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Финансовое поведение средних классов в России.
При анализе экономических и социальных практик среднего класса финансовое поведение всегда привлекает повышенное внимание, поскольку исследование этого вопроса может прояснить функции и сущность положения среднего класса в российском обществе. Ведь финансовое поведение, представляющее собой деятельность домохозяйств по мобилизации и использованию денежных доходов, выступает и как предпосылка материального благосостояния, которое является одним из важнейших критериальных признаков определения среднего класса, и как результат определенного уровня этого материального благосостояния.
Кем является в большей степени средний класс с точки зрения финансового поведения – сберегателем, заемщиком или инвестором? Если остаются деньги от текущего потребления, что предпочтительнее для среднего класса – отложить или потратить? Понятно, что средний класс чрезвычайно неоднороден – в нем есть ядро и полуядро, в нем есть различные социально-профессиональные группы, кроме того, нельзя сбрасывать со счетов еще и региональные различия. Как соотносятся эти три составляющие финансового поведения – сбережения, займы и инвестиции – среди различных слоев и групп среднего класса? Иными словами, каковы финансовые практики и финансовые стратегии среднего класса? Каков социально-демографический и профессиональный профиль заемщиков, сберегателей и инвесторов в различных слоях среднего класса? 
Вместе с тем, не меньший интерес представляет и вопрос о том, а существуют ли отличия финансовых стратегий среднего класса от поведения других слоев? Если да, то насколько велик разрыв? Можно ли обнаружить социальные страты, близкие к среднему классу по типу финансового поведения? Чего им не хватает для перехода в средний класс?
Цель данной работы – исследование финансового поведения среднего класса
 в разрезе социальных страт, а также во взаимосвязи с образовательно-профессиональными и социально-демографическими характеристиками. Мы акцентируем внимание на сберегательной и кредитной деятельности (в том числе на потребностях в кредитовании), а также уделим внимание вопросу наличия и использования банковских счетов. И, наконец, на основе факторного анализа попытаемся выделить основные стратегии (проявляющиеся как латентные факторы) в области финансовых активов и проследить их выраженность в различных социальных стратах. 
Кредитное поведение

Кредитная активность

Несколько цифр банковской статистики. С 2004г. по 2007г. объем банковской задолженности (рублевой и валютной в совокупности), т.е. кредитный портфель населения увеличился почти в 12 раз, составив к концу осени 2007г. свыше 3 трлн. рублей. За тот же период объем банковских депозитов возрос в 3,4 раза, составив 4,7 трлн. руб.

Вполне можно говорить, что потребительское кредитование за последние годы стало новой социальной реальностью – и в данном случае имеют значение не только и не столько динамика объемов кредитования, сколько охват населения этой практикой. Иными словами, а каков по масштабу слой тех семей, кто уже имеет свою кредитную историю? По данным Аналитического центра Ю.Левады, 38% семей в сентябре 2007г. ответили, что за последние два года приобретали/оплачивали что-либо в кредит. Для сравнения: в сентябре 2004г. таких семей было в 1,5 раза меньше (24%). По данным обследования «РиДМиЖ», проведенного летом 2007г., 37,6% домохозяйств указали, что они за последние три года покупали что-либо в кредит или брали кредит для тех или иных целей. В каких социальных стратах заемщиков больше – там, где выше уровень материального благосостояния или наоборот? 

Таблица 1. Кредитная активность домохозяйств в разрезе социальных страт, 
(% по столбцу)
	
	Другие страты
	Обобщенный 
средний класс
	В целом по выборке

	
	в том числе:
	в том числе:
	Всего
	

	
	низшие
	перифе-рия беднос-ти
	класс ниже среднего
	перифе-рия средне-го
	полу-ядро
	ядро
	
	

	Имеют опыт кредитования за последние три года
	10,7
	30,2
	42,3
	45,3
	47,4
	43,6
	46,5
	37,6

	Покупали/оплачи-вали в кредит:
	
	
	
	
	
	
	
	

	бытовую технику, видеотехнику, компьютер и т.п.
	8,1
	21,9
	30,4
	32,3
	29,5
	23,9
	28,2
	26,3

	мебель
	2,0
	5,3
	7,0
	7,5
	7,4
	4,7
	6,8
	6,2

	автомобиль
	-
	4,6
	6,6
	9,9
	13,3
	13,5
	13,3
	7,4

	недвижимость (квартиру, дачу)
	-
	2,0
	2,6
	3,3
	5,7
	8,5
	6,3
	3,0

	ремонт жилья или благоустройство участка
	0,9
	2,6
	4,0
	3,7
	4,1
	4,0
	4,1
	3,3

	образование
	-
	1,2
	1,4
	1,2
	*
	*
	2,1
	1,3

	медицинские услуги
	-
	*
	*
	*
	*
	*
	1,0
	0,6

	Имеют непогашенные банковские кредиты на момент опроса:
	
	
	
	
	
	
	
	

	в целом
	4,1
	15,5
	22,0
	23,2
	22,7
	20,9
	22,3
	19,0

	среди заемщиков
	38,0
	51,4
	51,9
	51,2
	47,9
	48,0
	47,9
	50,5


* - знаком отмечены те ячейки, где наполненность групп чрезвычайно мала.

Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

В целом, уровень кредитной активности обобщенного среднего класса выше, чем в других социальных слоях. Как видно из таблицы 1, практически каждая вторая семья среднего класса имела к середине 2007г. опыт кредитования (за последние три года). При этом особых различий между ядром и полуядром не наблюдается. Более того, с точки зрения участия в потребительском кредитовании (напомним, что в данном случае под этим термином мы подразумеваем все виды кредитов, в т.ч. и жилищные) к среднему классу вплотную примыкают и другие страты, а именно – периферия среднего и класс ниже среднего. 
Вместе с тем, было бы несправедливо говорить, что кредитные программы изолированы от малообеспеченных слоев. Свой опыт кредитования за последние три года имеет каждая третья семья, относящаяся в рамках нашей стратификации к периферии бедности, и каждая десятая семья, принадлежащая к низшим классам. 
В связи с этим можно предположить, что главные межстратовые различия в сфере кредитной активности касаются целей, на которые берутся банковские кредиты. И действительно, обобщенный средний класс в большей степени сосредоточен на так называемых «крупногабаритных» кредитах (как по срокам, так и по объемам), в первую очередь, кредитах на покупку недвижимости и автомобиля – доля таких заемщиков в среднем классе в 2 раза выше, чем в целом по выборке. При этом если по автокредитам внутристратовые различия между ядром и полуядром не зафиксированы, то по кредитам на покупку недвижимости безусловным лидером выступает ядро среднего класса. Доля «жилищных заемщиков» в этом слое составляет 8,5%, тогда как по среднему классу в целом – 6%, а в совокупности по выборке – 3%. Иными словами, именно покупка недвижимости является одной из главных тем обращения за кредитом ядра среднего класса. В семьях, принадлежащих к полуядру среднего класса, помимо жилищных кредитов, которые здесь также относительно популярны (в меньшей степени, чем в ядре, но в большей, чем в других стратах, что, безусловно, связано с уровнем денежных доходов), распространены и автокредиты, и кредиты на покупку мебели. Относительно активны в этих двух видах кредитования и семьи, являющиеся периферией среднего класса. 
Вместе с тем необходимо сказать, что, конечно же, большинство (60-70%) семей, имеющих опыт заимствования в последние три года, приобретали/оплачивали в кредит, главным образом, бытовую, аудио-, видео и оргтехнику. И это верно для всех социальных страт. Тем не менее, более активны по этим видам кредитов семьи, принадлежащие к периферии среднего и классу ниже среднего (70-72% заемщиков), средний класс в данном случае относительно умерен – 60% заемщиков. Зато в сравнении с другими стратами средний класс немного выделяется по кредитам на образование – доля семей, бравших образовательный кредит, здесь составляет 4,5% заемщиков, а в целом по выборке – 3,5%. И хотя цифры невелики и несопоставимы с другими, прежде всего, «бытовыми» и автокредитами, сам этот факт заслуживает внимания. 
Непогашенные банковские кредиты на момент проведения опроса имели 19% семей в целом по выборке. Среди заемщиков это составляет половину, т.е. каждый второй, имевший опыт кредитования за последние три года, еще не расплатился с долгами. При этом значимых различий между стратами не обнаружено, за исключением того, что доля лиц, имеющих непогашенную банковскую задолженность, ниже в малообеспеченных слоях (периферия бедности и низшие классы), что, безусловно, связано и с меньшей кредитной активностью их в целом. 
Подавляющее большинство заемщиков продолжали выплачивать на момент опроса один банковский кредит. Вместе с тем среднее число непогашенных кредитов в целом по выборке составляет 1,16. Это означает, что часть семей продолжают выплачивать два и более кредитов. Таковых наблюдается 13% от числа семей, кто имеет непогашенные задолженности (т.е. каждая седьмая семья). В среднем классе доля этих семей такая же, как в целом по выборке, а вот среди семей, принадлежащих к периферии среднего, их чуть больше – 16,8%). 
Одновременно анализ целевой структуры этих задолженностей обнаруживает некоторые различия. Если в целом по выборке чаще встречается комбинация кредитов, взятых на покупку бытовой техники и автомобиля/мебели, то в обобщенном среднем классе – кредитов, взятых на покупку недвижимости и автомобиля. 
Рисунок 1. Непогашенные банковские кредиты 
(% от числа семей, продолжающих выплачивать)
	по выборке в целом
	в обобщенном среднем классе
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Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

Мы уже говорили о том, что средний класс чрезвычайно неоднороден, и, прежде всего, в разрезе социально-профессионального статуса принадлежащих к нему лиц. Есть ли какие-либо отличия в кредитной активности различных профессиональных отрядов среднего класса? 
Вставка 1.

