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В долгосрочной перспективе соотношение 
между потребительскими и сберегательными уста-
новками постепенно смещается в сторону сбере-
жений. Респондентов просили представить, что 
у них появилась дополнительная сумма денег, 
равная примерно двум месячным доходам их 
семьи, и спрашивали, как они предпочли бы ею 
распорядиться: потратить, в том числе на текущие 
нужды, или отложить, сохранить? Два года назад 
54% граждан высказывались в пользу потребле-
ния, год назад — 47%, а сейчас уже — только 43%. 
Одновременно росла и доля тех, кто предпочёл 
бы эту денежную сумму сохранить: с 40% в сентябре 
2014 года до нынешних 52%.

Тем не менее, нельзя сказать, что на протяже-
нии последних шести месяцев ситуация в данном 
вопросе как-то кардинально менялась. В частно-
сти, в марте и апреле 2016 года значения данно-
го показателя практически не отличались от тех, 

что зафиксированы нами сейчас, полгода спустя, 
в сентябре.

Респондентам был задан и ещё один альтер-
нативный вопрос о том, как в настоящее время 
лучше распоряжаться свободными деньгами — 
откладывать их или же покупать на них крупные, 
дорогостоящие товары (вкладывать их в вещи). 
Здесь распределение ответов несколько иное, по 
видимому, из-за того, что акцент сделан именно на 
«дорогостоящих товарах» и исключены возмож-
ные расходы «на текущие нужды». На протяжении 
последнего года мы наблюдаем довольно стабиль-
ную, устойчивую картину: чуть более половины 
опрошенных (51—55%) считают разумным откла-
дывать и сберегать свободные денежные средства, 
и только треть (32—35%) высказываются за приоб-
ретение дорогостоящих товаров. Таким образом, 
какая-либо значимая динамика в данном вопросе 
практически отсутствует.

Рис. 69.	 Сбережения vs траты

Если бы у Вас появилась сумма денег, равная примерно двум месячным доходам Вашей семьи, то как Вы 
предпочли бы ею распорядиться — потратить, в том числе на текущие нужды, или отложить, сохранить?

Если бы у Вас появилась сумма денег, равная примерно двум месячным доходам Вашей 
семьи, то как бы Вы предпочли ею распорядиться - потратить, в том числе на текущие 
нужды, или отложить, сохранить?
данные в % от всех опрошенных
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Рис. 70.	 Установки относительно того, как лучше распоряжаться свободными деньгами

В настоящее время как лучше распоряжаться свободными деньгами?

Данные в % от всех опрошенных

Как Вы думаете, в настоящее время как лучше распоряжаться свободными деньгами - 
откладывать, беречь деньги  или покупать на них крупные дорогостоящие товары?

данные в % от всех опрошенных
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Рис. 71. Оценка благоприятности времени для осуществления инвестиций

Как Вы считаете, сегодня обстановка в стране достаточно или недостаточно благоприятная для того, 
чтобы делать инвестиции, вкладывать во что-либо свои деньги?

Данные в % от всех опрошенных

Как Вы считаете, сегодня обстановка в стране достаточно или недостаточно благоприятная 
для того, чтобы делать инвестиции, вкладывать во что-либо свои деньги?

данные в % от всех опрошенных
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Рис. 72.	 Предпочитаемая форма для осуществления сбережений

Как Вы думаете, в какой форме сейчас лучше хранить сбережения — на счёте в банке (на депозите, 
счёте до востребования, счёте пластиковой карты) или в наличной форме (в том числе в банковской ячейке)?

Данные в % от всех опрошенных

Как Вы думаете, в какой форме сейчас лучше хранить сбережения - на счёте в банке (на 
депозите, счёте до востребования,  счёте пластиковой карты) или в наличной форме  (в том 
числе в банковской ячейке)?
данные в % от всех опрошенных
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частично в банке, частично в наличной форме ни в той, ни в другой
затрудняюсь ответить

Практически не меняется с течением времени 
и оценка привлекательности нынешнего времени 
для осуществления инвестиций. При этом домини-
рует точка зрения, что инвестиции сейчас делать 
не следует: так полагают около 60% опрошенных. 
А вот доля людей, считающих ситуацию благопри-
ятной, в три раза меньше — чуть менее 20% от 
общего числа респондентов.

Столь же устойчивыми, как и большинство дру-
гих показателей, характеризующих сберегательное 
поведение российского населения, являются пред-
почтения граждан относительно форм осуществле-

ния сбережений. На счёте в банке предпочитают 
хранить свои денежные средства чуть менее 40% 
опрошенных, наличную форму хранения денег вы-
бирает каждый четвертый респондент. Доля тех, 
кто считает необходимым диверсифицировать 
свои активы и использовать различные инструмен-
ты, составляет порядка 20%. Несмотря на неболь-
шие колебания показателей то в одну, то в другую 
сторону, нельзя сказать, чтобы ситуация как-то 
кардинально менялась на протяжении последне-
го года. Все показатели находились примерно на 
одном и том же уровне.
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Рис. 73.	 Регулярность осуществления сбережений

Как Вы (Ваша семья) обычно распоряжаетесь своими доходами в повседневной жизни?

Данные в % от всех опрошенных

Как Вы (Ваша семья) обычно распоряжаетесь своими доходами в повседневной жизни? 

данные в % от всех опрошенных
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трачу все деньги на текущие нужды, а отложить ничего не удаётся
трачу деньги на текущие нужды, а что остаётся - откладываю
стараюсь сначала что-то отложить, а остальные деньги трачу на текущие нужды

По-прежнему, целенаправленно и устойчиво 
осуществляет сбережения лишь небольшая часть 
россиян. На протяжении последнего года их доля 
остаётся практически неизменной, составляя чуть 
более 10% и лишь эпизодически увеличиваясь до 
15—16%, что, собственно и произошло, в рамках 
последних двух волн опроса. 

Гораздо чаще встречается ситуация, когда 
люди сначала тратят деньги на текущие нужды, а 
то, что остается, откладывают, сберегают. Их доля 

также является относительно стабильной, составляя 
чуть более трети опрошенных (34—36%). Соответ-
ственно, незначительные колебания претерпевает и 
доля россиян, заявляющих, что они тратят все свои 
деньги на текущие нужды и отложить им ничего 
не удается: таких около половины от всех опро-
шенных, иногда чуть больше, иногда чуть меньше. 
Тем не менее, стоит отметить, что за последние 
три месяца этот показатель довольно существенно 
снизился — на 6 п. п.

Наличие, структура и объём сбережений 
в российских семьях
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Показатели фактического сберегательного по-
ведения респондента в течение последнего месяца, 
так же, как и большинство других значений, демон-
стрируют стабильность и устойчивость. Так, начиная 
с февраля 2016 года, доля людей, говорящих, что 
им удалось что-то отложить, составляет 26—27%. 
Лишь в августе этот показатель немного увеличился 
до 30%, но в сентябре снова вернулся на прежний 
уровень.

Число граждан, сообщающих о фактическом 
наличии у них сбережений, также практически не 
меняется с середины 2015 года, составляя 35—38%.

Среди тех, кто считает нынешнее время хоро-
шим для осуществления сбережений, более чем у 
половины (52%) есть денежные накопления; среди 
тех, кто не считает его ни хорошим, ни плохим, — 
у 39%; а среди тех, кто считает нынешнее время 

плохим для осуществления сбережений, — толь-
ко у 27%. Эти цифры практически не изменились 
по сравнению с предыдущими волнами исследо-
вания.

По структуре финансовых активов и пассивов, 
имеющихся в наличии у населения, никаких значи-
мых изменений за последний год также не произо-
шло. В настоящее время почти половина россиян 
имеют пластиковую банковскую карту для начис-
ления зарплаты или пенсии. У четверти открыт 
вклад до востребования в Сбербанке, а у 4% — 
вклад до востребования в другом банке, 8% имеют 
дебетовую банковскую карту. По-прежнему, очень 
мало опрошенных имеют срочные вклады в Сбер-
банке (3%) и других банках (2%), не говоря уже о 
вложениях в акции, ПИФы, ОФБУ и другие иннова-
ционные финансовые инструменты. 

Скажите, пожалуйста, а за последний месяц Вам удалось что-нибудь отложить после 
расходов на текущие нужды или не удалось? И если удалось, то больше, чем обычно, 
меньше или примерно столько же?
данные в % от всех опрошенных
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не удалось отложить за последний месяц

удалось отложить меньше, чем обычно

удалось отложить столько же, сколько обычно

удалось отложить больше, чем обычно

Рис. 74.	 Сберегательное поведение в течение последнего месяца 

За последний месяц Вам удалось что-нибудь отложить после расходов на текущие нужды?

Данные в % от всех опрошенных
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Рис. 75.	 Наличие сбережений в семье

Скажите, пожалуйста, сегодня у Вас (у Вашей семьи) есть сбережения? 

данные в % от всех опрошенных

Скажите, пожалуйста, сегодня у Вас (у Вашей семьи)  есть сбережения, денежные 
накопления, или сбережений, денежных накоплений нет?
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Подавляющее большинство россиян, имеющих 
сбережения, держат их в рублях (95%). Лишь 7—8% 
из них имеют валютные накопления. Доля этих 
граждан испытывает небольшие колебания от ме-
сяца к месяцу, но в целом остаётся на одном и том 
же уровне.

Разные семьи под «сбережениями» понимают 
разный объем денежных накоплений. Существен-
ных изменений здесь, как и во многих других 
вопросах из данного блока, нет, однако тенденция 
последних месяцев заключается в том, что посте-

пенно увеличивается доля людей, имеющих доста-
точно прочную финансовую «подушку» — такую, 
что сделанных накоплений людям может хватить 
более чем на полгода. Год назад таких граждан 
было 11%, а сейчас — уже 17%. По-прежнему чуть 
менее 40% респондентов, сказавших, что у них 
есть сбережения, смогли бы прожить на них, не 
имея никаких других источников дохода, не более 
двух месяцев, а чуть более 30% — от трех месяцев 
до полугода. Эти цифры практически не менялись 
на протяжении последних двух лет.



96 ©     ООО «инФОМ»      

Потребительское и финансовое поведение населения  / Сберегательное поведение населения

Рис. 76.	 Наличие финансовых активов

Скажите, пожалуйста, что из перечисленного есть у Вас, Вашей семьи в настоящий момент? 
Наличие финансовых активов

данные в % от всех опрошенных

47

27

12

7

5

4

1

2

1

1

0

46

26

13

8

4

3

2

1

2

1

0

пластиковая банковская карта для начисления зарплаты/пенсии

личный счёт, вклад до востребования в Сбербанке

кредитная карта

дебетовая банковская карта

личный счёт, вклад до востребования в коммерческом банке

депозит, срочный вклад в Сбербанке

депозит, срочный вклад в коммерческом банке

полис накопительного страхования жизни

вложения в недвижимость

вложения в акции, облигации, ПИФы, ОФБУ и др.

"металлический" счёт в банке

сен.15

сен.16

Данные в % от всех опрошенных

Рассуждая о том, какую минимальную денеж-
ную сумму они в принципе могли бы считать сбе-
режениями, респонденты традиционно называют 
самые разные величины — от нескольких десятков 
рублей до 10 миллионов рублей. Медианное значе-
ние при этом стабильно составляет 50 тыс. рублей, 
среднее значение — 150 тыс. рублей, а три самых 
популярных ответа — 100 тыс. рублей, 50 тыс. рублей 

и 10 тыс. рублей (их называют соответственно 22%, 
18% и 10% от общего числа людей, имеющих нако-
пления). Пятая часть опрошенных готовы признать 
сбережениями сумму, не превышающую 10  тыс. 
рублей. Таким образом, практически никаких 
изменений в сентябре 2016 года в данном вопросе 
по сравнению с двумя предыдущими замерами не 
зафиксировано.
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Рис. 77.	 Валюта, в которой осуществляются сбережения

В какой валюте (валютах) Вы держите сбережения?

Данные в % от людей, имеющих сбережения
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Как Вы думаете, на какое примерно время Вам (Вашей семье) хватило бы сбережений в том 
случае, если бы все источники доходов Вашей семьи исчезли и Вам пришлось бы тратить 
только Ваши сбережения, чтобы сохранить привычный уровень жизни?
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Рис. 78.	 Субъективная оценка величины сбережений

Как Вы думаете, на какое примерно время Вам (Вашей семье) хватило бы сбережений в том случае, 
если бы все источники доходов Вашей семьи исчезли, и Вам пришлось бы тратить только Ваши сбережения, 
чтобы сохранить привычный уровень жизни?

Данные в % от людей, имеющих сбережения
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В сентябре 2016 года среди «сберегателей» 
(т. е. граждан, имеющих сбережения) сравнялись 
доли оценивающих динамику своих накоплений 
положительно и отрицательно: их стало по 22%. 
В первую очередь это произошло за счёт уменьше-
ния доли людей, говорящих о сокращении сбереже-
ний. Таким образом, можно говорить о небольшом 
улучшении ситуации, хотя в целом она остаётся 
достаточно стабильной.

