Один из самых распространенных видов интернет-рекламы – баннерная реклама. Баннер представляет собой небольшое графическое изображение, которое может содержать логотип фирмы, изображение товара, рисунок, призванные привлечь внимание потенциального потребителя. Он, так же, может содержать краткое текстовое сообщение. При нажатии (клике) на баннер пользователь перенаправляется на сайт рекламодателя.

Контекстная реклама – так же весьма эффективный и распространённый метод продвижения сайта, товара или услуги. Суть его заключается в том, что баннер или текстовое сообщение располагается на сайте, которому соответствует содержание самого баннера. Согласитесь, что, к примеру, на сайте защитников животных крайне нелепо будет смотреться баннер Тульского оружейного завода. А вот реклама предприятия, занимающегося зарыблением водоёмов, придётся кстати. Лидерами контекстной рекламы в Рунете являются Яндекс.Директ и Бегун, а в глобальной сети Google Adwords.

Поисковая оптимизация сайта. Большинство пользователей сети начинает поиск того или иного товара, услуги с набора их названия в поисковой строке своего любимого поисковика. Оптимизация сайта как раз и существует для того, чтобы старания пользователя не пропали даром. Для сайта подбираются ключевые слова, фразы, по которым поисковая система найдёт именно ваш сайт. Это довольно эффективный и востребованный вид интернет-рекламы.

Пресс- релиз. Это краткое изложение какого либо события, значимого для рекламодателя, размещенное на тематическом сайте. Например: «На заводе таком- то пущена в действие новая линия по производству того- то». Принцип действия пресс- релиза в интернет-рекламе схож с принципом баннерной рекламы: кликнул на текстовом сообщении и перешел на сайт компании - рекламодателя. Но отношение к нему со стороны потенциального клиента более серьезное.

В последнее время огромное развитие получили так называемые социальные сети («Одноклассники», «В контакте», «В кругу друзей» и др.). Их ежедневно посещает огромное количество пользователей. Огромное поле для рекламных компаний. Но, к сожалению, не все владельцы соц. сетей идут на размещение в них прямой рекламы. Однако в таких сетях возможно создание групп пользователей, объединённых общими профессиональными интересами, целями и в рамках этих групп начать ненавязчиво, как бы невзначай, рекламную кампанию вашего сайта

Не могу не упомянуть и о таких видах интернет-рекламы, как «Спам» и «всплывающие окна». Спам – это массовая рассылка рекламных объявлений без согласия получателей, производящаяся через электронную почту. Всплывающие окна появляются при посещении того или иного сайта. Они могут открываться как в новом окне браузера, так и на заднем фоне. Их предназначение в увеличенииколичества посещений сайта рекламодателя, зачастую без согласия на то пользователя. Использование спама и всплывающих окон в интернет-сообществах считается моветоном.

Помимо описанных выше, существуют и другие виды интернет-рекламы. Рассылки подписчикам, реклама в новостных рассылках, рейтинговые проекты, адресные рассылки, электронные каталоги, доски объявлений и др.

Таким образом, при существующем обилии видов интернет-рекламы, рекламодатель наверняка выберет для себя наиболее оптимальный и эффективный способ преподнести потенциальному покупателю свой товар или услугу. Правильно организованная рекламная компания в интернете позволит корпоративному сайту привлечь пользователя, заинтересовавшегося продукцией именно этой компании. И если пользователь позвонит по одному из контактных телефонов, указанных на сайте, то, при грамотном менеджменте, пользователь обязательно станет клиентом компании.

Интернет-реклама сейчас является, пожалуй, одним из самых популярных и эффективных способов продвижения товара. Это объясняется тем, что число пользователей Сети растёт с каждым днём, и всё больше людей получают необходимую информацию из Интернета. В независимости от того, пользуемся мы Интернетом для работы, учёбы или просто для проведения досуга, каждый из нас ежедневно сталкивается с Интернет-рекламой на различных веб-сайтах.

Именно поэтому практически все компании, от предприятий малого бизнеса до транснациональных корпораций, используют Интернет-рекламу для продвижения своей продукции.
Реклама в Интернете обладает рядом важных преимуществ – она универсальна, то есть доступна практически всем, относительно недорого стоит и позволяет создать прямой контакт потенциального покупателя с самой компанией посредством перехода на веб-сайт. Кроме того, в процессе разработки Интернет-рекламы можно использовать любой дизайн, что даёт возможность создать именно такое рекламное сообщение, которое будет максимально ориентировано на целевую аудиторию и позволит рекламодателю получить наибольшую отдачу от проведения рекламной кампании в Сети.
Прежде чем перейти к конкретным видам Интернет-рекламы, стоит рассказать о том, как она устроена. В большинстве случаев реклама в Сети имеет двухступенчатую структуру. Первая ступень - это непосредственно область страницы сайта, посвящённая рекламе той или иной компании. Она даёт пользователю первоначальное представление о продукции фирмы-рекламодателя. Данная область обычно содержит ссылку на сайт компании – это уже вторая ступень Интернет-рекламы. Благодаря этой ссылке пользователи могут подробнее ознакомиться с продукцией компании и в конечном итоге принять решение о том, стоит ли приобрести у данной компании какой-либо товар или воспользоваться её услугами.
На сегодняшний день существует множество разновидностей Интернет-рекламы. Выбор того или иного варианта зависит от характера продукции, выпускаемой компанией, от целевой аудитории, на которую рассчитана реклама, от того, в каком формате сделана сама реклама – в текстовом, в виде изображения, видеоролика и т.д. Рассмотрим основные типы Интернет-рекламы, которыми сейчас пользуются компании, а также проанализируем преимущества и недостатки каждого из этих типов.

Наиболее распространённым видом Интернет-рекламы является контекстная реклама (Contextual advertising). Она заключается в размещении рекламных объявлений (как правило, в текстовом виде) напротив результатов поиска в различных поисковых системах. Пользователь получает доступ к контекстной рекламе, если тематика рекламируемой продукции соответствует его запросу. Такой вид рекламы требует наименьших финансовых вложений, и, как правило, большинство фирм начинают проведение своих рекламных компаний именно с организации контекстной рекламы.
Разновидностью контекстной рекламы является геоконтекстная реклама (LBA - Location-based advertising). К ней относится реклама на веб-картах, учитывающая интересующее пользователя местоположение на карте. Геоконтекстные рекламные объявления показываются пользователю только тогда, когда он просматривает участок карты, соответствующий контексту запроса. Такой вид Интернет-рекламы распространён менее других, однако и он имеет свои плюсы. 
Принцип действия контекстной рекламы является её основным преимуществом. Она отображается только для тех пользователей, которые в ней действительно заинтересованы, и поэтому в данном случае существует очень большая вероятность, что потенциальный клиент зайдёт на сайт компании-рекламодателя и сделает выбор в пользу приобретения товаров или услуг данной компании. Помимо этого, оплата такого вида рекламы включает только число фактических заходов на сайт, в то время как все «безрезультатные» просмотры являются для рекламодателя бесплатными. Также для компании доступна услуга вывода статистики, которая отражает число и время посещений корпоративного сайта и позволяет проводить дальнейшую оптимизацию рекламной кампании рекламодателя. 
Главным недостатком контекстной рекламы является то, что её использование подходит только для тех видов продукции, о которых потребителю уже известно, и которые он активно ищет в Интернете. Кроме того, у контекстной рекламы довольно ограниченный набор инструментов для дизайна рекламного объявления. Поэтому визуально контекстная реклама зачастую выглядит некрасочной и неброской, и в некоторых случаях пользователи сети просто не обращают на неё внимание.

