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РЕФЕРАТ 

 

 

Выпускная квалификационная работа 57 с., рисунков 14, источников 42, 

приложений 3. 

ОТНОШЕНИЕ К ДЕНЬГАМ, ДЕНЬГИ, КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТЬ, 

КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТЬ ЛИЧНОСТИ, ЦЕННОСТНЫЕ ОРИЕНТАЦИИ, 

ЛИЧНОСТНЫЕ КАЧЕСТВА. 

Объект исследования – конкурентоспособность личности.  

Предмет исследования – связь между отношением к деньгам и 

конкурентоспособностью личности у представителей разного типа профессий. 

Цель исследования: изучить связи между отношением к деньгам и 

конкурентоспособностью личности у представителей разного типа профессий. 

Достоверность результатов исследования проверялась при помощи 

коэффициента корреляции Спирмена. 

Анализ результатов эмпирического исследования показал, что сотрудники, 

связанные со знаковой системой, более конкурентоспособны, чем специалисты, 

работающие в обычной коммуникации между людьми, позволил увидеть 

закономерности в развитии персонала с разной конкурентоспособностью и 

разработать рекомендации повышения конкурентоспособности каждого члена 

коллектива, для более успешной деятельности и результативности. 
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ВВЕДЕНИЕ 

 

 

Современная ситуация на рынке труда предъявляет высокие требования к 

развитию профессиональных навыков специалистов. Государство не может 

гарантировать занятость, поэтому специалистам необходимо самостоятельно 

активно искать работу. Большинство работодателей заинтересовано в 

сотрудниках, имеющих практический опыт и готовых к самостоятельной работе. 

Они должны быть инициативными, уметь общаться, быть ответственными и 

готовыми к нововведениям. Кроме того, важно иметь широкий профиль 

компетенций и быть готовым к постоянному самообучению. При таких условиях 

специалисты, которые кроме профессионализма имеют социально-

психологический набор компетенций и постоянно развивают свою личность в 

контексте конкурентоспособности, имеют больше шансов на успешную 

трудоустройство. Не случайно сейчас все чаще говорят о «конкурентоспособной 

личности». 

Также конкурентоспособность бизнеса определяется его рыночной 

жизнеспособности с экономической точки зрения. Действительно, можно 

сказать, что конкурентные преимущества человека, который организует и 

осуществляет бизнес-деятельность, также проверяются через его участие на 

рынке, но не товаров и услуг, а труда. Конкуренция, как условие существования 

практически каждого бизнеса, заставляет человека постоянно развиваться как 

профессионально, так и личностно, если он хочет выиграть. Исследования 

личностных и психологических факторов конкурентоспособности, которые 

проводятся в рамках психологии управления, являются актуальными и имеют 

практическую значимость. Конкурентоспособность специалиста определяется 

его профессиональными компетенциями, способностями и возможностями 

занять определенную статусно-ролевую позицию в организации, удержаться на 

ней и успешно выполнять свои предписанные обязанности и другие. Для 

успешного выполнения работы и продвижения по карьерной лестнице 
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представителям многих профессий требуется развитие адаптивности, 

динамичности и мобильности. Это повышает конкурентоспособность человека 

на постоянно меняющемся рынке профессий в условиях динамично 

развивающегося общества. 

В современном обществе и разнообразной миры профессий, самосознание 

личности оказывает различное влияние на его развитие. Человеческие 

представления о самом себе, своей работе, деловой этике и других аспектах 

могут действовать как катализаторы для карьерного успеха, так и стать 

преградой на этом пути. Психологи задаются вопросом о возможности влияния 

особенностей самосознания личности на его конкурентоспособность в бизнесе, 

а также на его воззрения о профессиональных и личностных качествах, включая 

отношение к деньгам. 

Объект исследования – конкурентоспособность личности у 

сотрудников в найме. 

Предмет исследования – связь отношения к деньгам и 

конкурентоспособности личности. 

Цель исследования: изучить связи между отношением к деньгам и 

конкурентоспособностью личности у представителей разного типа профессий. 

Задачи исследования: 

1. Провести теоретический анализ и определить содержание понятий 

«отношение к деньгам» и «конкурентоспособности личности». 

2. Сформировать диагностическую батарею для изучения отношения к 

деньгам и конкурентоспособности личности. 

3. Провести эмпирическое исследование связи отношения к деньгам и 

конкурентоспособности личности у представителей разных профессий. 

4. Проанализировать результаты исследования, сформулировать выводы по 

работе и рекомендации для администрации организации. 

Гипотеза исследования: предполагается, что отношение к деньгам и 

конкурентоспособность личности связаны между собой. При этом у 

представителей разного типа профессий существуют особенности этой связи. 
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Методы исследования: 

1. Опросник «Нравственная оценка денег» Е. И. Горбачевой и 

А. Б. Купрейченко. 

2. Авторская анкета «Отношение к деньгам» (Титова О. И.). 

3. Оценка уровня конкурентоспособности личности по методике 

В. И. Андреева. 

Данное исследование может быть полезным для психологов при 

диагностике психологических трудностей в вопросах самореализации и 

трудоустройства. Также данное исследование полезно для повышения 

эффективности работы организаций благодаря качественному набору персонала 

и развитию сотрудников.  

Экспериментальная база исследования: исследование проводилось на 

выборке из двух групп. Первая выборка – 20 сотрудников организации 

«Медицинский центр «Реновацио»» сферы «человек-человек», вторая выборка – 

20 специалистов, работающих по найму и относящихся к сфере «человек-

знаковая система». 

Структура работы: работа состоит из введения, двух глав, заключения, 

списка литературы и трёх приложений. 
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I АНАЛИЗ ТЕОРЕТИЧЕСКИХ ИССЛЕДОВАНИЙ ПСИХОЛОГИИ 

ДЕНЕГ И КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ ЛИЧНОСТИ 

 

 

1.1 Деньги как объект психологических исследований 

 

 

Деньги являются предметом многих социальных наук: антропологии, 

экономики, психологии, социологии. Различие в их подходах определяется, 

главным образом, их отношением к фундаментальному принципу 

экономической рациональности. Понятие «деньги» в экономических теориях 

определяется через их функции: деньги как средство обмена и обращения, как 

мера стоимости, средство платежа и накопления [19]. 

В психологии деньги рассматриваются как мощный культурный символ, 

аккумулирующий в себе множество противоречивых и иррациональных 

коллективных представлений, верований и установок. Для современного 

человека, как и для его далекого предка, деньги таят в себе что-то мистическое. 

Они способны проникать в самые глубинные личностные пласты и пробуждать 

жадность, ревность, зависть и страх [39]. 

Задача большинства психологических исследований в финансовой сфере 

заключается в демонстрации того, что люди не всегда ведут себя рационально в 

отношении денег. Их способы заработка, расходования, накопления, 

задолженностей и подарков часто противоречат экономическим аксиомам. Люди 

часто совершают ошибки из-за незнания экономических законов, а иногда в 

ущерб себе действуют осознанно, хотя и против своей воли, особенно в случаях 

неврозов и зависимостей. 

Современные зарубежные исследования в области психологии денег можно 

условно разделить на семь направлений [1]: 

– базовые установки по отношению к деньгам, их получению и 

использованию; 
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– сакральный и профанный смысл денег; культурные, этические и 

религиозные аспекты отношения к деньгам; 

– повседневные привычки, связанные с тратами и сбережениями, крупными 

приобретениями и уплатой налогов, подарками и благотворительными 

пожертвованиями, отдыхом и азартными играми; 

– психические расстройства, связанные с деньгами; 

– специфика психологии очень богатых людей, изучение соотношения 

богатства и счастья; 

– проблемы экономической социализации: исследования формирования 

представлений о значении, свойствах и происхождении денег у детей; 

– правила распоряжения деньгами, складывающиеся в семьях; 

– деньги в профессиональной сфере: проблемы оплаты труда, чаевых, 

штрафов; 

– изучение удовлетворенности работой и причин забастовок. 

Категория «отношение» является одной из центральных в психологии. 

Отношение определяется как целостная система индивидуальных 

избирательных сознательных связей личности с различными сторонами 

объективной действительности. В зависимости от категорий объектов среды 

выделяются соответствующие виды отношений. В отношении выделяется 

аффективный, когнитивный и конативный компоненты. 

Отношение к деньгам представляет собой, в соответствии с теорией 

отношений, разработанной в отечественной психологии, индивидуальные 

избирательные сознательные связи личности с определенной стороной 

объективной действительности, с деньгами. 

Как отмечает Дейнека О. С., под отношением к деньгам понимается 

осознанное и субъективно-избирательное представление о деньгах, 

проявляющееся в денежном поведении. Как экономико-психологический 

феномен, оно представлено познавательным, эмоциональным и мотивационно-

волевыми компонентами, сопровождает социальный обмен и способно 

выполнять компенсаторно-терапевтическую функцию [10]. 
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В западных психологических исследованиях было выяснено, что деньги 

могут символизировать потребности в безопасности, свободе, власти и любви. 

Однако это свидетельствуют о том, что финансы не способны полностью 

удовлетворить данные потребности у человека, и это может вызывать различные 

серьезные психологические проблемы. 

В отечественной психологической науке в связи с периодом экономических 

трансформаций в России предпринимались попытки выявить основные 

тенденции в «денежном» менталитете россиян за период с 1999 до 2001 г. [10]. 

Для изучения образа денег и факторов его формирования использовался метод 

семантического дифференциала. Результаты исследования 1999 года показали 

недоверие россиян к денежной единице своей страны и отсутствие его 

авторитета в контексте мировых денег. Психологическими последствиями этого 

феномена стали: во-первых, гипертрофированная вера в финансовые игры, во-

вторых, избыточная потребительская активность (деньги нужно сейчас же 

потратить), в-третьих, усиление ощущения непредсказуемости экономических 

процессов и вызванная этим тревога. Результаты повторного эксперимента, 

проведенного в 2001 г. сохранили общую картину репрезентации в обыденном 

сознании образа денег, однако во втором этапе была выявлена тенденция 

улучшения статуса «рубля». 

Психологический анализ отношения москвичей к деньгам был проведен 

А. Б. Фенько [40]. Эмпирическое исследование осуществлялось с 

использованием разработанного автором опросника «Отношение к деньгам». 

Автором выделена трехмерная структура экономических установок москвичей, 

образованная факторами «тревожности», «бережливости», «расточительности» 

и «заработка».  

Экономические установки испытуемых отличаются синкретичностью, 

диффузностью и противоречивостью. Это свидетельствует, по мнению автора, о 

том, что они находятся в стадии становления. Отношение москвичей к деньгам 

характеризуется высокой аффективной напряженностью, выражающейся в 

преобладании в структуре экономических установок фактора тревожности. 
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Автором выделены четыре типа экономических установок: 

Советский тип – «Мало зарабатывать, мало тратить».  

Протестантская трудовая этика – «Много зарабатывать, мало тратить». 

Консюмеризм – «Много зарабатывать, много тратить». 

Паразитизм – «Много тратить, не зарабатывая». 

Таким образом, в зарубежной и отечественной психологии установлено, что 

деньги – психологизированное явление. Отношение к деньгам может выражать 

различные неудовлетворенные потребности человека и определять его 

поведение в сфере экономических отношений. 

