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О чём поговорим сегодня

Сегментация вообще

Сегментация на факторах выбора продукта

Сегментация на работах из JTBD

Сегментация на полезностях из Conjoint

Оцениваем качество сегментации 

Итоги
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Наши курсы

СЕГМЕНТАЦИЯ В 
КОЛИЧЕСТВЕННЫХ 
ИССЛЕДОВАНИЯХ

Ноябрь 2025 года
5 модулей

Подготовка переменных. 
Корреляция и факторизация. 
Кластерный анализ. Методы 
объединения и метрики 
пространства. Устойчивость 
сегментов. Описание 
сегментов. Дискриминантный 
анализ. Обучение сегментации 
и создание Typing Tool
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Сегментация 
вообще
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Выгода от продукта

Факторы выбора

Полезности атрибутов

Желаемое эмоциональное состояние

Возраст

Пол

Социальная группа

Жизненная стадия 

Basic vs. Premium

Mass – Mass Affluent – Affluent 

Репертуар

Объем потребления

Частота покупки

Посещение мест досуга

Проведение свободного времени

Психографика

Стиль жизни

Вовлеченность

Интерес

Склонность к риску
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1. Отбор и подготовка 
кластеризующих переменных

2. Выделение 
и описание сегментов

3. Валидизация сегментов 
и оценка устойчивости

▪ Снижение размерности, уход от 
большого количества исходных 
переменных к нескольким 
латентным факторам, 
стандартизация, нормировка

▪ Поиск устойчивых групп 
потребителей, схожих между 
собой, и как можно сильнее 
различающихся между 
сегментами

▪ Проверка устойчивости 
полученного решения, 
интерпретация сегментов

▪ Разведочный факторный 
анализ (PCA / CatPCA)

▪ Множественный анализ 
соответствий 

▪ Корреляционный анализ

▪ Кластерный анализ

▪ K-means

▪ Иерархический

▪ TwoStep

▪ Tau-B и Tau-C Кендалла 

▪ Дискриминантный 
анализ
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▪ Выбор кластеризующих переменных и способ их перекодировки

▪ Метод кластерного анализа

▪ Расстояние 

▪ Количество кластеров

▪ Устойчивость 

▪ Содержательная интерпретируемость (требует выгрузки огромного количества 
параметров)

▪ Видение сегментов заказчиком и просьбы объединить / разделить сегменты
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Сегментация 
на факторах 

выбора продукта

Сегментация 
на работах 

из JTBD

Сегментация 
на полезностях 

из Conjoint
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Сегментация 
на факторах 
выбора
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1 2 3 4 5 6 7

B9_21 Предлагает выгодные условия денежного кредита ,83 ,06 -,01 ,06 ,14 ,13 -,04

B9_23 Срок погашения денежного кредита ,83 ,04 ,02 ,05 ,04 ,11 -,07

B9_22 Процесс получения денежного кредита несложный ,82 ,05 ,12 -,01 ,03 ,17 -,01

B9_25 Понятность условий погашения задолженности по кредиту ,81 ,11 -,04 ,03 ,14 ,13 -,10

B9_18 Предоставляет клиентам выгодный потребительский кредит ,80 ,16 -,04 ,10 -,02 -,04 ,08

B9_19 Легкость и быстрота оформления кредита в местах продаж ,77 ,16 ,12 ,02 -,13 ,01 ,21

B9_24 Для получения кредита не нужны поручители/ гаранты ,74 -,07 ,04 ,09 ,00 ,18 ,04

B9_20 Количество розничных магазинов, где банк предоставляет кредит ,70 ,04 ,20 -,05 -,19 ,01 ,30

B9_17 Уровень процентных ставок по кредитам/ ссудам ,70 ,29 -,16 ,06 ,18 ,03 -,06

B9_16 Уровень процентных ставок по банковским счетам ,40 ,48 -,06 ,07 ,29 -,07 -,16