Чуть более дорогостоящей, но более эффективной является медийная реклама(ATL advertising). Рекламные объявления данного типа размещаются на сайтах, являющихся рекламными площадками, или также в поисковых системах. Медийная реклама обычно носит баннерный характер, то есть рекламные объявления чаще всего представляют собой графические баннеры с изображением логотипа компании или её продукции. Медийная реклама может существовать в чистом виде (например, размещение баннеров на главной странице Yandex.ru) или же быть контекстно-баннерной (Contextual banner advertising). В последнем случае баннеры, аналогично контекстной рекламе, отображаются только для тех пользователей, которые вводят в строку поиска запрос, соответствующий тематике рекламируемого товара.
Медийная реклама, как правило, используется в том случае, если потребители ещё не знают о существовании рекламируемого товара – например, при запуске оператором сотовой связи нового тарифа. При этом в отличие от чисто контекстной рекламы в текстовом формате, медийная реклама позволяет создавать анимированные изображения и использовать любые цветовые решения, что даёт возможность более гибко воздействовать на потенциального покупателя.
К недостаткам медийной рекламы, помимо её высокой стоимости, можно отнести также меньшее число потенциальных просмотров по сравнению с контекстной рекламой, и тот факт, что такой способ продвижения товара в Сети не позволяет обеспечить большое количество прямых обращений к компании-рекламодателю, а носит скорее лишь сугубо информативный характер для пользователей.

Наконец, третьим наиболее признанным видом Интернет-рекламы являетсяпоисковая оптимизация (SEO – Search Engine Optimization). Данный вид рекламы направлен на то, чтобы при введении определённого запроса в поисковой системе сайт компании-рекламодателя выводился одним из первых. Перед компанией в данном случае ставится задача повышения кода релевантности своего корпоративного сайта, так как именно по такому принципу сортируются результаты в поиске по запросам. 
Условно методы оптимизации можно разделить на «белые» и «чёрные». К «белым» методам относятся только легальные, разрешённые способы повышения релевантности сайта компании, например, разумное наполнение контента сайта словами и словосочетаниями, которые наиболее часто используются при вводе запроса в поисковиках. К «чёрным» методам оптимизации можно отнести использование дорвеев, спама, скрытых текстов и других приёмов, использующихся для «обмана» поисковых систем.
Применение СЕО-оптимизации позволяет вывести корпоративный сайт на лидирующие позиции в найденных поисковиками релевантных результатах. Данный метод повышает узнаваемость компании и существенно увеличивает число посещений корпоративного сайта.
Недостатками поисковой оптимизации являются довольно высокая стоимость, сложность применения и длительный период внедрения результатов. Кроме того, данный метод более, чем другие, оставляет возможность для обманных ходов, поэтому зачастую усилия компаний по проведению поисковой оптимизации нивелируются недобросовестными действиями конкурентов.

Помимо трёх основных видов Интернет-рекламы, которые были рассмотрены выше, существуют также и другие методы продвижения товара в Сети.
Во-первых, многие компании используют метод пресс-релиза (Press-release). Он заключается в публикации на каком-либо тематическом сайте краткой заметки, имеющей важность для рекламодателя. Если заметка заинтересует пользователя, то он может перейти по ней на сайт компании и узнать больше о её продукции. Пресс-релиз является рекламой не в прямом смысле этого слова, так как в большинстве случаев компании публикуют различные новости о своей продукции, нежели непосредственно призывают её приобрести. Однако данный метод довольно эффективен и популярен.
Другим всем известным видом Интернет-рекламы являются так называемые «всплывающие окна» (Pop-up advertising). Они представляют собой рекламные объявления, появляющиеся при посещении веб-сайтов. «Всплывающие окна» могут открываться как на заднем фоне, так и в новой вкладке Интернет-браузера. Такой метод рекламы в Сети позволяет привлечь довольно большую аудиторию, особенно если «всплывающие окна» размещены на наиболее посещаемых сайтах. Однако целевой подход к потенциальным покупателям здесь полностью отсутствует. Кроме того, многие пользователи предпочитают отключать всплывающую рекламу на сайте, чтобы не отвлекаться от работы, поэтому до конечного потребителя такая реклама доходит далеко не всегда.
Наконец, одним из самых противоречивых видов Интернет-рекламы является спам (spam, or junk mail). Данный метод представляет собой рассылку рекламных объявлений (как правило, на электронную почту) без согласия пользователя. В первое время после появления такого вида Интернет-рекламы он давал неплохие результаты. Данный метод позволял пользователю получать информацию о продукции той или иной компании без малейших усилий со своей стороны. Однако впоследствии участились случаи рассылки сообщений, заражённых вирусами. Сейчас спам практически полностью потерял свою эффективность, так как большинство пользователей в целях безопасности даже не открывают пришедшие сообщения, а сразу же отправляют их в корзину. В настоящее время использование спама ограничивается или преследуется по закону во многих странах.

[Вернуться Назад]
 

В настоящее время мы располагаем всеми основными видами Интернет рекламы, в девяти рекламных площадках сервиса. Мы разрабатываем их для Вашего бизнеса, согласно новым веяниям в онлайн-рекламе, веб-технологиях, оцениваем эффективность, модернезируем для извлечения наибольшей выгоды от рекламных кампаний и удобства пользования, для того, чтобы клиенты Under-Click остались довольны своим выбором!
Ниже будет подробно расписан каждый вид рекламы в отдельности:

1. PopUp реклама - вид Интернет рекламы, используемый с целью увеличения трафика на веб-сайт.

PopUp реклама представляет собой всплывающее окно браузера с загруженным сайтом рекламодателя, которое отображается по закрытии плавающего баннера, являющегося основой для данного вида рекламы.

Плавающий баннер, разрешением 468x60px, помещается в контейнер. Контейнер отображается на сайте вебмастера в центре страницы поверх остального контента и свободно перемещается по ней при прокручивании. Выше баннера располагается кнопка закрытия контейнера, по нажатии на которую и открывается Pop-Up окно.

