленные различия между ответами представителей разных возрастных групп были вполне понятны. Они подтверждают существующие представления о психологических различиях разных возрастов. Вместе с тем, их ценность заключается в точной констатации тех мотивов, которые различаются у представителей разных возрастов, и тех, которые практически не различаются.

При этом наиболее выпуклые различия выявляются при последовательном сравнении молодых людей до 30 лет сначала с зрелыми (31-44), а потом с пожилыми людьми (старше 45 лет).

	ЧТО ИЗ ПЕРЕЧИСЛЕННОГО ИМЕЕТ (ИМЕЛО) ДЛЯ ВАС ПЕРВООЧЕРЕДНОЕ ЗНАЧЕНИЕ ПРИ ВЫБОРЕ МЕСТА РАБОТЫ? (обязательно пять ответов – не больше и не меньше)
	
	ВОЗРАСТА

	
	всего
	до 30 лет
	31-44 года

	
	%% по столбцу от числа ответивших

	  1. большой отпуск
	24,2
	23,5
	21,9

	  2. возможность инициативы, самовыражения
	23,2
	30,4
	21,8 *

	  3. возможность чего-то достичь, научиться, в общем, вырасти над собой
	34,3
	47,8
	33,8 **

	  4. возможность принести пользу обществу, людям
	35,2
	20,7
	34,5 **

	  5. тот социальный статус и положение в обществе, которые она мне дает
	13,6
	14,5
	12,8

	  6. высокий заработок 
	60,9
	75,3
	62,9 **

	  7. надежность места работы, низкая вероятность увольнения
	48,0
	40,3
	46,9

	  8. не скучная, интересная работа
	50,1
	51,4
	51,9

	  9. не слишком тяжелая работа, отсутствие тревог и рисков
	11,5
	9,9
	10,9

	 10. отсутствие чрезмерного давления начальства
	22,9
	23,8
	24,2

	 11. соответствие работы способностям 
	28,0
	24,2
	26,1

	 12. территориально выигрышное положение места работы (близость к дому, к месту учебы и т.п.) 
	14,4
	12,0
	15,7

	 13. удобные часы (график) работы
	32,5
	32,2
	34,0

	 14. хорошие условия труда
	41,9
	41,5
	42,3

	 15. хороший климат в коллективе, интересные люди
	47,7
	42,7
	49,9

	 99. затрудняюсь ответить
	0,9
	0,0
	0,9


* - различия значимы на 5%-ном уровне (р ≤ 0,05)

** - различия значимы на 1%-ном уровне (р ≤ 0,01)

	ЧТО ИЗ ПЕРЕЧИСЛЕННОГО ИМЕЕТ (ИМЕЛО) ДЛЯ ВАС ПЕРВООЧЕРЕДНОЕ ЗНАЧЕНИЕ ПРИ ВЫБОРЕ МЕСТА РАБОТЫ? (обязательно пять ответов – не больше и не меньше)
	
	ВОЗРАСТА

	
	всего
	до 30 лет
	45 и старше

	
	%% по столбцу от числа ответивших

	  1. большой отпуск
	24,2
	23,5
	26,3

	  2. возможность инициативы, самовыражения
	23,2
	30,4
	20,5 **

	  3. возможность чего-то достичь, научиться, в общем, вырасти над собой
	34,3
	47,8
	27,8 **

	  4. возможность принести пользу обществу, людям
	35,2
	20,7
	43,2 **

	  5. тот социальный статус и положение в обществе, которые она мне дает
	13,6
	14,5
	13,8

	  6. высокий заработок 
	60,9
	75,3
	52,1 **

	  7. надежность места работы, низкая вероятность увольнения
	48,0
	40,3
	52,8 **

	  8. не скучная, интересная работа
	50,1
	51,4
	48,1

	  9. не слишком тяжелая работа, отсутствие тревог и рисков
	11,5
	9,9
	12,8

	 10. отсутствие чрезмерного давления начальства
	22,9
	23,8
	21,5

	 11. соответствие работы способностям 
	28,0
	24,2
	31,4 *

	 12. территориально выигрышное положение места работы (близость к дому, к месту учебы и т.п.) 
	14,4
	12,0
	14,6

	 13. удобные часы (график) работы
	32,5
	32,2
	31,5

	 14. хорошие условия труда
	41,9
	41,5
	41,7

	 15. хороший климат в коллективе, интересные люди
	47,7
	42,7
	48,7

	 99. затрудняюсь ответить
	0,9
	0,0
	1,3


* - различия значимы на 5%-ном уровне (р ≤ 0,05)

** - различия значимы на 1%-ном уровне (р ≤ 0,01)

То, что молодым людям важнее, чем зрелым и пожилым, на работе чего-то достичь и чему-то научиться, было вполне ожидаемо. А вот то, что для них более важна возможность инициативы и самовыражения, и то, что при этом различия между ними и зрелыми людьми, являются в этом вопросе большими и значимыми, вот это оказалось не совсем ожидаемым. Потому что, как принято считать, на возраст старше 30-и лет приходится расцвет людей. А исследование показало, что угасание начинается уже в этом возрасте, и что уже в этом возрасте инициатива и самовыражение на работе становятся для людей менее значимыми, чем для молодежи. Даже высокий заработок уже так не волнует зрелых людей при выборе работы, как он волнует молодежь. А ведь именно зрелым людям надо содержать детей и удовлетворять более высокие, чем у молодежи потребности. 

Соответственно снижению интереса зрелых (и далее, пожилых) людей к личностному росту и самореализации, а также к доходу, в зрелом и пожилом возрастах в качестве мотивов выбора работы начинает возрастать значимость служения обществу, а также наличие большей комфортности работы, выражающейся в хорошем коллективе, соответствии работы способностям, невысокой вероятности увольнения, отсутствии тревог и рисков и т.п. 

Полученные данные прекрасная иллюстрация выражения «жизнь обламывает». Может быть, конечно, исследование зафиксировало не общемировую тенденцию сдвига начала этого процесса в более ранние возраста, а исключительно культурно-экономическую специфику РФ. Чтобы в этом убедиться, надо эмпирически исследовать положение дел в других культурах и странах. Однако известно, что  американцы стараются «пробивать стены» (делать работу, требующую большой энергии и инициативы) головами тех сотрудников, кому до 30 лет, а тех, кому больше 30, чаще направляют на обеспечение стабильности дела, а не на развитие. 

	ЧТО ИЗ ПЕРЕЧИСЛЕННОГО ИМЕЕТ (ИМЕЛО) ДЛЯ ВАС ПЕРВООЧЕРЕДНОЕ ЗНАЧЕНИЕ ПРИ ВЫБОРЕ МЕСТА РАБОТЫ? (обязательно пять ответов – не больше и не меньше)
	
	ВОЗРАСТА

	
	всего
	31-44 лет
	45 и старше

	
	%% по столбцу от числа ответивших

	  1. большой отпуск
	24,2
	21,9
	26,3

	  2. возможность инициативы, самовыражения
	23,2
	21,8
	20,5

	  3. возможность чего-то достичь, научиться, в общем, вырасти над собой
	34,3
	33,8
	27,8

	  4. возможность принести пользу обществу, людям
	35,2
	34,5
	43,2 *

	  5. тот социальный статус и положение в обществе, которые она мне дает
	13,6
	12,8
	13,8

	  6. высокий заработок 
	60,9
	62,9
	52,1 **

	  7. надежность места работы, низкая вероятность увольнения
	48,0
	46,9
	52,8

	  8. не скучная, интересная работа
	50,1
	51,9
	48,1

	  9. не слишком тяжелая работа, отсутствие тревог и рисков
	11,5
	10,9
	12,8

	 10. отсутствие чрезмерного давления начальства
	22,9
	24,2
	21,5

	 11. соответствие работы способностям 
	28,0
	26,1
	31,4

	 12. территориально выигрышное положение места работы (близость к дому, к месту учебы и т.п.) 
	14,4
	15,7
	14,6

	 13. удобные часы (график) работы
	32,5
	34,0
	31,5

	 14. хорошие условия труда
	41,9
	42,3
	41,7

	 15. хороший климат в коллективе, интересные люди
	47,7
	49,9
	48,7

	 99. затрудняюсь ответить
	0,9
	0,9
	1,3


* - различия значимы на 5%-ном уровне (р ≤ 0,05)

** - различия значимы на 1%-ном уровне (р ≤ 0,01)

В дополнение к сказанному остается лишь добавить, что между пожилым и зрелым возрастом практически нет значимых различий в мотивации выбора работы. Единственное, что следует отметить: возможность принести пользу обществу становится еще более важным критерием выбора работы, а доход еще менее важным. 

Если же добавить сюда не значимые, но заметные различия, такие как большая готовность пожилых людей мириться с давлением начальства, со скучной работой, с территориальной удаленностью, а с другой стороны, большая заинтересованность в низкой вероятности увольнения, в легкой работе, в большом отпуске и т.п., то картина психологической (и физиологической) деградации работающих людей становится здесь цельной и объемной. Динамика мотивации выбора работы как нельзя лучше показывает угасание стремления самореализоваться и замену его стремлением выжить, удержаться на работе, усиление страха эту работу потерять, снижение трудовой активности и прочие признаки человеческого старения.

Не менее поучительно и то, как влияет на выбор работы образование, и в частности, как с ростом образования меняются критерии этого выбора.

	ЧТО ИЗ ПЕРЕЧИСЛЕННОГО ИМЕЕТ (ИМЕЛО) ДЛЯ ВАС ПЕРВООЧЕРЕДНОЕ ЗНАЧЕНИЕ ПРИ ВЫБОРЕ МЕСТА РАБОТЫ? (обязательно пять ответов – не больше и не меньше)
	
	ОБРАЗОВАНИЕ

	
	всего
	неполное среднее и средняя школа
	среднее специальное

	
	%% по столбцу от числа ответивших

	  1. большой отпуск
	24,2
	29,9
	24,1

	  2. возможность инициативы, самовыражения
	23,2
	16,8
	18,6

	  3. возможность чего-то достичь, научиться, в общем, вырасти над собой
	34,3
	22,3
	35,4 **

	  4. возможность принести пользу обществу, людям
	35,2
	32,6
	37,9

	  5. тот социальный статус и положение в обществе, которые она мне дает
	13,6
	13,4
	11,0

	  6. высокий заработок 
	60,9
	65,2
	62,8

	  7. надежность места работы, низкая вероятность увольнения
	48,0
	51,9
	51,4

	  8. не скучная, интересная работа
	50,1
	48,8
	48,4

	  9. не слишком тяжелая работа, отсутствие тревог и рисков
	11,5
	14,1
	12,1

	 10. отсутствие чрезмерного давления начальства
	22,9
	25,0
	23,6

	 11. соответствие работы способностям 
	28,0
	30,6
	23,2 *

	 12. территориально выигрышное положение места работы (близость к дому, к месту учебы и т.п.) 
	14,4
	13,7
	15,3

	 13. удобные часы (график) работы
	32,5
	34,7
	35,4

	 14. хорошие условия труда
	41,9
	45,1
	43,4

	 15. хороший климат в коллективе, интересные люди
	47,7
	40,8
	47,2

	 99. затрудняюсь ответить
	0,9
	1,7
	0,7


* - различия значимы на 5%-ном уровне (р ≤ 0,05)

** - различия значимы на 1%-ном уровне (р ≤ 0,01)

Как следует из таблицы, значимых различий между мотивами людей, закончивших среднюю школу (и приписанных к ним немногочисленных лиц, не получивших никакого законченного среднего образования) и мотивами людей со средним специальным образованием немного. Но, что характерно, они совершенно диаметральны по смыслу. Так, если лица со средним специальным образованием чаще лиц со общешкольным называли возможность чего-то достичь, научиться, вырасти «над собой», то лица со общешкольным и с неполным средним образованием, наоборот чаще искали работу по способностям, понимая, что подойти может не каждая. Не противоречит складывающейся картине и то, что люди со средним специальным образованием искали интересный коллектив, а люди с общешкольным – возможность большого отпуска.

	ЧТО ИЗ ПЕРЕЧИСЛЕННОГО ИМЕЕТ (ИМЕЛО) ДЛЯ ВАС ПЕРВООЧЕРЕДНОЕ ЗНАЧЕНИЕ ПРИ ВЫБОРЕ МЕСТА РАБОТЫ? (обязательно пять ответов – не больше и не меньше)
	
	ОБРАЗОВАНИЕ

	
	всего
	среднее специальное
	высшее и незаконченное высшее (3 курса)

	
	%% по столбцу от числа ответивших

	  1. большой отпуск
	24,2
	24,1
	19,3

	  2. возможность инициативы, самовыражения
	23,2
	18,6
	39,2 **

	  3. возможность чего-то достичь, научиться, в общем, вырасти над собой
	34,3
	35,4
	43,9

	  4. возможность принести пользу обществу, людям
	35,2
	37,9
	32,2

	  5. тот социальный статус и положение в обществе, которые она мне дает
	13,6
	11,0
	19,5 **

	  6. высокий заработок 
	60,9
	62,8
	52,5 *

	  7. надежность места работы, низкая вероятность увольнения
	48,0
	51,4
	37,1 **

	  8. не скучная, интересная работа
	50,1
	48,4
	55,2

	  9. не слишком тяжелая работа, отсутствие тревог и рисков
	11,5
	12,1
	7,8

	 10. отсутствие чрезмерного давления начальства
	22,9
	23,6
	19,4

	 11. соответствие работы способностям 
	28,0
	23,2
	35,8 **

	 12. территориально выигрышное положение места работы (близость к дому, к месту учебы и т.п.) 
	14,4
	15,3
	13,0

	 13. удобные часы (график) работы
	32,5
	35,4
	23,9 **

	 14. хорошие условия труда
	41,9
	43,4
	35,2

	 15. хороший климат в коллективе, интересные люди
	47,7
	47,2
	55,3

	 99. затрудняюсь ответить
	0,9
	0,7
	0,4


* - различия значимы на 5%-ном уровне (р ≤ 0,05)

** - различия значимы на 1%-ном уровне (р ≤ 0,01)

Однако гораздо отчетливее различия в образовании были видны при сравнении мотивов людей со средним специальным образованием и тех, у кого оно высшее.

Так, люди с высшим образованием значимо чаще называли возможность инициативы, самовыражения, соответствие работы способностям (но с иным уже смыслом, нежели лица с неполным средним образованием) и достойное положение в обществе, которое должна дать соответствующая образованию работа. Сюда также следовало бы добавить хоть и не значимые, но тем не менее заметно отличающиеся в процентном отношении мотивы выбора лиц с высшим образованием: возможность чего-то достичь, чему-то научиться, интересная работа и интересные люди вокруг.

В свою очередь лица со средним специальным образованием значимо чаще называли высокий заработок, низкую вероятность увольнения и удобное время работы.

И наконец, разница в мотивах между лицами высокообразованными и лицами с неполным средним и с общешкольным образованием.

	ЧТО ИЗ ПЕРЕЧИСЛЕННОГО ИМЕЕТ (ИМЕЛО) ДЛЯ ВАС ПЕРВООЧЕРЕДНОЕ ЗНАЧЕНИЕ ПРИ ВЫБОРЕ МЕСТА РАБОТЫ? (обязательно пять ответов – не больше и не меньше)
	
	ОБРАЗОВАНИЕ

	
	всего
	неполное среднее и средняя школа
	высшее и незаконченное высшее (3 курса)

	
	%% по столбцу от числа ответивших

	  1. большой отпуск
	24,2
	29,9
	19,3 **

	  2. возможность инициативы, самовыражения
	23,2
	16,8
	39,2 **

	  3. возможность чего-то достичь, научиться, в общем, вырасти над собой
	34,3
	22,3
	43,9 **

	  4. возможность принести пользу обществу, людям
	35,2
	32,6
	32,2

	  5. тот социальный статус и положение в обществе, которые она мне дает
	13,6
	13,4
	19,5

	  6. высокий заработок 
	60,9
	65,2
	52,5 **

	  7. надежность места работы, низкая вероятность увольнения
	48,0
	51,9
	37,1 **

	  8. не скучная, интересная работа
	50,1
	48,8
	55,2

	  9. не слишком тяжелая работа, отсутствие тревог и рисков
	11,5
	14,1
	7,8 *

	 10. отсутствие чрезмерного давления начальства
	22,9
	25,0
	19,4

	 11. соответствие работы способностям 
	28,0
	30,6
	35,8

	 12. территориально выигрышное положение места работы (близость к дому, к месту учебы и т.п.) 
	14,4
	13,7
	13,0

	 13. удобные часы (график) работы
	32,5
	34,7
	23,9 **

	 14. хорошие условия труда
	41,9
	45,1
	35,2 *

	 15. хороший климат в коллективе, интересные люди
	47,7
	40,8
	55,3 **

	 99. затрудняюсь ответить
	0,9
	1,7
	0,4


* - различия значимы на 5%-ном уровне (р ≤ 0,05)

** - различия значимы на 1%-ном уровне (р ≤ 0,01)

Здесь были обнаружены самые серьезные различия, лучше всего характеризующие имеющиеся тенденции. Так, лица с высшим образованием значимо чаще назвали возможность чего-то достичь и чему-то научиться; возможность инициативы и самовыражения, а также интересный коллектив. В то же время лица со средним школьным и с неполным средним значимо чаще назвали высокий заработок, низкую вероятность увольнения, не слишком тяжелую работу, отсутствие тревог и рисков, удобные часы работы и хорошие условия труда. 

