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Образовательные стратегии населения

Осенью 2002 фондом «Общественное мнение» был проведен опрос семей России. Из общероссийской выборки 37% семей удовлетворяли условию отбора респондентов – наличию детей от 13 до 20 лет. 80% семей, удовлетворявших требованию отбора интервью было проведено полностью согласно процедуре. 10% отказались от интервью, в 9% случаев не удалось застать ресопндента дома. Таким образом, по общероссийской выборке было получено 2642 результативных интервью.

Кроме общероссийского опроса, был проведен опрос в Перми и Пермской области. По опроснику, аналогичному общероссийскому, были опрошены 1320 родителей, 387 школьных преподавателей и 198 преподавателей Вузов. Вопросы в их анкетах были сформулированы таким образом, что позволяли сравнить суждения разных сторон  по вопросам оплаты образовательных услуг.

Кратко повторим основные выводы. сделанные в этом исследовании:

1. По результатам общероссийского опроса можно отметить, что все слои населения понимают необходимость высшего образования. Подавляюшее большинство респондентов 93% хотели бы, или «скорее хотели бы», что бы их дети получили высшее образование. Но дальнейшие стратегии родителей в получении высшего образования зависят от многих факторов. Одна низ гипотез состояла в том, что родители сознательно или неосознанно выстраивают образовательные стратегии своего ребенка в зависимости от экономического положения своей семьи и других социальных факторов.

2. Доходно-образовательные страты сами себя воспроизводят. Самой сплоченной и склонной себя воспроизводить является страта высокообразованных. Ее стратегии наименее дифференцированы, они охотнее других идут на затраты на поступление и получение высшего образования, более других готовы идти на денежные затраты, для них высшее образование является неоспоримой ценностью, которую они хотят безусловно передать своим детям.

3. Для средне- и низкообразованныъх страт возможность получения и стратегии в получении высшего образования определяются прежде всего уровнем доходов этих групп. Высшее образование так же является ценностью, но влияние фактора доходности в этих группах выражено гораздо сильней.

4. Для малодоходных групп присуща специальная стратегия получения высшего образования, выстраивание более длительной образовательной цепи. Промежуточным звеном в получении высшего образования является техникумы. Они требуют меньших средств на поступление. 

5. Кроме того, есть особая группа стратегий, присущая низко доходным семьям. Она начинает проявляться еще на уровне выбора образования в школе или ПТУ. Как правило, учащиеся ПТУ априори ориентируются на прекращение образования и дальнейшую работу.

6. Можно увидеть такую зависимость в планировании образовательных стратегий: чем лучше учится ребенок, тем более уверенно родители планируют образовательные стратегии. При этом родители не сильно противопоставляют две альтернативы: обучение vs работа. Просто родители говорят о продолжении обучения с меньшей уверенностью. Чем хуже учатся дети, те больший процент родителей выбирают менее определенную альтернативу «скорее продолжал учебу». 

7. Небезынтересно посмотреть на факторы, влияющие на успеваемость детей. 

Так, группа отличников является самой значимой: Среди отличников девочек в два раза больше, чем мальчиков. Среди хорошистов мальчиков и девочек примерно одинаковое количество, А среди троечников мальчиков намного больше. Кроме того, успеваемость детей в значительной степени зависит от образования родителей. Так, у родителей с высшим образованием детей-отличников 44,5%, а у родителей с начальным образованием – всего 11,3%. Хорошистов примерно одинаковое количество во всех слоях. Троечники преобладают у родителей с начальным и средним образованием.

8. Можно выделить следующие целевые группы получения высшего образования.

«Ядро»: Те, кто ответил, что хочет дать ребенку высшее образование, готов пойти на материальные затраты, и при этом знает, что получение образования связано со значительными материальными затратами. Итак, общая характеристика группы «ядро»: активная жизненная позиция, обеспеченность и готовность пользования кредитом для получения высшего образования. Основной характеристикой этой группы является высокодоходность: они осознают ценность высшего образования и имеют все возможности, что бы реализовать эти требования.

«Резерв»: те, кто ответил, что что хочет дать ребенку высшее образование, готов пойти на материальные затраты, но при этом считает, что образование можно получить без особых материальных затрат. Итак, общая характеристика группы «резерв» следующая: семья является не столько адаптированной к современной жизни, сколько чувствует  возможность положительных перемен. Далее, попадание в эту группу зависит от личных характеристик респондентов (пол, возраст, образование) и их детей. На попадание в эту группу так же влияет готовность взять кредит на образование, но почти не влияет среднедушевой доход и размер затрат на образование. Резюмируя, можно сказать, что эта группа скорее зависит от установок респондентов, чем от их доходов.

«Поле агитации». Те, кто выбрал высшее образование для своего ребенка, но не готов пойти на материальные затраты ради образования ребенка, или затруднился ответить на этот вопрос. Резюмируя, эту группу можно описать следующим образом: группа без высоких доходов, не адаптированная к современной жизни и без особых надежд на улучшение ситуации. Они осознают необходимость высшего образования, но так же осознают и то, что не готовы профинансировать обучение ребенка. Поэтому дальнейшие оценки возможности высшего образования связаны с конкретными характеристиками ребенка.

«Аутсайдеры» – они не выбрали высшее образование

9. Потребители за удаление государства из цепи денежного обращения в образовании. Как родители, так и преподаватели предпочитают при взаимных расчетах общаться напрямую, без участия организаций и государственных структур. Можно сделать промежуточный вывод о том, что высветлить все теневые потоки в образовании невозможно. 

10. Одно из последних явлений образовательной системы – существование внутренних связей между образовательными учреждениями, которые помогают осуществлять переход из школы в вуз Более половины преподавателей вузов (60%) признали, что между их вузом и школами существуют определенные договоренности, связи 

Связи могут быть как формальными, так и неформальными – на уровне личных связей, однако они выгодны обеим сторонам: и вузу, который получает более подготовленных студентов, так и школе, которая уверена в будущем поступлении своих выпускников. Почти все преподаватели вузов (87%), кто упомянул о связях вуза со школой, признают, что эти связи помогают выпускникам школы поступить в вузы







