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Угрозы
геймификации



Гипермотивация

Закон оптимума мотивации Йоркса-Додсона



Гипермотивация

Закон оптимума мотивации Йоркса-Додсона



Закон сдвига мотива на цель А. Леонтьева

Угасание внутренней мотивации
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Угасание внутренней мотивации



Угасание внутренней мотивации



Повышение порогов восприимчивости
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Теория мотивации успеха и избегания неудач Д. Аткинсона

Сопоставление выгод и затрат
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Сопоставление выгод и затрат





Манипуляция поощрением
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Сомнительная ценность награды

Теория ожиданий В. Врума



Сомнительная ценность награды
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1. Попадание в проблему.
2. UX + UI
3. Геймификация.
4. Что-то еще.

Как вызвать желание
и привязать пользователя



А что еще?



ФЕТИШИЗМ



Товарный фетишизм
Процесс наделения 
продуктов труда 
сверхъестественными 
свойствами, обусловленный 
овеществлением 
социальных отношений и 
персонификацией вещей.



Почти безусловная
любовь



1978
Кэррол Изард



«Интерес – Возбуждение»
+

«Удовольствие – Радость»
ЛЮБОВЬ =



Как вызвать
удовольствие?







Потребность во власти
Потребность в принадлежности и боязнь быть отвергнутым
Потребность в достижениях и боязнь неудач 
Потребность в подкреплении и быстрой обратной связи
Потребность в познании, любопытство
Потребность в завершении начатого
Потребность в деятельности, активности и производстве
Потребность в эмоциях и острых ощущениях
Потребность в накопительстве и сохранении
Потребность в опеке и заботе над более слабым

Личностные потребности



Потребности продавца



Потребности брокера





Примеры потребностей



Как избежать
каннибализма?





Страхи
персоны

#3

Потребности
персоны

#1

Потребности
персоны

#2



Потребности СEO и страхи HR



Потребности CEO



Страхи HR
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1. Кто является важными персонами для вашего проекта?

2. Какие у них личностные потребности?

3. Какие у них боли, страхи, желания и выгоды?

4. Есть ли опасность каннибализма?

5. Все ли основные страхи и потребности персон учтены?
- в коммерческом предложении,

- в коммуникациях,

- в функциях продукта.

Чек-лист
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