
Шаблон аркуша атрибуції переходів із AI
Керівник питає, скільки доходу приніс ChatGPT. У вас є графік трафіку, кілька відповідей із форм і жодного зв'язку між візитом та рахунком.
У цьому аркуші кожен лід, який міг прийти з AI, отримує свій рядок: доказ переходу, сторінка входу, кваліфікований лід, рахунок і прогалина, яка розриває ланцюжок.
Візити з AI не завжди схожі на візити з AI. Одні мають мітку, інші реферер, а частина приходить як Direct. Тому в кожному рядку вказано, наскільки сильний доказ.
Усередині: аркуш для заповнення, довідник сигналів переходів із AI, коди прогалин, поля для CRM, заголовок CSV, вигаданий приклад і щомісячна звірка.
Аркуш атрибуції переходів із AI (для заповнення)
Коли використовувати: Один рядок на кожен лід, який міг прийти з AI: доказ переходу, сторінка входу, кваліфікований лід, рахунок і прогалина в атрибуції, а також відповідальні та фінальна перевірка.
Аркуш атрибуції переходів із AI
Один рядок на кожен лід, який міг прийти від AI-асистента. Заповніть його, коли лід надходить, і завершіть, коли угоду закрито або вона зірвалася.
Відповідальний за аркуш: [ім'я] - Ресурс аналітики: [ресурс GA4 або інструмент] - CRM: [назва CRM] - Префікс рядка: [напр. AIR-]
	Запис
	Доказ переходу
	Сторінка входу
	Кваліфікований лід
	Рахунок
	Прогалина в атрибуції

	[ID, напр. AIR-001]
	[джерело / канал сеансу, реферер сторінки або слова клієнта]
	[сторінка входу + рядок запиту]
	[ID запису в CRM + кваліфікований так/ні + дата]
	[номер рахунку + сума + дата або ще немає]
	[немає або код прогалини та чого бракує]

	[ID]
	[доказ]
	[сторінка входу]
	[запис ліда]
	[рахунок]
	[прогалина]

	[ID]
	[доказ]
	[сторінка входу]
	[запис ліда]
	[рахунок]
	[прогалина]



Деталі рядка (заповнюйте для кожного ліда)
· Асистент:[ChatGPT, Perplexity, Gemini, Claude, Copilot, інший, невідомо]
· Тип доказу:[зафіксовано в аналітиці / зі слів клієнта / припущення]
· Сирі значення: джерело сеансу [значення], канал сеансу [значення], реферер сторінки [значення], utm_source [значення або немає]
· Дата сеансу:[РРРР-ММ-ДД] - Лід створено: [РРРР-ММ-ДД]
· Слова клієнта:[відповідь у формі або нотатка дзвінка, дослівно]
· Спосіб зіставлення:[приховане поле форми, той самий email, вручну, немає]
· Статус:[відкритий / кваліфікований / виграний / програний / без зіставлення]
Наступний крок
· Відповідальний за аналітику: [ім'я] - завдання: вивантажувати сеанси з AI та сторінки входу щоразу через [тиждень/місяць]
· Відповідальний у продажах: [ім'я] - завдання: позначити кожен пов'язаний лід як кваліфікований чи ні до [дата]
· Відповідальний у фінансах: [ім'я] - завдання: додати номер і суму рахунку, коли клієнту виставлено рахунок
· Відповідальний за аркуш: [ім'я] - завдання: закрити або пояснити кожну відкриту прогалину до [дата]
Фінальна перевірка
· У кожному рядку є доказ переходу з типом: зафіксовано, зі слів клієнта або припущення.
· У кожному рядку є сторінка входу з рядком запиту, а не лише домен.
· Кожен кваліфікований лід пов'язаний з одним записом у CRM і конкретним відповідальним у продажах.
· Рахунки скопійовано з білінгу, а не оцінено на око. Рядки без рахунку прямо це вказують.
· Кожна прогалина має код, відповідального й дату. Без доказу нічого не записується як AI.
 