О социально-профессиональной группировке в разрезе социальных страт

Первоначально нами были выделены следующие группы в зависимости от характера занятости (необходимо помнить, что социально-профессиональный статус является индивидуальной характеристикой респондента, тогда как принадлежность к классу определяется на домохозяйственном уровне): 
- предприниматели, занятые в торговле и бытовом обслуживании

- предприниматели, занятые  в других сферах

- бюджетники, занятые в сфере образования, здравоохранения, науке, культуре
- бюджетники, занятые в госуправлении и на находящиеся на военной службе
- наемные работники частного сектора, занятые  в финансах и страховании

- наемные работники частного сектора, занятые  в с/х

- наемные работники частного сектора, занятые в отраслях промышленности
- наемные работники частного сектора, занятые в других отраслях

- безработные или экономически неактивные

Однако, вследствие того, что наполняемость некоторых групп оказалось чрезвычайно мала, мы укрупнили категории. В результате картина выглядит следующим образом (табл.2):
Таблица 2. Социально-профессиональная структура социальных страт.
	Социально-профессиональные группы
	Другие страты
	Обобщен-ный средний класс
	В целом по выборке

	
	низшие
	перифе-рия беднос-ти
	класс ниже среднего
	перифе-рия средне-го
	
	

	Численность по выборке, чел.
	

	предприниматели
	-
	44
	36
	113
	205
	398

	бюджетники
	20
	307
	420
	434
	349
	1 529

	наемные  в частном секторе в пром-ти, финансах и страх-и
	23
	270
	455
	476
	357
	1 580

	наемные в частном секторе в других отраслях
	69
	667
	1 132
	1 077
	688
	3 632

	безработные, экономические неактивные
	898
	1 613
	868
	472
	127
	3 978

	Всего
	1 010
	2 901
	2 911
	2 572
	1 726
	11 117

	Доля в страте, % по столбцу
	

	предприниматели
	-
	1,5
	1,2
	4,4
	11,9
	3,6

	бюджетники
	2,0
	10,6
	14,4
	16,9
	20,2
	13,8

	наемные  в частном секторе в пром-ти, финансах и страх-и
	2,3
	9,3
	15,6
	18,5
	20,7
	14,2

	наемные в частном секторе в других отраслях
	6,8
	23,0
	38,9
	41,9
	39,9
	32,7

	безработные, экономические неактивные
	88,9
	55,6
	29,8
	18,4
	7,4
	35,8

	Всего
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0
	100,0


Необходимо отметить, что предприниматели априори включались в состав среднего класса по социально-профессиональному критерию. Тем не менее часть предпринимателей, как видно из таблицы, не вошли в состав среднего класса. Это означает, что они «не прошли» по другим критериальным признакам, в том числе домохозяйственным. 

Вышеприведенную социально-профессиональную группировку мы и будем использовать для дальнейшего анализа, причем рассматривая в данном случае не все страты, а только обобщенный средний класс и периферию среднего, вследствие того, что именно их финансовое поведение вызывает значительный интерес.
Итак, доля заемщиков в среднем классе выше среди наемных работников частного сектора, занятых как в промышленности, финансах и страховании, так и в других отраслях. Предприниматели отличаются более низкой кредитной активностью в сравнении с остальными группами, причем это утверждение справедливо как для обобщенного среднего класса, так и для наиболее близко к нему примыкающей страты – периферии среднего. Что касается бюджетников, то их кредитная активность несколько выше в семьях, принадлежащих к периферии среднего, тогда как среди семей среднего класса они не выделяются. 
Однако, если мы перейдем от общих показателей кредитной активности к данным, характеризующим ее целевую структуру, то можно увидеть, что работники бюджетного сектора, принадлежащие как к среднему классу, так и к периферии среднего, чаще других брали кредиты на образование (хотя доля этих кредитов в сравнении с другими по-прежнему невелика), мебель и ремонт жилья. К жилищным кредитам чаще обращаются наемные работники частного сектора, занятые в промышленности, финансах и страховании, являющиеся к тому же единственной группой в среднем классе, активность которых предстает значимой и в обращении к кредитам с целью оплаты медицинских услуг. А вот кредиты на покупку бытовой техники чаще берут наемные работники частного сектора, занятые в других отраслях. Учитывая целевую структуру ссудной задолженности в разрезе социально-профессиональных групп, предстает вполне закономерным, что доля семей, имеющих непогашенные банковские кредиты, выше именно в среде работников промышленности, финансов и страхования частного сектора.
Таблица 3. Кредитная активность обобщенного среднего класса и периферии среднего класса в разрезе социально-профессиональных групп (% по столбцу)
	
	Периферия средних классов
	Обобщенный средний класс 

	
	в том числе:
	Всего
	в том числе:
	Всего

	
	пред-при-ни-ма-тели
	бюд-жет-ники
	наемные в частном секторе:
	
	пред-при-ни-ма-тели
	бюд-жет-ники
	наемные в частном секторе:
	

	
	
	
	пром-ть, фи-нансы и страх-е
	другие отрас-ли
	
	
	
	пром-ть, фи-нансы и страх-е
	другие отрас-ли
	

	Имеют опыт кредитования за последние три года
	36,3
	47,7
	48,5
	48,2
	45,3
	38,5
	45,0
	48,5
	50,2
	46,5

	Покупали/оплачи-вали в кредит:
	

	бытовую технику, видеотехнику, компьютер и т.п.
	27,4
	31,4
	31,5
	37,5
	32,3
	25,5
	26,6
	23,8
	32,4
	28,2

	мебель
	8,0
	9,0
	7,8
	7,8
	7,5
	7,8
	8,9
	7,0
	5,1
	6,8

	автомобиль
	9,7
	10,6
	11,1
	9,7
	9,9
	13,2
	10,6
	13,4
	14,8
	13,3

	недвижимость (квартиру, дачу)
	3,5
	3,0
	5,3
	3,3
	3,3
	1,5
	5,2
	13,1
	5,7
	6,3

	ремонт жилья или благоустройство участка
	2,7
	5,8
	5,3
	3,3
	3,7
	2,0
	4,6
	5,3
	3,6
	4,1

	образование
	*
	*
	1,5
	1,7
	1,2
	*
	3,4
	2,2
	1,6
	2,1

	медицинские услуги
	*
	*
	*
	*
	*
	
	*
	3,1
	*
	1,0

	Имеют непогашенные банковские кредиты на момент опроса:
	

	в целом
	19,5
	24,2
	27,9
	24,9
	23,2
	18,0
	21,8
	26,1
	23,1
	22,3

	среди заемщиков
	52,4
	50,7
	57,6
	51,5
	51,2
	47,4
	48,4
	53,8
	46,1
	47,9


* - знаком отмечены те ячейки, где наполненность групп чрезвычайно мала.

Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

В разрезе поселенческой структуры среднего и периферии среднего класса большей кредитной активностью отличаются жители городов (как крупных областных центров, так и малых), за исключением столиц, где заемщиков в 1,3 – 1,5 раза меньше. Кроме того, обращает на себя внимание относительно низкая доля кредитов на покупку недвижимости, мебели, ремонт жилья или благоустройство участка в Москве и Санкт-Петербурге. Очевидно, это связано с непомерно высокими ценами на жилье в этих городах, что даже несмотря на более высокие доходы проживающих здесь семей среднего класса, покупка недвижимости в кредит становится либо недоступной, либо экономически невыгодной. Напротив, доля таких кредитов выше в городах, не являющихся областными центрами, а кредитов на ремонт жилья или благоустройство участка – еще и на селе и в поселках городского типа. В областных центрах предстает выше доля «бытовых кредитов», взятых семьями среднего и периферии среднего класса, а также автокредитов, которые являются достаточно популярными и в малых городах.
Другой момент стратификационно-поселенческой структуры кредитной активности, на который необходимо обратить внимание, связан с образовательными кредитами. Среди семей среднего класса, проживающих в столицах, доля тех, кто брал кредит для оплаты образования, статистически мала, тогда как в малых городах, селах и поселках городского типа предстает уже значимой. Видимо, это объясняется тем, что, понимая ценность образования как постоянного жизненного ресурса, население периферий старается приложить все финансовые усилия для его получения. 
Таблица 4. Кредитная активность среднего класса и периферии среднего класса в поселенческом разрезе (% по столбцу)
	
