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Фабрика Юзабилити (FABUZA) – разработчик облачного программного обеспечения для проведения дистанционных тестов юзабилити / UX на ПК и 
мобильных устройствах.

Внутри компании создана одна из самых больших юзабилити-лабораторий в России, сотрудники прошли обучение в Nielsen Norman Group 
(основателем является Якоб Нильсен) – ведущая мировая компания-консультант в данной области.

Компания более 2-х лет занимается построением центров компетенций в области самостоятельного тестирования UX внутри компаний, на базе 
собственного программного обеспечения "Облачной лаборатории клиентского опыта" (Cloud UX Lab), а также проведением исследований "под 
ключ". 

Некоторые из клиентов:

http://www.fabuza.ru/
https://www.nngroup.com/
https://en.wikipedia.org/wiki/Jakob_Nielsen_(usability_consultant)


Интернет-магазины



Поиск и выбор товара – Каталог товаров 

Муж., 34 года, Москва

«Хотел искать через вкладки. Долго 
искал, но так и не нашел в 
электроинструментах перфораторы»

Изучал раздел электро-инструменты 
около 30 сек.

С проблемой столкнулось 30% участников
Тестирования.



Поиск и выбор товара – Сравнение товаров

Муж., 41 год, Екатеринбург

«Не очень удобно сравнивать 
несколько моделей 
компьютеров, всё время 
приходится щёлкать вкладки и 
искать в огромном списке 
характеристик нужную»



Оформление заказа
Муж., 32 года, Подмосковье

«Зачем указывать станцию 
метро, если заказ в область. 
Это как минимум лишнее время 
на оформление и вообще, 
откуда я знаю какое метро 
ближе, может я им не 
пользуюсь вовсе, мне придется 
в таком случае карту 
открывать, короче чушь»

Жен., 28 лет., Подмосковье

«Я живу в Подмосковье. 
Непонятно что ставить как 
ближайшее метро. От моего 
города можно добраться до 
нескольких станций метро.»



Возврат и обмен товара - Поиск информации

Муж., 24 года, Москва

«Сколько не пытался, я так и 
не нашёл, как можно вернуть 
ботинки, до злости»



Поиск телевизора 

35% участников

Кнопка фильтров занимает центральное сверху страницы со 
списком товаров и слишком большая и визуально заметна. 

Есть подозрение, что она уже не выглядит, как кнопка с 
фильтрами, не ассоциируется с ней и пропускается 
респондентами (нужно доп. исследование)

Жен. 35 лет, Москва

«Не сразу заметила фильтры, где можно указать точные 
характеристики»



Поиск телевизора 

35% участников

Поисковая выдача содержит просто список товаров с очень ограниченным 
количеством фильтров, без возможности уточнить товарную категорию, 
если она не введена в поиск. 

Часть респондентов пытались уточнить характеристики диагонали в 
поисковой строке, потому что не нашли соответствующих фильтров.

Примечание 1: для М.Видео и Эльдорадо есть проблема с всплывающими 
подсказками. Их или нет или они сильно ограничены.

Примечание 2: даже после перехода в каталог пользователи, 
столкнувшиеся с проблемой не используют фильтры, хотя там они как 
раз есть.

Муж. 33 года, Москва

"Мало критериев для фильтрации. Нет фильтра 
по размеру диагонали и пришлось в поиске эту 
инфо указывать."



Поиск телевизора 

61 % участников

В фильтрах присутствует возможность выбрать диапазон диагонали и по 
дюймам и по сантиметрам. 

Оба фильтра названы одинаково, не отличаются внешне и не содержат никаких 
указаний на то, что из этого дюймы, а что сантиметры. 

Жен. 29 лет, Москва

«Два окна с подбором диагонали. Непонятно, какое из них 
нужно заполнить, чтобы найти интересующий товар. »



Страховые и банки



Посадочные страницы



Какую основную проблему сейчас имеют сайты и посадочные страницы?

Низкое качество контента:

• Основные преимущества не являются преимуществами для клиента

• Клиент не считывает основные преимущества при первом контакте

• Отсутствует информация нужная клиенту для принятия решения

• Клиенту сложно найти нужную информацию

• Описание услуг многословные, сложно сканировать

• Не адаптированы под мобильные устройства



Задание: 

Сейчас вы увидите изображение страницы услуги 
эквайринга (изображение можно прокручивать). 

Постарайтесь запомнить как можно больше.

44%

15%

15%

12%

12%

9%

6%

6%

9%

Низкий % комиссии

Не выделили преимуществ

Прием карт любых банков

Небольшой пакет …

Информация о банке

Простота подключения

Большой выбор …

Гибкая система тарифов

Прочее

Какие преимущества банка-эквайера вы 
заметили на странице услуги?



60%

20%

20%

Достаточно ли вам информации о 
предоставляемой услуге эквайринга, чтобы 

принять решение о подаче заявки на 
подключение?

Да, достаточно Нет, не достаточно Не уверен(а)



«Если честно, я не чего не поняла, хотя читала несколько раз и так и не поняла нужна 
справка или нет...»

Изучение информации



Оформление онлайн заявки

«Проблемы с написанием телефонного номера!!!!До злости!!!! Я не смогла заполнить 
НОМЕР ТЕЛЕФОНА!!!»



«В калькуляторе НЕВОЗМОЖНО указать нужную цифру, с этим бегунком постоянно 
промахиваешься мимо нужной цифры.»