Данный вид трафика является нецелевым, то есть на страницу рекламодателя попадают все посетители, пожелавшие закрыть плавающий баннер. PopUp реклама используется в основном для увеличения статистической посещаемости сайта рекламодателя, вероятность заинтересованности посетителя, попавшего на страницу таким образом достаточно мала.

Pop-Up реклама из-за своей специфики имеет низкую стоимость, что очень удобно при небольшом бюджете на рекламную кампанию.

Посмотреть пример 

2. BodyClick или Clickunder реклама - представляет собой рекламный формат, используемый как один из методов привлечения Интернет трафика на сайт рекламодателя.

Главная особенность такой рекламы заключается в отсутствии каких-либо рекламных материалов (баннеров, растяжек, контекста и т.д.). Открытие страницы сайта рекламодателя происходит после того, как посетитель сайта вебмастера, разместившего BodyClick рекламу от Under-Click, осуществит клик по любому объекту на странице.


Так же как и в случае с PopUp рекламой, трафик, получаемый посредством BodyClick, является нецелевым и больше подходит рекламодателям, целью рекламы у которых является увеличение статистической посещаемости веб-сайта, к тому же стоимость BodyClick рекламы в системе Under-Click является самой низкой!


Если Вы желаете рекламировать какой-либо товар, с целью увеличения продаж, то в этом случае наилучшем решением будет выбор Контекстной, Тизерной или Баннерной рекламы, если же Ваш бюджет на рекламную кампанию сильно ограничен или же Вам достаточно лишь увеличить посещаемость вашего сайта, без заметного увеличения продаж, тогда BodyClick реклама будет для Вас самым выгодным и удобным вариантом!

Посмотреть пример 

3. "Растяжка" или TopLine реклама - это рекламный формат Under-Click, представляющий из себя небольшую контекстную ссылку, содержащую рекламный текст и ведущую на сайт рекламодателя. Рекламный текст отображается на небольшой панели, которая располагается в верхней части окна браузера.

Визуально панель занимает всю ширину окна и при изменении его размеров растягивается или сжимается. Рекламная панель TopLine не привязана к странице, и при ее прокручивании всегда остается на виду.

 

TopLine – гибкий и интересный формат, хорошо встраиваемый в дизайн практически любого сайта.

Обычно, "Растяжку" применяют для рекламы товаров и веб-сайтов развлекательной тематики, в сочетании с невысокой стоимостью клика, реклама получается очень выгодной и эффективной.

Посмотреть пример 

4. Баннерная реклама - один из преобладающих видов Интернет-рекламы, позволяющий эффективно увеличивать посещаемость веб-сайтов, узнаваемость бренда, представляет собой мощный инструмент для создания (улучшения) имиджа компании, продукции, услуг и т.д.


Данный вид Интернет рекламы получил свое название от используемых в качестве рекламных носителей - баннеров (от англ. слова banner - флаг, транспарант), которые представляют собой графические изображения рекламного характера, ссылающиеся на сайт рекламодателя.

В нашей партнёрке используются 2 вида баннеров:
• статическими (это изображения в формате JPEG или GIF)
• анимированными (содержащие ряд чередующихся кадров в формате GIF)

 

Также, баннеры классифицируют по размерам (их графическому разрешению в пикселях). На данный момент нашей баннерной сетью поддерживаются только банеры формата 468x60.

Практически все из ныне существующих баннерных сетей продают рекламодателям баннерные показы. Мы же продаем переходы заинтересованных посетителей на Ваш сайт, показы баннеров осуществляются совершенно бесплатно!

Таким образом, Under-Click.ru предлагает самые выгодные условия по размещению баннерной рекламы, и в итоге, рекламодатель получает видимый результат - заинтересованных посетителей, которые не просто просмотрели Вашу рекламу, но и перешли по ней для получения подробной информации о представляемом товаре, услуге или веб-сайте.

Посмотреть пример 

5. Плавающий блок ссылок, в системе Under-Click, представляет собой блок, содержащий небольшое количество рекламных ссылок, ведущих на сайт рекламодателя. Блок ссылок отображается на сайтах вебмастеров системы поверх остального контента страницы и перемещается вверх-вниз при ее прокрутке.

Это довольно старый вид Интернет-рекламы, но и по сей день он не утратил своей актуальности и пользы как для рекламодателей, так и для веб-мастеров.

Из ключевых особенностей формата хочется заметить его дешевизну и при этом высокую эффективность.

Подобно Контекстной рекламе, плавающий блок ссылок привлекает максимально целевой трафик за счет своего внешнего представления, но также стоит заметить, что вместе с высокой степенью заинтересованности трафика, стоит невысокий CTR.

Поэтому, если скорость притока трафика для Вашей рекламной кампании не на первом месте, то Ссылочная реклама будет хорошим выбором.

Посмотреть пример 

6. Контекстная реклама - незаменимый способ для быстрого и гарантированного полученияцелевых посетителей. Это идеальное средство интернет-рекламы в случаях, когда нужны быстрые результаты, а также для поддержки постоянного притока клиентов в дополнение к поисковой оптимизации сайта.

Ключевое свойство контекстной рекламы в рекламной сети Under-Click - аукционная стоимость клика - возможность контролировать стоимость привлечения клиента, увеличивая или уменьшая цену перехода по рекламному объявлению.

Контекстная реклама представляет собой небольшой текстовый блок, включающий в себя:
• заголовок рекламируемого товара;
• его краткое описание;
• контактные данные (адрес веб-сайта рекламодателя, телефон или другую инормацию для связи).

Контекстная реклама появилась в Интернете уже достаточно давно, и знакома большей части пользователей глобальной сети, поэтому, обращают внимание на рекламные объявления и переходят по ним посетители, максимально 
заинтересованные в рекламируемом товаре, желающие его приобрести.

Поэтому, содержание страницы веб-сайта, на которую пришел потенциальный покупатель, должна четко соответствовать описанию рекламного объявления, и тогда эффект от контекстной рекламы будет максимальным.

Посмотреть пример 

7. Тизерная реклама - это достаточно новый вид Интернет-рекламы, активно развивающийся и, в настоящее время, очень популярный как среди рекламодателей, так и у вебмастеров.

Тизеры (от английского слова teaser - нечто дразнящее или привлекательное) представляют собой совокупность банерной и контекстной рекламы. Баннер, как правило, небольшого формата (в тизерной сети Under-Click это 80x60 пикселей), а подпись к нему (контекстная часть тизера) - дразнящая, призываяющая косвенным путем к переходу по ссылке. Банеры и надписи к ним делают провокационными, что дает очень большую кликабельность таких объявлений.