 

 

1.2 Факторы, влияющие на отношение к деньгам 

 

 

В исследованиях зарубежных и отечественных авторов были выделены 

следующие переменные, влияющие на отношение к деньгам: пол, возраст, 

социокультурные и личностные особенности, характер трудовой деятельности, 

уровень дохода. 

Мы можем заметить, согласно исследованию, О. С. Дейнека, что у мужчин 

существует тенденция ценить деньги выше. Они проявляют большую 

компетентность в финансовых вопросах и имеют большую склонность к риску, 

чтобы достичь своих финансовых целей. В то же время, женщины выражают 

более сильное чувство фрустрации от отсутствия денег и более завидуют тем, 

кто обладает ими [9]. 

С возрастом возрастает способность планировать бюджет и находить баланс 

между потреблениями и накоплениями. Увеличивается осознанность о 

необходимости сбережений на случай возможных неприятностей, таких как 

возникают болезни и трудности. Результаты исследований показывают, что 

женщины более склонны к такому подходу, чем мужчины, а молодые люди 

больше предпочитают использовать траты и покупки как средство 
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самоуспокоения и психотерапии. Весьма интересный вывод, который 

подчеркивает важность планирования и осознанного подхода к финансовому 

управлению [33]. 

С низкой самооценкой и неуверенностью в себе оказалось связано и 

слишком ограничительное поведение и, напротив, транжирство. Было показано 

также, что жмоты и транжиры менее уверены в себе, имеют более низкую 

самооценку, чем типичные потребители [4]. 

Отдельно проводились исследования, посвященные изучению влияния 

уровня дохода на отношение к деньгам. Выводы, полученные в этих 

исследованиях, различны вследствие того, что авторы делают акценты на разных 

аспектах отношения к деньгам. 

Проведенное исследование связи отношения к деньгам и уровня дохода у 

представителей бюджетной интеллигенции, высокооплачиваемых служащих 

частных банков и предпринимателей малого бизнеса (челночники, владельцы 

маленьких магазинов и посреднических фирм) [10]. 

Отношение к деньгам у банковских служащих и представителей бюджетной 

интеллигенции оказались сходны; и те, и другие – наемные работники 

интеллектуального труда, но с разным доходом. В жизни предпринимателей 

малого бизнеса деньги оказались значительно более важной реальностью. 

Английский экономист Р. Линн обобщил материалы нескольких авторов и 

обнаружил: 

– положительную корреляцию между ценностным к деньгам и 

экономическим ростом страны (чем больше экономический рост, тем больше 

ценность денег); 

– отрицательную корреляцию между ценностью денег и доходом на душу 

населения (чем больше доход, тем меньше ценность денег) [35]. 

При низком доходе на душу населения деньги большей частью 

предназначены на ежедневные траты. При экономическом росте страны масса 

денег растет, увеличивается число их функций, от чего их ценность возрастает, 

но не до бесконечности. На этапе насыщения деньгами ценность их в глазах 
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обывателя снижается [45]. 

Ямамучи и Темпер (Yamamuchi & Temper, 1982) создали 

стандартизованную Шкалу денежных установок (Money Attitude Scale, MAS). С 

помощью факторного анализа шестидесяти двух утверждений было выявлено 5 

независимых факторов: власть-престиж, откладывание на будущее, недоверие, 

качество и тревога. Для окончательного варианта опросника было отобрано 29 

наиболее надежных пунктов. Авторы обнаружили, что установки по отношению 

к деньгам практически не зависят от доходов человека. Были выявлены различия 

между мужчинами и женщинами по фактору времени (планирование, 

откладывание на будущее). Неожиданным оказался результат, 

противоположный взглядам большинства: выяснилось, что женщины чаще 

используют деньги как орудие в борьбе за власть [39]. 

В исследовании В. Д. Рубинштейн, необходимо отметить, что это была 

первая успешная попытка измерения установок по отношению к деньгам, в 

котором приняли участие 20000 представителей британской популяции, было 

установлено, что почти половина респондентов никогда не обсуждала свои 

доходы с родителями и друзьями. Менее одной пятой говорили об этом со 

своими братьями или сестрами [39]. То есть оказалось, что люди думают о 

деньгах почти постоянно, но говорят о них очень мало и с очень немногими 

людьми. С ростом доходов возрастает таинственность и стремление скрыть свое 

богатство. Данные позволили классифицировать людей на материально 

удовлетворенных и материально неудовлетворенных. Эти две группы 

существенно различаются во многих отношениях. Материально благополучные 

контролируют свои финансы, тогда как неблагополучные позволяют деньгам 

управлять их поведением. Так, если возникает желание купить что-нибудь 

слишком дорогое, то представители первой группы постараются либо накопить 

достаточно денег, либо забыть об этой вещи. Неудовлетворенные же чаще всего 

попытаются взять деньги в долг. Во второй группе также значительно выше 

частота эмоциональных расстройств и психосоматических заболеваний. 

В исследовании В. Д. Рубинштейн было обнаружено, что половые различия 
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не оказывают существенного влияния на установки людей по отношению к 

деньгам. Независимо от пола, люди одинаково ценят работу, любовь, заботу о 

детях и финансы. Впрочем, мужчины проявляют большую уверенность в себе и 

доверие к финансовым вопросам. Они более довольны своим финансовым 

положением и оптимистично смотрят в будущее. В отличие от женщин, 

мужчины реже испытывают негативные эмоции, связанные с деньгами, такие как 

беспомощность, депрессия, гнев, зависть, паника и стыд, и чаще испытывают 

восхищение, счастье и любовь. 

Фарнэм (Furnham, 1984), используя данные предыдущих исследований, 

разработал опросник из шестидесяти утверждений, отражающих широкий круг 

установок, мнений и ценностей, связанных с деньгами. Результаты 

статистической обработки выявили шесть ортогональных факторов: 

зависимость, власть/использование, планирование, безопасность/консерватизм, 

неадекватность, усилие/способность. 

Согласно полученным данным, пожилые и более богатые люди оказались 

больше озабочены своим будущим, чем молодежь и бедняки. Исследование 

зависимости между самооценкой и отношением к деньгам показало, что люди, 

склонные к импульсивным тратам (навязчивые покупатели), имеют более 

низкую самооценку, чем рациональные потребители. Для одержимых 

покупателей деньги обладают символической способностью повышать их 

самооценку (Hanley & Wilhelm, 1992).  

Навязчивые покупатели больше, чем обычные, склонны видеть в деньгах 

способ решения проблем и чаще рассматривают деньги как основание для 

сравнения. Они используют деньги для демонстрации статуса и власти. Они 

обычно говорят о том, что им не хватает денег (особенно по сравнению с их 

друзьями). Траты денег для них обычно сопряжены с внутренним конфликтом. 

Танг с помощью разработанного им опросника для измерения установок по 

отношению к деньгам (Шкала денежной этики) установил, что люди с высокими 

доходами более склонны видеть связь денег и достижений, чем люди с низкими 

доходами [39]. 
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Исследования, проведенные за последние 20 лет, позволили выявить связь 

установок относительно денежных вопросов с демографическими, 

национальными и личностными факторами. Женщины, люди пожилого возраста, 

принадлежащие к низшим социальным слоям и невротики оказались более 

заинтересованными в финансовых вопросах, чем остальные. В психологических 

исследованиях было установлено, что с повышением уровня дохода ценность 

денег возрастает, а затем начинает падать, достигая наивысшей точки у лиц со 

средним достатком. При этом, с ростом дохода у людей увеличивается 

склонность скрывать размер своих доходов. От уровня дохода не зависят 

установки в отношении денег по таким факторам, как власть-престиж, 

накопление на будущее, недоверие, качество и тревога [4]. 

 

 

1.3 Социокультурные особенности отношения к деньгам у россиян 

 

 

Социокультурные особенности восприятия денег были предметом изучения 

в рамках макроэкономических исследований. 

Социокультурные аспекты отношения к деньгам проявляются в структуре 

трат, в образе сбережения, в гостеприимстве, в эмоциональной реакции на более 

и менее состоятельных соотечественников, а также в сложностях, связанных с 

социальной справедливостью [45]. 

В России, где традиционно проявление крайних чувств и действий, 

длительное пребывание в состоянии формального денежного равенства усилило 

негативное восприятие нарастающего неравенства. Люди осознают свое 

ранговое положение на шкале материального благополучия и аффективно 

относятся к нему. При этом материальное неравенство больше угнетает старшее 

поколение (соотношение максимальной и минимальной зарплат 20 : 1, а в 

Москве, по некоторым расчетам, – 100 : 1), чем юное, не знавшее формального 

равенства, когда соотношение максимальной и минимальной зарплат было 4 : 1. 
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Социокультурные различия, вызванные экономическими причинами, 

проявляются в сфере отрицательных эмоций – вины, тревоги, напряженности, 

боязни безработицы, дискомфорта, возникающих при утрате контроля за своим 

финансовым положением.  

Россияне в гораздо большей степени, нежели другие народы, связывают 

финансовую успешность с индивидуальными способностями, усилиями и 

знаниями. В западных странах, в свою очередь, удачу в делах чаще ассоциируют 

с инициативностью, решительностью, настойчивостью и способностью 

преодолевать препятствия.  

Оказалось, что успешными в бизнесе (а не только в обогащении) являются 

так называемые «трудоголики», обладающие обоими наборами указанных 

качеств и готовые посвятить делу все свое время, часто без особых выходных и 

отпусков. Они, как правило, обеспечивают себе высокое качество жизни, но 

живут относительно скромно, вкладывая все деньги в развитие производства. 

Такой подход позволяет им добиться успеха в деле и обеспечить стабильность 

финансового положения [9]. 

Современные российские особенности отношения к деньгам в значительной 

степени сформированы нынешним экономическим положением, а также 

менталитетом. Они обнаруживаются в психологических и социологических 

исследованиях ценностей. Такие опросы проводятся довольно регулярно 

социологическими центрами как среди молодежи, так и среди старшего 

поколения. Все чаще среди качеств людей типа «молодой, красивый, умный, 

добрый», на первое место ставится «богатый». На вопрос о ценностях также все 

чаще ответы «состояние, должность» и т. п. 

В современной России, в условиях экономических трансформаций, 

отношение к деньгам можно охарактеризовать как раздвоенное и 

противоположное. С одной стороны, присутствуют страх, неудовлетворенность, 

дискомфорт и ощущение потери контроля над финансовым положением. С 

другой стороны, существует стремление к развитию личных способностей, 

самореализации, достижению успеха и вере в свои возможности. 
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1.4 Конкурентоспособность личности 

 

 

Современный мир характеризуется постоянными изменениями и требует, 

чтобы личность была конкурентоспособной. 

Конкурентоспособная личность – это человек, который лучше других 

способен креативно мыслить, генерировать идеи, проявлять решительность и 

настойчивость, быть гибким и толерантным, постоянно стремиться к 

достижению успеха. 

Кирсанов А. А. отмечает, что высокий уровень конкурентоспособности – 

важнейшее требование специалиста, который, по сути, определяет степень его 

профессиональной компетентности. 

Конкурентоспособность индивида, в своей экспертной значимости, 

привлекает внимание ряда исследователей в течение последнего десятилетия, 

становясь центральным предметом исследований в различных областях науки. 