Расчёт ежемесячного платежа по кредиту



Название поля путает пользователя



Название поля путает пользователя

Была ошибка сайта, что я не найден, хотя только что 
зарегистрировался…

34 года



ИБ и МБ



Последствия проблем с юзабилити:

• Отток клиентов в первые несколько месяцев после начала 
использования

• Низкая глубина использования функций ИБ и МБ

• Высокие расходы на доработку и разработку МБ и ИБ, часто с низким 
эффектом для клиентов

• Большое количество звонков в службу поддержки

• Сохранение загруженности отделений



Какова главная проблема с юзабилити и UX, общая для 
очень многих лендингов, сайтов и цифровых 

продуктов?



Отсутствие обратной связи от конечного клиента при работе над 
сайтом, лендингом или новым продуктом.



Отсутствие обратной связи от конечного клиента при работе над 
сайтом, лендингом или новым продуктом.

-Некогда, нет времени

- Все так делают, давайте тоже так сделаем

- Все так делают, давайте так не будем делать

- Низкая конверсия? Давайте сделаем A/B – тест!

- Тут и так всё понятно, наши клиенты не дураки

- Тут есть вся нужная информация



Что с этим можно сделать?



Встроить получение обратной связи в процесс работы над 
продуктами, создавая компетенции внутри компании:

• Перед созданием лендингов проводить опросы для выяснения основных 
критериев выбора и характеристик важных для клиента. 

• Тестировать макеты или готовые продукты на реальных пользователях и 
получать обратную связь из первых рук.

2-3 дня

3-7 дней



Консалтинг vs внутренние 
компетенции.



Возможность встройки получения обратной связи в 
процессы компании без экстра-затрат по времени и 
финансам

• Проведения большого количества исследований, с привлечением 
стороннего подрядчика – это дорого

• Время от запроса на исследования до результата от трёх недель до 
месяца - долго



Высокое доверие к данным и выводам исследований

Сотрудники внутри компаний склонны гораздо больше доверять тем данным и 
выводам, которые получили сами (чётко понимая механику и контролируя 
процесс). Они лучше других понимают свой бизнес, верят своим глазам, 
особенно, если в компании есть соответствующие должности (веб. аналитик, 
дизайнер, проектировщик интерфейсов, product-owner и т.д.).

• Повышенная мотивация вносить изменения (экспертные отчёты часто 
отправляются в стол)

• Глубинное понимание ситуации и вариантов решения (сотрудники своими 
глазами видят, как воспроизводятся проблемы, как пользователи приходят к 
ним, какие проблемы имеют единый корень и т.д.)

• Возможность получать обратную связь от клиентов без посредников (наличие 
третьего лица, это всегда искажение информации)



Важная информация о проблемах и удачных решениях 
остаётся внутри компании.

Все инсайты о проблемах остаются внутри компании и не уходят 
конкурентам опосредованно, как это происходит в случае 
консалтингом. 

Аналитики консалтера получают знания и, не нарушая NDA, используют 
их в дальнейшем, при работе с конкурентами, т.к. эти знания – это 
понимание механизма выбора товаров, типичные ошибки, 
поведенческие механики, удачные решения, т.е. тот опыт, который они 
получили анализируя сайт клиента.



Ответственность за результат и уровень 
сотрудников растёт

Уровень сотрудников клиента и их ответственность за результат 
растёт, т.к. их работа постоянно проверяется конечным 
пользователем и он прямым текстом, а также своими 
действиями говорит им о том, где они не правы.

Сотрудники при отсмотре видео юзабилити-тестов «впитывают» 
инсайты о том, как именно конечные клиенты работают с их 
продуктом, у них накапливаются знания и растёт уровень 
понимания продукта, появляются идеи по улучшению и 
устранению проблем.



Ситуация с тестированием 
в США и Европе



Тренды



Количество специалистов, имеющих компетенции в области Usability:

В России = одному Берлину или одному Амстердаму

Что в 2 раза меньше, чем в Чикаго,

в 3 раза меньше, чем в Нью-Йорке

в 7 раз меньше, чем в Сан-Франциско

Кадры



США и Европа = 2 100 000 000$

Россия = 5 900 000$

США -
54%

ЕС - 46%

США ЕС

Объём рынка



Что такое облачная 
UX-лаборатория?



Облачная UX-лаборатория

Источники быстрого привлечения 
участников

Несложная и успешно работающая методология проведения тестов

+ Баннеры на сайте, социальные сети, 
Email-рассылки

Online - инструменты для самостоятельного 
проведения тестов

• Юзабилити-тесты веб-сайтов
• Юзабилити-тесты моб. версий сайтов
• Юзабилити тесты моб. приложений
• Тесты веб-контента и лендингов



С ней для самостоятельного проведения полноценного 

юзабилити-исследования на 100+ участников из любой 

страны или города мира

Два-три дня

ноутбук

и

на 100+ участников из любой 

страны или города мира.



Вводные 

вопросы,

скринеры

Вопросы по 

субъективным 

впечатлениям

Следующее 

задание 

…

Финальные 

вопросы

Как проходит тест с точки зрения участника



Где данная технология используется в Мире?



Имеют внутренние компетенции и используют софт
(>200 000 компаний)



Где данная технология используется в России?



Наши клиенты



Вопросы?



Максим Козлов – ген. директор Фабрики Юзабилити (fabuza.ru)

Email: mkozlov@fabuza.ru

Тел. : +7(905) 713-58-89