С точки зрения вебмастера, Тизерная реклама в сети Under-Click, имеет ряд важных преимуществ:
• это высокая кликабельность, и как следствие наибольший доход от рекламы;
• высокие цены на выкуп тизерного трафика;
• большие возможности по настройки рекламных блоков для того, чтобы реклама идеально вписывалась в дизайн Вашего сайта;
• тематическое разделение рекламы, что также играет немаловажную роль.

В ту же очередь, для рекламодателей сервиса это очень эффектиный инструмент для привлечения целевой аудитории на свой ресурс, а также:
• невысокая стоимость трафика;
• его превосходное качество, благодаря инновационной технологии фильтрации трафика Under-Click;
• таргетирование по тематике;
• расширенные статистические данные о рекламной кампании, обновляемые в реальном времени.

Посмотреть пример 

8. Peel-Down или "уголок" - представляет собой анимированный уголок страницы, выполненный подобно уголку бумажного листа, который плавно покачивается, скрывая за собой небольшой рекламный баннер (100x100px).

Такое исполнение привлекает посетителя страницы и, наведя курсором мыши на уголок, страница перед ним как будто перелистывается, демонстрируя рекламный материал более подробно (им здесь выступает второй рекламный баннер, уже большего размера - 500x500px).

Необычность и новизна рекламы Peel-Down позволяют достигать высокого CTR рекламных кампаний, привлекать большее количество заинтересованных посетителей на Ваш вебсайт, затрачивая при этом минимум средств.

Посмотреть пример 

9. ICQ-window - Революционно новый формат по привлечению целевой аудитории в систему. Вы размещаете небольшой Java-код, вызывающий вправом нижнем углу экрана стилизованное под ICQ окно. Имеет крестик, после нажатия по которому, показ окна блокируется на 24 часа. Оплата производится за клики по этому окну.

Виды интернет-рекламы
Медийная реклама — размещение текстово-графических рекламных материалов на сайтах, представляющих собой рекламную площадку. По многим признакам аналогична рекламе в печатных СМИ. Однако, наличие у баннера гиперссылки, возможности анимированного изображения и возможности звонка из баннера на мобильный телефон (WOW-call), значительно расширяют воздействие медийной рекламы. Как правило, медийная реклама имеет форму баннерной рекламы.

Контекстная реклама — размещение текстово-графических рекламных материалов на контекстных площадках. Соответствие рекламных материалов и контекстных им площадок определяется алгоритмом рекламного сервиса. Подвидом контекстной рекламы является Поисковая реклама в которой указанное выше соответствие определяется поисковым запросом.

Поисковая реклама — размещение текстово-графических рекламных материалов рядом с результатами поиска на сайтах, либо на сайтах партнеров ПС (поисковых систем), предлагающих пользователю функцию поиска. Демонстрация тех или иных рекламных сообщений зависит от поискового запроса пользователя. Как правило, поисковая реклама имеет форму текстовой рекламы.

Геоконтекстная реклама — хотя под геоконтекстной рекламой чаще всего понимают рекламу в мобильных телефонах с учётом местоположения пользователя, реклама на веб-картах (например, Google Maps, Яндекс. Карты, Карты@Mail.ru) так же относится к разряду LBA (location-based advertising) и относится к интернет-рекламе. Рекламные сообщения показываются пользователю при просмотре участка карты с учётом контекста запроса. Например, можно просмотреть все салоны красоты в определенном районе города.

Вирусная реклама — вид рекламных материалов, распространителями которой является сама целевая аудитория, благодаря формированию содержания, способного привлечь за счет яркой, творческой, необычной идеи или с использованием естественного или доверительного послания. Как правило в виде такой рекламы выступают интересные видеоролики, flash-приложения и др.

Другие виды рекламы в Интернете как правило совмещают признаки медийной и поисковой рекламы или же переносят эти признаки в смежные с размещением на интернет-страницах области: так, видами Интернет-рекламы считаются размещение рекламы в рассылках по подписке и размещение рекламы в клиентах программ, установленных на рабочей станции пользователя.

Продакт-плейсмент в онлайн играх — интеграция рекламируемого продукта или бренда в игровой процесс, является одним из новых и быстро растущих сегментов рынка интернет-рекламы. Многие бренды поняли перспективность и эффективность такого вида коммуникаций с потенциальными покупателями, учитывая стремительный рост аудитории многопользовательских онлайн игр и высокую глубину контакта с встроенным в игровой процесс брендом. Примером такого рода игр могут выступать как очень простые «казуальные» однопользовательские игры, так и большие глобальные многопользовательские стратегии и RPG. По своей сущности, для эффективной рекламы в играх наиболее подходящими являются многопользовательские экономические онлайн игры и бизнес-симуляторы, где собственно товары, услуги и бренды являются основными элементами геймплея, что, соответственно, обеспечивает наиболее высокую лояльность аудитории к рекламируемым таким образом брендам и очень высокую глубину контакта рекламодателя с каждым пользователем.

[править]Другие виды продвижения в Интернете
[править]C использованием электронной почты
Электронная почта (Electronic mail, e-Mail) — сетевая служба, позволяющая пользователям обмениваться сообщениями или документами без применения бумажных носителей. Преимущества использования e-mail для доставки рекламных сообщений:

· электронная почта есть практически у всех пользователей Сети;

· электронная почта представляет собой push-технологию[источник не указан 401 день] вещания;

· дает возможность персонифицированного обращения;

· интересное, с точки зрения получателя, сообщение может быть распространено им среди его коллег и знакомых;

Для продвижения с помощью e-mail используются следующие основные методы:

Рассылки подписчикам (mailing lists, «opt-in» E-mail marketing)

В Интернете существует множество списков рассылки, которые посвящены различным тематикам. Получатели подобных писем собственноручно подписались на рассылку, и в любой момент у них есть право и возможность отменить свою подписку. Существуют открытые рассылки (для всех желающих), закрытые (для людей определенного круга), бесплатные (существующие за счет энтузиазма создателей, спонсорской поддержки, платных рекламодателей), платные. Так как список рассылки обычно представляет собой средство вещания для определенной целевой группы и часто имеет тысячи подписчиков, он является эффективным инструментом маркетинга. Ряд компаний на своих официальных сайтах предлагает посетителям подписаться на рассылку, информирующую о новостях компании и обновлениях сайта. Данная рассылка напоминает подписчикам о сайте и бизнесе его владельца, информируя и стимулируя повторные визиты.

Размещение рекламы в новостных рассылках

Значительное число рассылок подписчикам имеет новостной характер и функционирует аналогично СМИ, получая доход в том числе от размещения рекламы. Реклама в рассылках как правило аналогична баннерной рекламе в Интернете, с отличием по способу ограничения целевой аудитории: социально-демографические параметры и интересы аудитории могут зависеть не только от тематики рассылок, но и от данных анкеты подписчика.