B9_13 Простота процесса получения необходимой Вам банковской карточки ,27 ,33 -,01 ,11 -,08 ,66 ,07

B9_14 Развитая сеть банкоматов ,24 ,02 ,15 -,04 ,12 ,79 -,04

B9_15 Правильность расчета тарифов при различных банковских услугах ,24 ,55 ,06 ,04 ,30 -,03 -,21

B9_8 Индивидуальный подход к клиентам, забота о них ,10 ,16 ,10 ,86 ,09 ,04 ,06

B9_7 Услужливость персонала ,08 ,11 ,25 ,84 ,07 ,01 ,04

B9_10 Предлагает все распространенные банковские продукты и услуги, которые Вам нужны,08 ,65 ,04 ,10 ,02 ,16 ,31

B9_12 Качество и точность работы при предоставлении банковских продуктов и услуг ,07 ,70 ,09 ,09 ,27 ,04 ,02

B9_3 Прогрессивный и современный банк ,07 ,03 ,00 ,25 ,17 ,30 ,65

B9_6 Время ожидания у стойки в отделении банка ,07 ,10 ,73 ,29 ,10 -,07 -,12

B9_11 Простота оформления и ведения запрашиваемых банковских продуктов и услуг ,07 ,65 ,34 ,12 -,10 ,17 ,14

B9_4 Банк, заслуживающий доверия ,06 ,13 ,15 ,11 ,74 ,05 ,14

B9_2 Традиционный банк ,04 ,10 ,10 -,07 ,17 -,19 ,73

B9_5 Часы работы отделений банка ,03 -,02 ,81 ,07 ,09 ,05 ,17

B9_1 Серьезный и стабильный банк -,01 ,20 ,10 ,04 ,77 ,03 ,16

B9_9 Достижимость отделений банка: они встречаются везде и удобно расположены -,02 ,30 ,61 ,04 ,11 ,19 ,05

Rotated Component Matrix
a

Component
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1 - Удобство получения кредита2 - Правильность и точность работы3 - Удобство работы отделений4 - Клиентоориентированность5 - Стабильность6 - Удобство поль карточными прод7 - Имидж банка

B9_21 Предлагает выгодные условия денежного кредита ,83

B9_23 Срок погашения денежного кредита ,83

B9_22 Процесс получения денежного кредита несложный ,82

B9_25 Понятность условий погашения задолженности по кредиту ,81

B9_18 Предоставляет клиентам выгодный потребительский кредит ,80

B9_19 Легкость и быстрота оформления кредита в местах продаж ,77

B9_24 Для получения кредита не нужны поручители/ гаранты ,74

B9_20 Количество розничных магазинов, где банк предоставляет кредит ,70

B9_17 Уровень процентных ставок по кредитам/ ссудам ,70

B9_12 Качество и точность работы при предоставлении банковских продуктов и услуг ,70

B9_11 Простота оформления и ведения запрашиваемых банковских продуктов и услуг ,65

B9_10 Предлагает все распространенные банковские продукты и услуги, которые Вам нужны ,65

B9_15 Правильность расчета тарифов при различных банковских услугах ,55

B9_16 Уровень процентных ставок по банковским счетам ,48

B9_5 Часы работы отделений банка ,81

B9_6 Время ожидания у стойки в отделении банка ,73

B9_9 Достижимость отделений банка: они встречаются везде и удобно расположены ,61