В социологических и психолого-педагогических исследованиях в 

определении понятия «конкурентоспособность» не существует единого 

общепризнанного суждения, причем конкурентоспособность характеризуется в 

них в разных аспектах и  с различной полнотой. 

Конкурентоспособность в психологии понимается, как способность 

предвидеть, обновляться и использовать все возможности для развития, т.е. 

пытаться активно способствовать или противодействовать внешним 

обстоятельствам, планировать и ставить цели профессиональной деятельности, 

изменять ради их достижения самого себя, внутренне принимать, осознавать и 

оценивать любую трудность как стимул дальнейшего развития, как преодоление 

собственных пределов [22]. 

Идея постоянного экспериментирования, включается в понятие 

«конкурентоспособность» и психологами И. Д. Ладановым, В. А. Пронниковым, 

которые предлагают рассматривать его как свойство творческой части общества 

продуцировать инновационные идеи, теории, технологии, а значит способствовать 
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его успешному развитию. 

Конкурентоспособность определяется и как способность продвижения в 

разрешении проблем с использованием наиболее оптимальных средств для 

достижения взаимодействия и взаимопонимания между партнерами. Иными 

словами, конкурентоспособность есть способность разрешать проблемы путем 

сопоставления, столкновения, согласования, взаимообогащения предметных 

позиций взаимодействующих партнеров [27]. 

Конкурентоспособность трактуется рядом авторов как основа стабильности 

личности, поскольку в силу своих профессиональных качеств, по достоинству 

оцениваемых в обществе, она уверена в завтрашнем дне [25], как осознание 

личностной самореализованности, признание и уважение со стороны коллег, 

являющиеся условиями социальной удовлетворенности личности. 

Наиболее плодотворно проблема конкурентоспособности персонала 

(дефиниции, роль в управленческой деятельности, социально-психологическая 

структура, методические основы оценки конкурентоспособности, подходы к 

подготовке конкурентоспособного специалиста и др.) разрабатывалась в теории 

менеджмента зарубежными (И. Ансофф, А. Вайсман, Ф. Вудкок, А. А. Мескон, 

Т. Санталайнен) и отечественными (В. А. Дятлов, Е. Б. Попова, В. В. Травин, 

Р. А. Фатхутдинов) исследователями. В недалеком прошлом, несмотря на 

негативное восприятие самого термина «конкурентоспособность», как 

несовместимого с образом жизни советского человека, исследователи 

неоднократно обращались к качествам личности, которые являлись 

составляющими конкурентоспособности и характеризовали ее с различных 

сторон. 

Более обстоятельно структурные составляющие конкурентоспособности как 

важные характеристики личности обсуждаются в зарубежных исследованиях: 

самоактуализация (А. Маслоу, Ф. Перл, К. Роджерс, Э. Шостром и др.), стратегия 

выигрыша (М. Джеймс, Д. Джонгвард и др.), способность к самоутверждению и 

самообучению (Е. Мелибруда, К. Роджерс), ассертивность (самоутверждающее 

поведение) (Р. Алберти, В. Каппони, Т. Новак, М. Эммонс), жизненная 
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успешность (В. Ф. Биркенбиль), интернальность как фактор ответственного 

поведения (Дж. Роттер), смысложизненная ориентация, конгруэнтность 

(К. Роджерс, М. Перл, В. Франкл). 

В проводимых отечественных исследованиях уточняется психологический 

аспект содержания понятий конкурентоспособности личности (когнитивный, 

эмотивный и  деятельностный компоненты) (А. С. Строилова); обосновываются 

критерии и уровни сформированности конкурентоспособности 

(С. Г. Светунькова, Н. Н. Сидорова, Н. В. Фомин, Н. Л. Христолюбова); 

обсуждаются условия формирования конкурентоспособности учащихся 

(Ю. В.  Андреева, Р. Я. Ахметшин, И. В. Дарманская, И. М. Ильковская, 

Н. Н. Сидорова, Ф. Р. Туктаров). 

Шаповалов В. И. [43] в качестве сущностных признаков 

конкурентоспособности предлагает рассматривать: интеллектуальный 

потенциал, cоревновательность, самоактуализация, адекватная самооценка, 

целенаправленность, мотивированность, адаптивность, толерантность, 

самообучение, коммуникабельность, интернальность, стратегичность, 

нравственный императив, способность принимать ответственные решения, 

ценностно-ориентированная адекватность, готовность к профессиональному 

самоопределению. 

В его работах с позиций структурно-функционального подхода выделены 

следующие компоненты конкурентоспособности: 

1. Парадигмально-прогностический. 

2. Информационно-содержательный.  

3. Операционально- деятельностный. 

4. Мотивационно-ценностный. 

5. Эмоционально-волевой. Каждый из компонентов является относительно 

самостоятельной подструктурой, которая в то же время подчиняется общим 

законам развития личности и воплощает в себе единство сознания, деятельности 

и общественных отношений. 

Парадигмально-прогностический компонент предполагает выявление 
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личностных перспектив конкурентоспособного поведения, 

самосовершенствование в соответствии с идеальной моделью 

конкурентоспособности личности. 

Информационно-содержательный компонент образует комплекс знаний, 

связанных с «Я-концепцией», определением стратегии и тактики 

конкурентоспособного поведения, принятием решения, самооценкой, 

коммуникативными и регулятивными действиями. 

Операционально-деятельностный компонент составляют умения и навыки 

познавательного, коммуникативного, регулятивного и иного характера, 

определяющие успешность конкурентоспособного поведения. 

Мотивационно-ценностный компонент отражает ценностные ориентации 

личности, стремление к нравственному самосовершенствованию, позитивную 

установку на различные виды социально значимой активности, потребности 

самоактуализации, самоутверждения, самовыражения, саморазвития. 

Эмоционально-волевой компонент включает ответственность, 

самостоятельность, инициативность, уверенность в себе, сопереживание, 

самоконтроль. 

По мнению отечественного психолога П. Шихирева, конкурентоспособную 

личность характеризуют такие характеристики как: 

1. Поиск возможностей и инициативность (видеть и использовать новые или 

необычные деловые возможности; действовать до того, как к этому вынудят 

обстоятельства). 

2. Упорство и настойчивость (готовность к неоднократным усилиям, чтобы 

встретить вызов или преодолеть препятствие; менять стратегии, чтобы достичь 

цели). 

3. Готовность к риску (предпочитать ситуации «вызова» или умеренного 

риска; взвешивать риск; предпринимать действия, чтобы уменьшить риск или 

контролировать результаты). 

4. Ориентация на эффективность и качество (находить пути делать вещи 

лучше, быстрее, дешевле; стремиться достичь совершенства, улучшить 
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стандарты эффективности). 

5. Способность принимать на себя всю ответственность и идти на личные 

жертвы для выполнения работы; браться за дело вместе с работниками или 

вместо них. 

6. Целеустремленность (умение ясно выражать цели, иметь долгосрочное 

видение; постоянно ставить и корректировать краткосрочные задачи). 

7. Стремление быть информированным (лично собирать информацию о 

клиентах, поставщиках, конкурентах; использовать в этих целях личные и 

деловые контакты для своей информированности). 

8. Систематическое планирование и наблюдение (планировать, разбивая 

крупные задачи на подзадачи; следить за финансовыми показателями и 

использовать их при принятии решений; разрабатывать или использовать 

процедуры слежения за выполнением работы). 

9. Способность убеждать и устанавливать связи (использовать осторожные 

стратегии влияния и убеждения людей, а также деловые и личные контакты как 

средство достижения своих целей). 

10. Независимость и уверенность в своих силах (стремление к 

независимости от правил и контроля других людей; опора лишь на свои силы 

перед лицом препятствий или в случае неудачи; верить в свою способность 

выполнять трудные задачи). 

Личностная самореализация и профессиональное признание во многом 

зависят от установки личности соответствующей психологии «победителя». 

Американские психологи, изучающие людей, которые добились успеха, 

уважения и самоуважения, отмечают несколько ключевых установок. Во-

первых, это высокая самооценка, когда человек полностью верит в свои силы и 

ценит свои достижения. Во-вторых, это позитивное отношение к жизни, 

способность видеть положительные стороны в окружающем мире. Также важна 

вера в добро и моральную силу человека. Личность должна чувствовать свою 

сопричастность к происходящему и готовность меняться и рисковать. Наконец, 

важно быть открытым к обучению и использованию новых норм и подходов в 
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жизни [22]. 

Жизненные установки, наряду с внешней составляющей имиджа (все от 

прически до обуви), внутренней (уровень духовного и интеллектуального 

развития, социального опыта, интересов личности) и процессуальной (то, как 

человек делает что-либо) включаются отечественными психологами 

Н. В. Крижанской, А. А. Третьяковым, В. М. Шепель [44] в понятие «имидж 

профессионала», которое активно изучается в настоящее время как одна из 

составляющих конкурентоспособности личности, оказывающая сильное влияние 

на взаимоотношения с людьми и на эффективность совместной работы. 

Романчук Я., занимающийся исследованиями деловой психологии, 

определяет конкурентоспособность личности как совокупности следующих 

черт: 

1. Четко знать ответ на вопрос «Чего я хочу», уметь определить баланс 

краткосрочных и долгосрочных целей и задач, скоординировать их с 

поступающими доходами и собственными желаниями. Важно выбирать 

средства, адекватные достижению поставленных целей. Среди них можно 

выделить 

2. Гибкость. Способность адаптироваться к постоянно меняющимся 

условиям внешней среды. При необходимости – способность менять работу, 

место жительства, профессию. 

3. Умение независимо анализировать различные информационные потоки, 

что предполагает выбор адекватной методики и инструментов анализа. 

4. Личные качества, связанные с общением: коммуникабельность, честность, 

открытость, последовательность и целостность (единство слов и дел), вежливость, 

умение выслушать чужую точку зрения. 

5. Умение себя подать, «продать» свои положительные качества, себя как 

«товар», на который есть спрос на рынке труда. 

6. Уважение к себе, которое состоит из уверенности в себе, основанной на 

глубоких знаниях и опыте, на личной ответственности, самоутверждении. 

7. Умение анализировать и учитывать аудиторию, клиентуру, качественные 
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характеристики потенциальных потребителей, в том числе умение говорить о 

явлениях или предметах общего интереса (политика, мода, спорт, мужчины, 

женщины, кино, музыка и т.д.). 

8. Знание иностранных языков, современных информационных технологий. 

9. Умение создать имидж (одежда, прическа, стиль, разговор), 

соответствующий образу человека, которому работодатель (кредитор, 

потребитель, клиент, заказчик) может доверить или в которого можно 

инвестировать свои деньги, сбережения, время и внимание. 

10. Умение делегировать полномочия и структурировать, планировать свое 

рабочее время согласно временным, имущественным и ценностным 

приоритетам. 

11. Желание учиться и достигнуть стадии «взрослого, уважаемого человека» 

после формального получения образования, ученой степени, должности. 

12. Знание тенденции развития своего профессионального сегмента рынка, 

общего политического, социально-экономического контекста [30]. 

