
UX И МАНИЯ ВЕЛИЧИЯ



Бред величия[1], также мания величия, мегаломания 
(от греч. μεγαλο — очень большой, или 
преувеличенный и греч. μανία — страсть, безумие) 
— тип самосознания и поведения личности, 
выражающийся в крайней степени переоценки 
своей важности, известности, популярности, 
богатства, власти, гениальности, политического 
влияния, вплоть до всемогущества.

Сегодня же большинство юзабилистов 

являются дипломированными психологами…

www.uxresearch.ru/articles/usability-specialist

« »





# 1. РЕЛИГИОЗНЫЙ БРЕД

Больной считает себя пророком, утверждает, что может творить чудеса.



ЭТО? ВРЯД ЛИ

По полу и возрасту нет разницы кто купил, а кто не купил.



ЗДРАВЫЙ СМЫСЛ ЗА 1КК

Куплю ка дешевую короткую страховку и уеду на все 
праздники.
В прошлом году то же самое

Это нормально:
Куплю-ка дорогую долгую страховку и уеду 
на все праздники



В праздники доля тех,кто заходил и покупал, была 
даже больше доли тех, кто просто зашел, чтобы просто 
посмотреть. Потом всё стало наоборот - закончился сезон 
отпусков. 
Или курсы валют выросли на 7 рублей.



ЗДРАВЫЙ СМЫСЛ ЗА 1КК

Например: 
Как изменился спрос на конкретные 
страны за месяц? 
Что с этим делать?



# 2. БРЕД ПРОИСХОЖДЕНИЯ
Больной считает, что он происходит из древнего знатного рода, другой нации или обладает 

невероятными способностями.



HR-ПРОСМОТР РЕЗЮМЕ



Хороший дизайнер иногда 
лучше проектировщика.

Или аналитика, который 
слишком много на себя взял.



ЛЕЧЕНИЕ: МЕНЬШЕ БУКВ

Не занимайтесь чужой работой.



# 3. БРЕД САМООБВИНЕНИЯ, 
САМОУНИЧИЖЕНИЯ И ГРЕХОВНОСТИ



БОЛЬШОЕ ОНЛАЙН СМИ, БОЛЕЕ 2 МЛН ПРОСМОТРОВ В ДЕНЬ

Хотим редизайн. Ну, если честно, не очень хотим, но так и быть.

Преследуем цели поднять, как обычно 

• лояльность, глубину, уники

• бабло с медийки, ctr + fillrate

• платную подписку, средний чек + коэф. транзакций

Но, вы должны понимать

• у нас старая проприетарная платформа (далее УГ)

• довольно непривычная и чуждая лично вам аудитория (далее заМКАДыши 47+)



ЧТО ДЕЛАЕМ?

1. Анализируем данные со счетчиков веб-аналитики 
(статья = продукт, и вся абстракция из Enhanced 
E-commerce, автор = пользовательская переменная 
product scope) и так далее.

2. Проводим опрос на сайте и почте - получаем 
сегментацию аудитории

3. Данные из опроса загружаем через Data Up-
load обратно в GA (по clientid) чтобы получить 
расширенные сегменты

4. Пожелавших в ходе опроса пройти глубинное 
интервью — приглашаем (32 человека описывают 6 
разных сегментов) на 2-х часовую сессию.

5. Запускаем «обратную карточную сортировку» для 
новой структуры рубрикатора

6. Подключаем Google для получения списка Related 
Articles

7. Готовим задание на проектирование, содержащее 
в себе синтезированных персонажей с различными 
сценариями потребления, их потребностями и 
ожиданиями, барьерами, новую информационную 
структуру, описание функциональных модулей.

8. Долго рисуем и адаптивненько верстаем.

9. Ждем когда клиент все внедрит.

10. Запускаем сплит-тест site-to-site, радуемся или 
огорчаемся, тюним до победного. 



ВНЕДРИЛИСЬ



КОГО ИЗУЧАЕМ?



