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Аннотация. В данной статье рассматривается понятие и история call-

tracking, а так же, его большая популярность, роль и применение в 
современном мире. Приведены и рассмотрены виды call-tracking, которые 
существуют на данный момент и описаны принципы их работы. Рассмотрены 
главные преимущества использования данной технологии среди компаний. 
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Актуальность данной темы определена тем, что звонки с переменным 

успехом пытались отслеживать с давних пор. Но с ростом количества 
покупателей, а также с массовым переходом покупателей в интернет 
возникла необходимость автоматически отслеживать каждый звонок, что 
привело к возникновению понятия call-tracking. 

Перед тем, как разработать и внедрить в компании данную технологию, 
мы рассмотрели понятие «call-tracking». 

Call-tracking — это метод отслеживания оффлайн-конверсий (звонков) 
с сайта. Сегодня call-tracking входит в джентельменский набор маркетолога, 
ведь до 70% заявок поступают по телефону. Главная задача сервиса - анализ 
окупаемости рекламных вложений[1]. 

Свою историю call-tracking начинает с традиционного, «лампового» 
способа узнать источник звонка — просто спросить у клиентов, где они 
узнали о нас. Метод и сейчас кое-где востребован, хотя вряд ли таким 
трудозатратным способом когда-либо удавалось отследить каждый звонок. 
Отслеживание в ручном режиме обладает самой низкой эффективностью. 
Впрочем, если у вас штучный товар или очень дорогая B2B-услуга, вы без 
труда поговорите с каждым клиентом и узнаете источник звонка. На 
массовом рынке люди приходят из сотен интернет-источников и мало кто 
скажет доподлинно, где он взял телефон. Самый частый и логичный ответ — 
номер увидел в рекламе где-то в интернете.  

Затем маркетинг перешел на промо-коды, которые применялись и 
применяются сейчас как аналог call-tracking. На сайте рядом с телефоном для 
уникального посетителя показывается уникальный промо-код. Затем 
покупатель делает звонок и называет менеджеру свое «кодовое слово». По 
промо-коду менеджер понимает, с какой рекламы сделан звонок и может 



внести этот факт в статистику. В целом метод отслеживания звонков по 
промо-кодам не надежен, обладает довольно высокой погрешностью. 

В связи с быстрым развитием рекламы, появился статический call-
tracking, который идеален для offline-рекламы.Онподходит тем, кто не 
стремится к высокой детализации и хочет просто отслеживать эффективность 
рекламных каналов.Когда Вы размещаете объявление на сайтах, то на 
каждый источник определяется (арендуется) виртуальный телефонный 
номер. Каждый поступивший в систему звонок записывается в 
соответствующий раздел отчета.В целом использовать сервис call-trackingв 
статическом варианте — недорого и удобно, но для полноценной аналитики 
недостаточно. 

Мы выяснили, что сервисcall-tracking нужен, чтобы «посчитать» звонки 
с каждого рекламного канала. Человек заходит на сайт с рекламы из 
конкретного источника и видит присвоенный этому источнику или 
посетителю номер телефона. После звонка система определяет источник по 
уникальному телефонному номеру и «ставит плюсик» конкретному каналу - 
«отсюда пришел лид». 

Благодаря этому методу отслеживания конверсий, Вы сможете с 
легкостью измерить сколько на самом деле заявок приносит тот или иной 
канал трафика и оптимизировать рекламные кампании более эффективно[2]. 

По своей сути, call-tracking работает по аналогичной схеме с 
отслеживанием онлайн-конверсий системами аналитики 
(GoogleAnalytics, Яндекс.Метрика). 

По различным статистическим данным огромное количество заявок 
(около 70%) в B2C (бизнес для людей) сегменте происходит именно через 
телефон, а в B2B (бизнес для бизнеса) аж на целых 10% больше. Таким 
образом, получается, что настраивая цели в Метрике или GoogleAnalytics, 
интернет-маркетологи получают не полную картину происходящего. 
Следовательно, оптимизация рекламных кампаний получается не совсем 
полной. 

Именно из-за того, что огромная доля заявок идет через телефон, 
разработали специальные сервисы, которые и помогут нам отследить звонки. 
Одним из них является call-tracking, который мы будем разрабатывать и 
внедрять в Казахстане. 

Call-tracking стал заменой менеджерам, вынужденным записывать 
источники звонка в базу со слов покупателей. Современный динамический 
call-tracking сам запишет каждый звонок, определит источник вплоть до 
ключевого слова, а еще занесет в базу устройство пользователя, 
операционную систему и другие данные, а также будет точно знать, звонил 
ли человек раньше[3]. 

В чем будет заключается наша технология? Каждому пользователю на 
сайте выделяется уникальный виртуальный телефонный номер из 
подготовленного пула. Скрипт в системе автоматически определяет 
рекламный источник, с которого пришел посетитель, что представлено на 
рисунке 1. Пользователь звонит, и сервис записывает его данные, длину 



звонка, источник. Что такое пул номеров? Это набор виртуальных номеров, 
арендованных у сервиса call
должно хватать на покрытие всех людей, которые в один момент 
присутствуют на сайте. 

 

Рисунок 1 

Каждой рекламе будет присвоен свой номер. Соответственно, нам 
сразу будет понятно, с какого источника звонит 
на рисунке 2. 

 

Рисунок 2- Аналитика источников трафика поступивших звонков
 
Исходя из вышесказанного, можно отметить для чего нужен 

tracking: 
-Определяет источники обращений по телефону

приносит звонки и продажи, а какая расходует рекламный бюджет впустую.

звонка, источник. Что такое пул номеров? Это набор виртуальных номеров, 
call-tracking или собственных. Количества номеров 

должно хватать на покрытие всех людей, которые в один момент 

Рисунок 1 – Структура call-tracking 
 

Каждой рекламе будет присвоен свой номер. Соответственно, нам 
сразу будет понятно, с какого источника звонит клиент. Пример представлен 
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-Позволяет контролировать менеджеров и улучшать качество 
обслуживания. 

-Уменьшает количество пропущенных звонков — а следовательно, и 
клиентов, которые могли уйти к вашим конкурентам. 

-Передает статистику о звонках в Google Analytics или другие 
аналитические платформы. 

-В случае интеграции с CRM, автоматически создает сделки, задачи и 
карточки контактов по факту звонка[4]. 

В первую очередь сервис актуален для компаний, которые имеют более 
или менее значительный рекламный бюджет. Сall-tracking в любой форме 
несет в себе определенные затраты. И экономия на неэффективной рекламе 
должна их покрывать. Также необходимо учитывать особенности отрасли 
бизнеса. Она должна быть связана именно с телефонными обращениями. 
Например, современному интернет-магазину эта услуга может не 
пригодиться, ведь большая часть покупок совершается онлайн, без 
использования телефона. А вот магазину услуг, например, туристическому 
агентству, call-tracking может быть весьма полезен — первичное обращение 
часто происходит именно по телефону. То же самое касается страховых 
компаний, продажи недвижимости, мебели, окон и т.д.например, по данным 
опросов, около 55% фирм по продаже автомобилей пользовались или 
продолжают пользоваться сервисом call-tracking, чтобы отслеживать 
эффективные рекламные каналы[5]. 

Используя системы отслеживания звонков в своих рекламных 
кампаниях, Вы будете получать различные отчеты о звонках и, что самое 
главное, сможете реально оценить работу Call-центра и, как следствие, 
оптимизировать ее. 
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