B9_8 Индивидуальный подход к клиентам, забота о них ,86

B9_7 Услужливость персонала ,84

B9_1 Серьезный и стабильный банк ,77

B9_4 Банк, заслуживающий доверия ,74

B9_14 Развитая сеть банкоматов ,79

B9_13 Простота процесса получения необходимой Вам банковской карточки ,66

B9_2 Традиционный банк ,73

B9_3 Прогрессивный и современный банк ,65

Rotated Component Matrix
a

Component
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97%

82%

88%

71%

78%

76%

76%

Factor 1 УДОБСТВО ПОЛУЧЕНИЯ КРЕДИТА 27%

Factor 2 ПРАВИЛЬНОСТЬ И ТОЧНОСТЬ РАБОТЫ 13%

Factor 3 УДОБСТВО РАБОТЫ ОТДЕЛЕНИЙ 6%

Factor 4 КЛИЕНТООРИЕНТИРОВАННОСТЬ 5%

Factor 5 СТАБИЛЬНОСТЬ 5%

Factor 6 ПРОСТОТА ПОЛЬЗОВАНИЯ КАРТОЧНЫМИ ПРОДУКТАМИ 4%

Factor 7 ИМИДЖ БАНКА 4%

%



16

Срок существования на рынке

Развитая сеть отделений: встречаются везде и удобно расположены

Доступность банкоматов

Репутация и надежность банка

Рекомендации от семьи, друзей

Качество работы онлайн-сервисов

Удобство использования банковских услуг

Бесплатное обслуживание дебетовых и кредитных карт

Программы лояльности, бонусы, кэшбек

Выгодные условия по кредитам и депозитам

КОНСЕРВАТОРЫ РАСЧЕТЛИВЫЕ ШОПОГОЛИКИ

СТОРОННИКИ 
НАЛИЧНОГО 

РАСЧЕТА

ЛЮБИТЕЛИ 
СТАБИЛЬНОСТИ ВЕДОМЫЕ

НЕЗАВИСИМЫЕ 
ПРАГМАТИКИ

Потребность важна для сегмента

Потребность не важна для сегмента
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Расчетливые

Шопоголики

Независимые 
прагматики

Ведомые

Любители 
стабильности

Сторонники 
наличного 
расчета

Консерваторы

Важна доступность банкоматов Предпочитают экосистемные банки

Важно  
обслуживание

Важна 
сеть

Важно 
удобство 
использования

Выше доход

Ниже доход

Важны 
выгодные 
условия

15%

17%

10%

17%

11%

16%

14%

–
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Сегментация 
на работах из JTBD
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Сегмент—люди, объединенные общей работойОписание работы
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23 Источник: RADAR, синдикативное исследование по бытовой химии, 2019. Россия, города 100+
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: 

Источник: RADAR, синдикативное исследование 
по бытовой химии, 2019. Россия, города 100+



25 Источник: RADAR, синдикативное исследование 
по бытовой химии, 2019. Россия, города 100+

: 
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Сегментация 
на полезностях 
из Conjoint 
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Adaptive Conjoint 
Analysis - адаптивный 
совместный анализ, в 
котором план 
адаптируется по ходу 
интервью. Задаются 
релевантные выборы 
в зависимости от 
предыдущих ответов 
респондентов

ACA CBCRBC/RCA 
Rating-based Conjoint 
(Regular Conjoint 
Analysis) -
традиционный 
совместный анализ 
(сортировка или 
приписывание 
рейтинга профилям) 

Choice-based Conjoint. 
Совместный анализ, 
основанный на 
выборе (выбор из 
нескольких 
предлагаемых 
альтернатив)

MaxDiff
Maximum Difference 
Conjoint. Аналогично 
CBC, но респондент 
должен выбрать не 
только самый 
привлекательный 
вариант, но и самый 
непривлекательный. 
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10-15 экранов (задач выбора), по 3-5 карточек на каждом + опция “ничего из перечисленного” 

https://examples.conjoint.ru/cbc-demo-qst/

- ( ) -

https://examples.conjoint.ru/cbc-demo-qst/
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Важности атрибутов и полезности уровней Симуляции на основе вероятностей выбора продукта

- ( ) –
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Bivariate His togram

Ориентация на качество

Ориентация на цену

Возможность полноценной сегментации на 
полезностях с применением кластерного 
анализа и других подходов