Ожидания относительно динамики сбережений 
в течение следующего года также заметно улучши-
лись. Россияне стали чаще надеяться на увеличение 
своих сбережений и реже беспокоиться о том, что 
они могут снизиться. Здесь мы видим небольшую 
позитивную динамику с самого начала 2016 года. 
В декабре 2015 года соотношение этих двух групп 
было практически равным (20% против 19%). Сейчас 
же оно существенно сместилось в сторону людей, 
оптимистично оценивающих перспективу своих 
денежных накоплений (27% против 12%).

Рис. 79.	 Минимальная сумма, которую можно назвать сбережениями 

Какую минимальную сумму Вы могли бы назвать сбережениями?
Какую минимальную сумму Вы могли бы назвать сбережениями? (рублей)
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Рис. 80.	 Субъективная оценка изменения величины сбережений за последний год

За последний год Ваши сбережения (сбережения Вашей семьи) увеличились, уменьшились или остались прежними?

Данные в % от людей, имеющих сбережения
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Рис. 81.	 Ожидания относительно изменения величины сбережений через год

А через год Ваши сбережения (сбережения Вашей семьи) увеличатся, уменьшатся или останутся 
примерно такими же, как сейчас?
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В июле 2016 года, в рамках проведения 45 вол-
ны исследования, респондентам был задан допол-
нительный блок вопросов о пользовании услугами 
различных финансовых компаний и уровне доверия 
к ним.

Прежде всего, после долгого, почти трёхлет-
него перерыва мы выяснили, какой опыт пользо-
вания услугами различных финансовых компаний 
имеют россияне. Оказалось, что за три года ситуация 
довольно сильно изменилась, причём вовлечен-
ность граждан в финансовую сферу возросла. 
В частности, с одной трети до одной четверти сни-
зилась доля респондентов, которые не имеют опыта 
взаимодействия ни с одной из подобных органи-
заций. Как правило, это люди с низким уровнем 
образования, низким уровнем дохода, и граждане, 
проживающие в сельской местности. Наибольшую 
активность, наоборот, проявляют люди с высшим 
образованием, высоким уровнем дохода, жители 
Москвы и городов-миллионников.

Три типа финансовых организаций стали упо-
минаться россиянами гораздо чаще, чем раньше. 
В процентном соотношении сильнее всего вырос-
ла аудитория страховых компаний (с 4% до 9%). 
Также на 4—5 п. п. увеличилась доял тех, кто на-
зывает Сбербанк и Пенсионный фонд РФ. Во всех 
остальных случаях никаких значимых изменений 
за последние три года не произошло.

Пользователями Сбербанка, коммерческих 
банков и страховых компаний чаще остальных 
являются люди в возрасте 31—45 лет, с выс-
шим образованием, относительно высоким 
уровнем дохода, жители Москвы и городов-
миллионников. Услугами Пенсионного фонда 
РФ чаще остальных пользуются, естественно, 
люди пожилого возраста. 

Несмотря на общее увеличение количества 
людей, пользующихся услугами финансовых ком-
паний, следует отметить, что около 42% россиян, 
отвечая на данный вопрос, выбрали только один 
вариант ответа, то есть за последний год им прихо-
дилось пользоваться услугами только одной орга-
низации. При этом чаще всего — в 32% случаев — 
этой организацией являлся, конечно, Сбербанк. 
И только 30% российских граждан имеют более-
менее разнообразный опыт сотрудничества сразу 
с несколькими финансовыми компаниями. 

Население России традиционно не испытывает 
доверия к большинству финансовых организаций. 
Результаты опроса показывают, что 70% респон-
дентов либо затрудняются ответить на вопрос о 
своём отношении к финансовым институтам, либо 
не доверяют никаким из них, либо доверяют только 
Сбербанку, который считают государственным бан-
ком. А если из этого списка исключить ещё и Пен-
сионный фонд РФ, то окажется, что лишь каждый 
десятый опрошенный (12%) доверяет независимым 
финансовым компаниям. В том числе компаниям, 
работающим на фондовом рынке (управляющим, 
брокерским, инвестиционным, НПФ), доверяют в об-
щей сложности только 3% россиян. 

Тем не менее, показатели доверия и недове-
рия финансовым институтам довольно сильно 
изменились за последние полгода. Избежать это-
го удалось, пожалуй, только Сбербанку. Установки 
граждан в отношении крупнейшего банка страны 
демонстрируют многолетнюю устойчивость к лю-
бым колебаниям внешней конъюнктуры. Доверя-
ют Сбербанку 60% опрошенных, а не доверяют — в 
десять раз меньше, то есть 6%. Ни одна другая ор-
ганизация не может похвастаться столь высокими 
показателями доверия. 

Отношение 
к финансовым компаниям 



101Измерение инфляционных ожиданий и потребительских настроений.  45—47 волны. Июль — сентябрь 2016

Потребительское и финансовое поведение населения  / Отношение к финансовым компаниям

Среди всех рассматриваемых компаний лишь у 
Пенсионного фонда РФ за последние полгода зна-
чительно сократилось число «сторонников»: в январе 
ему доверяли 31% опрошенных, а сейчас — только 
21%. Это единственный финансовый институт, 
отношение к которому со стороны российского на-
селения существенно ухудшилось.

В отношении всех остальных финансовых орга-
низаций наметился определённый положительный 

тренд. Это пока ещё не привело к значительному 
росту доверия, но, по крайней мере, доля людей, ис-
пытывающих недоверие к различным институтам, 
стала постепенно сокращаться. За полгода она сни-
зилась на величину от 5 до 8 п. п. для всех негосудар-
ственных организаций — коммерческих банков, НПФ, 
страховых, управляющих и брокерских компаний. 
У коммерческих банков, кроме того, в два раза уве-
личилось число доверяющих им людей (с 3% до 6%).

Рис. 82.	 Опыт пользования услугами финансовых компаний

Скажите, пожалуйста, за последний год Вам приходилось или не приходилось пользоваться услугами каких-либо 
финансовых компаний? Если приходилось, то с каким финансовыми компаниями Вы имели дело за последний год? 
Назовите не больше трёх компаний.

Данные в % от всех опрошенных
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При этом уровень доверия существенно за-
висит от непосредственного опыта пользования 
услугами той или иной компании. Так, из Табл. 10 
видно, что Сбербанк пользуется абсолютным дове-
рием у людей, которые прибегают к его услугам: 
в этой группе 76% доверяют ему и только 5% не 
доверяют. Но и среди тех, кто не пользовался его 
услугами за последний год, баланс оценок также 
положительный: 37% против 6%. Совсем иная си-
туация с другими коммерческими банками. Мало 
того, что здесь пятая часть пользователей (20%) 
недовольны и разочарованы их деятельностью, так 

еще и среди непользователей баланс оценок явно 
отрицательный: лишь 2% доверяют этим структурам, 
и во много раз больше людей (28%) не доверяют. 

Помимо Сбербанка лишь Пенсионный фонд РФ 
может похвастаться преобладанием положитель-
ных оценок. Однако даже здесь среди непользо-
вателей можно говорить скорее о нейтральном 
отношении к организации, нежели о сугубо положи-
тельном (12% позитивных и 8% негативных отзывов). 
Те же, кто пользовался его услугами, в основном 
остались довольны (59% позитивных и 6% нега-
тивных отзывов).

Рис. 83.	 Доверие vs недоверие финансовым компаниям

Скажите, пожалуйста, какие финансовые компании сегодня вызывают у Вас доверие / недоверие? Выберите 
не более трёх компаний.
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Рис. 84.	 Изменение отношения к финансовым компаниям

Скажите, пожалуйста, за последний год Вы стали доверять финансовым компаниям больше или меньше, 
или Ваше отношение к ним за это время не изменилось?
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Табл. 10. Взаимосвязь между пользованием услугами и доверием финансовым 
организациям

Данные в % от всех опрошенных

 

Пользовались услугами данных 
организаций

Не пользовались услугами 
данных организаций

Доверяют 
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Не доверяют 
данным 

организациям

Доверяют 
данным 

организациям

Не доверяют 
данным 

организациям

Сбербанк 76 5 37 6

Другие коммерческие банки 28 20 2 28

Пенсионный фонд РФ 59 6 12 8

Негосударственные пенсионные фонды 27 19 1 24

Управляющие компании 0 54 1 15

Брокерские и инвестиционные компании 25 25 0 20

Страховые компании 17 23 2 17
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Все остальные типы финансовых компаний 
категорически не нравятся тем людям, которые 
не прибегали к их услугам: доля негативных от-
ветов среди непользователей варьируется от 15% 
(управляющие компании) до 28% (коммерческие 
банки), а доля позитивных ответов в среднем при-
мерно в 20 раз (!) меньше — от 0% до 2%, т. е. на 
уровне статистической погрешности. 

Пользователи НПФ, страховых, брокерских и 
инвестиционных компаний выражают неоднознач-
ное отношение к деятельности этих организаций. 
Доля людей, которые им доверяют, в целом сопо-
ставима с долей тех, кто не доверяет: и тех, и других 
в среднем по 20—25%.

А вот относительно управляющих компаний 
(УК) сложилась уникальная ситуация. Это един-
ственный случай, когда негативное отношение к 
организации гораздо сильнее проявляют именно 
те люди, которые являлись или являются её клиен-
тами! Среди них управляющим компаниям не до-
веряют более половины, а среди тех, кто клиентами 
не является, — только 15%. При этом среди людей, 
пользующихся услугами УК, не нашлось никого, кто 
бы выступил в их защиту: в этой группе уровень 
доверия к ним нулевой. Таким образом, здесь мы 
можем выдвинуть гипотезу о том, что именно сама 
деятельность УК и показанные ими за последнее 
время неудовлетворительные результаты являют-
ся причиной негативного отношения, а вовсе не 
слабая степень знакомства россиян с ними. Однако 
эти результаты следует интерпретировать с некото-

рой осторожностью, поскольку размеры выборки 
по пользователям УК весьма небольшой. 

Ответы на прямой вопрос о том, как изменилось 
за последний год отношение людей к финансовым 
компаниям, говорят об отсутствии какой-либо зна-
чимой динамики в данном вопросе. По их соб-
ственным словам, лишь 2% респондентов стали 
за последний год больше доверять финансовым 
компаниям. Зато противоположную точку зрения 
высказывают существенно больше россиян — 18%. 
Год назад эти цифры были точно такими же.

В целом они показывают, что уровень доверия 
финансовым организациям в России остаётся на 
прежнем, достаточно низком уровне. Четверть рос-
сиян (24%), оценивая динамику своего отношения 
к этим организациям, выбирают вариант ответа 
«отношение не изменилось — доверял и доверяю», 
а 38% — вариант «не доверял и не доверяю». 

При этом данное соотношение зависит от того, 
услугами каких финансовых компаний приходилось 
(или не приходилось) пользоваться индивиду за по-
следний год. Те, кто пользовался услугами других 
финансовых компаний (помимо Сбербанка) чаще 
говорят всё-таки об уменьшении своего доверия к 
финансовым компаниям (22%), нежели об увеличе-
нии (2%). А ответ «не доверял и не доверяю» намного 
чаще звучит из уст людей, которые не пользовались 
вообще никакими финансовыми услугами за по-
следний год (50%). Больше остальных «доверяли и 
доверяют» финансовым компаниям клиенты Сбер-
банка и Пенсионного фонда РФ (32—35%).
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Объектом изучения настоящего исследования 
стали россияне, принадлежащие к условному 
«среднему классу», доходы которых за последнее 
время увеличились. Это (а) жители крупных горо-
дов, (б) имеющие высшее образование и занятые 
умственным трудом1, (в) с современным уровнем ма-
териальных запросов и соответствующим уровнем 
жизни (предполагающим качественное питание, 
современную бытовую технику, машину-иномарку, 
отдых за границей и т. п.), но при этом (г) в целом 
не богатые, имеющие необходимость и привычку 
держать под контролем свое текущее потребле-
ние. То есть, образно говоря, речь идет о тех, кто 
хорошо знает разницу между ценами в продукто-
вых дискаунтерах и магазинах премиум-класса. 