	Периферия средних классов
	Обобщенный средний класс

	
	в том числе:
	Всего
	в том числе:
	Всего

	
	Мос-ква и СПб.
	проч. обл. центры
	город
	село, ПГТ
	
	Мос-ква и СПб.
	проч. обл. центры
	город
	село, ПГТ
	

	Имеют опыт кредитования за последние три года
	37,4
	49,2
	49,7
	38,5
	45,3
	37,1
	49,2
	54,1
	39,1
	46,5

	Покупали/оплачи-вали в кредит:
	

	бытовую технику, видеотехнику, компьютер и т.п.
	28,1
	38,2
	33,3
	24,7
	32,3
	26,3
	32,5
	27,8
	22,4
	28,2

	мебель
	3,0
	7,7
	8,5
	8,4
	7,5
	4,0
	6,4
	10,7
	4,4
	6,8

	автомобиль
	8,7
	11,5
	9,2
	9,2
	9,9
	7,9
	14,5
	15,6
	12,6
	13,3

	недвижимость (квартиру, дачу)
	*
	3,6
	5,2
	2,1
	3,3
	1,4
	6,8
	8,9
	5,8
	6,3

	ремонт жилья или благоустройство участка
	1,2
	2,7
	5,7
	4,3
	3,7
	2,9
	3,6
	5,0
	4,7
	4,1

	образование
	1,2
	1,3
	1,1
	1,0
	1,2
	*
	1,2
	3,7
	2,6
	2,1

	медицинские услуги
	*
	*
	*
	*
	*
	*
	1,1
	1,7
	*
	1,0

	Имеют непогашенные банковские кредиты на момент опроса:
	

	в целом
	16,2
	26,7
	23,4
	21,4
	23,2
	9,7
	24,7
	26,7
	22,2
	22,3

	среди заемщиков
	43,2
	54,3
	47,2
	55,6
	51,2
	26,2
	50,3
	49,2
	56,7
	47,9


Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

Потребности различных социальных страт в кредитных ресурсах

Само понятие «потребность» всегда связано с наличием у человека неудовлетворенности, или по-другому - дефицитом того, что требуется. На основе потребности, которая не может быть непосредственно удовлетворена, возникает намерение. Иными словами, намерения являются результатом опосредствования потребностей человека его сознанием. Поэтому, чтобы понять потребности в кредитных ресурсах, необходимо ответить на вопрос: каковы же намерения семей в разрезе социальных страт относительно кредитов? 

Нами были проанализированы ответы респондентов на вопрос о том, собираются ли они в ближайшие три года покупать/брать кредит для покупки чего-либо (было указано 7 групп товаров и услуг). Вопрос предусматривал четырехбалльную шкалу ответов («определенно нет», «скорее нет», «скорее да», «определенно да»). Соответственно, мы имеем матрицу ответов респондентов 4х7, на основе которой было выделено 4 группы домохозяйств.

Первая группа – семьи, которые совершенно определенно ничего не собираются покупать в кредит в ближайшие три года. (Это те семьи, которые по всем товарным группам на вопрос о намерениях взять кредит сказали «определенно нет»). Таковых – чуть больше половины в целом по выборке, около 50% в обобщенном среднем классе и периферии среднего, и больше половины среди семей, принадлежащих к периферии бедности и низшим классам (рис.2).
Вторая группа – это семьи, которые скорее всего не будут брать кредит (19% в обобщенном среднем классе, 23% - в периферии среднего и больше четверти семей, относящихся к классу ниже среднего и периферии бедности). Их ответы на поставленный вопрос не столь категоричны по всем пунктам, но в любом случае они представляют собой комбинацию двух отрицательных вариантов – «определенно нет» и «скорее нет». 
Третью группу образуют семьи, которые как минимум по одной из семи «товарных» позиций ответили «определенно да», т.е. что-то точно они собираются покупать в кредит. Доля таких уверенных в своих намерениях семей достигает максимума в среднем классе – 11%, а затем по мере движения вниз по стратификационной лестнице снижается до 5% в периферии бедности и 1,5% в низших классах.
Четвертая группа – это оставшиеся семьи, т.е. те, которые что-то из предложенного списка товаров и услуг скорее всего будут приобретать в кредит. Иными словами, их можно назвать склонными к обращению за кредитом, хотя и колеблющимися. Таковых примерно около четверти в среднем классе и периферии среднего, 15% и 4% - среди семей, относящихся к периферии бедности и низшим классам соответственно. При этом если сравнить количественное соотношение сомневающихся в своих кредитных намерениях и уверенных в них, то для среднего класса превышение первых над вторыми предстает двукратным, а для других социальных страт – трехкратным.
Таким образом, можно сделать вывод, что обобщенный средний класс, а также периферия среднего имеет более высокие намерения участия в кредитных программах в ближайшие три года – об этом заявляет каждая третья семья, принадлежащая к этим социальным стратам, тогда как в целом по выборке таковых четверть. 
Рисунок 2. Намерения семей относительно кредитования в ближайшие три года  в разрезе социальных страт
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Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

При этом, рассматривая отдельно обобщенный средний и периферию среднего класса в разрезе социально-профессиональных групп, можно увидеть, что доля уверенных в своих кредитных намерениях выше среди наемных работников частного сектора, занятых в других отраслях (т.е. не в промышленности, финансах и страховании). Склонные к обращению за кредитом, хотя и колеблющиеся чаще встречаются среди предпринимателей, относящихся к среднему и периферии среднего класса, что, по-видимому, связано с большей нестабильностью доходов, присущей данной профессиональной группе. Иными словами, кредиты ими рассматриваются как средство подстраховки ведения бизнеса – не случайно, что среди предпринимателей, относящихся к периферии среднего класса, доходы которых по определению ниже, чем в обобщенном среднем классе, кредитные намерения выше (40% в целом и 11,5% уверенных против 33% и 7% в обобщенном среднем классе соответственно). А вот доля тех, кто ничего точно не собирается покупать в кредит, немного выше среди бюджетников, относящихся к среднему классу.
Таблица 5. Намерения семей среднего класса и периферии среднего класса относительно кредитования в ближайшие три года 
в разрезе социально-профессиональных групп 
(% по столбцу)
	
	Периферия средних классов
	Обобщенный средний класс 

	
	в том числе:
	Всего
	в том числе:
	Всего

	
	пред-при-ни-ма-тели
	бюд-жет-ники
	наемные в частном секторе:
	
	пред-при-ни-ма-тели
	бюд-жет-ники
	наемные в частном секторе:
	

	
	
	
	пром-ть, фи-нансы и страх-е
	другие отрас-ли
	
	
	
	пром-ть, фи-нансы и страх-е
	другие отрас-ли
	

	Ничего точно не собираемся покупать в кредит
	44,2
	42,4
	47,3
	42,4
	44,8
	49,5
	51,7
	49,9
	45,0
	49,1

	Скорее всего  не будем  покупать в кредит
	15,9
	24,0
	20,6
	23,7
	22,7
	17,6
	19,7
	19,0
	19,6
	18,9

	Что-то точно будем  покупать в кредит
	11,5
	9,4
	7,4
	10,3
	9,0
	7,4
	10,6
	9,0
	13,4
	10,6

	Что-то из перечисленного скорее всего будем  покупать в кредит
	28,3
	24,2
	24,8
	23,6
	23,4
	25,5
	18,0
	22,1
	22,1
	21,4

	
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100


Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

Данные таблицы 6 свидетельствуют, что больше всего потенциальных заемщиков среди семей, принадлежащих к среднему и периферии среднего класса – в городах, являющихся областными центрами (до 40%). Средний класс Москвы и Санкт-Петербурга характеризуется более выраженным нигилизмом в отношении кредитов (63% семей точно и 10% скорее всего не собираются покупать в кредит). 30% семей, принадлежащих к периферии среднего класса и проживающих на селе и поселках городского типа, заявляют о том, что скорее всего не будут покупать в кредит в ближайшие три года. Вероятнее всего, основным барьером доступа к кредитным программам у этой социальной страты сельских семей являются недостаток доходов, хотя потенциал намерений у них есть – об этом свидетельствует не категоричная форма их отрицания.
Таблица 6. Намерения семей среднего класса и периферии среднего класса относительно кредитования в ближайшие три года в поселенческом разрезе 
(% по столбцу)
	
	Периферия средних классов
	Обобщенный средний класс

	
	в том числе:
	Всего
	в том числе:
	Всего

	
	Мос-ква и СПб.
	проч. обл. центры
	город
	село, ПГТ
	
	Мос-ква и СПб.
	проч. обл. центры
	город
	село, ПГТ
	

	Ничего точно не собираемся покупать в кредит
	59,3
	37,5
	48,7
	43,3
	44,8
	63,4
	40,9
	51,8
	48,8
	49,1

	Скорее всего  не будем  покупать в кредит
	12,3
	21,9
	22,2
	30,4
	22,7
	10,4
	21,0
	19,3
	21,3
	18,9

