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УДК 612.461.255 

ОЦЕНКА ВЛИЯНИЯ УРОВНЯ ОБРАЗОВАНИЯ И СФЕРЫ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ  

НА ФОРМИРОВАНИЕ ЗДОРОВОГО ОБРАЗА ЖИЗНИ 

 

А.М. Касумьян, А.С. Касумьян, Н.И. Новицкий, А.В. Шпаковская, 5 курс 

 Научный руководитель – Н.В. Перегонцева, к.м.н., старший преподаватель 

Смоленская государственная медицинская академия 

 

Цель работы: Изучить влияние уровня образования и сферы деятельности на формирование 

здорового образа жизни. 

Задачи: 1). Изучить и сравнить отношение к здоровому образу жизни групп с различным уров-

нем образования и различной сферой деятельности; 2) Выявить закономерности влияния уровня 

образования и сферы деятельности на формирование здорового образа жизни 

Объект исследования: Всего в исследовании приняли участие  492 человека, из них – 50 

школьников и 442 взрослых. Были проанкетированы учащиеся гимназии им. Н.М.Пржевальского 

г.Смоленска; студенты СГМА, СГУ, СмолГУ, СФМЭИ; врачи СОКБ, КБСМП, ГКБ №1. 

Всем участникам исследования было предложено ответить на вопросы специально разработан-

ной анкеты. После статистической обработки данных нами были получены следующие результа-

ты: 

Рациональный режим дня соблюдают 24% школьников, 8% студентов 1 курса СГМА, 4% сту-

дентов 4 курса СГМА и 0% врачей. 

Занятия спортом популярны среди 24% школьников, 28% студентов 1 курса СГМА, 12% сту-

дентов 4 курса СГМА. 

Курит 8% школьников, 16% студентов 1 курса СГМА, 16% студентов 4 курса СГМА, 8 % вра-

чей. Кроме этого по 2% студентов 1 курса СГМА подвержены таким вредным привычкам, как ал-

когольная и наркотическая зависимость, неправильное питание и интернет. Считают лень вредной 

привычкой 21% врачей. 

Для укрепления здоровья 66% студентов 1 курса использует лекарства и витамины, среди сту-

дентов 4 курса таковых 44%, а среди врачей – 42%. 

Здоровым свой образ жизни считает 46% студентов 1 курса, 34% студентов 4 курса, 21% вра-

чей. 

Интересны результаты сравнения образа жизни студентов 4 курса разных ВУЗов г. Смоленска. 

Режим дня рационален у 9% студентов СГМА, 12% студентов СмолГУ, 0% студентов СФМЭИ, 

6% студентов СГУ. 

Курение распространено среди 16% студентов СГМА, 22% студентов СмолГУ, 44% студентов 

СФМЭИ, 24% студентов СГУ. 

Продолжительность сна достаточна у 12% студентов СГМА, 40% студентов СмолГУ,  14% сту-

дентов СФМЭИ, 43% студентов СГУ. 

Стрессам подвержено 52% студентов СГМА, 34% студентов СмолГУ, 7% студентов СФМЭИ, 

25% студентов СГУ. 

Свой образ жизни считают здоровым 34% студентов СГМА, 32% студентов СмолГУ,  40% сту-

дентов СФМЭИ, 38% студентов СГУ. 

Таким образом нами был сделан вывод о том, что уровень образования и сфера деятельности 

влияет на формирование взглядов о ЗОЖ. На основе полученных результатов можно дать следу-

ющие рекомендации: 

1. Основы ЗОЖ закладываются в семье. Выбирая занятия физической культурой, рациональ-

ное питание, прогулки на свежем воздухе родители делают важный вклад в здоровье будущего 

поколения. 

2. Преподаватели школ и ВУЗов не должны забывать о том, что составление рационального 

расписания, создание благоприятной психологической обстановки на занятиях, объяснение мате-
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риала в доступной форме уменьшат стрессовый фактор, сделают режим дня более рациональным, 

улучшат настроение как студентам, так и преподавателям. 