В результате, получается, что люди с высшим образованием значимо чаще ищут на работе самореализации и интересного времяпровождения, а люди с не очень высоким образованием значимо чаще работают за деньги и при этом ищут не столько интересную, сколько не тяжелую и удобную работу. Справедливости ради, следует также отметить, что люди с высшим образованием вовсе не горят большим, чем другие образовательные группы принести пользу обществу.

Вместе с тем, нельзя забывать одно очень важное обстоятельство. Выше были описаны тенденции, заключающиеся в том, что представители одной группы называют некоторые мотивы значимо чаще, чем представители других групп. Предположительно эти тенденции характеризуют специфику психологии представителей сравниваемых групп. Отсюда можно сделать вывод о том, что не выбравшие данный мотив представители первой группы все равно тяготеют к этому мотиву больше, чем не выбравшие его представители других, сравниваемых с первой, групп, но только из-за ограничений в количестве ответов они его не назвали. Однако, это не что иное, как допущение. Сделанное, безусловно, с известной долей вероятности, но истинность которого не доказана и в рамках данного исследования доказана быть не может. 

Поэтому при анализе надо всегда помнить, что если 40% лиц с высшим образованием назвали возможность самореализации в качестве одного из важнейших критериев выбора ими работы, то 60% эту возможность самореализации не назвали. И если половина лиц со средним школьным образованием назвали в качестве одного из важнейших мотивов выбора ими работы низкую вероятность увольнения, то вторая половина этот мотив не назвала,  и поэтому остается не ясным, может быть им на увольнение глубоко наплевать.

Последним этапом анализа взаимосвязи мотивов выбора работы и социально-демографических характеристик людей является сравнение ответов горожан и жителей села.

	ЧТО ИЗ ПЕРЕЧИСЛЕННОГО ИМЕЕТ (ИМЕЛО) ДЛЯ ВАС ПЕРВООЧЕРЕДНОЕ ЗНАЧЕНИЕ ПРИ ВЫБОРЕ МЕСТА РАБОТЫ? (обязательно пять ответов – не больше и не меньше)
	Всего

	ГОРОДА и СЕЛА

	
	
	Города
	Села

	
	%% по столбцу от числа ответивших

	1. большой отпуск
	24,2
	24,0
	24,5

	2. возможность инициативы, самовыражения
	23,2
	30,4
	17,3 **

	3. возможность чего-то достичь, научиться, в общем, вырасти над собой
	34,3
	41,4
	28,6 **

	4. возможность принести пользу обществу, людям
	35,2
	24,2
	44,2 **

	5. тот социальный статус и положение в обществе, которые она мне дает
	13,6
	17,3
	10,6 *

	6. высокий заработок 
	60,9
	60,2
	61,5

	7. надежность места работы, низкая вероятность увольнения
	48,0
	46,2
	49,5

	8. не скучная, интересная работа
	50,1
	51,3
	49,1

	9. не слишком тяжелая работа, отсутствие тревог и рисков
	11,5
	11,1
	11,9

	10. отсутствие чрезмерного давления начальства
	22,9
	22,3
	23,4

	11. соответствие работы способностям 
	28,0
	27,2
	28,8

	12. территориально выигрышное положение места работы (близость к дому, к месту учебы и т.п.) 
	14,4
	16,7
	12,4

	13. удобные часы (график) работы
	32,5
	33,7
	31,5

	14. хорошие условия труда
	41,9
	36,8
	46,0 *

	15. хороший климат в коллективе, интересные люди
	47,7
	47,1
	48,2

	99. затрудняюсь ответить
	0,9
	0,6
	1,1


* - различия значимы на 5%-ном уровне (р ≤ 0,05)

** - различия значимы на 1%-ном уровне (р ≤ 0,01)

Как следует из приведенной таблицы, между мотивами сельских жителей и горожан имеются хорошо заметные различия. Главный водораздел проходит по оси эгоистических-vs-общественных интересов. Так, горожане намного чаще сельских жителей назвали возможность инициативы, самовыражения и возможность чего-то достичь, научиться, в общем вырасти над собой. Все вместе это можно назвать саморазвитием и самореализацией. Выявленные различия хорошо сочетаются со спецификой ценностно-целевой сферы горожан и не нуждаются в специальных объяснениях.

В то же время сельские жители настолько же чаще назвали возможность принести пользу обществу, людям. Это заявление, в целом, не противоречит специфике ценностно-целевой сферы селян, но полностью не объясняется ею. Базируясь на данных исследования, невозможно точно определить, что стоит за подобной декларацией. Сознательная и искренняя забота не отравленных жаждой наживы жителей небольших населенных пунктов об интересах других людей и общества в целом? Не очень осмысленное повторение постулатов, еще с советского периода механически заучиваемых в школе как вечные истины? Отсутствие у сельских жителей реальной возможности руководствоваться другими мотивами, поскольку никакая работа в селе в настоящее время не дает ни возможностей для саморазвития, ни интересного занятия, ни возможности чего-то достичь и чему-то научиться? Все это – предмет будущих исследований. Однако выявленные различия достаточно заметны и значимы, и отмахнуться от них невозможно.

Помимо этих различий горожане в качестве мотивов выбора работы чаще называли тот статус, который дает им выполняемая работа, а сельские жители – хорошие условия труда. В принципе, на этот счет в исследовании тоже нет никаких указаний, но данные различия объяснить несколько легче. В достаточно однородном сельском обществе и в условиях отсутствия заметных различий в сложности, и, соответственно, в уровне оплаты выполняемых сельскими жителями работ, возможность повышения своего статуса посредством выбора места работы является слишком эфемерной. Невелика она и в городе. Но в городе все же существуют более престижные и менее престижные работы, и люди могут выбирать, а в селе возможности такого выбора минимальны.

Обратная ситуация складывается с условиями труда. Скорее всего, дело заключается в том, что в городе условия труда, в целом, практически везде являются вполне приемлемыми. Чего, видимо, не скажешь о селе. Поэтому условия работы являются в сельской местности и важным мотивом и важным критерием выбора места работы.

В то же время весьма показательно, что такие важные критерии, как заработок, интересность работы, климат в коллективе, сельские жители называли ничуть не реже, чем горожане. Из этого следует, что при всей своей готовности служить обществу, проявленной селянами в гораздо большей степени, количество «бессребреников», которым не очень важен доход, в городе оказалось ничуть не меньшим, чем среди селян, а количество «сребролюбцев» в селе – ничуть не меньшим, чем среди горожан. Аналогичным образом, при более высокой однородности выполняемых на селе работ, сельские жители, ничуть не меньше, чем горожане, хотят, чтобы работа у них была интересной. 

4.2. Поиск работы

Анализ представлений людей о том, что надо делать, лишившись работы, т.е. основного для большинства опрошенных источника доходов, выявляет не только представления обыденного сознания о существующем положении дел, но и – косвенным образом – степень активности граждан. Понятно, что от представлений о должном до реального следования этому должному огромная дистанция. Но все-таки с высокой степенью вероятности можно предположить, что иерархия представлений в данной, не регламентированной морально-этическими правилами, сфере во многом соответствует иерархии реальных дел, хотя самих дел при этом в реальности может быть, конечно же, на порядок меньше.

	КАК ВЫ ПОЛАГАЕТЕ, С ЧЕГО НАДО НАЧАТЬ ПОИСК РАБОТЫ, ЛИШИВШИСЬ ОСНОВНОГО ИСТОЧНИКА ДОХОДОВ? (не более четырех ответов)
	%% от числа опрошенных

	1. зарегистрироваться на бирже труда и рассмотреть имеющиеся там заявки
	66,7

	2. обратиться с вопросом к друзьям и родственникам, не помогут ли они с работой
	56,7

	3. начать поиск вакансий в газетах, по Интернету и т.п., одновременно дав объявление о поиске работы / предложении своих услуг в газеты, разместив его в Интернете, выложив на соответствующие сайты свое резюме
	44,6

	4. пройти / прозвонить по тем предприятиям, фирмам, организациям, где Ваши знания и умения могут быть востребованы, и обратиться к ним с предложением своих услуг
	43,2

	5. обратиться в кадровые агентства
	34,5

	6. решить поменять профессию и пройти курс обучения новой специальности, т.е. временно не работать, а учиться
	23,9

	7. обратиться в профсоюзную организацию, может они чем-нибудь помогут
	11,0

	8. проанализировать ситуацию на рынках близких к Вашей специальности товаров и услуг и начать свой бизнес / индивидуальную трудовую деятельность в знакомой Вам сфере
	10,8

	9. решить поменять профессию и начать бизнес / индивидуальную трудовую деятельность в незнакомой сфере без предварительного обучения
	7,4

	10. решить сменить место жительства и разместить резюме на сайтах, обратиться в кадровые агентства или даже просто поехать искать работу в другую страну / другой город / деревню, где Вы предположительно будете востребованы
	5,4

	11. ничего не делать, решив некоторое время вообще не работать (стать домохозяйкой, жить с подсобного хозяйства и т.п.)
	4,9

	12. ничего не делать, ждать, когда Вам позвонят те, кто знает о Вас как о хорошем специалисте (в т.ч. и с утраченного места работы)
	3,0

	13. обратиться в суд о нарушении Ваших прав с требованием восстановить Вас в прежней должности
	2,2

	14. я и так сейчас не имею работы и не могу ее найти, что бы ни предпринимал
	2,1

	15. не обязательно искать работу, могут быть другие источники доходов
	0,5

	99. затрудняюсь ответить / не могу сказать, никогда не думал об этом
	2,8


Как и следовало ожидать, на первом месте по частоте упоминаний находится регистрация безработных на бирже труда. Являясь главным официальным способом поиска работы, биржа занимает соответствующее место в сознании людей. Не следует также забывать, что она и единственный путь оформления пособия по безработице. Поэтому для многих людей, выполняющих не уникальную, требующуюся во многих местах работу, биржа, судя по всему, действительно является реальным источником надежды во время вынужденного простоя. Регистрацию на ней назвали ровно две трети опрошенных.

	КАК ВЫ ПОЛАГАЕТЕ, С ЧЕГО НАДО НАЧАТЬ ПОИСК РАБОТЫ?
	всего
	работаю по найму на постоянной основе 
	работаю по краткосрочным контрактам 
	предприниматель, имеющий наемных работников 
	занимаюсь индивидуальной трудовой деятельностью
	учусь в дневном техникуме, ПТУ, колледже 
	учусь в ВУЗе на дневном отделении 
	являюсь неработающим пенсионером
	получаю пенсию и работаю 
	занимаюсь домашним хозяйством 
	нахожусь в декретном отпуске 
	являюсь безработным

	1 биржа труда
	66,7
	69,6
	69,4
	36,9
	28,9
	51,9
	51,0
	65,1
	65,9
	71,0
	76,1
	62,2

	2 газеты и Интернет
	44,6
	46,6
	37,6
	35,4
	73,5
	58,9
	49,2
	37,3
	33,8
	47,0
	70,9
	46,1

	3 конкретные фирмы
	43,2
	47,3
	39,1
	49,2
	50,1
	76,6
	65,8
	33,0
	42,1
	28,4
	33,3
	29,9

	4 кадровые агентства
	34,5
	35,9
	33,4
	39,4
	22,4
	40,5
	59,5
	29,7
	30,6
	31,5
	38,5
	39,0

	5 друзья и родственники
	56,7
	59,6
	59,9
	43,6
	57,1
	44,7
	38,7
	53,7
	61,3
	30,3
	48,6
	53,4

	6 суд
	2,2
	2,3
	2,7
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	1,8
	4,2
	4,4
	0,0
	4,0

	7 профком
	11,0
	10,4
	12,2
	8,6
	0,0
	0,0
	0,0
	14,3
	12,6
	11,9
	2,7
	14,7

	8 обучение новой профессии
	23,9
	26,3
	40,7
	16,7
	26,4
	40,3
	14,3
	15,2
	21,7
	18,6
	33,7
	20,1

	9  бизнес в незнакомой сфере
	7,4
	6,8
	6,2
	40,4
	23,8
	3,6
	22,8
	6,2
	4,2
	18,1
	0,0
	5,9

	10 бизнес в знакомой сфере
	10,8
	10,0
	11,7
	53,9
	22,8
	13,9
	49,7
	6,0
	9,8
	16,9
	7,4
	4,6

	11 смена места жительства
	5,4
	6,5
	7,2
	8,6
	0,0
	22,8
	0,0
	2,8
	4,4
	0,0
	2,7
	5,5

	12 ждать случайного звонка
	3,0
	1,8
	6,9
	0,0
	0,0
	0,0
	18,2
	2,4
	8,7
	6,0
	0,0
	7,2

	13 стать домохозяйкой и т.п.
	4,9
	2,9
	4,1
	4,6
	3,3
	10,3
	0,0
	9,3
	10,1
	0,0
	2,6
	5,5

	14 я и так безработный
	2,1
	0,7
	5,4
	0,0
	0,0
	0,0
	18,2
	3,9
	0,6
	6,0
	0,0
	5,3

	15 есть другие способы добывать деньги
	0,5
	0,4
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0
	1,0
	0,0
	0,0
	0,0
	0,0


Данный вопрос задавался представителям всех социальных страт без исключения. Однако весьма показательно, что и работающих людей, и у безработных и даже у вышедших на пенсию стариков более 60% опрошенных в каждой из этих страт назвали постановку на учет на бирже труда в числе первоочередных шагов по поиску работы. Это означает, что надежду на эту биржу, которую имеют работающие люди, разделяют и те, кто давно не работает.

Единственные страты (не считая предпринимателей и свободных индивидуалов), которые меньше других готовы полагаться на эффективную помощь биржи – это студенты высших и средних специальных учебных заведений. Они еще не сталкивались в полной мере с суровой действительностью, и им кажется, что биржа – это последнее дело, на которое могут пойти только уставшие от жизни «лузеры», а на самом деле надо не «ждать у моря погоды», а самим активно «стучаться во все двери».

Вместе с тем, нельзя не отметить, что, хотя две трети опрошенных и назвали биржу труда в числе важнейших путей поиска работы, одна треть опрошенных (и в том числе треть работающих на постоянной работе, а также треть безработных) ее в этом качестве не расценивает. 

Далее, после биржи труда, число людей, желающих использовать тот или иной способ поиска работы убывает в строгой зависимости от увеличения степени индивидуальных усилий, необходимых для реализации данного способа.

57% опрошенных полагают, что можно поспрашивать друзей и знакомых, нет ли у них чего-нибудь на примете.

45% опрошенных полагает правильным подать безадресные объявления в газете, разместить их в Интернете и т.п.

43% опрошенных готовы сесть на телефон и звонить (а может быть и сходить) в конкретные фирмы, которые могут заинтересоваться предлагаемой работой. 

35% опрошенных готовы отправиться в кадровые агентства, рассказать там о себе, оставить соответствующие заявления и резюме.

Еще меньшее число людей (24% опрошенных) задумываются над тем, чтобы напрячься, потратить время (на обучение), но при этом освоить новую, более востребованную и более доходную, профессию.

11% опрошенных готовы пуститься в свободное плавание по бушующим морям индивидуального предпринимательства и начать свой бизнес – правда, в знакомой им сфере.

7% более отчаянных и вовсе собираются начать свой бизнес в незнакомой сфере. Этот вопрос готовы рассмотреть, в основном, те, кто уже пробовал себя в аналогичной деятельности (предприниматели и те, кто занимается индивидуальной трудовой деятельностью), а также те, кто наоборот, плохо представляет себе, что это такое, т.е.  домохозяйки и студенты.

И, наконец, 5% самых отчаянных готовы ради работы сменить свое место жительства, переехав в другой город, а то и вовсе в другую страну.

Следует также отметить, что какая-то часть ответов носит неконструктивный характер, а именно люди думают обратиться в профком и в суд или вообще ничего не предпринимать. Правда, респондентов, выбравших эти ответы, не очень много. И они ко всему еще часто оказываются одними и теми же людьми, т.е. теми, кто выбрал несколько ответов, близких друг другу по смыслу. 

Из приведенной ниже таблицы хорошо видно, как сочетаются ответы респондентов. Понятно, что все выделенные подгруппы людей с разными представлениями о первоочередных шагах по поиску работу – пересекающиеся множества. Они не отделены друг от друга четкой границей. Однако демонстрируемое помещенной ниже таблицей сочетание разных форм декларируемого поведения открывает стоящие за выделенными сочетаниями различные виды мотивации изучаемого поведения, а это, в свою очередь, предполагает разное содержание информационных посылов, призванных активизировать данную мотивацию. 

