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Ðàññìàòðèâàþòñÿ òåîðåòè÷åñêèå ïîäõîäû è ìåòîäû ñåãìåíòèðîâàíèÿ ïðîìûøëåííûõ ðûíêîâ.
Äëÿ îáîñíîâàííîãî ñåãìåíòèðîâàíèÿ ïðîìûøëåííîãî ðûíêà ïðåäëàãàåòñÿ èñïîëüçîâàòü ìåòîäû
êëàñòåðíîãî àíàëèçà. Â êà÷åñòâå êðèòåðèåâ ïðèìåíåíû ïðèçíàêè êàê ìàêðî-, òàê è
ìèêðîñåãìåíòàöèè. Ïðèâåäåíû ðåçóëüòàòû ñåãìåíòèðîâàíèÿ ìåòîäîì êëàñòåðíîãî àíàëèçà ðûíêà
ïðîôèëåé èç ïîëèâèíèëõëîðèäà äëÿ èçãîòîâëåíèÿ îêîííûõ è äâåðíûõ áëîêîâ, ðàçðàáîòàíû
ðåêîìåíäàöèè ïî ôîðìèðîâàíèþ òîâàðíîãî àññîðòèìåíòà êîìïàíèè.

Çàòÿíóâøèéñÿ ìèðîâîé ýêîíîìè÷åñêèé
êðèçèñ ñîçäàåò ñåðüåçíûå ïðîáëåìû äëÿ ïðî-
ìûøëåííûõ ïðåäïðèÿòèé. Ñíèæàåòñÿ ñïðîñ
íà ïðîäóêöèþ, ïàäàþò îáúåìû èíâåñòèöèé,
âñå ýòî âåäåò ê óæåñòî÷åíèþ êîíêóðåíòíîé
áîðüáû, ê óñèëåíèþ öåíîâîé êîíêóðåíöèè.
Â òàêîé ñèòóàöèè êëþ÷åâûì ôàêòîðîì óñïå-
õà îðãàíèçàöèè ÿâëÿåòñÿ ïîâûøåíèå ýôôåê-
òèâíîñòè óïðàâëåíèÿ, êîòîðîå áàçèðóåòñÿ íà
âñåñòîðîííåì àíàëèçå ìàðêåòèíãîâîé èíôîð-
ìàöèè, íà èññëåäîâàíèè ïîâåäåíèÿ ïîòðåáè-
òåëåé, óòî÷íåíèè èõ íóæä è ïîòðåáíîñòåé.

Íà ïåðâûé ïëàí äëÿ ïðåäïðèÿòèÿ íà ïðî-
ìûøëåííîì ðûíêå âûõîäÿò çàäà÷è óïðàâëå-
íèÿ âçàèìîîòíîøåíèÿìè ñ ïîòðåáèòåëÿìè.
Çíàíèÿ îñîáåííîñòåé êàæäîãî êëèåíòà è åãî
ïîòðåáíîñòåé ïîçâîëÿþò îïòèìèçèðîâàòü çàò-
ðàòû íà ïðîäàæè è ìàðêåòèíã è ïîëó÷èòü ìàê-
ñèìàëüíóþ îòäà÷ó îò íàëàæèâàíèÿ ýôôåê-
òèâíîãî êîììóíèêàöèîííîãî âçàèìîäåéñòâèÿ
ñ ïîòðåáèòåëÿìè.

Ìàðêåòèíãîâûé àíàëèç äàåò âîçìîæíîñòü
ïîâûñèòü ýôôåêòèâíîñòü ðåàëèçàöèè ðûíî÷-
íîé ñòðàòåãèè, ÷òî ñóùåñòâåííî âëèÿåò íà
ïîâûøåíèå êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòè êîìïà-
íèè1. Îêðóæàþùàÿ ñðåäà ïðîìûøëåííîãî
ïðåäïðèÿòèÿ õàðàêòåðèçóåòñÿ äèíàìè÷íîñòüþ
è ïîñòîÿííûìè èçìåíåíèÿìè. Ðåàëèçàöèÿ
ïîëèòèêè óñòîé÷èâîãî ðàçâèòèÿ òðåáóåò îò
ýêîíîìè÷åñêèõ ñóáúåêòîâ çíàíèé î ïðîèñõî-
äÿùèõ èçìåíåíèÿõ, ãîòîâíîñòè ê íèì è ñïî-
ñîáíîñòè îïåðàòèâíî ðåàãèðîâàòü íà äåñòðóê-
òèâíûå âîçäåéñòâèÿ2.

Â óñëîâèÿõ óñèëåíèÿ êîíêóðåíöèè è òóð-
áóëåíòíîé âíåøíåé ñðåäû ìàðêåòèíãîâûé
àíàëèç íàïðàâëåí, â ÷àñòíîñòè, íà ãðàìîòíîå
ñåãìåíòèðîâàíèå ïîòðåáèòåëåé. Èíôîðìàöèþ
îá èõ ïðåäïî÷òåíèÿõ è îñîáåííîñòÿõ ïîâåäå-
íèÿ ìîæíî ïîëó÷èòü êàê ïîñðåäñòâîì ïîëå-
âûõ ìåòîäîâ èññëåäîâàíèÿ, òàê è èç âíóòðåí-
íåé îò÷åòíîñòè êîìïàíèè.