Плугарева А. В. определяет конкурентоспособность как: способность 

успешного осуществления профессиональной деятельности, выражающаяся в 

искусном управлении, экономическом, организационном творчестве, 

проявлении инициативы, новаторстве, готовности к риску в условиях рыночных 

конкурентных отношений; и предлагает рассматривать конкурентоспособность 

личности в виде целостного образования, в котором неразрывно слиты 

субъективно-личностные и поведенческие элементы, выражающие внутренний 

план отношения человека к профессиональной деятельности и выполняющие 

определенные функции в создании профессионального облика специалиста [28]. 

В ходе исследования определений конкурентоспособности личности мы 

пришли к выводу, что данному понятию нет ясного и однозначного определения. 

Конкурентоспособность определяется как способность, умение, свойство и 

основа личности. В результате нашего исследования мы пришли к данному 

выводу, что является важным для понимания и оценки конкурентоспособности 

личности. Вместе с тем ни одно из определений не отрицает понимания 
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конкурентоспособности как возможности успешного осуществления 

определенных действий, т.е. предвидеть, противодействовать обстоятельствам, 

продуцировать инновационные идеи, всегда с целью достижения намеченного 

результата. 

Некоторые психологи, говоря о психических возможностях личности 

выполнять ту или иную деятельность, имеют в виду, прежде всего, способности 

личности к данной деятельности, т.е. те индивидуально-психологические 

особенности личности, от которых зависит качество выполнения деятельности, 

ее успешность и уровень достижений, а также то, как эта деятельность 

выполняется [24]. 

На наш взгляд эффективное развитие личности в процессе 

профессионального образования должно осуществляться в рамках реализации 

компетентностного подхода, ориентированного не на информирование 

обучаемых, а на создание условий для приобретения ими, на основе получаемых 

предметных знаний, целостного опыта разрешения проблем в конкретных 

ситуациях, выполнения ключевых (т.е. относящихся ко многим социальным 

сферам) функций, социальных ролей, компетенций. 

Социально-психологическая компетентность (от лат. competens –

соответствующий, способный) – способность индивида эффективно 

взаимодействовать с окружающими его людьми в системе межличностных 

отношений. В состав социально-психологической компетентности входит 

умение ориентироваться в социальных ситуациях, правильно определять 

личностные особенности и эмоциональные состояния других людей, выбирать 

адекватные способы обращения с ними и реализовывать эти способы в процессе 

взаимодействия. Особую роль здесь играет умение поставить себя на место 

другого. Социально-психологическая компетентность формируется в ходе 

освоения индивидом систем общения и включения в совместную деятельность. 

Один из способов развития социально-психологической компетентности 

конкурентоспособной личности заключается в создании специализированных 

образовательных программ, которые предоставляют дополнительные 
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возможности для профессионального образования различных групп 

специалистов. 

Выводы к I главе: 

Деньги, являясь атрибутом и предметом экономики как социальной сферы, 

встроены также в индивидуальную систему ценностей отдельной личности. Под 

отношением к деньгам мы понимаем осознанное и субъективно-избирательное 

представление о деньгах, проявляющееся в денежном поведении. Как 

экономико-психологический феномен, оно представлено познавательным, 

эмоциональным и мотивационно-волевыми компонентами, сопровождает 

социальный обмен и способно выполнять компенсаторно-терапевтическую 

функцию. 

В России социокультурные особенности отношения к деньгам проявляются 

в структуре трат, в сбережении денег, в отношении к гостям, в чувствах, 

испытываемых к более богатым или бедным согражданам, в проблемах 

уравнительного распределения. Современные российские особенности 

отношения к деньгам в значительной степени сформированы нынешним 

экономическим положением, а также менталитетом. 

Высокий уровень конкурентоспособности – важнейшее требование 

специалиста, который, по сути, определяет степень его профессиональной 

компетентности. 

Выявление конкурентоспособности личности, важного профессионального 

аспекта, в последнее десятилетие захватывает внимание у множества 

исследователей и становится предметом изучения в различных научных сферах. 

Среди характеристик конкурентоспособности выделяют такие как: 

самоактуализация, стратегия выигрыша, жизненная успешность, 

соревновательность, мотивированность, стратегичность, готовность к 

профессиональному самоопределению, поиск возможностей, ориентация на 

эффективность и качество, целеустремленность, независимость и уверенность в 

своих силах, способность адаптироваться к внешним условиям и другие. 
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II ЭКСПЕРИМЕНТАЛЬНОЕ ИССЛЕДОВАНИЕ СВЯЗИ ОТНОШЕНИЯ К 

ДЕНЬГАМ И КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ ЛИЧНОСТИ 

 

 

2.1 Организация и методы исследования 

 

 

Исследование проводилось в три этапа: 

1 этап исследования – поисково-теоретический, включал в себя определение 

концептуального замысла исследования, включая постановку целей, задач, 

рабочей гипотезы; изучение и анализ научной и учебно-методической 

литературы по проблеме исследования; осмысление теоретических и 

методологических основ исследования. Подбирались методики исследования 

отношения к деньгам и конкурентоспособности личности. 

2 этап исследования – экспериментальный, предполагал диагностику 

отношения к деньгам и конкурентоспособности личности. 

3 этап – аналитический, состоял из анализа экспериментальных данных; 

генерации заключительных выводов и рекомендаций; корректировки и оценки 

защищаемых положений; подготовки исследования к защите.  

Опросник «Нравственная оценка денег» Е. И. Горбачевой и 

А. Б. Купрейченко, позволяет выявить существующую в сознании респондентов 

связь понятия «деньги» как с позитивными (основными жизненными и 

нравственными ценностями), так и с негативными явлениями. Для этого по 

данным многочисленных исследований были отобраны двадцать пять категорий, 

наиболее тесно связанных с понятием «деньги»: «свобода», «власть», 

«здоровье», «средство существования», «любовь», «зависимость», «конфликт» и 

др. В основу методического приема был положен принцип расщепленной шкалы. 

Он позволяет выявлять амбивалентную и противоречивую нравственную оценку 

денег, т.е. оценить степень восприятия денег одновременно и как добра, и как 

зла. Так, по отдельным шкалам оценивалась по 7-балльной шкале степень связи 
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в сознании респондента понятия «деньги» с нравственными качествами: 

«правдивость», «принципиальность», «терпимость», «справедливость», 

ответственность», а также с противоположными им: «беспринципность», 

«лживость», «нетерпимость», «несправедливость», «безответственность».   

Общая значимость денег оценивалась как сумма баллов по всем шкалам. 

Авторская анкета Титовой О. И. «Отношение к деньгам» позволяет выявить 

представления о деньгах, а также связанные с понятием «деньги» ассоциации. 

Анкета позволяет изучить: 

А) Отношение к функциям денег (вопрос №2, вопрос №3).  

Вопрос №2 предполагает выбор одной наиболее важной функции. Вопрос 

№3, предлагает оценить степень важности каждой из перечисленной функции 

денег от 0% до 100%. 

Б) Ассоциативные представления о деньгах (вопрос №1, вопрос № 8).  

Оба вопроса открытые, предполагают получение ассоциативного ответа на 

предложенное слово или словосочетание. 

В) Степень доверия к различным видам денег (вопрос №4).   

В данном вопросе предполагается оценить степень доверия к каждому из 

перечисленных видов денег по шкале от 1 до 7 баллов. 

Г) Морально-нравственная оценка (вопрос №5).  

В данном вопросе предлагается оценить допустимость ряда ситуаций в 

денежном поведении по шкале от –3 до +3. 

Д) Эмоциональное отношение к деньгам (вопрос №6, вопрос №7, вопрос 

№9, вопрос №10).   

Вопросы №7 и №9 предлагают оценить указанные в вопросах положения по 

шкале от 0% до 100%. Вопрос №6 предполагает оценку по шкале от 1 до 5 баллов. 

Вопрос №10 предполагает оценку от 1 до 7 баллов. 

Е) Ценностные ориентации личности (вопрос №12 и №13).  

Вопросы предполагают выстроить последовательность ценностей от 

наиболее значимой до наименее значимой. 

Методика оценки уровня конкурентоспособности личности по методике 



28 
 

В. И. Андреевой позволяет оценить уровень конкурентоспособности личности, 

что в условиях перехода страны к рыночной экономике представляет 

существенный интерес и исключительно важное значение. В различных сферах 

деятельности степень ее успешности оценивается производительностью труда, 

качеством и количеством произведенного конечного продукта. Но когда речь 

идет о конкурентоспособности личности, то имеется в виду не только и часто не 

столько конечные результаты ее деятельности, сколько ее способность выстоять 

и победить в конкурентной борьбе. 

В качестве примера можно взять зарубежных и отечественных менеджеров, 

имевших и имеющих устойчиво высокие уровни конкурентоспособности (Генри 

Форда, Ли Якокка, Артема Тарасова, Святослава Федорова, Александра Боссерта 

и др.), которые показали, что при всей несхожести их характеров и сфер 

деятельности все они имеют инвариантные – присущие всем им общие 

личностные качества, которые и характеризуют их конкурентоспособность. 

Среди множества качеств, которые определяют и характеризуют 

конкурентоспособность личности, автор выделил десять системообразующих и 

приоритетных. Итак, конкурентоспособность личности характеризуют синтез 

таких качеств, как четкость целей и ценностных ориентации, трудолюбие, 

творческое отношение к делу, способность к риску, независимость, способность 

быть лидером, желание к непрерывному саморазвитию, стрессоустойчивость, 

стремление к непрерывному профессиональному росту, к высокому качеству 

конечного продукта своего труда. 

 

 

2.2 Анализ результатов исследования 

 

 

Мы начали анализ результатов с опросника «Нравственная оценка денег» 

Е.И. Горбачевой и А.Б. Купрейченко. Средние результаты в группе «человек-

человек» представлены на рисунке 2.1. 
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Рис. 2.1 Средние значения критериев первой группы по методике «Нравственная 

оценка денег» Е. И. Горбачевой и А. Б. Купрейченко 

 

 

В первой группе больше всего испытуемые ассоциируют деньги с такими 

качествами как: ответственность, достижение, средство существования, 

здоровье, комфорт, развлечения, власть и развитие. Менее всего деньги 

ассоциируются с: нетерпимостью, безответственностью, лживостью. 

Нейтральное значение для испытуемых имеют такие качества как: 

беспринципность, справедливость, терпимость, зависимость, информация, 

цинизм, конфликт. 

Таким образом, можно предположить, что испытуемые первой группы 

относятся к деньгам амбивалентно. С одной стороны, это средство выживания в 

актуальной ситуации, с другой стороны – средство развития. 

Анализ наиболее значимых и менее значимых ассоциаций (качеств), 

позволяет говорит о том, что испытуемые придают деньгам нравственное и 

этическое значение. Так в группе, наименее актуальных ассоциаций, находятся 
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качества, говорящие об аморальном или негативном поведении человека. Тогда 

как в группе наиболее значимых ценностей подчерчивается важность этических 

качеств. 

Можно предположить, что отношение к деньгам в данной группе 

испытуемых противоречиво, и суть данного противоречия в средствах 

достижения и использования денег. Например, деньги, заработанные честным 

трудом – обманным путем; потратить деньги на развлечение – развитие. 

