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Задача 1:  Предпочтения потенциальных потребителей загородного 

отдыха 

 

 

Решение и фишки:  

 Выборка респондентов, соответствующих ТЗ 

 Разработка анкеты 

 Личный опрос  

 Определение с помощью SPSS  4 качественно различающихся и 

важных кластеров-сегментов целевой аудитории 
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Результат:  

Краткие итоги внешнего маркетингового исследования “Предпочтения 

потенциальных потребителей загородного отдыха ” 

 

Параметр 
сегментации 

возможной 
целевой 
аудитории (ЦА) 
отеля  

Суть вывода Возможность развития 
доли рынка отеля  

Социально-
демографические 
характеристики 

Ядро потенциальной аудитории: мужчины и 
женщины от 26 до 45 лет(72%), вклад зрелых людей 
46-55 лет заметно меньше(всего17%). 

Состоят в зарегистрированном браке 63% от 
потенциальной ЦА. Однако 17% никогда не были в 
браке. 

Всего у 43%  есть дети до 16 лет. 

72% потенциальной аудитории – с в/о. 

По финансовой устойчивости были выделены 2 
основные группы: 49% могут позволить себе все, 

кроме нового авто, а 41% -все, кроме нового 
дома/квартиры. 

В этой группе четко выделяется вклад целевой 

группы “Гедонисты”  - на 16% выше среднего. Они 
же наиболее оптимистичны в отношении изменения 
своего материального положения(7% выше среднего 
по 2011). 

 

 

Сделать упор на молодой 
сегмент потенциальной 
ЦА(26-35 лет). 

Развивать 
инфраструктуру и пул 
развлечений для 
одиночек и пар без 

детей. 

Развивать 
интеллектуальные 
развлечения. 

Рассматривать целевую 
группу “Гедонисты” как 

получателей рекламных 
сообщений услуг VIP-
формата 

 

Отношение 
потенциальной ЦА 
к загородному 
отдыху 

Портрет 

посетителя 
загородного 

отеля на фоне 
посетителей 
домов отдыха и 
санаториев (5% 
от общего числа 
опрошенных(670 

Материальное положение: выше среднего -  62% 
могут купить автомобиль, на 13% выше среднего 

Стоимость отдыха: 1 день отдыха в будни готовы 
платить 2500-4000 р на 9% больше среднего, 1 день 
отдыха в выходные готовы платить 2500-4000 р на 

18% больше среднего, 1 день отпуска готовы 
платить 2500-4000 р на 13% больше среднего  

Семейное положение- : 65% - состоит в 
браке(всего на 2% выше среднего) 

Пол: ощутима доля прекрасного пола(62%, на 19% 
выше среднего) 

Ввиду малой численности 
этой группы опрошенных 
данный портрет стоит 
проверить, сравнив с 
анализом текущих гостей 

отеля. 

Категория места 

отдыха:- «загородный 
отель» как таковая 
отсутствует в 
восприятии большей 
части целевой группы  
потребителей. Только 

25% отличают 
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чел)) 

 67% из этой 
группы 

предпочитают 
именно 
загородный отель 
в качестве места 
отдыха 

Образование выше среднего на 20%: 92%- c в/о 

Дети до 7 лет- выше среднего на 9%: имеющие 
детей до 7 лет -46% 

Значимые ценности:  

 Здоровье(68%, на 6% ниже среднего), 
 Семья, дети(54%), 
 Друзья, общение(38%, на 3% выше 

среднего), 
 Карьера, Успех( 38%, на 2 % выше 

среднего), 
 Стабильность(35%, на 5 % выше среднего), 
 Красота, физическая форма(32%, на 

19% выше среднего),  
 Любовь, романтические 

отношения(27%, на 8% выше среднего),  

 Свободное время, досуг(23%, на 4% выше 

среднего), 
 Профессионализм(24%, на 1% выше 

среднего)) 

Проведение досуга(больше 40%):  

Общение с друзьями(59%, на 3% больше среднего), 

Посещение ресторана, кафе(59%, на 8% выше 
среднего) 

 Выезд за город на пикник (57%, на 8% выше 
среднего), 

 Просмотр кинофильмов дома(43%, на 13% ниже 
среднего) 

Дела по дому(43%, на 4% ниже среднего) 

Просто отдыхать, ничего не делая(41%, на 4% ниже 

среднего) 

Посещение кинотеатра(41%, на 3% ниже среднего) 

Группа принятия решений об отдыхе: больший 
упор на отзывы знакомых(54%, на  19% выше 
среднего). 

План бюджета на отдых в 2011 г: увеличится у 
49% (равно среднему). Удивительно, но 

увеличивать в 2011 г бюджет на отдых больше 
собираются посетители Буревестника(66%). 

Источники информации об отдыхе:  

Интернет(57%),  

Печатные СМИ(16%, на 8% выше среднего), 

Наружная реклама(5%) 

ТВ(3%) 

Радио(0%). 