15 ВОПРОСОВ, НЕКОТОРЫЕ СО СВОБОДНЫМ ВВОДОМ (ПРИШЛОСЬ 
ПРОЧИТАТЬ 3К+ ВЫСЕРОВ)



ДЕЛИМ ТРАФИК НА ДВЕ ЧАСТИ (ОПРОС\СОРТИРОВКА)



ЗАЛИВАЕМ ДАННЫЕ ИЗ SURVEYGIZMO ОБРАТНО В КАСТОМНЫЕ ДИМЕНШЕНЫ 
GA (KEY=CLIENTID)

В ссылках на опрос зашит Google ClientID

http://surveygizmo.com/s3/1933094?sguid=12324233.123123123

Получаем возможность строить расширенные сегменты

http://surveygizmo.com/s3/1933094?sguid=12324233.123123123


МЕТОД: КАРТОЧНАЯ СОРТИРОВКА



ЭФФЕКТИВНОСТЬ АНОНСОВ, РЕНТАБЕЛЬНОСТЬ АВТОРОВ, И КУЧА ДРУГИХ 
ПОЛЕЗНЫХ ВОПРОСОВ



ГЛУБИННЫЕ ИНТЕРВЬЮ



ТАК БУДЕМ ТЕСТИТЬ

GTM



Тем не менее, никаких гарантий, что станет лучше, или что не придет дядька 

и скажет  —  мне не нравится, по прежнему нет.



ЛЕЧЕНИЕ: 
ОРИЕНТИРОВАТЬСЯ НЕ НА ТО, ЧТОБЫ 
СДЕЛАТЬ ВСЁ И СРАЗУ, А НА ДОЛГИЙ ПУТЬ 
ПРОБ И ОШИБОК.



# 4. БРЕД РЕФОРМАТОРСТВА

Нелепые социальные реформы для блага человечества.



 В теории электронная торговля сокращает «расстояние» между продавцом и покупателем, упрощает 

их взаимодействие, делает процесс подготовки к покупке и продажи более информативным, 

в отличие от обычной торговли, где покупателю приходится много перемещаться для выбора 

наиболее подходящего для себя товара. Как обстоят дела на практике? Как реализовать эти 

потенциальные преимущества электронной торговли?

— Чтобы стать ближе к покупателю, нужно обеспечить ему простой и понятный доступ  к товарам. Для 

этого сайту магазина необходима удобная, интуитивная навигация. Специальные предложения должны 

быть хорошо обозначены, а главное интересны покупателю. Очень важно знать потребности клиентов, 

предлагать именно те товары, которые они ищут. Понимание этих аспектов уже есть у многих российских 

магазинов, они стараются адресно обращаться к покупателям, основываясь на прошлых покупках 

и поисковых запросах. Очевидно, что такой подход повышает лояльность к продавцу, делая связь 

с клиентами еще информативнее. Не стоит также забывать, что мы живем в мире omni channel с новыми 

технологиями передачи данных. Развитие мобильных приложений сближает продавцов с аудиторией. 

Совершить покупку можно где угодно и в любое время – товары приобретаются по дороге на работу, 

не выходя из вагона метро.

«

»
Из интервью директора департамента исследований рынка и потребителей группы QIWI
http://spbit.ru/interview/i111325/



ЦЕЛИ И ОБЪЕКТЫ ИССЛЕДОВАНИЯ
Рекомендации провайдеров

• получение списка предложений для оплаты, 
которые, вероятно, заинтересуют пользователя

• используя механизм Related Products в Enhanced 
E-commerce GA

• или используя собственный рекомендательный 
движок, учитывающий факт оплаты провайдера 
через «избранное» (что свидетельствует о высоком 
предпочтении и регулярности платежа)

Раздел с часто задаваемыми вопросами

• насколько эффективно он отвечает на вопросы 
пользователей

• какая информация в нем отсутствует

Поиск по сайту

• эффективность работы поиска и его влияние на 
оборот

• нюансы поисковых запросов и предложения по 
изменениям

Бонус — метод оптимизации расположения 
терминалов 

• отображение спроса к терминалам к привязке к 
карте

• применение алгоритмов для поиска оптимального 
количества и расположения терминалов