	Что-то точно будем  покупать в кредит
	10,2
	10,5
	7,6
	7,9
	9,0
	8,6
	12,6
	9,8
	9,9
	10,6

	Что-то из перечисленного скорее всего будем  покупать в кредит
	18,3
	30,2
	21,5
	18,4
	23,4
	17,6
	25,5
	19,1
	19,9
	21,4

	
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100
	100


Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

Рассмотрим теперь цели кредитных намерений населения в разрезе социальных страт. Половина семей, являющихся ядром среднего класса и 38% семей, относящихся к полуядру, намереваются обратиться за банковским кредитом с целью покупки недвижимости. Именно в доле потенциальных заемщиков на приобретение жилья разрыв между средним классом, в особенности его ядром, и другими социальными стратами предстает максимальным. Другая цель кредитных намерений среднего класса – покупка автомобиля (примерно каждая третья семья заявляет об этом), но в данном случае к среднему классу примыкают и семьи, относящиеся к периферии среднего, т.е. явно выраженного разрыва между тремя верхними социальными стратами не наблюдается. 
Обращают на себя внимание и кредитные намерения оплаты образовательных услуг. 17% семей, относящихся к ядру среднего класса, и 17% семей, но находящихся на другом полюсе социальной стратификации – периферии бедности – собираются использовать банковские заемные средства для оплаты образования. Парадокс? Нет. Наиболее обеспеченные семьи, к тому же образовательно-профессиональный уровень членов которых необычайно высок (ядро среднего класса), намереваются, по всей видимости, обратиться за банковским кредитом с целью оплаты элитного высшего образования. Мотивация же малообеспеченных семей (проживающих в основном в селах и малых городах) схожа, хотя и имеет немного другой оттенок – взять кредит для того, чтобы получить/дать образование себе/своим детям с целью вырваться с периферии и «закрепиться в центре» - областных или общероссийских столицах. 
Кроме того, нельзя не сказать, что для семей двух низших страт (периферия бедности и класс ниже среднего) приобретение бытовой техники является преобладающим мотивом для кредитных намерений.
Рисунок 3. Цели кредитных намерений в разрезе социальных страт, 
(% от числа д/х в социальной страте, которые точно или скорее всего что-то будут покупать в/брать кредит в ближайшие три года)
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Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

Сберегательное поведение
Наличие и объемы сбережений
При анализе наличия сбережений на основе социологических данных возникает ряд методических трудностей, связанных с неоднозначностью трактовки самого понятия «личные сбережения» как в суждениях респондентов, так и в научной интерпретации, порождающей различные формулировки задаваемых вопросов. Анкета обследования «РиДМиЖ» предусматривала два вопроса, касающихся наличия сбережений. 

Первый из них звучит следующим образом – «Если сравнить доходы Вашего домохозяйства и его расходы, скажите, как правило, у Вашего домохозяйства остаются деньги, которые Вы могли бы отложить, сберечь?» Этот вопрос с большой долей условности можно трактовать как вопрос о наличии текущих сбережений (т.е. потока), хотя, точнее говоря, здесь речь идет о потенциальной возможности иметь сбережения, а не о самом факте их присутствия. 

Ответы респондентов на другой вопрос - «Скажите, пожалуйста, (у Вас/у Вашего домохозяйства) в настоящее время есть сбережения?» - можно рассматривать как свидетельство наличия у домохозяйств накопленных сбережений (т.е. запаса). На рис. 4 представлено распределение ответов респондентов на эти два вопроса в разрезе социальных страт.
Рисунок 4. Наличие сбережений у домохозяйств различных социальных страт, %
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Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

Значительные различия в наличии сбережений между средним классом и другими социальными стратами вполне ожидаемы, если учесть, что при выделении среднего класса наличие денежных сбережений использовалось в качестве одного из критериальных показателей, характеризующих материально-имущественное положение домохозяйства. Тем не менее в целом треть семей обобщенного среднего класса не имеет сбережений, хотя для ядра эта доля уже значительно меньше – 16%. Иными словами, внутристратовые различия относительно наличия сбережений в обобщенном среднем классе весьма существенны. В социальной страте, следующей за обобщенным средним классом, сбережения имеют 47% семей, в классе ниже среднего – уже только треть, а в двух низших слоях – не более четверти семей (здесь необходимо помнить, что смысл понятия «сбережений» и минимальной суммы, которую люди считают сбережениями, весьма различаются в доходных группах). 
Посмотрим на вопрос наличия сбережений у среднего класса и периферии среднего сквозь призму социально-профессиональных групп. Здесь можно выделить два момента. Первое. Существенных различий между профессиональными отрядами внутри каждой страты не наблюдается, хотя некоторые нюансы имеются. В частности бюджетники как среднего класса, так и периферии среднего, имеют, как правило, накопленные сбережения (эти показатели у них на уровне средних по страте), но их возможности регулярно откладывать деньги несколько ограничены в сравнении с другими социально-профессиональными группами. Второе. Накопленные сбережения относительно реже встречаются среди предпринимателей, относящихся к периферии среднего класса (в сравнении с другими профессиональными отрядами этого же социального слоя). Это, по всей видимости, связано с неопределенностью их денежных доходов и необходимости покрытия возникающих финансовых разрывов при ведении бизнеса (не случайно, что и намерения обращения за банковским кредитом в этой категории лиц несколько выше). Но это касается только периферии среднего класса, к предпринимателям, входящим в обобщенный средний класс, это уже не относится.
Таблица 7. Наличие сбережений у среднего класса и периферии среднего класса в разрезе социально-профессиональных групп 
(% по столбцу)
	
	Периферия средних классов
	Обобщенный средний класс 

	
	в том числе:
	Всего
	в том числе:
	Всего

	
	пред-при-ни-ма-тели
	бюд-жет-ники
	наемные в частном секторе:
	
	пред-при-ни-ма-тели
	бюд-жет-ники
	наемные в частном секторе:
	

	
	
	
	пром-ть, фи-нансы и страх-е
	другие отрас-ли
	
	
	
	пром-ть, фи-нансы и страх-е
	другие отрас-ли
	

	В дом-ве остаются деньги, чтобы их отложить
	44,2
	42,3
	42,4
	43,1
	44,6
	67,6
	65,9
	70,9
	69,2
	68,8

	В настоящий момент есть сбережения
	38,9
	48,4
	42,4
	44,7
	46,6
	69,3
	69,3
	68,1
	68,1
	68,9


Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

В обследовании «РиДМиЖ» вопрос об объемах сбережений не задавался. Поэтому для исследования данного вопроса обратимся к базе данных «Индекс потребительских настроений». Данные этой базы не позволяют выделить «полноценный» средний класс по трем группам критериальных признаков (материально-имущественное благосостояние, социально-профессиональный статус и уровень самоидентификации), поэтому в данном случае мы будем использовать доходные характеристики. Проведенный анализ показал, что в большей мере обобщенному среднему классу соответствуют семьи, относящиеся по уровню своих денежных доходов к 10-й децильной группе, чуть меньше – 9-й. Там, где это возможно, мы будем использовать в качестве «эрзаца» среднего класса именно верхнюю децильную доходную группу, при необходимости (а именно, если наполняемость групп мала) – подключать к ней и 9-ю децльную группу. 
Обследование ИПН включает в себя вопрос - «На какое примерно время Вам хватило бы Ваших сбережений, если бы все источники доходов Вашей семьи исчезли…?». Подчеркнем, что в данном случае речь идет о накопленных, а не текущих сбережениях. Как видно из рис.5, доля двух верхних децильных групп («суррогат» среднего класса) возрастает по мере увеличения срока, на который хватило бы накопленных сбережений в случае исчезновения всех источников доходов. Среди тех, у кого этот срок составляет от 5 до 12 месяцев, доля двух верхних децилей максимальна – 31%. 

Рисунок 5. «На какое примерно время Вам хватило бы Ваших сбережений, 
если бы все источники доходов Вашей семьи исчезли…?», 
по доходным группам, сентябрь 2007г.
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Источник: рассчитано по базе данных «Индекс потребительских настроений.

Мы рассчитали средневзвешенный срок, на который хватило бы накопленных сбережений, по доходным группам. Для двух верхних доходных групп он составляет около пяти месяцев. Зная представления респондентов о размере так называемого «нормального» дохода на человека в месяц в разрезе доходной обеспеченности, мы попытались вычислить среднедушевой объем сбережений. Для удобства сопоставления полученные цифры были переведены в доллары, хотя необходимо учитывать, что курс доллара по отношению к рублю в этот период снижался. 

Как видно из рис.6, во всех доходных группах среднедушевой объем сбережений вырос, причем в наибольшей степени – среди респондентов низших двух децилей, при этом основной рост здесь приходится на 2002-2005гг. Тогда как в высокодоходной группе темпы роста более скромные, но они остаются практически постоянными на протяжении всего периода. Вследствие этого дифференциация объемов накопленных сбережений на душу снизилась, хотя надо отметить, что в последние годы этот процесс замедлился.