 

Преимущества загородного отеля как типа 
места отдыха (более 5%): 

Комфорт (19%), качество сервиса (19%), компания 

загородный отель от 
пансионата. 
Следовательно, 

дополнительные 
инвестиции в 
позиционирование «» 
именно как 
загородного отеля не 
требуются.  
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отдыхающих(8%), престиж(8%),  хорошее 
питание(5%) 

 

Отличия по критериям выбора места отдыха от 
среднего (важные более 20%): 

Питание(65%, на 3% выше среднего), 

Качество обслуживания(41%, на 6% выше 

среднего), 

Стоимость(35%, на 21% ниже среднего), 

Бассейн(30%, на 5% выше среднего), 

Уровень комфортности номеров (30%, на 11% 

выше среднего), 

Баня, сауна (27%, на 4% ниже среднего), 

Экологическая чистота места отдыха(22%, на 1% 

ниже среднего) 

   

 Назначение загородного отеля: 

 Хорошее настроение, антистресс -46% 
(выше среднего на 12%) 

 Релаксация, расслабление -32% (выше 
среднего на 4%) 

 Спокойный отдых с детьми -32% (выше 
среднего на 13%) 

 Общение, отдых с друзьями -32% 
 Отмечание дня рождения /юбилея -32% 

 Активный отдых, развлечения – 27% (на 7% 
выше среднего) 

 Отмечание дня рождения /юбилея -24%(на 
10% выше среднего) 

Предпочтения по системе 
лояльности(мотивация приезжать чаще, более 
20%): 

 Клубная система(все включено) -57%( 
на 21% выше среднего),  

 Растущая накопительная скидка на 
услуги отеля – 38%( на 8% выше 
среднего) 

Предпочтения по системе 
лояльности(мотивация приезжать на 
длительный срок): 

 Клубная система(все включено) -38%, ( 

на 17% выше среднего),  
 Растущая накопительная скидка на 

услуги отеля – 22%( на 2% ниже 
среднего) 

 Фиксированная скидка на услуги отеля 
(дается за определенное число заездов 

или сумму броней) – 22% (на 1% выше 
среднего) 
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Интерес к романтическому пакету: 54% 
интересно.(на 22% выше среднего) 

Интерес к экскурсионному пакету: 39% 
интересно (на 5% выше среднего) 

Интерес к восстановительному пакету: 73% 
интересно (на 18% выше среднего) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Количественные портреты 4 групп потенциальной целевой 

аудитории(ЦА) загородного отеля 

 

Критерий сегментации 

ЦА  Выводы по 
релевантности групп 
загородному отелю 

1.”Гедонисты” 2.”Руководите

ли” 

3.”Патерналис

ты” 

4.”Эксперты” 

Основный критерий 

выбора наиболее 
перспективных групп – 
высокая 
платежеспособность 
(общая и в отношении 
загородного отдыха) 

 

1. Отношение к работе: 
наиболее ориентированы 
на самореализацию и 
общение с друзьями, а не 

на зарабатывание денег 
группы “Гедонисты” и 

”Эксперты’. 

2. Материальное 
положение – по этому 
критерию нам ближе всего 
“Гедонисты” 

3. Изменение 

 

 

 

 

 

 

1. Обеспечивать 
семью через 

работу 
вынуждены 

всего 20% 

 

2. 61% могут 
позволить себе 

автомобиль(вес
ьма 
обеспеченные 

 

 

 

 

 

 

1. Работа как 
источник 

бюджета 
семьи для 

42%. 

 

2. Могут 
позволить 

себе новое 
авто только 
39%. 

 

 

 

 

 

 

1. Работа как 
источник 

бюджета семьи 
для 42%. 

 

2. Могут 
позволить 
себе новое 

авто только 
34%. 

 

 

 

 

 

 

 

1. 
Обеспечива

ть семью 
через 

работу 
вынуждены 
всего 19% 

 

2. Могут 
позволить 
себе новое 
авто только 
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материального 
положения в 2010 г к 
2009 г. – улучшение в 

целом заметили группы 
“Гедонисты”, ”Эксперты’ и 
несколько менее 
“Руководители” 

4. Социальный класс – в 
целом к верхней части 

среднего класса чаще 
относят себя ”Эксперты’ и 
“Руководители” 

5. Сумма на 1 чел в 
день в будни 
загородный отдых: 

1500-2500 р. –наиболее 

актуальный 
диапазон(35%), не 
экономят на отдыхе в 
будни “Гедонисты”, 
”Эксперты’. 

6. Сумма на 1 чел в 
день в выходные 

загородный отдых: 
2500-4000 р. –наиболее 
актуальный 
диапазон(31%), не 
экономят на отдыхе в 
выходные 

преимущественно”Эксперт
ы’. Большая часть 
“Руководителей” и 

примерно половина 
“Гедонистов” также готовы 
платить указанные суммы. 

7. Сумма 1 дня летнего 

отпуска на 1 чел: 1500-
2500 р. – наиболее 
актуальный диапазон 
(33%). Наиболее 
платежеспособны по 
летнему отпуску 
“Гедонисты”и 

“Эксперты”(у последних 
заметна доля желающих 
отдохнуть на 4000-12000 в 
сутки). 

8. Сумма 1 дня 

весеннего, осеннего и 

зимнего отпусков на 1 
чел: 1500-2500 р. – 
наиболее актуальный 
диапазон (29%). Наиболее 
платежеспособны по 
летнему отпуску 
“Эксперты”(у последних 

основная доля желающих 

люди) 

 

3. Заметили 

улучшение 
материального 
положения 
59%. 

 

4. К верхней 

части среднего 
класса относят 
себя 11% 

 

5. 1500-2500 р.-
48% 

 

6. 2500-4000 р. 
-34% 

 

7.1500-2500 р. -
44% 

 

8.1500-2500 р. -

37% 

 

9. Увеличился 

бюджет у 48%  

 

10. Планируют 

увеличить 
бюджет  64%  

 

3. Заметили 
улучшение 

материально
го 
положения 
46%. 

