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Обсудили во время интервью: 
положительный ответ

Условные обозначения

Обсудили во время интервью: 
отрицательный ответ

Не обсудили в интервью
LXM-based Interveiw guide

Уточняющий вопрос: 
Кто/что 
способствовало 
этому?
Потребность?
Нужна?
Точки контакта?

Что будет, если не 
купить?

Уточняющий вопрос: 
Что повлияло больше? Почему?

Вопрос: Момент, 
когда возникла идея, 
осознание 
потребности
Где вы были, в каком 
месте, в какой 
ситуации/
контексте?

Вопрос: Какое 
событие позволило 
перейти к активному 
поиску решения?
Почему вы стали 
искать более 
активно?

Вопрос: Что именно Вы делали намеренно, 
чтобы найти информацию о решениях?

Вопрос: Что  Вы делали, чтобы найти 
информацию о решениях? Что из этого 
специально? Были ли случаи, что 
информация находилась сама (без 
активного учатия)?

Вопрос: Какое 
событие позволило 
перейти к принятию 
решения? Как вы 
поняли, что нужно/ 
пора покупать?

Вопрос: Что стало 
причиной отказа от 
продукта?
Почему вы перестали 
пользоваться 
продуктом?

Если клиент перестал 
пользоваться 
продуктом

Вопрос: Как 
происходило 
знакомство с 
продуктом?
Как Вы обучались 
пользоваться 
продуктом?

Вопрос: Как часто вы пользуетесь 
продуктом? Расскажите сценарии 
использования?

Вопрос: Как Вы сравнивали продукты, между 
которыми делали окончательный выбор?

Вопрос: Расскажите подробнее про 
процесс покупки?

Уточняющие вопросы: 
Как Вы оцениваете важность этой 
информации для принятия решения? 
Какие факторы выбора? Какие из них 
важнее?

Уточняющие вопросы: 
Где и как искали решение? 
Какие продукты не подошли? Почему?
Какие варианты решения рассматрвиаете?

Уточняющие 
вопросы: что было 
самым сложным?
Как вы 
преодолевали 
проблемы?

Уточняющие вопросы: 
Что было самым сложным?
Как вы преодолевали проблемы?

Уточняющие вопросы: 
Почему важность такая? Уточняющие 

вопросы: Почему вы 
поступали именно 
так?

Где купил Первый запуск

Что понятно

Поиск в интернете

ГдеЧто
Осознаваемые решения

Сколько купил Ожидаемый результат Причины отказа

На что переключился

Что сделать, чтобы 
вернулся

Как чувствует себя в случае успеха

Что самое сложное Сценарии использования

Положительный опыт Отрицательный опыт

Отзывы Соцсети

Как

Набор рассмотрения
Consideration Set

Awareness Set

Inert Set Inept Set

Барьеры: Habits и Anxiety

Набор выбора

Конкретное решение

Валидизация выбора

Преимущества решений

Недостатки решений

Выбор места покупки Выбор продавца

Алгоритм сравнения

Выбор способа решения проблемы

Алгоритм сравнения

Как часто покупает

Инфлюенсеры
Реклама Статьи Точки контакта

Точки контакта

МаркетплейсыКогда

Набор осведомленности/знанияДрайверы: Push и Pull Оплата Доставка

Оценка уровня цен

Вопрос: Расскажите подробно, как именно Вы в последний раз {или обычно, если поведение 
частотное} [решали проблему] / [что-то делали]? 
Что делали перед этим? 
Что делали после?

Life Experience Map Model — это модель, описывающая выбор потребителем продуктов в 
товарной категории. Например, как выбирают онлайн-кинотеатр. Это не исключает 
использование нескольких продуктов одновременно. Модель может быть использована как 
основа для проведения интервью.

Вопросы верхнего 
уровня

Этапы решения и 
использования 
продукта

Уточняющие вопросы 
первого порядка

Уточняющие вопросы 
второго порядка

Ответы респондента

Уточняющие вопросы 
третьего порядка
5 почему
значимость/важность

Что непонятно