Рисунок 6. Среднедушевой объем накопленных сбережений по доходным группам
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Источник: рассчитано по базе данных «Индекс потребительских настроений.

Предпочтения форм сбережений

Для анализа финансового поведения чрезвычайно важно не только наличие и объемы сбережений, но и форма их хранения. Вопрос о формах сбережений в обследовании «РиДМиЖ» задавался всем респондентам, а не только тем, кто имеет сбережения. Таким образом, это позволяет выявить не только реальную, но и потенциальную (гипотетическую) сберегательную активность. 
Посмотрим на предпочтения домохозяйств относительно форм сбережений в разрезе социальных страт (табл.8). Говоря о банковских вкладах, то обобщенный средний класс, при сохранении лидирующей роли Сбербанка в своих предпочтениях, чаще других социальных слоев выбирает вклады в коммерческих и иностранных банках. У семей среднего класса более популярны (в отличие от других социальных страт) и инновационные формы сбережений – акции предприятий, государственные ценные бумаги, а также вложения в изделия из драгоценных металлов, в антиквариат, картины (эта форма сбережений особенно привлекательна для ядра среднего класса). Приоритетной формой сбережений рассматриваются вложения в недвижимость -практически  каждая вторая семья, принадлежащая к ядру среднего класса, «голосует» за эту форму. Что касается наличности, то средний класс чаще других выбирает иностранную валюту, а низшие классы – рубли. При этом необходимо отметить, что семьи, относящиеся к периферии среднего класса, довольно близки по своим предпочтениям форм сбережений к полуядру среднего класса. Иными словами, ядро среднего класса заметно выделяется своей сберегательной активностью, что позволяет его рассматривать порой как «образец» для других социальных слоев. 
Таблица 8. Предпочтения домохозяйств относительно форм сбережений в разрезе социальных страт, (% по столбцу)* 

	Предпочтительные формы сбережений
	Другие страты
	Обобщенный 
средний класс
	В целом по выборке

	
	в том числе:
	в том числе:
	Всего
	

	
	низшие
	перифе-рия беднос-ти
	класс ниже среднего
	перифе-рия средне-го
	полу-ядро
	ядро
	
	

	Счет в Сбербанке
	68,1
	61,0
	61,9
	57,0
	51,9
	53,4
	52,2
	59,6

	Счет в российском коммерческом банке
	2,5
	4,8
	5,3
	9,6
	13,4
	23,9
	15,9
	7,6

	Счет в иностранном банке
	1,9
	4,1
	4,1
	4,9
	6,8
	9,4
	7,4
	4,6

	Облигации госуд. займов, госуд. ценные бумаги
	0,7
	1,6
	1,1
	1,6
	2,6
	0,7
	2,2
	1,4

	Накопительные страховые полисы, вклады в НПФ
	0,4
	0,7
	0,9
	1,2
	1,5
	0,3
	1,3
	0,9

	Акции предприятий, инвест. фондов, банков и т.п.
	1,9
	4,3
	6,9
	9,1
	12,8
	12,0
	12,6
	7,2

	Наличные рубли
	43,0
	36,3
	33,9
	32,0
	32,3
	26,3
	30,9
	34,4

	Наличная иностранная валюта
	4,9
	9,6
	12,3
	12,4
	15,1
	17,9
	15,8
	11,5

	Изделия из драг. металлов, антиквариат
	3,2
	5,8
	7,3
	7,2
	6,5
	10,0
	7,4
	6,5

	Покупка недвижимости
	14,5
	28,3
	35,4
	39,2
	42,0
	46,1
	43,0
	33,7


* сумма ответов превышает 100%, поскольку вопрос предусматривал возможность множественного ответа.

Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

Предприниматели, входящие в состав обобщенного среднего класса, более других социально-профессиональных групп ориентированы на наличные деньги (рубли и валюту) и счета в коммерческих банках, бюджетники – в большей степени на вклады в Сбербанке, а наемные работники частного сектора, занятые в промышленности, финансах и страховании – на акции предприятий, вклады в иностранных банках и вложения в недвижимость (табл. 9). Эта социально-профессиональная структура предпочтений форм сбережений остается актуальной и для семей, относящихся к периферии среднего класса.
Жители столиц и других областных центров, входящие в состав среднего класса, чаще других выбирают вклады в коммерческих и иностранных банках и акции предприятий (табл.10). Покупка изделий из драгоценных металлов, антиквариата, а также вложения в недвижимость предстают более привлекательными для городского среднего класса, правда, за исключением Москвы и Санкт-Петербурга. Жители же столиц чаще выбирают накопительные страховые полисы и вклады в НПФ, хотя здесь стоит заметить, что уровень этих предпочтений все равно достаточно низкий. Сельский средний класс более других ориентирован на наличные сбережения (рубли и валюту). Привлекательность Сбербанка высока, но максимальной она предстает среди сельских семей, входящих в периферию среднего класса. 
Таблица 9. Предпочтения семей среднего класса и периферии среднего класса относительно форм сбережений в разрезе социально-профессиональных групп
(% по столбцу)*
	Предпочтительные формы сбережений
	Периферия средних классов
	Обобщенный средний класс 

	
	в том числе:
	Всего
	в том числе:
	Всего

	
	пред-при-ни-ма-тели
	бюд-жет-ники
	наемные в частном секторе:
	
	пред-при-ни-ма-тели
	бюд-жет-ники
	наемные в частном секторе:
	

	
	
	
	пром-ть, фи-нансы и страх-е
	другие отрас-ли
	
	
	
	пром-ть, фи-нансы и страх-е
	другие отрас-ли
	

	Счет в Сбербанке
	41,7
	66,4
	53,2
	55,1
	57,0
	36,0
	59,2
	51,4
	53,1
	52,2

	Счет в российском коммерческом банке
	9,3
	6,1
	11,6
	10,5
	9,6
	21,1
	8,6
	19,9
	16,4
	15,9

	Счет в иностранном банке
	**
	3,6
	4,8
	5,4
	4,9
	9,2
	8,5
	10,4
	5,6
	7,4

	Облигации госуд. займов, госуд. ценные бумаги
	2,0
	1,6
	2,2
	1,4
	1,6
	2,0
	2,0
	1,4
	2,6
	2,2

	Накопительные страховые полисы, вклады в НПФ
	2,7
	**
	1,2
	1,4
	1,2
	**
	**
	2,0
	1,5
	1,3

	Акции предприятий, инвест. фондов, банков и т.п.
	14,0
	7,7
	10,4
	7,9
	9,1
	9,4
	11,4
	14,6
	12,7
	12,6

	Наличные рубли
	35,4
	28,7
	33,9
	32,1
	32,0
	36,9
	30,4
	26,4
	30,6
	30,9

	Наличная иностранная валюта
	13,8
	9,6
	13,1
	13,0
	12,4
	26,2
	15,2
	13,3
	13,2
	15,8

	Изделия из драг. металлов, антиквариат
	7,6
	5,9
	7,9
	8,4
	7,2
	8,9
	5,9
	8,5
	6,4
	7,4

	Покупка недвижимости
	49,0
	37,1
	45,7
	38,3
	39,2
	43,4
	36,8
	48,6
	44,3
	43,0


* - сумма ответов превышает 100%, поскольку вопрос предусматривал возможность множественного ответа.

** - - знаком отмечены те ячейки, где наполненность групп чрезвычайно мала.

Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

Таблица 10. Предпочтения семей среднего класса и периферии среднего класса относительно форм сбережений в поселенческом разрезе 
(% по столбцу)*
	Предпочтительные формы сбережений
	Периферия средних классов
	Обобщенный средний класс

	
	в том числе:
	Всего
	в том числе:
	Всего

	
	Мос-ква и СПб.
	проч. обл. центры
	город
	село, ПГТ
	
	Мос-ква и СПб.
	проч. обл. центры
	город
	село, ПГТ
	

	Счет в Сбербанке
	58,0
	55,0
	54,5
	62,4
	57,0
	53,1
	53,1
	54,2
	47,2
	52,2

	Счет в российском коммерческом банке
	13,5
	12,0
	8,0
	6,0
	9,6
	23,2
	18,3
	12,4
	10,0
	15,9

	Счет в иностранном банке
	10,3
	4,6
	3,8
	3,6
	4,9
	13,3
	6,2
	7,2
	5,3
	7,4

	Облигации госуд. займов, госуд. ценные бумаги
	**
	2,2
	1,5
	1,3
	1,6
	1,3
	3,5
	1,7
	**
	2,2

	Накопительные страховые полисы, вклады в НПФ
	1,1
	1,4
	1,9
	-
	1,2
	4,0
	**
	1,3
	**
	1,3

	Акции предприятий, инвест. фондов, банков и т.п.
	9,8
	12,1
	8,4
	5,0
	9,1
	13,8
	13,9
	14,0
	7,2
	12,6

	Наличные рубли
	23,8
	29,1
	33,5
	39,3
	32,0
	27,4
	26,2
	32,7
	40,4
	30,9

	Наличная иностранная валюта
	7,6
	10,9
	15,5
	13,5
	12,4
	9,7
	12,7
	15,6
	26,7
	15,8

	Изделия из драг. металлов, антиквариат
	4,6
	9,0
	8,4
	4,4
	7,2
	3,6
	8,9
	9,2
	5,0
	7,4

	Покупка недвижимости
	33,6
	42,7
	46,7
	27,9
	39,2
	28,9
	48,9
	51,5
	31,4
	43,0


* - сумма ответов превышает 100%, поскольку вопрос предусматривал возможность множественного ответа.