Àíàëèç òåîðåòè÷åñêèõ ïîäõîäîâ
è ìåòîäîâ ñåãìåíòèðîâàíèÿ

ïðîìûøëåííûõ ðûíêîâ
Ïðîöåññ ñåãìåíòèðîâàíèÿ ïîòðåáèòåëåé

íà ïðîìûøëåííûõ ðûíêàõ èìååò ðÿä îñîáåí-
íîñòåé. Ñ.Ï.  Êóù îïðåäåëÿåò íåîáõîäèìîñòü
ñåãìåíòèðîâàíèÿ ïðîìûøëåííûõ ðûíêîâ íå-
âîçìîæíîñòüþ óäîâëåòâîðèòü ïîòðåáíîñòè
âñåõ áèçíåñ-ïîòðåáèòåëåé3. Êîìïàíèè íà ïðî-
ìûøëåííûõ ðûíêàõ âûáèðàþò ïàðòíåðîâ íà
îñíîâå âçàèìíîãî èíòåðåñà â ñîòðóäíè÷åñòâå.
Â ðåçóëüòàòå ñåãìåíòèðîâàíèÿ ðûíîê äåëèò-
ñÿ íà îòíîñèòåëüíî îäíîðîäíûå ãðóïïû êîì-
ïàíèé, äëÿ êîòîðûõ ðàçðàáàòûâàþòñÿ èíäè-
âèäóàëüíûå ìàðêåòèíãîâûå ïðîãðàììû.
Äæ. Àíäåðñîí è Äæ. Íàðóñ ïðåäëàãàþò ïðåä-
ñòàâëÿòü íå ñòàíäàðòíûå, à ãèáêèå ðûíî÷íûå
ïðåäëîæåíèÿ âñåì ïðåäñòàâèòåëÿì ðûíî÷íî-
ãî ñåãìåíòà4.

Ò. Áîíîìà è Á. Øàïèðî â 1983 ã. ïðåäëî-
æèëè “ãíåçäîâîé ïîäõîä” ê ñåãìåíòèðîâàíèþ
ïðîìûøëåííûõ ðûíêîâ, êîòîðûé âêëþ÷àåò â
ñåáÿ ïÿòü ãðóïï êðèòåðèåâ: îòðàñëåâûå, îïå-
ðàöèîííûå, êðèòåðèè “òåõíè÷åñêèõ çàêóïîê”,
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ñèòóàöèîííûå êðèòåðèè è ëè÷íîñòíûå5. Ïðè
äàííîì ïîäõîäå âàæíà ëîãèêà äâèæåíèÿ îò
îáùèõ êðèòåðèåâ ê ÷àñòíûì, ëè÷íîñòíûì.
Ô. Êîòëåð ïðèâîäèò ñëåäóþùèå ïðèçíàêè ñåã-
ìåíòèðîâàíèÿ ïðîìûøëåííîãî ðûíêà: äåìîã-
ðàôè÷åñêèå (îòðàñëü, ðàçìåð êîìïàíèè, ìåñ-
òîðàñïîëîæåíèå); òåõíîëîãè÷åñêèå (òåõíîëî-
ãèÿ, ñòàòóñ ïîëüçîâàòåëÿ, âîçìîæíîñòè ïî-
òðåáèòåëÿ); îáóñëîâëåííûå ñèñòåìîé îðãàíè-
çàöèè çàêóïîê (îðãàíèçàöèÿ çàêóïî÷íîé äåÿ-
òåëüíîñòè, ñòðóêòóðà ïðèîðèòåòîâ, ïðèðîäà
ñóùåñòâóþùèõ âçàèìîîòíîøåíèé, îáùàÿ ïî-
ëèòèêà â îáëàñòè çàêóïîê, çàêóïî÷íûå êðèòå-
ðèè); ñèòóàöèîííûå (ñðî÷íîñòü ïîñòàâêè, çà-
ÿâêè íà òîâàð, ðàçìåð çàêàçà); èíäèâèäóàëü-
íûå (ñõîäñòâî ìåæäó ïîêóïàòåëåì è ïðîäàâ-
öîì, îòíîøåíèå ê ðèñêó, ïðèâåðæåííîñòü ñâî-
èì ïîñòàâùèêàì)6.

Ì.Ì. Ñìèðíîâà ðàçâèâàåò ïîäõîä
Æ.-Æ. Ëàìáåíà, êîòîðûé ðàçáèâàåò âåñü ïðî-
öåññ íà äâå ñòóïåíè: ìèêðîñåãìåíòèðîâàíèå
è ìàêðîñåãìåíòèðîâàíèå7. Â êà÷åñòâå ìàêðî-
êðèòåðèåâ ïðåäëàãàþòñÿ õàðàêòåðèñòèêè îò-
ðàñëåé ïðîìûøëåííîñòè, ãåîãðàôè÷åñêîå ìå-
ñòîðàñïîëîæåíèå è îðãàíèçàöèîííûå õàðàê-
òåðèñòèêè êîìïàíèè: åå ìàñøòàáû, ÷èñëåí-
íîñòü, îáúåì çàêóïîê, à ê êðèòåðèÿì ìèêðî-
ñåãìåíòèðîâàíèÿ ïðè÷èñëÿþòñÿ îñîáåííîñòè
ïîâåäåíèÿ ëèö, âîâëå÷åííûõ â ïðîöåññ çà-
êóïêè: âîñïðèèì÷èâîñòü ê èííîâàöèÿì, ëîÿëü-
íîñòü, îòíîøåíèå ê ðèñêó, îñîáåííîñòè ïðî-
öåññà ïðèíÿòèÿ ðåøåíèÿ î ïîêóïêå è äð.8

Á.Ï. Âîëîâèêîâ äåëàåò àêöåíò íà ìèêðî-
ñåãìåíòèðîâàíèè, ïîä÷åðêèâàÿ, ÷òî ñôîðìèðî-
âàòü è ðàíæèðîâàòü ãðóïïû èçäåëèé ïî êîíñò-
ðóêòèâíûì ïðèçíàêàì, ïîëüçóþùèìñÿ íàèáîëü-
øèì ñïðîñîì ó ïîòðåáèòåëÿ, ïîçâîëÿåò èìåííî
ìèêðîñåãìåíòàöèÿ. Ýòîò ïðîöåññ äàåò âîçìîæ-
íîñòü îáîñíîâàòü âûáîð è çàìåíó òåõíîëîãè-
÷åñêîãî îáîðóäîâàíèÿ äëÿ ïðîèçâîäñòâà ïðî-
äóêöèè, îòâå÷àþùåé òðåáîâàíèÿì ðûíêà9.

