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Что представляет из себя анализ соответствия 

современным требованиям?  

10 параметров, включающих более  
200 пунктов различной степени важности 

Каждый пункт (критерий) имеет свой вес 

Экспертная оценка 



Цели:  

 

• устранить ошибки присутствующие на веб-сайте 

•  сформировать список обязательных для 

внедрения функциональных решений 

• помочь определить точки роста вашего 

бизнеса в интернете 



1. Коммуникация - это способы 
общения с клиентом на сайте либо 
с помощью сайта. 

  Критерии: 

• Наличие коммуникации через Viber 
• Общение с помощью авторизации в 

соц. сетях 
• Наличие кликабельных номеров 

мобильных телефонов 

  

Вывод: общайтесь с 
клиентом на его языке. 



2. Базовое SEO – критерии влияющие 
на ваши результаты отображения в 
поисковой выдаче. 

  Критерии: 

• SSL-Сертификат 
• Наличие Title заголовка на основных 

страницах 
• Объѐм текста свыше 500 символов 
  

Вывод: выполните требования и 
станьте заметнее. 



3. Навигация – критерии влияющие на 
удобство пользования сайтом.  

  Критерии: 

• Возможность попасть на любую 
страницу в 2-3 клика 

• Телефоны заметны в течение 3 секунд 
• Возможность быстрого возвращения на 

главную страницу 
  

Вывод: чем удобнее клиенту, тем 
выгоднее вам. 



4. Соответствие законодательству – 
перечень требований, который 
необходимо выполнять на уровне 
законодательства.  

Критерии:  

• Регистрация в БелГиЭ 

• Юридический адрес 

• УНП 
  

Вывод: выполняйте требования 
законодательства и спите спокойно. 



5. Информативность – список 
критериев, влияющих на полноту и 
правильность подачи  материала об 
услугах или товарах  на сайте. 

Критерии:  

• наличие отправляемого письма после 

покупки/отправки заявки на емейл 

• наличие страницы о магазине/компании 

•  наличие страницы с часто задаваемыми 

вопросами.  

Вывод: говорите просто о сложном. 



6. Технические стандарты – список 
необходимых технических требований, 
которые стали стандартами.     

Критерии:  

• Наличие капчи в формах 

• Валидация email и номера телефона в 

формах обратной связи 

• Адаптивная вѐрстка на мобильных 

устройствах 

Вывод: обеспечение стандартов 
гарантирует корректную работу сайта. 



7. Маркетинг – это список решений и 
инструментов, позволяющий повысить 
вовлеченность клиентов и 
мотивировать к покупке.  

Критерии:  

• Наличие УТП магазина 

• Наличие УТП товара/услуги 

• Подписка на Viber-рассылку 

Вывод: избегайте шаблонных фраз в 
УТП. Спаму – нет, полезному контенту 
– да! 



8. Полезные функции для клиента – это 
список решений и инструментов, 
позволяющий удовлетворить 
потребности пользователя на сайте. 

Критерии:  

• Наличие умного поиска 

• Наличие сортировки по цене 

• Наличие сортировки по названию 

Вывод: внедряйте те решения, которые 
позволят укоротить путь к оформлению 
заказа или отправки заявки. 



9.Сервис – все те критерии, которые 
позволяют достичь лояльного 
отношения клиентов. 

Критерии:  

• Информация о доставке в 1 клик 

• Наличие цен либо обоснование их 

отсутствия 

• Оплата картой рассрочки 

Вывод: работайте над своим 
сервисом и выставляйте это своим 
преимуществом. 



10.Полезные функции для вас – всѐ то, 
что помогает вам автоматизировать 
бизнес-процессы. 

Критерии:  

 CRM-система с интеграцией с сайтом 

 IP-телефония 

 Интеграция с 1С 

Вывод: автоматизация рано или 
поздно придѐт к вам. 



Результаты анализа 



Проанализируем сайты в реальном 

времени 



Как выполнить проверку на соответствие 

современным требованиям? 

• Поискать различные чек-листы в интернете 

• Обратиться в компанию Медиа Лайн 

• Подойти ко мне после выступления 



Как понять поведение пользователя на сайте? 

• Вебвизор (аналоги) 

• Пользовательские сценарии 

• Фокус - группа 



Что такое Вебвизор? 



Что такое пользовательская история и сценарий? 

Пользовательская история – это краткая легенда, которая раскрывает 

потребность клиента, с какой целью он пришѐл на сайт.  

 

Пример: Сергей является владельцем автомобиля Audi  R8 2012 года, 

неаккуратный водитель, поэтому часто меняет детали автомобиля. В настоящий 

момент пострадал передний амортизатор, который требует замены. 

Зачем нужна пользовательская история? Позволяет определить точные 

цели и мотиваторы, которыми может руководствоваться клиент. 



Идеальный сценарий возможных действий: 
 Сергей открывает поисковик и вбивает туда модель своего автомобиля и 

деталь 

 Сканирует страницу в поисках совпадения названия 

 Находит соответствующую запросу страницу и переходит на данную 

страницу 

 Находит всю интересующую информацию о детали и способах еѐ покупки 

 Нажимает кнопку «заказать» и формирует заказ 



Реальный сценарий 

https://miro.com/app/board/o9J_kwd1mag=/ Ссылка: 

https://miro.com/app/board/o9J_kwd1mag=/


Фокус - группа 

Цель - понять поведение пользователя на сайте для 

улучшения продаж товаров или услуг. 

Вывод: любое лишнее действие сеет сомнение у 

клиента. 



С чего начать работу с фокус - группой 

• Определить какие группы товаров или услуг вы будете 

анализировать 

• Подготовить список параметров для анализа (удобство 

пользования, способы связи, информативность, качество сервиса 

и т. д.) 

• Найти группу людей, которая будет пытаться осуществить заказ 

товара или услуги 

Вывод: лучший респондент по теме удобства 

пользования  10 летний ребѐнок и человек 

использующий кнопочный мобильный. 



Тайный покупатель 

Цель - оценить оперативность и качество работы менеджеров по 

различным каналам коммуникации и повысить эффективность. 

Какие каналы анализировать: телефонный звонок, емейл-
письма, онлайн чаты, мессенджеры. 

Что анализировать: время реагирования на обращения, 
знание продукции/услуг, умение презентации 
продукта/услуг, технику продаж, коммуникативные навыки. 



С чего начать анализ? 

• Найти тайного покупателя 

• Подготовить легенду для проверки 

• Определить на какие моменты обращать внимание в коммуникации менеджера 



Разбор работы менеджера 

• Обозначим типичных проблемы в работе 

• Ответим на вопрос, виноват ли только менеджер? 



Разбор работы менеджеров 



Типичные проблемы менеджеров 

• Долгое время реагирования 

Возможная причина:  широкий спектр задач  

• Долгое время ожидания при поиске товара 

Возможная причина: нет условия для быстрого поиска 

• Незнание продукта 

Возможная причина: нету базы с точной инфой 

• Отсутствие клиентоориентированности и желания 

продавать 

Возможная причина: нет мотивации для продаж 



Спасибо за внимание! 