Во второй группе больше всего испытуемые ассоциируют деньги с такими 

качествами как: свобода, комфорт, сила и развитие.  

Менее всего деньги ассоциируются с: безответственностью, лживостью. 

Средние результаты по группе «человек - знаковая система» представлены на 

рисунке 2.2. 

 

 

 

Рис. 2.2 Средние значения критериев второй группы по методике Нравственная 

оценка денег» Е. И. Горбачевой и А. Б. Купрейченко 
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Нейтральное значение для испытуемых имеют такие качества как: 

зависимость, принципиальность, конфликт. 

Таким образом, можно предположить, что испытуемые второй группы 

«человек-человек» относятся к деньгам как к средству развития и комфорта. 

Анализ наиболее значимых и менее значимых ассоциаций (качеств), 

позволяет говорит о том, что испытуемые придают деньгам нравственное 

значение. Так в группе, наименее актуальных ассоциаций, находятся качества, 

говорящие об аморальном или негативном поведении человека. Тогда как в 

группе наиболее значимых ценностей подчерчивается важность личных 

ценностей.  

Сравнительный анализ двух групп (представлен на рисунке 2.3) показал, что 

вторая группа активнее готова отстаивать свои интересы и деньги являются для 

испытуемых средством достижения свободы, независимости и развития. 

В группе «человек-человек» респонденты меньше всего ассоциируют с 

деньгами такое понятие как безответственность. У большинства респондентов из 

этой группы деньги слабо ассоциируются с: правдой, любовью, 

справедливостью, несправедливостью, принципиальностью, цинизмом, 

конфликтом, силой и безопасностью. Наиболее выражены нравственные 

характеристики денег такие как: ответственность, достижения, свобода, средство 

существования, здоровье, комфорт, развлечения и развитие. Нейтральное 

отношение к таким нравственным характеристикам: нетерпимость, 

беспринципность, терпимость, зависимость, информация, власть и лживость. 

Следуя логике разработчиков теста, можно сказать, что испытуемые больше 

всего ассоциируют нравственную составляющую денег с категориями, которые 

описывают деньги, как инструменты для удовлетворения личных потребностей 

(комфорт, развлечение, развитие). Отдельно отметим, что в этой группе меньше 

понятий, попавших в группу нейтрального отношения и отсутствия отношения. 

В сознании представителей данных профессий существует мнение о 

недопустимости безответственного денежного поведения. 

В второй группе «человек-знаковая система» деньги менее всего 
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ассоциируются с: нетерпимостью, несправедливостью, безответственностью, 

лживостью. Слабые ассоциации между деньгами и их нравственной оценкой 

обнаружены только с качеством «цинизм». Наиболее сильные ассоциации 

обнаружены с такими нравственными качествами как: ответственность, 

достижения, свобода, средство существования, здоровье, комфорт, власть, сила, 

безопасность, развитие. Нейтральное отношение к таким характеристикам как: 

правда, беспринципность, любовь, справедливость, терпимость, зависимость, 

принципиальность, развлечение, конфликт. 

Интерпретируя этот результат, отметим, что в данной группе деньги 

ассоциируются не только с инструментами удовлетворения потребностей, но и 

как инструмент контроля и власти. Нейтральные ассоциации денег с такими 

нравственными характеристиками, которые описывают межличностные 

контакты (любовь, терпимость, конфликт). В сознании представителей данных 

профессий существует мнение о недопустимости безответственного денежного 

поведения, нетерпимости и лживости в обращении с деньгами. 

Сравнивая результаты групп, отметим некоторые особенности. Так в первой 

группе деньги ассоциируются только с одним нравственным качеством, тогда 

как во второй группе этих качеств четыре, т.е. испытуемые второй группы имеют 

более дифференцированную оценку недопустимого поведения по отношению к 

деньгам. Такая же ситуация наблюдается при сравнении слабых ассоциаций: в 

первой группе девять ассоциаций, а во второй одна. Этот результат указывает на 

значимость нравственных оценок для респондентов первой группы, но их слабой 

представленности в сознании, а это значит, что они не могут ими в полном 

объеме пользоваться для оценки. Сильные ассоциации у представителей разных 

групп практически идентичны и включают в себя нравственные категории 

удовлетворения потребностей разного уровня. Однако, у представителей второй 

группы появляются ассоциации, связанные с контролем и манипуляцией при 

помощи денег (власть, сила, безопасность). Нейтральное отношение у обеих 

групп содержательно различное, у первой группы большинство нравственных 

оценок связаны с мотивами долженствования (зависимость, нетерпимость), а у 
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представителей второй группы с межличностными отношениями (правда, 

любовь, развлечения). Таким образом, можно сказать, что респонденты из 

второй группы имеют более чёткую и осознанную систему нравственной оценки 

к деньгам, чем представители первой группы. 

Представители первой группы ориентируются в своих оценках на 

инструментальную функцию денег и мотивы долженствования, а представители 

второй группы ориентируются в своих оценках на контроль и безопасность. 

 

 

 

Рис. 2.3 Сравнительный анализ средних значений значимости качеств 

(ассоциаций) первой и второй групп по методике «Нравственная оценка денег» 

Е. И. Горбачевой и А. Б. Купрейченко 
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Далее проанализируем результат по методике «Отношение к деньгам» 

Титовой О. И. Данная методика позволяет выявить представления о деньгах, а 

также связанные с понятием «деньги» ассоциации.  

Для начала мы рассмотрели результаты анализа первой группы по критерию 

«Функция денег». Полученные данные были представлены нами на рисунке 2.4. 

Отношение к функциям денег у первой группы – накопление и средство 

платежей. Можно говорить, что отношение к функции денег инструментальное. 

В повседневной жизни, действительно, эта функция наиболее часто встречаемая, 

так как натуральный обмен ушел давно в прошлое. 

 

 

 

Рис. 2.4 Результаты анализа первой группы по критерию «Функции денег» 

методика Титовой О. И. 

 

 

Отношение к функциям денег у второй группы – накопление. Можно 

говорить, что отношение к функции денег – избирательное. Испытуемые 

планируют свою будущую жизнь и траты (см. рисунок 2.5).  
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Рис. 2.5 Результаты анализа второй группы по критерию «Функции денег» 

методика Титовой О. И. 

 

 

Ассоциативные представления о деньгах в группе типа профессии «человек-

человек» вполне согласуются с отношением к функции денег. Основные 

ассоциации: платежи, накопление, средство достижение чего-то. Только в одном 

случае мы встречаем содержательное описание функции денег: рынок, биржа, 

обмен. 

Ассоциативные представления о деньгах в группе типа профессии «человек-

знаковая система» также согласуются с избирательным отношением к функции 

денег – накопление. Основные ассоциации: возможности, комфорт, отдых, 

образование (развитие). 

Далее нами были рассмотрены результаты анализа по критерию «Виды 

денег» методика Титовой О. И. результаты данных также были представлены на 

рисунках 2.6 – 2.7. 

Степень доверия к различным видам денег у испытуемых первой и второй 

групп укладывается в доверие к банкнотам. Доверие к банковским картам и 
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кажется странным, т.к. банковские карты достаточно прочно вошли в обиход 

россиян, и используются повсеместно.  

Возможно, страхи и недоверие к банковским картам идут от недостаточной 

финансовой грамотности, неумения пользоваться картами, правильно 

ориентироваться в определенных ситуациях.  

Во второй группе доверие к банковским картам значительно выше, что 

может говорить о более высокой грамотности в обращении с картами для 

удобства и комфорта. Однако лояльность к кредитным картам по-прежнему 

низкая. 

 

 

 

Рис. 2.6 Результаты анализа первой группы по критерию «Виды денег» методика 

Титовой О. И. 

 

 

 

Рис. 2.7 Результаты анализа второй группы по критерию «Виды денег» методика 

Титовой О. И. 
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Морально-нравственная оценка использования денег в асоциальных целях 

(взятка, махинация и т.д.) у 1 и 2 групп резко негативная. Большинство 

испытуемых оценили данные пути как неприемлемые для себя (-3).  

Эмоциональное отношение к деньгам у первой группы скорее нейтральное. 

Оценивая степень удовлетворенности своим финансовым положением 

испытуемые используют средние оценки (50 – 60%), при этом отметим, что 

отношение к большому количеству денег положительное (в среднем 80% 

комфортности). От общения с деньгами испытуемые испытывают 

положительные эмоции (80 – 90% комфортности). При этом испытуемые 

склонны к негативным эмоциям при нехватке денег (60%). Из чего делаем 

выводы о том, что респонденты 1 группы не склонны к накоплению и 

откладыванию денежных средств, предпочитая тратить их сейчас, возможно не 

используя технологии планирования бюджета. Так же отметим, что респонденты 

отмечают свой вклад в зарабатывании денег как достаточный. Это указывает на 

то, что уровень заработка или удовлетворяет респондентов, или они не видят 

возможности зарабатывать больше при вложенных усилиях. 

 

 

 

Рис. 2.8 Результаты анализа первой группы критерия «Морально-нравственная 

оценка денег» по методике Титовой О. И. 
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Эмоциональное отношение к деньгам у типа профессии «человек-знаковая 

система» более выражено, чем у типа профессии «человек-человек». Оценивая 

степень удовлетворенности своим финансовым положением, испытуемые 

используют средние оценки (60 – 70%), при этом отношение к большому 

количеству денег положительное (в среднем 91% комфортности). От общения с 

деньгами испытуемые испытывают положительные эмоции (90 – 100% 

комфортности). Испытуемые склонны к негативным эмоциям при нехватке денег 

(50%). Из чего делаем выводы о том, что респонденты второй группы, наиболее 

склонные к накоплению и откладыванию денежных средств, знают свои 

возможности в зарабатывании денег, что делает их более уверенными и 

спокойными. Также отметим, что в сравнении с первой группой респонденты 

второй группы отмечают свой вклад в зарабатывании денег как менее 

достаточный, при большей удовлетворенности финансовым положением. Что 

может указывать на амбиции группы и желании находить большие возможности 

для достижения своих целей (см. рисунок 2.10 – 2.11). 

 

 

 

Рис. 2.9 Результаты анализа второй группы критерия «Морально-нравственная 

оценка денег» по методике Титовой О. И. 
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Рис. 2.10 Сравнительный анализ средних значений первой и второй групп 

испытуемых по критерию «Эмоциональное отношение к деньгам» методика 

Титовой О. И. 

 

 

 

Рис. 2.11 Сравнительный анализ средних значений первой и второй групп по 

критерию удовлетворенности финансовым положением 
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Наиболее значимыми ценностями первой группы в отношении денег 

являются: здоровье, семья, любовь, свобода. Наименее значимыми являются: 

друзья, активная жизнь. 

Наиболее значимыми ценностями второй группы в отношении денег 

являются: здоровье, свобода, семья, материальная обеспеченность. Наименее 

значимыми являются: друзья. 