Ñ.Ã. Êóäåøîâà ïðåäëàãàåò ãðóïïèðîâàòü
ïîòðåáèòåëåé âûñîêîòåõíîëîãè÷íîé ïðîäóê-
öèè íà îñíîâå äâóõ ïîêàçàòåëåé: ýòî ðàçìåð
áèçíåñà ïðåäïðèÿòèÿ-ïîòðåáèòåëÿ è ýòàï åãî
æèçíåííîãî öèêëà10.

Ìîæíî çàêëþ÷èòü, ÷òî ïîäõîäû ê ñåãìåí-
òèðîâàíèþ ïðîìûøëåííîãî ðûíêà ðàçëè÷à-
þòñÿ, ïðåæäå âñåãî, ïîñëåäîâàòåëüíîñòüþ
ýòàïîâ è âûäåëåíèåì ãðóïï êðèòåðèåâ ñåã-
ìåíòèðîâàíèÿ. Â öåëîì ïîëó÷åí âûâîä, ÷òî
íåîáõîäèì êîìïëåêñíûé ïîäõîä ê ñåãìåíòè-

ðîâàíèþ ïðîìûøëåííûõ ðûíêîâ, ó÷èòûâàþ-
ùèé êàê ñïåöèôèêó îòðàñëè, òàê è òåõíîëî-
ãè÷åñêèå îñîáåííîñòè ñàìîãî ïðåäïðèÿòèÿ è
ïðîöåññà ïðèíÿòèÿ ðåøåíèÿ î ïîêóïêå.

Ïðè íåîäíîðîäíîñòè ïîòðåáèòåëåé íà
ïðîìûøëåííîì ðûíêå äëÿ îáîñíîâàííîé ñåã-
ìåíòàöèè àâòîðàìè ïðåäëàãàåòñÿ èñïîëüçî-
âàòü ìåòîäû êëàñòåðíîãî àíàëèçà, âêëþ÷àÿ â
íåãî â êà÷åñòâå êðèòåðèåâ îäíîâðåìåííî ïðè-
çíàêè ìàêðî- è ìèêðîñåãìåíòàöèè. Ýòî ïî-
çâîëÿåò ïðîâåñòè áîëåå ÷åòêîå è îáîñíîâàí-
íîå âûäåëåíèå öåëåâûõ ñåãìåíòîâ, à òàêæå
îïèñàòü îñîáåííîñòè ïîòðåáèòåëåé, ñîñòàâ-
ëÿþùèõ êàæäûé ñåãìåíò.

Ñîâðåìåííûå ïðèêëàäíûå êîìïüþòåðíûå
ïðîãðàììû äàþò âîçìîæíîñòü âêëþ÷èòü ñòàòè-
ñòè÷åñêèé àíàëèç â òåêóùóþ äåÿòåëüíîñòü êîì-
ïàíèé. Â ìèðîâîé ïðàêòèêå áèçíåñà ñòàíäàð-
òîì ïðåäñòàâëåíèÿ äàííûõ êîëè÷åñòâåííûõ
ìàðêåòèíãîâûõ èññëåäîâàíèé ÿâëÿåòñÿ ïðî-
ãðàììíûé êîìïëåêñ SPSS (Superior Performing
Software Systems). Îáðàáîòêà ðåçóëüòàòîâ
äàæå íåáîëüøèõ îïðîñîâ ñ ïîìîùüþ SPSS
äåëàåò èõ ãîðàçäî ýôôåêòèâíåå, à ïðè ìàñø-
òàáíûõ èññëåäîâàíèÿõ ïðîãðàììà ðåàëèçóåò
âåñü ñâîé ïîòåíöèàë. Ïðèìåíÿÿ SPSS äëÿ ìàð-
êåòèíãîâûõ èññëåäîâàíèé, ìîæíî ïðèíèìàòü
áîëåå âçâåøåííûå ðåøåíèÿ, ñ óâåðåííîñòüþ
ïðîãíîçèðîâàòü äàëüíåéøåå ðàçâèòèå è óëó÷-
øàòü ðåçóëüòàòû äåÿòåëüíîñòè êîìïàíèè11.

Êîìïëåêñíûì ìåòîäîì, ïîçâîëÿþùèì
îäíîâðåìåííî ó÷åñòü ðàçëè÷íûå êðèòåðèè
ñåãìåíòèðîâàíèÿ, ÿâëÿåòñÿ êëàñòåðíûé àíà-
ëèç, êîòîðûé â ìàðêåòèíãå ìîæåò ïðèìåíÿòü-
ñÿ äëÿ ðåøåíèÿ øèðîêîãî ñïåêòðà çàäà÷: ñåã-
ìåíòèðîâàíèÿ ðûíêà, àíàëèçà ïîâåäåíèÿ ïî-
òðåáèòåëåé, ïîçèöèîíèðîâàíèÿ, îïðåäåëåíèÿ
êîíêóðåíòíûõ âîçìîæíîñòåé òîâàðà, âûáîðà
òåñòîâûõ ðûíêîâ, ñîêðàùåíèÿ êîëè÷åñòâà
íàáëþäåíèé. Öåëü êëàñòåðíîãî àíàëèçà - ðàç-
áèåíèå íà îòíîñèòåëüíî îäíîðîäíûå ãðóïïû
îáúåêòîâ (ñîáûòèé, ðåñïîíäåíòîâ) íà îñíîâå
êðèòåðèåâ èõ ñõîæåñòè è ðàçëè÷èÿ.