Довідник сигналів переходів із AI
Коли використовувати: Де візити з AI-асистентів видно в GA4, які сигнали задокументовано і чому частина візитів з AI потрапляє в Direct або Unassigned.
Як AI-асистенти з'являються у ваших даних
Перевірте ці місця, перш ніж називати візит трафіком з AI. Кожне з них дає доказ різної сили. Поведінка змінюється, тому щомісяця звіряйтеся з власними звітами.
Де шукати в GA4
· Група каналів сеансу за замовчуванням (Session default channel group): у GA4 є стандартний канал AI Assistant для джерел на кшталт ChatGPT, Gemini, Copilot та інших. Почніть звідси.
· Джерело сеансу (Session source): Google визначає його як сайт, що привів сеанс. Шукайте тут домени асистентів.
· Джерело сеансу, задане вручну (Session manual source): заповнюється з параметра utm_source в URL сторінки входу.
· Реферер сторінки (Page referrer): попередня URL-адреса, яку передав браузер. Корисно бачити його в дослідженні (Exploration) поруч зі сторінкою входу.
· Сторінка входу + рядок запиту (Landing page + query string): перша сторінка сеансу з параметрами, тож мітки залишаються видимими.
Сигнали, які варто записувати
	Сигнал
	Що він означає
	Тип доказу

	utm_source=chatgpt.com в URL сторінки входу
	OpenAI документує, що ChatGPT додає цю мітку до URL переходів
	Зафіксовано

	Сеанс у каналі AI Assistant
	GA4 зіставив реферер зі своїм списком AI-асистентів або канал (medium) був ai-assistant
	Зафіксовано

	Домен асистента в джерелі сеансу чи реферері сторінки
	Браузер передав реферер від цього асистента
	Зафіксовано

	Клієнт каже, що його привів AI-інструмент
	Його спогад, його словами
	Зі слів клієнта

	Прямий візит невдовзі після згадки в AI
	Лише здогадка, не більше
	Припущення



Домени асистентів, які варто шукати
GA4 уже відносить відомих асистентів до каналу AI Assistant. За цим списком знаходьте тих, кого він пропустив, у Referral або Unassigned.
· chatgpt.com і chat.openai.com
· perplexity.ai
· gemini.google.com
· claude.ai
· copilot.microsoft.com
Чому частина візитів з AI схожа на щось інше
· Кліки з деяких застосунків приходять без реферера, тож GA4 може записати їх у Direct.
· Google AI Overviews та AI Mode не входять до каналу AI Assistant. GA4 рахує їх як Organic Search.
· Асистент, якого немає в списку Google, може опинитися в Referral або Unassigned.
· Редирект на URL сторінки входу може відкинути рядок запиту разом із міткою.
Перевірте ланцюжок редиректів на сторінках, куди відповіді AI відправляють людей, за допомогою Redirect Checker і переконайтеся, що кінцева URL-адреса веде на потрібну сторінку.
 
Коди прогалин в атрибуції та сила доказів
Коли використовувати: Шість кодів прогалин із виправленнями та просте правило для доказів «зафіксовано», «зі слів клієнта» і «припущення», щоб нічого не порахувати двічі.
Коди прогалин в атрибуції
Прогалина - це все, що заважає рядку пов'язати доказ із грошима. Дайте кожній прогалині код, щоб їх можна було порахувати й насамперед виправити найбільшу.
	Код
	Прогалина
	Виправлення

	G1 Немає реферера
	Візит прийшов як Direct, згодом клієнт назвав AI-інструмент
	Залиште як «зі слів клієнта». Додайте у форму поле «Як ви про нас дізналися?»

