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РАЗРАБОТКА ТЕХНОЛОГИИ «CALL-TRACKING»  
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Актуальность данной темы заключена в том, что в современном мире 
компании используют большое количество каналов привлечения клиентов: 
контекстная реклама, баннерная реклама, реклама на радио или ТВ, наружная 
реклама и так далее. В каждом из этих каналов еще могут присутствовать 
параметры размещения, например, ключевые слова или площадки. Реклама 
— дело затратное и у бизнеса возникает понятное желание изучить 
эффективность тех или иных каналов и площадок. В случае онлайн-продаж 
все более-менее просто и отработано, есть специальные метки, которые 
цепляются к браузеру клиента и, когда он совершает покупку, 
Google/Yandex/любая другая система выдает вам информацию о том, что 
клиент пришел из определенного канала по каким-то определенным 
ключевым словам. Но не все компании продают товары или услуги онлайн, 
многие до сих пор делают это по телефону, у каждого бизнеса своя 
специфика и телефон, как канал продаж до сих пор не утратил своей 
актуальности. Для анализа эффективности маркетинговых каналов в случае 
телефонных продаж используется calltracking. 

Рассмотрим понятие сall-tracking. Call-tracking — это метод 
учета оффлайн-конверсий в интернет-маркетинге, это технология, которая 
делает возможной бизнес-модель «реклама с оплатой за звонок, позволяя 
связать количество входящих звонков с эффективностью рекламного канала, 
а также предоставляя дополнительную информацию о телефонных звонках. 
Измерение конверсии рекламы в звонки аналогично измерению онлайн-
конверсий (обращений через сайт, форму заказа, email, прочее). Таким 
образом, технология сall-tracking аналогична системам веб-аналитики с той 
разницей, что она учитывает не только клики, но и звонки [1]. 

Мы рассмотрели, зачем нужен call-tracking согласно теории. Допустим, 
что у Вас есть сайт, главной целью работы которого является получение 
звонков от заинтересованного в покупке товара или услуги посетителя. Вы 
запускаете на этот сайт рекламу из разных источников (Яндекс Директ, 
таргетированная реклама, баннер на сайте, реклама в популярной группе 
Вконтакте и т.д.) и начинаете получать массу звонков. Хотите знать, какой из 
источников рекламы привел больше всего звонков, а какой и вовсе ни 
одного? Тогда вам нужен статический call-tracking. А теперь усложним 
задачу. Допустим, что Вы хотите знать, по какому конкретно объявлению 
перешел позвонивший вам человек. Или, если используете контекстную 
рекламу, по какому ключевому слову пришел звонящий. Да, это тоже 



возможно сделать, и поможет динамический call-tracking. Для вас этот звонок 
ничем не будет отличаться от обычного, но вы точно будете знать, из какого 
канала трафика он пришел. 
Также мы рассмотрели зачем нужен call-tracking на практике. «Что мне от 
того, что я знаю из какого конкретно объявления позвонил клиент», — 
спросите Вы. Все просто, зная это — вы можете сэкономить на рекламе 
много денег. Это особенно приятно, когда вы рекламодатель, но и очень 
нужно, если Вы директор или любой другой специалист по рекламе в 
интернет. Ведь вы сможете повысить эффективность рекламной кампании и 
снизить стоимость 1 клиента из рекламы[2]. 

Пример динамического call-tracking на практике. 
А теперь рассмотрим реальный пример из своей практики в цифрах. Как 

за 1 месяц получить экономию рекламного бюджета почти в 6000 рублей. 
Мы нашли человека, который поделился данными про экономию денег с 
помощью call-tracking на своём личном опыте.  

Он тратил на рекламу в Яндекс Директ сумму не более 45 тыс. руб с 
НДС в месяц. Главная цель рекламы — получить звонки от 
заинтересованных в покупке пользователей, с которыми продолжают работу 
менеджеры по продажам. В этом примере мы показываем только цифры из 
Яндекс Директ, другие источники рекламы мы во внимание брать не будем. 
Данные по полученным уникальным звонкам из Яндекс Директ в мае 
представлены на рисунке 1. 
 

