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Аннотация
Как часто вы переходите по ссылкам в интернете? Как

часто заказываете товары, оформляете подписки в онлайн-
кинотеатрах?За каждое ваше действие в сети какой-то человек
на другом конце страны, а может, и в соседнем доме получает
деньги.Вы хотите научиться зарабатывать деньги в интернете,
не вкладывая собственные средства? Или, быть может, вы
устали от обещаний множества "магических" способов заработка,
которые в итоге оказываются лишь обманом?Тогда эта книга о
партнерском маркетинге идеально подойдет для вас. Она научит
вас зарабатывать, используя не свои деньги и не свои товары, а
свой талант.В книге описаны схемы работы, которые позволят вам
зарабатывать ещё во время чтения.



 
 
 

Иван Милованов
Партнер по жизни:

партнерский маркетинг –
путь к финансовой свободе

Введение.
Что такое партнёрский маркетинг?

Привет, читатель! Сегодня мы начинаем путешествие в
мир партнерского маркетинга. Что это такое и зачем нам это
нужно? Давай разберемся вместе!

Партнерский маркетинг – это вид маркетинга, при ко-
тором компании сотрудничают с другими компаниями или
людьми, чтобы продвигать свои товары или услуги. В рам-
ках партнерского маркетинга компании назначают партне-
рам комиссионные выплаты за продажи, совершенные бла-
годаря усилиям партнеров.

Пример, чтобы лучше понять: вы создаете блог, на кото-
ром делитесь своими впечатлениями о различных продук-
тах. Вы присоединяетесь к партнерской программе одного
из производителей, который предлагает вам ссылку на свой



 
 
 

продукт и обещает выплатить вам комиссионные, если кто-
то купит продукт, перейдя по этой ссылке с вашего сайта. Вы
размещаете ссылку на своем блоге, и один из ваших читате-
лей решает купить продукт. Вы получаете комиссионные вы-
платы за продажу, совершенную благодаря вашему усилию.

Партнерский маркетинг дает возможность компаниям
расширить свой круг клиентов и увеличить продажи, а парт-
нерам – заработать на комиссионных выплатах без необхо-
димости создавать собственный продукт. Все выигрывают!

Мы только начали, но я уверен, что ты уже понимаешь,
что такое партнерский маркетинг и как он может быть поле-
зен. В следующей главе мы будем рассматривать различные
типы партнерского маркетинга, так что оставайся на связи,
чтобы узнать больше!

История возникновения.

Этот вид маркетинга стал широко распространенным в
последние десятилетия, но его истоки можно отследить до
более ранних времен.

Одной из первых форм партнерского маркетинга была
"реферральная система", которая использовалась в ранних
маркетинговых кампаниях в конце 19 века. Компании обра-



 
 
 

щались к своим клиентам с предложением привести новых
клиентов в обмен на некоторую форму вознаграждения. Это
была взаимовыгодная сделка для всех сторон: компания по-
лучала новых клиентов, реферрер получал вознаграждение
за свои усилия, а новые клиенты получали доступ к товару
или услуге.

Одной из первых форм партнерского маркетинга была
"реферральная система", которая использовалась в ранних
маркетинговых кампаниях в конце 19 века. Компании обра-
щались к своим клиентам с предложением привести новых
клиентов в обмен на некоторую форму вознаграждения. Это
была взаимовыгодная сделка для всех сторон: компания по-
лучала новых клиентов, реферрер получал вознаграждение
за свои усилия, а новые клиенты получали доступ к товару
или услуге.

В 1920-х годах Sears Roebuck & Co. начала использовать
партнерский маркетинг в более широком масштабе. Компа-
ния начала расширять свой каталог товаров, добавляя новые
категории и продукты, которые она не могла производить са-
мостоятельно. Вместо этого Sears Roebuck & Co. стала заку-
пать эти товары у других производителей и продавать их под
своим брендом. Для привлечения большего количества кли-
ентов компания начала заключать партнерские соглашения
с другими компаниями и отдельными лицами. В результате



 
 
 

Sears Roebuck & Co. получила доступ к новым клиентам, а
ее партнеры получили доступ к новым рынкам и возможно-
сти увеличить свои продажи.