Êðèòåðèåì äëÿ îïðåäåëåíèÿ ñõîæåñòè è
ðàçëè÷èÿ êëàñòåðîâ ÿâëÿåòñÿ ðàññòîÿíèå ìåæ-
äó òî÷êàìè íà äèàãðàììå ðàññåèâàíèÿ. Íàè-
áîëåå ðàñïðîñòðàíåííûé ñïîñîá îïðåäåëåíèÿ
ìåðû ðàññòîÿíèÿ ìåæäó êëàñòåðàìè - âû÷èñ-
ëåíèå åâêëèäîâà ðàññòîÿíèÿ:
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Äëÿ ïðèäàíèÿ áîëüøåãî âåñà áîëåå îò-
äàëåííûì äðóã îò äðóãà îáúåêòàì âû÷èñëÿ-
åòñÿ êâàäðàò åâêëèäîâà ðàññòîÿíèÿ:
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Èñïîëüçóåì âîçìîæíîñòè ìåòîäà êëàñòåð-
íîãî àíàëèçà äëÿ ñåãìåíòèðîâàíèÿ ðûíêà
ïðîôèëåé èç ïîëèâèíèëõëîðèäà (ÏÂÕ).

Ñåãìåíòèðîâàíèå ðûíêà ÏÂÕ-ïðîôèëåé
ñ ïîìîùüþ ìåòîäîâ
êëàñòåðíîãî àíàëèçà

Ðûíîê ÏÂÕ-ïðîôèëåé îòíîñèòñÿ ê ïðî-
ìûøëåííîìó ðûíêó. Îñíîâíûìè ïîòðåáèòå-
ëÿìè ÏÂÕ-ïðîôèëÿ ÿâëÿþòñÿ êîìïàíèè -
ïðîèçâîäèòåëè îêîííûõ è äâåðíûõ êîíñòðóê-
öèé, ðàáîòàþùèå íà ðûíêå èíäèâèäóàëüíî-
ãî ïîòðåáèòåëÿ.

Èñòî÷íèêîì èíôîðìàöèè äëÿ àíàëèçà
ïîñëóæèëà âíóòðåííÿÿ äîêóìåíòàöèÿ ÎÎÎ
“Àäåïëàñò”. Ýòà êîìïàíèÿ ïðîèçâîäèò øèðî-
êèé àññîðòèìåíò ïðîôèëüíî-ïîãîíàæíûõ èç-
äåëèé èç ïîëèâèíèëõëîðèäà.

Âûäåëèì íà îñíîâå ðàññìîòðåííûõ ìå-
òîäèê ñëåäóþùèå êðèòåðèè ñåãìåíòèðîâàíèÿ
ðûíêà ÏÂÕ-ïðîôèëÿ.

1. Îáùèå êðèòåðèè:
ãåîãðàôè÷åñêîå ìåñòîíàõîæäåíèå;
ðàçìåð ïîòðåáèòåëÿ.

2. Îïåðàöèîííûå ïðèçíàêè:
îñîáåííîñòè òåõíîëîãèè ïîòðåáèòåëÿ;
àêòèâíîñòü ïîòðåáëåíèÿ;
îáúåì ïàðòèé ïîñòàâîê.
3. Îñîáåííîñòè âçàèìîîòíîøåíèé ñ ïî-

òðåáèòåëåì.
4. Ñèòóàöèîííûå ôàêòîðû:
ñðî÷íîñòü;
ðàçìåð çàêàçà.
Âûáîðêà ñîñòàâèëà 150 êîìïàíèé, ðàáî-

òàþùèõ ñ ÎÎÎ “Àäåïëàñò” áîëåå 3 ëåò.
Öåëü ïðîâåäåíèÿ êëàñòåðíîãî àíàëèçà -

âûÿâëåíèå îäíîðîäíûõ ãðóïï ïîòðåáèòåëåé
ñ ïîçèöèè óñòàíîâîê ïî îòíîøåíèþ ê àññîð-
òèìåíòó êîìïàíèè “Àäåïëàñò”, ãåîãðàôè÷åñ-
êîãî ìåñòîðàñïîëîæåíèÿ, àêòèâíîñòè ïîòðåá-
ëåíèÿ è îáúåìà ïàðòèé ïîñòàâîê.

Êëàññèôèêàöèÿ ïîòðåáèòåëåé íà îñíîâå
ïîòðåáèòåëüñêèõ ïðåäïî÷òåíèé ïðîâîäèëàñü ïî
ñëåäóþùèì òîâàðíûì ëèíèÿì: ïðîôèëüíàÿ ñè-
ñòåìà 3-é ñåðèè; ïðîôèëüíàÿ ñèñòåìà 4-é ñå-
ðèè; ïðîôèëüíàÿ ñèñòåìà 7-é ñåðèè; äâåðíûå
ïðîôèëüíûå ñèñòåìû; ïîäîêîííèêè; óïëîòíè-
òåëè; àðìèðîâàííûé ïðîôèëü; øòàïèê (ðèñ. 1).