Исследование позволило выявить любопыт-
ные штрихи в образе жизни и системе ценностей 
изучаемого социального слоя. Его представители, 
с  одной стороны, отслеживают в целях экономии 
скидочные акции в магазинах, делают заготовки на 
зиму, собственноручно ремонтируют свое жилье, 
а, с другой, считают для себя нормой регулярные 
поездки, путешествия за границу. Иначе говоря, 
в  их поведении своеобразно сочетаются элемен-
ты жестких экономизирующих стратегий и пре-
стижного потребления, включающего дорогую 
бытовую технику, желательно последних марок, 
хорошие автомобили, современные электрон-
ные гаджеты, заграничные путешествия, причем 
не Турция и Египет, но Гоа, Европа, Карибы… По-
казательный пример — 63-летняя москвичка, при-
выкшая к жесткой бытовой экономии и исповеду-
ющая философию аскетичной жизни («Основное 

человеку надо — чтоб тепло было и чтоб чело-
век был сыт. Остальное можно без чего-то пере-
топтаться») и при этом впадающая в панику, ког-
да срывается поездка во Вьетнам:
•	 Знаете, вот паника: дают отпуск, надо лететь, 

подлечиться, массаж сделать, сына подлечить, 
и надо на баты эти вьетнамские. Просто беру, 
звоню одной знакомой, говорю: «Девушка, 
у вас деньги есть?» Она говорит: «Есть. Сколько 
надо? Приходи, тебе муж выдаст». Он достает 
шапку-сомбреро, говорит: «Бери, сколько тебе 
надо?» Я говорю: «Ребята, 60. Приеду, дадут 
премию, я отдам». (Москва, жен., 63 года)
Отмеченный социокультурный феномен за-

служивает более глубокого изучения. В качестве 
предварительной гипотезы можно предположить, 
что завышенные потребительские запросы наших 
сограждан — это некая компенсация за тот скуд-
ный «потребительский паек», на котором десяти-
летиями жило российское общество. 

Предметом исследования была реакция предста-
вителей описанного социального слоя на некоторый 
рост семейных доходов, который удовлетворял сле-
дующим критериям: 
а)	 дополнительные финансовые поступления име-

ют не разовый, а постоянный характер (рост 
зарплаты, оформление пенсии и т. п.);

б)	 рост более или менее ощутим на фоне имев-
шегося ранее дохода, но при этом —

в)	 сопоставим с последним, то есть не переводит 
респондентов в принципиально иной, более 
высокий социальный слой. 

Особенности 
исследуемой совокупности

1 Исключение составляют два интервью: 40-летнего жителя Петербурга, имеющего среднее специальное обра-
зование и работающего охранником, и 26-летнего водителя из Екатеринбурга со средним образованием. 
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Исследование выявило три основные причины, 
по которым у представителей исследуемой сово-
купности в течение последнего полугода происхо-
дил рост доходов. Наиболее типичной причиной 
было повышение заработной платы — полови-
на информантов сказали об этом. Лишь в одном 
случае это было связано с индексацией (Москва, 
жен., 51  год), чаще (минимум в пяти случаях) — 
с карьерным ростом. 

Вторая причина, которую можно выделить по 
материалам интервью, — появление принципи-
ально новых источников доходов: оформление 
пенсии (два человека), начало трудовой деятель-
ности (один респондент), появление подработки 
(пять случаев). 

Третья причина — новое место работы — 
встречалась редко, причем как таковая, в «чистом 
виде», она зафиксирована только в одном интер-
вью — 41-летнего мужчины из Санкт-Петербурга, 
открывшего собственное дело. Еще в одном случае 
женщина (Москва, 32 года) вернулась на прежнее 
место работы в фирму, которая временно прекра-
щала свою деятельность во время кризиса.

Диапазон роста доходов у участников исследо-
вания составил от 3—7% до 90%. В некоторых 
интервью не удалось получить конкретную циф-
ру — как, например, в беседе с индивидуальным 
предпринимателем из Санкт-Петербурга, который 
после открытия своей фирмы почувствовал «ко-
лоссальную разницу» в доходах: 

•	 …Буквально 2—3 месяца почувствовал колос-
сальную разницу, в отличие от того, что я работал 
начальником склада до этого на большом пред-
приятии. …То, что я зарабатывал на работе, — у 
меня там одна сумма выходила, сейчас смог себе 
позволить купить хорошую машину. …Если моя 
зарплата была 50 тысяч всего, и я практически 
этих денег не видел, то сейчас я даже задумыва-
юсь, куда их потратить. Денег у меня стало …боль-
ше значительно. (Санкт-Петербург, муж., 41 год)
Этот случай можно рассматривать как редкий 

пример, когда доходы увеличились в разы и, воз-
можно, привели к реальному изменению уровня / 
качества жизни. 

Чаще, однако, увеличение доходов варьиру-
ет в диапазоне 15—40% от прежних величин. Судя 
по прямым и косвенным высказываниям участни-
ков интервью, базовый уровень в большинстве 
случаев нельзя назвать высоким — скорее, речь 
идет об очень умеренной прибавке на фоне до-
статочно скромных доходов. У одной участницы 
это — 28 тыс., на фоне которых прибавка в 5 тыс. со-
ставляет почти 20%, у другой — порядка 50 тыс., 
и тогда 20-процентный рост — это 10 тыс., у тре-
тьей прирост в 12 тыс. составил 10% от совокупно-
го семейного дохода (семья из трех человек, из них 
двое — взрослые мужчины), в четвертом случае за 
50-процентным ростом доходов у семьи из четы-
рех человек стоят 65 тыс. руб. прежнего семейного 
бюджета и 95—100 тыс. нынешнего. 

Повышение доходов: 
причины и отношение 

Повышение доходов: причины и масштабы
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Несмотря на относительно небольшой рост 
доходов, большинство участников (16 человек из 
двадцати опрошенных) воспринимают появившую-
ся прибавку как ощутимую (хотя и, забегая вперед, 
недостаточную). 
•	 Да. Я прям почувствовала. Не знаю, как у мужа. 

Когда у меня стали какие-то такие появляться, 
я  почувствовала. …У меня появились день-
ги, которыми я могу распоряжаться как хочу. 
То есть я пошла себе поменяла, например, кос-
метику для ухода, о чем давно хотела. Я накупи-
ла всяких аппаратов для лица. Сейчас не могу 
ходить к косметологу. У меня прям какой-то 
маленький салон дома получился. (Екатерин-
бург, жен., 33 года)

•	 …Это очень значимо. …Считайте, два месяца 
квартплата. Если 12 тысяч разделить на 2 раза 
по 6 тысяч — это квартплата. …Конечно, суще-
ственно. (Москва, жен., 63 года)
Разумеется, многое зависит от исходного уров-

ня потребления и сложившихся запросов. Если для 
26-летней девушки, получавшей 28 тыс. руб., при-
бавка в 5 тыс. открывает новые потребительские 
горизонты, то для 50-летней дамы с зарплатой 
порядка 80 тыс. дополнительные 7,5 тыс. значат не 
слишком много. 
•	 Да, конечно. Ощутим. Я смогла, например, я за-

писалась в фитнес-зал. То есть, я раньше не 
могла себе позволить. Сейчас записалась, хожу 
на маникюрчик — можно дополнительный 
разочек сходить. И так, естественно, на одежду 
стала больше тратиться. Продукты, естествен-
но, можно подороже, допустим, купить, нежели 
чем раньше. (Санкт-Петербург, жен., 26 лет  — 
доход вырос на 5 тыс., что составляет около 
20% прежнего уровня) 

•	 Это очень мало, я считаю. <Этот прирост> не 
ощутим. Конечно, нет. Потому что цены растут 
гораздо быстрее. …Он настолько символичный, 
просто идешь в магазин и смотришь на цены. 
…Раньше кожаная сумочка опять же, три тысячи, 
сейчас уже меньше пяти не рассматривается — 

пять, пять пятьсот, шесть. Ну вот и все, это вот 
раз — и ушло. Вот конкретно то, что живешь 
буквально от зарплаты до зарплаты… (Москва, 
жен., 51 год — доход вырос на 7,5 тыс., что 
составляет 9% прежнего уровня)
В большинстве случаев, как указано выше, 

выросший уровень доходов оценивается как ощу-
тимый, но недостаточный. 
•	 …Здесь сложно говорить. С одной стороны, 

здесь жутко значимо нельзя сказать, но, тем 
не менее, некоторые вещи мы сейчас можем по-
зволить, которые раньше себе не позволяли… 
(Москва, муж., 35 лет) 

•	 Вы знаете, не знаю. В принципе, не лишнее. Я ду-
маю, что, в общем-то, заметно. Потому что 20% — 
это заметно. (Санкт-Петербург, жен., 55 лет) 
В среднем, по мнению участников, действи-

тельно значимый, заметный рост доходов начина-
ется с увеличения их примерно в полтора раза от 
имеющегося уровня. 
•	 Интервьюер: А какое бы повышение уровня 

доходов Вы почувствовали?
Респондент: Процентов на 40. (Санкт-Петербург, 
жен., 55 лет) 

•	 Я вообще считаю, что… когда меньше, чем на 
50%, оно не чувствуется. …Ощутимо, да, навер-
но, на 50% в общей совокупности семейного 
дохода. Оно бы, может быть, ощутимо почув-
ствовалось. (Екатеринбург, жен., 43 года)

•	 Процентов 60. (Санкт-Петербург, муж., 28 лет) 
•	 Если объединить мысленно доходы мои и мужа, 

и к этому еще в процентах, я бы сказала, про-
центов 70 еще. (Москва, жен., 32 года) 
Впрочем, если «присмотреться», и полтора — 

не такой уж высокий коэффициент. 
•	 Я смотрю, если бы мне прибавили раза в два — 

было бы хорошо, конечно. …Хотя бы в полто-
ра, это было бы ощутимо. …Опять-таки, это если 
цены будут на том же уровне оставаться. Уже это, 
я думаю, уже хорошо бы раза в три, а не в два, 
чтобы вот реально идти. И опять-таки, ну, не то, 
что шиковать, но просто… (Москва, жен., 51 год)

Субъективное восприятие выросших доходов 



110 ©     ООО «инФОМ»      

Анализ факторов, влияющих на инфляционные ожидания  / Потребительское поведение 

Для понимания особенностей сегодняшнего 
финансово-потребительского поведения представи-
телей исследуемой совокупности важно понимать, 
что улучшению их материального положения пред-
шествовали трудные месяцы экономии. За  редким 
исключением2, кризис конца 2014 года затронул всех 
участников. Почти всем им пришлось оптимизиро-
вать свое текущее потребление: 
•	 Ну, с кризисом точно пришли …списки и во-

просы «А зачем? А надо ли?»… То есть я рас-
писывала примерно на неделю меню, и мы 
закупались, и мне надо было уложиться в эти 
продукты. (Екатеринбург, жен., 33 года)

•	 …Пока мой доход был меньше, я более четко 
следила за тем, сколько денег муж сдает на 
продукты… (Москва, жен., 32 года) 

•	 …Раньше мы покупали, вообще не задумы-
ваясь. Ехали в магазин «METRO» на машине 
с дочкой и нагружали тележки тысяч на 10, 
на 12. …Что-то забудешь, может, оно и месяц 
пролежит. У меня-то едоки не очень. А сейчас 
раз в полгода ездим в «METRO». По большому 
празднику, …потому что цены кусаются. …А так 
приспособились ходить, это опять же рынок…, 

там очень дешево. …Реально в 2, в 3 раза все 
дешевле. На рынке, да. …<Детям> возила все 
время клубнику, 100 рублей, черешню 150—
160. Внуков тоже никто не побалует, кроме 
меня. Черника по 100 рублей там была. Перси-
ки 50, 60. Где вы такие цены видели? (Москва, 
жен., 63 года)
Переход на закупки на рынке, мониторинг тор-

говых сетей (выбор наиболее дешевых магазинов, 
отслеживание скидочных акций) относятся к массо-
вым стратегиям бытовой экономии, как и переход 
на более дешевые аналоги (некоторые информан-
ты при этом демонстрировали «потребительский 
патриотизм», подчеркивая, что предпочитают поку-
пать российские товары):
•	 …Раньше мы покупали все-таки в «Седьмом 

континенте» магазине всегда, там магазин, 
скажем так, не из дешевых. Потом, с 2014 года, 
начали и на рынок ходить продуктовый, уже 
цены дешевле, и в «Пятерочку», и в какие-то 
другие магазины. (Москва, муж., 35 лет) 

•	 Вы знаете, иногда вот эти белые марки стали 
покупать. Реально, допустим, сетевых каких-то 
магазинов — «Лента 365 дней», «Дикси», «Пяте-

Потребительское поведение 
на фоне роста доходов

Потребительское поведение 
в условиях кризиса конца 2014 года 

2 Исключение составляют, по их признанию, 26-летний маркетолог-аналитик из Санкт-Петербурга и  43-летняя 
жительница Екатеринбурга. 
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рочка». Иногда просто продукт даже тот же самый 
бывает, но вот уже он не брендовый, а под эги-
дой, скажем, идет сетевого магазина. Вот эти про-
дукты стали покупать. Я даже смотрю иногда… 
Сначала почему-то предвзято думала, что они 
очень плохие, а потом стала покупать и смо-
трю, что они даже ничего. Творог, допустим, 
в  «Дикси» покупали — он дешевле гораздо, 
чем «Пискаревский», допустим. …Для стираль-
ной машины более дешевые порошки, не 
импортные. То же для посудомоечной маши-
ны. Вот какие-то аналоги более дешевые — та-
кая, наверное, мера была взаимозамещения. 
(Санкт-Петербург, жен., 55 лет) 

•	 Я стала ездить в более дешевые магазины 
чаще, тем более когда без постоянной рабо-
ты, это легче делать. Покупать более дешевые 
продукты, стараться из более дешевых про-
дуктов смастерить что-то более интересное. 
(Москва, жен., 32 года) 

•	 Ну, раньше можно было в эти, вот в эти «Конти-
ненты» почаще приходить, но цены, конечно… 
«Пятерочки» — конечно, нужно повниматель-
нее быть, но что-то можно брать. …С едой тоже 
вот, некоторые, вот в «Дикси» зайдешь, у них 
же есть кефир, своя линия, и недорого, и  де-
шевле. …То есть, не дорогой, и именно свое. 
Вот «Красная линия» в «Пятерочке»… (Москва, 
муж., 36 лет) 

•	 Экономить обязательно приходилось, пото-
му что ходила только по акциям. …По акци-
ям покупали все — и обувь, и вот, например, 
я раньше… А, шубу-то мы покупали в этом. Знае-
те, я себе могла пойти в магазине что-то купить, 
какую-то одежду. А теперь, как говорится, я ста-
ла одеваться только на рынках. …Да. У меня 
пришла начальница и говорит: «Посмотри, ка-
кая у меня шубка». Я говорю: «Ой, замечатель-
но. Сколько отдала?». В «Каляеве» 165 тысяч. 
Ну да, ну норочка. А я себе шикарней за 90 ку-
пила, только в другом месте. …На  рынке, да. 
(Москва, жен., 63 года)
Некоторым пришлось пересмотреть свой раци-

он питания. 