	G2 Мітку втрачено
	URL сторінки входу втратив utm_source на редиректі
	Виправте редирект, щоб рядок запиту зберігався

	G3 Не той канал
	Сеанс з AI потрапив в Unassigned, Referral або Direct, а не в AI Assistant
	Перевірте його джерело / канал. Додайте власну групу каналів лише для асистентів, яких бракує в списку Google

	G4 Немає зіставлення
	Сеанс знайдено, але жоден запис у CRM з ним не пов'язаний
	Передавайте джерело та сторінку входу у форму через приховані поля

	G5 Не кваліфіковано
	Лід є, але його ніхто не оцінив
	Відповідальний у продажах позначає його як кваліфікований чи ні

	G6 Немає рахунку
	Угоду виграно, рахунок не прив'язано
	Відповідальний у фінансах додає номер рахунку



Сила доказів, від сильнішого
· Зафіксовано: домен або мітка AI в аналітиці, зіставлені із записом у CRM.
· Зі слів клієнта: клієнт назвав AI-інструмент у формі чи під час дзвінка. Цитуйте його.
· Припущення: здогадка за закономірністю або часом. Ніколи не рахуйте її як дохід від AI саму по собі.
Показуйте рядки «зафіксовано» та «зі слів клієнта» поруч. Не додавайте припущення до підсумку. Виносьте їх окремим рядком із приміткою.
 
Кваліфікований лід і передача в CRM
Коли використовувати: Поля форми та CRM, які переносять доказ AI від першого візиту до кваліфікованого ліда й рахунку.
Кваліфікований лід і передача в CRM
Візит - ще не лід, а лід - ще не дохід. Ці поля переносять доказ AI з аналітики у вашу CRM, щоб продажі та фінанси могли завершити рядок.
Які поля додати у форму
· Приховані: джерело сеансу, utm_source і сторінка входу з рядком запиту, які фіксуються під час завантаження форми.
· Видиме, необов'язкове: «Як ви вперше про нас дізналися?» з варіантом «AI-асистент» і полем для вільної відповіді.
Які поля додати в CRM
· Тип доказу AI: [зафіксовано / зі слів клієнта / припущення / немає]
· Названий AI-асистент: [інструмент або невідомо]
· Сторінка входу: [URL + рядок запиту]
· Кваліфікований: [так / ні] - Хто кваліфікував: [ім'я], дата: [дата]
· Причина кваліфікації: [відповідність, бюджет, терміни, потреба]
· Рахунок: [номер + сума + дата]
Правила
· Зберігайте початкове значення джерела. Не перезаписуйте його на AI згодом.
· Один стандарт кваліфікації для всіх каналів, щоб ліди з AI оцінювали так само, як решту.
· Програна угода залишається в аркуші. Вона теж показує якість лідів.
Якщо ліди досі живуть у таблиці чи поштовій скриньці, CRM на кшталт crmsoftware.pro може зберігати ці поля в картці ліда.
 
Заголовок таблиці (CSV)
Коли використовувати: Готовий до вставки рядок заголовків і допустимі значення, щоб вести аркуш у Google Sheets або Excel.
Готовий заголовок таблиці
Вставте цей рядок у клітинку A1 у Google Sheets або Excel, а потім розділіть текст на стовпці за комою. Один рядок на лід.
entry_id,assistant,evidence_type,session_source,session_medium,page_referrer,utm_source,landing_page,session_date,buyer_words,crm_record_id,match_method,lead_created,qualified,qualified_by,qualified_date,invoice_number,invoice_amount,invoice_date,gap_code,gap_owner,gap_due,status,notes
Допустимі значення
· evidence_type: observed, reported, inferred
· match_method: hidden_field, same_email, manual, none
· qualified: yes, no, pending
· gap_code: none, G1, G2, G3, G4, G5, G6
· status: open, qualified, won, lost, unmatched
Поради для таблиці
· Виділяйте рядки, де evidence_type має значення inferred. Вони ніколи не входять до підсумку доходу від AI.
· Виділяйте рядки won з порожнім invoice_number.
· Підсумовуйте invoice_amount лише в рядках із номером рахунку.
· Ніколи не змінюйте початкове джерело в рядку. Натомість додайте примітку з датою.
Хочете знати, які запити взагалі приводять до вас покупців? Почніть із шаблону бібліотеки запитів покупців до AI.
 