Êëàññèôèêàöèÿ ïðîâîäèëàñü ñ èñïîëüçî-
âàíèåì èåðàðõè÷åñêîãî àíàëèçà ìåòîäîì
ìåæãðóïïîâîãî ñâÿçûâàíèÿ è êâàäðàòà ðàñ-
ñòîÿíèÿ Åâêëèäà â êà÷åñòâå ìåòðèêè ðàññòîÿ-
íèÿ ìåæäó öåíòðàìè ñ ïîìîùüþ ïðîãðàìì-
íîãî êîìïëåêñà SPSS 20.0.
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Ðèñ. 1. Êëàñòåðíûé àíàëèç íà îñíîâå ïîòðåáèòåëüñêèõ ïðåäïî÷òåíèé:
ïîñòàíîâêà öåëè èññëåäîâàíèÿ

(2)
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Èåðàðõè÷åñêèé àíàëèç ïîçâîëèë äåòàëü-
íî èññëåäîâàòü ñòðóêòóðó ðàçëè÷èé ìåæäó
îáúåêòàìè è âûáðàòü îïòèìàëüíîå êîëè÷åñòâî
êëàñòåðîâ. Ôîðìèðîâàíèå êëàñòåðîâ ïðîâîäè-
ëîñü ìåòîäîì ñëèÿíèÿ. Èñõîäíûå êëàñòåðû
óâåëè÷èâàþòñÿ ïóòåì îáúåäèíåíèÿ îáúåêòîâ
äî òåõ ïîð, ïîêà íå áóäåò ñôîðìèðîâàí åäèí-
ñòâåííûé êëàñòåð, ñîäåðæàùèé âñå äàííûå.
Ñïîñîáîì îáúåäèíåíèÿ âûáðàíî ìåæãðóïïî-
âîå ñâÿçûâàíèå, íàçûâàåìîå íåâçâåøåííûì
ïîïàðíî-ãðóïïîâûì ìåòîäîì ñ èñïîëüçîâàíè-
åì àðèôìåòè÷åñêèõ ñðåäíèõ - àíãëèéñêàÿ àá-
áðåâèàòóðà UPGMA. SPSS âû÷èñëÿåò íàèìåíü-
øåå ñðåäíåå ðàññòîÿíèå ìåæäó âñåìè ïàðàìè
ãðóïï è îáúåäèíÿåò äâå íàèáîëåå áëèçêèå ãðóï-
ïû. Ïîýòàïíî ñîçäàþòñÿ êëàñòåðû, îáúåäèíÿ-
þùèå îáúåêòû ñ íàèìåíüøèì ðàññòîÿíèåì
äðóã îò äðóãà. Â ðåçóëüòàòå äàííîãî àíàëèçà
áûëî ïðèíÿòî ðåøåíèå î òðåõ êëàñòåðàõ, êî-
òîðûå ÿâëÿþòñÿ íàèáîëåå ïîëíîöåííûìè ñ
òî÷êè çðåíèÿ êîëè÷åñòâà êîìïàíèé, ïîïàâøèõ
â êàæäûé êëàñòåð, - 87, 33 è 29 êîìïàíèé.

Íà ðèñ. 2 ïðåäñòàâëåíà õàðàêòåðèñòèêà
ïîëó÷åííûõ ïðîôèëåé ñðåäíèõ çíà÷åíèé êëà-
ñòåðîâ ïî ïîòðåáèòåëüñêèì ïðåäïî÷òåíèÿì.

Äàííûå î ïðåäïî÷òåíèÿõ ïîòðåáèòåëåé èìå-
þò áèíàðíîå ðàñïðåäåëåíèå (1 - ïðèîáðåòà-
þò äàííûé òîâàð, 2 - íå ïðèîáðåòàþò äàí-
íûé òîâàð), ñëåäîâàòåëüíî, ÷åì áëèæå ê 1
ñðåäíåå çíà÷åíèå, òåì áîëåå ÷àñòî ïðèîáðå-
òàåòñÿ äàííàÿ òîâàðíàÿ ãðóïïà.

Â ðåçóëüòàòå àíàëèçà ïîëó÷åííîãî ãðà-
ôèêà ñåãìåíòû ïîòðåáèòåëåé ìîæíî îõàðàê-
òåðèçîâàòü ñëåäóþùèì îáðàçîì:

ñåãìåíò 1 - 87 ïðåäïðèÿòèé (58%) - óç-
êèé ñïðîñ, ïîòðåáèòåëè ïðèîáðåòàþò òîëüêî
îïðåäåëåííûå âèäû ïðîäóêöèè, â îñíîâíîì
ýòî 1 - 2 àññîðòèìåíòíûå ãðóïïû. Íàèáîëåå
÷àñòî ïðèîáðåòàþòñÿ ïðîôèëü 3-é ñåðèè, ïî-
äîêîííàÿ äîñêà, øòàïèê;

ñåãìåíò 2 - 34 ïðåäïðèÿòèÿ (22%) - èçáè-
ðàòåëüíûé ñïðîñ, ïîòðåáèòåëè ïðåäïî÷èòàþò
ïðîôèëü 3-é ñåðèè, øòàïèê, ïðîôèëü Ò-îáðàç-
íûé äâåðíîé, ïðè÷åì ïðîôèëü 3-é ñåðèè ïðåä-
ïî÷èòàþò âñå ïîòðåáèòåëè äàííîãî ñåãìåíòà;

ñåãìåíò 3 - 29 ïðåäïðèÿòèé (20%) - øè-
ðîêèé ñïðîñ, ïîòðåáèòåëè ïðåäïî÷èòàþò ðàç-
íîîáðàçíûå àññîðòèìåíòíûå ãðóïïû, êîëè÷å-
ñòâî òèïîâ ïðîäóêöèè, çàêàçûâàåìûõ ïîòðå-
áèòåëÿìè, îò 4 äî 7. Ïðè ýòîì 21% äàííûõ

 
Ðèñ. 2. Ñðåäíèå çíà÷åíèÿ ñòàíäàðòèçèðîâàííûõ ïåðåìåííûõ

äëÿ êëàñòåðîâ ïî ïîòðåáèòåëüñêèì ïðåäïî÷òåíèÿì



104

Âåñòíèê Ñàìàðñêîãî ãîñóäàðñòâåííîãî ýêîíîìè÷åñêîãî óíèâåðñèòåòà. 2015. № 9 (131)

êëèåíòîâ îäíîâðåìåííî çàêàçûâàþò âñå òðè
òèïà ïðîôèëÿ, îñòàëüíûå 79% çàêàçûâàþò
äâà òèïà ïðîôèëÿ.