 
Рисунок 1- Данные по полученным уникальным звонкам из Яндекс Директ в 

мае 2017г 
 
Сумма, которую он потратил на рекламу с НДС указана на рисунке 2. 

 

 
Рисунок 2- Затраты на рекламу в мае 2017 г. 

 
Если произвести несложный расчет, то получим, что 1 звонок 

уникального пользователя обошелся ему в 1152,25 руб. В конце мая-начале 
июня он провел глубокий анализ полученных звонков. Зная, из какого 
конкретно объявления и ключевого слова звонил покупатель, он отключил 
неэффективные объявления.  Кроме того, в конце мая здорово увеличил 
трафик из РСЯ за счет низкочастотных запросов, стал получать более 
дешевые клики, и к тому же увеличил их количество. Так вот, результат не 
заставил себя ждать. Количество уникальных звонков из Яндекс Директ в 
июне указано на рисунке 3.  



 

 
Рисунок 3- Данные по полученным уникальным звонкам из Яндекс Директ в 

июне 2017г. 
 

 Затраты на рекламу в июне представлены на рисунке 4.  
 

 
Рисунок 4- Затраты на рекламу в июне 2017 г. 

 
Стоимость call-tracking за июнь составила 2400 руб. Итого, чистая 

экономия 5628,01 руб. И это при достаточно небольшом бюджете на 
рекламу. Но и это не все. За счет увеличения охвата РСЯ по низкочастотным 
запросам, стал получать больше звонков именно из этого источника. А цена 
клика на РСЯ значительно ниже, чем на поиске. Итого, 1 уникальный звонок 
из рекламы в июне стоил ему оходиться 872,13 руб. Поверьте — это очень 
хорошая цена лида для b2b сегмента в Москве. 

В бизнес-среде от 30 до 100 % продаж осуществляются по телефону – 
все зависит от специфики. Многие менеджеры (около 66 %) уверены в 
эффективности входящих звонков, особенно по сравнению с другими типами 
контактов с потенциальными клиентами. Внутренняя статистика показывает, 
что фирмы, производящие продажи по интернету, пропускают порядка 30 % 
звонков, но нередко даже не знают об этом. 

Сall-tracking – особая технология, благодаря которой можно связывать 
входящие звонки по телефону с источником рекламы, детализируя 
информацию до ключевого слова [3]. 

Сall-tracking является технологией, позволяющей отслеживать, 
анализировать и обрабатывать телефонные звонки. Отслеживание и 
обработка может производиться разными способами: и вручную, и в 
автоматическом режиме. Встает логичный вопрос: для чего предназначен 
сall-tracking, что дает эта система? Во-первых, благодаря ей настройка вашей 
рекламной кампании может быть очень эффективной. Сall-tracking начинает 
развиваться с настройки рекламной кампании и ее привязки к трекеру. Для 
чего нужен сall-tracking? Одним крупным маркетинговым агентством было 
проведено исследование. Агентство рассмотрело 100 организаций, 
работающих в восьми разных бизнес-отраслях. Выявлено, что около 70 % 
всех заказов осуществляются по телефону и, безусловно, предпринимателям 
следует учитывать это, чтобы не упускать прибыль. Благодаря сall-tracking 
вы можете делать свой бизнес по-настоящему эффективным и доходным. В 
таблице 1 рассмотрены системы сall-tracking, взятые из интернет источников. 

На основе ранее разработанных технологий calltracking, мы разработаем 
данную технологию в республике Казахстан. Наша технология будет 



заключаться в следующем: каждому источнику (телевизор, радио, реклама, 
реклама на сайтах и т.д.) будет присвоен свой номер. Пользователь звонит, и 
сервис записывает его данные, длину звонка, источник. Не зависит от 
страны, имеет коробочное решение, которое включает в себя сервис для 
трекинга, CRM, API для сторонних разработчиков и возможность интеграции 
в самые популярные CMS. Позволяет анализировать источники трафика и 
тем самым оптимизировать. В будущем планируется включить в коробочное 
решение мина АТС [4]. 
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