3. Если бы врачи соблюдали даже 50% рекомендаций, которые они дают своим пациентам, то 

гораздо меньше бы болели. 

4. Социальная реклама должна быть позитивной, интересной и ненавязчивой, позволяющей в 

первую очередь оценить все прелести ЗОЖ. 

 

УДК 338 

НАСЕЛЕНИЕ – НАШ ГЛАВНЫЙ КЛИЕНТ 

 

С.И. Климов,3 курс 

Научный руководитель – Л.П. Левченко, старший преподаватель 

Белорусский торгово-экономический университет 

 

Гармония розничного и корпоративного бизнеса залог – успеха на рынке банковских услуг. К 

сожалению, на сегодняшний день многие банки об этом забывают и отдают предпочтение корпо-

ративному направлению. Некоторые банки и вовсе не имеют опыта работы с населением. Счита-

ется, что розничный бизнес остается основной движущей силой роста банковского сектора. 

Взяв как пример лидера в оказании розничных услуг ―Беларусбанк‖ и отследив его успех, мож-

но смело говорить о том, что розничный бизнес может быть весьма прибыльным. Для нас важен 

каждый клиент – вот залог успеха, ведь доверие населения не так легко заслужить. Если промед-

лить в этом направлении, то можно упустить много клиентов. Следует помнить, что главной зада-

чей розничного бизнеса является предоставление услуг населению, отвечающих его потребностям, 

помогающих ему решать повседневные задачи и, вместе с тем, дающих возможность реализовать 

свои проекты. Не стоит забывать  о маркетинговой компании и степени доверия к банку. Ведь 

именно это и привлекает клиентов хранить свои сбережения в определенном банке. 

Конкуренция на рынке продажи розничных банковских услуг постоянно обостряется ключ к 

конкурентоспособности лежит в том, кто же из банков быстрее предоставит новую услугу, расши-

рит свою филиальную сеть, повысит оперативность и удобство обслуживания и тем самым расши-

рит свою клиентскую базу. 

Банк должен вести постоянную работу по поиску и внедрению новых форм взаимодействия с 

клиентами, привлечение их на обслуживание. Одной из таких форм является проведение «Дня 

клиента.». Это уникальная возможность для банка предоставлять свои услуги как более доступные 

и привлекательные, а для клиентов – получить компетентную консультацию по интересующим 

вопросам, не теряя личное время для посещения банковского учреждения. Но этим не стоит огра-

ничиваться. Многие банки в принципе не имеют службы поддержки клиентов и круглосуточной 

горячей линии, позвонив по которой клиенты легко смогли бы получить квалифицированные от-

веты от специалистов. Востребованной у населения остается услуга по осуществлению денежных 

переводов системы «Стриж», предоставление страховых услуг приобретает  большую популяр-

ность. Не теряет своей актуальности вопрос привлечения на обслуживание пенсионеров, которые 

традиционно имеют наибольшую приверженность к банковским сбережениям, людей проживаю-

щих в сельской местности, студентов 

Также стоит обратить внимание на перспективные направления развития банковских услуг. 

Мы все должны понимать, что современные банковские технологии и технические устройства, 

обеспечивающие развитие и сопровождение розничных банковских услуг, для банка постоянно 

дешевеют, а услуги с их использованием являются более качественными в сравнении с ручным 

трудом. В связи с этим для повышения качества предоставляемых банком услуг, сокращения опе-

рационных издержек, повышения доходности от деятельности розничного направления одной из 

приоритетных задач для руководителей розничного бизнеса должна стать организация работы по 

переводу населения на использование электронных технологий банковского обслуживания, таких 

как Интернет-банкинг, М-банкинг, приѐм платежей через устройства самообслуживания – инфо-

киоски, банкоматы, ЕРИП. Банк должен стремиться охватить все население республики возмож-

ностями современных сервисов карточных технологий, услугой массового подключения к Интер-

нет-банкингу, разъяснить преимущества такого обслуживания, ведь промедлив с данными услуга-

ми, банк потеряет клиента – нашего главного партнера в бизнесе. 
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