•	 Нам пришлось сократить расходы, да. …На еде, 
в  первую очередь. На продуктах питания, 
именно уровне их. (Москва, жен., 32 года) 
Чаще, однако, под нож потребительской эконо-

мии попадали разного рода развлечения: 
•	 Наверное, может быть, даже не покупки. Боль-

ше стали экономить в сетях общественного пи-
тания  — меньше в кафе ходим, в рестораны 
меньше ходим. Может быть, даже меньше не-
множко ходим в какие-то театры, допустим. 
Культурно-досуговые, скажем, мероприятия. 
В плане такой потребительской основной корзи-
ны продуктов питания, наверное, не изменилось. 
Потому что, в общем, все равно как-то питаться 
в пределах возможного пытаемся разнообраз-
но, рационально. Поэтому, наверное, нет. Мы у 
себя урезали, наверное, питание вне дома, ска-
жем так. (Санкт-Петербург, жен., 55 лет)

•	 …На чем еще экономить? Как вам сказать, ну 
уже, допустим, какие-то услуги, в кино, может 
быть, поменьше. …Развлечения — да, они ста-
ли, цены, хотел сказать, и …в развлекатель-
ный комплекс — все там, вот эти 10D и обыч-
ный мультиплекс, это же цены вообще, два би-
лета, то есть, соответственно, ходить — это, мо-
жет быть, в лучшем случае, раз в неделю… Ну, в 
лучшем случае, раз, два. (Москва, муж., 36 лет) 
Характерно, что мало кто из участников пол-

ностью отказался от привычных статей расходов 
и, разумеется, никто из них не столкнулся с ре-
альной нищетой. Всё, что им пришлось сделать, — 
это лишь несколько «ужаться», поменять магази-
ны и сократить расходы на излишества. В принци-
пе же большинство сохранили привычные потреби-
тельские привычки: те же самые креветки — только 
не в «Седьмом континенте», а на рынке, групповой 
автобусный тур по Италии вместо индивидуального 
отдыха на греческих курортах, чуть меньше дорогих 
сыров и орехов, вместо оригинальной толстовки за 
15 тыс. — ее реплика за 7 тыс., и т. д. и т. п. 
•	 Так, чтоб полностью от чего-то — нет, такого 

нету. Как я говорил, сократили на немножко. 
А вот именно чтобы полностью отказались, та-
кого нету. (Москва, муж., 35 лет)
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•	 …Внутри поездки стали, конечно, искать бо-
лее дешевые варианты размещения в гости-
нице. …В Испанию ездили — стали смотреть, 
допустим, уже апартаменты, раньше это были 
отели. Ну и питание, соответственно, где-то 
в кафе, ресторанчиках, а теперь искали апар-
таменты, чтоб покупать в супермаркетах про-
дукты, как-то самим готовить. Такая вот мера. 
(Санкт-Петербург, жен., 55 лет) 

•	 Ну вот, допустим, орехи-сухофрукты уже поку-
пать, здесь же если цена в три-четыре раза вы-
росла, уже, соответственно, меньше, хотя они 
полезные достаточно, вот. (Москва, муж., 36 лет) 

•	 Ну вот сосиски, допустим, бывают очень до-
рогие, то есть, их уже не будешь же брать так 
часто. Некоторые мясные изделия… (Москва, 
муж., 36 лет) 

•	 …Мы в любом случае стали меньше тратить 
денег на еду. …Мы отказались от деликате-
сов. Раньше мы любили покупать сырокопче-
ную колбасу дорогую, сыр «дор блю», еще. 
Покупали, но покупали уже меньше. …Если каса-
емо брать таких продуктов, как мясо, кальмары, 
креветки, это все-таки уже больше на рынке, по-
тому что там дешевле, конечно, там процентов 
на 30—40 — существенно дешевле, да. (Москва, 
муж., 35 лет) 

•	 …По обуви, наверное, да, потому что раньше 
я все-таки любил покупать бренд «Тимберленд» 
американский. Они все-таки, что кроссовки, что 
зимняя обувь, они достаточно дорогие. Имен-
но я имею в виду брендовые. Не то, что под-
делка идет какая-то, а брендовая. Вот 2014 — 
2015 год — уже больше на «Ральф» перешел. 
Больше такой экономный вариант. …Я  часто 
себе покупаю оригинальные майки, футбол-
ки с изображением клубов. Раньше я покупал 
оригиналы — «Реал Мадрид», «Барселона», 
еще что-то. Оригиналы на тот момент тогда 
стоили 12, 15, 10 тысяч. В 2015 году уже как-то 
15 тысяч дороговато, я стал покупать реплику. 
Реплика где-то в два раза дешевле. Если такая 
толстовка брендовая стоит 15 тысяч, то репли-
ка — 6—7 тысяч. (Москва, муж., 35 лет)

•	 Ну конечно, если брать качественные вещи, вот 
«Миуччи», брал там, кажется, но цена кусает-
ся, конечно. Вот курточку брать, сколько мы за 
курточку отдали — пятнадцать тысяч, кажет-
ся. За обычную ветровочку, там цены, конечно, 
на все эти брендовые вещи, конечно, я лично не 
могу, тем более, лишний раз покупать костюм, 
конечно, все это дорожает, и дорого. …Ну вот 
по поводу, допустим, бритвенных… допустим, 
«Жилетт», цены, вот эти брендовые вещи  — 
мне хочется какой-то аналог, может быть, по-
дешевле там. Вот к примеру, да. Аналог, что-
бы российский. …Вот «Арко», некоторые вещи. 
…Ну, после бритья. Вот английский «Хим», он 
дорогой, сейчас подешевле ищу. (Москва, муж., 
36 лет) 

•	 …<Жена> раньше все-таки больше вещей по-
купала. Сейчас как бы поменьше. Не сейчас, 
там, в 2015. …Я бы не сказал, что она шопого-
лик какой-то, но я помню, в 2012, в 2013 она 
могла раз в неделю пойти купить какие-то себе 
вещи. В 2014—2015 — это где-то два раза в ме-
сяц. То есть, какая-то интенсивность уменьши-
лась. (Москва, муж., 35 лет) 

•	 Респондент: Вот когда я была без работы, в это 
время мы съездили в Италию. Экскурсионная 
поездка на автобусе по всем главным городам.
Интервьюер: А чего не поехали сами? За экс-
курсию заплатили.
Респондент: А дешевле. …У нас получилось 
сильно дешевле, потому что на автобусе дешев-
ле, чем брать машину, дешевле, чем обществен-
ным транспортом. Плюс чартер дешевле, чем 
регулярный рейс, и в итоге получается сильно 
дешевле.
Интервьюер: Тоже так, полно народу.
Респондент: Да, мы просто с этим мирим-
ся. А что делать? Зато мы увидели то, на что у 
нас не было денег. Мы и не думали, что когда-
нибудь увидим, а вот взяли и увидели.
Интервьюер: А в прошлом году туры были по-
дешевле относительно докризисных времен?
Респондент: Нет, не были они дешевле. Они 
были дороже. (Москва, жен., 32 года) 
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Один из интересных моментов исследования 
связан с практикой использования кредитных карт 
в целях оптимизации финансово-потребительского 
поведения в условиях кризиса, однако по матери-
алам исследования нельзя сказать, насколько это 
типично (рассказ об этом прозвучал лишь в одном 
интервью). 
•	 …А еще, в принципе, как антикризисная мера — 

мы стали пользоваться кредитными картами 
банков. Раньше как-то никогда в кредит не за-
лезали. И имеем сейчас массу карт  — разные, 
с кэшбэком, с бонусными процентами на разные 
виды товаров, покупок. Еще такая мера, навер-
ное, была связана с кризисом. Все-таки кредит 
как-то, хотя там 55—60 дней. Что тоже позво-
ляет, с другой стороны, держать деньги на де-
позите… И, в принципе, как-то научились пла-
тить, в общем, знаем теперь, когда что. И есть 
карта даже — там «Все авиалинии» банка 
«Тинькофф», «ALL Airlines». И мы копим бонусы 
там, гасим какие-то билеты… (Санкт-Петербург, 
жен., 55 лет) 
Что касается использования сбережений для 

смягчения последствий кризиса, то однозначной 
тенденции выявить не удалось: кому-то пришлось 
воспользоваться своими накоплениями (что, безу-
словно, вызвало досаду и прочие негативные эмо-
ции), кто-то сумел избежать этого.
•	 Было где-то 150 тысяч, потратили 60. …Конечно, 

досадно было. (Санкт-Петербург, муж., 28 лет)
Редкий случай принципиального отношения 

к сбережениям продемонстрировала 43-летняя 
участница из Екатеринбурга: 
•	 Интервьюер: А случалась ли такая ситуация, 

что вам за последнее время, может быть, за 
время кризиса пришлось использовать, тра-
тить некоторую часть сбережений?
Респондент: Нет. Я не позволяю себе лазить 
туда, куда не надо. Деньги, которые лежат на 
целевые нужды, должны быть израсходованы 
по назначению. Это принципиальный такой во-
прос. Деньги туда входят, обратно не выходят. 
Поэтому деньги, которые лежат на счете, они 

целевого назначения. Я как экономист по об-
разованию считаю, что это неправильно. Если 
уж ты их положил для дела, то они там для это-
го дела и должны лежать. (Екатеринбург, жен., 
43 года) 
Причиной такого стиля финансового поведения 

являются не столько профессиональное экономи-
ческое образование и / или индивидуальные осо-
бенности характера, сколько то, что сбережения у 
этой участницы носят целевое предназначение, 
а именно — покупка недвижимости, которая рас-
сматривается как источник дохода после выхода 
на пенсию. 

Сформировавшиеся в трудный период жиз-
ни установки на более экономное и рациональ-
ное потребление у некоторых участников сохрани-
лись и сегодня, причем это оценивается как поло-
жительный урок кризиса. 
•	 Я это понимаю, что это нужно делать. Мне 

в  принципе даже нравится. …Может быть, 
даже, элементарно, я даже где-то сэкономлю 
пускай на одежде, пускай на вещах, пускай еще 
на чем-то. Но просто лишний раз я, там, к роди-
телям приеду, сделаю какой-то подарок, помо-
гу им. Даже с этой точки зрения. Даже просто 
не на себя потратить, а на них потратить, да. 
И мне кажется, это правильно. …Я по-другому 
стал относиться и к деньгам, и к каким-то цен-
ностям, и отношение к близким, к родителям. 
Это сказалось. (Москва, муж., 35 лет) 

•	 Вы знаете, прежде чем купить, взвешиваю. 
Если раньше у меня могло в холодильнике 
остаться продукты, и я могла их в помойное ве-
дро их выкинуть, то сейчас я взвешенно подхо-
жу, надо мне или не надо… Планирую. Рань-
ше <до кризиса>, вы знаете, может быть, было 
больше уверенности. …Я ищу скидки и в прин-
ципе планирую. И буквально иногда думаю, 
что надо составить список, что мне надо, самое 
необходимое. Я на неделю планирую ориен-
тировочную сумму, ее откладываю. Я смотрю 
скидки. Либо обращаю внимание, где скидки… 
(Санкт-Петербург, жен., 44 года)
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Практически все участники исследования от-
реагировали на выросшие доходы определенной 
активизацией потребления3. Однако речь идет 
зачастую не об увеличении объемов потребления, 
а о возвращении к прежнему уровню, прежнему 
качеству жизни.
•	 Расходы выросли. …Я себе, допустим, тот же те-

лефон не мог позволить — сейчас я могу позво-
лить. То есть, появились какие-то новые статьи 
расходов и, как бы вот в этом плане, поэтому 
они выросли. (Санкт-Петербург, муж., 30 лет)

•	 Стали более дорогие товары в магазине поку-
пать просто. …От колбасы до хоть кроссовок. 
…Ну как-то охота что-нибудь уже вкусненького. 
Реально вкусненького… (Екатеринбург, муж., 
26 лет) 

•	 В этом году я позволила… …Было позволено 
съездить не один раз за границу на отдых, а 
уже два раза. То есть, если раньше только один 
раз на море, то в этот раз уже я съездила еще 
дополнительно весной в Европу, отдохнула там 
недельку. …Это был некоторый элемент роско-
ши. То есть, дополнительное путешествие. 
Конечно, не вынужденное, можно было потер-
петь, но очень уж хотелось. (Екатеринбург, жен., 
43 года) 

•	 Они <расходы> выросли. …Начала больше 
тратить. …На развлечения. …Допустим, я стала 
больше ходить в театр, ездить куда-то. По Рос-
сии иногда …путешествую. В Тихвин я ездила 
в паломничество. На Валаам на остров.