Возможность учитывать индивидуальные 
особенности респондентов, специфику их 
потребления в симуляциях
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Полезности атрибутов 
при выборе нецелевого 
кредита: output из 
команды RBC в SPSS

Сохраняем индивидуальные полезности и строим на них кластерный анализ: 
использовался метод within groups average linkage с расстоянием cosine

Процентная ставка

Канал подачи документов

Срок принятия решения по кредиту

Документы для оформления
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1 2 3

Процентная ставка: 21% годовых 0.10 -0.03 0.45 0.25

Процентная ставка: 23% годовых -0.71 0.18 0.35 0.08

Процентная ставка: 25% годовых 0.62 -0.15 -0.80 -0.33

Канал подачи документов: онлайн 0.88 1.16 -0.42 0.28

Канал подачи документов: отделение банка -0.88 -1.16 0.42 -0.28

Принятие решения по кредиту: за 1 день -0.31 -0.94 -0.09 -0.37

Принятие решения по кредиту: за 1 час 0.31 0.94 0.09 0.37

Документы: паспорт + второй документ -0.74 0.11 -0.72 -0.50

Документы: только паспорт 0.74 -0.11 0.72 0.50

Total
КЛАСТЕРЫ

Средние значения полезностей по кластерам (mean)

КЛАСТЕР 1 
Хотят минимум документов, 

но готовы переплатить

КЛАСТЕР 2
Хотят всё онлайн и быстро, 

готовы загрузить больше 
документов

КЛАСТЕР 3
Хотят подешевле, но готовы 

долго ждать
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Оцениваем 
качество 
сегментации 
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▪ Чем меньше переменных, тем чётче решение 

▪ Интервальные либо дихотомические переменные 

▪ Исходные переменные либо факторы

▪ Измерены по одинаковой шкале

▪ Стандартизация

▪ Частотный анализ. Не берём слишком малонаполненные частоты

▪ Корреляционный анализ: слишком сильно скоррелированные и наоборот, 
слишком содержательно разнородные/спорные переменные 
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Дискриминантный анализ применяется для оценки устойчивости кластеров 
и предсказания принадлежности к группе на основе значений независимых переменных

С помощью критерия Фишера 
алгоритм ищет такую комбинацию 
линейных уравнений 
(дискриминантных функций), 
которая наилучшим образом опишет 
различия между группами
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Процент верных предсказаний в дискриминантном анализе показывает, 
насколько наше решение устойчиво в целом и по отдельным сегментам

Процент верных предсказаний / 
процент воспроизводимости показывает, насколько 
полученные сегменты воспроизводятся с помощью 
дискриминантных функций. Неформальный 
критерий: если какой-либо из сегментов 
показывает коэффициент устойчивости ниже 70%, 
есть основания к пересмотру сегментации
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Пример неудовлетворительного уровня устойчивости / 
воспроизводимости одного из сегментов
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Срок существования на рынке

Развитая сеть отделений: встречаются везде и удобно расположены

Доступность банкоматов

Репутация и надежность банка

Рекомендации от семьи, друзей

Качество работы онлайн-сервисов

Удобство использования банковских услуг

Бесплатное обслуживание дебетовых и кредитных карт

Программы лояльности, бонусы, кэшбек

Выгодные условия по кредитам и депозитам

КОНСЕРВАТОРЫ РАСЧЕТЛИВЫЕ ШОПОГОЛИКИ

СТОРОННИКИ 
НАЛИЧНОГО 

РАСЧЕТА

ЛЮБИТЕЛИ 
СТАБИЛЬНОСТИ ВЕДОМЫЕ

НЕЗАВИСИМЫЕ 
ПРАГМАТИКИ

Потребность важна для сегмента

Потребность не важна для сегмента
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Расчетливые

Шопоголики

Независимые 
прагматики

Ведомые

Любители 
стабильности

Сторонники 
наличного 
расчета

Консерваторы

Важна доступность банкоматов Предпочитают экосистемные банки

Важно  
обслуживание

Важна 
сеть

Важно 
удобство 
использования

Выше доход

Ниже доход

Важны 
выгодные 
условия

15%

17%

10%

17%

11%

16%

14%

–
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▪ Какая ставилась бизнес-задача? Есть ли необходимые переменные (средний чек, частота?)