** - - знаком отмечены те ячейки, где наполненность групп чрезвычайно мала.

Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

Пользование банковскими услугами: банковские счета и банковские переводы
Банковские счета
В ходе обследования «РиДМиЖ» (2007г.) респондентам задавался вопрос «Есть ли лично у Вас какой-нибудь счет или карточка в Сбербанке или каком-либо другом коммерческом банке?» К сожалению, формулировка вопроса не предполагает разделения владельцев счетов на «карточных» и «не карточных», а также разделения на текущие счета и вклады, но анализ целей использования банковского счета позволяет сделать некоторые предположения. 

Итак, на момент проведения опроса свыше двух третей (69%) членов семей, входящих в обобщенный средний класс, имели банковский счет (в целом по выборке таковых 54%), но для ядра эта доля выше - 73%. Доля банковских клиентов снижается одновременно с движением вниз по стратификационной лестнице – в периферии средних их чуть более 60%, в классе ниже среднего – 53%, в периферии бедности – 45%, среди низших классов – 35% (рис.7). Здесь необходимо сделать оговорку, что в наблюдение  попадают не все клиенты банков, а лишь их часть. Это связано с тем, что, как говорилось в первом разделе отчета, мы располагаем лишь данными о том, является ли сам респондент банковским клиентом, что ограничивает возможности анализа на домохозяйственном уровне.
При этом доля тех, кто имеет счет только в Сбербанке, во всех социальных стратах, (за исключением двух нижних) практически одинакова – порядка 45%. Но по мере движения вверх по социальной лестнице возрастает доля тех, кто имеет счета в коммерческом банке (в ядре среднего класса это практически каждый пятый), а также тех, кто имеет счета и в Сбербанке, и в коммерческом банке (в периферии среднего таковых 4%, а в ядре – в два раза больше). 
Рисунок 7. Распространенность банковских счетов в разрезе социальных страт, 
(% по столбцу)
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Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

Для каких целей используется счет в различных социальных слоях? На первом месте в обобщенном среднем классе – получение зарплаты. Если в целом по выборке 44% владельцев счетов указали эту функцию, то в среднем классе почти в 1,5 раза больше (табл.11). Это является свидетельством прежде всего трудовой активности представителей среднего класса. Напротив, в двух низших социальных слоях, пенсионные счета превалируют над зарплатными.
На втором месте в рейтинге целей использования счетов средним классом – это сохранение сбережений, при этом здесь выделяется ядро, каждый второй представитель которого указал эту функцию. 
Другие цели использования счетов, которые можно рассматривать как своего рода проявление активной финансовой стратегии, – получение дохода по вкладу и безналичные расчеты за товары и услуги – хотя и отстают по популярности первым двум, но их значимость для среднего класса в 2 раза (а для ядра и почти в 3) выше, чем для владельцев банковских счетов в целом по выборке. 11% представителей ядра - владельцев банковских счетов использует их для безналичных расчетов за товары и услуги, 8% - для получения дохода (процентов по вкладу). 

Таблица 11. Функции банковских счетов в разрезе социальных страт, 
(% по столбцу, от числа владельцев банковских счетов)* 

	
	Другие страты
	Обобщенный 
средний класс
	В целом по выборке

	
	в том числе:
	в том числе:
	Всего
	

	
	низшие
	перифе-рия беднос-ти
	класс ниже среднего
	перифе-рия средне-го
	полу-ядро
	ядро
	
	

	Для получения зарплаты
	7,0
	27,5
	44,0
	52,0
	61,5
	64,2
	62,1
	44,5

	Для получения пенсии
	28,9
	34,4
	22,2
	16,8
	14,7
	13,0
	14,3
	22,0

	Для сохранения сбережений
	65,3
	45,3
	40,0
	40,4
	40,3
	51,8
	43,1
	43,3

	Для получения дохода (процентов по вкладу)
	2,0
	3,1
	2,8
	4,0
	4,4
	8,1
	5,3
	3,7

	Для обслуживания кредита
	**
	2,2
	3,9
	5,1
	7,7
	4,0
	6,8
	4,3

	Для безналичных расчетов за товары и услуги
	3,1
	1,6
	2,7
	5,3
	7,3
	11,0
	8,2
	4,4


* сумма ответов превышает 100%, поскольку вопрос предусматривал возможность множественного ответа.

Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

Финансовые стратегии

Развитие потребительского кредитования стало одной из причин того, что в настоящее время потребительские и сберегательные действия потеряли былую альтернативность, и стало возможным одновременное увеличение потребления и накопления, что и наблюдается в последние годы. Как сочетаются эти две составляющие – сбережения и кредиты – в финансовых стратегиях среднего класса? Насколько велико пересечение между сберегателями и заемщиками? Для того, чтобы ответить на этот вопрос, нами были выделены 4 группы домохозяйств на основе информации о наличии и/или отсутствии у них сбережений и/или кредитов, которые на рисунке 8 представлены в разрезе социальных страт. Итак, здесь обращает на себя внимание следующее.
Первое. В отличие от равновесия между «чистыми» сберегателями и «чистыми» заемщиками, которое наблюдается в целом по выборке, в обобщенном среднем классе – более чем двукратный перевес в пользу первых (40% против 18% соответственно). Перелом происходит при переходе из периферии среднего в класс ниже среднего, где доля заемщиков уже превышает долю сберегателей.
Второе. 29% семей, входящих в обобщенный средний класс, против 13% в целом по выборке, являются одновременно и сберегателями, и заемщиками, а в ядре таковых – 33%, т.е. каждая третья семья. И в данном случае взятие кредита при стабильных достаточно высоких доходах семей и наличии сбережений свидетельствует об их активных потребительских стратегиях и финансовом благополучии. В периферии среднего таких домохозяйств уже значимо меньше – около 20%. 

Третье. Только 13% семей среднего класса не имеют ни сбережений, ни кредитов, а для ядра эта доля в два раза меньше – 6%. В периферии среднего таковых уже 26%, что в 2 раза больше, чем в обобщенном среднем классе, но меньше, чем в целом по выборке. На уровне среднего по выборке предстает так называемый «класс ниже среднего», а две низшие группы социальной лестницы – в числе аутсайдеров. 
Рисунок 8. Сберегатели и заемщики в разрезе социальных страт.
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Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

Посмотрим теперь более детально на обобщенный средний класс и периферию среднего в разрезе социально-профессиональных групп на предмет наличия/отсутствия сбережений/кредитов.
1) Соотношение «чистых» заемщиков к «чистым» сберегателям среди предпринимателей, входящих в обобщенный средний класс, предстает как 1:3, а в периферии среднего – практически 1:1. Кроме того, почти каждый третий предприниматель, принадлежащий к периферии среднего, не имеет вообще ни сбережений, ни кредитов, что в два раза больше, чем в соответствующей социально-профессиональной группе среднего класса. Напротив, почти четверть предпринимателей, входящих в средний класс, имеют и сбережения, и кредиты, тогда как в периферии среднего таковых лишь 8%.
2) В обобщенном среднем классе наибольшая доля лиц, являющихся одновременно и сберегателями, и заемщиками, наблюдается среди наемных работников частного сектора, занятых в других отраслях (кроме промышленности и финансов) - 33%. Их в полтора раза больше, чем среди соответствующей группы периферии среднего класса.
3) Только на кредиты в большей степени ориентируются представители периферии среднего класса, в частности - работники бюджетного сектора и наемные работники частного сектора, занятые в промышленности и финансах. В обобщенном среднем классе эти профессиональные отряды в меньшей степени полагаются только на займы, предпочитая совмещать сберегательную активность с кредитной.
Рисунок 9. Сберегатели и заемщики среднего класса и периферии среднего класса 
в разрезе социально-профессиональных групп
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Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

Итак, мы рассмотрели отдельные показатели поля финансовых активов и пассивов – сбережения (активы), кредиты (пассивы), пользование банковскими счетами и переводами (инструменты активов и/или пассивов). Теперь попробуем взглянуть на все это поле в совокупности. Для этого используем процедуру факторного анализа (метод главных компонент, вращение варимакс). Всего было выделено 7 факторов, объясняющих 49% дисперсии (табл. 12). 
Полученные результаты можно интерпретировать как различные стратегии в области финансовых активов в зависимости от переменных, входящих в них с максимальной нагрузкой (в таблице они выделены жирным шрифтом).
Первый фактор, информативность которого составляет 8%, образуется четырьмя главными признаками, а именно: предпочтениями в качестве форм сбережений акций и ценных бумаг, наличной иностранной валюты, изделий из драгоценных металлов, антиквариата, картин и вложений в недвижимость. Правомерно назвать этот фактор, как представляющий собой стратегию инновационных форм сбережений.
Основные составляющие второго фактора – это наличие сбережений и наличие вклада в Сбербанке для их хранения (получения дохода). Назовем этот фактор как стратегия организованных вкладов в Сбербанке.
Другую линию сберегательного поведения представляет собой третий фактор, с которым связаны показатели, отражающие наличие вклада в коммерческом банке для хранения сбережений и/или получения дохода, использования банковского счета для безналичных расчетов за товары и услуги, а также предпочтения коммерческих банков (российских и/или иностранных) для хранения сбережений в противовес Сбербанку. Обозначим этот фактор как стратегия вкладов в коммерческих банках.
Четвертый фактор представляет собой стратегию наличных сбережений (в рублях или валюте).