РЕКОМЕНДАЦИИ ПРОВАЙДЕРОВ - НА БАЗЕ GA
Справка по Related Products в Google Analytics

Корреляция может быть обусловлена региональными предпочтениями и вообще ограниченным 
выбором в конкретном регионе



РЕКОМЕНДАЦИИ ПРОВАЙДЕРОВ - НА БАЗЕ GA

Корреляция обусловлена профилем «игрока »

Пакетные предложения: интернет + телефон + телевидение



РЕКОМЕНДАЦИИ ПРОВАЙДЕРОВ - НА БАЗЕ GA

А так же:

Дубли и неочевидные связи

За два месяца сбора данных: 484 рекомендации с Score = 1 и 800 с Score>0.4



РЕКОМЕНДАЦИИ ПРОВАЙДЕРОВ - КАК ПОЛУЧИТЬ ДАННЫЕ?

C помощью API Google Analytics



РЕКОМЕНДАЦИИ ПРОВАЙДЕРОВ - СОБСТВЕННЫЙ ДВИЖОК

• Java servlet Tomcat 8 + mahout library

• на входе csv вида

Фрагмент отчуждаемого кода



РЕКОМЕНДАЦИИ ПРОВАЙДЕРОВ - СОБСТВЕННЫЙ ДВИЖОК

Наш аналог метрики Score, учитывающий также факт оплаты через «избранное» с бОльшим весом. 

Попробуйте сами: 
http://hadoop.agima.ru:8080/mahout_service/RecommenderServlet?use-
rID=79296092621&itemID=150&howMany=5



РЕКОМЕНДАЦИИ ПРОВАЙДЕРОВ - ВОЗМОЖНЫЕ СФЕРЫ 
1. Промо-блок с ссылками на сайте/терминале после успешной оплаты

2. Персонализированные почтовые рассылки

3. Статичные списки ремаркетинга с использованием Enhanced Ecommerce

4. Dynamic Remarketing в AdWords

В ходе сплит тестирования предполагается изменение метрики среднего количества 

уникальных получателей платежа в расчете на 1 пользователя (участвовавшего  

в эксперименте), например:



РАЗДЕЛ FAQ
Вопросы cейчас расположены не в порядке 
реальной популярности

ПОПУЛЯРНОСТЬ ВОПРОСОВ
Только на часть вопросов существуют 
ответы (~21/45)

50.000 открытий раздела FAQ. 16.000 переходов на конкретные вопросы. Конверсия 30%.



ПОИСКОВЫЕ ЗАПРОСЫ СО СТРАНИЦЫ FAQ    

Поиск используется не по прямому назначению.
Он не индексирует контентные страницы, хотя по крайней мере из этого раздела мог бы.



ПОИСКОВЫЕ ЗАПРОСЫ СО СТРАНИЦЫ FAQ
10. не пришли деньги

11. платеж не прошел стадию верификации

12. как изменить номер телефона

13. как отменить платеж

14. как удалить киви\как удалиться, как удалить аккаунт

15. превышен лимит

16. срок действия карты

17. в долг, взять в долг, кредит, микрозайм,  

мои займы

18. выписка

19. заблокировать карту

20. удалить историю

21. ответ на запрос под номером 3200148

Популярные поисковые заросы:

1. как удалить кошелек

2. конвертация

3. кредит

4. лимиты

В основном по следующим темам:

1.как узнать номер счета/мой номер счета

2. как узнать номер карты

3. счета к оплате

4. ошибка 500

5. не приходит смс

6. курс, конвертация, курс обмена

7. идентификация

8. выставить счет

9. как вернуть деньги



ПОИСКОВЫЕ ЗАПРОСЫ СО СТРАНИЦЫ FAQ
22. потерял номер, потерял телефон, нет доступа  

к телефону

23. 3D Secure

24. агента не существует в системе

25. дубликат чека

26. забыл пинкод

27. изменить валюту

28. имя на карте

29. максимальная сумма/минимальный платеж

30. номер не принадлежит оператору

31.  «у вас всего один счет»

32.  USSD команды

33. адреса терминалов в [мариуполе, севастополе, краснодаре]

34. «алиэкспресс вернул мне деньги как их можно забрать»

35. два кошелька на одно имя

36. Если отправлял платеж на другой киви кошелек могу ли я его 

отозвать

37. если перевели деньги на не существующий номер киви 

кошелька

38. за что заблокировали киви кошелек?

