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В 2026 году продвижение перестало быть только про трафик и позиции. ИИ-поиск всё чаще отвечает
пользователю напрямую, а сайт становится источником, который цитируют, но не всегда посещают. Из-за
этого привычные отчёты «визиты → заявки» показывают искажённую картину: часть влияния канала просто не
видна. Ниже — практический разбор, как измерять продвижение в таких условиях и не спорить о вкусах, а
опираться на данные.

Что изменилось в продвижении к концу 2026 года

Продвижение — это комплекс маркетинговых действий, цель которых — увеличить долю на рынке,
узнатьваемость и число клиентов через коммуникацию с аудиторией. В 2026 году к классическим каналам
добавился новый посредник — ИИ-агент, который формирует ответ на основе источников. Пользователь
может получить рекомендацию прямо в поиске и уйти на официальный сайт, минуя статью-обзор или
партнёрскую страницу.

Практический вывод: продвижение нужно оценивать не только по переходам, но и по вкладу в ответы ИИ.
Это не отменяет SEO и рекламу, но требует другой системы метрик и другой связки с разработкой.

Три уровня метрик, которые стоит разделять

Смешивать всё в одном дашборде — типичная ошибка. Разделите измерения на три уровня, чтобы видеть, где
именно теряется эффект.

1. Визиты и конверсии

Сессии, источники, доля новых пользователей.
Целевые действия: заявки, звонки, регистрации, заказы.
Стоимость привлечения (CPA) по каналам — только там, где есть платный трафик.

2. Видимость в ответах ИИ

Доля запросов, по которым сайт упоминается в сгенерированных ответах.
Какие страницы цитируются чаще: статьи, карточки товаров, справочные разделы.
Точность цитирования: совпадают ли факты, цены и условия с тем, что написано на сайте.

3. Качество источника

Скорость загрузки и доступность страниц для роботов.
Структурированные данные: организация, товары, FAQ, авторы.
Актуальность: даты обновления, версии продуктов, условия.

Если сайт цитируют, но данные на странице устарели, продвижение работает против вас: ИИ-ответ
закрепит неверную информацию, а пользователь придёт с неверным ожиданием.
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Как настроить атрибуцию, когда переходов стало меньше

Атрибуция — это правило, по которому заслуга за конверсию распределяется между касаниями. В 2026 году
полезно комбинировать три подхода.

1. UTM-разметка для агентов и партнёров. Если ИИ-сервис или партнёрский сайт ведёт на вашу
страницу, добавьте метки источника и кампании. Это не решит всех проблем, но отделит «прямые»
визиты от переходов из новых посредников.

2. Пост-клик опрос. Короткий вопрос «где вы узнали о нас?» на странице заявки даёт данные там, где
аналитика бессильна. Достаточно одного обязательного поля с вариантами ответа.

3. Модель с несколькими касаниями. Не приписывайте конверсию последнему клику. Настройте
распределение заслуг между первым и последним касанием, чтобы видеть вклад обзоров, справочных
страниц и публикаций.

Важно: не пытайтесь «поймать» каждый ответ ИИ. Достаточно отслеживать долю упоминаний по ключевым
темам и сверять её с динамикой брендовых запросов.

Практический пример: как связать продвижение и разработку

Представим интернет-магазин, который обновил каталог. Продвижение готовит страницы под запросы, а
разработка меняет шаблоны и фильтры. Без согласования получается классическая проблема: маркетинг ждёт
роста, а часть страниц закрыта от индексации или отдаёт разные цены.

Рабочий процесс на 2026 год:

Маркетинг формулирует требования к странице: какие факты и поля должны быть на ней, чтобы её
можно было цитировать.
Разработка проверяет техническую доступность: рендеринг, разметку, скорость, корректность данных.
Аналитика заранее определяет метрики: доля упоминаний, брендовые запросы, заявки из новых
источников.
После релиза — сверка фактов на странице с тем, что отвечает ИИ-поиск.

Такой цикл занимает не месяцы, а дни, если задачи ведутся в одном таск-трекере и у каждой есть
ответственный.

Что проверить на своём сайте уже сейчас

1. Откройте 10–15 ключевых страниц и проверьте, совпадают ли цены, условия и даты с актуальными
данными.

2. Добавьте структурированные данные там, где их нет: организация, товары, вопросы и ответы.
3. Введите UTM-метки для партнёрских и справочных площадок, которые ведут на вас.
4. Настройте пост-клик опрос в формах заявки.
5. Сверьте отчёты по брендовым запросам с долей упоминаний в ответах ИИ.
6. Проверьте, нет ли почти одинаковых страниц, сгенерированных массово: такие страницы рискуют

попасть под фильтры за спам.

Итог
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Продвижение в 2026 году — это не борьба за позиции, а управление видимостью в двух средах: классическом
поиске и ответах ИИ. Выигрывает тот, кто держит факты на сайте в актуальном состоянии, умеет измерять
вклад каналов и связывает маркетинг с разработкой в один процесс. Начните с малого: проверьте факты на
ключевых страницах и добавьте один источник данных о том, откуда приходят клиенты. Этого уже достаточно,
чтобы увидеть реальную картину.

Источник: https://cms.dolinais.ru/prodvizhenie-v-2026-kak-izmerit-vklad-kanalov-kogda-ii-agenty-otvechayut-vmesto-sayta

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

                               3 / 3

http://www.tcpdf.org