	КАК ВЫ ПОЛАГАЕТЕ, С ЧЕГО НАДО НАЧАТЬ ПОИСК РАБОТЫ?
	всего
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15

	1
	66,7
	100,0
	71,9
	69,3
	68,6
	71,1
	57,3
	60,4
	62,4
	50,4
	43,1
	44,0
	54,6
	33,6
	45,2
	49,9

	2
	44,6
	48,1
	100,0
	45,8
	47,6
	45,0
	14,9
	30,7
	31,5
	33,0
	32,5
	31,3
	10,8
	10,8
	9,6
	0,0

	3
	43,2
	44,8
	44,3
	100,0
	37,6
	46,0
	44,5
	23,3
	38,7
	33,9
	33,5
	36,3
	14,7
	15,1
	28,0
	12,5

	4
	34,5
	35,5
	36,9
	30,1
	100,0
	30,7
	26,4
	49,0
	26,8
	21,6
	27,5
	18,6
	28,4
	14,0
	5,4
	12,5

	5
	56,7
	60,5
	57,2
	60,4
	50,3
	100,0
	49,3
	53,7
	58,5
	47,8
	45,3
	39,0
	57,7
	35,9
	33,8
	37,4

	6
	2,2
	1,9
	0,7
	2,3
	1,7
	1,9
	100,0
	4,6
	2,8
	2,2
	1,0
	1,1
	0,0
	1,2
	6,9
	0,0

	7
	11,0
	9,9
	7,5
	5,9
	15,5
	10,4
	22,9
	100,0
	8,9
	10,2
	7,1
	10,7
	7,8
	14,0
	5,4
	12,5

	8
	23,9
	22,4
	16,9
	21,4
	18,5
	24,7
	30,8
	19,4
	100,0
	24,6
	30,1
	43,5
	8,6
	18,1
	5,4
	0,0

	9
	7,4
	5,6
	5,5
	5,8
	4,6
	6,2
	7,2
	6,9
	7,6
	100,0
	18,3
	10,7
	1,9
	7,1
	17,1
	0,0

	10
	10,8
	7,0
	7,8
	8,3
	8,6
	8,6
	4,8
	7,0
	13,5
	26,6
	100,0
	20,3
	13,9
	10,9
	18,1
	12,5

	11
	5,4
	3,6
	3,8
	4,6
	2,9
	3,7
	2,6
	5,3
	9,9
	7,8
	10,3
	100,0
	9,2
	6,8
	8,2
	25,0

	12
	3,0
	2,5
	0,7
	1,0
	2,5
	3,0
	0,0
	2,1
	1,1
	0,8
	3,9
	5,0
	100,0
	14,8
	11,9
	24,9

	13
	4,9
	2,5
	1,2
	1,7
	2,0
	3,1
	2,6
	6,3
	3,7
	4,7
	5,0
	6,2
	24,2
	100,0
	14,6
	25,0

	14
	2,1
	1,4
	0,5
	1,4
	0,3
	1,3
	6,7
	1,1
	0,5
	4,9
	3,6
	3,2
	8,5
	6,4
	100,0
	25,0

	15
	0,5
	0,3
	0,0
	0,1
	0,2
	0,3
	0,0
	0,5
	0,0
	0,0
	0,5
	2,1
	3,9
	2,4
	5,4
	100,0


Список предполагаемых действий:

1 зарегистрироваться на бирже труда и рассмотреть имеющиеся там заявки

2 начать поиск вакансий в газетах, по Интернету и т.п., одновременно дав объявление о поиске работы / предложении своих услуг в газеты, разместив его в Интернете, выложив на соответствующие сайты свое резюме 

3 пройти / прозвонить по тем предприятиям, фирмам, организациям, где Ваши знания и умения могут быть востребованы, и обратиться к ним с предложением своих услуг

4 обратиться в кадровые агентства

5 обратиться с вопросом к друзьям и родственникам, не помогут ли они с работой

6 обратиться в суд о нарушении Ваших прав с требованием восстановить Вас в прежней должности

7 обратиться в профсоюзную организацию, может они чем-нибудь помогут

8 решить поменять профессию и пройти курс обучения новой специальности, т.е. временно не работать, а учиться

9 решить поменять профессию и начать бизнес / индивидуальную трудовую деятельность в незнакомой сфере без предварительного обучения

10 проанализировать ситуацию на рынках близких к Вашей специальности товаров и услуг и начать свой бизнес / индивидуальную трудовую деятельность в знакомой Вам сфере

11 решить сменить место жительства и разместить резюме на сайтах, обратиться в кадровые агентства или даже просто поехать искать работу в другую страну / другой город / деревню, где Вы предположительно будете востребованы

12 ничего не делать, ждать, когда Вам позвонят те, кто знает о Вас как о хорошем специалисте (в т.ч. и с утраченного места работы)

13 ничего не делать, решив некоторое время вообще не работать (стать домохозяйкой, жить с подсобного хозяйства и т.п.)

14 я и так сейчас не имею работы и не могу ее найти, что бы ни предпринимал

15 не обязательно искать работу, могут быть другие источники доходов

Так, в частности, видно, что, по крайней мере, половина из тех, кто станет на учет на бирже труда, обратятся заодно к друзьям и родственникам, а также дадут объявления в газеты, разместят его Интернете, и может быть, попробуют обзвонить фирмы, организации и предприятия, которые, в принципе, могли бы воспользоваться их способностями. Это – наиболее типичное поведение. Его можно назвать нормой.

В этой связи возникает вопрос, насколько велика эта ниша. Какое количество людей, готовых в первую очередь сделать самые простые вещи: стать на биржу, позвонить родным и знакомым, почитать газеты с объявлениями? Казалось бы, так должны поступить все. Но уже на биржу готовы отправиться только 67%. Всего же, тех, кто пойдет на биржу, позвонит знакомым и друзьям, а также посмотрит объявления и может быть даст свое, оказывается чуть больше половины – 53%.

Если же попытаться вычленить тех, кто отнесется к потере работы более активно и не ограничится перечисленным, а еще и обратится в кадровые агентства и попробует обзвонить потенциальных работодателей, то число таких людей сократится еще сильнее. Поскольку в анкете число выборов форм поведения было ограничено четырьмя вариантами, невозможно узнать, сколько людей выбрали бы в качестве главной поведенческой линии все пять первых ответов. Однако подсчет этих пяти ответов в различных сочетания по четыре показывает, что число людей, считающих названные формы реагирования главными способами поиска работы, составляет менее половины опрошенных – в данном исследовании 46%. 

Остальные же посчитали указанные пять вариантов не самыми предпочтительными. Они собирались, помимо регистрации на бирже или звонков друзьям и близким, жаловаться в профком, осваивать новые профессии, менять место жительства, а то и вообще ничего не предпринимать. Причем, помимо смешанных форм поведения, три поведенческие, отличные от «нормальной», стратегии, проявились и в чистом виде.

Первую из них условно можно назвать «сутяжничеством». Сюда можно было бы отнести тех, кто намеревается обратиться по поводу своего увольнения в профком и при этом еще собирается подать в суд. Таких людей немного – всего полпроцента выборки, поскольку в суд готовы идти всего 2%, а сочетание с профкомом делает эту группу еще меньше. Однако в один только профком готовы отправиться уже 11% опрошенных. Это, конечно, не «сутяги» в чистом виде, но в любом случае – это те люди, которые вместо содержательного решения вопроса, рассчитывают на жалость или давление.

Вторая группа – это «бездельники». Она включает тех, кто выбрал варианты реагирования, подразумевающеи что угодно, но только не поиск работы: ничего не делать, ждать, когда кто-нибудь позвонит, заняться домашним или подсобным хозяйством, искать другие источники существования и т.п. Всего тех, кто назвал вместе 12-15 варианты ответов – 2% от общего числа опрошенных, но людей, которые назвали, хотя бы один из этих ответов уже 9%.

И наконец третья группа – «активисты». Это люди, которые выбирали радикально активные варианты реагирования на увольнение. Сюда входили смена профессии, переобучение, открытие своего бизнеса, а также смена в поисках работы места жительства. Как выяснилось, тех, кто выбрал в качестве 4-х разрешенных ответов 8-11 ответы, во всей выборке оказалось лишь 3 человека. Но тех, кто выбирал в разных сочетаниях по 2 из этих четырех ответов, а к ним добавлял еще что-то (за исключением 6-7 вариантов, характеризующих «сутяг» и 12-15 вариантов, присущих «бездельникам»), набралось целых 8% выборки. Эти люди готовы, в случае потери работы, к самым трудным и самым решительным действиям. Впрочем, думается, именно эти люди работу потерять не должны.

Таким образом, выборка распалась приблизительно на 50% тех, кто в случае потери работы продемонстрирует «нормальное» полупассивное поведение, связанное с терпеливым поиском доступных работ, 10% тех, кто будет искать способы «выкрутить» работу с помощью жалобных просьб или давления на старое начальство, 10% тех, кто «возьмет паузу» и передохнет, 10% тех, кто начнет активно «грызть гранит», выходя за рамки привычного, изменяя себя, а также «подминая» ситуацию под себя, и 20% собирающихся продемонстрировать различные варианты смешанного поведения.

Далее, помимо дифференциации выборки по социальному положению респондентов, некоторый интерес представляет собой дифференциация выборки по полу, возрасту и месту жительства. Она позволяет увидеть, что представители различных социально-демографических групп по-разному подходят к поиску работы.

	КАК ВЫ ПОЛАГАЕТЕ, С ЧЕГО НАДО НАЧАТЬ ПОИСК РАБОТЫ?
	всего
	города
	села
	мужской
	женский
	до 24 лет
	25-34 лет
	35-44 лет
	45-54 лет
	55-64 лет
	65 и старше

	1
	66,7
	58,0
	73,6
	63,0
	69,3
	53,1
	62,3
	67,6
	73,6
	68,9
	64,7

	2
	44,6
	53,8
	37,4
	41,8
	46,6
	54,0
	53,6
	47,6
	43,1
	39,4
	33,2

	3
	43,2
	39,8
	45,8
	46,3
	40,9
	49,7
	47,4
	53,2
	41,7
	36,4
	31,8

	4
	34,5
	37,8
	31,8
	36,7
	32,9
	42,1
	38,9
	36,3
	33,5
	34,1
	24,7

	5
	56,7
	53,7
	59,1
	54,8
	58,0
	50,1
	55,5
	55,9
	62,7
	62,2
	47,2

	6
	2,2
	1,2
	3,0
	2,0
	2,3
	0,6
	1,8
	3,1
	2,7
	3,3
	0,8

	7
	11,0
	7,0
	14,0
	9,4
	12,0
	9,0
	9,1
	6,9
	11,9
	13,6
	14,7

	8
	23,9
	20,9
	26,2
	23,1
	24,4
	28,3
	29,1
	28,2
	23,7
	20,9
	13,6

	9
	7,4
	8,2
	6,8
	6,8
	7,8
	14,0
	7,7
	8,5
	5,9
	5,7
	5,6

	10
	10,8
	13,6
	8,5
	14,7
	7,9
	22,8
	11,1
	11,3
	11,0
	6,0
	6,1

	11
	5,4
	4,3
	6,3
	6,1
	4,9
	7,3
	8,4
	7,6
	4,2
	3,0
	3,0

	12
	3,0
	2,8
	3,1
	3,8
	2,4
	3,1
	1,8
	1,8
	3,5
	4,3
	3,4

	13
	4,9
	4,5
	5,2
	4,8
	5,0
	1,6
	2,9
	2,0
	5,1
	6,9
	10,3

	14
	2,1
	1,5
	2,6
	2,8
	1,7
	4,8
	0,7
	1,0
	2,2
	2,5
	2,8

	15
	0,5
	0,1
	0,7
	0,4
	0,5
	0,0
	0,0
	0,0
	0,7
	0,8
	1,2


Сравнение половых групп показывает, что между мужчинами и женщинами нет принципиальных различий в выборе способов поиска работы. Однако за счет более высокой активности мужчины заметно чаще называют обращения в организации / фирмы, которые являются потенциальными работодателями, а также открытие своего бизнеса. В свою очередь, женщины чаще мужчин называют постановку на учет на бирже труда.

При дифференциации по возрасту видно, что с возрастом растет частота намерений стать на биржу труда (до тех пор, пока это вообще имеет смысл), обращений к друзьям и родственникам, а также обращений в профсоюзную организацию. И одновременно снижается частота практически всех остальных намерений, включая прежде всего размещение разнообразных объявлений и обращения в кадровые агентства, не говоря уже о попытках сменить профессию, начать свой бизнес и переменить место жительства.

Но самые серьезные различия в способах поиска работы наблюдаются между сельскими жителями и горожанами. Так, горожане очевидно чаще селян готовы размещать объявления в газетах и в Интернете и обращаться в кадровые агентства. Зато сельские жители чаще горожан собираются регистрироваться на бирже труда, лично обращаться к друзьям, родственникам и потенциальным работодателям, а также проходить обучение новой профессии. В два раза чаще горожан сельские жители собираются и обращаться в профком. 

Конечно, постановка на учет на бирже труда – это пассивный способ реагирования на увольнение, а размещение объявлений и обращение в кадровые агентства – активный. Но думается, что содержательные различия в действиях горожан и жителей села обусловлены прежде всего существующей разницей в возможностях, а уже потом более низкой активностью последних. В селе нет газет, и недостаточно развит Интернет, но при этом треть сельских жителей все равно намеревается обратиться к этим каналам информации. В селе также нет кадровых агентств, но при этом треть жителей села собирается поехать в город и прибегнуть к их помощи. Да, конечно, жители села чаще собираются становиться на учет на бирже труда. Но это связано с тем, что биржа является одним из немногих доступных им способов получить работу. К слову сказать, всего лишь 5% сельских жителей отметили намерение жить после потери работы исключительно с подсобного хозяйства. Таким образом, очевидно, что сельские жители, потеряв работу, вовсе не собираются сидеть, сложа руки. Однако вариантов действий у них значительно меньше, чем у горожан.

Конечно же, активность сельских жителей – во всяком случае активность, обусловленная силой нервной системы – у сельских жителей, как это было показано ранее, ниже, чем у горожан. И нет сомнения, что предпочитаемые разными людьми способы поиска работы, как это видно из помещенной ниже таблицы, связаны с уровнем активности людей.

	КАК ВЫ ПОЛАГАЕТЕ, С ЧЕГО НАДО НАЧАТЬ ПОИСК РАБОТЫ, ЛИШИВШИСЬ ОСНОВНОГО ИСТОЧНИКА ДОХОДОВ (не более четырех ответов)
	
	Стреляу

	
	всего
	баллы

1-11
	баллы

12-21
	баллы

22-31
	баллы

32-42
	баллы

42-60

	1. зарегистрироваться на бирже труда и рассмотреть имеющиеся там заявки
	66,7
	70,2
	68,2
	67,1
	65,9
	57,6

	2. начать поиск вакансий в газетах, по Интернету и т.п., одновременно дав объявление о поиске работы / предложении своих услуг в газеты, разместив его в Интернете, выложив на соответствующие сайты свое резюме
	44,6
	32,1
	38,7
	46,1
	53,9
	47,3

	3. пройти / прозвонить по тем предприятиям, фирмам, организациям, где Ваши знания и умения могут быть востребованы, и обратиться к ним с предложением своих услуг
	43,2
	34,2
	44,4
	40,4
	47,0
	50,7

	4. обратиться в кадровые агентства
	34,5
	27,9
	34,7
	37,7
	33,6
	30,2

	5. обратиться с вопросом к друзьям и родственникам, не помогут ли они с работой
	56,7
	58,1
	59,8
	55,0
	56,4
	52,6

	6. обратиться в суд о нарушении Ваших прав с требованием восстановить Вас в прежней должности
	2,2
	0,7
	2,7
	1,9
	2,2
	3,7

	7. обратиться в профсоюзную организацию, может они чем-нибудь помогут
	11,0
	14,0
	12,7
	12,0
	8,1
	4,7

	8. решить поменять профессию и пройти курс обучения новой специальности, т.е. временно не работать, а учиться
	23,9
	22,5
	24,8
	24,0
	24,0
	21,6

	9. решить поменять профессию и начать бизнес / индивидуальную трудовую деятельность в незнакомой сфере без предварительного обучения
	7,4
	1,2
	5,7
	8,7
	7,4
	14,4

	10. проанализировать ситуацию на рынках близких к Вашей специальности товаров и услуг и начать свой бизнес / индивидуальную трудовую деятельность в знакомой Вам среде
	10,8
	7,1
	6,8
	11,7
	11,9
	21,2

	11. решить сменить место жительства и разместить резюме на сайтах, обратиться в кадровые агентства или даже просто поехать искать работу в другую страну / другой город / деревню, где Вы предположительно будете востребованы
	5,4
	3,2
	4,5
	6,1
	7,0
	4,3

	12. ничего не делать, ждать, когда Вам позвонят те, кто знает о Вас как о хорошем специалисте (в т.ч. и с утраченного места работы)
	3,0
	2,0
	4,4
	3,0
	2,2
	1,5

	13. ничего не делать, решив некоторое время вообще не работать (стать домохозяйкой, жить с подсобного хозяйства и т.п.)
	4,9
	6,2
	6,6
	4,6
	2,8
	4,5

	14. я и так сейчас не имею работы и не могу ее найти, что бы ни предпринимал
	2,1
	3,2
	3,0
	1,4
	2,5
	0

	15. не обязательно искать работу, могут быть другие источники доходов
	0,5
	1,3
	0,8
	0
	0,3
	0,7

	99. затрудняюсь ответить / не могу сказать, никогда не думал об этом
	2,8
	4,8
	3,2
	2,7
	1,9
	1,7


Как следует из таблицы, с ростом активности людей снижается число обращений на биржу труда и в профсоюзную организацию и растет число людей, собирающихся размещать объявления, звонить в организации, обращаться в кадровые агентства, открывать свой бизнес, менять профессию и место жительства. То есть снижается число пассивных реакций на произошедшее и растет число активных реакций, связанных с напористым преодолением сопротивления среды. 

Все это так. Но при сравнении планируемого поведения жителей города и жителей села исходить все-таки надо из того, что различия в выборе первоочередных действий сельских жителей, направленных на поиск работы, определяются не столько более низким уровнем их активности, сколько гораздо более низким, чем в городе, диапазоном возможностей. Слишком сильно разнятся возможности горожан и селян. И эта разница безусловно накладывается на различия в уровне активности.

В качестве иллюстрации можно сравнить планируемое поведение наиболее активных селян и горожан, людей, которые выполняя тест Стреляу на силу нервной системы, получили равное количество балов, т.е являются одинаково активными от природы людьми.