Соотнося результаты двух методик, мы можем сказать, что отношение к 

деньгам в группах разное – в типе профессии «человек-человек» - 

инструментальное, поверхностное, в типе профессии «человек-знаковая 

система» – избирательное. В первой группе деньги рассматриваются 

испытуемыми как средство достижения сиюминутных целей. Деньги не будут 

использоваться как средство самоудовлетворения, саморазвития, 

самопродвижения. Во второй группе деньги рассматриваются как средство 

накопления и запланированного расхода. Отношение в первой группе к деньгам 

противоречивое с моральной точки зрения. Но при этом общее отношение к 

деньгам положительное, тогда как к большим деньгам – отрицательное или 

нейтральное. Этот результат позволяет нам говорить о низкой финансовой 

грамотности испытуемых первой группы и неумении обращаться с деньгами, в 

отличие от финансового поведения второй группы. 

Далее проанализируем результаты по самооценке конкурентоспособности 

В. И. Андреева. 

Проведенный тест показал, что средний балл в 1 группе респондентов 

равен 107,6 баллам. Это говорит о том, что уровень конкурентоспособности 

личности в группе чуть выше среднего. 

Трое участников показали высокий уровень конкурентоспособности, что 

составило 15% всех участников теста. Большинство испытуемых имеют 

конкурентоспособность чуть выше среднего – 8 человек, 40% от общего числа 

испытуемых. Конкурентоспособность личности выше среднего у четверых 

участников, 20% от общего числа испытуемых. Средняя конкурентоспособность 

у 5 человек, 25% от общего числа испытуемых.  
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Рис. 2.12 Уровень конкурентоспособности в группе типа профессии «человек-

человек» по методике «Самооценка конкурентоспособности» В. И. Андреева 

 

 

В результате мы увидели, что уровень конкурентоспособности личности 

сотрудников довольно высокий, не обнаружился ни один участник с низким 

уровнем. Это является хорошим показателем, как для самих сотрудников, так и 

для организации. Среди сотрудников достаточно много тех, кто способен 

выстоять и победить в межличностной конкуренции, и мало тех, кого можно 

назвать неконкурентоспособными. 

 Стоит отметить, что трое испытуемых с высоким уровнем 

конкурентоспособности работают в должности администраторов, 

непосредственно влияющих на объём прибыли организации (продажи). В 

должностные обязанности которых входит работа по записи пациентов, ответы 

на возражения и помощь в принятии решения по услугам компании.  

Можно предположить, что администраторы с высоким уровнем 

конкурентоспособности способны к наиболее эффективной работе. Данные 
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выводы могут помочь в подборе персонала и лучшем распределении кадров в 

зависимости от организационных задач. 

Во второй группе типа профессии «человек-знаковая система» средний 

балл конкурентоспособности равен 112,5 баллов, что отражает уровень 

конкурентоспособности личности в группе выше среднего. 

Четыре человека из второй группы респондентов имеют высокую 

конкурентоспособность – 20% от общего числа. Большинство испытуемых 

имеют конкурентоспособность выше среднего 10 человек – 50% от общего числа 

испытуемых. Конкурентоспособность личности чуть выше среднего у двух 

участников, 10% от общего числа испытуемых. Средняя конкурентоспособность 

у 7% от общего числа испытуемых.  

 

 

 

Рис. 2.13 Уровень конкурентоспособности в группе типа профессии «человек-

знаковая система» по методике «Самооценка конкурентоспособности» 

В. И. Андреева 
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Рис. 2.14 Сравнительный анализ первой и второй групп по шкале оценки 

способностей и личностных качеств, определяющих уровень 

конкурентоспособности личности – по методике «Оценка уровня 

конкурентоспособности личности» В.И. Андреева. 

Примечание: ЧЦ и ЦО – четкость цели и ценностных ориентаций; ОТ –

отношение к трудолюбию; УКТ – уровень консерватизма и творчества; ОР – 

отношение к риску; ВН – внушаемый или зависимый; ВЛ -ведомый или лидер; 

ОС – отношение к саморазвитию; ОСС – отношение к стрессу; ОПР – отношение 

к профессиональному росту; ОК – отношение к качеству «продукта» 

 

 

Испытуемые типа профессии «человек-человек» отметили наиболее яркие 

личностные качества: ориентация на цели и ценности, трудолюбие. На втором 

месте по значимости являются ориентация на качество «продукта» и 

организаторские способности. На третьем - желание творчески подходить к 

задачам и рисковать. Менее всего участники занимаются саморазвитием и имеют 

средний уровень стрессоустойчивости. 

Испытуемые типа профессии «человек-знаковая система» отметили 

наиболее яркими качества: ориентация на цели и ценности, трудолюбие, 

качество «продукта». На втором месте по значимости являются: организаторские 
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способности и желание расти профессионально. На третьем – желание 

независимо самостоятельно принимать решения и творчески подходить к 

задачам. Большинство показателей второй группы выше показателей первой 

группы, что говорит о больших притязаниях и ожиданиях респондентов. 

 

 

2.3 Математическая обработка данных с помощью коэффициента 

корреляции Спирмена 

 

 

Далее мы проверим гипотезу о наличии связи между 

конкурентоспособностью личности и ее отношением к деньгам с помощью 

коэффициента ранговой корреляции Спирмена. 

Коэффициент корреляции Спирмена может принимать значения от –1 до +1. 

При этом отрицательный коэффициент корреляции позволяет принять гипотезу 

о наличии монотонной отрицательной связи, т.е. увеличение значения одной 

переменной ведет к уменьшению значения коррелирующей с ней 

переменной. Положительный коэффициент корреляции свидетельствует о 

положительной связи между переменными: увеличение одной переменной 

соответствует увеличению другой. При использовании коэффициента ранговой 

корреляции условно оценивают тесноту связи между признаками, считая 

значения коэффициента равные 0,3 и менее, показателями слабой тесноты связи; 

значения более 0,4, но менее 0,7 – показателями умеренной тесноты связи, а 

значения 0,7 и более – показателями высокой тесноты связи. 

В нашей работе мы берем во внимание значения корреляции, которые будут 

указывать нам на умеренную или высокую тесноту связи между переменными. 

Средний уровень конкурентоспособности имеет отрицательные корреляции 

с: 

 представлением о деньгах как средстве борьбы (k = –0,745, при p = 0,011); 

 представлением о деньгах как источнике удовольствий (k = –0,505, при 
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p = 0,027); 

 неудовлетворенность своим финансовым положением и наличием 

имеющихся денег (k = –0,721, при p = 0,019); 

 преставления о деньгах, как средство управление людьми (k = –0,511, при 

p = 0,023). 

Средний уровень конкурентоспособности имеет положительную 

корреляцию с:  

 представлением о деньгах как источнике власти (k = 0,590, при p = 0,035); 

 представлением о деньгах как источнике достижения и удержания власти 

(k = 0,649, при p = 0,01); 

 представлением о деньгах как средство управления людьми (k = 0,569, 

при p = 0,051); 

Высокий уровень конкурентоспособности имеет отрицательные 

корреляции с:  

 преставлением о не благополучности своего финансового положения (k = 

–0,580, при p = 0,005). 

 напряженностью и неудовлетворенность финансовым положением (k =  

–0,621, при p = 0,019); 

Высокий уровень конкурентоспособности имеет положительные 

корреляции с:  

 представлением о деньгах как источнике удовольствий (k = 0,605, при p = 

0,027); 

 представлением о достаточности своего вклада в зарабатывании денег 

(k = 0,675, при p = 0,046); 

 представлениями о деньгах как источнике поддержания нормальной 

жизни (k = 0,724, при p = 0,018). 

Таким образом, можно говорить о том, что чем ниже у человека уровень 

конкурентоспобности, тем больше отмечаются представления о деньгах как 

источнике власти, источнике достижения и удержания власти и как о средстве 

управления людьми. Это видно из положительной корреляции между 
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переменными.  

Высокий уровень конкурентоспособности имеет умеренную тесноту связи 

с представлением о деньгах как источнике удовольствия и высокую тесноту 

связи с представлениями о деньгах как источнике поддержания нормальной 

жизни. При этом корреляция имеет положительное значение, что говорит нам о 

прямой зависимости этих показателей. 

Также мы может констатировать, что чем ниже уровень 

конкурентоспособность личности, тем ниже уровень напряженности и 

неудовлетворенности своим финансовым положением и наличием имеющихся 

денег. Об этом говорит отрицательная корреляция с умеренной степенью 

тесноты.  

Высокая конкурентоспособность имеет отрицательную корреляцию 

высокой степени связи с неудовлетворенностью своим финансовым положением 

и наличием имеющихся денег. Что говорит нам о том, что чем лучше человек 

управляет свои окружением и чем лучше использует свои ресурсы и ресурсы 

других, тем больше он доволен своим финансовым положением и считает 

количество имеющихся у него денег достаточным.  

С увеличением представления о деньгах как источнике поддержания 

нормальных условий жизни, представление о достаточности своего вклада в 

зарабатывании денег также напрямую связано с высокой 

конкурентоспособностью личности. 

Далее мы проанализировали результаты корреляционного анализа для 

группы представителей профессии «человек - знаковая система». 

Средний уровень конкурентоспособности коррелирует с: 

 представлением о деньгах как источнике удовольствий (k = 0,5, при p = 

0,01); 

 представлением о деньгах как источнике власти (k = 0,43, при p = 0,02); 

 представлением о деньгах как источнике достижения и удержания власти 

(k = 0,58, при p = 0,01); 

 представлением о деньгах как средство управления людьми (k = 0,46, при 
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p = 0,037); 

 представлением об инструментальной функции денег (k = 0,57, при p = 

0,01); 

 представлением о деньгах как о средстве контроля человека (k = 0,42, при 

p = 0,1). 

Таким образом, представители профессии «человек-знаковая система» 

наибольшее внимание акцентируют на управляющие функции денег как в 

отношении человека (например, при помощи штрафов и поощрений), так и в 

отношении трудового процесса (выделение денег на покупку необходимого 

оборудования). Возможно, они считают, что распределение денег в организации 

несправедливое, что приводит к невозможности их профессионального роста и 

снижению их конкурентоспособности. Также для них оказывается важным, что 

деньги дают возможность контролировать ситуацию вокруг себя, однако, 

наиболее сильным влияющим фактором в функции денег является контроль над 

людьми. Представители данного типа профессии считают, что количество денег, 

которое они контролируют, даёт им возможность управлять другими людьми и 

повышает их конкурентоспособность. 

Отдельно отметим среднюю по тесноте связь с представлением о деньгах 

как источнике удовольствий. Эти испытуемые видят связь в уровне комфорта и 

возможности тратить деньги на себя, как признак их конкурентоспособности. 

У испытуемых с высоким уровнем конкурентоспособности были выявлены 

следующие корреляционные связи: 

 удовлетворенность своим финансовым положением и наличием 

имеющихся денег (k = 0,5, при p = 0,01); 

 представлением о достаточности своего вклада в зарабатывании денег 

(k = 0,4, при p = 0,01); 

 представлением о деньгах как источнике достижения и удержания власти 

(k = 0,6, при p = 0,01); 

 представление о деньгах как о средстве развития и личной свободы (k = 

0,62, при p = 0,01); 
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 представлением с функцией денег «накопление» (k = 0,53, при p = 0,01); 

 деньги как средство профессионального развития (k = 0,62, при p = 0,01); 

 деньги как средство обеспечения качественного процесса труда (k = 0,72, 

при p = 0,01). 

Наименее значимым оказывается удовлетворенность своим финансовым 

положением и удержанием власти при помощи денег, т.е. испытуемые считают, 

что на их конкурентоспособность эти два фактора оказывают наименьшее 

влияние.  