 

4. К верхней 

части 
среднего 
класса 
относят себя 
21% 

 

5. 1500-2500 

р. -29% 

 

6. 2500-4000 
р. -33% 

 

7.1500-2500 
р. -29% 

 

8.1500-2500 
р. -30% 

 

9. Увеличился 
бюджет у 40% 

 

10. 
Планируют 
увеличить 
бюджет  
53% 

3. Заметили 
улучшение 
материального 

положения 
только 31%. 

 

4. К верхней 
части среднего 
класса относят 

себя 12% 

 

5. 1500-2500 
р. -28% 

 

6. 2500-4000 
р. -20% 

 

7.1500-2500 р. 
-26% 

 

8.1500-2500 р. 
-25% 

 

9. Увеличился 
бюджет у 26% 

 

10. Планируют 
увеличить 
бюджет  40% 

40%. 

 

3. Заметили 

улучшение 
материальн
ого 
положения 
58%. 

 

4. К 
верхней 
части 
среднего 
класса 

относят 
себя  22% 

 

5. 1500-
2500 р. -
38% 

 

6. 1500-
2500 р. -

39% 

 

7. 2500-
4000 р. -
34%, 4000-

12000 р.-

15%. 

 

8.1500-2500 
р. -22%, 
2500-4000 
р. – 35%. 

 

9. 
Увеличился 
бюджет у 
52% 

 

10. 

Планируют 

увеличить 
бюджет  
61% 
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отдохнуть на 2500-4000 в 
сутки). Также  заметны 
доли “Гедонистов” и 

“Руководителей”. 

9. Изменение бюджета 
на отпуск в 2010 к 2009 
г. – увеличение бюджета 
произошло больше у 
Экспертов и Гедонистов. 

10. Планирование 
бюджета на отпуск в 
2011 к 2010 г.  – 
увеличение бюджета  
планируют больше 
половины Экспертов, 

Гедонистов, и менее 

заметнен вклад 
Руководителей. 

 

Резюме: по критериям 
платежеспособности и 
соответствию статусу 
отеля могут быть 

интересны в первую 
очередь группы 
”Экспертов” (лучше 
среднего по 9 из 10 
критериев) и 
“Гедонистов” (лучше 

среднего по 8 из 10 
критериев).  

По отдыху выходного дня 
можно сделать упор и на 
группу “Руководителей” 
(лучше среднего по 4 из 
10 критериев). 

Группу “Патерналистов” 
стоит рассматривать в 
последнюю очередь как 
адресантов сезонных 
акций по снижению цены 
отдыха. 
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Задача 2:  определение портрета целевой аудитории загородного 

активного отдыха  

 

 

Решение и фишки:  

Для определения целевой аудитории данного вида отдыха были описаны 

целевые аудитории участников официальных групп ВКонтакте основных 

конкурентов в данном ценовом сегменте рынка. 

 

Результат:  

Портрет целевой аудитории загородного активного отдыха  
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муж 
43% 

жен 
57% 

до 20 лет 
14% 

20-30 лет 
61% 

30-40 лет 
23% 

40-50 лет 
2% 

свыше 50 лет 
0% 

Возраст 
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 Основной идеей отстройки от конкурентов можно считать  

позиционирование Проекта как места отдыха, сочетающего в себе 

все преимущества вышерассмотренных трех видов отдыха: 

детского, активного и оздоровительного, так как не существует 

конкурента, полностью охватывающего эти виды релаксации. 

 

 

 

 

женат 
29% 

не женат 
71% 

семья и 
дети 
69% 

саморазвитие 
31% 

Ценности в жизни 
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Задача 3:  определение основных социотипических портретов 

представителей сельского населения, пользующегося кредитными 

услугами 

 

 

Решение и фишки:  

 Выборка респондентов, соответствующих ТЗ 

 Разработка анкеты 

 Личный опрос  

 

Результат:  
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Основные социотипические портреты представителей сельского 

населения, пользующегося кредитными услугами 

1 Основные социально-демографические характеристики 

респондентов 

 

Рис. Количественная оценка дохода 

Если говорить о доходе в количественном (денежном) выражении, то у 

большинства опрошенных его величина составляет от 10 000 до 15 000 

рублей на одного члена семьи. Именно такой вариант выбрали 28% 

респондентов. Чуть меньшее количество респондентов – 22% – 

отметили, что доход на одного человека в семье составляет от 15 000 до 

25 000 рублей. Получаем, что половина респондентов имеет 

среднедушевой доход в семье от 10 000 до 25 000 рублей. 

28% 

22% 
13% 

3% 

6% 

17% 

1% 
6% 4% 

10 001 – 15 000 рублей/месяц 

15 001 – 25 000 рублей/месяц 

25 001 – 35 000 рублей/месяц 

3 501 – 5 000 рублей/месяц 

5 001 – 7 000 рублей/месяц 

7 001 – 10 000 рублей/месяц 

до 3 500 рублей/месяц 

затрудняюсь ответить 

свыше 35 001 рублей/месяц 
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Рис. Вербальная оценка дохода 

При вербальной оценке дохода семьи респондентам предлагалось 

выбрать одно из высказываний, которое наиболее точно описывает 

уровень их семейного благосостояния. При этом наибольшая часть 

опрошенных  – 64%  - выбрали вариант ответа «Средний – хватает на 

питание и предметы первой необходимости». Так прожиточный минимум 

в 1 квартале 2013 года на 1 человека в РФ согласно Постановлению 

Правительства РФ от 27.06.2013 № 545 составил 7 095 рублей, можно 

заключить, чтовышеуказанная часть опрошенных имеет доход от 10 000 

рублей.  Если соотнести между собой вербальную и количественную 

оценку собственного дохода, можно сделать вывод о том, что для 

большинства сельского населения исследуемых регионов РФ средним 

доходом является величина, находящаяся в пределах от 10 000 до 

25 000 руб. 

