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В настоящее время экологическая проблема все более остро стоит пе-

ред нашим обществом. Могилев является одним из самых загрязненных 
городов нашей страны. Возрастающие объемы производства полимеров и 
изделий из них создают серьезную проблему, связанную с образованием и 
накоплением огромного количества отходов, т.к. естественный распад их 
происходит за 40…50 лет. Значительные средства расходуются на транс-
портировку, хранение, захоронение бытовых и промышленных отходов. 
Возникают проблемы их удаления, содержания отвалов, под которыми 
пропадают значительные площади земельных угодий. Часть из отходов уже 
нашли применение при производстве строительных материалов, но про-
цент использования полимерных отходов еще очень мал. В настоящее вре-
мя ведется освоение технологии вторичной переработки таких отходов, 
превращая их в строительные материалы и изделия. Применение промыш-
ленных отходов позволяет на 10–30 % снизить затраты на изготовление 
строительных материалов по сравнению с производством их из природного 
сырья, создавать новые строительные материалы с высокими технико-
экономическими показателями и, кроме того, уменьшить загрязнение ок-
ружающей среды.  

Исследовалась возможность утилизации полимерных отходов в само-
нивелирующихся смесях для напольных покрытий, а также в полусухих 
цементно-песчаных растворах. Дробленный полимерный наполнитель 
фракцией 1,5…5 мм с насыпной плотностью 340..350 кг/м3 вводился в сме-
си в разных пропорциях. Смеси испытывалась на подвижность, а отформо-
ванные образцы балочек размером 40х40х160 мм и кубики 100х100х100 мм 
испытывались на изгиб, сжатие и истираемость. 

По результатам испытаний установлено, что с повышением содержа-
ния полимера в составе раствора происходит незначительное снижение 
прочности на сжатие, а предел прочности при изгибе и сопротивление ис-
тиранию – увеличиваются, снижается риск образования трещин. 

Кроме того, полимерный наполнитель, входящий в состав, улучшает 
тепло- и звукоизоляционные свойства полученных материалов.  
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Цель исследования – разработка устойчивой сегментации клиентской 

базы данных для мониторинга состояния клиентской базы и разработки 
целевых маркетинговых предложений. С целью выявления потребитель-
ских предпочтений, определения уровня незапланированных покупок 
и выделения основных товаров импульсивного спроса было проведено ан-
кетирование 250 посетителей аптеки. По результатам анкетирования им 
были вручены дисконтные пластиковые карточки. Пластиковая карточка 
дает возможность руководству получить информацию о приобретенном то-
варе, количестве покупок и др. Проанализировав данные о количестве со-
вершенных покупок, частоте посещения аптеки, а так же о сумме потра-
ченных денежных средств на приобретение лекарственных средств и пара-
фармацевтики, можно говорить о том, что большая часть владельцев дис-
контных карт являются случайными, а не рядовыми посетителями данной 
аптечной сети. Всех клиентов из базы данных удалось разбить на три сег-
мента. Сегмент «спящие» клиенты составляет 60 % от общего числа дер-
жателей пластиковых дисконтных карт. «Активные» и «Переходящие» кли-
енты составляют по 20% (в каждом из сегментов). По результатам реклам-
ной акции из сегмента «активных» покупателей откликнулось 55 % поку-
пателей (28 человек), в «переходном» сегменте 45 человек (30 %), в «спя-
щем» сегменте 5 человек (10 %). Доход от рекламного мероприятия соста-
вил 1703950 руб. Рентабельность рекламной акции – 50,7 %. В результате 
опроса установлено, что большинство посетителей склонны 
к незапланированным покупкам (23 % респондентов совершают их часто, 
55 % – иногда). Были выявлены фармацевтические товары импульсивного 
спроса. При выборе товара женщины чаще обращают внимание на степень 
известности торговой марки (35 %), а мужчины гораздо чаще пользуются 
советом провизора (46 %). Основная доля потребления приходится на пре-
параты отечественных производителей (45 %). Лекарственные средства за-
рубежных фирм пользуются меньшим спросом (38 %). Имея четкую сег-
ментацию клиентской базы, структуру покупок, можно извлекать дополни-
тельную прибыль, проводя нацеленные на определенную группу покупате-
лей маркетинговые акции.   


