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ЛЕТ ОПЫТА

8
ENTERPRISE 
КЛИЕНТОВ

>100
СЕРВИСОВ 

В ОДНОМ ОКНЕ

60+





Когда разобрал рекламные каналы 
и увидел, что больше половины –  
«самоходы»



Зачем знать рекламные источники
хотя бы у 7 из 10 сделок?



Самоходы
Клиенты, пришли в офис продаж ранее 
не обращаясь в компанию никакими 
способами

Данные на основании анализа 150+ тыс.сделок рынка жилой недвижимости 
Эконом+Комфорт класса Москвы и Московской области за 2018-2023 гг.



Справочник 

Матчинг – сопоставление конверсий с 
рекламным источником, который привел к 
их совершению

1

Серая зона – процент сделок от их 
общего количества, по которому не 
известен источник

3

Процент матчинга – процент сделок от их 
общего количества, по которому известен 
источник

2

Самоходы – клиенты, которые пришли в 
офис продаж сами, без взаимодействия с 
рекламой
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Сделки по рекламным источникам



Сделки по рекламным источникам



Как повысить матчинг

Объединить истории клиентов, 
которые вместе совершают покупку 
(муж+жена)

1

2
22

Узнать все 
телефоны клиента

Идентифицировать сделки 
от брокеров

32
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Убедиться, что все 
номера телефона 
компании заведены в 
колл-трекинг

4
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Снизить риск «человеческого 
фактора» при определении 
рекламного источника 
клиента

5
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Использовать сквозную 
аналитику с базой цифровых 
паспортов
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База цифровых паспортов Smartis



База цифровых паспортов Smartis



Сделки по рекламным источникам



Чем опасен низкий матчинг - когда у большинства 
сделок источник не известен

Невозможно оценить реальный 
эффект от рекламы

1

Искаженное представление о том, какие 
каналы приводят сделки, а какие – нет

3

2

Большое количество «самоходов»
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