В 1990-х годах с развитием Интернета и электронной ком-
мерции партнерский маркетинг стал еще более популярным.
С появлением программ партнерского маркетинга в Интер-
нете компании могут предоставлять своим партнерам специ-
альные ссылки и баннеры, которые они могут размещать на
своих веб-сайтах. Когда клиент кликает по этим ссылкам и
совершает покупку, партнер получает комиссию от продажи.

Сегодня партнерский
маркетинг является одним из наиболее эффективных спо-

собов увеличения продаж и расширения бизнеса в целом.
Он позволяет компаниям быстро и эффективно привлекать
новых клиентов, не тратя при этом много времени и ресур-
сов на маркетинговые кампании.

Отсюда мы делаем простой и важный вывод – компании
растут и они готовы платить. А значит? – каждый из Вас мо-
жет заработать. А как именно зарабатывать на партнерском
маркетинге мы и поговорим в этой книге.

Как работает партнёрский маркетинг?



 
 
 

Мы продолжаем изучать партнерский маркетинг и в этой
подглаве я расскажу тебе, как он работает.

Принцип работы партнерского маркетинга довольно
прост: компания, продавец товаров или услуг, договаривает-
ся с другой компанией или частным лицом (партнером), ко-
торый будет продвигать их продукты или услуги через свои
каналы продвижения.

Партнер (это Вы) может использовать различные каналы
продвижения: блоги, социальные сети, видеоблоги, форумы
и многое другое. Он размещает специальные ссылки на сай-
те, которые направляют посетителей на сайт продавца. Когда
посетитель совершает покупку, продавец начисляет партне-
ру комиссионные.

Важно отметить, что при партнерском маркетинге парт-
нер не продает продукт напрямую, он лишь предоставляет
информацию и рекомендации, почему этот продукт хорош и
зачем его стоит купить.

Комиссионные выплаты могут быть процентом от прода-
жи, фиксированной суммой за каждую продажу или даже за
регистрацию на сайте продавца.

Зачем это компаниям? Одним из главных преимуществ



 
 
 

партнерского маркетинга в том, что продавец платит комис-
сионные только за успешную продажу. Это значительно сни-
жает затраты на маркетинг и рекламу, поскольку продавец
платит только за реальные продажи, а не за просто переходы
на сайт.

Кроме того, партнерская программа позволяет продавцу
увеличить свою аудиторию и клиентскую базу, поскольку
партнеры используют свои собственные каналы продвиже-
ния, чтобы привлечь новых клиентов.

Таким образом, партнерский маркетинг является эффек-
тивным и прибыльным способом продвижения продуктов
или услуг в интернете. В следующей подглаве мы рассмот-
рим различные виды партнерского маркетинга, так что про-
должайте следить за нашей книгой!

Партнерский маркетинг – это действенный способ моне-
тизации вашего трафика и получения дохода от продаж без
необходимости создания своих собственных товаров.

Отсутствие начальных затрат. Для начала работы в парт-
нерском маркетинге не требуется больших начальных вло-
жений. Вам не нужно создавать свой собственный товар, по-
купать инструменты для его создания или привлекать людей
для создания сайта. Все, что вам нужно, это просто зареги-



 
 
 

стрироваться в программе партнерского маркетинга и начать
продвижение товаров.

Гибкость в выборе продуктов. В партнерском маркетинге
вы можете выбирать продукты, которые вам нравятся, и про-
двигать их на своих ресурсах. Вы можете выбирать товары
в соответствии с интересами своей аудитории, учитывая их
потребности.

Дополнительный источник дохода. Партнерский марке-
тинг позволяет получать дополнительный источник дохода,
который может быть значительным. Если вы внимательно
подходите к выбору товаров для продвижения, работаете над
построением своей аудитории и продвижением товаров, то
вы можете получать значительный доход.

Возможность работать из любой точки мира. Одним из
главных преимуществ партнерского маркетинга является
возможность работать из любой точки мира, где есть доступ
в интернет. Это позволяет вам гибко планировать свой ра-
бочий график и работать в любом месте, где вам удобно.

Какие типы партнерского маркетинга существуют.

Мы продолжаем обсуждать партнерский маркетинг, и в
этой подглаве я расскажу вам о различных типах партнер-



 
 
 

ского маркетинга.