 

2. Основные личностные характеристики респондентов 

При анализе вопросов имиджевого блока анкеты выяснилось следующее. 

Традиционно вопросы подобного характера вызывают наибольший 

процент затруднений.  

1% 2% 

11% 

64% 

22% 

очень плохой (не хватает даже 
на питание) 

очень хороший (ни в чем себе 
не отказываю) 

плохой (хватает только на 
питание) 

средний (хватает на питание и 
на вещи первой необходимости) 

хороший (хватает на питание и 
приобретение дорогостоящих  
вещей) 
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Максимальную степень согласия у респондентов вызывают такие 

высказывания: 

 «Одалживать деньги другим намного проще и приятнее, нежели 

просить их самому»; 

 «Мои родители были бережливыми людьми, они старались 

экономить каждую копейку»; 

 «Я бы не стал брать в долг крупную сумму денег»; 

 «Детей в школе следует приучать быть бережливыми, создавать 

свой капитал»; 

 «Если у меня есть свободные деньги – я легко дам в долг 

надежному человеку: сегодня ты помог, завтра тебе помогут»; 

 «Каждый должен сам позаботиться о своей старости, а не 

рассчитывать на государство». 

Максимальную степень несогласия у респондентов вызвали такие 

высказывания: 

 «Я часто совершаю спонтанные покупки и приобретаю вещи, 

которые мне, в принципе, не нужны»; 

 «При необходимости я могу рискнуть и потратить все, что у меня 

есть»; 

 «Я готов пожертвовать своим благосостоянием сегодня, чтобы 

добиться значительного успеха в будущем». 

Все вышесказанное свидетельствует о том, что большинство 

представителей сельского населения исследуемых регионов имеют такие 

характеристики личности, как бережливость и экономность. Эти люди 

мало склонны к риску и каким-либо спонтанным поступкам. Они 

предпочтут скорее «синицу в руках», чем «журавля в небе». Подобное 

поведение характеризуется традиционным, в некотором роде 

стереотипичным мышлением и обусловлено поведенческими паттернами, 

передающимися из поколения в поколение.  

Это косвенным образом может говорить о психологическом неприятии 

кредитов как явления и внутренних барьерах, связанных с данным 

аспектом жизни.  

 

3. Основные социально-демографические характеристики 

пользователей кредитных услуг 
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Рис. Уровень дохода пользователей кредитных услуг (количественная 

оценка) 

В денежном выражении доход респондентов исследуемой категории в 

большинстве случаев составляет 10 000 – 15 000 рублей на человека в 

семье. 

 

4. Основные социотипические портреты пользователей 

кредитных услуг среди сельского населения 

На основе анализа двумерных распределений в ответах респондентов 

составлены основные социотипические портреты пользователей 

кредитных услуг среди сельского населения: 

 Мужчины и женщины в возрасте 30-39 лет. Состоят в браке. В 

большинстве своем имеют высшее образование (реже – среднее 

специальное). Являются работниками бюджетной сферы (учитель, 

врач, пожарный, милиционер, военнослужащий) либо работниками 

торговли, бытового обслуживания, ЖКХ. Стаж работы – более 10 

лет. Состав семьи – 3-4 человека. Собственный доход 

характеризуют как средний (хватает на питание и предметы 

первой необходимости). В денежном выражении средняя величина 

дохода составляет 18 000 рублей на одного человека в семье. 

30% 

20% 20% 
1% 

3% 

15% 

4% 
7% 

10 001 – 15 000 рублей/месяц 

15 001 – 25 000 рублей/месяц 

25 001 – 35 000 рублей/месяц 

3 501 – 5 000 рублей/месяц 

5 001 – 7 000 рублей/месяц 

7 001 – 10 000 рублей/месяц 

затрудняюсь ответить 

свыше 35 001 рублей/месяц 

http://www.marketeru.ru/


 

www.marketeru.ru Маркетинг под ключ: от исследования рынка до 

интернет-продвижения 

 Мужчины (чаще) и женщины (реже) в возрасте 40-49 лет. Состоят 

в браке. Образование – высшее или среднее специальное. 

Являются работниками бюджетной сферы (учитель, врач, 

пожарный, милиционер, военнослужащий) либо рабочими 

промышленности, строительства, транспорта, связи. Стаж работы – 

более 10 лет. Состав семьи – 3, реже 4 человека. Собственный 

доход характеризуют как средний (хватает на питание и предметы 

первой необходимости). В денежном выражении средняя величина 

дохода составляет 18 000 – 19 000 рублей на одного человека в 

семье. 

 Мужчины и женщины в возрасте 20-29 лет. Не состоят в браке. 

Имеют высшее образование. Чаще всего являются рабочими  

промышленности, строительства, транспорта, связи; реже – 

работниками торговли, бытового обслуживания, ЖКХ. Стаж работы 

–3-5 лет. Семья состоит из 3-4 человек. Состав семьи – 3, реже 4 

человека. Собственный доход характеризуют как средний (хватает 

на питание и предметы первой необходимости). В денежном 

выражении средняя величина дохода составляет 16 000 – 17 000 

рублей на одного человека в семье. 

Направления совершенствования кредитной политики 

государства для сельского населения 

На основе анализа данных, полученных в результате исследования, 

можно сделать следующие выводы: 

В целом, кредитная активность сельского населения имеет невысокий 

уровень. Всего 27% респондентов отметили возможную вероятность 

получения кредита в ближайший год.  