Несанкционированная рассылка (спам) Спам — массовая рассылка рекламных объявлений по электронной почте без согласия получателей. Рассылка спама считается нарушением этикета и правил применения компьютерных сетей. Специфичность этого вида интернет-продвижения состоит не в анонимности рекламораспространителя и не в том, что спам — незапрошенная рассылка (многие виды рекламы являются незапрошенными или «несанкционированными», многие — анонимными). Особенность спама в том, что основную часть затрат по доставке рекламы несут потребители и интернет-провайдеры, тогда как источник спама ничем не компенсирует им доставку сообщений. По данному признаку спам не является рекламой, поскольку реклама по определению использует платные каналы доведения сообщения до аудитории. Спам преследуется или ограничивается законодательством ряда стран.

Индивидуальные письма

Рассылка индивидуальных писем по электронной почте — инструмент директ-маркетинга, требующий времени и персонализации сообщений. Ему предшествует работа по сбору адресов. С другой стороны, письмо попадает именно тем представителям аудитории, в чьем внимании инициатор рассылки в наибольшей степени заинтересован.

[править]Поисковая оптимизация (SEO)
Поисковая оптимизация (SEO — Search engine optimization) для некоторых типов сайтов поисковики приносят до половины и больше всех посетителей (то есть, потенциальных клиентов). Необходимым условием этого является присутствие ссылки в первых строках результатов поиска по наиболее популярным запросам. Поскольку результаты поиска обычно отсортированы по релевантности, перед оптимизатором стоит задача повысить релевантность кода веб-страниц к наиболее распространённым поисковым запросам.

[править]Всплывающие (pop-up) окна и spyware
Аналогично спаму, для распространения используются ресурсы потребителя. Но метод не столь дёшев, как спам. К тому же, spyware во многих случаях признаётсявредоносной программой.

[править]Просмотр рекламы за плату или подписка на рекламу
Этот метод не показал особой эффективности в сравнении с другими и в настоящее время используется мало.

[править]Электронная доска объявлений
Электронная доска объявлений — сайт, по содержанию вполне аналогичный обычным бытовым доскам объявлений или рекламным газетам. Качественно отличается от них высокой оперативностью обновления содержимого и глобальной доступностью.

[править]Участие в рейтингах
Участие в рейтингах — этот метод для некоторых сайтов приносит существенную часть клиентов. Для большинства — незначительную часть. К тому же, не существует добросовестных способов подняться в рейтинге за деньги. Поэтому данный способ не укладывается в типовую экономическую схему «деньги-реклама-клиенты-деньги». Тем не менее, его с натяжкой можно отнести к методам рекламы.

	
Для начала сделаем краткий обзор возможных источников трафика. Наиболее популярными и известными являются: 
· поисковый трафик

· трафик с контекстной рекламы

· рекламный трафик (отнесем сюда баннеры, тизеры и т. д.)

· социальные сети

· форумы

· каталоги

· другие сайты (обмен ссылками)

· почтовые рассылки

· видео-хостинги

· покупной трафик

Этот список хорошо известен каждому вебмастеру. Каждый из этих пунктов может вылиться в несколько выпусков рассылки, поэтому в рамках нашей темы рассмотрим наиболее интересные моменты. Начнем с социальных сетей, как с перспективного и весьма эффективного источника привлечения трафика. 

Социальные сети 

Сейчас об этом источнике пишут и говорят очень много. Он действительно является эффективным и порой превосходит по результатам поисковый трафик. Говоря о социальных сетях применительно к рунету, в первую очередь мы подразумеваем ВКонтакте, далее следуют Twitter, Одноклассники, Facebook, Мой Мир, Google+. Безусловно, это не весь список социальных сетей рунета, но опираться при поиске трафика целесообразно на вышеперечисленные, рассчитывая на хороший «выхлоп».



Не рекомендуется вести активную деятельность сразу во всех популярных социальных сетях. Это требует большого количества времени и сил, а в результате будете лишь воду в ступе толочь. Необходимо проанализировать и на первом этапе «прощупать» почву, исходя из тематики и ориентированности ресурса, где в большей степени сосредоточен целевой посетитель. В итоге остановиться на одном-двух источниках и проводить в них активную работу. 

Работу с аудиторией социальной сети можно проводить в двух направлениях: участие в существующих тематических группах и создание своего сообщества / группы. 

В первом случае вы являетесь, собственно, оратором вашего ресурса в различных тематических, интересных вам сообществах, которые могут послужить отправной точкой трафика на ваш сайт. Чем больше групп вы охватите, тем лучше. Более эффективной будет работа с раскрученными, живыми группами, количество участников которых исчисляется четырехзначными и более цифрами. Для подстраховки, дабы не получить бан от администрации сети, можно создать не один, а пару-тройку аккаунтов, которые будут от вашего лица участвовать в группах. Что важно учитывать в данном случае? 

Во-первых, участвовать в группах нужно аккуратно, спам исключен. Анонсируйте свои статьи, акции, предложения, товары со ссылкой на сайт — размещаемая информация зависит от направленности ресурса и от того, какую цель вы преследуете. Заинтригуйте участников группы, чтобы у них возникло желание ознакомиться целиком с материалом на вашем сайте. Не стоит злоупотреблять с анонсами, одного в сутки для одной группы будет достаточно. Дополняйте анонсы графикой, видео-роликами. 

Во-вторых, принимайте участие в обсуждениях в группах. Присутствие в группе должно быть «живым», а не сводиться лишь к ежедневному постингу новых материалов с ссылками на сайт. Будет здорово, если вы придумаете интересную фишку для участников группы, которая будет касаться вашего поста, например, опросник или голосование. Это привлечет дополнительное внимание к ресурсу. 

Ходить в гости — это хорошо. Но еще лучше — создать собственное сообщество, свое представительство в соцсети, где вы сможете собрать потенциальных, а главное, целевых посетителей своего сайта. Для раскрутки группы потребуется некоторое время. Для сравнения: в сети Мой Мир приглашать людей по интересам в группу намного проще, инвайты можно рассылать направло и налево, так или иначе кто-то заинтересуется и примет ваше приглашение. А во Вконтакте это не сработает, забанят аккаунт за спам. 