•	 Интервьюер: Остаются ли у вашей семьи сво-
бодные средства в последние три месяца после 
момента увеличения доходов?
Респондент: Нет. …Они тратятся. (Санкт-
Петербург, жен., 55 лет) 
В целом можно достаточно уверенно конста-

тировать тенденцию, связанную с приоритетом 
текущего потребления перед сберегательными 

стратегиями. Для понимания этой тенденции важно 
учитывать два обстоятельства. Первое — это доста-
точно высокий стандарт потребления, сложивший-
ся за последние годы у представителей условного 
российского «среднего класса». Второе — это кри-
зисные явления последних полутора лет, заставив-
шие этих людей несколько умерить свои запросы. 
После появления дополнительных средств многие 
из них вернулись или стремятся вернуться к преж-
нему комфортному потреблению и даже повысить 
этот уровень. Так, 55-летняя жительница Петер-
бурга — любительница путешествий — недовольна 
своими сегодняшними материальными возможно-
стями, которые расширились, в связи с выходом на 
пенсию, лишь на 15%. Ее устроила бы более ощути-
мая прибавка — процентов в 40, которая сделала 
бы для нее доступными более дальние маршруты:
•	 Я бы могла себе позволить какие-то такие 

крупные поездки куда-то — путешествовать. 
…Я бы хотела в Индию поехать, на Гоа. (Санкт-
Петербург, жен., 55 лет) 
В целом анализ бытовых стратегий в условиях 

несколько возросших доходов показывает возврат 
к прежним (до кризиса конца 2014 г.) поведенче-
ским моделям, ориентированным на комфортное 
потребление. Люди достраивают недостроенные 
дачи, покупают то, что планировали и о чем меч-
тали, — иначе говоря, завершают прежние планы 
и реализуют отложенный спрос. 
•	 …Сейчас приблизительно на тот же уровень 

вышли. На уровень 2012 года, да. (Москва, 
муж., 35 лет) 

•	 …Начала делать ремонт в квартире. В принципе, 
долго не могла себе это позволить. Сейчас я как 
бы заканчиваю практически. (Санкт-Петербург, 
жен., 44 года)

•	 Интервьюер: Теперь, когда ваши доходы под-
росли, как изменились ваши расходы в связи 
с этим? На что уходят эти деньги?

Потребительское поведение в ситуации выросших доходов

3 Те случаи, когда этого не происходило, связаны с появлением новых серьезных статей расходов — таких, на-
пример, как рождение ребенка (случай 28-летнего жителя Санкт-Петербурга). 
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Респондент: Первое, это у нас сейчас заканчи-
вается ремонт на даче, и нужно было покупать 
кое-какую мебель. Мы это откладывали. 
Интервьюер: Вы его сейчас реализовали?
Респондент: Да. …И кроме того, мы купили тур, 
путешествие. …В Грецию. Корфу. Там довольно 
дорого, говорят. Просто это то, куда муж хотел. 
…Повседневные <траты>, в общем, я не думаю, 
что сильно изменятся. Может быть, там, боль-
ше одежды буду себе покупать. А в целом… 
(Москва, жен., 32 года) 
В целом рост доходов не привел к кардиналь-

ным изменениям потребительского поведения и 
стиля жизни представителей анализируемой сово-
купности, иначе говоря — не вывел их в качествен-
ной иной, более высокий социальный слой. Они 
просто стали себя комфортно чувствовать внутри 
того же самого, привычного для них, образа жизни: 
•	 Как сказать… при походе даже в супермаркет 

более комфортно себя чувствуешь, ложишь 
продукты в тележку — самая такая, мне кажет-
ся, тема для людей. То есть не смотришь каж-
дый ценник, не рассматриваешь желтые ценни-
ки, сидки и все такое. Ну то есть, в принципе, 
комфортное для человека финансовое состоя-
ние — что ты можешь прийти в магазин и себе 
купить то, что ты хочешь, пойти домой, поехать 
куда-то отдохнуть. Пусть даже не за границу, а 
Россия. Даже просто за город, какая-нибудь об-
ласть Екатеринбургская. …Сейчас возможность 
появилась, да. (Екатеринбург, муж., 32 года) 

•	 …Все так же, в принципе… Все, в принципе, так 
же в целом. (Санкт-Петербург, муж., 26 лет) 

•	 …С одной стороны, здесь жутко значимо нель-
зя сказать, но, тем не менее, некоторые вещи мы 
сейчас можем позволить, которые раньше себе 
не позволяли. Даже могу уточнить. Скажем так, 
с некоторыми развлечениями. Допустим, боулинг, 
бильярд. Раньше мы ходили 1—2  раза в месяц, 
сейчас мы можем сходить почаще. Раньше если 
какой-то ресторан, допустим, если брать «Тибет», 
«Тель-Авив», другие какие-то рестораны, мы если 
ходили исключительно раз в месяц, чтоб там по-
ужинать вечером, сейчас мы можем сходить два 

раза. Плюс какие-то, мелкобытовая техника. Мы 
сейчас с большей легкостью можем купить. …Мы 
даже совсем недавно и микроволновку купили, 
и миксер, блендер. Раньше это все-таки так, бо-
лее напряжней было. …Нет, раньше, конечно, это 
могли покупать, но сейчас это можем покупать с 
легкостью, не думая. Раньше это надо было пла-
нировать неделю, две, все-таки купить, посчитать 
деньги, а сейчас можно просто без проблем схо-
дить, купить. (Москва, муж., 35 лет) 

•	 Повольготней себя чувствуешь, да, в том плане, 
что особенно не прижимаешься. …Ничего осо-
бенного не покупаем. Как обычно. …Что-то могу 
больше вкусненького …купить из еды, можно 
что-то такое еще. Могу позволить себе съездить 
к дальним родственникам в деревню, что в про-
шлом году себе не позволяла. …Могу сейчас 
позволять книги покупать, которые очень лю-
блю. …Покупаю себе картины, которые выши-
ваю, иконы, бисер. …Я иногда позволяла <себе>, 
но не на ту сумму и не в тех количествах. …
Могу себе купить, например, платье или босо-
ножки, в связи с повышением зарплаты. …Потом 
на день рождения я дочери могла раньше дать 
тысячу, полторы, а в этот раз я уже могла три ты-
сячи позволить себе дать. (Москва, жен., 63 года)
Как отмечалось выше, сформировавшаяся в 

период кризиса конца 2014 года установка на рацио-
нальную организацию потребления и бытовую эконо-
мию сохраняется и сегодня. В целом для представи-
телей анализируемого социального слоя характерно 
«рачительное», даже несколько скуповатое отноше-
ние к текущим бытовым тратам, готовность потратить 
лишние силы и время ради относительно неболь-
шой экономии, чтобы сохранить достигнутый уровень 
«престижного потребления» (поездки, брендовая 
одежда, новая, более эффективная бытовая техни-
ка и пр.). В данном случае мы имеем дело не столько 
с потребительскими потребностями, сколько с систе-
мой ценностей, имеющей социокультурную природу. 

Так, женщина, которая во время кризиса потеря-
ла работу и была вынуждена съездить в недорогой 
тур по Италии вместо дорогого отдыха на Корфу, рас-
сказывает о том, как организует свой быт: 
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•	 Интервьюер: Мы с вами уже поговорили о том, 
что за время кризиса вы стали экономить, на 
чем вы стали экономить. На питании. Одежду 
стали меньше покупать, оно было и логично. 
Что еще? Мебель отложили на дачу. Ремонт, 
я так понимаю, который вы делали своими ру-
ками, вы бы его и так стали бы делать своими 
руками, или бы больше денег заплатили наем-
ным каким-то рабочим?
Респондент: Не могу сказать. В каком случае? 
Если бы я зарабатывала в пять раз больше, 
наверно, мы бы все-таки больше наняли. …Все-
таки те деньги, что я зарабатываю, — это не такие 
огромные деньги, чтобы платить рабочим.
Интервьюер: А вот магазины, в которые вы 
ездили. Вы уже сказали, что фарш говяжий по 
скидкам. Что еще, какие еще системы скидок 
вы научились использовать за это время?
Респондент: В «Карусели» бывают скидки с ку-
понами. Стараюсь следить. Стараюсь замечать, 
когда продукция, которая мне нужна. Напри-
мер, большая скидка на стиральный порошок. 
Еду, сразу покупаю много. …И, собственно, ры-
нок — как был, так и есть. Знаю, что дешевле на 
рынке, что выгодней.
Интервьюер: А на каком рынке вы покупаете? 
Какой у вас рядом рынок?
Респондент: Это не очень рядом получается, 
«Теплый Стан». …Я туда езжу. Просто из Бутово 
приходится, потому что у нас нету. Нам, полу-
чается, полчаса ехать на машине, но оно того 
стоит. Я просто знаю, что́, какие продукты на 
рынке. …«Карусель» обычно у меня там, ско-
рее, в Бутово. Знаю, что та`м дешевле, что та`м 
дешевле, и вот варьирую: это я та`м куплю… 
(Москва, жен., 32 года) 
Подобное отношение к организации быта в 

целом типично для представителей исследуемой 
совокупности: 
•	 Интервьюер: А вот сейчас, когда у вас улучши-

лась ситуация, вы сохраняете эти экономичные 
модели или вы все-таки от них практически от-
казываетесь?

Респондент: Ну почему? Нет. Сохраняем. Все 
равно, в любом случае экономия должна быть. 
В любом случае. Ну не то что прям пояс затя-
нуть, сидеть и во всем себе отказывать. Но в 
чем-то — возможно. Не то что отказать, а сэко-
номить. Допустим, если я знаю, что здесь это 
стоит пятьдесят рублей, а здесь это стоит сорок 
рублей, то, скорее всего, если надо проехать по 
городу, я выберу то место, где подешевле. (Ека-
теринбург, муж., 32 года) 

•	 …Бывают какие-то, прям, недели, смотреть надо, 
следить, отслеживать — что, какие цены. Не столь-
ко я, сколько мама, ну, по крайней мере, вот этот 
журнальчик берешь, распродаж, смотришь — ага, 
надо идти за маслом. Сейчас там окорок свиной 
хорошо стоит… (Москва, жен., 51 год)

•	 Интервьюер: …Получается, что особо структура 
ваших расходов не изменилась? Только можете 
что-то отложить.
Респондент: Ну да. …Лишний раз чего-то, но, 
опять же, так — не шиковать, потому что цены 
на все… (Москва, муж., 36 лет) 
Впрочем, в некоторых интервью можно уловить 

определенные подвижки в сложившемся образе 
жизни и появление принципиально новых статей рас-
ходов, — в частности, на платную медицину. 
•	 Респондент: …Вот в последние два месяца 

муж зубы пошел лечить, потому что появилась 
такая возможность. Пять тысяч на зубы. Только 
вот на зубы потратил. Я тоже пошла в больни-
цу лечиться. …Различные обследования.
Интервьюер: …Действительно была такая по-
требность, срочность? 
Респондент: Нет.
Интервьюер: Или просто появились деньги, и 
вы начали побольше тратить, больше себе 
позволять?
Респондент: Да. Все верно. (Екатеринбург, 
жен., 23 года)
В целом, однако, количественный рост доходов 

не привел к качественному переходу на новый уро-
вень жизни и потребления — у всех участников иссле-
дования он остается более или менее прежним. 
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Судя по материалам исследования, рост доходов 
почти «автоматически» активизирует потребитель-
ское поведение, причем все его виды — текущее, 
отсроченное, стратегическое. В отношении сберега-
тельного поведения этого сказать нельзя. Лишь во-
семь участников из двадцати сказали, что на фоне 
выросших доходов стали откладывать больше де-
нег, чем прежде. Четверо регулярно откладывают 
примерно столько же, сколько и до улучшения 
своего материального положения. Восемь человек 
вообще ничего не откладывают, тратя всё на теку-
щее потребление. Впрочем, это и не удивительно, 
учитывая, что «сберегателей» в российском обще-
стве традиционно меньшинство. 