Заповнений приклад (вигадана компанія Corrandale, обслуговування HVAC)
Коли використовувати: Три заповнені рядки для вигаданої HVAC-компанії: один з рахунком, один зі слів клієнта без реферера й один без зіставлення.
Заповнений приклад: Corrandale, обслуговування комерційних HVAC-систем
Лише приклад. Corrandale - вигадана компанія з обслуговування комерційних систем опалення, вентиляції та кондиціювання (HVAC). URL-адреси, імена, ID записів, рахунки й суми вигадано, щоб показати заповнений аркуш.
Відповідальний за аркуш: керівник маркетингу - Аналітика: GA4 - CRM: воронка продажів - Префікс рядка: AIR-
	Запис
	Доказ переходу
	Сторінка входу
	Кваліфікований лід
	Рахунок
	Прогалина в атрибуції

	AIR-021
	Зафіксовано: джерело сеансу chatgpt.com, utm_source=chatgpt.com
	corrandale.example/rooftop-unit-maintenance/?utm_source=chatgpt.com
	LEAD-3301, кваліфікований: так, 2026-10-08
	INV-1188, 4 200 EUR, 2026-10-29
	Немає

	AIR-022
	Зі слів клієнта: у формі «Вас порадив Perplexity»; сеанс був Direct
	corrandale.example/
	LEAD-3317, кваліфікований: так, 2026-10-15
	Ще немає, комерційну пропозицію надіслано
	G1 Немає реферера

	AIR-023
	Зафіксовано: реферер сторінки gemini.google.com
	corrandale.example/service-contracts/
	Немає збігу в CRM
	Немає
	G4 Немає зіставлення



Як заповнювали рядки
· AIR-021: приховані поля передали мітку в CRM. Продажі кваліфікували лід, фінанси додали рахунок. Повний рядок.
· AIR-022: аналітика показала Direct, але клієнт назвав Perplexity. Записано як «зі слів клієнта», дослівною цитатою, прогалина G1.
· AIR-023: візит був справжній, але у формі ще не було прихованих полів. Прогалина G4, відповідальний - веброзробник, термін - 20 листопада 2026 року.
Що показує місяць
· Рахунки за зафіксованими доказами AI: один, AIR-021.
· Відкриті угоди з доказом «зі слів клієнта»: одна, AIR-022, не враховується, доки не виставлено рахунок.
· Найбільша прогалина: немає прихованих полів у формі на сторінці сервісних контрактів.
Потрібна допомога, щоб пов'язати видимість в AI з лідами й доходом? Запишіться на безкоштовну консультацію з Анатолієм Улітовським або перегляньте наші послуги SEO та GEO.
 
Щомісячна звірка
Коли використовувати: Щомісячна процедура для маркетингу, продажів і фінансів: закрити прогалини, кваліфікувати ліди й додати рахунки.
Щомісячна звірка
Оберіть один день на місяць. Відповідальний за аркуш, відповідальний у продажах і відповідальний у фінансах разом проходять усі відкриті рядки.
Що перевірити
· Нові сеанси: вивантажте сеанси з доменом або міткою асистента й додайте ті, для яких ще немає рядка.
· Рядки без зіставлення: спробуйте зіставити ще раз за email або датою. Якщо не вдається, залиште прогалину G4.
· Очікують кваліфікації: кожен лід, старший за ваш період, отримує «так» або «ні».
· Виграні угоди: кожен виграний рядок отримує номер рахунку з білінгу.
· Кількість прогалин: порахуйте рядки за кодами прогалин. Цього місяця виправте найпоширенішу.
Поля огляду
· Дата огляду: [РРРР-ММ-ДД] - Учасники: [імена]
· Рядки із зафіксованими доказами: [кількість] - зі слів клієнта: [кількість] - припущення: [кількість]
· Сума рахунків, лише рядки «зафіксовано» та «зі слів клієнта»: [сума]
· Головний код прогалини цього місяця: [код + виправлення + відповідальний]
· Сторінка входу, що приносить найбільше кваліфікованих лідів з AI: [URL]
Щоб побачити, які збережені відповіді AI згадують ваш домен або посилаються на нього, перевірте його в AI Visibility Checker, а потім порівняйте ці сторінки зі своїми головними сторінками входу тут.
Безкоштовний шаблон від seotools.pro · https://seotools.pro/uk/templates/ai-referral-attribution-worksheet-template