Пятый фактор представлен достаточно разнородными видами финансовой активности - это и использование банковского счета для получения зарплаты, и для безналичных расчетов за товары и услуги, наличие у домохозяйства банковских кредитов на покупку автомобиля, а также активность в плане перевода денежных средств через банк. Такой спектр показателей дает основания определить этот фактор как стратегия широкого использования банковских услуг.

В рамках шестого фактора наибольшие удельные веса имеют три признака – наличие у домохозяйств банковских кредитов (уже выплаченных или еще непогашенных) на покупку недвижимости, на ремонт жилья (благоустройство участка) и образование. Все эти кредиты объединяет то, что они, как правило, являются «крупногабаритными» - как по суммам, так и по срокам выплат. Кроме того, все эти статьи расходов могут рассматриваться и как инвестиционные (покупка недвижимости, затраты на образование – именно эти показатели имеют здесь максимальную нагрузку). Обозначим условно этот фактор как стратегия взятых «крупногабаритных» и инвестиционных по содержанию кредитов.

Иная линия кредитного поведения представлена седьмым фактором, с которым связаны показатели, отражающие наличие у домохозяйств кредитного опыта по покупке бытовой, аудио-, видеотехники и мебели. Эти кредиты большей частью краткосрочны, невелики по суммам, поэтому назвать этот фактор можно как стратегия взятых «мелких» бытовых кредитов. 
Таблица 12. Модель факторного анализа финансового поведения, 
метод вращения варимакс
	Показатели
	Факторы

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	
	значения факторных нагрузок

	Покупали или оплачивали в кредит:
	

	бытовую технику
	0,044
	-0,107
	0,018
	-0,033
	0,228
	-0,062
	0,695

	мебель
	0,043
	0,024
	0,009
	-0,031
	-0,012
	0,185
	0,747

	автомобиль
	0,051
	0,016
	-0,081
	0,033
	0,532
	0,101
	0,068

	недвижимость
	0,071
	-0,044
	-0,023
	-0,068
	0,277
	0,571
	-0,221

	ремонт жилья  или благоустройство участка
	0,009
	-0,029
	0,062
	0,005
	-0,128
	0,664
	0,183

	образование
	-0,034
	0,037
	-0,041
	0,043
	0,089
	0,592
	0,069

	Наличие сбережений
	-0,044
	0,778
	0,217
	0,041
	0,095
	-0,030
	-0,058

	Наличие и использование банковских счетов/вкладов:
	

	Есть вклад в СБ для хранения сбережений и/или получения дохода ( по вкладу)
	0,041
	0,795
	-0,107
	-0,124
	-0,050
	0,025
	-0,032

	Есть вклад в др. комм. банке для хранения сбережений и/или получения дохода ( по вкладу)
	-0,009
	-0,003
	0,748
	-0,005
	-0,033
	0,024
	-0,019

	Используют счет в банке для безналичных расчетов за товары и услуги
	-0,036
	0,101
	0,381
	0,019
	0,290
	-0,054
	0,082

	Используют счет в банке для получения зарплаты
	0,069
	-0,041
	0,145
	-0,130
	0,559
	0,020
	0,012

	Пользование услугой банковских переводов: только переводили деньги
	0,000
	0,031
	0,029
	0,057
	0,618
	0,019
	0,061

	Предпочтения форм сбережений:
	

	Сбербанк России
	-0,170
	0,346
	-0,274
	-0,611
	-0,001
	-0,063
	0,095

	российский или иностранный коммерческий банк
	0,195
	0,002
	0,670
	-0,011
	0,014
	0,002
	0,000

	акции и др. ценные бумаги предприятий, облигации и др. госуд. ценные бумаги
	0,528
	-0,040
	0,145
	-0,172
	0,087
	-0,005
	-0,008

	наличные рубли
	-0,169
	0,025
	-0,100
	0,821
	-0,022
	-0,003
	-0,027

	наличная иностранная валюта
	0,528
	0,107
	-0,126
	0,372
	0,036
	-0,081
	0,067

	изделия из драгоц. металлов, антиквариат, картины
	0,648
	0,113
	0,045
	0,098
	-0,111
	0,002
	0,132

	покупка недвижимости
	0,642
	-0,198
	0,059
	-0,134
	0,174
	0,087
	-0,083

	Информативность факторов 

( объясненной дисперсии)
	7,9
	7,6
	7,2
	6,8
	6,7
	6,3
	6,2

	Средние значения факторов по стратам

	Низшие классы
	-0,355
	-0,141
	-0,207
	0,028
	-0,464
	-0,109
	-0,243

	Периферия бедности
	-0,094
	-0,159
	-0,130
	-0,003
	-0,255
	-0,017
	-0,040

	Класс ниже среднего
	0,038
	-0,092
	-0,111
	-0,028
	-0,026
	0,013
	0,090

	Периферия среднего
	0,090
	0,108
	0,103
	-0,008
	0,211
	-0,016
	0,097

	Обобщенный средний класс
	0,200
	0,384
	0,418
	0,049
	0,499
	0,103
	-0,078

	в том числе:
	

	полуядро СК
	0,178
	0,310
	0,282
	0,060
	0,484
	0,103
	-0,030

	ядро СК
	0,273
	0,624
	0,857
	0,012
	0,546
	0,103
	-0,233


Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

Выделив эти латентные факторы в качестве стратегий финансового поведения, возникает вопрос, существуют ли различия по этим стратегиям между средним классом и другими социальными стратами, а также внутри среднего класса. Для этого рассчитаем значения факторов для каждой семьи и вычислим средние значения факторов по каждому социальному слою (табл. 12, рис.10, положительное значение фактора свидетельствует о выраженности стратегии).
Рисунок 10. Финансовые стратегии (средние значения факторов) 
по социальным стратам
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Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

Низший класс и социальный слой, именуемый периферией бедности, отличаются невыраженностью всех выделенных стратегий. Иными словами, большей частью они находятся вне поля финансовых активов. Класс ниже среднего, а также слой, называемый периферией среднего, достаточно однородны и довольно близки друг к другу по финансовым стратегиям, в первую очередь, это мелкие бытовые кредиты. Периферия среднего выделяется только большим проявлением стратегий организованных вкладов, а также более широким использованием банковских услуг. А вот в полуядре эта стратегия широкого использования банковских услуг выражена еще сильнее, являясь здесь преобладающей. Кроме того, полуядро характеризуется выраженностью стратегий организованных вкладов в банках, умеренной распространенностью стратегий инновационных форм сбережений и крупногабаритных кредитов. В ядре эти тенденции выражены максимально. 
Итак, можно говорить, что обобщенный средний класс существенно отличается от остальных социальных слоев своей приверженностью к инновационным формам сбережений и инвестиционным по содержанию кредитам, т.е. тем стратегиям, которые в большей степени ориентированы на перспективу. Он также своим реальным поведением голосует «за» банковские вклады. Внутри средний класс неоднороден – ядро заметно выделяется своей финансовой активностью. Но все-таки эта внутристратовая неоднородность ниже, чем межстратовая. Разрыв между периферией среднего класса и самим средним классом по своим финансовым стратегиям достаточно велик. В связи с этим затруднительно интерпретировать этот слой в качестве рекрутов среднего класса, поскольку они ближе к другому, расположенному ниже на стратификационной лестнице социальному слою. 
Сам средний класс, как мы уже говорили, неоднороден. И прежде всего, по входящим в него социально-профессиональным отрядам. Как видно из рис.11, для предпринимателей наиболее выраженной является стратегии вкладов в коммерческих банках и наличных сбережений. У бюджетников все выделенные стратегии проявляют себя менее ярко, но преобладают две – организованные вклады в Сбербанке и широкое использование банковских услуг. Наемные работники частного сектора, занятые в промышленности, финансах и страховании, характеризуются максимальной концентрацией «активных» стратегий (первый, пятый, шестой факторы) и абсолютной невыраженностью таких способов финансового поведения, как наличные сбережения и мелкие бытовые кредиты. Наемные работники частного сектора, занятые в других отраслях, довольно близки по набору своих стратегий к бюджетникам, за исключением того, что коммерческим банкам в сравнении со Сберегательным банком здесь отдается больший приоритет.
Рисунок 11. Финансовые стратегии (средние значения факторов) 
различных социально-профессиональных групп обобщенного среднего класса
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Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