При этом для сельского населения характерна некая инертность 

мышления. Т.е. большинство граждан, проживающих в сельской 

местности, предпочитают ничего не менять в своем образе жизни. 

Соответственно, наблюдается некий эффект стабильности, однако за ним 

могут скрываться все признаки стагнации и упадка.  

в целях совершенствования кредитной политики для сельского 

населения следует обратить внимание на такие моменты: 

 основной фактор выбора респондентами банковского учреждения – 

это привлекательные условия. Таким образом, можно 
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предполагать, что формирование кредитных пакетов и программ с 

выгодными ставками позволит привлечь значительное количество 

пользователей услуг; 

 немаловажными факторами также являются государственная 

принадлежность банка, имеющийся опыт сотрудничества с банком 

и рекомендации знакомых. В связи с чем актуальными 

мероприятиями по привлечению новых клиентов могут быть: 

акцент на государственной принадлежности банка; внедрение 

программ лояльности для постоянных клиентов; в некоторых 

случаях – реализация PR-мероприятий с элементами методики 

«сарафанное радио»; 

 сельское население имеет низкий уровень осведомленности о 

деятельности финансовых институтов в стране, и среди них 

основной процент доверия – у банковских учреждений (во вторую 

очередь, но в значительно меньше степени, сельское население 

доверяет государственным пенсионным фондам). В связи с этим 

можно рекомендовать осуществление различного рода 

просветительской деятельности среди граждан, проживающих в 

селах, с целью повышения уровня информированности о 

механизмах функционирования финансовых институтов; 

 основные цели, для которых сельскому населению могут 

понадобиться кредитные средства – это покупка жилья, покупка 

автомобиля, покупка бытовой техники (в порядке приоритетности). 

Эти, казалось бы, очевидные тенденции во взглядах респондентов 

можно использовать при разработке новых либо 

усовершенствовании уже существующих кредитных продуктов; 

 основные жизненные этапы, во время которых может возникнуть 

потребность в заемных средствах – это организация собственного 

бизнеса, создание семьи и рождение ребенка. Следовательно, 

возможным перспективным направлением могут стать специальные 

кредитные предложения для начинающих предпринимателей и для 

молодых семей. 

 при формировании рекламных сообщений и образов следует 

учитывать особенности целевой аудитории. Так, типичный 

представитель сельского населения приоритетными ценностями 

считает экономность и бережливость, он тяжело идет на риск, в 

том числе и финансовый. В первую очередь кредит для такого 

потребителя должен подразумевать стабильность и минимальные 

потери средств. Кроме того, основной потенциальный пользователь 
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кредитных услуг среди жителей села – это человек в возрасте от 

30 до 39 лет, имеющий семью (подробно характеристики типичных 

потребителей кредитов описаны в п.3.4.). Эти параметры так же 

стоит учитывать в целях повышения качества взаимодействия 

между потребителем и кредитным/банковским учреждением.  
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Приложение 1. Анкета, используемая в ходе исследования 

 

ФИО интервьюера № интервьюера Дата опроса 

   

 

№ анкеты 
Название населенного пункта 

 
 

Статус населенного пункта 

1 
2 3 4 5 6 7 

село 
деревня станица хутор аул сельсовет другое (укажите) 

………………………….. 

Тип поселения по численности 

1 2 3 4 

Крупное – свыше 

5000 жителей 

Большое – от 1000 до 

5000 жителей 

Среднее – от 200 до 1000 

жителей 

Малое – менее 

200 жителей 

 

Демографический блок 

 
1. Пол респондента (заполнить, не спрашивая) 

1 2 

Мужской – ПРОВЕРИТЬ КВОТЫ 
Женский – ПРОВЕРИТЬ КВОТЫ 

 
2. Ваш возраст 

0 1 2 3 4 0 

19 и младше 
– КОНЕЦ 
ИНТЕРВЬЮ 

20-29 лет 30-39 лет 40-49 лет 50-59 лет 

60 лет и старше – 
КОНЕЦ 
ИНТЕРВЬЮ 

 
3. Проживаете ли Вы постоянно (не менее 6 месяцев в году) в данном населенном 
пункте? 

1 2 

Да  – ПРОДОЛЖИТЬ ИНТЕРВЬЮ 
Нет – КОНЕЦ ИНТЕРВЬЮ 

 
4. Ваше семейное положение 

1 2 3 4 5 

Холост/ не 

замужем 
Женат/ замужем Разведен/разведена Вдовец/вдова 

Состою в 

гражданском браке 

 

5. Ваше образование 

Начальное (до 3 классов школы) 1 
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Неполное среднее (до 9 классов школы) 2 

Полное общее среднее (11 классов школы) 3 

Профессионально-техническое (ПТУ, СПТУ) 4 

Среднее специальное (техникум, колледж) 5 

Незаконченное высшее (до 3 курса университета, института) 6 

Высшее (5 курсов института) 7 

Другое (укажите) _____________________________________________ 8 

 

6. Ваш род деятельности 

Рабочий промышленности, строительства, транспорта, связи 1 

Работник торговли, бытового обслуживания, ЖКХ 2 

Инженерно-технический работник 3 

Предприниматель 4 

Занят в сельском хозяйстве, веду личное подсобное хозяйство 5 

Студент, учащийся 6 

Пенсионер 7 

Безработный (-ая), домохозяйка 8 

Работник бюджетной сферы: учитель, врач, пожарный, милиционер, военнослужащий 9 

Другое (укажите) _____________________________________________ 10 

 
7. Ваш стаж работы 

1 2 3 4 5 

Менее 1 года 1-3 года 3-5 лет 5-10 лет более 10 лет 

 
8. Укажите общее количество членов вашей семьи, включая вас 

1 2 3 4 5 

1 человек 2 человека 3 человека 4 человека 
5 человек и 
более 

 