Подробно на том, как раскрутить группу в той или иной социалке, мы останавливаться не будем, множество легальных и не совсем способов можно найти в сети. О том, как правильно строить стратегию работы в своей группе, достаточно подробно было рассказано в одних из последних выпусков рассылки SeoPult. Также обратите внимание на такие важные в стратегии добычи трафика инструменты, как виджеты и плагины социальных сетей для сайта. Их значение зачастую недооценивают, но интеграция социальных сетей с сайтом посредством этих инструментов может дать ряд преимуществ: 
приток трафика с социальных сетей; 
прирост внешней ссылочной массы в социальных сетях; 
удобство для пользователей. 
Это лишь малая доля плюсов, которые извлечет владелец сайта, прибегая к использованию специальных виджетов и плагинов. Приведем ряд ссылок, где вы сможете более подробно ознакомиться с этими инструментами и пользой от их применения: 
· статья об интеграции сайтов и социальных сетей на habrahabr
· обзор плюсов Google+ и кнопки +1
· виджеты ВКонтакте
· виджеты Твиттер
· плагины Facebook
· плагины Мой Мир
· кнопки Одноклассники
· кнопка Google +1
· социальные плагины WordPress

Pinterest.com 

Отдельно рассмотрим интересную и достаточно нестандартную социальную сеть под названием Pinterest. Этот ресурс может стать отличным помощником в продвижении сайта и привлечении качественного трафика на сайт. Pinterest называют инструментом визуального маркетинга, так как оперирует он исключительно изображениями и графикоvй. Это своего рода сервис для обмена фотографиями, стилизованный под доску, на которую на кнопки крепятся картинки. Каждый пользователь может создавать собственную коллекцию изображений, просматривать доски других участников, прикреплять чужие фотографии к себе на доску или просто «лайкать» понравившиеся картинки. 
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Эффект от участия в данном проекте может быть колоссальным, если учитывать что его популярность растет с каждым днем. Сейчас уже более 10 млн зарегистрированных пользователей, более 12 млн человек посещает этот сайт в месяц. Если тематика вашего сайта позволяет использовать в продвижении графику — обязательно стоит присмотреться к Pinterest'у и попробовать в действии данный сервис. Удачное изображение может привлечь намного больше посетителей на сайт, нежели текстовое сообщение. Преимущества Printerest могут ощутить на себе и блогеры. Каким образом — смотрите здесь. 

Ознакомиться с приложениями можно тут и на этой странице. 

Форумы 

Тематические форумы — это хороший способ увеличить посещаемость сайта. Здесь все просто: ищем подходящие форумы по своей тематике, регистрируемся и общаемся, оставляя в ответах или подписях ссылки на свой сайт.

Но и здесь нужно проявлять бдительность. Форум должен быть популярным, иметь высокую посещаемость. Если последние темы были созданы пару месяцев назад и ответы на них не оставляли уже несколько недель — не стоит терять время на таком форуме. Интересные, грамотно написанные тексты в теме форума всегда найдут отклик у его пользователей. По принципу с социальными сетями в теме можно опубликовать анонс, продолжение которого ожидает форумчан на целевой странице вашего сайта. Не злоупотребляйте ссылками в ответах, за это администратор может наказать баном. 
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Сервисы вопросов и ответов 

Определенную долю трафика могут принести сервисы, в которых одни пользователи задают вопросы, а другие на них отвечают. Наиболее популярные: otvet.mail.ru, otvety.google.ru и otvet.bigmir.net. Достаточно найти вопросы, на которые вы сможете дать ответ, да еще и оставить ссылку на свой сайт. Для участия в такой системе необходимо зарегистрироваться. Например, сервис otvet.mail.ru накладывает ограничения на новичков, существует лимит по количеству ответов и вопросов за один день. И только достигнув определенного статуса, можно оставлять ссылки в ответах. В сервисе Google все проще — ссылки может оставлять каждый участник сервиса, не взирая на то, новичок он, или опытный боец. 

Сервисы социальных закладок 

Используя сервисы социальных закладок, вебмастер одним выстрелом может убить сразу двух зайцев. Во-первых, такие сервисы представляют собой сайты, где все желающие могут бесплатно оставлять закладки на избранные страницы и иметь к ним доступ с любого другого компьютера. Многие пользователи посещают такие сервисы просто ради того, чтобы найти интересные ему сайты или пообщаться. Таким образом, делая закладки на страницы своего сайта, вы можете привлечь к себе на ресурс энную долю трафика. Цифры это будут небольшие, но в бою все средства хороши. В качестве вспомогательного инструмента вполне можно прибегнуть к помощи данных сервисов. Во-вторых, кроме трафика вы получаете дополнительную внешнюю ссылочную массу. Обязательно используйте в тегах, заголовке и описании закладки ключевые слова. Среди самых популярных сервисов социальных закладок — memori.ru, moemesto.ru, bobrdobr.ru. 

Subscribe.ru 

Привлечение трафика на сайт с помощью сервиса рассылки subscribe.ru потребует некоторого времени, запаса терпения и активной работы. Усердные вебмастера получают с данного сервиса сотни уникальных посетителей в сутки. 

Subscribe представляет собой огромный информационный портал, где пользователи пишут разные тематические статьи и делятся ими в виде рассылки. Можно создавать собственные группы, вступать в чужие, писать комментарии к статьям, одним словом, активно взаимодействовать с другими пользователями сервиса и извлекать из этого пользу. 

Для начала необходимо заслужить доверие как пользователей, так и модераторов данного портала. Первые статьи в рассылках не должны содержать ссылок на свой сайт, их цель — привлечь внимание целевой аудитории и собрать группу подписчиков. Первые рассылки носят статус «бронзовых» и имеют ограниченные возможности. Пустив корни после написания порядка десяти интересных статей, можно подавать заявку на переход в «серебряный» статус. В этой категории повышается область охвата аудитории потенциальных подписчиков, анонсы на статьи публикуются в новостях Subscribe, на главной странице сервиса, а также вас заносят в каталог Subscribe. Существует система очков, которые можно тратить на привлечение новых подписчиков. Таким образом, подписчики ваших статей в данном сервисе могут в последствии превращаться в посетителей вашего сайта. 

Сервис предполагает создание тематических групп, в которые можно вступать и анонсировать свои статьи. В дальнейшем можно создать свою группу и привлекать в нее других пользователей. Следует подчеркнуть, что такой способ привлечения трафика требует серьезного подхода. Необходимо вести регулярную работу по написанию статей, обновлению материалов в группе, стараться удерживать интерес имеющихся и привлекать новых подписчиков. 

Видео-хостинги 

Если тематика вашего сайт каким-либо образом предполагает использование видео — ни в коем случае нельзя упускать возможность привести трафик с видео-хостингов. Миллионы пользователей ежедневно ищут интересное им видео на youtube, rutube и других площадках, где размещается пользовательское видео. Этим необходимо воспользоваться и проложить тропинку с таких сервисов на свой сайт. 

Оговоримся сразу, что не совсем этично использовать чужое видео и с его помощью перенаправлять трафик на свой ресурс. Снимайте, монтируйте интересные ролики, особой популярностью пользуется вирусное или обучающее видео. Создайте собственный канал на самых известных видео-площадках, регулярно добавляйте в него новые материалы. Постарайтесь придумать цепляющий, интригующий заголовок для каждого ролика, но не отходите далеко от основной тематики. В описании видео используйте ключевые слова и обязательно ставьте ссылку на ваш сайт. Заполняйте поле с тегами, по которым ваш ролик могут найти пользователи. Если видео будет интересно пользователям, ссылка на него будет передаваться из рук в руки, и трафик на ваш сайт не заставит себя долго ждать. 