	КАК ВЫ ПОЛАГАЕТЕ, С ЧЕГО НАДО НАЧАТЬ ПОИСК РАБОТЫ, ЛИШИВШИСЬ ОСНОВНОГО ИСТОЧНИКА ДОХОДОВ (не более четырех ответов)
	
	Стреляу (город)

	
	всего
	баллы

1-11
	баллы

12-21
	баллы

22-31
	баллы

32-42
	баллы

42-60

	1. зарегистрироваться на бирже труда и рассмотреть имеющиеся там заявки
	66,7
	66,6
	56,7
	58,0
	58,7
	52,2

	2. начать поиск вакансий в газетах, по Интернету и т.п., одновременно дав объявление о поиске работы / предложении своих услуг в газеты, разместив его в Интернете, выложив на соответствующие сайты свое резюме
	44,6
	46,5
	47,4
	53,4
	62,1
	53,8

	3. пройти / прозвонить по тем предприятиям, фирмам, организациям, где Ваши знания и умения могут быть востребованы, и обратиться к ним с предложением своих услуг
	43,2
	25,7
	43,4
	36,6
	44,1
	41,5

	4. обратиться в кадровые агентства
	34,5
	28,3
	39,6
	40,2
	34,3
	42,0

	5. обратиться с вопросом к друзьям и родственникам, не помогут ли они с работой
	56,7
	55,5
	59,4
	51,5
	53,7
	46,2

	6. обратиться в суд о нарушении Ваших прав с требованием восстановить Вас в прежней должности
	2,2
	0
	2,6
	1,3
	0,6
	0

	7. обратиться в профсоюзную организацию, может они чем-нибудь помогут
	11,0
	8,9
	12,9
	6,5
	3,5
	3,0

	8. решить поменять профессию и пройти курс обучения новой специальности, т.е. временно не работать, а учиться
	23,9
	21,0
	23,5
	19,6
	19,9
	21,9

	9. решить поменять профессию и начать бизнес / индивидуальную трудовую деятельность в незнакомой сфере без предварительного обучения
	7,4
	1,5
	4,4
	9,6
	10,2
	12,2

	10. проанализировать ситуацию на рынках близких к Вашей специальности товаров и услуг и начать свой бизнес / индивидуальную трудовую деятельность в знакомой Вам среде
	10,8
	6,6
	9,1
	15,5
	12,1
	26,5

	11. решить сменить место жительства и разместить резюме на сайтах, обратиться в кадровые агентства или даже просто поехать искать работу в другую страну / другой город / деревню, где Вы предположительно будете востребованы
	5,4
	1,4
	4,6
	4,0
	5,9
	2,3

	12. ничего не делать, ждать, когда Вам позвонят те, кто знает о Вас как о хорошем специалисте (в т.ч. и с утраченного места работы)
	3,0
	1,7
	3,7
	4,3
	1,6
	0

	13. ничего не делать, решив некоторое время вообще не работать (стать домохозяйкой, жить с подсобного хозяйства и т.п.)
	4,9
	9,3
	7,3
	3,5
	2,2
	3,9

	14. я и так сейчас не имею работы и не могу ее найти, что бы ни предпринимал
	2,1
	1,4
	1,3
	1,0
	3,2
	0

	15. не обязательно искать работу, могут быть другие источники доходов
	0,5
	0
	0
	0
	0,5
	0

	99. затрудняюсь ответить / не могу сказать, никогда не думал об этом
	2,8
	7,4
	3,8
	2,1
	2,0
	1,7


	КАК ВЫ ПОЛАГАЕТЕ, С ЧЕГО НАДО НАЧАТЬ ПОИСК РАБОТЫ, ЛИШИВШИСЬ ОСНОВНОГО ИСТОЧНИКА ДОХОДОВ (не более четырех ответов)
	
	Стреляу (село)

	
	всего
	баллы

1-11
	баллы

12-21
	баллы

22-31
	баллы

32-42
	баллы

42-60

	1. зарегистрироваться на бирже труда и рассмотреть имеющиеся там заявки
	66,7
	72,3
	75,1
	73,7
	74,3
	64,9

	2. начать поиск вакансий в газетах, по Интернету и т.п., одновременно дав объявление о поиске работы / предложении своих услуг в газеты, разместив его в Интернете, выложив на соответствующие сайты свое резюме
	44,6
	23,4
	33,4
	40,8
	44,4
	38,6

	3. пройти / прозвонить по тем предприятиям, фирмам, организациям, где Ваши знания и умения могут быть востребованы, и обратиться к ним с предложением своих услуг
	43,2
	39,4
	45,1
	43,1
	50,3
	63,2

	4. обратиться в кадровые агентства
	34,5
	27,7
	31,7
	35,8
	32,7
	14,0

	5. обратиться с вопросом к друзьям и родственникам, не помогут ли они с работой
	56,7
	59,6
	60,1
	57,5
	59,6
	61,4

	6. обратиться в суд о нарушении Ваших прав с требованием восстановить Вас в прежней должности
	2,2
	1,1
	2,7
	2,3
	4,1
	8,8

	7. обратиться в профсоюзную организацию, может они чем-нибудь помогут
	11,0
	17,0
	12,6
	15,9
	13,5
	7,0

	8. решить поменять профессию и пройти курс обучения новой специальности, т.е. временно не работать, а учиться
	23,9
	23,4
	25,6
	27,2
	28,7
	21,1

	9. решить поменять профессию и начать бизнес / индивидуальную трудовую деятельность в незнакомой сфере без предварительного обучения
	7,4
	1,1
	6,5
	8,1
	4,1
	17,5

	10. проанализировать ситуацию на рынках близких к Вашей специальности товаров и услуг и начать свой бизнес / индивидуальную трудовую деятельность в знакомой Вам среде
	10,8
	7,4
	5,5
	9,0
	11,7
	14,0

	11. решить сменить место жительства и разместить резюме на сайтах, обратиться в кадровые агентства или даже просто поехать искать работу в другую страну / другой город / деревню, где Вы предположительно будете востребованы
	5,4
	4,3
	4,4
	7,5
	8,2
	7,0

	12. ничего не делать, ждать, когда Вам позвонят те, кто знает о Вас как о хорошем специалисте (в т.ч. и с утраченного места работы)
	3,0
	2,1
	4,8
	2,0
	2,9
	3,5

	13. ничего не делать, решив некоторое время вообще не работать (стать домохозяйкой, жить с подсобного хозяйства и т.п.)
	4,9
	4,3
	6,1
	5,5
	3,5
	5,3

	14. я и так сейчас не имею работы и не могу ее найти, что бы ни предпринимал
	2,1
	4,3
	4,1
	1,7
	1,8
	0,0

	15. не обязательно искать работу, могут быть другие источники доходов
	0,5
	2,1
	1,4
	0,0
	0,0
	1,8

	99. затрудняюсь ответить / не могу сказать, никогда не думал об этом
	2,8
	3,2
	2,7
	3,2
	1,8
	1,8


Как видно из сравнения таблиц, активные горожане чаще, чем активные селяне, готовы делать то, что легче сделать, живя в городе: давать объявления в газетах и по Интернету, обращаться в кадровые агентства, открывать свой бизнес в хорошо знакомой им сфере деятельности. В то же время активные сельские жители чаще регистрируются на бирже и обращаются к друзьям и знакомым. Но их реакция отличается от реакции горожан не только более пассивными и более легкими способами реагирования. Активные сельские жители чаще активных городских звонят в подходящие организации и за неимением других способов проявляют отчаянное желание сменить место жительства или начать свой бизнес в незнакомой сфере без предварительного обучения. Т.е. активные селяне не проигрывают активным горожанам в применении абсолютно всех активных способов найти работу. Они проигрывают лишь в применении более доступных горожанам способах поиска работы.

В то же время анализ выполнения респондентами теста Элерса, направленного на оценку уровня мотивации достижения, не позволил выявить каких-либо понятных определенных закономерностей в связи с выбором респондентами наиболее эффективных способов поиска работы.

	КАК ВЫ ПОЛАГАЕТЕ, С ЧЕГО НАДО НАЧАТЬ ПОИСК РАБОТЫ, ЛИШИВШИСЬ ОСНОВНОГО ИСТОЧНИКА ДОХОДОВ (не более четырех ответов)
	
	Элерс

	
	всего
	баллы 1-9
	баллы 10-14
	баллы 15-19
	баллы 20-24
	баллы 25-28

	1. зарегистрироваться на бирже труда и рассмотреть имеющиеся там заявки
	66,7
	60,9
	68,0
	68,5
	64,6
	66,2

	2. начать поиск вакансий в газетах, по Интернету и т.п., одновременно дав объявление о поиске работы / предложении своих услуг в газеты, разместив его в Интернете, выложив на соответствующие сайты свое резюме
	44,6
	26,5
	45,1
	43,6
	46,6
	44,2

	3. пройти / прозвонить по тем предприятиям, фирмам, организациям, где Ваши знания и умения могут быть востребованы, и обратиться к ним с предложением своих услуг
	43,2
	31,0
	41,6
	44,3
	44,5
	35,2

	4. обратиться в кадровые агентства
	34,5
	15,7
	33,2
	37,0
	33,9
	30,4

	5. обратиться с вопросом к друзьям и родственникам, не помогут ли они с работой
	56,7
	49,7
	57,4
	57,6
	58,1
	43,7

	6. обратиться в суд о нарушении Ваших прав с требованием восстановить Вас в прежней должности
	2,2
	0
	1,2
	2,3
	2,7
	1,4

	7. обратиться в профсоюзную организацию, может они чем-нибудь помогут
	11,0
	5,8
	6,3
	11,7
	11,8
	12,4

	8. решить поменять профессию и пройти курс обучения новой специальности, т.е. временно не работать, а учиться
	23,9
	31,7
	27,2
	23,7
	22,4
	24,9

	9. решить поменять профессию и начать бизнес / индивидуальную трудовую деятельность в незнакомой сфере без предварительного обучения
	7,4
	5,7
	4,5
	6,3
	9,1
	11,1

	10. проанализировать ситуацию на рынках близких к Вашей специальности товаров и услуг и начать свой бизнес / индивидуальную трудовую деятельность в знакомой Вам среде
	10,8
	9,2
	12,1
	10,9
	10,3
	9,8

	11. решить сменить место жительства и разместить резюме на сайтах, обратиться в кадровые агентства или даже просто поехать искать работу в другую страну / другой город / деревню, где Вы предположительно будете востребованы
	5,4
	5,8
	4,7
	5,2
	6,3
	3,7

	12. ничего не делать, ждать, когда Вам позвонят те, кто знает о Вас как о хорошем специалисте (в т.ч. и с утраченного места работы)
	3,0
	8,6
	2,8
	3,0
	2,7
	3,6

	13. ничего не делать, решив некоторое время вообще не работать (стать домохозяйкой, жить с подсобного хозяйства и т.п.)
	4,9
	5,8
	5,7
	4,7
	4,5
	6,9

	14. я и так сейчас не имею работы и не могу ее найти, что бы ни предпринимал
	2,1
	5,8
	1,8
	1,5
	2,6
	3,2

	15. не обязательно искать работу, могут быть другие источники доходов
	0,5
	2,9
	1,8
	0,1
	0,2
	0,9

	99. затрудняюсь ответить / не могу сказать, никогда не думал об этом
	2,8
	12,2
	2,7
	2,3
	2,4
	4,5


В какой-то мере это связано с тем, что респонденты, имевшие право называть разное количество (не более четырех) способов, не полностью использовали это право. И, как следует из суммы процентов ответов, представители крайних (т.е. наиболее и наименее мотивированных) групп дали, в целом, меньше ответов, чем респонденты со средним уровнем мотивации. Однако этот факт не объясняет наличие в большинстве случаев волнообразного характера динамики, так называемой «гребенки». Поэтому, по итогам настоящего опроса, можно констатировать, что выбор тех или иных способов поиска работы у опрошенных не зависит от уровня сформированности мотива достижения: высоко мотивированные на достижения люди выбирают, в целом, те же способы, что и слабо мотивированные.

5. Свое дело.

В соответствии с поставленными задачами, вопросы частного предпринимательства  изучались в данном исследовании через призму тех препятствий, которые не позволяют большинству людей оторваться от привычного маршрута с получением два раза в месяц фиксированной суммы денег в заветном окошечке и пуститься в самостоятельное, полное риска, чреватое катастрофами, но в то же время очень интересное и дающее шанс на большой успех, плавание.

В свете этой задачи представлялось бессмысленным опрашивать бизнесменов и близких им по духу людей, занимающихся индивидуальной трудовой деятельностью. Эти – уже не побоялись. Бессмысленно было опрашивать и пенсионеров со студентами, а также домохозяек и женщин, находящихся в декретном отпуске – перед ними такой выбор или еще или уже не стоит. Идеальным объектом исследования были те респонденты, кто работает на постоянной работе по найму, но уже пытался открыть свое дело и потерпел поражение. Эти люди могли бы многое рассказать о тех подводных рифах, которые встретились им на пути и потопили хлипкое суденышко их бизнеса. Правда, таких людей должно было оказаться (и оказалось) очень мало. И, конечно же, интересно было узнать у тех, кто никогда не пытался заняться самостоятельным предпринимательством, что помешало этому желанию возникнуть и реализоваться.

Поэтому данный блок вопросов задавался только тем, кто работал во время опроса на постоянной работе по найму. Их оказалось 58% от общего числа опрошенных в выборке. Из них всего 69 человек (4% от выборки в целом, 7% от числа работающих по найму на постоянной основе) когда-то имели свой бизнес. У этих людей спрашивали, почему они прекратили свое дело. У остальных (54% выборки, 93% от числа работающих по найму на постоянной основе) спрашивали, почему они не пытались открыть свой бизнес, ведь считается, что бизнесмены зарабатывают гораздо больше простых людей. 

В заключение, у всех опрашиваемых интересовались, с чего по их мнению, надо начинать открытие своего бизнеса. Этот вопрос помогал выявить существующую в массовом сознании мифологию и ее отличия от реальных технологий.

	А ПОЧЕМУ ВЫ НЕ ПЫТАЛИСЬ / НЕ ПЫТАЕТЕСЬ? ВЕДЬ СЧИТАЕТСЯ, ЧТО ТЕ, У КОГО ЕСТЬ СВОЙ БИЗНЕС ПОЛУЧАЮТ ЗАМЕТНО БОЛЬШЕ ТЕХ, КТО РАБОТАЕТ ПО НАЙМУ? В ЧЕМ ОСНОВНЫЕ ПРИЧИНЫ? (отметьте все, что назовет респондент)
	%% от числа ответивших

	для начала собственного бизнеса нужен стартовый капитал: у меня его нет
	42,7

	я не очень хорошо понимаю, чем я могу заняться как бизнесмен: моя профессия не предполагает частного предпринимательства
	38,2

	я не размышлял об этом, мне и так хорошо, моя работа мне нравится, и я зарабатываю достаточно денег, чтобы ни в чем не нуждаться
	27,8

	сейчас для раскрутки бизнеса нужны хорошие связи: у меня таких связей нет
	26,6

	свой бизнес – большая ответственность, переживаешь за все: за дело, за людей; я лучше буду меньше получать, но при этом меньше переживать
	24,5

	свой бизнес – очень тяжелое дело, там надо работать 25 часов в сутки: и в результате можно быстро потерять и здоровье, и семью
	20,2

	у меня уже / еще не тот возраст
	18,3

	я не знаю, с чего надо начинать, куда идти, где регистрироваться, какие документы готовить и т.д.
	17,5

	начать свой бизнес - значит столкнуться с системой вымогательства, которая забирает столько, что нет никакого смысла вкалывать
	12,8

	меня остановило то, что я слышал о различных чиновничьих препятствиях, волоките, множестве разрешений, которых надо добиваться, и бумаг, которые надо собирать
	10,9

	я опоздал с открытием своего бизнеса: в моем городе/поселке все возможные ниши уже заняты
	9,7

	это иллюзия, что частные предприниматели получают много денег: за исключением высоко взлетевших единиц, все они живут на грани разорения
	7,3

	я не стал бизнесменом по идейным / философским / этическим соображениям
	4,3


Если бы основная причина отказа от своего дела заключалась в том, что, работая по найму, люди с лихвой удовлетворяют свои потребности и не хотят принимать на себя лишнюю нагрузку и лишнюю ответственность, это было бы понятно. Но это оказалось не так. Своим доходом и положением удовлетворено только 28% отвечавших на этот вопрос, а большинство людей хотят намного больше, чем имеют.

Если бы на первые места вышли ответы, свидетельствующие об отсутствии у опрошенных необходимых знаний или энергии, это тоже было бы понятно. Однако эти ответы заняли  в рейтинге причин достаточно низкие места.

Наиболее же частой причиной отказа от открытия собственного дела стало даже не отсутствие идей (что было бы не менее правдивым, чем отсутствие знаний и энергии) и даже не страхи, связанные с реальными или вымышленными опасностями и трудностями, а простое «отсутствие денег». Эту причину назвала почти половина опрошенных (43%). 

Действительно, мало кто может похвастаться тем, что у него дома лежат несколько свободных десятков тысяч долларов и ждут момента, когда их хозяин надумает открыть свое доходное дело. Но дело не в отсутствии больших накоплений у работающих по найму людей. Представляется очевидным, что практически все отвечавшие на данный вопрос хорошо понимали, что деньги на открытие бизнеса обычно идут не свои и что для начала предпринимательской деятельности надо брать в банке кредит.