Наиболее значимым оказываются достижение личной свободы, 

профессиональное развитие, ориентированность на результат своей 

деятельности. Это позволяет говорить, что испытуемые видят 

конкурентоспособность, как средство профессионального развития и 

саморазвития, а деньги лишь обеспечивают эту цель. Как нам кажется, 

испытуемые с высокой конкурентоспособностью ориентируются на 

удовольствие от процесса деятельности и качество получаемого результата, а не 

на финансовое вознаграждение за выполненную работу. 

Следует отметить среднюю по тесноте связь с представлением о 

достаточности своего вклада в своё финансовое благополучие, т.е. испытуемые 

считают свой вклад достаточным, но не предельно возможным. Вероятно, для 

повышения финансовой стабильности ими могут быть привлечены и другие 

ресурсы. 

Обобщенный вывод по каждой из групп: для людей типа профессии 

«человек-человек» важно выживать при помощи денег, они ориентированы на 

зарабатывание, а людям типа профессии «человек-знаковая система» не только 

важно зарабатывать деньги, но и получать удовольствие от процесса. 

Люди со средним уровнем конкурентоспособности обоих типов профессий 

«человек-человек» и «человек-знаковая система» ориентируются на 

инструментальную функцию денег, как средство выживания и обеспечения 

жизни, а также имеют низкий уровень доверия к деньгам, недостаточную 

финансовую грамотность и предполагают, что через деньги ими могут 
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манипулировать. 

Люди с высокой конкурентоспособностью обоих типов профессией 

«человек-человек» и «человек-знаковая система», главным образом, 

ориентируются на получение удовольствия, накопление, разумные траты и 

финансовые возможности как средство саморазвития. Однако типы профессий 

различает то, что люди типа профессии «человек-человек» развивают именно 

себя и тратят деньги как способ повышения своей конкурентоспособности, а 

люди типа профессии «человек-знаковая система», сориентированные на 

профессиональное развитие, достигают не только собственного удовольствия, но 

и заинтересованы в улучшение «продукта» (качества) их труда. 

В частности, исследование показало, что персонал с достаточно высокой 

конкурентоспособностью и удовлетворенным финансовым положением, при 

этом, не стремящийся к развитию и занимающий руководящие должности может 

быть не эффективен в увеличении результатов труда для организации. С такой 

категорией сотрудников необходимо чётко оговаривать цели и результаты, 

развивать их контролирующую и обучающую функцию, чтобы 

непосредственные исполнители могли под руководством сильного организатора 

достигать плановых задач. Руководитель может пересмотреть кадровый состав и 

поставить на стратегически важные должности сотрудников, стремящихся к 

увеличению как личного развития, так и развития компании. 

Мы заметили, что у некоторых респондентов есть желание зарабатывать 

больше и при этом их конкурентоспособность стремиться к высокой - это 

потенциально ценные сотрудники для организации при условии, что для них 

может быть подобрана верная мотивация. Если не создавать комфортные 

условия работы и не развивать персонал с достаточно высокой 

конкурентоспособностью и желанием развиваться, то или он приспособится и 

будет давать предсказуемые результаты или уволится, т.к., вероятно, будет 

недостаточно возможностей для роста.  

Мы увидели сотрудников, которым по должностным обязанностям 

необходимо быть конкурентоспособными, но они нестрессоустойчивы и имеют 
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средний уровень конкурентоспособности. Данный результат исследования 

отражает реальные проблемы, которые оказывают влияние на качественные и 

количественные результаты организации. Руководитель, опираясь на анализ и 

индивидуальные качества сотрудника, может разработать и внедрить программу 

по повышению конкурентоспособности сотрудников или проводить в 

организации тренинги по формированию определенных качеств, например, 

стрессоустойчивости.  

Рекомендации: 

Важно повышать финансовую грамотность всех людей разных профессий.  

Например, для тех, кто имеет средний уровень конкурентоспособности и 

ориентируется на выживание, целесообразно повышать грамотность в области 

инвестирования и выбора инвестиционных каналов. Это позволит накопить 

деньги и изучить кредитные продукты и банковские карты с целью 

рефинансирования и эффективного использования средств с минимальными 

процентами.  

Также важно работать над своими финансовыми убеждениями и 

разрабатывать стратегии заработка, отказываясь от импульсивных трат в пользу 

более перспективных инвестиций, например, образования и недвижимости. 

Умение ограничивать краткосрочные удовольствия и откладывать деньги – это 

ключевой навык, необходимый для успешного управления личными финансами 

и семейным бюджетом. 

Также рекомендуется окружать себя интересными людьми и сообществами, 

чтобы постоянно учиться новому и поддерживать себя на пути к финансовой 

независимости. Знание своих прав и защита от мошенничества также могут 

укрепить финансовое благополучие и повысить конкурентоспособность, 

раскрывая новые возможности для удовлетворения своих потребностей. 

Для тех, кто уже достиг высокого уровня конкурентоспособности, важно 

научиться грамотно распределять бюджет между личными потребностями и 

профессиональными навыками, что позволит лучше управлять расходами. 

Рекомендуется также повышать осведомленность в выборе финансовых 
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продуктов и услуг, посещать конференции и семинары, а также составить 

личный финансовый план на несколько лет вперед. 

Немаловажным будет и грамотное применение своих ресурсов в сфере 

трудовой деятельности. Развивая коммуникативные навыки и деловое общение, 

можно стремиться к более высоким карьерным должностям, внося пользу и в 

свое развитие, и в развитие выбранной компании. 

Рекомендации для руководителя: разделение морально-нравственной 

оценки денег как личной стратегии и как ценности – важно различать личное и 

рабочее, осознавая, что сотрудники с высокой конкурентоспособностью 

стремятся к большим результатам. Необходимо создавать комфортную 

эмоциональную и профессиональную среду для перспективных и топовых 

менеджеров, которые обладают высокой конкурентоспособностью и готовы 

развивать компанию и вкладываться в продукт. Например, можно обучать 

персонал новым технологиям, предоставляя равные финансовые возможности, 

чтобы избежать риска увольнения. До прохождения обучения сотрудник может 

заключать договор об обязательстве определенного срока работы в организации 

или выплатить сумму, потраченную на обучение. То есть, подчиненные также 

должны нести материальную ответственность. 

Поддерживание здоровой эмоциональной атмосферы и доверительных 

отношений также увеличивают эффективность работы, в частности, 

рекомендуется совершенствовать навык слушать подчиненных в случае 

конфликта, изучать состояние и характер забот подчиненных, избегать 

стремления эскалировать конфликт, не повышать голос, повышать культуру 

общения, и обеспечить возможность открытой коммуникации с руководством на 

всех уровнях. Важно подчеркивать не только негативные результаты работы, но 

и позитивные. 

Рекомендуется производить эффективный отбор персонала на основе 

личностных характеристик по нескольким тестированиям для более сплоченной 

и эффективной работы с целью повышения прибыли организации. Изучать 

вопросы мотивации (материальных и нематериальных стимулов) для топовых и 
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перспективных менеджеров, а также проводить ежеквартальный (или 

полугодовой) анализ сотрудников по ключевым показателям с возможной 

ревизией и реструктуризацией персонала и последующим принятием мер для 

создания эффективной рабочей системы.  

Резюмируя всё выше сказанное, мы можем сказать, что гипотеза нашла своё 

подтверждение. Действительно, особенности отношения к деньгам и 

конкурентоспособности личности у представителей разного типа профессий 

существуют. Это видно из результатов корреляционного анализа. Однако 

теснота связи при этом в большинстве случаев оценивается как умеренная.  
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

 

 

Мы исследовали связь отношения к деньгам и конкурентоспособности 

личности у представителей разного типа профессий, в частности, у сотрудников 

типа «человек-человек» в организации «Медицинский центр «Реновацио»» и 

специалистов, работающих в найме типа профессии «человек-знаковая система». 

В первой группе деньги воспринимаются как средство выживания, во 

второй группе респондентов типа профессии «человек-знаковая система», 

деньги воспринимаются, как средство комфорта и развития. Если к деньгам 

относится инструментально, то конкурентоспособность не высокая, т.к. люди с 

высокой конкурентоспособностью склонны использовать деньги как источник 

накопления для самосовершенствования и реализации целей. 

Исследование показало, что сотрудники, связанные со знаковой системой, 

более конкурентоспособны, чем специалисты, работающие в обычной 

коммуникации между людьми. 

Для подтверждения гипотезы о связи мы использовали методики: 

«Нравственная оценка денег» Е. И. Горбачевой и А. Б. Купрейченко; авторскую 

анкету «Отношение к деньгам» (Титова О. И.); оценка уровня 

конкурентоспособности личности по методике В.И. Андреевой. 

Мы получили результаты, подтверждающие нашу гипотезу. Особенности 

отношения к деньгам и конкурентоспособности личности у представителей 

разного типа профессий существуют. Конкурентоспособность личности и 

отношение к деньгам имеют связь. Однако теснота связи при этом в большинстве 

случаев оценивается как умеренная. Данные результаты подтвердились 

математической обработкой.  

Это исследование полезно для психологов, руководителей и всех, кто хочет 

быть увереннее на рынке и в социальной среде. Оно помогает повысить 

конкурентоспособность каждого члена коллектива. 
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Приложение 1 

Опросник «Нравственная оценка денег» Е. И. Горбачевой и 

А. Б. Купрейченко 

Оцените, пожалуйста, насколько в Ваших представлениях понятие «деньги» 

связано с качествами, перечисленными ниже. Для этого обведите на шкале 

цифру, соответствующую Вашему мнению, где: 1 – степень связи самая низкая, 

7 – степень связи самая высокая. 

 
 

Укажите, пожалуйста: 

Ваш пол: муж___ жен___ 

Возраст (полных лет): ____ 

Образование: Среднее / Среднее специальное / Высшее /Ученая степень 

Удовлетворены ли Вы нынешним уровнем своего материального 

благосостояния? 

Не удовлетворён / Нечто среднее / Удовлетворён 

 

Спасибо за участие! 
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Приложение 2 

Авторская анкета «отношение к деньгам» (Титова О.И.) 

1. Какие ассоциации (слова, образы, ситуации, предметы, качества и т.п.) сейчас приходят 

Вам на ум, когда Вы слышите слово «ДЕНЬГИ»? Запишите, пожалуйста, 4–5 ассоциаций в 

том порядке, как они у Вас сейчас возникли, совершенно не задумываясь об их логичности:  

________________________________________________________________________________

________________________________________________________________________________ 

 

2. Какая из предложенных функций денег является наиболее важной для вас? (выбрать 

одну) 

 Деньги как единица счета 

 Деньги как средство обращения 

 Деньги как средство накопления 

 Деньги как средство платежа (например, кредит). 