1.Партнерская программа с оплатой за продажи (CPS).

Это самый распространенный тип партнерского марке-
тинга. Партнеры получают комиссионные от продажи про-
дукта или услуги, посредством уникальных ссылок или ко-
дов. Оплата может быть процентом от продажи, фиксиро-
ванной суммой за каждую продажу или комбинацией этих
опций.

2.Партнерская программа с оплатой за переход (CPC).

Партнерская программа с оплатой за переход (CPC). В
этом случае партнеры получают комиссионные за каждый
переход по ссылке на сайт продавца. Комиссионные могут
быть фиксированными или зависеть от количества перехо-
дов на сайт.

3. Партнерская программа с оплатой за действия (CPA).

Здесь партнеры получают комиссионные за выполнение
определенных действий на сайте продавца, таких как реги-
страция, заполнение формы или совершение покупки. Этот
тип партнерского маркетинга требует от партнеров высокой
конверсии, так как он предоставляет оплату только за кон-



 
 
 

кретные действия, а не за простые переходы или показы.

4. Партнерская программа с оплатой за показы (CPM).

Здесь партнеры получают комиссионные за каждые тыся-
чи показов рекламных баннеров или объявлений на сайте
продавца. Этот тип партнерского маркетинга наиболее рас-
пространен в интернет-рекламе.

5. Партнерская программа с оплатой за установку (CPI).

Партнеры получают комиссионные за каждую установ-
ку приложения или программного обеспечения. Этот тип
партнерского маркетинга используется в мобильной сфере и
предоставляет возможность зарабатывать на распростране-
нии приложений.

Каждый из этих типов партнерского маркетинга имеет
свои преимущества и недостатки, и выбор типа зависит от
целей продавца и способов продвижения партнеров.

Мы же, в этой книге, рассмотрим подробнее партнерскую
программу с оплатой за действия (CPA). Эта модель макси-
мально удобна для новичков и пользуется огромным спро-
сом у компаний в нашей стране. А одним из важных пре-
имуществ этого типа-возможность заработка без начальных



 
 
 

вложений.

Партнерская программа с оплатой за действия
(CPA).

Как мы уже упоминали, в CPA-программах партнеры по-
лучают комиссионные за выполнение определенных дей-
ствий на сайте продавца, например, регистрацию, заполне-
ние формы, оформление заказа и т.д. Оплата происходит
только за конкретные действия, а не за переходы или показы.

Один из наиболее популярных примеров CPA-программ
– это аффилиат-маркетинг в сфере финансовых услуг. На-
пример, партнер может привлечь нового клиента в банк, ко-
торый оформит кредитную карту или вклад, и партнер по-
лучит комиссионные за это действие. Задумайтесь, каждый
раз, когда Вы оформляете дебетовую карту или берете кре-
дит, кто-то зарабатывает деньги.

Как правило, для участия в CPA-программах необходи-
мо иметь специфический трафик или определенную аудито-
рию, которая может заинтересоваться продуктом или услу-
гой продавца. Например, если продавец предлагает он-
лайн-курсы по программированию, то CPA-партнер, кото-
рый имеет блог о программировании и высокую конверсию,
может быть идеальным кандидатом для продвижения таких



 
 
 

продуктов.

Одним из преимуществ CPA-партнерства является воз-
можность точного определения ROI (возврат на инвести-
ции) в рекламу, что позволяет эффективно оптимизировать
кампании и увеличивать доходы. Однако, для успешного
участия в CPA-программах необходимо обладать навыками
продвижения и конверсии, а также настойчивостью в поиске
аудитории, которая заинтересована в продукте. Не бойтесь,
далее мы, обязательно, разберемся, как именно мы будем за-
рабатывать.

В заключение, CPA-партнерство является одним из наи-
более эффективных типов партнерского маркетинга, кото-
рое может приносить большую прибыль, если использовать
правильную стратегию. Надеемся, что эта подглава помогла
вам понять основы CPA-партнерства и привела некоторые
примеры использования этого типа партнерского маркетин-
га.

Как начать работать.
Шаг 1.
Выбор партнёрской программы.