Посмотрим на выраженность финансовых стратегий обобщенного среднего класса в поселенческом разрезе (рис.12). Для Москвы и Санкт-Петербурга наиболее выраженной предстает стратегия вкладов в коммерческих банках, в меньшей степени – в Сбербанке, а также характерно широкое пользование банковскими услугами. Но следует обратить внимание, что все кредитные стратегии, а также инновационные формы сбережений здесь абсолютно не выражены (отрицательное значение факторов). В других областных центрах наблюдается концентрация тех же стратегий, но есть одно существенное отличие – в отличие от столиц, стратегия инновационных форм сбережений в данном случае выражена. Обобщенный средний класс в более мелких городах характеризуется широким использованием банковских услуг (максимальная выраженность фактора), а также стратегией крупногабаритных инвестиционных кредитов, инновационных форм сбережений и большими предпочтениями Сбербанка, нежели других коммерческих банков. Сельский средний класс ориентируется на стратегии наличных сбережений и вкладов в Сбербанке и немного – на жилищные и образовательные кредиты.
Рисунок 12. Финансовые стратегии (средние значения факторов) 
обобщенного среднего класса в поселенческом разрезе
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Источник: рассчитано по данным обследования «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе» (2007г.).

Основные выводы

· Уровень кредитной активности обобщенного среднего класса выше, чем в других социальных слоях. Практически каждая вторая семья среднего класса имела к середине 2007г. опыт кредитования, при этом особых различий между ядром и полуядром не наблюдается. Более того, если учитывать все виды кредитования, то с точки зрения участия в нем к среднему классу вплотную примыкают периферия среднего и класс ниже среднего.

· Главные межстратовые различия в сфере кредитной активности касаются целей, на которые берутся банковские кредиты. Обобщенный средний класс в большей степени сосредоточен на «крупногабаритных» кредитах, в первую очередь, кредитах на покупку недвижимости и автомобиля. При этом безусловным лидером по кредитам на покупку недвижимости выступает ядро среднего класса.

· С точки зрения профессиональных отрядов среднего класса покупка недвижимости является главной темой обращения за кредитом для наемных работников частного сектора, занятых, прежде всего, в промышленности, финансах и страховании. Предприниматели отличаются вообще более низкой кредитной активностью по сравнению с остальными группами среднего класса, а бюджетники предстают на уровне чуть ниже среднего.

· Обобщенный средний класс, а также периферия среднего имеет относительно более высокие намерения участия в кредитных программах в ближайшие три года – об этом заявляет каждая третья семья принадлежащая к этим социальным стратам, тогда как в целом по выборке таковых четверть. 

· В обобщенном среднем классе доля уверенных в своих кредитных намерениях выше среди наемных работников частного сектора, занятых в других отраслях (т.е. не в промышленности, финансах и страховании). Склонные к обращению за кредитом, хотя и колеблющиеся чаще встречаются среди предпринимателей, что, по-видимому, связано с большей нестабильностью доходов, присущей данной профессиональной группе. А вот доля тех, кто ничего точно не собирается покупать в кредит, немного выше среди бюджетников, относящихся к среднему классу.

· Половина семей, являющихся ядром среднего класса и 38% семей, относящихся к полуядру, намереваются обратиться за банковским кредитом с целью покупки недвижимости. Именно в доле потенциальных заемщиков на приобретение жилья разрыв между средним классом, в особенности его ядром, и другими социальными стратами предстает максимальным. Другая цель кредитных намерений среднего класса – покупка автомобиля (примерно каждая третья семья заявляет об этом), но в данном случае к среднему классу примыкают и семьи, относящиеся к периферии среднего, т.е. явно выраженного разрыва между тремя верхними социальными стратами не наблюдается.

· Значительные различия в сберегательной активности между средним классом и другими социальными стратами вполне закономерны, тем не менее треть семей обобщенного среднего класса не имеет сбережений, хотя для ядра эта доля уже значительно меньше – 16%. Иными словами, внутристратовые различия относительно наличия сбережений в обобщенном среднем классе весьма существенны.

· Существенных различий относительно наличия сбережений между профессиональными отрядами обобщенного среднего класса не наблюдается, хотя некоторые нюансы имеются. В частности бюджетники имеют, как правило, накопленные сбережения (эти показатели у них на уровне средних по страте), но их возможности регулярно откладывать деньги несколько ограничены в сравнении с другими социально-профессиональными группами.

· Значимыми предстают различия между социальными стратами в предпочтениях относительно форм сбережений. Обобщенный средний класс, при сохранении лидирующей роли Сбербанка в своих предпочтениях, чаще других социальных слоев выбирает вклады в коммерческих и иностранных банках. У семей среднего класса более популярны и инновационные формы сбережений – акции предприятий, государственные ценные бумаги, а также вложения в изделия из драгоценных металлов, в антиквариат, картины (эта форма сбережений особенно привлекательна для ядра среднего класса). Приоритетной формой сбережений рассматриваются вложения в недвижимость - практически  каждая вторая семья, принадлежащая к ядру среднего класса, «голосует» за эту форму. Что касается наличности, то средний класс чаще других выбирает иностранную валюту, а низшие классы – рубли. При этом необходимо отметить, что семьи, относящиеся к периферии среднего класса, довольно близки по своим предпочтениям форм сбережений к полуядру среднего класса. Иными словами, ядро среднего класса заметно выделяется своей сберегательной активностью, что позволяет его рассматривать порой как «образец» для других социальных слоев.

· Предприниматели, входящие в состав обобщенного среднего класса, более других социально-профессиональных групп ориентированы на наличные деньги (рубли и валюту) и счета в коммерческих банках, бюджетники – в большей степени на вклады в Сбербанке, а наемные работники частного сектора, занятые в промышленности, финансах и страховании – на акции предприятий, вклады в иностранных банках и вложения в недвижимость. Эта социально-профессиональная структура предпочтений форм сбережений остается актуальной и для семей, относящихся к периферии среднего класса.

· Свыше двух третей членов семей, входящих в обобщенный средний класс, имеют банковский счет, при этом доля банковских клиентов снижается одновременно с движением вниз по стратификационной лестнице. Основная функция использования банковского счета представителями обобщенного среднего класса – получение зарплаты, что является свидетельством прежде всего их трудовой активности. На втором месте в рейтинге целей использования счетов средним классом – это сохранение сбережений, при этом здесь выделяется ядро, каждый второй представитель которого указал эту функцию. Другие цели использования счетов, которые можно рассматривать как своего рода проявление активной финансовой стратегии, – получение дохода по вкладу и безналичные расчеты за товары и услуги – хотя и отстают по популярности первым двум, но их значимость для среднего класса в 2 раза (а для ядра и почти в 3) выше, чем для владельцев банковских счетов в целом по выборке. 
· Развитие потребительского кредитования стало одной из причин того, что в настоящее время потребительские и сберегательные действия потеряли былую альтернативность. Каждая третья семья среднего класса является одновременно и сберегателями, и заемщиками (по выборке таковых – 13%). В данном случае взятие кредита при стабильных достаточно высоких доходах семей и наличии сбережений свидетельствует об их активных потребительских стратегиях и финансовом благополучии. Но в отличие от равновесия между «чистыми» сберегателями и «чистыми» заемщиками, которое наблюдается в целом по выборке, в обобщенном среднем классе – более чем двукратный перевес в пользу первых.
· Включив максимально возможное число показателей, характеризующих различные виды финансового поведения, нами было выделено путем факторного анализа 7 стратегий в области финансовых активов, которые по-разному проявляются в социальных стратах. Обобщенный средний класс существенно отличается от остальных социальных слоев своей большей приверженностью к инновационным формам сбережений и инвестиционным по содержанию кредитам, т.е. тем стратегиям, которые в большей степени ориентированы на перспективу. Он также своим реальным поведением голосует «за» банковские вклады. Внутри средний класс неоднороден – ядро заметно выделяется своей финансовой активностью. Но все-таки эта внутристратовая неоднородность немного ниже, чем межстратовая. Разрыв между периферией среднего класса и самим средним классом по своим финансовым стратегиям достаточно велик. В связи с этим затруднительно интерпретировать этот слой в качестве рекрутов среднего класса, поскольку они ближе к другому, расположенному ниже на стратификационной лестнице социальному слою.
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� Информационной базой исследования является масштабное обследование «Родители и дети, мужчины и женщины в семье и обществе», проведенное АНО НИСП летом 2007 (N=11117). 


В качестве критериев выделения среднего класса мы используем методологический подход, изложенный в кн. «Средние классы в России: экономические и социальные стратегии» (под ред. Т.М.Малевой) М., Центр Карнеги, 2003. Суть подхода заключается в выделении среднего классапо уровню концентрации различных признаков: материальных ресурсных; нематериальных ресурсных; признаков социального самочувствия (самоидентификации).
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