Практическая методология сегментации
Упрощенная модель если CRM система не считает

Шаги:
1. Выгрузить базу клиентов (CRM / Excel)
2. Добавить:
· дата последней покупки
· количество покупок
· сумма покупок
· средний чек

Таблица:
	Клиент
	Дата первой покупки
	Дата последней покупка
	Кол-во покупок
	Общая сумма
	Средний чек
	Сколько всего дней работает

	
	
	
	
	
	
	



Разделение:
· Адвокаты ( как правило 15-20% клиентов из всей базы) - А
· Активные - В
· Спящие - С

 Это даёт быстрое понимание базы
ABC-анализ (обязательный)
Суть: делим клиентов по вкладу в выручку/маржинальности

Категории:
· A — дают 60–80% выручки
· B — средний вклад
· C — много клиентов, мало денег

Алгоритм:
1. Отсортировать клиентов по сумме покупок (по убыванию)
2. Посчитать общую выручку
3. Рассчитать долю каждого клиента:

Формула:
Удельный вес клиента = Выручка клиента / Общая выручка по клиентам

=G5/$G$33
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4. Посчитать накопительную долю:
Накопительная доля = сумма долей сверху вниз
1 клиент = (номер ячейки)
2 клиент суммируем 2+1 клиент и так по всей таблице (3+2, 4+3 …) 
=I5+H6
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5. Разделить на категории формула =ЕСЛИ(I6<75%;"A";ЕСЛИ(I6<95%;"В";"C")) :
· A — до 75%
· B — до 20%
· C — 5% остальные

буквы автоматически проставляются в таблице 
[image: ]

Важно: считать НЕ только оборот, но и маржу

[bookmark: _Toc225629542]Упрощённая таблица сегментации (база)
	Клиент
	Дата последней покупки
	Кол-во покупок
	Средний чек
	Общий оборот
	Сегмент

	Иванов
	10.02.2026
	5
	7 000 руб
	35 000 руб
	Активный

	Петров
	01.09.2025
	1
	15 000 руб
	15 000 руб
	Спящий

	Сидорова
	15.03.2026
	12
	5 000 руб
	60 000 руб
	VIP



Как сегментировать:
· VIP — топ 20% по обороту
· Активные — покупают регулярно
· Спящие — давно не покупали

2. ABC-анализ (упрощённая таблица)
	Клиент
	Оборот
	Доля (%)
	Накопительная доля
	Категория

	Клиент 1
	100 000
	10%
	10%
	A

	Клиент 2
	90 000
	9%
	19%
	A

	Клиент 3
	70 000
	7%
	26%
	B

	Клиент 10
	10 000
	1%
	100%
	C



Расшифровка:
· A → 75% выручки
· B → стабильность (20%)
· C → массовка (5%)
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[bookmark: _f1e29l4ldmdk][bookmark: _Toc225629543]3.3 ⭐ RFM-анализ (логика)
Расшифровка:
· R (Recency) — давность покупки
· F (Frequency) — частота
· M (Monetary) — деньги

Что показывает:
· кто скоро уйдёт
· кто перспективен
· кто лоялен
· кого можно вернуть

Простая сегментация:
	Сегмент
	Характеристика

	Новые
	недавно купили

	Лояльные
	часто покупают

	Перспективные
	могут вырасти

	Спящие
	давно не покупали

	Потерянные
	ушли



Ключевая мысль:
👉 ABC = деньги
👉 RFM = поведение

RFM (упрощенная без формул)
	Клиент
	Давность (R)
	Частота (F)
	Деньги (M)
	Сегмент

	Анна
	недавно
	часто
	много
	Чемпион

	Олег
	давно
	редко
	мало
	Спящий

	Мария
	недавно
	редко
	средне
	Новый



Сегменты:
· Чемпионы
· Лояльные
· Новые
· Спящие
· В зоне риска

Пример по RMF
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Мини-практика первый шаг к сегментации клиентов

Задание:
Выписать 10 клиентов с максимальной выручкой

Ответить:
· кто они
· что их объединяет
· почему покупают
· чем отличаются
	Клиент
	Сколько принёс
	Как часто покупает
	Почему покупает

	
	
	
	


[bookmark: _p94vtj6uafsl][bookmark: _Toc225629544]4. Как делать выводы по базе
❗ Важно: Анализ без решения — бесполезен

Алгоритм:
1. Доля сегмента в выручке
2. Маржинальность
3. Потенциал роста
4. Стоимость удержания

Выбор приоритетного сегмента и принятия управленческих решений.
На интенсиве выбираем один сегмент. Вне интенсива работаем с каждым сегментом и выстраиваем концентрированный маркетинг для каждого.
[bookmark: _opnbqz1ri3fc][bookmark: _Toc225629545]Пример (демо-кейс — салон красоты)
После анализа:
· 18% клиентов → 65% выручки
· Клиенты категории А в большей степени покупают комплексы
· “спящие” уходят после 1 визита
Решения:
· VIP → персональные предложения
· Активные → программы лояльности
· Спящие → реактивация
[bookmark: _dilt0hj11lyq][bookmark: _Toc225629546]Ошибки сегментации
· сегментации нет
· сегментация «в голове»
· только пол/возраст
· нет связи с деньгами
· нет действий
· одна стратегия на всех