В принципе, в настоящее время деньги под открытие бизнеса добыть очень трудно. Высокие (более 20% годовых) ставки по кредитам сочетаются в России с невозможностью получения целевых льготных кредитов без обеспечения (залога, поручительства и т.п.) При этом под бизнес-план банки кредитов не дают. Скот и т.п. имущество предметом залога быть, по мнению банков, не могут. А закладывать единственное жилье (тем более при таких годовых) не каждый решится. Да и не каждый банк такой залог примет – с реализацией подобных залогов есть законодательные проблемы.

Но дело в том, что вряд ли большинство работающих по найму людей знали об указанных обстоятельствах. Скорее всего, основной причиной отсутствия попыток открыть свой бизнес явилось неверие людей в свои силы и в свой интеллект. Люди, как правило, вообще не понимают, каким бизнесом могли бы заняться, а даже если понимают, дальше этого общего понимания продвигаются редко. Мало кто представляет в деталях, что для этого нужно сделать, какие этапы пройти. И, конечно же, большинство сомневаются в своих силах, не верят, что у них что-нибудь получится.

Однако, как выяснилось, мифология массового сознания отличается от этой картины. Большинству людей не хватает смелости признаться себе и другим в том, что они попросту говоря не способны на серьезные интеллектуальные и физические усилия, необходимые для открытия бизнеса – имеется в виду: такого бизнеса, который позволит им получать приличный доход, достаточный хотя бы для погашения кредитов. И люди придумывают удобную «обманку» (или «лазейку»), позволяющую им спрятаться от неприятной правды.

К слову сказать, отсутствие идей, отсутствие энергии и отсутствие знаний занимают в рейтинге, соответственно, второе (38%), шестое (20%) и восьмое (18%) места. И со всем этим, кроме отсутствия энергии, можно бороться. Особенно в тех сферах, где ведению бизнеса препятствуют не столько объективные причины, сколько барьеры, существующие в сознании людей. Если государство / власть заинтересовано в развитии именно малого бизнеса, ему ничего не стоит вести не только соответствующую экономическую, но и соответствующую информационную политику – как это делается, например, в Италии, где правительство открывает информационные центры, обучающие ведению малого бизнеса и помогающие вести его на первых порах. Особенно эта политика могла бы быть эффективна в сельской местности, где процент людей, не знающих с чего начать, гораздо выше, чем в городе.

Таким образом, опрос показал, что наиболее частыми причинами, выдвигаемыми людьми как объяснение того, что они не имеют своего бизнеса – если, конечно, не принимать во внимание отсутствие денег – являются причины субъективного характера. На первом месте находится незнание, на втором – удовлетворенность существующим положением и на третьем – боязнь ответственности и тяжелого труда.

По сравнению с этими субъективными причинами, все остальные причины, включая объективные социально-экономические условия, препятствующие ведению бизнеса в нашей стране, носят, с точки зрения опрошенных, вспомогательный характер. И это – достаточно важное обстоятельство, которое надо иметь в виду: люди, не ведущие своего бизнеса, считают, что причина этого находится скорее в них самих, чем вовне. 

Из находящихся же вовне причин в качестве основной называется отсутствие необходимых связей. Ее назвали 27% отвечавших на данный вопрос. Отсутствие связей – это серьезный элемент сложившейся в стране полурыночной системы. Наверное, было бы хорошо, чтобы для открытия малого бизнеса не нужны были связи в различных сферах, а нужно было бы только соблюдать существующие законы и выполнять подзаконный регламент. Однако, это все же не коррупция, не вымогательство, не возведение препятствий, которые нельзя преодолеть без дачи взятки. Конечно, людям, не вовлеченным в бизнес, многое видится искаженным, не соответствующим реальному состоянию дел. Однако и те, кто вынужден был отказаться от бизнеса, тоже не сильно часто поминают коррупцию. В результате, тот факт, что только десятая часть работающих по найму назвала в качестве причин, мешающих ведению бизнеса, коррупцию и чиновничьи рогатки, является обстоятельством, которое сильно облегчает направленные на развитие бизнеса действия властей. Есть шанс, что меры, предпринимаемые в этом направлении представителями власти, не вызовут недоверия и, следовательно, отторжения со стороны тех, на кого они будут направлены.

Следует, однако, учитывать, что причины по которым представители разных социально-демографических, социально-психологических и иных групп не начинают собственный бизнес, в этих группах заметно отличаются друг от друга. 

	А ПОЧЕМУ ВЫ НЕ ПЫТАЛИСЬ / НЕ ПЫТАЕТЕСЬ? ВЕДЬ СЧИТАЕТСЯ, ЧТО ТЕ, У КОГО ЕСТЬ СВОЙ БИЗНЕС ПОЛУЧАЮТ ЗАМЕТНО БОЛЬШЕ ТЕХ, КТО РАБОТАЕТ ПО НАЙМУ? В ЧЕМ ОСНОВНЫЕ ПРИЧИНЫ? (отметьте все, что назовет респондент)
	город
	село

	
	%% от числа ответивших
	%% от числа ответивших

	1. я не очень хорошо понимаю, чем я могу заняться как бизнесмен: моя профессия не предполагает частного предпринимательства
	33,4
	41,7

	2. я не знаю, с чего надо начинать, куда идти, где регистрироваться, какие документы готовить и т.д.
	15,2
	19,2

	3. я опоздал с открытием своего бизнеса: в моем городе/поселке все возможные ниши уже заняты
	8,9
	10,3

	4. я не размышлял об этом, мне и так хорошо, моя работа мне нравится, и я заработаю достаточно денег, чтобы ни в чем не нуждаться
	27,3
	28,2

	5. свой бизнес - большая ответственность, переживаешь за все: за дело, за людей: я лучше буду меньше получать, но при этом меньше переживать
	22,0
	26,3

	6. свой бизнес - очень тяжелое дело, там надо работать 25 часов в сутки: и в результате можно быстро потерять и здоровье, и семью
	22,5
	18,4

	7. начать свой бизнес - значит столкнуться с системой вымогательства, которая забирает столько, что нет никакого смысла вкалывать
	14,9
	11,1

	8. меня остановило то, что я слышал о различных чиновничьих препятствиях, волоките, множестве разрешений, которых надо добиваться, и бумаг, которые надо собирать
	14,2
	8,5

	9. это иллюзия, что частные предприниматели получают много денег: за исключением высоко взлетевших единиц, все они живут на грани разорения
	9,6
	5,6

	10. сейчас для раскрутки бизнеса нужны хорошие связи: у меня таких связей нет
	28,1
	25,6

	11. для начала собственного бизнеса нужен стартовый капитал: у меня его нет
	42,7
	42,7

	12. я не стал бизнесменом по идейным / философским / этическим соображениям
	4,7
	3,9

	13. у меня уже / еще не тот возраст
	18,2
	18,4


 При этом сравнение самих иерархий является не совсем адекватным способом отразить имеющиеся в массовом сознании селян и горожан различия. Для того, чтобы эти различия стали более информативными следует попарно сравнивать процент назвавших данную причину жителей села и аналогичный процент жителей города. Тогда становится видно, что сельские жители чаще называли (в порядке убывания разницы) отсутствие каких-либо соображений, чем бы они могли заняться как индивидуальные предприятия; большую ответственность, незнание того, куда идти и с чего начинать; представление о том, что все ниши, в которых возможен частный бизнес, в их селах уже заняты; и наконец отсутствие размышлений на эту тему в связи с удовлетворенностью своей работой. В свою очередь, горожане чаще жителей села называли чиновничью волокиту; тяжесть такой работы, сочетающуюся к тому же с низкой доходностью своего бизнеса, коррупцию и отсутствие связей.

Таким образом, становится ясно, что сельские жители в большей, чем горожане, степени готовы открыть свой бизнес, но очень плохо представляют, чем бы могли заняться и как это делается. А горожане, которые, в принципе, неплохо понимают, как можно открыть свое дело, не начинают свой бизнес из-за отчетливого представления о том, насколько трудной и в то же время неблагодарной (во многом из-за деятельности чиновников) является эта работа.

Мнение людей о причинах, определяющих их нежелание открывать свой бизнес, целесообразно соотнести с мнением людей, имевших свой бизнес и отказавшихся от него, о причинах, вынудивших их расстаться с бизнесом. Это позволит лучше понимать те меры, которые могли бы противодействовать подобным процессам.

К сожалению, во всей выборке таких людей нашлось только 68 человек. Однако в связи с малочисленностью данной страты, мнение их представляется особенно ценным. 

	А ПОЧЕМУ ВЫ ПРЕКРАТИЛИ ВАШЕ ДЕЛО? (отметьте все, что назовет респондент)
	%% от числа ответивших

	не хватило стартового капитала
	33,7

	не хватило способностей и знаний для эффективной организации / развития этого бизнеса
	28,7

	замучили бесконечные административные "рогатки" - справки и разрешения, отчеты и  запреты: они отнимали неоправданно много времени и сил
	18,2

	я не получал морального удовлетворения от своего бизнеса, мне все казалось, что я занимаюсь не своим делом
	15,0

	производимые товары / услуги не выдержали конкуренции / на них не было нужного спроса / прибыль не покрывала издержки
	11,9

	замучили официальные поборы различных госслужб / коррупция чиновников / рэкет бандитов
	10,6

	из-за того, что я уделял очень много времени с своему бизнесу, у меня резко усилились семейные конфликты: я выбрал семью
	8,9

	я получал неплохую прибыль, но мне предложили еще более доходную работу
	8,5

	замучила неаккуратность поставщиков, срыв договорных сроков исполнения заказанных работ, задержка платежей и т.п.
	7,5

	это очень тяжело физически / я заболел
	2,6

	мне угрожали, на меня / подчиненных / производство совершались нападения
	1,3

	другое
	12,8


Первой, наиболее частой причиной прекращения бизнеса, отвечавшие на вопрос респонденты назвали нехватку стартового капитала (34% ответивших). Это безусловно пересекается с описанным выше мнением всех работающих по найму опрошенных, что главной причиной их нежелания открывать свой бизнес является отсутствие стартового капитала. К сожалению, опрос не дает ответ, что именно произошло на старте у тех, кто в данном вопросе отметил указанную позицию: то ли они сами плохо рассчитали предстоящие расходы и по своей собственной недальновидности заранее не обеспечили необходимый для старта ресурс, то ли уже в ходе развития своего дела у них стали нарушаться договоренности с банками и иными участниками процесса, капитала потребовалось больше, а финансирования оказалось меньше, чем изначально договаривались. Многие отвечавшие (29%) согласны с тем, что они и сами оказались не на высоте. Но этот ответ все-таки занимает второе место, а нехватка стартового капитала находится на первом. Таким образом, из опроса следует, что не вопрос знаний, способностей, собственного делового чутья, а вопрос финансового обеспечения начала бизнеса является, с точки зрения респондентов, ключевым вопросом начала предпринимательской деятельности. 

В этой связи очевидно, что государство, желая способствовать вопросу развития малого бизнеса, должно уделить этой стороне процесса максимально возможное внимание. Прежде всего следует разобраться, насколько обоснованы сделанные опрошенными оценки ситуации. Надо точно знать, что больше мешает людям, начинающим свое дело: собственная недальновидность или объективные условия, связанные с пороками финансовой системы страны. Решение этого вопроса в пользу первой причины не снизит, конечно же, остроту вопроса, но позволит эффективно приложить усилия сформировав правильную информационную политику, ориентированную на потенциальных предпринимателей. Точно такой же результат обеспечит решение вопроса в пользу второй причины, только правильная политика будет в этом случае экономической.

Весьма показательным является то, что чиновничьи «рогатки», о которых много пишут и говорят, находятся – причем с большим отрывом – только на третьем месте. Их отметили только 18% ответивших. Неизвестно, является ли такая ситуация характеристикой исключительно Вологодской области или же это отражает ситуацию в целом по стране, однако нехватка стартового капитала вдвое сильнее препятствует бизнесу, чем изобилие бюрократических препон. 

Не менее показательно, что лишь в половине случаев забюрократизированность процесса порождала коррупцию (11% ответивших). В другой половине случаев она только мешала жить, но не приводила к вымогательству со стороны чиновников. В нынешних условиях это не такой уж плохой показатель. Впрочем, на описанную ситуацию можно посмотреть и с другой стороны. Полученные в ходе опроса данные однозначно свидетельствует, что чиновничья волокита и забюрократизированность процесса повлияли на решение каждого пятого, а коррупция коснулась каждого десятого, оставившего свое дело, 

Последняя тема, которой было уделено внимание в опросе – необходимые шаги по открытию своего бизнеса. При планировании опроса представлялось крайне интересным посмотреть, что думает по этому поводу неискушенное массовое сознание. Конечно, среди отвечавших (а вопрос задавался всем респондентам) затесались и предприниматели, хорошо знающие, как это делается. Однако 23 предпринимателя и бизнесмена, участвовавших в данном этапе исследования, составляют всего лишь 1,3% от общего числа опрошенных и не могут существенно повлиять на итоговые результаты. 

	КОГДА УЖЕ ПОНЯТНО, КАКИМ БИЗНЕСОМ ВЫ ХОТЕЛИ БЫ ЗАНЯТЬСЯ, С ЧЕГО, НА ВАШ ВЗГЛЯД, СЛЕДУЕТ НАЧИНАТЬ БИЗНЕС – НЕ СЧИТАЯ ВСЕХ ОБЯЗАТЕЛЬНЫХ ПРОЦЕДУР: РЕГИСТРАЦИИ, ОТКРЫТИЯ СЧЕТА В БАНКЕ, СЕРТИФИЦИРОВАНИЯ, ИЗГОТОВЛЕНИЯ ПЕЧАТИ И Т.П.? (не более четырех ответов)
	%% от числа ответивших

	с поиска денег / взятия кредита в банке
	59,6

	с создания бизнес-плана
	40,1

	с поиска сотрудников
	32,8

	с налаживания контактов с поставщиками необходимой Вам продукции
	25,3

	с углубленного обучения ведению Вашего бизнеса
	25,1

	с покупки необходимой техники
	24,3

	с изучения госпрограмм стимулирования малого бизнеса
	23,1

	со съема необходимого помещения / аренды места на рынке
	21,6

	с рекламы Вашей новой деятельности / товаров / услуг, включая прямые контакты с возможными потребителями
	20,0

	с ознакомления с деятельностью конкурентов
	19,5

	с знакомства с представителями местной администрации и разных государственных структур, которые обязаны контролировать Вашу деятельность
	16,3

	с установления контактов с криминальными структурами, контролирующими сферу Вашего бизнеса на данной территории
	1,7

	затрудняюсь ответить / не могу сказать, еще не думал об этом
	11,5


Следует сразу отметить, что 12% опрошенных честно заявили, что даже не задумывались об этом. Причем 39% этой группы составляют мужчины и 61% женщины. Правда, если учесть, что в выборке в целом  41% мужчин и 59% женщин, то получается, что мужчины и женщины одинаково часто не задумываются о возможности открыть свой бизнес.

Кроме того, группа затруднившихся ответить состоит из людей разных возрастов.

	ВОЗРАСТ
	всего по выборке
	з/о

	  1. до 24 лет
	10,0
	1,0

	  2. 25-34 лет
	16,1
	12,6

	  3. 35-44 лет
	17,5
	8,5

	  4. 45-54 лет
	26,4
	21,2

	  5. 55-64 лет
	15,0
	17,5

	  6. 65 и старше
	15,0
	39,2


Как видно из таблицы, в выборке не оказалось практически ни одного молодого человека, который не задумывался бы о собственном бизнесе. И одновременно больше трети пожилых людей не думают о своем бизнесе сейчас и никогда не думали раньше.

Естественно, желание открыть свой бизнес зависит и от уровня образования.

	ОБРАЗОВАНИЕ (один ответ) 
	всего по выборке
	з/о
	аффинити-индекс

	  1. неполное среднее образование (включая полное отсутствие образования)
	16,4
	31,1
	190

	  2. cредняя школа
	17,2
	14,8
	86

	  3. среднее специальное образование, незаконченное высшее (1-2 курса)
	47,3
	39,9
	84

	  4. законченные три курса, бакалавриат или полное высшее образование
	18,8
	13,1
	70


Выявленная зависимость числа людей, не размышлявших о возможности своего бизнеса, от уровня их образования представляется не очень выразительной, хотя она, конечно же, есть. Если не принимать в расчет группу лиц  с неполным средним образованием, которая  в значительной степени состоит из очень пожилых людей, то у остальных групп различия в величине прослойки не задумывавшихся о своем бизнесе совсем не велики.

Зато значительны и при этом весьма неожиданны различия между городом и деревней.

В городе заявили, что затрудняются ответить / никогда не думали об этом 14,8% опрошенных, а в селе таких набралось всего 8,8%. Чтобы лучше представить себе выявленную диспропорцию в ответах, следует сравнить соотношение горожан и селян в выборке в целом и соотношение горожан и селян среди никогда не задумывавшихся о своем бизнесе людей.

	ГОРОД-СЕЛО (%% по столбцу)
	всего по выборке
	з/о

	  1. города
	44,2
	57,1

	  2. села
	55,8
	42,9


Получается так, что в городе, где живет больше квалифицированных и энергичных людей и где существует гораздо больше различных вариантов человеческой деятельности, люди реже задумываются об открытии своего дела, чем в селе с более низким уровнем образования, менее энергичным и менее замотивированным на достижение населением. И это при том, что в селе нет таких разнообразных возможностей для самореализации индивидов, как в городе, а почти все варианты открытия бизнеса сводятся к выращиванию сельскохозяйственной продукции. Очевидно, городские условия в гораздо большей степени позволяют людям зарабатывать на вполне сносное существование, не открывая свой бизнес и не подвергаясь в этой связи серьезным нагрузкам, нежели это возможно в селе. Сельские жители действительно в большей, чем горожане, степени, готовы действовать в этом направлении. Однако, как уже указывалось, отсутствие информации и должной энергии не позволяет их желаниям реализоваться.

