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Показатель precision (5 %), равный 0,35, означает, что среди верхних 5 % пользователей по прогнозной 
вероятности около 35 % пользователей действительно совершат премиум-покупку. Показатель полноты 
recall при пороговом значении 0,5 достиг 0,51, что указывает на способность модели обнаруживать около 
51 % реальных покупателей премиум-товаров. Значение F-оценки 0,50 подтверждает сбалансированное 
соотношение между показателем полноты recall и показателем точности precision для модели (1).

Поскольку модель (1) оказалась более высокого качества, она была использована для расчетов инди-
видуальных прогнозных вероятностей следующей премиальной покупки на основе формулы
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где в качестве z принимались значения, полученные в результате оцененной логистической регрессии по 
тестовой выборке данных (n = 2400). В табл. 6 представлено распределение вероятностей премиальной 
и обычной покупки по поведенческим кластерам.

Т а б л и ц а  6
Распределение вероятностей премиальной и обычной покупки  

по кластерам
Т a b l e  6

Probability distribution of premium and regular purchases by clusters

Название  
кластера

Средняя  
P(next_ premium_ flag = 1) Медиана Медиана 1 − P Стандартное  

отклонение

Ищущие отзывы 0,47 0,48 0,52 0,14
Рациональные  
покупатели 0,36 0,34 0,66 0,15

Чувствительные 
к цене 0,28 0,27 0,73 0,13

Импульсивные  
покупатели 0,21 0,20 0,80 0,12

На рис. 2 представлено распределение предсказанных вероятностей следующей премиальной покуп-
ки по поведенческим кластерам. По ней можно оценить медианные значения, межквартильный размах 
и выбросы в распределении вероятностей внутри каждой группы.

Рис. 2. Распределение предсказанных вероятностей следующей премиальной покупки  
по поведенческим кластерам

Fig. 2. Distribution of predicted probabilities of the next premium purchase by behavioural clusters

У покупателей из кластера «Ищущие отзывы» медианная вероятность выше, что подтверждает гипоте-
зу о более высокой склонности таких пользователей к премиальным покупкам. Кластер «Импульсивные 
покупатели», напротив, характеризуется более низкими вероятностями (часто меньше 0,2). Два других 
кластера демонстрируют промежуточные значения с широким разбросом.

Результаты моделирования позволяют подтвердить гипотезу Н2 о связи между низкой информаци-
онной вовлеченностью и склонностью к массовому потреблению. В модели логистической регрессии 