9. Проживают ли с вами дети до 15 лет и/ или лица пенсионного возраста (для 
определения социально-экономической нагрузки) 

Да, со мной живет ___________ (укажите количество) детей до 15 лет, лиц 
пенсионного возраста нет 

1 
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Да, со мной живет  __________ (укажите количество) лиц пенсионного возраста, детей 
до 15 лет нет 

2 

Да, со мной живет  _______ (укажите количество) детей до 15 лет и живет  
_______(укажите количество) лиц пенсионного возраста 

3 

Нет, со мной не проживают ни дети до 15 лет, ни лица пенсионного возраста 4 

 

10. Оцените уровень вашего дохода 

Очень хороший (ни в чем себе не отказываю) 
1 

Хороший (хватает на питание и приобретение дорогостоящих  вещей) 2 

Средний (хватает на питание и на вещи первой необходимости) 3 

Плохой (хватает только на питание) 4 

Очень плохой (не хватает даже на питание) 5 

 

11. Укажите, пожалуйста, ваш средний доход на 1 человека в месяц (для этого сложите 
доходы всех членов Вашей семьи в месяц (в том числе стипендии, пособия и 
другое) и разделите полученную сумму на количество членов Вашей семьи) 

До 3 500 рублей/месяц 1 

3 501 – 5 000 рублей/месяц 2 

5 001 – 7 000 рублей/месяц 3 

7 001 – 10 000 рублей/месяц 4 

10 001 – 15 000 рублей/месяц 5 

15 001 – 25 000 рублей/месяц 6 

25 001 – 35 000 рублей/месяц 7 

Свыше 35 001 рублей/месяц 8 

Затрудняюсь ответить 9 
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Основной блок 
12. Скажите, пожалуйста, как в целом вы (ваша семья) относитесь к кредиту? 

1 2 3 4 

Положительно Нейтрально Негативно Затрудняюсь ответить 

 
13. Скажите, пожалуйста, как в целом ваши друзья и родственники относятся к кредиту? 

1 2 3 4 

Положительно Нейтрально Негативно Затрудняюсь ответить 

 

14. Какой вариант решения материальных проблем из предложенных, на ваш взгляд, 
наиболее предпочтительный? 

1 2 3 4 

Взять деньги в долг у 
родственников, друзей, знакомых 

Оформление 
кредита 

Использование 
сбережений 

Затрудняюсь 
ответить 

 
15. Отметьте, пожалуйста, названия банков, которые вы знаете или хотя бы слышали 

(можно отметить несколько позиций) 

Сбербанк 1 

Россельхозбанк 2 

ВТБ 3 

Газпромбанк 4 

Банк Москвы 5 

Росбанк  6 

Альфа-Банк 7 

Русский стандарт 8 

ХКФ Банк 9 

Восточный экспресс банк 10 

Райффайзенбанк 11 

Уралсиб 12 

Другое (укажите названия банков, которые Вы знаете, кроме перечисленных)  

_ _____________________________________________________________ 

 

13 

16. Отметьте, пожалуйста, названия кредитных программ, которые вы знаете или о 
которых вы слышали (можно отметить несколько позиций) 
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Потребительский кредит на неотложные нужды 1 

Потребительский кредит без обеспечения 2 

Нецелевой потребительский кредит под залог недвижимости 3 

Кредит «Садовод» 4 

Кредит «Инженерные коммуникации» 5 

Кредит «Пенсионный» 6 

Кредит «Образовательный» 7 

Кредит «Надежный клиент» 8 

Автокредит 9 

Ипотечное жилищное кредитование 10 

Ипотечное жилищное кредитование для молодых семей 11 

Ипотечное жилищное кредитование при использовании материнского капитала 12 

Ипотечное жилищное кредитование физических лиц на приобретение квартир в 
жилых домах, возводимых в рамках проекта «Эко Видное» 

13 

Военная ипотека 14 

Кредит на развитие личного подсобного хозяйства 15 

Кредит «Успешный партнер» 16 

Кредит под залог приобретаемой техники и/или оборудования 17 

Кредитная карта 18 

17. Отметьте, пожалуйста, основные, на ваш взгляд, критерии выбора банка для 
оформления кредита (можно отметить несколько позиций) 

Привлекательные условия кредита: величина процентной ставки, комиссии, 

дополнительные бонусы и т.д. 
1 

Опыт сотрудничества с этим банком 2 

То, что банк государственный 3 

Рекомендации друзей, родственников, знакомых 4 

Удобное местоположение банковских отделений 5 

Я не выбирал (а) банк, оформил(а) кредит в том, который сам предложил это 
сделать 

6 

То, что банк крупный 7 

http://www.marketeru.ru/


 

www.marketeru.ru Маркетинг под ключ: от исследования рынка до 

интернет-продвижения 

То, что банк иностранный 8 

Другое (укажите) _________________________________________________ 

_________________________________________________________________ 

______________________________________________________________ 

9 

Затрудняюсь ответить 10 

 

18. Вы или кто-либо из вашей семьи брали что-либо в кредит за последние пять лет? 