▪ Какие переменные задавались на вход кластерного анализа? 

▪ Не слишком ли много переменных на входе? Не слишком ли они разнородные?

▪ Все ли кластеризующие переменные измеряются по одинаковой шкале? 
Делалась ли нормировка/стандартизация? 

▪ В кластерном анализе нельзя одновременно использовать переменные, измеренные 
по разным шкалам. Даже если измерены по одинаковой шкале, всегда лучше стандартизовать 

▪ Делался ли факторный анализ или кластеры построены на исходных переменных?
▪ Если делался, то какой процент объяснённой дисперсии в целом и по осям? Как названы факторы? Какой R2 у 

моделей, где фактор построен только на основе влияющих на них переменных? 

▪ Какой метод кластерного анализа использовался?
▪ Если использовался метод K-Means, то как задавались начальные кластерные центры 

и как определено начальное число кластеров? 

▪ Какая метрика пространства использовалась?
▪ Если использовалось неевклидово расстояние, то как его интерпретируем? 

▪ Как определено оптимальное количество кластеров?

▪ Какова оценка устойчивости решения? Насколько сегменты воспроизводятся?
▪ Какой метод оценки устойчивости использовался?
▪ Устойчивость должна быть не ниже 70% в целом и по отдельным сегментам
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Итоги
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Число сегментационных решений бесконечно, нужно направленно сужать вероятности

Сегментацию должен строить опытный специалист по кластерному анализу, 
владеющий также факторным, дисперсионным и дискриминантным анализом, 
понимающий, что такое стандартизация

Для интерпретации сегментов нужно очень много параметров: не просто посмотреть 
кластерные центры, а пересечь на всю анкету (без преувеличения)

Нельзя приступать к подготовке слайдов и дополнительного анализа, пока сегменты 
финально не утверждены. Много дорогого времени может быть потеряно зря

Чтобы утвердить сегменты с заказчиком, нужно обязательно презентовать голосом, лучше – 
проработать на воркшопе. Просто по слайдам заказчик может не прочувствовать сегменты

До подготовки слайдов порисуйте логические схемы различий сегментов и работы с сегментами 
от руки
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Сегментация 
на факторах 

выбора продукта

Сегментация 
на работах 

из JTBD

Сегментация 
на полезностях 

из Conjoint

Строится на шкальных либо 
дихотомических вопросах

Список факторов выбора 
желательно получить из 
предварительного качественного 
исследования

Недостаток: это заявленная 
важность

Требует специальном образом 
сформулированные работы

Обязательно проведение 
предварительного качественного 
исследования JTBD

Можно пользоваться фреймворком 
CEP Байрона Шарпа

Кластеры получаются очень четко 
таргетированными по фичам

Требует наличия специального блока 
Conjoint в анкете

Если мало уровней и атрибутов, 
можно обойтись RBC, ортогональным 
планом и SPSS

Если много уровней и атрибутов – 
нужен специализированный софт 
и консультант

Кластеры очень четко продуктово 
ориентированы

Это реальная важность! 
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Контакты

youtube.com/@radar.shkolat.me/radarresearch

Агентство RADAR RADAR.Школа

Примеры симуляторов 
Conjoint: conjoint.ru

UX / CX исследования:
radar-school.ru/uxcx2025

support@radar-school.ruinfo@radar-research.ru
radar-school.ruradar-research.ru

mailto:support@radar-school.ru
mailto:support@radar-school.ru
mailto:support@radar-school.ru
mailto:support@radar-school.ru
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