Инструменты привлечения трафика 

В заключение скажем пару слов об инструментах, которые играют далеко не последнюю роль в привлечении посетителей на сайт. Откуда привлекать трафик — вопрос важный и насущный, но не менее важный момент — какими инструментами и хитростями можно воспользоваться, чтобы привлечение было более эффективным. 

Такими инструментами могут быть различные полезности и интересные фишки, которые вы можете предложить пользователям, чтобы пробудить в них желание примкнуть к постоянной аудитории вашего ресурса и приводить своих друзей. Использование таких инструментов возможно в любой выбранной вами стратегии по привлечению трафика, будь-то работа в социальных сетях, на форумах или видео-хостингах, и др. 

Конкурсы, викторины с призами, бесплатный полезный авторский софт в виде плагинов, скриптов и т. п., рейтинги, интересные тесты, опросники, игровые приложения, RSS-ленты и многое другое. В зависимости от своих возможностей и направленности сайта каждый владелец ресурса может составить индивидуальный список инструментов, которые, на его взгляд, будут наиболее эффективными. 
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Также вспомним о таком интересном инструменте, как сарафанное радио. Это непроизвольная реклама, которая неформально передается из уст в уста в обществе. Главное условие сарафанного радио — процесс должен протекать естественно, исключая искусственную накрутку заказными отзывами и т. п. Как правильно использовать этот инструмент? Каким способом его можно применять в продвижении своего продукта, услуги, а также с целью привлечения внимания пользователей и конвертации их в посетителей своего ресурса? Об этом достаточно подробно и занимательно рассказал руководитель проекта Setup.ru Анар Бабаев в одном из вебинаров обучающего центра CyberMarketing. 

Выводы 

Подведем итоги: использование альтернативных источников привлечения трафика на сайт, в дополнение к SEO и традиционным способам рекламы в сети, более чем оправдано. В большинстве случаев они не требуют денежных затрат. Возможности социальных сервисов практически безграничны. При грамотном подходе вы сможете выделить из всей многомиллионной аудитории пользователей именно своих целевых посетителей и указать им путь на ваш сайт. Как и в любом деле — усердие и труд поощряются. Большого и качественного вам трафика! 
	 


Красивым английским словом «манибэк» (moneyback) называют прозаичный возврат денег за покупку в случае обнаружения брака, дефектов и прочих несоответствий. 

Сейчас многие товары можно приобрести в интернет-магазинах. При таких условиях нет возможности посмотреть и оценить продукт лично, а в результате доставки товара на дом оказывается, что вам отправили что-то «не то»: не того фасона, артикула, цвета или размера. 

Если на данном сайте предусмотрен пресловутый манибэк, вы можете предъявить претензии, и деньги будут возвращены.

Новомодное слово постепенно вливается в обиход офф-лайнового пространства. Согласитесь, проще сказать лаконичное «манибэк», чем выговаривать опостылевшее «возврат денег»!
Апсейл

Материал из Википедии — свободной энциклопедии


Апсейл (от англ. upsale, «повышение продаж») в коммерции — техника, применяемая продавцами, состоящая в наделении продаваемого продукта или услуги теми или иными добавочными характеристиками, которые придают им дополнительную ценность и склоняют клиента к покупке именно такого, усовершенствованного продукта или услуги.

Варианты апсейла — продажа большего количества продуктов (например, при проведении акций «при покупке двух товаров — третий бесплатно»), увеличение объёма или срока предоставления услуги, продажа дополнительных опций, упаковки большего объёма. Также техника применяется для стимулирования приобретения сопутствующих или дополнительных товаров (аксессуаров) или услуг, которые клиент изначально приобретать вовсе не собирался. Ещё одним вариантом техники является предложение покупателю, присматривающемуся к определённому продукту или намеревающемуся приобрести определённый набор услуг, более дорогой аналог или версию, или более дорогие услуги. Как правило, 10 % — 40 % клиентов реагируют на предложение и действительно покупают вариант дороже.

Основная цель апсейла — увеличить сумму покупки, увеличить оборот. Отмечается как одна из наиболее простых и в то же время эффективных техник продаж.

Апсейл | Upsale
Апсейл – приобретение сопутствующих или дополнительных товаров и/или услуг, которые клиент изначально покупать не собирался. Апсейл – калька с английского термина, который прижился в российских продажах просто потому, что никакого аналогичного термина в России не было. Как, в общем-то, и профессиональных продаж. Апсейл – замечательная вещь для любой компании. Большинству руководителей невдомек, какие огромные дополнительные деньжищи можно извлекать, научив своих продавцов апсейлу. Продажи чего-то к чему-то, что вы уже продаете – вот уже и дополнительная монетка. Тур-агентство может продавать и экскурсии, и отели, и недвижимость, и фотографии просто вдовесок к своим основным услугам. Предлагая крючки покупателю, который пришел за удочкой, продавец делает апсейл. Предлагая купить исследование по рынку, дополнительную программу, комплект зимних шин или платья кукле Барби – продавец делает апсейл. Некоторые компании умудряются зарабатывать основые деньги именно на апсейле, «раскрывая глаза» клиентам на то, какие они получать бенефиты от приобретения дополнительных продуктов и услуг. Талантливые продавцы умеют делать апсейл даже в таких компаниях, где их никто об этом не просит, даже для таких товаров, для которых это делать невозможно. И они зарабатывают больше своих коллег. Возможности для апсейла есть в любом бизнесе и это деньги, которые буквально лежат под ногами. Надо просто уметь их забрать.

На блоге уже была статья Что такое сейл и ребил? Что лучше PPS или Revshare?
Сегодня хочу поделиться информацией о скрытых сейлах, так называемых икс-сейлах (xSales, xSellers) или кросс-сейлах (cross-sales), о честных и нечестных видах заработка, о хороших и плохих партнерских программах.

НОВИЧКАМ: Если вы новичек и для вас немного сложна терминология, объясню совсем просто: работая с одной или несколькими партнерскими программами, мы рекламируем их сайты. За покупки доступов к сайтам мы получаем процент. Некоторые партнерские программы грешат тем, что при подписке серфера к сайту дополнительно снимают оплату за другие сайты. Т.е. серфер не хотя платит больше, за доступы к сайтам, которые ему по сути то и не нужны. Такие действия партнерских программ называются икс-сейлами (xSales).

В целом же, букаф много, запасаемся попкорном и впитываем информацию.

Когда появились кроссейлы, многие партнерские программы начали их активно использовать. В чем же сыр бор?