Нет, не брал (-а) и не собираюсь 1 

Нет, не брал (-а), но в будущем собираюсь взять кредит 2 

Брал, но в будущем не собираюсь больше брать кредит 3 

Брал, собираюсь и в будущем взять кредит 4 

 
19. На что вы или члены вашей семьи потратили кредит (ы), если он(и) был(и) или 

если бы вы его взяли? (можно отметить несколько позиций) 

Покупка квартиры, дома 1 

Лечение 2 

Образование 3 

Покупка автомобиля 4 

Отпуск 5 

Покупка одежды и обуви 6 

Покупка бытовой техники 7 

Покупка предметов роскоши 8 

Другое - укажите _____________________________________________ 

_____________________________________________________________ 
9 

 
20. Есть ли среди ваших друзей, родственников, коллег – лица, имеющие кредит на 

данный момент или расплатившиеся по нему недавно? 

Есть, но их очень мало 1 

Есть, многие живут в кредит 2 

Нет, но собираются брать в будущем 3 

Нет, не собираются брать кредит 4 
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21. Есть ли у вас какой-либо банковский или потребительский  кредит/кредиты, по 
которому  вам еще нужно выплачивать деньги, или такого кредита нет? Если есть, 
то какой это кредит/кредиты? (можно отметить несколько позиций) 

Потребительский кредит в магазине 1 

Кредит на неотложные нужды 2 

Кредит на покупку автомобиля 3 

Ипотечный кредит 4 

Кредит на развитие бизнеса 5 

Кредит на образование 6 

Кредитная карта 7 

Кредит на инженерные коммуникации 8 

Кредит Пенсионный 9 

Кредит на развитие личного подсобного хозяйства 10 

Другие виды кредита (УКАЖИТЕ, КАКИЕ)___________________________ 

_____________________________________________________________ 
11 

Нет кредита 12 

 
22. Планируете ли вы в течение ближайшего года воспользоваться кредитом: взять в 

банке или купить в магазине товары в кредит? 

Да, точно возьму 1 

Да, скорее всего возьму кредит 2 

Возможно, да, возможно, нет 3 

Нет, скорее всего не возьму кредит 4 

Нет, точно не планирую брать кредит 5 

 
23. Каким именно кредитом вы планируете воспользоваться в течение ближайшего 

года? (можно отметить несколько позиций) 

Потребительский кредит в магазине (покупка бытовой техники и других товаров в 

кредит) 
1 

Ипотечный кредит 2 

Кредит на неотложные нужды (ремонт, свадьба, лечение, срочные покупки) 3 

Кредит на покупку автомобиля 4 

Кредитная карта 5 
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Другие виды кредитов (УКАЖИТЕ) ………………………………………………………………………………. 6 

Нет, не планирую 7 

Затрудняюсь ответить 8 

 
24. Как вы считаете, в какой период жизни может возникнуть потребность к кредите? 

(можно отметить несколько позиций) 

После окончания школы 1 

При поступлении в ВУЗ 2 

После окончания ВУЗа 3 

При создании семьи 4 

При устройстве на работу 5 

При рождении детей 6 

При поступлении детей в детский сад/школу/ВУЗ 7 

При организации отдыха/отпуска 8 

При организации своего дела 9 

Другое (УКАЖИТЕ) …………………………………………………………………………………………………………..             10 

Имиджевый блок 

 Оцените, пожалуйста, насколько Вы согласны со следующими утверждениями 
(ИНТЕРВЬЮЕР! ОДИН ОТВЕТ В КАЖДОЙ СТРОКЕ!): 
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25.  
Все в нашей жизни зависит от денег. 
Если есть деньги, то все остальное 
приложится 

1 2 3 4 5 6 

26.  
Одалживать деньги другим намного 
проще и приятнее, нежели просить 

их самому 

1 2 3 4 5 6 

27.  
Деньги портят человека, поэтому 
среди бедных больше порядочных 
людей, чем среди богатых 

1 2 3 4 5 6 
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28.  

Деньги должны «работать», поэтому 
следует стараться вкладывать их в 
различные активы, приносящие 

прибыль 

1 2 3 4 5 6 

29.  
Мои родители были бережливыми 
людьми, они старались экономить 
каждую копейку 

1 2 3 4 5 6 

30.  
Я бы не стал брать в долг крупную 
сумму денег 

1 2 3 4 5 6 

31.  
Детей уже в школе следует приучать 
быть бережливыми, создавать свой 
капитал 

1 2 3 4 5 6 

32.  
Меня сильно раздражает, когда кто-
либо просит у меня деньги в долг 

1 2 3 4 5 6 

33.  
Ожидая возвращения долга, всегда 
беспокоишься, даже если должником 
является хороший друг 

1 2 3 4 5 6 

34.  

Если у меня есть свободные деньги – 
я легко дам в долг надежному 
человеку: сегодня ты помог, завтра 
тебе помогут 

1 2 3 4 5 6 

35.  
Я никогда не стесняюсь просить у 

друзей и знакомых деньги в долг 
1 2 3 4 5 6 

36.  
Я часто совершаю спонтанные 

покупки и приобретаю вещи, которые 
мне, в принципе, не нужны 

1 2 3 4 5 6 

37.  
Богатыми могут быть только 
бережливые и экономные люди 

1 2 3 4 5 6 

38.  
Даже если мне придется тяжело, я 
буду экономить, но залезать в долги 
не стану 

1 2 3 4 5 6 

39.  
Сбережения необходимы любой 
семье, чтобы иметь уверенность в 
завтрашнем дне 

1 2 3 4 5 6 

40.  
Сбережения нужно делать 
обязательно, пусть даже и отказываю 

себе в самом необходимом 

1 2 3 4 5 6 

41.  
В долги залезают чаще бездельники 
и те люди, кто не может позаботиться 
о себе 

1 2 3 4 5 6 

42.  
Я стараюсь по возможности никому 
не давать денег в долг 

1 2 3 4 5 6 
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43.  