 

3. Отметьте, пожалуйста, на шкале (поставьте вертикальный штрих, соответствующий 

Вашей субъективной оценке): 

Как лично ВЫ считаете, насколько важны в жизни человека следующие функции денег: 

  Деньги как средство 

накопления 

0% 100% 

 

 

 

 

 

  Деньги как средство борьбы 0% 100% 

 

 

 

 

 

  Деньги как средство 

управления людьми 

0% 100% 

 

 

 

 

 

  Деньги как средство 

обогащения 

0% 100% 

 

 

 

 

 

 Деньги как средство 

достижения и удержания власти 

0% 100% 

 

 

 

 

 

 



60 
 

Продолжение приложения 2 

4. Оцените степень вашего доверия к следующим видам денег (где 1 – крайне низкая 

степень, а 7 – крайне высокая): 

Виды денег Степень вашего доверия 

Монеты 1 2 3 4 5 6 7  

Бумажные российские деньги 1 2 3 4 5 6 7 

Бумажные иностранные деньги 1 2 3 4 5 6 7 

Кредитные карты 1 2 3 4 5 6 7 

Банковские вклады 1 2 3 4 5 6 7 

 

5. Насколько допустимы, по Вашему мнению, следующие ситуации в денежном 

поведении людей?  

Взятки (коррупция) Совершенно  не 

допустимо 
-3 -2 -1 0+1 +2 +3 

Конечно 

допустимо 

Финансовые 

махинации         

Совершенно не 

допустимо 
-3 -2 -1 0+1 +2 +3 

Конечно 

допустимо 

Денежный шантаж Совершенно не 

допустимо 
-3 -2 -1 0+1 +2 +3 

Конечно 

допустимо 

Аморальные денежные 

отношения 

Совершенно не 

допустимо 
-3 -2 -1 0+1 +2 +3 

Конечно 

допустимо 

 

6. Ответьте, пожалуйста, на вопросы (обведите соответствующую цифру): 

 

О
ч
ен

ь
 р

ед
к
о

 

Р
ед

к
о
 

И
н

о
гд

а 

Ч
ас

то
 

О
ч
ен

ь
 ч

ас
то

 

Как часто Вы удовлетворены количеством имеющихся у 

Вас денег?       1    2   3   4   5 

Как часто Вы сталкиваетесь с финансовыми 

трудностями? 
     1    2   3  4   5 

 

 



61 
 

Продолжение приложения 2 

7. Отметьте, пожалуйста, на шкале (поставьте вертикальный штрих, соответствующий 

Вашей субъективной оценке): 

 Как часто наличие достаточного 

количества денег вызывает у вас 

положительные эмоции, 

удовольствие? 

0% 100% 

 

 

 

 

  
 

 Как часто нехватка денег 

вызывает у нас отрицательные 

эмоции, неудовольствие? 

0% 100% 

 

 

 

 

 

 

8. Какие ассоциации (слова, образы, ситуации, предметы, качества и т.п.) сейчас приходят 

Вам на ум, когда Вы слышите словосочетание «ДЕНЕЖНЫЕ ОТНОШЕНИЯ»? Запишите, 

пожалуйста, 4–5 ассоциаций в том порядке, как они у Вас сейчас возникли, совершенно не 

задумываясь об их логичности: 

____________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________ 

 

9. Отметьте, пожалуйста, на шкале (поставьте штрих, соответствующий Вашей 

субъективной оценке): 

 Насколько Вы 

удовлетворены своим 

финансовым положением?  

0% 100% 
 

 

 

 

 

 Насколько комфортно Вы 

обычно чувствуете себя с 

наличием большого количества 

денег? 

0% 100% 
 

 

 

 

 

 Как Вы оцениваете (в целом)  

свой вклад в получении 

(зарабатывании) денег?  

0% 100% 
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Продолжение приложения 2 

10. Оцените Ваше отношения к деньгам:  

Средство достижения чувства защищенности 1      2      3      4      5      6      7 

Средство достижения целей 1      2      3      4      5      6      7 

Средство получения власти 1      2      3      4      5      6      7 

 

11. Оцените степень надежности большинства ваших вложений:   

очень низкая   1      2     3      4      5      6     7 очень высокая 

 

12. Ниже предлагается список ценностей. Выберите из первого списка 7 наиболее важных 

для Вас (для Вашей жизни) ценностей. Делайте это следующим образом: прочитайте весь 

список, затем рядом с самой важной для Вас ценностью поставьте цифру 1, следующей по 

важности — цифру 2 и т.д., пока не выберете 7 ценностей. 

__ здоровье 

__ друзья 

__ бессмертие 

__ познание 

__ счастье других 

__ богатство 

__ развлечения 

__ активная жизнь 

 

__ работа 

__ свобода 

__ любовь 

__ мудрость 

__ красота 

__ собственность 

    __ семья 

    __ самоуважение 

 

__ творчество 

__ уверенность в себе 

__социальное признание 

__материальная обеспеченность 

__чувство принадлежности 

 

 

Уважаемые господа! Вся полученная информация будет использована только в 

научных целях. 

Укажите, пожалуйста, (подчеркните) Ваши: 

1. а)  пол:            – муж.   – жен. 

    б)    возраст:    _____ 

    в)    образование:   среднее;    среднее специальное;    высшее;    есть ученая степень. 

2. Укажите Вашу профессию_____________________ 

3. Стаж работы по профессии: 

до 2 лет;    2–5 лет;    5–10 лет;    10–15 лет;    15–20 лет;    свыше 20 лет  

 

Спасибо за Ваши искренние и подробные ответы! 

Благодарю Вас за работу! 
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Приложение 3 

Прошу Вас принять участие в дипломном исследовании, целью которого является 

изучение взаимосвязи психологических особенностей отношения людей к деньгам и 

конкурентоспособности личности. Прошу Вас ответить на ряд вопросов. Мне очень важны 

Ваши искренние ответы. Вся полученная информация будет использована только в научных 

целях. 

 

ПОЛ_________ 

ВОЗРАСТ___________________________________ 

ДОЛЖНОСТЬ________________________________ 

ИНСТРУКЦИЯ: При ответе на вопросы теста необходимо выбрать и записать один из 

вариантов ответа. Например: 1-а, 2-г, 3-в и т. д. Постарайтесь давать искренние ответы, тогда 

Вы получите весьма интересную, а главное – более объективную информацию о себе. 

1. Я знаю, чего хочу добиться в ближайшие 2 – 3 года. 

а) Да, б) скорее да, в) трудно сказать, г) скорее нет, д) нет. 

2. Я ценю деловых, практичных и предприимчивых людей. 

а) Да, б) скорее да, в) трудно сказать, г) скорее нет, д) нет. 

3. Я знаю, в какой сфере я могу прилично заработать. 

а) Да, б) скорее да, в) трудно сказать, г) скорее нет, д) нет. 

4. У меня хватает энергии, чтобы довести начатое дело до конца. 

а) Да, б) скорее да, в) когда как, г) скорее нет, д) нет. 

5. Я устаю после работы. 

а) Да, б) скорее да, в) когда как, г) довольно часто, д) нет. 

6. Мои родители и учителя считали меня старательным и прилежным. 

а) Да, б) чаще всего да, в) когда как, г) скорее всего нет, д) нет. 

7. Мне удается, казалось бы, при неразрешимой проблеме найти неожиданно простое и 

даже оригинальное решение. 

а) Да, б) сравнительно часто, в) когда как, г) редко, д) нет. 

8. Я быстро осваиваю новые виды деятельности. 

а) Да, б) чаще всего, в) когда как, г) не всегда, д) нет. 

9. Я бываю инициатором нововведений в нашем коллективе. 

а) Да, б) чаще всего, в) иногда, г) очень редко, д) нет. 

10. Я способен идти на риск, даже если шансы на успех невелики. 

а) Да, б) скорее да, в) когда как, г) скорее нет, д) нет. 



64 
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11. Мои друзья считают меня человеком решительным. 

а) Да, б) скорее да, в) кто как, г) скорее нет, д) нет. 

12. Покупая дорогую, но необходимую мне вещь, я принимаю решение сам, полагаясь 

на свой вкус. 

а) Да, б) чаще всего да, в) когда как, г) часто советуюсь, д) советуюсь практически всегда. 

13. Я высказываю свое мнение, даже если кому-то оно не нравится. 

а) Да, б) скорее да, в) когда как, г) скорее нет, д) нет. 

14. В дискуссиях и спорах мне чаще всего удается настоять на своем. 

а) Да, б) скорее да, в) когда как, г) скорее нет, д) нет. 

15. Принимая ответственное решение, я полагаюсь только на себя и ни с кем не 

советуюсь. 

а) Да, б) чаще всего да, в) когда как, г) чаще всего нет, д) нет. 

16. В кругу друзей мне нравится и удается быть «душой компании». 

а) Да, б) скорее да, в) когда как, г) иногда, д) нет. 

17. Мне легко удается установить контакт с новыми для меня людьми. 

а) Да, б) сравнительно часто, в) когда как, г) редко, д) нет. 

18. Я предпочитаю брать на себя ответственность, руководя людьми, чем подчиняться 

кому-либо. 

а) Да, б) скорее да, в) когда как, г) скорее нет, д) нет. 

19. Я систематически занимаюсь самообразованием, саморазвитием своих личностных 

качеств. 

а) Да, б) скорее да, в) когда как, г) очень слабо и редко, д) нет. 

20. Я веду дневник, где планирую свою жизнь, анализирую свои промахи и ошибки.   

а) Да, б) часто, в) периодически, г) очень редко, д) нет. 

21. Если я чего-то добился, то благодаря самообразованию и саморазвитию. 

а) Да, б) скорее всего да, в) ответить затрудняюсь, г) скорее всего нет, д) нет. 

22. Вечером после рабочего дня я засыпаю: 

а) очень быстро, б) сравнительно быстро, в) когда как, г) иногда страдаю бессонницей, 

д) часто страдаю бессонницей. 

23. Если мне кто-либо нагрубит, то я быстро забываю об этом. 

а) Да, б) скорее всего да, в) когда как, г) скорее нет, д) нет. 

24. Я стремлюсь и мне удается не втягивать себя в конфликты. 

а) Да, б) скорее всего да, в) когда как, г) скорее всего, нет, д) нет. 
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25. Считают ли Вас друзья, коллеги по работе человеком с «перспективой» (в плане 

профессионального роста)? 

а) Да, б) скорее да, в) когда как, г) скорее нет, д) нет. 

26. Как часто по своей личной инициативе Вы участвуете в дискуссиях, семинарах, 

конференциях? 

а) Часто, б) сравнительно часто, в) периодически, г) сравнительно редко, д) не участвую. 

27. В профессиональном плане (в плане профессионального самоопределения и 

повышения квалификации) в последние два года я имею продвижение. 

а) Да, б) скорее всего да, в) трудно сказать, г) скорее всего, нет, д) нет. 

28. Я считаю, что работу нужно делать тщательно и качественно или не делать вообще. 

а) Да, б) чаще всего, в) не любая работа требует одинаковой тщательности, г) мне не все 

в равной степени удается делать качественно, д) я делаю все быстро, но недостаточно 

качественно. 

29. Я могу одну и ту же работу неоднократно переделывать, вносить качественные 

улучшения. 

а) Да, б) чаще всего, в) когда как, г) скорее нет, д) нет. 

30. Были ли в Вас случаи, чтобы выполненную работу Ваш руководитель попросил Вас 

переделать еще раз? 

а) Такого я что-то не помню, б) очень редко, в) периодически, г) сравнительно часто, 

д) очень часто. 

 

 

 