В целом, как уже подчеркивалось, в ситуации 
выросших доходов приоритет отдается не сбере-
жениям, но тратам. Стремление поддерживать 
прежний относительно высокий уровень жизни 
в условиях роста инфляции зачастую приводит к 
тому, что небольшая прибавка просто съедается 
ростом цен. 
•	 Подарок сейчас делать, у сестры в августе день 

рождения. Она любит очень кожаные сумки, 
всегда мы ей стараемся кожаную сумочку по-
добрать. …Когда говорят, у кого-то какие-то 
счета — нет, у меня со счетами как-то не скла-
дывается. …Опять же, …добровольное меди-
цинское страхование. Вот, опять-таки ровно 

год назад страховка для мамы стоила 73 тыся-
чи, в этом году — 123. (Москва, жен., 51 год)

•	 Нет, я не стала откладывать больше, потому 
что, еще раз повторю, что цены на все осталь-
ное, включая одежду, билеты, еще что-то все 
равно растут. И рост моих доходов, конечно, 
покрывает, может быть, но не настолько, чтоб 
я откладывала, допустим, больше. (Санкт-
Петербург, жен., 44 года)
Впрочем, дело не только в росте цен. Многие 

просто следуют своим желаниям и покупают то, 
что им в данный момент хочется:
•	 Респондент: Ну, сбережения пока… Они остают-

ся на таком уровне, что ничего не сберегается. 
То есть их и не было, и пока нет. Они как бы пла-
нируются в ближайшем будущем. Но просто те 
деньги, которые приходят, они же и тратятся. 
…Ничего не остается, ничего не откладывается. 
Интервьюер: Ну вот то, что вы так тратите, — 
это, скорее, вынуждено, потому что цены вы-
сокие, потому что у вас какие-то потребности 
есть неудовлетворенные, либо это вы просто 
можете позволить себе и поэтому тратите? 
То есть это скорее вынужденные траты или это 
скорее такие?
Респондент: Ну нет. Ну, как сказать? Это больше 
от того, что хочется. …То есть, если я хочу купить 
новые кроссовки, иду и покупаю себе новые 

Сберегательное поведение 
на фоне роста доходов

Сбережения: поведение и отношение 
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кроссовки. Ну, не думаю, смотря на старые, что 
они год проходят. …В силу того, что возможность 
появилась, и, в принципе, почему бы себе… <не 
позволить>. (Екатеринбург, муж., 32 года) 

•	 …Мне кажется, мы люди какие-то недальновид-
ные. Деньги появляются — мы сразу их тратим. 
Можем позволить в кино сходить, можем позво-
лить сходить …в ресторан. …Но, мне кажется, это 
в силу нашего возраста. (Екатеринбург, жен., 
23 года)
В ряде случаев складывается впечатление, что 

рост доходов не только не способствует, но, напротив, 
противодействует сбережениям. Люди начинают 
больше тратить, позволяют себе то, что раньше 
не позволили бы, и в результате не только полно-
стью расходуют появившиеся деньги, но иногда 
даже «залезают» в накопленное. Так, например, 
одна из участниц (Санкт-Петербург, жен., 44 года) 
начала делать ремонт в квартире, на что, как мож-
но понять из интервью, уходит значительная часть 
появившихся денег, а также все накопленные ра-
нее сбережения. Другой участник решил приобре-
сти квартиру в кредит, а это означает, что вместо 
накоплений у него появится финансовое обреме-
нение. Третьей участнице повезло приобрести не-
дорогой тур за 260 тыс., но при этом пришлось 
залезть в долги. 
•	 Интервьюер: Позволяет ли прирост доходов 

компенсировать рост расходов? Я имею в виду, 
что не появилось ли каких-то таких расходов, 
которые требуют еще большего дохода и так 
далее?
Респондент: Вы знаете, пока таких расходов не 
появилось. Но я сейчас планирую взять в ипоте-
ку квартиру однокомнатную, так что, возможно, 
скоро появятся. (Санкт-Петербург, муж., 30 лет)

•	 …Вот сейчас только нашли <тур> за 260 тысяч 
на три недели, мы все-таки поедем. …Вот сей-
час пока что мы живем в долг, говорю сразу. 
Пока что я заняла пятьдесят тысяч на работе… 
(Москва, жен., 51 год)
Как замечали сами участники, сколько ни уве-

личивай доход, он вряд ли будет восприниматься 

как ощутимый, потому что параллельно растут 
потребности и соответствующие расходы. 
•	 …Получается, что с ростом доходов у меня ра-

стут и расходы, потребности. По еде даже мы 
смотрим, по пастам зубным, по всему. Сейчас 
анализирую. Мы откладываем, но не так много, 
как хотелось бы. …Вот, действительно, просто 
идешь и знаешь, что у тебя есть на это деньги и 
возьмёшь лишнюю шоколадку какую-нибудь, 
сырок детям. (Екатеринбург, жен., 33 года)

•	 Его <прирост доходов> сколько ни делай… 
Расход будет увеличиваться. …Ну как бы так 
смотришь, что можешь то, можешь то купить 
уже. (Екатеринбург, муж., 26 лет) 

•	 …Опять же сразу аппетиты появились на новые 
деньги. …Денег вообще много не бывает. Всег-
да обязательно у человека фантазия… У меня 
фантазия богатая, я найду, куда их потратить. 
Поэтому завтра даже и 50% прироста мне бу-
дет мало… (Екатеринбург, жен., 43 года) 
При этом, однако, практически все согласны, 

что сбережения необходимы, и многие планиру-
ют рано или поздно приступить к их формирова-
нию — в том числе и те, чей доход, казалось бы, 
слишком скромен, чтобы об этом думать. Так, мо-
лодая жительница Петербурга, чей доход вырос с 
28 до 32 тыс. руб., пока еще наслаждается открыв-
шимися перед ней финансовыми возможностями, 
но в будущем собирается откладывать хотя бы по 
3 тыс. в месяц, рассчитывая при этом на банков-
ский депозит. 
•	 …Сейчас пока нет <не откладываю>. Но в даль-

нейшем планирую откладывать. …Я думаю, ты-
сячи по 3 хотя бы в месяц можно откладывать, 
не тратить их. Можно даже какую-нибудь не 
просто наличкой где-нибудь под подушкой, 
а можно даже карточку какую-нибудь от-
крыть и в банке можно процентики… Пото-
му что я считаю, что нельзя <всё> тратить… 
Например, ты получаешь 20—30 тысяч, и все 
их ты потратил под ноль… Все равно должна 
быть какая-то подушка безопасности. (Санкт-
Петербург, жен., 26 лет) 
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По материалам интервью можно выделить четы-
ре типа сберегательного поведения, которым следуют 
(или хотели бы / планируют следовать) участники. 

Первое — это сбережения на текущее потребле-
ние, например, на отдых, на покупку автомобиля, 
дачи, на ремонт и пр. 
•	 Интервьюер: Скажите, пожалуйста, правильно 

ли я понимаю, что если какую-то копеечку уда-
ется отложить — вы откладываете?
Респондент: Да.
Интервьюер: Но именно для того, чтобы ее по-
тратить?
Респондент: Потратить, да — поехать на отдых. 
Такого, чтобы профицита — такого нет. (Мо-
сква, муж., 36 лет) 

•	 Интервьюер: Остаются ли свободные средства 
от всех доходов семьи?
Респондент: Есть, конечно. Складываю в кубыш-
ку. Как это называется — вклад «Комфорт», пото-
му что очень хочется в ноябре съездить в отпуск. 
(Москва, жен., 63 года)

•	 Респондент: …У нас и переезд, и хотели маши-
ну брать, в принципе. У нас есть резервы фи-
нансовые. Надо уже на что-то откладывать. Мы 
планировали вообще в банк сходить открыть 
какой-то вклад… 
Интервьюер: Ну, сбережения, я так понимаю, 
вы хотите делать на что-то конкретное. Вот на 
машину надо.
Респондент: Да, на машину.
Интервьюер: А не просто на всякий случай?
Респондент: Нет. «На всякий случай» — пока 
такого нету. То есть хотя бы на машину, на 
квартиру, на ремонт. …Планируем, да. (Екате-
ринбург, жен., 23 года)
Второй тип — это спонтанно возникающие 

накопления — деньги, остающиеся от текущего по-
требления. Люди, следующие этой стратегии, не 
всегда могут припомнить, в каком именно виде 
они сберегают свои средства, а решения о том, как 
их потратить, часто принимаются задним числом, 
в зависимости от размера накопленной суммы. 

•	 Респондент: …У нас есть депозит с возможно-
стью пополнения. Да.
Интервьюер: Это целевые сбережения или на 
всякий случай?
Респондент: Больше, наверное, на всякий слу-
чай. То есть просто деньги откладываются. Если 
особо какой-то случай не подвернется, тог-
да, может, действительно, можно будет как-то 
их в ремонт вложить или во что-то. Но просто 
больше на всякий случай все-таки. Не целевые. 
(Санкт-Петербург, жен., 55 лет) 

•	 …Ну, откладываешь и откладываешь. …Потом 
вот получилось, что это вот первый взнос за 
квартиру, которую мы приобрели. Сейчас от-
кладываем и мы понимаем, что это на домик. 
(Екатеринбург, жен., 33 года)

•	 Респондент: …Хочется иметь какой-то запас, 
чтобы быть более спокойной.
Интервьюер: Эти деньги все бы оставались, 
или вы бы все-таки их на что-то бы тратили?
Респондент: По необходимости. Если бы была не-
обходимость тратить, тратили бы. А в основном, 
я думаю, что все-таки копили бы, может быть, даже 
завели бы вклад в банке. (Москва, жен., 32 года) 

•	 Респондент: …В любом случае остается какой-
то запас, остаток денег на месяц, который мы 
можем потратить.
Интервьюер: Рост доходов покрывает в прин-
ципе рост ваших расходов на данный момент? 
Я так понимаю, что расходы увеличились все-
таки, но и доходы увеличились существенно…
Респондент: Скажем так, да, перекрывает. Если 
так брать, грубо говоря, доходы увеличились на 
25%, я, к примеру, говорю, расходы увеличи-
лись на 17—18%. …Да, все-таки все равно дель-
та эта есть. Дельта остается. 7—8% дельта это 
по доходам.
Интервьюер: И что вы с ними делаете?
Респондент: Можно сказать, заначка, отклады-
ваем, накопления. «Сбербанк», да.
Интервьюер: Это какой-то счет — «Сбербанк», 
или на карточку, или как?

Типы сберегательного поведения 
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Респондент: Нет, это счет, да. На счет накопле-
ние идет.
Интервьюер: Счет с процентами, да?
Респондент: Да, проценты. 
Интервьюер: Какой? Такой, что можно в любой 
момент снять, или какой-то срочный вклад, на 
какой-то срок?
Респондент: Честно говоря, сейчас не помню 
даже, как он называется. (Москва, муж., 35 лет) 

•	 Интервьюер: После того, как у вас увеличился 
доход, свободные средства у вашей семьи ста-
ли оставаться?
Респондент: Частично да. …Я думаю, что про-
центов 10.
Интервьюер: А что вы делаете с этими день-
гами? …Может быть, вы их тратите на что-то, 
или вы их копите на что-то? Как вы распоря-
жаетесь?
Респондент: Когда получается — откладываем. 
Когда получается — тратим, по-разному. Что-то 
откладываем — что-то тратим. Может быть, 50 
на 50. (Санкт-Петербург, муж., 28 лет) 
Третий тип — это целевые долгосрочные нако-

пления, имеющие характер инвестиций в будущее. 
Подобная стратегия преимущественно связана с 
планами финансового обеспечения старости. 
•	 Респондент: Пенсионные накопления, можно 

даже так назвать. …Вариант такой, знаете — 
накопить …допустим, миллиона 2 в рублях …и 
купить квартиру, и сдавать ее. …Это из расче-
та не детям что эта квартира останется, а чисто 
своеобразное вложение… 
Интервьюер: То есть, вы рассматриваете для 
себя такой вариант, что если вы накопите 
2 миллиона, то вы купите квартиру?
Респондент: Да. Если такая сумма у меня бу-
дет в наличии, то почему бы и нет? (Санкт-
Петербург, муж., 41 год)

•	 …Я еще на старость откладываю. Мы же в любой 
момент, нам скажут «до свидания». Поэтому 
на свою пенсию пыталась в апреле прожить, 
четко: моя пенсия, мужа и сына. Не получа-
ется. Другой размах, потому что обувь надо 
отремонтировать, планшетник надо отремон-