Остальные же 88% опрошенных в меру своего разумения ответили на вопрос о начале собственного бизнеса. На первом месте в полученном рейтинге совершенно обоснованно находится поиск денег. Это условие начала собственного бизнеса отметили как необходимое 60% опрошенных. Однако интерес вызывает не столько эта цифра, сколько тот факт, что почти треть опрошенных (29%) не назвали поиск денег в качестве важнейших четырех условий открытия своего дела. И в этой связи непонятно: то ли у трети опрошенных имеется достаточно денег, чтобы в любую минуту – как только им захочется – начать свой бизнес, то ли (что гораздо вероятнее) эта треть просто не понимает, насколько сложно начинать раскручивать свое дело без достаточно большого стартового капитала.

В этой связи следует напомнить и тот факт, что 43% лиц, работающих по найму на постоянной основе, т.е. вполне взрослых и ответственных людей, заявили, что одной из причин, по которым они не завели свой бизнес, является отсутствие стартового капитала. При этом анализ пересечений с анализируемым вопросом показывает, что две трети (62%) людей, выставивших эту причину как основную, прекрасно понимают, что личных денег и не должно быть, а надо брать в банке кредит. Причем взятие кредита здесь не является проходным, второстепенным моментов: респондентов просили выбрать из списка первоначальных шагов четыре самых важных.

Аналогичным образом, из числа тех, кто не смог потянуть свой бизнес и оставил его, а в качестве причин указал нехватку стартового капитала, только 46% отметили поиск денег как одно из четырех важнейших условий для начала собственного дела.

Получается так, что не только треть людей, называющих отсутствие денег важным условием начала своего бизнеса, не понимают, что эти деньги можно и нужно взять в кредит в банке, но и половина обжегшихся на нехватке денег для своего бизнеса не ориентирована на поиск денег / взятие кредита в банке. Вырисовывается явная нелепица, если не представить себе взятие кредита в банке ужаснейшей кабалой, способной разрушить бизнес гораздо быстрее, чем нехватка оборотных средств.

Далее все необходимые для начала собственного бизнеса шаги собрали вполне разумное число голосов, выстроившись в понятную иерархию.

В этой связи обращает на себя внимание лишь один момент. Среди тех, кто отвечал на вопрос, почему они не открывают свой бизнес, оказалось 27% тех, кто отметил, что у них не было нужных связей. В вопросе о первоочередных шагах по «раскрутке» своего бизнеса установление таких связей было предусмотрено. Там фигурировали поставщики продукции, представители местных администраций и других госслужб, разрешающих или запрещающих экономическую деятельность, а также криминальные структуры. Характерно, что налаживание контактов с поставщиками продукции собрало 25% голосов, налаживание контактов с представителями власти – 16%, налаживание контактов с бандитами – 2%. Таким образом становится понятно, что опрошенные не придают большого значения возможным препятствиям со стороны работников местных администраций и не ожидают от них выставления барьеров, обеспечивающих коррупционные предложения. Полученные в этой связи данные было бы достаточно интересно сравнить с данными, полученными в областных центрах с миллионным населением и в мегаполисах. 

Выводы

1. Различия между количеством активных и пассивных людей в городе и в селе
Сельские жители менее активны, чем городские. Опрос показал, что соотношение малоактивных (по тесту Стреляу первые две страты из пяти: 1-21 балл по 60-балльной шкале) и высокоактивных (последние две страты из пяти: 32-60 баллов) составляет в городе 31,0% : 35,9%, тогда как в селе это соотношение составляет 40,0% : 24,1%. При этом просто активных людей (32-41 балл) в городе наблюдается 25,2%, а в селе 17,7%. Самых же активных людей (42-60 баллов) в городе 10,7%, а в селе 6,4%. Таким образом, получается, что в городе активных людей в полтора раза больше, чем в селе, а тех, кого можно отнести к пассивным – на треть больше, чем в городе. Более того, как следует из данного опроса, в городе пассивных людей меньше, чем активных, а в селе пассивных больше, чем активных.
Вместе с тем, в городе высокую активность назвали в числе своих важнейших характеристик 19,9% опрошенных горожан, а в селе – 19,0%. Здесь почти нет различий.
2. Различия в уровне мотивации достижения

В ходе исследования выяснилось, что мотивация достижения в селе если не выше, чем в городе, то, по крайней мере, ничуть не ниже. Соотношение низко мотивированных (первые две страты из пяти) и высоко мотивированных (последние две страты) составляет в городе 16,1% : 42,2%, тогда как в селе это соотношение составляет 15,4% : 44,1%. Самые же верхние, наиболее мотивированные на достижение, страты (они внутри этих 42% и 44%) составляют в городе – 6,4% и в селе – 6,1%.

Благодаря этому стало понятно, что живущие в селе люди хотят чего-то достичь в ничуть не меньшей степени, чем горожане.
3. Соотношение силы н.с. и мотивации достижения.

Вместе с тем, не все люди с сильным типом нервной системы являются высоко мотивированными к достижению успеха. В селе, например, треть тех, у кого был выявлен сильный тип нервной системы, характеризуется низким стремлением к успеху. В результате из 24% сельского населения, являющегося потенциально активным благодаря силе своей н.с., по-настоящему активных людей, про которых известно, что они не только могут, но еще и хотят, остается лишь 14,5% от общего числа селян.
Если же из этого числа сельских активных вычесть всех тех, кто не может служить «двигателем перемен» вследствие физического старения или низкого уровня образования и квалификации, то в активе останется приблизительно 10% селян, которые имеют сильный тип н.с., хотят добиться успеха, обладают для этого необходимыми знаниями и, кроме того, не довольны своим финансовым положением. 
4. Различия в других личностных характеристиках

Относительно стремления учитывать мнение окружающих, очевидно, что у горожан оно несколько выше, чему селян. В городе соотношение числа людей, слабо учитывающих мнение окружающих (первые две страты из пяти возможных), и числа старающихся это делать (последние две страты) составляет 35,1% : 26,3%, а в селе – 38,7% : 21,4%.

Соотношение горожан, низко оценивших свою актуальную готовность к риску и высоко оценивших эту готовность, составляет 83,2% : 15,7%, а аналогичное соотношение селян – 79,8% : 17,8%. Таким образом, получается, что сельские жители продемонстрировали даже большую, нежели у горожан, готовность рисковать для достижения своих целей собой, своими деньгами или своим положением.

Указанная готовность рисковать в соответствии с не меньшим, чем у горожан, мотивом достижения, но при низкой личностной активности может интерпретироваться скорее как открытость сельских жителей к внешним влияниям, готовность откликнуться на внешние посылы, нежели как внутренний импульс. 
Немаловажным – для осмысления стратегии работы с селом – моментом явилось получение ряда косвенных данных, позволяющих предположить, что готовность наиболее активных жителей села «подняться на крыло» носит скорее характер готовности ответить на внешний посыл, чем характер внутреннего импульса (понятие «активность» не идентично понятию «инициативность»). Строго говоря, это – допущение, но допущение не беспочвенное.
5. Различия в уровне реальных достижений и в уровне социального самочувствия
Соотношение людей с самыми низкими показателями реальной успешности (первые две страты из шести возможных) и людей с самыми высокими показателями (последние две страты) составляет в городе 43,9% : 18,0%, а в селе 51,6% : 11,2%. То есть горожане выглядят заметно более успешными, чем селяне. Однако для того, чтобы понять, за счет чего это происходит: за счет более низкой активности и квалификации селян или за счет ограничения возможностей достижения сельскими жителями различных видов жизненного успеха (реально имеет место и то и другое), необходимо дополнительное исследование.

В этой связи и уровень социального самочувствия жителей города заметно выше, чем уровень жителей села. В городе соотношение тех, кто имеет отрицательное социальное самочувствие («жить очень трудно, но пока еще можно терпеть» и «терпеть такое бедственное положение уже невозможно»), и тех, кто имеет положительное социальное самочувствие («все идет хорошо» и «не все идет так хорошо, как хотелось бы, но мне удается преодолевать трудности»), составляет 32,1% : 67,3%, а в селе оно равняется 48,5% : 54,5%.
6. Различия в ценностно-целевой сфере

Как следует из таблицы, горожане чаще селян назвали следующие ценности (в порядке убывания разницы): Профессионализм, Независимость, Любовь, Творчество, Стабильность, Безопасность, Успех, Свобода, Прогресс. В свою очередь, сельские жители чаще горожан назвали следующие ценности: Внимание к людям, Согласие, Труд, Надежда, Мир, Здоровье, Милосердие.

Даже самый поверхностный взгляд на предложенные два набора позволяет сразу же заметить, что горожане чаще селян называют «прогрессистские» ценности, ценности развития, такие как Профессионализм, Независимость, Творчество, Безопасность, Успех, Свобода, Прогресс, а селяне чаще горожан – гуманитарные ценности, обеспечивающие доброжелательность в отношениях между людьми: Внимание к людям, Согласие, Надежда, Мир, Здоровье, Милосердие.

Выявленная разница в иерархии важнейших ценностей подтверждается и различием горожан и селян при выборе между двумя важнейшими (в плане изучения активности людей) ценностями: Стабильностью и Развитием. Соотношение людей, полагающих, что любое развитие лучше, чем застой, часто называемый стабильностью, и людей, полагающих, что любая стабильность лучше, чем хаос и беспорядок, часто называемые развитием, составляет в городе 43,6% : 55,2%, а в селе – 35,6% : 63,4%.

Как следует из таблицы, горожане чаще селян называли (в порядке уменьшения разрыва) следующие цели: Родить и воспитать сына/дочь, Сделать карьеру, добиться высокого социального положения, Прожить яркую, интересную жизнь, Найти настоящую любовь, Получить хорошее образование, Сделать себя таким, каким хочу, Не упустить свой шанс. В свою очередь сельские жители чаще горожан называли (в порядке убывания разницы) следующие цели: Делать добро для других людей, Быть честным, порядочным человеком, Добиться, чтобы государство заботилось обо мне, Иметь хорошее здоровье, Не голодать, Вести добропорядочную, нравственную жизнь, Иметь верных друзей.

Очевидно, что представленный набор более частых целей у горожан включает в себя прежде всего цели, связанные с активной самореализацией в продуктивной деятельности и в любви,  тогда как набор целей, более часто названных селянами, включает цели, характерные для спокойной, размеренной жизни, ориентированной на соблюдение нравственных императивов.

При этом следует иметь в виду, что за выявленными отчетливыми и очевидными тенденциями, выявляющими специфику менталитета жителей города и жителей села, скрывается парадоксальная пиаровская коллизия. Она заключается в том, что тенденции показывают специфику анализируемых групп, но не устраняют того факта, что все опрошенные являются прежде всего людьми с присущей им обычной иерархией общечеловеческих ценностей и целей. И в этой связи цели, которые характеризуют психологическую специфику данной группы, могут для самой этой группы быть вполне второстепенными. Так, например, ценность Творчество, собравшая у горожан в два с половиной раза больше голосов, чем у селян, на самом деле занимает в иерархии ценностей горожан 30-е место из 36 возможных, а ценность Внимание к людям, по которой горожане сильно уступают селянам – 10-е. Аналогичная ситуация наблюдается и в иерархии базовых ценностей жителей села, а также в иерархиях жизненных целей как селян, так и горожан. 
7. Различия в соотношении «трудоголиков» и «гедонистов»
Соотношение людей, считающих, что работа (учеба) являются для них самым важным в жизни, и тех, кто убежден, что есть вещи, поважнее, чем работа, в городе составляет 46,1% : 53,2%, а в селе наоборот – 53,9% : 45,0%. Однако считать, что крестьяне большие «трудоголики», чем горожане было бы преждевременно. Исследование показало, что более квалифицированные, более активные, и, соответственно, более статусные и более успешные люди чаще полагают, что в жизни есть вещи, поважнее работы, чем менее активные, менее квалифицированные, менее статусные и менее успешные. Не исключено, что это связано с более широкими их представлениями о путях возможной самореализации и, соответственно, с более широкими возможностями осуществить это.
8. Различия в соотношении ориентирующихся на легкую и на тяжелую работу

Соотношение горожан (из числа работающих по найму на постоянной основе), ориентирующихся на легкую, пусть и менее доходную работу, и людей, предпочитающих пусть трудную, тяжелую, но более доходную работу, составляет 16,1% : 80,8%, а в селе пропорция выглядит как 21,9% : 75,9%. Видимо, это различие связано как с более низкой активностью селян, так и с представлениями о тяжелой работе, преобладающие виды которой в селе вызывают большее отторжение людей, нежели это наблюдается у горожан (исследование, например, показало, что чаще всего на тяжелую работу соглашаются люди с высшим образованием, а среди людей с высшим образованием – специалисты без подчиненных, заметно опережающие в этом начальников разного уровня). 
9. Различия в отношении к подработке

Исследование не выявило никаких различий между жителями города и жителями села в их отношении к подработке. Соотношение тех, кто имел подработку в течение последних двух лет, и тех, кто ее не имел, в городе составляет 30,1% : 69,9%, а в селе – 30,3% : 69,7%. Однако были отмечены значительные различия в структуре изучаемых дополнительных работ. Так, если из 14 вариантов ответа, составляющих закрытие вопроса о видах дополнительных работ, горожане назвали чаще селян 10, то селяне чаще горожан назвали только 4, три из которых (торговля продукцией с приусадебного участка, торговля ягодами, грибами, сборами трав из леса, торговля рыбой, дичью) являются, по существу, одним и тем же видом деятельности – торговлей сельхозпродукцией, а четвертый (участие в общественных работах, организуемых Службой занятости, администрацией города/района/поселка) вряд ли может рассматриваться как способ заметной подработки (его, соответственно, и отметили всего 1,4% опрошенных сельчан). 

Таким образом, исследование еще раз подчеркнуло ограничения на самореализацию жителей села, не имеющих таких возможностей подработки, какими располагают горожане. 
10. Различия в мотивации выбора места работы

Главный водораздел между мотивами сельских жителей и горожан проходит по оси эгоистических-vs-общественных интересов. Так, горожане намного чаще сельских жителей назвали возможность инициативы, самовыражения (30,4% против 17,3% у селян) и возможность чего-то достичь, научиться, в общем вырасти над собой (41,4% против 28,6% у селян). Все вместе это можно назвать саморазвитием и самореализацией. Выявленные различия хорошо сочетаются со спецификой ценностно-целевой сферы горожан и не нуждаются в специальных объяснениях.

В то же время сельские жители настолько же чаще назвали возможность принести пользу обществу, людям (44,2% против 24,2% у горожан). Это заявление, в целом, не противоречит специфике ценностно-целевой сферы селян, но полностью не объясняется ею. Вполне возможно, что такая мотивация обусловлена еще и простым отсутствием возможностей для полноценной самореализации в селе. 

Помимо этих различий горожане в качестве мотивов выбора работы чаще называли тот статус, который дает им выполняемая работа (17,3% против 10,6% у селян), а сельские жители – хорошие условия труда (46,0% против 36,8% у горожан). В принципе, на этот счет в исследовании тоже нет никаких указаний, но эти различия объяснить несколько легче. В достаточно однородном сельском обществе и в условиях отсутствия заметных различий в сложности, и, соответственно, в уровне оплаты выполняемых сельскими жителями работ, возможность повышения своего статуса посредством выбора места работы является слишком эфемерной. Невелика она и в городе. Но в городе все же существуют более престижные и менее престижные работы, и люди могут выбирать, а в селе возможности такого выбора минимальны. Обратная ситуация складывается с условиями труда. Скорее всего, дело заключается в том, что в городе условия труда, в целом, практически везде являются вполне приемлемыми, чего, видимо, не скажешь о селе. Поэтому условия работы являются в сельской местности и важным мотивом и важным критерием выбора места работы.

В то же время весьма показательно, что такие важные критерии, как заработок, интересность работы, климат в коллективе, сельские жители называли ничуть не реже, чем горожане. Из этого следует, что при всей своей готовности служить обществу, проявленной селянами в гораздо большей степени, количество «бессребреников», которым не очень важен доход, в городе оказалось ничуть не меньшим, чем среди селян, а количество «сребролюбцев» в селе – ничуть не меньшим, чем среди горожан. Аналогичным образом, при более высокой однородности выполняемых на селе работ, сельские жители, ничуть не меньше, чем горожане, хотят, чтобы работа у них была интересной. 
11. Различия в способе поиска работы

Между сельскими жителями и горожанами наблюдаются достаточно серьезные различия в планируемых способах поиска работы. Так, горожане очевидно чаще селян готовы размещать объявления в газетах и в Интернете и обращаться в кадровые агентства. Зато сельские жители чаще горожан собираются регистрироваться на бирже труда, лично обращаться к друзьям, родственникам и потенциальным работодателям, а также проходить обучение новой профессии. В два раза чаще горожан сельские жители собираются и обращаться в поисках правды профком. 