39. закончился срок инициализации

40. зачем писать комментарий в банкомате

41. как изменить запланированный платеж

42. КАК ЛОЖИТЬ ДЕНЬГИ НА ШЕТ :))

43. Как оформить новую карту? заканчивается срок 

действия, продлить карту

44. КАК ПОДТВЕРДИТЬ ПАРОЛЬ В QIWI WALLET НА IPAD 

MINI

45. как пройти авторизацию на мобильном телефоне

46. код подтверждения почты не вводится полностью

47. могу ли я создать кошелек живя за границей РФ

48. НЕОТКРЫВАЕТСЯ ЯЙЦО

49. спасибо



ПОИСКОВЫЕ ЗАПРОСЫ СО СТРАНИЦЫ FAQ



ПОИСК ПО САЙТУ (ПРОВАЙДЕРОВ)
За месяц из 155.000 уникальных поисковых запросов на номера телефонов приходится порядка 
35000. Такой вариант использования поиска не предусмотрен. 



ПОИСК ПО САЙТУ (ПРОВАЙДЕРОВ)

Вариант реализации:

В случае если пользователь вводит что-то похожее на телефон, мы показываем ему оператора 
и предлагаем сразу перейти на форму с предзаполненными полями.



ПОИСК ПО САЙТУ

Опечатки не возвращают результатов. Вариант решения:



ПОИСК ПО САЙТУ (ПРОВАЙДЕРОВ)

Иногда результатов больше, чем ожидается. Вариант решения:

• разделить онлайн формы и 
интернет-витрины в выдаче. 

• отсортировать выдачу по 
популярности



ПОИСК ПО САЙТУ (ПРОВАЙДЕРОВ)

Геоопределение?



ПОИСК ПО САЙТУ (ПРОВАЙДЕРОВ)
Не найдены:

• номера телефонов
• запросы с опечатками
• часть запроса на русском, часть на английском 

(beeline интернет)
• другая раскладка клавиатуры (мегафон=vtufajy)
• избыточность (оао)
• города (ростелеком самара - 0 ответов, 

ростелеком самарская обл. - 1 ответ)



ПОИСК ПО САЙТУ - ВЗВЕШЕННАЯ СОРТИРОВКА ПО ПОКАЗАТЕЛЮ ВЫХОДОВ

Наличие выбора сильно смущает - есть опасения оплатить не то. Пользователи уходят с сайта.



ТЕРМИНАЛЫ

Количество кликов по маркерам



АЛГОРИТМ



АЛГОРИТМ
На выходе алгоритм 
дает информацию, где 
разместить терминалы



РЕЗУЛЬТАТ: «НО У ВАС СЕМПЛИРОВАННЫЕ ДАННЫЕ!». ПОДИТЕ ВОН!

Причина != следствие. 
Наши рекомендации так и не 
получили развитие. Компания 
пока предпочитает расширяться 
количественно, 
а не качественно.



НУ И ТАК ДАЛЕЕ



ЛЕЧЕНИЕ: 
НЕ ВВЯЗЫВАТЬСЯ В ПРОЕКТЫ, ГДЕ РЕЗУЛЬТАТ 
ВАШЕЙ РАБОТЫ БУДЕТ НИКОМУ НЕ НУЖЕН



# 5. НИГИЛИСТИЧЕСКИЙ БРЕД

Ощущение, что больной сам, другие или окружающий мир не существуют, или наступает конец света.





ЛЕЧЕНИЕ: 
ИЛИ НАУЧИТЬСЯ ЖИТЬ В ПЕРЕВЕРНУТОМ МИРЕ, 

ИЛИ СТАРАТЬСЯ СОХРАНИТЬ РАССУДОК





СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ!