тировать, ванна подтекла… (Москва, жен., 
63 года)

•	 Приятно чувствовать себя человеком, у кото-
рого что-то есть. Это как минимум. И, действи-
тельно, старость никто не отменял. Государство 
ведет себя в последнее время странно. Наде-
яться надо в наше время только на себя. А в 
старости… глядя на пенсию тех людей, которые 
меня окружают на данный момент, как-то пе-
чалька накрывает. Поэтому жить на эти деньги, 
которые светят мне в будущем на пенсии, я бо-
юсь, что я не смогу. Поэтому я вынуждена сей-
час как-то подумать о том, как бы мне в буду-
щем обеспечить, и на пенсии в том числе, до-
полнительный доход. Я не верю нашему госу-
дарству. (Екатеринбург, жен., 43 года) 
Четвертая стратегия — это целевое формиро-

вание «неприкосновенного запаса» — средств, 
которые должны послужить финансовой «поду-
шкой безопасности» в кризисных ситуациях. Под 
последними респонденты понимали как глобальные 
катаклизмы социетального уровня, так и неприятно-
сти меньшего масштаба. Все участники — и молодые, 
и зрелого возраста, и те, кто не мыслит своей жиз-
ни без сбережений, и те, кто живет пока сегодняш-
ним днем, — разделяют мнение о том, что «у каж-
дого человека здравомыслящего должно быть НЗ» 
(Москва, жен., 63 года). При этом, судя по матери-
алам интервью (что вполне согласуется и с массо-
выми опросами), в действительности финансовый 
«неприкосновенный запас» есть у немногих. 
•	 …Всегда нужно сберегать средства на всякие не-

предвиденные ситуации. Это в любом случае. 
Нельзя… Хочется жить сегодняшним днем, мы 
так и стараемся жить с моей женой, но нельзя так 
безрассудно… (Санкт-Петербург, муж., 26 лет) 

•	 Я считаю, это крайне обязательно, крайне нуж-
но, да. …Обязательно нужно, да. (Москва, муж., 
35 лет) 

•	 …Просто любому человеку — и молодому, и сред-
них лет, и пожилому —  обязательно. Потому что 
не обязательно, там, болезнь может случиться 
или крыша дома обвалится, а просто действи-
тельно может случиться, там, с автомобилем 
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какое-то ДТП, какая-то поломка. В любом слу-
чае, на черный день деньги нужно иметь всегда. 
(Санкт-Петербург, жен., 55 лет) 
Судя по материалам интервью, никто из участ-

ников не заставляет себя экономить ради создания 
накоплений, о каком бы типе последних ни шла 
речь. При этом лишь двое из двадцати респон-
дентов продемонстрировали по-настоящему твер-
дые установки в отношении своих сбережений  — 
63-летняя москвичка и 43-летняя жительница Ека-
теринбурга. Первая научилась науке экономии еще 
в советские годы, а, кроме того, в силу возраста не 
успела в полной мере окунуться в море потреби-
тельских соблазнов, перед которыми не в силах 
устоять более молодые респонденты. 
•	 …Я умею копить. …Потому что мы из того поко-

ления, которое не молодежь, которая каждый 
день юбку себе или трусики покупает. Мы как-то 
более-менее рационально все это используем, и 
приоритеты другие… Мы никогда не питаемся 
где-то. Мы питаемся всегда дома. Мы очень, как 
говорится, все нормально, вкусно готовим  — и 
дочь, и зять, и сын — и поэтому… У меня и рань-
ше это <экономить> получалось, честно. Я могу 
отложить, как говорится, половину. …Оно даже 
получалось в советские времена. …Мы тогда пи-
сали: «на сбербанковскую карточку» — у нас 
было 120 рублей зарплата, как у инженера, — 
там, 10 рублей. Знаете, как это спасало, когда 
это нужно было? …Это работает все время, всю 
жизнь. (Москва, жен., 63 года)
Сегодня эта женщина имеет несколько вкладов, 

четко различая их предназначение — на отдых, на 
старость, на непредвиденные обстоятельства: 
•	 …У меня разные вклады. Просто есть «Макси-

мальный доход», который ты не имеешь права 
брать целый год. Это я сделала первые 100 тысяч 
в прошлом году в августе. …Вот сейчас 23 авгу-
ста у меня уже там будет где-то тысяч 112. Не 100, 
а 112. Я их буду перекладывать на «Комфорт». 
А  когда я получала премию, например, годо-
вую, я еще добавила сколько-то, и еще 100 ты-
сяч. Так что у меня там несколько вкладов по 
100 тысяч есть. Просто их год трогать нельзя. 

…А «Комфорт» который — да, «Комфорт» — 
это тот, который можно и дополнить, и снять. 
Мало ли какие. Мы тоже, например, полгода де-
лали мужу зубы. Слава богу, бесплатно. У меня 
зуб сломался. 10—15 тысяч надо выложить. Это 
такая знаете, как я говорю, это «подушка без-
опасности». Никуда ты не денешься от этого. 
(Москва, жен., 63 года)
 Второй пример продуманного отношения к 

деньгам и жесткой финансовой дисциплины в от-
ношении своих сбережений продемонстрировала 
жительница Екатеринбурга. По словам участницы, 
она откладывает примерно 15% от общего дохода 
на банковский депозит, планируя в дальнейшем на 
эти деньги купить недвижимость. Последняя рас-
сматривается не просто как источник дополни-
тельного дохода, но как пенсионное накопление: 
•	 …Купим недвижимость, чтобы был дополни-

тельный источник, чтобы потом была прибав-
ка к пенсии. То есть, сейчас накопим, купим 
недвижимость, потом будем ее сдавать, будет 
прибавка к пенсии. То есть, деньги прибавляют 
деньги. …Не верим в наш пенсионный фонд. 
Я не верю нашему пенсионному фонду. Я абсо-
лютно уверена, что когда я выйду на пенсию, как 
бы я ни старалась и как бы я честно ни зараба-
тывала, пенсия моя все равно будет смешню-
чая. Постольку поскольку молодость дана для 
того, чтобы обеспечить свою старость, пользу-
емся этим моментом и пытаемся обеспечить 
свою старость. А именно пытаемся накопить, 
чтобы потом купить недвижимость, потому что 
деньги в нашей стране тоже частенько обесце-
ниваются. Поэтому я доверяю больше недви-
жимости. Купим недвижимость и будем ее… 
как бы искать дополнительный доход. Как до-
полнительный доход к пенсии. На данный мо-
мент пока у нас особо никаких планов на эти 
деньги нет. Кроме того, что прибавка к пенсии. 
(Екатеринбург, жен., 43 года) 
В целом стратегия инвестировать в недви-

жимость чаще обсуждалась как гипотетическая 
возможность, нежели конкретные, продуманные 
планы на будущее. 
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Сберегательные стратегии 

Наиболее же привычными сберегательными 
стратегиями для представителей анализируемой 
совокупности являются (1) банковский депозит и 
(2) покупка валюты. 

Приверженцы банковских депозитов безуслов-
ный приоритет отдают рублевым вкладам, при 
этом открывать депозит, по мнению участников, 
стоит тогда, когда сумма накоплений будет кратна 
сотне тысяч рублей. 
•	 Респондент: Если иметь фонд, то это опре-

деленно стоит — класть в банк под проценты. 
Если сумма незначительная, то дома.
Интервьюер: После какой суммы нужно уже 
точно в банк класть?

Респондент: Кратное сотне тысяч. …Чтобы про-
центы были ощутимы. (Санкт-Петербург, муж., 
23 года)

•	 …От тысяч, наверное, 200—300. …Когда уже 
300 тысяч, допустим, в банк «Санкт-Петербург» 
кладешь — там уже конкретный процент, там 
уже сумма с 300 тысяч, которую снимешь, хотя 
бы как-то ощутишь. А со 100 — не очень. (Санкт-
Петербург, жен., 44 года)
Мотивы выбора отечественной валюты не 

слишком отчетливы и, по всей видимости, опре-
деляются прежде всего привычкой и безотчетным 
страхом перед иностранными «бумажками». 
•	 Вы знаете, я как бы за валютным не слежу, за 

валютной всей этой историей. Вижу, что скач-
ки огромные туда-сюда. Как бы не туда-сюда, 
а что доллар рос, евро росло. И если бы на тот 
период деньги были бы в валюте — конечно, 
я бы был доволен. Но сейчас я не думаю, что 
стоит так делать, потому что наш президент 
говорит о том, что все хорошо будет с рублем. 
(Санкт-Петербург, муж., 30)

•	 Интервьюер: А вы, как банковский специалист, 
как думаете — в валюте нужно откладывать, 
покупать валюту? Или в этом нет смысла?
Респондент: Можно. Можно поиграть немножко, 
но я не рисковый человек. Я не готова, напри-
мер, в валюте.

Интервьюер: То есть вы бы откладывали в ру-
блях?
Респондент: Да. (Санкт-Петербург, жен., 26 лет) 

•	 Интервьюер: А что вы думаете по поводу того, 
чтобы покупать валюту, например?
Респондент: Валюта крайне нестабильная сей-
час. Это не лучшее решение.
Интервьюер: То есть, лучше хранить в рублях?
Респондент: Да. (Санкт-Петербург, муж., 23 года)
Сторонники валютных сбережений свой выбор 

в пользу доллара, евро или иной иностранной 
валюты объясняют нестабильностью рубля, а бан-
ковские депозиты отвергают по причине слишком 
низких процентов. 
•	 Респондент: Вы знаете, честно скажу, я …стал 

себе в запас брать валюту. Потому что я смотрю 
на сайтах… Демура есть такой экономист — он 
предсказывает, что… Он и раньше предсказы-
вал, что рубль рухнет, сейчас предсказывает, 
что в декабре он тоже там будет больших денег 
стоить. Как бы лишние деньги я стараюсь вло-
жить в валюту, в доллар.
…Интервьюер: …Вы эту валюту предпочитаете 
хранить в банке?
Респондент: Нет, нет! В банке, вы знаете, став-
ка такая — даже процента одного нет, если на 
год ложишь и больше. Тем более, там еще по-
становление вышло правительства, что если, 
например, банк лопается или еще какой-то 
коллапс, то возвращают не в валюте уже тебе, 
а возвращают в рублях. И при этом на курс мо-
мента, когда я ложил. То есть, я положил за 65, 
а он стал 120. Лопнул банк и мне вернули по 
65. Понимаете? И за спасибо лежало, за 1%. 
Даже процента нет — это смешно. Нет, конечно. 
То есть, они, грубо говоря, на кармане. (Санкт-
Петербург, муж., 40 лет)

•	 Респондент: …Я хотел положить на валютный 
счет. Мне сказали, что валютный счет — там 1% 
или даже меньше. Рублевый меня не устраива-
ет. В итоге как бы я просто перевожу в валюту 
и откладываю. Вот так вот. 
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Интервьюер: Храните дома в итоге?
Респондент: Скажем так, да. (Санкт-Петербург, 
муж., 41 год)
Некоторые разделяют компромиссную страте-

гию «трех корзин»: 
•	 Мое мнение — наверное, нужно деньги хра-

нить в той валюте, в которой планируется тра-
тить. То есть, наверное, все-таки и в рублях, и в 
евро, и в долларах. То есть, в валюте обязатель-
но какую-то часть хранить. Наверное, да, по 
возможности, если это рублевые счета, навер-
ное, в банках, потому что еще какие-то процен-
ты есть. В валюте же бессмысленно, потому что 
банки лопаются и процентные ставки на валют-
ные счета очень маленькие. Вот так, наверное. 
(Санкт-Петербург, жен., 55 лет) 

•	 Сбережения? Я делаю — так, наверное, и надо 
делать. Единственное — что я держу в двух кор-
зинах яйца. Рекомендуют в трех. Но я почему-
то рублям доверяю меньше всего из этих трех 
корзин. (Санкт-Петербург, муж., 41 год)

•	 …Я считаю, нужно это делать, делать себе 2—3 фон-
да. Рублевый, второе — либо евро, либо долла-
ры, и третье вот это, грубо говоря, в банке. 
…Просто рублевый счет накопления, валютный 
счет накопления и в банк просто деньги класть. 
…на короткий срок… Мне кажется, обязатель-
но нужно, да. (Москва, муж., 35 лет) 

В целом, материалы исследования в очередной 
раз показали, что даже люди, имеющие финансовые 
возможности для осуществления сбережений, дале-
ко не всегда готовы это делать, а о рационализации 
собственного финансового поведения их заставляет 
задуматься разве что разговор с интервьюером. 
•	 Интервьюер: А после того, как ваш доход вы-

рос, ваши практики осуществления сбереже-
ний как-то поменялись? То есть, может быть, вы 
стали как-то в каком-то другом виде копить? 
Может быть, вы раньше складывали под поду-
шку, а теперь начали в банк носить?
Респондент: Нет, никак не поменялось. Я храню 
их на карте. Вроде как и в банке, но и не вклад 
под проценты, а просто они находятся на карте.
Интервьюер: А как вы считаете, нужно ли как-
то хранить по-другому деньги? Может быть, вы 
до какой-то суммы будете копить, а потом как-
то по-другому их начинать хранить?
Респондент: Вы знаете, как раз во время наше-
го с вами разговора сейчас я задумался о том, 
что, может, стоит их не просто хранить, а поло-
жить под проценты, вклад открыть. Я как бы 
задумался. (Санкт-Петербург, муж., 30 лет)

•	 …Спасибо вам. Вопросы такие — заставили за-
думаться. Такие конструктивные, интересный 
опрос. Спасибо большое. (Санкт-Петербург, 
жен., 55 лет) 
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В ходе исследования, начиная со второй волны 
(апрель 2010), респондентам традиционно задава-
лись вопросы о том, на сколько процентов выросли 
цены на продукты питания, непродовольственные 
товары и на услуги за последние 12 месяцев, и как, по 
их мнению, они изменятся в ближайшие 12 месяцев. 
Начиная с 15 волны (сентябрь 2013), перед каждым 
из этих вопросов был добавлен дополнительный во-
прос о том, как, по мнению респондентов, в целом 
менялись цены за прошедшие 12 месяцев (год) и как 
в целом будут меняться цены в следующие 12 ме-
сяцев (год). На основе ответов на эти вопросы мы 
можем рассчитать прямую оценку, которая даётся 
россиянами годовой инфляции и выражается в про-
центах годовых. В сентябре 2013 года значения не-
которых интервалов были изменены (укрупнены). 