Как только вы решили начать зарабатывать на партнер-
ском маркетинге, вам нужно выбрать подходящую партнер-



 
 
 

скую программу. Существует множество партнерских про-
грамм, которые предлагают различные условия и возможно-
сти. Вам нужно определиться с тем, какие условия для вас
наиболее выгодны.

Существуют несколько критериев, которые могут помочь
вам определиться с выбором партнерской программы:

1.Репутация партнерской программы.

Перед тем, как начать работать с партнерской програм-
мой, исследуйте ее репутацию. Читайте отзывы других поль-
зователей, изучайте форумы и блоги, чтобы узнать, насколь-
ко хорошо программа выполняет свои обещания.

2.Условия оплаты.

Как мы уже говорили, существует несколько типов парт-
нерских программ, каждый из которых предлагает свои
условия оплаты. Выбирайте программу, которая наиболее
выгодна для вас и удобна в использовании.

3. Уровень конкуренции.

Если партнерская программа популярна и имеет много
участников, то конкуренция будет высокой. В таком случае



 
 
 

вы можете столкнуться с трудностями в продвижении своих
товаров или услуг. Но если вы выберете менее популярную
программу, у вас будет больше возможностей для заработка.

Помните, что выбор подходящей партнерской программы
– это только первый шаг на пути к успеху в партнерском мар-
кетинге. Вам нужно продвигать свои товары или услуги, при-
влекать новых клиентов и увеличивать свою прибыль.

Шаг 2.
Выбор направления (вертикаль).

В CPA маркетинге вертикаль – это определенная ниша
или категория продуктов, на которые ориентированы ре-
кламные кампании.

Каждая вертикаль имеет свою целевую аудиторию и спе-
цифические требования для рекламных кампаний. Напри-
мер, реклама в вертикали здоровья и красоты может требо-
вать использования визуальных элементов и ярких цветов, в
то время как реклама в вертикали финансовых услуг может
требовать более формального и серьезного подхода.

Выбор вертикали в CPA маркетинге зависит от целе-
вой аудитории, бизнес-модели и целей рекламной кампании.
Каждая вертикаль имеет свои преимущества и недостатки,



 
 
 

поэтому важно выбирать вертикаль, которая соответствует
вашим целям и ресурсам.

Существует множество вертикалей в CPA маркетинге, и
каждая из них охватывает различные категории продуктов
и услуг. Вот несколько примеров популярных вертикалей в
CPA маркетинге:

1.Здоровье и красота (нутра) – продукты и услуги, связан-
ные с диетой, фитнесом, косметикой, здоровьем и личной
гигиеной (многие из них вы часто встречаете в виде банне-
ров на сайтах. Это различный "похудалки, крема, биодобав-
ки и" увеличители мужских достоинств ") .

2.Финансовые услуги – продукты и услуги, связанные с
банковскими и финансовыми услугами, инвестированием,
страхованием и кредитами.

3.Дейтинг – продукты и услуги, связанные с знаком-
ствами, свиданиями и отношениями (различные сайты зна-
комств)

4.Электроника – продукты и услуги, связанные с техни-
кой, электроникой и гаджетами.

5.Образование – продукты и услуги, связанные с учебой,



 
 
 

онлайн-курсами и сертификациями.

6.Розничная торговля – продукты и услуги, связанные с
онлайн-магазинами и интернет-торговлей.

7.Туризм и путешествия – продукты и услуги, связанные
с отелями, авиабилетами, экскурсиями и туризмом.

8.HR вертикаль – это ниша, которая специализируется на
продвижении продуктов и услуг, связанных с управлением
персоналом и кадровыми вопросами. Это может включать в
себя продукты и услуги, такие как обучение и развитие пер-
сонала, подбор персонала.

Выбор ниши является одним из ключевых шагов при ра-
боте в партнерском маркетинге.

Определение ниши является первым шагом к успешному
старту в партнерском маркетинге.

Важно выбрать нишу, которая соответствует вашим инте-
ресам и знаниям. Если вы любите и разбираетесь в технике,
то стоит рассмотреть партнерские программы в этой обла-
сти. Если вам интересна тема здоровья и фитнеса, то мож-
но сосредоточиться на продвижении товаров для спорта или
здорового питания.
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