Конечно, постановка на учет на бирже труда – это пассивный способ реагирования на увольнение, а размещение объявлений и обращение в кадровые агентства – активный. Но все-таки следует предположить, что содержательные различия в действиях горожан и жителей села обусловлены прежде всего существующей разницей в возможностях, а уже потом более низкой активностью последних. Из результатов опроса следует, что сельские жители, потеряв работу, вовсе не собираются сидеть, сложа руки. Однако вариантов действий у них значительно меньше, чем у горожан.
12. Различия в отношении к открытию своего дела

Главными причинами нежелания открыть свой бизнес работающие на постоянной работе сельские жители чаще горожан называли (в порядке убывания разницы) отсутствие каких-либо соображений, чем бы они могли заняться как индивидуальные предприниматели; большую ответственность, незнание того, куда идти и с чего начинать; представление о том, что все ниши, в которых возможен частный бизнес, в их селах уже заняты; и наконец отсутствие размышлений на эту тему в связи с удовлетворенностью своей работой. В свою очередь, горожане чаще жителей села называли (также в порядке убывания разницы) чиновничью волокиту; тяжесть такой работы, сочетающуюся к тому же с низкой доходностью своего бизнеса, коррупцию и отсутствие связей.

Таким образом, становится ясно, что сельские жители в большей, чем горожане, степени готовы открыть свой бизнес, но очень плохо представляют, чем бы могли заняться и как это делается. А горожане, которые, в принципе, неплохо понимают, как можно открыть свое дело, не начинают свой бизнес из-за отчетливого представления о том, насколько трудной и в то же время неблагодарной (во многом из-за деятельности чиновников) является эта работа. 

Это хорошо соотносится с тем, что в городе о том, как следует начинать свой бизнес, никогда не задумывались 14,8% опрошенных, а в селе – всего 8,8%

Таким образом, в результате исследования были получены данные, уточняющие существующие представления о психологии жителей сельской местности. Следует отметить, что они, в целом, соответствуют существующим на этот счет научным знаниям и представлениям обыденного сознания. Это косвенно подтверждает их валидность. Новизна же полученной информации заключается в цифровых показателях выявленных психологических отличий сельских жителей от горожан.

Так, в частности, и ранее было понятно, что сельские жители чаще, чем горожане, склоняются к гуманитарным ценностям, а их цели в большей, чем у горожан, степени обусловлены неспешным и низкоресурсным образом жизни. В то время как ценности горожан в большей степени носят прогрессистский характер, а цели связаны с развитием и самореализацией. Также представлялось очевидным, что сельские жители менее активны и менее информированы, чем горожане, у них ниже мотивация достижения. Соответственно, их реальные достижения выглядят скромнее, чем у горожан, а проистекающее из этого недовольство существующим положением дел обусловливает более низкий уровень социального самочувствия.
Исследование подтвердило наличие данных различий и позволило уточнить имеющиеся знания. Стало ясно, что наиболее заметными из всех перечисленных отличий являются различия в уровне активности селян и горожан, а также в ценностно-целевой сфере, обусловленной существующими возможностями и вытекающим из них образом жизни. Именно эти психологические особенности и специфика сельского образа жизни обусловливают заметно более низкий уровень реальных достижений жителей села и более низкий уровень социального самочувствия.

В то же время не было выявлено принципиальных различий между жителями села и жителями города в уровне мотивации достижения и в стремлении учитывать мнение окружающих людей, а также в самооценке свой активности и в готовности рисковать. Это показывает, что сельские жители в не меньшей, чем горожане степени, психологически готовы отвечать на вызовы окружающей среды. Однако различия в уровне активности и в ценностно-целевой сфере не позволяют им делать это с такой же эффективностью, какая наблюдается у горожан. А их готовность представляется скорее готовностью откликнуться на призыв, чем готовностью действовать, подчиняясь внутренним импульсам.

В результате было обнаружено, что сельские жители, имея меньше возможностей для самореализации в различных сферах, чаще утверждают, что работа для них – самое важное в жизни. Вместе с тем, будучи менее активными и чаще имея дело с неквалифицированными видами работ, они реже, чем горожане, готовы выполнять тяжелую трудную работу, приносящую им больший доход, склоняясь к более легким, хоть и не очень доходным работам. При поиске работы они чаще декларируют в качестве мотива служение обществу и реже – стремление к саморазвитию. Они также чаще прибегают к пассивным методам поиска работы, что связано с меньшими возможностями применять активные методы, а также с большей личностной инертностью. Помимо этого, они в большей, чем горожане степени, готовы открыть свое дело, но делают это гораздо реже из-за упомянутых выше причин. Можно предположить, что они охотнее горожан отнесутся к различным инновациям, поступающим к ним извне (например, от властей), однако не факт, что эта готовность обернется большей, чем у горожан, активностью по реализации указанных инноваций.

Рекомендации
Нереализованный потенциал села
Исследование показало, что не менее 10% жителей села могут быть отнесены к числу тех активных, не старых, достаточно образованных и при этом ориентированных на достижение успеха людей, которые не удовлетворены своим нынешним экономическим состоянием и хотели бы улучшить его. Эти люди рассосредоточены по всем половозрастным, образовательным и социальным стратам общества, и поиск их является самостоятельной проблемой. 

Полученная цифра означает, что несмотря на почти вековое бегство жителей деревни в города деревня еще не выродилась, в ней есть необходимый для ее возрождения потенциал. Данная цифра оправдывает усилия по поиску этих людей и обеспечению им возможности максимально реализовать свои способности. Вместе с тем стало понятно, что от такого поиска нельзя отказываться, уповая на то, что эти люди сами найдутся после того, как будут созданы необходимые условия для их расширенной самореализации. Помимо целенаправленной политики государства, направленной на поддержку наиболее активной части сельского населения, требуется реальная деятельность местных властей, побуждающих тех, на кого направлена эта политика, воспользоваться открывающимися перед ними возможностями.
Субъекты поддержки наиболее активной части сельского населения
Полученные в исследовании результаты носят стратегический характер и наиболее эффективно могут быть использованы субъектами, имеющими право на законодательную инициативу – в первую очередь, руководством страны в лице Президента и премьер-министра, а также депутатами Государственной Думы. Однако, следует учитывать, что речь здесь идет о селективной политике, характеризующейся высокими политическими издержками для проводящих ее политиков. И в этой связи желающих заявить о необходимости поддержки активной части населения должно оказаться весьма немного.

Менее эффективно (поскольку многие необходимые решения упираются в законодательные ограничения) эти знания могут быть использованы министрами и министерствами. Еще меньше возможностей для использования полученной информации у региональных органов власти, которые могут лишь отрабатывать в своих областях пилотные проекты в рамках процесса коррекции законодательства.

Вместе с тем, мероприятия по поддержке активной части населения, не будучи оформлены законодательно, вполне могут быть реализованы в рамках личной инициативы руководителями любых хозяйствующих субъектов. Руководство сельхозпредприятий может делать то, что требуется, не по закону, а по собственному желанию. Правда, следует ожидать, что бизнесмены будут использовать поддержанных ими активных людей в своих интересах, которые в ряде случаев противоречат интересам государства – но это вопрос возможности государства влиять на происходящие в обществе политико-экономические процессы, явно выходящий за рамки данного исследования.
Именно здесь открывается поле для деятельности местных властей, способных, с одной стороны, влиять на крупный бизнес, заинтересованный в притоке подобных кадров, а с другой – вести информационно-образовательную работу, стимулирующую активность перспективных жителей села.

Главная задача государства
По существу, задача, стоящая перед государством, может быть сформулирована как увеличение человеческого потенциала села, связанная с повышением среди сельских жителей процента активных, квалифицированных людей.
Решение этой задачи возможно тремя способами: обеспечением притока в село высокоактивных граждан, обеспечением оттока из села малоактивных граждан и поддержкой наиболее активных нынешних сельских жителей, способствующая как повышению их отдачи в данный момент, так и к расширенному их воспроизводству в будущем. Эти способы эффективны и каждый сам по себе, однако гораздо более эффективным является их совместное применение.
Первые два способа представляются на первый взгляд весьма экзотическими, однако на самом деле это не так.
Обеспечение притока в село высокоактивных граждан
Существует два источника пополнения села активными людьми: российские города и другие страны. Некоторые государства решают указанную проблему именно за счет регулируемой иммиграции иностранцев (например, США). Когда-то Россия проводила такую же политику, что позволило ей через сто лет войти в число мировых лидеров. Однако тогда это была миграция из Европы, а для сегодняшней России такой путь при нынешних реалиях означает существенное изменение и культурной парадигмы и генотипа. Тем не менее, дорога эта не закрыта окончательно. Новая Зеландия, не боясь обвинений в расовой сегрегации,  квотирует иммиграцию в числе прочего еще и по параметру национальности въезжающих на ПМЖ. То же самое можем делать и мы, привлекая желающих прежде всего из стран Южной и Восточной Европы
Еще больший ресурс для пополнения села активными людьми являют собой многочисленные жители городов, желающие бросить городскую жизнь и переехать в сельскую местность, чтобы работать на земле. Основное противоречие заключается в желании таких горожан жить и работать отдельно от нынешних селян, либо в своих поселках, либо вообще на хуторах. Из-за этого в настоящее время переезд активных, желающих заняться сельским хозяйством горожан в сельскую местность практически невозможен из-за трудностей получения ими земли (проблемы возникают и с покупкой хороших земель сельхозназначения, и с переводом даже бросовых земель сельхозназначения в состав земель индивидуально-жилищного строительства и пр.) Тем не менее, ресурс для изменения состава жителей сельской местности за счет мобильной части горожан достаточно велик, что, кстати, продемонстрировал нынешний экономический кризис, во время которого часть горожан, недавно выехавшая из села, вернулась в деревню.
Если бы существующая тенденция была бы подкреплена радикальной деятельностью местных властей по изъятию выкупленных, но не обрабатываемых (или обрабатываемых достаточно неэффективно) земель в государственное владение с дальнейшей продажей их или передачей в долгосрочную аренду перспективным иностранцам и жителям российских городов, процесс переселения активных индивидов в село получил бы серьезное ускорение.
Обеспечение оттока из села малоактивных граждан
Проведение этой политики представляется еще более утопичным явлением, однако такая политика тоже вполне возможна. Огромное число селян работает мало и неохотно, заполняя трудовой вакуум воровством и пьянством и создавая при этом такую психологическую атмосферу, при которой любой сельский житель, пытающийся организовать свое дело, вызывает неодобрение окружающих. В городах такие люди тоже есть, но, во-первых, в городах, они составляют всего 30% совершеннолетнего населения, во-вторых, они «стоят» там государству гораздо меньше, и в третьих, их психология не является в городах доминирующей, определяющей нормы и правила поведения всех остальных горожан, как это происходит в селе.

В селе этих людей слишком много. По этой причине для них нельзя создать резервации или поселить их в специальных поселках, где они будут тихо доживать свой век, как иногда поступают развитые страны со своими малыми народностями и пенсионерами. Россия – не Канада, у нее такой возможности нет, тем более, что речь идет далеко не только о пенсионерах.

Вместе с тем, социальное государство не может совсем отказаться от проведения какой-либо политики в отношении этих людей. Конечно можно не трогать этих людей, рассчитывая что рано или поздно все «рассосется само собой». Однако сама собой тенденция выдавливания активных из села будет только нарастать – тем более, что в сельские пассивные не склонны ограничивать себя в деторождении. Избыточное сельское население сокращается в настоящее время скорее за счет активных, уезжающих в города. Однако дело можно поставить и так, что уезжать начнут пассивные.
Прежде всего, сельские пассивные могли бы гораздо легче найти себя в городах, особенно в крупных, заняв места гастарбайтеров. Доход бывших сельских жителей мог бы существенно вырасти, пожелай они выполнять пусть не престижную, но в то же время не требующую высокой квалификации и высокой активности городскую работу (например, дворников). Одновременно, помимо ослабления социальной напряженности в селе, это снизило бы нагрузку на бюджет, связанную с выделением дотаций селу (т.е. всем без исключения сельским жителям).

Зачастую в этой связи в дискуссиях поднимается вопрос «территорий». Считается, что если люди в каких-то районах уходят с земли, то земля становится как бы ничьей и в этом качестве является объектом захвата. Однако несмотря на критическое отношение к старому высказыванию Е. Гайдара о «перенаселенности Русского Севера», возможность стимулирования оттока из села неэффективных пользователей не следует отметать лишь по причине «опустошения территорий».
Во-первых, этот процесс и так идет, и при отсутствии политики, направленной на кардинальное изменение состава сельских жителей и принципиальное изменение трудовых отношений в селе, существующая тенденция будет только нарастать. Во-вторых, при решении этого вопроса следует исходить из того, что искусственное удержание на своем месте («поддержка») неэффективного сельского населения, приводящая – как обязательное следствие получения незаработанных денег – к моральной, а затем и физической (пьянство и пр.) деградации селян, является гораздо большим злом, чем увеличение площади необрабатываемых территорий. Этих людей практически невозможно перевоспитывать: слишком велик разрыв между их возможностями и требуемыми от них усилиями. В случае же их отъезда остается возможность возвращения в будущем активных производителей на те места, которые при более эффективном ведении хозяйства способны обеспечить стабильный доход. В ситуации же продолжения «подкормки» неэффективных производителей может обсуждаться лишь вопрос дальнейшего загнивания села.
Очевидно, что предстоящая в этом плане работа не может оказаться простой. Пассивные люди абсолютно не склонны к любой миграции. Должны быть созданы весьма весомые, в первую очередь – экономические, стимулы, чтобы они решились изменить свое место жительства. Тем более, что речь должна идти о пугающем их высокомобильном городе. Поэтому, при разработке указанной политики, помимо экономических стимулов, должна быть продумана весьма серьезная моральная стимуляция, использующая главные ценности селян (например, обеспечение будущего детей).

При этом понятно, что желающие уехать люди должны иметь не только желание, но еще и возможности для этого. Известно, что в настоящее время жители села привязаны к своему месту сильнее крепостного права отсутствием рынка недвижимости. Они не могут продать свою землю и жилье, потому что это всё это ничего (или почти ничего) не стоит. Вероятно, должен быть сформирован список непрестижных городских работ, обеспечивающих претендующих на них граждан хотя бы государственным жильем, переходящим, по истечении какого-то времени работы в собственность этих граждан. Одновременно, вопреки сопротивлению работодателей, должна быть существенно снижена миграция из-за рубежа за счет ограничения соответствующих квот.
Поддержка наиболее активных нынешних сельских жителей
Работа с ныне живущими в селе потенциально активными людьми должна распадаться на две разные части – в зависимости от места и способа приложения активности указанных граждан.
Очевидно, что из 10% активных, но не реализующих себя в полной мере совершеннолетних сельских жителей только небольшая часть сможет стать индивидуальными предпринимателями, являющимися максимально эффективными лишь при отсутствии любого начальства и возможности работать исключительно на себя и свою семью. Подобный способ экономического существования требует определенного, свойственного далеко не каждому человеку, набора способностей, и вероятно, число подобных индивидов (среди тех, кто до сих пор еще не создал свое дело) вряд ли может превысить два-три процента от общего числа жителей села.

Тот факт, что индивидуальных предпринимателей (по сравнению с активными и ответственными наемными работниками) будет немного, является очевидно позитивным. Товарное производство требует не только стартовых ресурсов, но и существенных оборотных средств. Поэтому фермерское хозяйство в начале (да и не только в начале) носит полупотребительский, мелкотоварный характер. Вся история аграрных реформ показывает, что мелкотоварное производство сельхозпродукции – тупиковый путь.

Отсюда следует, что простое производство сельскохозяйственной продукции наиболее эффективно в крупных агрохолдингах, а частный предприниматель должен искать себя в производстве уникальной продукции и сложных услуг. Такое вполне возможно, поскольку рынок этих товаров и услуг очевидно пуст. Однако потенциальные сельские индивидуальные предприниматели вряд ли в настоящее время способны увидеть места приложения своих сил, если их не поддержит и не направит государство. 

Оставшаяся часть высокоактивных, мотивированных, работоспособных  и недостаточно удовлетворенных своим положением жителей села, которые  окажутся не соответствующими частному предпринимательству по своим способностям или не захотят брать на себя ответственность, (их, соответственно, может оказаться 6-7% от общего числа сельских жителей) могла бы сформировать пул деятельных и ответственных наемных работников.
Работа с потенциальными индивидуальными предпринимателями

Вызывающая отчетливое неприятие большинства населения РФ и являющаяся жупелом для действующих политических лидеров селективная политика тем не менее не представляется безусловно проигрышной картой. Эта политика неоднократно доказывала свою эффективность – особенно в плане долгосрочных перспектив государства и нации. В пример можно привести не только Соединенные Штаты Америки, где эта политика получила права гражданства одновременно с рождением государства и привела, в конечном счете, к абсолютному лидерству США в мире, но и бурно развивающийся в настоящее время именно на основе проведения данной политики Китай.

Не так давно несмотря на коммунистическую идеологию китайское руководство взяло курс на поддержку наиболее перспективной части населения (условно «верхней трети»), обозначив готовность вкладываться исключительно в этих людей.  Поскольку китайские власти имеют хороший контроль над ситуацией, их не очень беспокоит, что подобная политика может вести к социальной дифференциации и росту напряженности в обществе. Поскольку оттесненными являются менее активные слои населения, а социальные лифты работают в Китае хорошо, бунтов и потрясений там пока нет.