image5.png
OO kowrarra Tanvowraxra | OGopor | Caeno | Nocneusa [ABCHVZ| RFM | Paboraem | Cpemswdvex
caema | awams | awame | puei vowtaxta
1
020912 s Hinva cuent s62280| 18| 12072024 % 31 283 3679333 REM aarws
2
250104 Asens Agens cuent 645500] 27| 17.05.2004] % 31 20s| 230074 onso kapros nosnwocn
3 opoune cyumy,
awcnnen 20% or nocneanei [acro nosynar n oo
PuHV 536959 15| 10082024 % 21| 316 28261 sapo ) 1 oy xopoue cyvs crsynuposame
T (o obcyanre
oBpanms awcrien 18% or nocnegned [ war nosbuenms %|
Tumose 452000] 10| 12052004 % 31 7| 25200 PSRRI nonnsiisie Y 2 oy a xaxaom srane
5 51-110 000 Tac
wcnnen 15% or nocneaned[oBopor no knwesty
isma 283520] 11| 23.082004] % 1 166]  25774,55) o 1 oy 3 corpypaniecreo
3 50-80 i oGopor
[amcraen 10% or nocneanei [no kmwenty sa.
0.0.0. 24050] 12| 14072008 % 31 23] 207s817] nosmun 4 oy copyamecreo
7 ©31 2050 e pr6
amcriien 8% ot nocneavei
Hypuycanmen 202604) 1| 17062004 x 31 12| 2022039) cnnume 136| ey sarymin
O ©20 n 20 30 T raaecrne 5%
Banepwii fenepancs 230160) | 108202a2 21 39 57540 yxonsume 17| o nocnegveit cyuus sarynon
B (cen roswam 3% o1
[nocnesiei noryne (oGopor no
Vinsasipin Hrn 221700) 3| 05.08204|az 21 158 73900 norepammsie) 103 ey 20 20 o py5)
10 [221201 Evgenly 320 Bnwrrpwit [CuENT 217365 26| _os.08.2024 X 211 23 300197
1n oBpanms
rsen Vagabov 202990| 6] 30052024ar 321 144] 3383167 ANNY ABC XYZ avarms
12| Mapua Monceenno. 189730] 6| _17.082024]ar 21 192 3162167 X v
1[5 Capran 182600] 3| 12082024[a 231 15[ 60866,67] A 1 10
. oBpanms
amac. 177460] 11| 12072008 % 31 124] 1613273 VY 1 1 51
15 [040403 Haransa 3ap [cuenT 173250] 2630072024 % 21 2] 6663462 c 4 &7
6 oBpanms
IREN BAGMET 171240 8| 27.062004| v 321 151] 21405 [env—_"y





image1.png
Tipmyiep amoamenns ¢ popyyaasm

o B
P —
wBe  wne

Bupyusa  Bupywa

PIT606SS p30S9LM
PN29ET p17350.77
PUSOIS p1095L02
PI3ITOLSL 1750439
PI226602 1206564
P63 p87BH
668047 014648

53045732

san
a3
5.8
s
a6





image2.png
1 ¢ dopwyanu

Sumaps.
20235,

Bupyua
1760683
P225967
pUSLS
A3 70181
1226602
632833
P60A2
T

Pespas
20237,

Bupyua
3059144
p1735077
1095102
1750439
1206964
P74

PO14648

1481883

Mapr 2023
3
Bupyua
PRI
P61
pUSLE

P6SS2
PT164S
PAG0L

471,
iy
3433200
3120620
PR 644,48
2220660
P42
2010038





image3.png
Tipmsiep sanomenns ¢ popyyaans

Kavesr Siuaps  bempass  Mapr2023
08r 0¥ o« wroro
Bupyua  Bupyua  Bupywa yaemi pec maxomems 20T KareropER

Agaraceesa Enema PU6SS p30SILM pRIBO  pOAND iism

Taryos Awapeii PNOET pI7I0TT pS6RI2  pd3dsse san

Mapraasoa Mapisa PUSOIS plO9SL pIISILE  p343R00

‘Bywuna Hpusa PI3TOLEL p1750439 3120620

‘Eroposa Tarsama 1226602 pI206964 pENSS  pI06HS

‘Hegeaoea Omra PEIN3I pSTBA PTG pRGE

‘Kaonosa Bazepicx PEGR0A  pOIGS P46 pASTR

Easeens Hosma L eamis nldLIEES 228100 38




image4.png
31
367
245
0
289
28
m
20
o5
255
3
17
363
373
5
.

Tatsoea M.
Magoum

40. Phuong Azh (40)

Smamys

Tpsaim Cryms
—"pee—
Craubesosa I1M.

Crenanmm Ogemua Cepoonsa
BB

HOB3KC

Oprama: Arpo

Asaxam CT.

OxctonMapser

T MB.

OBYBHOI! KATTPHS 000
e

Nooa
Hosocntapex
Exarepucype ¢

Bapagar
Mocamscr 1

Mscraa

3669
41138
17610
13439
9950
11090
19460
25544
18000
%
17149
13480
13330
2006
P

2307903532

911938343
6854043.50
588351276
406263640
208510482
3230545.50
380997322
464990131
3168000.00
176395715
357960829
289709920
318985409
249564854
5280030 30|

o] e 3 e 3 3 3 3 e e 1

§983 26140
398011332
306228365
218429943
116289725

96359042
121798575
182735071
175304376
121517789

193135246
134146756
164123578

95493614
0% 907 Tl

1409577392

513927011
379175985
369921333
289973015
202151440
201255975
198262251
2896857.55
195282211
1763 957,15
164825583
155563164
154861831
154071240
%11 6l

9129650

14091 18992
51392701
388305665
369921333
289973915
202151440
201255975
198262251
1969 368,00
19528211
176395715
164825583
1555 63164
154861831
1489089,18
21931 Ol

o [ [ e e

3334444334444 131