Ñëåäóþùèì øàãîì ñåãìåíòàöèè ñòàë ó÷åò
ãåîãðàôè÷åñêîãî ðàñïîëîæåíèÿ ïîòðåáèòå-
ëåé. Äîëè ïîòðåáèòåëåé ÏÂÕ-ïðîôèëÿ êîì-
ïàíèè “Àäåïëàñò” ïî ãåîãðàôè÷åñêèì ðåãèî-
íàì ïðåäñòàâëåíû íà ðèñ. 3.

Íàèáîëüøåå êîëè÷åñòâî ïîòðåáèòåëåé
ÎÎÎ “Àäåïëàñò” ñîñðåäîòî÷åíî â Åêàòåðèí-
áóðãå è Ñâåðäëîâñêîé îáëàñòè.

Äëÿ òîãî ÷òîáû ñâÿçàòü ïîòðåáèòåëüñêèå
ïðåäïî÷òåíèÿ ñ òåððèòîðèàëüíûì ðàñïîëîæå-
íèåì êîìïàíèé ïîòðåáèòåëåé, ïîñòðîèì òàá-
ëèöó ñîïðÿæåííîñòè (òàáë. 1).

Íà îñíîâàíèè òàáëèöû ñîïðÿæåííîñòè
ïîëó÷åíû ñëåäóþùèå âûâîäû:

ê ñåãìåíòó óçêîãî ñïðîñà â îñíîâíîì
îòíîñÿòñÿ ïðåäïðèÿòèÿ, ðàñïîëîæåííûå â Åêà-
òåðèíáóðãå (33,3%), Ñâåðäëîâñêîé îáëàñòè
(13,1%), Îìñêå (12,1%) è Ìîñêâå (10%).
Ïðè÷åì ïîòðåáèòåëè èç Îìñêà ïðåäñòàâëÿþò
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Ðèñ. 3. Äîëè ïîòðåáèòåëåé ÏÂÕ-ïðîôèëÿ ÎÎÎ “Àäåïëàñò” ïî ãåîãðàôè÷åñêèì ðåãèîíàì

Òàáëèöà 1
Òàáëèöà ñîïðÿæåííîñòè “Ãåîãðàôè÷åñêîå ìåñòîðàñïîëîæåíèå - ñåãìåíòû

ïî ïîòðåáèòåëüñêèì ïðåäïî÷òåíèÿì” (ïî ðåçóëüòàòàì èåðàðõè÷åñêîãî àíàëèçà), %

Сегменты по потребительским предпочтениям Город 
узкий спрос избирательный спрос широкий спрос 

Итого 

Екатеринбург 33,3 50,0 52,9 39,3 
Свердловская обл. 13,1 8,8 5,9 11,3 
Омск 12,1 0,0 0,0 8,0 
Тюмень 7,1 2,9 0,0 5,3 
Пермь 3,0 0,0 23,5 4,7 
Москва 10,1 5,9 0,0 8,0 
Абакан 1,0 0,0 0,0 0,7 
Казахстан 3,0 0,0 5,9 2,7 
Челябинск 4,0 8,8 0,0 4,7 
Уфа 4,0 5,9 0,0 4,0 
ХМАО 5,1 5,9 0,0 4,7 
Курган 2,0 5,9 5,9 3,3 
Кемерово 0,0 5,9 5,9 2,0 
Новосибирск 2,0 0,0 0,0 1,3 
Итого 100,0 100,0 100,0 100,0 
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òîëüêî óçêèé ñïðîñ, íè îäíî ïðåäïðèÿòèå èç
ýòîãî ãîðîäà íå ïîïàëî â äðóãèå ñåãìåíòû;

ñåãìåíò èçáèðàòåëüíîãî ñïðîñà â îñ-
íîâíîì ïðåäñòàâëåí êîìïàíèÿìè ã. Åêàòåðèí-
áóðãà (50%). Òàêæå ïî 8,8% ñîñòàâëÿþò
ïðåäïðèÿòèÿ ×åëÿáèíñêà è Ñâåðäëîâñêîé îá-
ëàñòè. Ýòî ìîæíî îáúÿñíèòü òåì, ÷òî ïðîèç-
âîäèòåëè îêîííûõ êîíñòðóêöèé çàêàçûâàþò
ïðîôèëü è äðóãèå êîìïëåêòóþùèå ïî ôàêòó
ïîñòóïëåíèÿ çàêàçà îò èíäèâèäóàëüíûõ ïî-
òðåáèòåëåé. Òàêèì îáðàçîì, ïðåäïî÷òåíèÿ
ïðîèçâîäèòåëåé çàâèñÿò îò ïðåäïî÷òåíèé êî-
íå÷íîãî ïîòðåáèòåëÿ îêíà, ïîýòîìó âàæíî
ìàêñèìàëüíî áëèçêîå òåððèòîðèàëüíîå ðàñ-
ïîëîæåíèå ïîòðåáèòåëåé è ïðîèçâîäèòåëÿ, àñ-
ñîðòèìåíò ñêëàäñêèõ çàïàñîâ êîòîðîãî ïîçâî-
ëÿåò âûáðàòü íóæíûé ÏÂÕ-ïðîôèëü;

ñåãìåíò øèðîêîãî ñïðîñà ïðåäñòàâëåí
êîìïàíèÿìè ã. Åêàòåðèíáóðãà (52,9%) è
ã. Ïåðìè (23,5%), ïðè÷åì ïîäàâëÿþùåå áîëü-
øèíñòâî ïåðìñêèõ êîìïàíèé âõîäÿò èìåííî
â ýòîò ñåãìåíò.