Ответы респондентов на первый вопрос о том, 
как менялись (или будут меняться) цены, перекоди-

ровались следующим образом: «не изменились» — 
как 0%, «снижались» — как минус 5%.

Ответы респондентов на второй вопрос о том, 
на сколько именно они выросли (или вырастут), 
толковались следующим образом: 1) использова-
лись средние значения интервалов; 2) ответ «вы-
росли не более чем на 2%» перекодировался как 
1%, «более чем на 50%» — как 75%. Ответы «за-
трудняюсь ответить» не учитывались. 

Медианное значение отражает такое поро-
говое значение инфляции, при котором ровно 
половина всех респондентов называют бо`льшие 
значения, говоря о росте цен, а вторая половина, 
наоборот, считают, что инфляция была меньше, 
чем это значение. Таким образом, оно представ-
ляет собой отражение некоторого общественного 
консенсуса и делит всех респондентов на две рав-
ные по численности группы.

Приложение 1

Методические комментарии 
и пояснения

Измерение годовой инфляции

Прямые оценки
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Индекс потребительских настроений (ИПН)   — 
это макроэкономический индикатор (его измере-
ние было начато в 1952 году в США в Мичиганском 
университете — Consumer Sentiment Index), вычисля-
емый на данных массовых социологических опросов 
с целью объяснения и краткосрочного прогнозиро-
вания поведения потребителей.

Для расчёта ИПН используются пять базовых 
вопросов, отражающих оценки и ожидания на-
селения относительно личного благосостояния, 
экономического развития страны и ситуации на 
потребительском рынке. Он вычисляется как раз-
ница между долей положительных и долей отри-
цательных ответов плюс 100.

ИПН имеет 2 субагрегата:
ИТС (Индекс текущего состояния) = среднее 

значение частных индексов 1) об изменении лич-
ного материального положения за прошедшие 
12  месяцев и 2) об  оценке ситуации на потреби-
тельском рынке.

ИПО (Индекс потребительских ожиданий) = 
среднее значение частных индексов об ожидани-
ях изменения 1) личного материального положе-
ния в ближайшие 12 мес.; 2) развития экономики 
страны в ближайшие 12 мес.; 3) развития эконо-
мики страны в ближайшие 5 лет.

В США значения индикатора публикуются 
дважды в месяц: во вторую пятницу месяца — пред-
варительные данные, в последнюю — скорректиро-
ванные значения. Этот индикатор составляется на 
основе телефонного опроса 500 человек. Считает-
ся, что на ИПН оказывают заметное влияние уро-
вень инфляции, динамика курсов ценных бумаг, 
ситуация с занятостью и общая ситуация в эко-

номике. Полученные данные позволяют получить 
информацию о готовности граждан тратить свои 
денежные средства. На основании данного индек-
са можно судить об активности потребителей, их 
ожиданиях и оценке ими текущих и будущих усло-
вий жизни, в том числе и инфляции. Как правило, 
рост индекса говорит о неплохих перспективах в 
экономике, способствует увеличению стоимости 
доллара на валютных рынках, а падение — о веро-
ятности снижения экономики.

Публикация индикатора оказывает серьёз-
ное влияние на частных и институциональных 
инвесторов. Рост ИПН выше ожиданий анали-
тиков обычно побуждает инвесторов к более 
активным и рискованным вложениям, поэтому 
вызывает рост фондовых индексов. Кроме того, 
данный индикатор используется федеральными 
резервными банками США при выработке под-
ходов к монетарной политике и оценке инфля-
ционных рисков.

Есть основания считать, что и для российского 
рынка динамика ИПН может выступать достаточно 
надёжным инструментом прогнозирования буду-
щего потребительского и финансового поведения 
граждан и, в конечном счёте, прогнозирования 
инфляции. В декабре 2012 года в рамках прове-
денного ФОМом «Вторичного анализа статисти-
ческих и социологических данных о восприятии 
инфляции» было показано, что на длительном 
временном интервале с 1998 по 2008 год все пять 
частных компонент ИПН имели статистически 
значимую и отрицательную корреляцию с индек-
сом инфляции Росстата, а также с Индексом ожи-
даемой инфляции. 

Методика расчета потребительских индексов

Индекс потребительских настроений (ИПН)*

* Официальная информация от Мичиганского университета (США): http://www.sca.isr.umich.edu/fetchdoc.
php?docid=24774. Более подробно о теоретических основаниях ИПН, методике его построения и истории его приме-
нения в США можно посмотреть здесь: http://ipn.socpol.ru/methodology.shtml. О влиянии ИПН на поведение инвесторов 
и динамику фондового рынка. См.: http://smart-lab.ru/blog/132680.php.
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Динамика ответов 
респондентов на закрытые 
вопросы по 7‒9 опросам 2016 года
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Приложение 3  / Методический отчет по проведению опросов населения?

Метод исследования

Каждый массовый опрос проходил по форма-
лизованной анкете в режиме «face-to-face» по ме-
сту жительства респондентов среди населения 18 
лет и старше.

Выборка каждого опроса

Выборка общероссийская. Общий размер вы-
борки по каждому опросу составил 2000 человек.

Исследуемой совокупностью является населе-
ние в возрасте 18 лет и старше. 

В выборку было включено 105 населенных 
пунктов (из них 60  городских и 45 сельских) в 
55 субъектах федерации. 

Каждый опрос проводился маршрутным мето-
дом по избирательным участкам. 

Правила работы на маршруте:
•	 на одном маршруте за один опрос может быть 

проведено не более 20 интервью;
•	 нельзя работать на улицах и в домах, не ука-

занных в маршруте;
•	 в одной квартире можно опросить только 

одного человека, даже если все члены семьи 
согласны на участие в опросе;

•	 нельзя опрашивать знакомых интервьюеру 
людей, даже если они случайно оказались на 
маршруте;

•	 нельзя опрашивать одних и тех же респонден-
тов из опроса в опрос; разрешается опросить 
повторно одного и того же респондента толь-
ко в том случае, если со времени последнего 
опроса прошло не менее 6 месяцев.

Подготовка полевого этапа

Для проведения каждого исследования в реги-
онах привлекалось 42 организации — постоянные 
партнеры ООО «инФОМ». 

Инструктаж интервьюеров проводился по 
стандартной схеме, используемой ООО «инФОМ». 
в подобных исследованиях. 

Перед началом исследования региональные 
партнеры получили по электронной почте следую-
щие методические материалы: выборка, маршрут-
ные карты, анкеты, карточки, макет ввода и формулы. 

Каждый интервьюер получил инструкции по 
отбору респондентов и проведению интервью, на-
бор полевых документов: описание избирательно-
го участка, маршрутную карту, анкету, вспомога-
тельные карточки к анкетам, визитные карточки, 
где указывается фамилия, имя, отчество интер-
вьюера, название опроса и даты его проведения. 

Проведение полевых работ

Отбор респондентов проводился в соответ-
ствии с инструкцией по маршрутному методу от-
бора респондентов. 

Сроки проведения полевых работ:
7-й опрос: 6—13 июля 2016 г.
8-й опрос: 9—16 августа 2016 г.
9-й опрос: 6—13 сентября 2016 г.

Средняя продолжительность одного интервью 
по каждому опросу составила 15 минут.

Приложение 3

Методический отчет 
по проведению опросов населения
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Методы контроля 
работы интервьюеров

Вся работа интервьюеров находилась под на-
блюдением опытных супервайзеров, ответствен-
ных за контроль над полевыми работами, включая 
административную работу, контроль процедуры 
выбора домохозяйств, проверку количества про-
веденных интервью.

Каждое исследование предполагало строгий 
контроль качества, который включал в себя:
•	 проверку правильности процедуры прохож-

дения маршрута и заполнения маршрутной 
карты;

•	 стопроцентную визуальную проверку анкет на 
полноту заполнения;

•	 стопроцентную компьютерную проверку ан-
кет на правильность заполнения (в соответ-
ствии с инструкцией);

•	 десятипроцентную проверку анкет по телефо-
ну из Москвы.
Интервью, проведенных с нарушением методи-

ки, выявлено не было.

Методы расчета 
и обработки данных

Для ввода данных применялась специальная 
программа ООО «инФОМ». Эта программа есть 
у всех региональных партнеров ООО «инФОМ», с 
ней работают опытные операторы ввода. Программа 

позволяет проверять данные как непосредственно 
в момент ввода, так и после его завершения. Для 
выявления ошибок ввода данные вводятся дваж-
ды, разными операторами и на разных компьюте-
рах. Программа сравнивает результаты первого и 
второго ввода по каждой анкете, находит разли-
чия в ответах и выводит их на экран. Оператор све-
ряется с анкетой на бумаге и исправляет неверно 
введенный ответ. Двойной ввод позволяет практи-
чески полностью исключить ошибки при набивке 
данных.

При помощи программы ввода была проведена 
стопроцентная проверка анкет на правильность запол-
нения. Всем региональным партнерам, участвующим в 
исследовании, были высланы проверочные формулы 
для программы. Если в анкете выявлялась ошибка, ин-
тервьюер должен был ее исправить, сверяясь с марш-
рутным листом или, в случае необходимости, повторно 
обращаясь к респонденту для уточнения его ответа.

Данные, введенные в регионах, передавались в 
ООО «инФОМ» через сайт обмена данными с ре-
гионами или по электронной почте. Затем они объ-
единялись в сводный массив, проходили повторную 
проверку по формулам и помещались в базу данных, 
реализованную инструментальными средствами 
Oracle. С базой данных взаимодействует программа 
обработки данных ООО «инФОМ». Программа 
обработки позволяет одновременно работать с дан-
ными сразу нескольким аналитикам; новые призна-
ки, построенные кем-либо из аналитиков, при жела-
нии становятся доступны остальным.

С использованием программы обработки данных 
был проведен анализ результатов опроса и получены 
нужные линейные частотные распределения и табли-
цы сопряжения по ответам на вопросы анкеты.
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Анкета — 

Закрытый вопрос — 

Открытый вопрос — 

Интервьюер — 

Респондент —

Выборка — 

Изучаемая совокупность — 

Статистическая
погрешность выборки — 

методическое средство для получения первичной социологической 
информации, которое оформляется в виде набора вопросов, логи-
чески связанных с центральной задачей исследования.

вопрос, предполагающий выбор одной из двух взаимоисключаю-
щих позиций («да» — «нет», «хорошо» — «плохо») либо сопрово-
ждаемый перечнем возможных вариантов ответа (закрытий), из 
которых респонденту предлагается выбрать один или несколько.

вопрос, не сопровождаемый перечнем возможных вариантов отве-
та и предполагающий свободное высказывание респондента. 

лицо, проводящее интервью.

участник массового опроса или дискуссионной фокус-группы, отве-
чающий на вопросы анкеты и выступающий таким образом в каче-
стве источника первичной информации.

группа людей, специальным образом отобранных из изучаемой со-
вокупности, распределение ответов которых с определенной точно-
стью воспроизводит распределение мнений во всей совокупности.

множество людей, являющихся объектом исследования (в данном 
исследовании — население России от 18 лет).

максимально возможное отклонение результата исследования 
от результата, который получился бы при поголовном опросе всех 
представителей изучаемой совокупности. Может быть рассчитана 
по формулам теории вероятности и математической статистики.
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