На самом деле подобная политика должна с пониманием восприниматься широкими слоями населения – естественно, в том случае, если она основывается на объективной оценке результативности работы соревнующихся граждан. Каждый житель села способен понять, почему кредиты выдаются не вообще всем молодым, а только тем молодым, кто уже успел проявить себя в деле. Однако эта объективность легко может быть нарушена, когда государство занимается не просто поддержкой доказавших свою эффективность граждан, а поиском людей, способных такую эффективность продемонстрировать.  В этом случае главная проблема заключается не в определении мер поддержки наиболее перспективных работников, и не в законодательном регулировании данного процесса, а в слабой проработанности критериев выявления таких людей. Высокий субъективизм указанных критериев с большой степенью вероятности может привести к неадекватным менеджерским решениям, породить волокиту и коррупцию как в органах власти, так и в банковской сфере.
Указанные обстоятельства обязательно должны учитываться при организации поддержки индивидуальных предпринимателей. Эта работа, в наибольшей степени реализующая селективную политику, должна быть нацелена на то, чтобы преодолеть многочисленные психологические барьеры, мешающие многим людям заниматься подобной деятельностью, а именно: а) недостаток индивидуальной инициативы в поисках применения своих сил; б) общинную психологию, заставляющую действовать с оглядкой на соседей и начальство; в) недостаток необходимой информации, позволяющей хорошо представлять себе последовательность необходимых для открытия своего дела шагов; г) финансовую несостоятельность, выражающуюся в отсутствии необходимого стартового капитала; д) отсутствие легкого доступа к организационным ресурсам, позволяющим открыть и успешно вести свое дело (регистрационная палата, налоговые инспекции и т.п.); е) воспоминания о печальном опыте тех, кто в прошлом открыл свое дело и стал фермером.

Очевидно, что людей, которые могли бы стать индивидуальными предпринимателями надо не только найти. Их требуется поддерживать и финансово и психологически, и поддерживать не только на первом этапе, заканчивающемся в момент регистрации ими своих ИП.
Прежде всего при принятии решения о поиске потенциальных индивидуальных предпринимателей, власть должна, учитывая перечисленные выше риски, и прежде всего риск увеличения коррупции, создать определенный механизм для решения поставленной задачи. В качестве такого механизма может быть рассмотрено создание государственных информационно-учебных центров при районных службах занятости. По долгу службы эти центры должны будут осуществлять по умеренным ценам консультирование граждан (подготовка баланса, поиск кредитов, оформление договоров и т.п.), помогать им реализовать связь с более высокими государственными органами, контролирующими процесс создания индивидуальных предприятий, проводить обучение азам предпринимательской деятельности (основы маркетинга, агрокультурная информация, обучение использованию программного обеспечения сдачи налоговых отчетов и т.п.). 

Одновременно в рамках подобных центров могло бы вестись психологическое тестирование претендентов на получение помощи государства, определение их возможностей выполнить взятые на себя обязательства.

Поиск и информационная поддержка потенциальных предпринимателей должны будут вестись данными центрами в тесном взаимодействии с поселковыми властями, хорошо знающими односельчан и способными рекомендовать наиболее перспективным из них попытаться реализовать себя в предпринимательской деятельности. Работа глав поселений с потенциальными индивидуальными предпринимателями представляется особенно важной в свете того, что даже наиболее активные сельские жители готовы скорее откликнуться на сделанное им приглашение, нежели проявить в этом плане личную инициативу.
Далее поддержка наиболее перспективных жителей села должна основываться на различных мерах снижения (особенно на этапе становления этих людей в качестве ИП) всевозможных издержек, способных подорвать их деятельность и привести к отказу от запланированных работ. В случае готовности законодателя к изменению законодательной базы, такими мерами могли бы стать беззалоговые и льготные кредиты (причем не обязательно «живыми» деньгами, а, например, перечислениями поставщикам семян, оборудования, комбикормов и т.п.), выдаваемые уже проявившим себя в этом качестве гражданам; финансирование (софинансирование, кредитование) выкупа арендованных предпринимателями в течение какого-то времени земельных паев; разрешение использовать выкупленную землю в качестве залога; увеличение (за счет снижения дотирования колхозов-совхозов) дотаций фермерским хозяйствам, выдачу льготных, а не ипотечных кредитов под строительство жилья и пр. Особое направление поддержки индивидуальных предпринимателей – помощь в решении проблем инфраструктурного характера (доступ к газу, свету, теплу, возможности транспортировки продукции и пр.).
Но даже в случае неготовности высших органов власти к внесению необходимых изменений в законодательство (в частности, из-за отсутствия четких критериев селективного применения перечисленных льгот) местные власти могли бы изыскать локальные возможности поддержки наиболее перспективных в экономическом отношении селян, стимулируя, например, выдачу им низкопроцентных кредитов Госбанка, способных заменить имеющие грабительские процентные ставки кредиты коммерческих банков.
Помимо этого местные власти могли бы сделать этим людям серьезные предложения по поводу наиболее эффективных сфер применения их талантов. Поскольку, как уже говорилось, обычное мелкотоварное производство менее эффективно, чем производственная деятельность крупных агрохолдингов, индивидуальным предпринимателям должны быть предложены разработанные местным правительством актуальные для региональной экономики специальные программы, предусматривающие специфическую, индивидуальную деятельность по их реализации (своего рода «штучный товар»). Примером такой программы могла бы послужить, например, Программа развития экотуризма. В рамках этой программы могут найти себя люди совершенно разных знаний, умений и интересов. Задача власти – разработать данные программы, выделить под это дело кредиты, а также обеспечить правильный пиар идеи.
Работа с потенциально деятельными и ответственными наемными работниками
Здесь роль государственной власти могла бы быть сведена к минимуму. Работу с потенциально деятельными и ответственными наемными работниками могут большей частью взять на себя хозяйствующие субъекты, заинтересованные в подобного рода кадрах. Для проведения этой работы им не нужна дополнительная законодательная база, они бы выполнили ее, исходя из собственного хозяйственного интереса. Однако для этого такие субъекты – крупные агрохолдинги, имеющие серьезный капитал и не отягощенные обязательствами перед основной массой сельского населения – должны существовать.

Старые сельхозпредприятия, развращенные сложившейся экономической системой, не могут решить эту задачу. В сельскую местность должен прийти крупный капитал, владеющий хорошей землей и способный построить эффективные перерабатывающие предприятия. Очевидно, что подобные хозяйствующие субъекты, начиная свою деятельность с нуля, остро нуждались бы именно в активных ответственных наемных работниках и могли бы обеспечить и поиск этих людей, и их обучение, и даже их отселение от основной массы крестьян путем строительства современных агрогородков. К слову сказать, такие городки могли бы абсорбировать и желающих работать в России высококвалифицированных иностранных рабочих – так, как это происходит на крупных стройках, таких, например, как «Сахалин-2» – и желающих работать ближе к земле многочисленных горожан. Естественно, что агрохолдинги, учитывая наличие активных людей в самых разных слоях сельского населения, могли бы продумать и предложить достаточно широкий спектр работ, предусматривающий включение в деятельность холдинга людей самого разного уровня.
Однако для привлечения крупного капитала в село для него должны быть созданы необходимые условия, важнейшим из которых является выделение (продажа) его владельцам хороших и больших участков земли, а также – на первых порах, в период становления – серьезное снижение налогов (может быть перекладывание их по примеру Китая на торговлю). Кроме того, потребуется и существенное облегчение процедуры выделения участков под необходимое строительство. Частично выполнение этих условий (налоговые льготы) должны обеспечить законодательные органы, частично (изъятие земли у неэффективных собственников и передача ее новым владельцам) – местные власти.
Не менее важным моментом, с которым столкнется руководство создаваемых холдингов, это профессиональное несоответствие большинства активных жителей села стоящим перед холдингами задачам. Скорее всего, этих людей придется обучать / переучивать. И здесь роль государства, которое способно взять на себя издержки этого процесса, также могла бы оказаться весьма существенной. Причем должны быть продуманы меры, препятствующие отъезду повысивших свое образование сельских жителей в города (заключение договоров кредитования образования, постепенно погашаемых государством в случае работы в сельской местности и т.п.).

Использование специфики сознания (менталитета) жителей села при проведении информационной политики

Проведенное исследование позволило определить некоторые ментальные характеристики жителей села, способные облегчить данную работу. В частности, выявлены вполне определенные различия в ценностно-целевой сфере горожан и селян. Горожане чаще селян называют «прогрессистские» ценности, ценности развития, такие как Профессионализм, Независимость, Безопасность, Творчество, Успех, Свобода, а селяне чаще горожан – гуманитарные ценности, такие как Внимание к людям, Согласие, Милосердие, Мир, Надежда, а также ценности, которые условно можно назвать идейно-патриотическими – Родина и Труд. 
Эти различия в целом воспроизводят так же выявленные в исследовании различия между «прогрессистскими» ценностями активных людей и «гуманитарными» ценностями пассивных людей. Содержательная связь между психологией селян в целом и психологией пассивных людей и между психологией горожан в целом и психологией активных людей объясняется в числе прочего и тем, что в селе в полтора раза больше пассивных людей, чем в городе, и в полтора раза меньше активных.

С выявленными различиями хорошо корреспондируют и различия в отношении к важнейшим, с точки зрения изучения активности людей, ценностям Стабильность и Развитие. Так, например, соотношение людей, полагающих, что любое развитие лучше, чем застой, часто называемый стабильностью, и людей, полагающих, что любая стабильность лучше, чем хаос и беспорядок, часто называемые развитием, составляет в городе 43,6% : 55,2%, а в селе – 35,6% : 63,4%. Таким образом, тех, кто при возникновении противоречивых конфликтов между стабильностью и развитием, выбирает стабильность, в селе почти в два раза больше, чем тех, кто в этом случае выбирает развитие. 

Аналогичным образом, горожане и активные люди заметно чаще селян и пассивных людей ставят перед собой жизненные цели, связанные с профессиональным ростом и высокой мотивацией достижения, тогда как набор целей, более часто названных селянами и пассивными людьми, включает цели, характерные для спокойной, размеренной жизни, ориентированной на соблюдение нравственных императивов. 

Выявленная специфика сознания селян и горожан при этом не означает, что, обращаясь к первым надо использовать исключительно «прогрессистские» ценности и цели, а обращаясь к вторым – «гуманитарные». Если бы дело обстояло таким образом, то непонятно было бы, как говорить, например, с активными жителями села. На самом деле, обращаясь к селянам, надо всегда опираться на ценности и цели, которые находятся в верхней части их иерархии ценностей. Это общечеловеческие ценности и цели, в абсолютном большинстве являющиеся наиболее значимыми и для горожан. В данном случае это (в порядке убывания значимости): Здоровье, Семья, Уважение к родителям, Порядочность, Справедливость, Внимание к людям, Доверие, Труд, Мир, Дружба. 

И только потом необходимо вспомнить, что психология активных и психология пассивных жителей села различается принципиальным образом. Для того, чтобы составленные сообщения были эффективны, они должны иметь при обращении к активным жителям села «прогрессистскую» направленность, а при обращении к пассивным жителям села «гуманитарную» направленность. При этом следует понимать, что сообщения и призывы, ориентированные на активных жителей села, не смогут глубоко затронуть пассивных селян, а сообщения и призывы, ориентированные на пассивных жителей села, не затронут активных.  

Аналогичным образом, в качестве жизненных целей сельских жителей, которые в первую очередь могли бы использоваться в информационной политике, должны быть взяты цели, занявшие наивысшие места в иерархии жизненных целей селян: Иметь хорошее здоровье, Обеспечить счастье моих детей, Иметь верных друзей, Быть честным, порядочным человеком, Иметь материальный достаток, Иметь хорошую семью, Делать добро для других людей, Иметь хорошую работу, Ни от кого не зависеть, Заниматься своим делом. И только составленные на этой основе сообщения могут быть в зависимости от целевой группы «окрашены» в «прогрессистский» или «гуманитарный» цвета.

Указанные знания позволяют сформулировать необходимые послания жителям сельской местности таким образом, чтобы они соответствовали базовым ценностям жителей села и были адекватны их жизненным целям.

В результате проведения исследования были также получены данные о доминирующих мотивах и способах поиска сельским жителями работы, об их отличиях в этом вопросе от горожан, а также о различиях в отношении селян и горожан к своему бизнесу. Исследование  описало и разницу в представлениях селян и горожан о проблемах организации своего бизнеса и о возможной подработке «на стороне» от основной работы.

Соответствующая информация может быть использована для формирования конкретной мотивации людей, побуждающей их сменить работу или открыть свое дело.
Примеры использования информации о ценностях и целях для выработки информационной политики

Доминирующие ценности – это смыслы, которые важны для человека при принятии им решения. Если у человека на первом месте среди ценностей стоит Здоровье, это означает, что заходя в вагон электрички, он выберет место подальше от сквозняка, устраиваясь работу, ни за что не пойдет работать на вредное производство, делая покупки в магазине, выберет пусть дорогие, но экологически чистые продукты и т.п. А если Здоровье для него не важно, он может сесть на проходе, пойти на вредное производство, лишь бы много платили, и продукты будет выбирать прежде всего вкусные, а не прежде всего полезные.

Если для человека очень важен Успех, этот человек будет стремиться попасть на ответственную работу, где может быть «голова в кустах», но может быть и «грудь в крестах», и он будет прилагать серьезные усилия, чтобы достичь поставленных целей. Если для него очень важно Внимание к людям, он будет тратить время на то, чтобы расспросить собеседника о здоровье, о детях, о проблемах, которые у того есть. И то, и другое очень хорошо, но в жизни ценности находятся в соподчинении. И если для человека Успех важнее Внимания к людям, он может выполнять производственную задачу, не считаясь с неприятными для подчиненных последствиями, а если Внимание к людям важнее Успеха, то он, думая о том, что многим при выполнении этой задачи будет не комфортно и тяжело, может поставленную задачу вообще не выполнить.

Знание того, что на вершине иерархии ценностей у всех людей находятся Здоровье, Семья, Порядочность, Справедливость и пр. позволяет облечь любое сообщение в близкую главным человеческим ценностям форму. 

Для примера можно рассмотреть призыв сохранять экологию. 

Понятно, что сохранение экологии очевидным образом обеспечит сохранение здоровья людей. Если будет чище воздух, вода, продукты питания, в организм не попадут вредные вещества, которых так много сейчас в окружающей среде и которые способны вызвать такие страшные неизлечимые заболевания, как рак, гепатит, заболевания кожи и крови. Если же Вас не очень беспокоит Ваше здоровье, продумайте о здоровье Ваших родителей, жены или мужа, любимого человека, наконец, имеющихся или даже еще не родившихся детей. При плохой экологии у Вас могут вообще не родится дети, а могут, родившись, болеть наследственными заболеваниями и быстро умереть. Это будет самым несправедливым, что может быть на свете, когда ни в чем не повинные маленькие существа будут страдать и умирать за грехи других людей. Кто-то безразлично отнесется к тому, что его завод слил в реку отходы, а ниже по течению реки умрет маленькая девочка, которая только-только научилась говорить. Простая порядочность по отношению к другим людям требует от нас, чтобы мы не выбрасывали мусор в лесу, не бросали отработанные аккумуляторы в овраг, не сливали мазут в реку и т.п.

Дальше встанет вопрос о том, как это сообщение представлять жителям села и как горожанам.

Горожанам надо говорить, что мир, который не думает об экологии, начинает медленно загнивать и умирать, что это только кажется, что пренебрежение экологией – побочный результат прогресса и что завод, который слил в реку мазут выпускает автомобили, без которых людям не прожить. Людям очень нужны автомобили, но еще больше нужна чистая река, поскольку, если разрушить экологию, то на этих автомобилях будет некому ездить. Генетически больное человечество выродится, и никакие технологии его не спасут. И т.д.

В свою очередь, сельским жителям надо говорить, что хорошая экология, неиспорченная природа  делают людей гуманнее и добрей, что люди устали от натиска производств и что в этом техногенном мире уже не осталось места для души. Заводы отравляют реки, свалки съедают поля, воздух пропитан бензином. В этой ситуации борьба за экологию – это борьба с бездушным отношением людей, ко всему, что их окружает, и не только к природе, но и к другим людям. Это борьба за то, чтобы мы стали больше думать об окружающих, и чтобы окружающие больше стали думать о нас. И т.д.

При этом ожидаемые в этом плане действия людей должны соответствовать не только базовым человеческим ценностям, но и важнейшим жизненным целям. 

Горожане, выходя на уборку мусора, должны знать, что они не просто очищают реку от мазута, а обеспечивают себе возможность родить сильных и энергичных детей, а сельские жители, очищающие реку от мазута, должны слышать, что они не просто спасают рыбу, но и совершают высоконравственный поступок, несут безвозмездное добро другим людям, являются живым укором бесчеловечным руководителям совершившего это завода.
И т.д.

� Вот что писал по этому поводу Г.В. Андреевский в книге «Повседневная жизнь Москвы в сталинскую эпоху(30-40-е годы).» М. : Мол. гвардия, 2003. С. 325. «В ремесленные училища («ремеслухи», как их еще называли) шли после седьмого класса обычно не очень прилежные ученики, а также те, кого не могли содержать родители.»


� Среди этих людей находятся и предприниматели , но не все, а только те, кто недоволен своим материальным положением. Таких людей оказалось немного – 4% от числа людей с сильной н.с., 1% - от общего числа выборки.


�  Здесь и далее, кроме специально оговоренных случаев, процент будет рассчитываться по столбцу





� Разработка вопросов, посвященных подработке, осуществлена отделом социальной структуры Института социологии РАН под руководством З.Т. Голенковой.


� Здесь и ниже в этом разделе процент указан по столбцу: в колонке «всего» - от выборки в целом. а в колонках «легкая работа и «тяжелая работа» - от отвечавших на вопрос, т.е. от тех. кто работает по найму на постоянной основе.
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