Ðàññìîòðèì ïîëó÷åííûå ñåãìåíòû ïî
îáúåìàì ïîòðåáëåíèÿ (òàáë. 2).

Îáùèé îáúåì ïîòðåáëåíèÿ â 2014 ã. êîì-
ïàíèÿìè ñåãìåíòà øèðîêîãî ñïðîñà ñîñòàâèë

26,4% îò îáùåãî ïîòðåáëåíèÿ, ïðè ýòîì â
äàííûé êëàñòåð âõîäÿò òîëüêî 29 ïðåäïðèÿ-
òèé-êëèåíòîâ. Ñåãìåíòû óçêîãî è èçáèðàòåëü-
íîãî ñïðîñà îáåñïå÷èâàþò ïðèìåðíî îäèíà-
êîâóþ äîëþ äîõîäà êîìïàíèè “Àäåïëàñò”, ïðè
ýòîì äîëÿ ïðåäïðèÿòèé, âõîäÿùèõ â ñåãìåíò
óçêîãî ñïðîñà, çíà÷èòåëüíî áîëüøå (58%),
÷åì äîëÿ ïðåäïðèÿòèé ñåãìåíòà èçáèðàòåëü-
íîãî ñïðîñà (22%).

Àíàëèçèðóÿ ÷àñòîòó ïîòðåáëåíèÿ â êàæ-
äîì ñåãìåíòå (ðèñ. 4), ìîæíî óâèäåòü, ÷òî
áîëüøèíñòâî ïîòðåáèòåëåé ïðèîáðåòàþò ïðî-
äóêöèþ ÎÎÎ “Àäåïëàñò” åæåìåñÿ÷íî.

Ñàìûé áîëüøîé ïðîöåíò ïîòðåáèòåëåé,
ïîêóïàþùèõ ïðîäóêöèþ åæåìåñÿ÷íî, ïðåäñòàâ-
ëåí â ñåãìåíòå øèðîêîãî ñïðîñà - 72%; â ñåã-
ìåíòàõ óçêîãî è èçáèðàòåëüíîãî ñïðîñà - 56%
è 68%, ñîîòâåòñòâåííî. Â ñåãìåíòå óçêîãî ñïðî-
ñà ñàìûé áîëüøîé ïðîöåíò ïîòðåáèòåëåé, ïðè-
îáðåòàþùèõ ïðîäóêöèþ 1 ðàç â ãîä, - 22%.

Ñ ó÷åòîì îñîáåííîñòåé õàðàêòåðèñòèê
êàæäîãî ñåãìåíòà ðàçðàáîòàíû ðåêîìåíäàöèè
ïî ôîðìèðîâàíèþ òîâàðíîãî àññîðòèìåíòà,
êîòîðûå ïðåäñòàâëåíû â òàáë. 3.

Ðåçóëüòàòû ïðîâåäåííûõ èññëåäîâàíèé
íàãëÿäíî ïðîäåìîíñòðèðîâàëè âîçìîæíîñòè

Òàáëèöà 2
Õàðàêòåðèñòèêè ñåãìåíòîâ ïîòðåáèòåëåé ÎÎÎ “Àäåïëàñò”, 2014 ã.

Характеристика Кол-во предприятий Доля предприятий, % Доля дохода, % 
Узкий спрос 87 58 37,6 
Избирательный спрос 34 22 36 
Широкий спрос 29 20 26,4 
Итого 150 100 100 
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Ðèñ. 4. ×àñòîòà ïðèîáðåòåíèÿ ïðîäóêöèè ÎÎÎ “Àäåïëàñò” â 2014 ã.
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êîìïëåêñíîãî ïðîâåäåíèÿ ñåãìåíòèðîâàíèÿ
ïðîìûøëåííûõ ðûíêîâ, âêëþ÷àÿ â àíàëèç â
êà÷åñòâå êðèòåðèåâ îäíîâðåìåííî ïðèçíàêè
ìàêðî- è ìèêðîñåãìåíòàöèè. Èåðàðõè÷åñêèé
êëàñòåðíûé àíàëèç ìåòîäîì ìåæãðóïïîâîãî
ñâÿçûâàíèÿ è êâàäðàòà ðàññòîÿíèÿ Åâêëèäà â
êà÷åñòâå ìåòðèêè ðàññòîÿíèÿ ìåæäó öåíòðà-
ìè, âûïîëíåííûé ñ ïîìîùüþ ïðîãðàììíîãî
êîìïëåêñà SPSS 20.0, ïîçâîëèë ñôîðìèðî-
âàòü òðè ñåãìåíòà îäíîðîäíûõ ãðóïï ïîòðå-
áèòåëåé ñ ïîçèöèè óñòàíîâîê ïî îòíîøåíèþ
ê àññîðòèìåíòó, ãåîãðàôè÷åñêîãî ìåñòîðàñ-
ïîëîæåíèÿ, àêòèâíîñòè ïîòðåáëåíèÿ è îáúå-
ìà ïàðòèé ïîñòàâîê.