Возможность купить необходимую 
вещь в кредит позволяет человеку 
планировать свою жизнь на 

несколько лет вперед 

1 2 3 4 5 6 

44.  

Деньги в долг берут те люди, кто 
хочет жить лучше, чем может на 
самом деле 

 

1 2 3 4 5 6 

45.  
Каждый должен сам позаботиться о 
своей старости, а не рассчитывать 
только на государство 

1 2 3 4 5 6 

46.  

Люди, которые живут в кредит, 

являются более расчетливыми, они 

умеют считать деньги, у них есть 
уверенность в завтрашнем дне 

1 2 3 4 5 6 

47.  

Сберегать деньги сейчас не имеет 
смысла – все равно они 
обесцениваются в результате 

инфляции. И нет никакой гарантии 
их сохранности 

1 2 3 4 5 6 

48.  
Человек, взявший деньги в кредит, 
будет более активно работать, чтобы 
поскорее погасить его 

1 2 3 4 5 6 

 

Блок «Экономическое состояние страны» 

 
49. Как изменилось материальное положение вашей семьи за последний год?  

Скорее, улучшилось 1 

Осталось без изменения 2 

Скорее, ухудшилось 3 

  
50. Как, по-вашему, изменится материальное положение вашей семьи в ближайший 

год?  

Скорее, улучшится 1 

Останется без изменения    2 

Скорее, ухудшится 3 

 
51. Если говорить об экономических условиях в стране в целом, как вы считаете, 
следующие 12 месяцев будут для экономики страны хорошим временем или плохим?  

Хорошими 1 

Хорошими, но не во всем 2 
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Не хорошими, но и не плохими 3 

Плохими, но не во всем 4 

Плохими  5 

 
52. Если говорить о следующих пяти годах, то они будут для экономики страны хорошим 
или плохим временем?  

Хорошими 1 

Не хорошими, но и не плохими 2 

Плохими  3 

 
53. Давайте подумаем о крупных покупках для дома – таких, как мебель, холодильник, 
бытовая электроника, телевизор. Как вы считаете, сейчас в целом хорошее или плохое 
время для того, чтобы делать такие покупки?  

Хорошее  1 

Не хорошее, но и не плохое 2 

Плохое  3 

 

54. За прошедший год, на ваш взгляд, финансовые институты в нашей стране в целом 
стали более надежными, менее надежными или ничего не изменилось?   

Стали более надежными 1 

Стали менее надежными 2 

Ничего не изменилось 3 

 
55. Как вы думаете, через год финансовые институты в нашей стране будут более 
надежными, менее надежными или ничего не изменится? 

Станут более надежными 1 

Станут менее надежными 2 

Ничего не изменится 3 

 

 

 
56. За прошедший год, на ваш взгляд, финансовые институты в нашей стране в целом 
стали более прозрачными, менее прозрачными или ничего не изменилось? (оцените 
информационную открытость – раскрытие информации о стоимости услуг, финансовой 
отчетности, информации о структуре и т.д.)   

Стали более прозрачными 1 
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Стали менее прозрачными 2 

Ничего не изменилось 3 

 
57. Как вы думаете, через год финансовые институты в нашей стране будут более 
прозрачными, менее прозрачными или ничего не изменится? (оцените 
информационную открытость – раскрытие информации о стоимости услуг, финансовой 
отчетности, информации о структуре и т.д.)   

Станут более прозрачными 1 

Станут менее прозрачными 2 

Ничего не изменится 3 

 
58. Если говорить в целом, вложение денежных средств в финансовые институты 
(банки, страховые, инвестиционные компании и т.д.) является в настоящее время 
выгодным делом? 

Выгодно 1 

В равной степени выгодно и невыгодно 2 

Невыгодно  3 

 

59. Отметьте, пожалуйста, каким финансовым институтам вы доверяете больше всего 
сегодня? (можно отметить несколько позиций) 

Кредитные товарищества 1 

Ломбарды 2 

Негосударственные пенсионные фонды 3 

Микрофинансовые организации 4 

Государственные пенсионные фонды 5 

Инвестиционные компании и инвестиционные фонды 6 

Страховые компании 7 

Банки 8 

Другое финансовые организации (укажите) ______________________ 

______________________________________________________________ 
9 
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Оцените, пожалуйста, следующие утверждения: 
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60.  
При необходимости я могу рискнуть и 

потратить «все, что у меня есть» 
1 2 3 4 5 6 

61.  
Я готов(а) пожертвовать своим 
благосостоянием сегодня, чтобы добиться 
значительного успеха в будущем 

1 2 3 4 5 6 

62.  
Кредит на крупные покупки позволяет 
людям повысить свой престиж, 
социальный статус 

1 2 3 4 5 6 

63.  

Когда я был ребенком, мои родители 
практически ни в чем мне не отказывали, 

у меня всегда было достаточно денег на 
карманные расходы 

1 2 3 4 5 6 

 

Если Вы хотите поделиться своими мыслями по изучаемому вопросу или высказать пожелания 
организаторам опроса, СДЕЛАЙТЕ ЭТО НА СВОБОДНЫХ СТРОКАХ. 

_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________

________________________________________________ 

 

 

Наша беседа подошла к концу. 

 Благодарим Вас за участие в опросе, желаем Вам здоровья и благополучия 
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