Ïîëó÷åííûå ðåçóëüòàòû ïîçâîëÿþò êîì-
ïàíèè ðàçðàáîòàòü èíäèâèäóàëüíûå ìàðêåòèí-

Òàáëèöà 3
Ðåêîìåíäàöèè ïî ôîðìèðîâàíèþ òîâàðíîãî àññîðòèìåíòà

ãîâûå ïðîãðàììû äëÿ êàæäîãî ñåãìåíòà, ïðè-
çâàííûå ïîâûñèòü ìîòèâàöèþ ïîòðåáèòåëåé
ê óâåëè÷åíèþ ÷àñòîòû ïîêóïîê, ê ðàñøèðå-
íèþ íàèìåíîâàíèé ïîòðåáëÿåìîé ïðîäóêöèè,
à òàêæå ê ñîõðàíåíèþ è ðàçâèòèþ ïàðòíåðñ-
êèõ îòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè.

Ñåãìåíòàöèÿ â ïðîìûøëåííîì ìàðêåòèí-
ãå ÿâëÿåòñÿ âàæíûì ýòàïîì ðàçðàáîòêè êîì-
ïëåêñíîé ìàðêåòèíãîâîé ñòðàòåãèè. Èñïîëü-
çîâàíèå ñòàòèñòè÷åñêèõ ìåòîäîâ â îöåíêå
ðûíî÷íîé ñèòóàöèè, ñåãìåíòèðîâàíèè, ïîçè-
öèîíèðîâàíèè è ïðîãíîçèðîâàíèè ðûíî÷íîé
äåÿòåëüíîñòè ïðåäïðèÿòèé ïîçâîëÿåò êîìïà-
íèÿì ïîâûñèòü ýôôåêòèâíîñòü ïðèíèìàåìûõ
óïðàâëåí÷åñêèõ ðåøåíèé è ñòàíîâèòñÿ îäíèì
èç ôàêòîðîâ ðîñòà óðîâíÿ èõ êîíêóðåíòî-

Сегмент Характеристики сегмента Потенциальные возможности  
товарного ассортимента 

Узкий спрос Доля предприятий - 58%. 
Доля дохода - 37,6%. 
Представлен потребителями из 13 регионов, большин-
ство из которых расположено в Екатеринбурге (33,3%), 
Свердловской области (13,1%), Омске (12,1%) и Москве 
(10%). Приобретают только определенные виды продук-
ции, в основном 1-2 ассортиментные группы. Наиболее 
часто приобретаются профиль 3-й серии, подоконная 
доска, штапик. 56% потребителей данного сегмента 
приобретают продукцию ежемесячно, 22% - 1 раз в год 

Обеспечение постоянных складских запасов: 
 профиль 3-й серии;  
 подоконная доска;  
 штапик. 
Большой процент разовых покупок, поэтому 
необходима индивидуальная работа с каж-
дым потребителем по расширению ассорти-
мента заказов и увеличению частоты покупок 

Избира-
тельный 
спрос 

Доля предприятий - 22%. 
Доля дохода - 36%. 
В сегмент вошли потребители из 9 регионов,  
большинство из них - компании г. Екатеринбург (50%).  
Также по 8,8% составляют предприятия Челябинска 
и Свердловской области. Важно близкое расположение 
склада с широким товарным ассортиментом.  
Потребители предпочитают профиль 3-й серии,  
профиль Т-образный дверной и штапик;  
68% потребителей приобретают продукцию ежемесячно, 
17% - ежеквартально 

Обеспечение постоянных складских запасов: 
 профиль 3-й серии;  
 профиль Т-образного дверного; 
 штапик. 
Регулярное информирование  
потребителей о товарном ассортименте, 
представленном на складе 

Широкий 
спрос 

Доля предприятий - 20%. 
Доля дохода - 26,4%. 
В сегмент вошли потребители из 6 регионов, компании  
г. Екатеринбурга (52,9%) и г. Перми (23,5%).  
Потребители предпочитают разнообразные 
ассортиментные группы, количество типов продукции, 
заказываемых потребителями, от 4 до 7. При этом 21% 
данных клиентов одновременно заказывают все три типа 
профиля, остальные 79% заказывают два типа профиля. 
Единственный сегмент, потребляющий  
армированный профиль; 72% потребителей  
приобретают продукцию ежемесячно, 13% - 1 раз  
в два месяца 

Регулярное обеспечение требуемых  
объемов всех видов выпускаемой  
продукции: 
 профильная система 3-й серии; 
 профильная система 4-й серии; 
 профильная система 7-й серии; 
 дверные профильные системы; 
 подоконники; 
 уплотнители; 
 армированный профиль; 
 штапик. 
Изучение потенциального спроса  
и разработка предложений  
по расширению ассортимента 
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ñïîñîáíîñòè. Èñïîëüçîâàíèå ìåòîäîâ êëàñ-
òåðíîãî àíàëèçà â êîìïëåêñå ïîçâîëÿåò ëó÷-
øå ïîíÿòü ñòðóêòóðó èíôîðìàöèîííûõ äàí-
íûõ, âûáðàòü îïòèìàëüíîå êîëè÷åñòâî êëàñ-
òåðîâ, îöåíèòü èõ ïîòåíöèàëüíûå âîçìîæíî-
ñòè è âêëþ÷èòü ðåçóëüòàòû àíàëèçà â èíôîð-
ìàöèîííóþ ñèñòåìó ìàðêåòèíãà êîìïàíèè äëÿ
äàëüíåéøåãî ïðèíÿòèÿ ýôôåêòèâíûõ ìàðêå-
òèíãîâûõ ðåøåíèé.
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