Кросс-сейлы для вебмастера делятся на 2 типа: когда спонсор платит вам за подписку с кросс-сейлом и когда не платит. Например, стоимость подписки 40$, вы получаете 50%. Но кроме этого есть кросс-сейл, доступ еще на 1 сайт за 40 баксов. А вы всё равно получаете свои 20$. Это не нормально. Как правило, партнерские программы НЕ платят деньги, полученные за кросс-сейлы. Платят только за основную подписку, остальной кеш идёт им в карман.

Сами кросс-сейлы могут быть:
- скрытыми от пользователя (пользователь не может их отменить, деньги снимаются в любом случае);

- полускрытыми (пользователь может снять галочки и не подписываться на другие предлагаемые сайты, но хрен догадается, т.к. это организовано и сделано всяческими уловками);

- нормальными (пользователь перед нажатием кнопки видит надпись, что если он хочет, может еще подписаться на другие сайты).

Все споры и холивары вокруг кросс-сейлов были по поводу нечестного снятия денег с карты пользователя, что должно было убить бизнес, т.к. пользователи просто будут боятся покупать подписки к (more…)
о от чего зависит ваш заработок – это продажа (Sale) и ребил (Rebill). Сейл – тут понятно, человек увидел интересующий его сайт, посмотрел контент, ему понравилось, он достал кредитку и заплатил, получил доступ на 30 дней.

Отдельным этот пост я сделал в основном для ребилов!

Что такое ребил? Это повторная подписка…Человек приходит на сайт, достает кредитку, покупает доступ…НО…как правило, на нормальных адекватных партнерках эта подписка продолжается через месяц..АВТОМАТИЧЕСКИ! Это нормально, это легально! Ребилы очень греют душу! Поэтому, им отдельное внимание.

Я могу сказать исходя из своей статистики, из всего заработка примерно процентов 30-40 (иногда до 50%) – это ребилы! Т.е. если Вы зарабатываете 1к баксов – 300-400 приходится на ребилы. А если 2к? А если 5к? А если 10 000 в месяц – 3000-4000 приходится на ребилы.

Существует 2 вида ребилов:
- когда пользователь забыл отписаться, и его каждый месяц билят, хотя он может и не заходит внутрь партнерки и уже забыл давно;
- когда пользователь сам продляет подписку, т.к. ему нравится мемберка, всё клёво и он хочет продлить свое пребывание в мемберке.

Резонный вопрос: «При нынешних скоростях пользователь может скачать все фильмы за месяц, зачем ему продлевать что-то?». На самом деле спонсоры тоже предусмотрительные, они либо ограничивают скорость, либо ограничивают количество скачиваний в день таким образом, что пользователь просто не в состоянии выкачать всё за месяц. Здесь крутятся большие деньги, всё серьезно и подход у правильных контор очень серьезный.

Что лучше Per Signup или Revshare?
Когда вы регистрируетесь у спонсора, вы сами выбираете как работаете. Бывает 2 вида начислений: PPS (Pay Per Sale) или Revshare. PPS – это когда вы получаете определенную фиксированную сумму с продажи единоразово. Нормальные цифры – это 30-35$ за сайн. Всё что меньше – это маловато, всё что больше – сомнительно. Хотя бывает и до 50$-100$ (вполне может быть во время акций).

Revshare – вы получаете процент от продаж. Пример: доступ к сайту стоит 30$. После продажи Вы получаете 14,95$, но, если подписка продляется, в следующем месяце вы получите еще 14,95$, и в следующем месяце 14,95$….пока серфер не отпишется.

Теперь давайте считать: Если партнерка платит 30-35$ – это достаточно выгодно. Если это ревшара – начиная с 3-го месяца вы уже получаете больше, чем получили бы за PPS.

Бывают спонсоры у которых только ревшара, считаю это более осмыслено.

Я лично рекомендую работать на revshare. Выше я написал свой реальный процент, ну пусть даже от 20% до 40% динамика, но тем не менее. Бывали и такие серферы, которые ребилились пол года и больше (хоть и редкость, но очень приятно и вкусно).

Основное правило, которое должно засесть у вас в мозгу: «Выбирайте партнерки, у которых классный (цепляющий) контент и частые обновления». Со временем глаз будет намётан и будете уже понимать что где. Тогда пользователи будут довольны и даже если они не забыли отписаться, они захотят продлить подписку. Поэтому, я и рекомендую работать в одних нишах, с определенными спонсорами. Вы будете знать нишу, вы будете знать траф, вы будете узнавать контент, знать спонсоров, кто продается, кто нет.

И пусть вам помогает Google [image: image4.png]



5 Коментариев
Что такое «Cookie»? В переводе с английского «cookie» – это печенье. Однако этот кондитерский продукт не имеет никакого отношения к самому термина. Cookie, или часто встречающийся русский вариант «куки» обозначает частичку информации с каждого из открываемых сайтов, которая сохраняется на компьютере конечного пользователя. Например, всем знакомая функция современных браузеров сохранять логин пользователя реализована именно за счет cookie. Таким образом, при многократных обращениях к одному сайту, браузеру не требуется отправлять столько же отдельных запросов.

Что такое «CRM»? В переводе с английского CRM (Customer Relationship Management) – это система управления взаимоотношениями с клиентами. CRM-система – один из элементов автоматизации бизнеса, программное обеспечение, позволяющее вести клиентские базы, обеспечивать сегментацию клиентов, хранить все данные о заказчиках, заказах, контрактах и транзакциях. Благодаря CRM все данные находятся в едином массиве и едином формате и могут быть в любой момент преобразованы в аналитический отчет. CRM позволяет упростить планирование маркетинговых кампаний, оперативно обрабатывать реакцию клиентов на ту или иную промо-акцию или нововведение, управлять продажами и контролировать качество клиентского сервиса.

Что такое «ctr»? CTR – это абрревиатура английского термина click-through rate, который на русский переводится как «показатель кликабельности». CTR Яндекс.Директ – основной показатель, который характеризует эффективность контекстной рекламы в поисковой системе Яндекс. CTR рекламы тем выше, чем больше кликов на вашем объявлении. Соответственно, наиболее часто возникающий у владельцев интернет-магазинов вопрос – это как повысить CTR Яндекс. Директ. Качественно проанализировать вашу рекламную компанию и устранить все недостатки, не позволяющие увеличить CTR, может только специалист по контекстной рекламе. Он же сделает предварительный прогноз CTR, если вы только планируете начать кампанию. Расчет CTR вы можете сделать сами, применив нехитрую формулу: разделите число кликов на число показов баннера, а затем умножьте полученное число на 100, – это и будет индекс CTR.

Что такое «escrow»? В переводе с английского «escrow» – это депонирование. Система escrow представляет собой электронную систему, которая гарантирует, что покупатель получит свой товар, а продавец – оплату. В случае, если речь, к примеру, идет о большой сумме сделки, а продавец и покупатель находятся на большом расстоянии друг от друга, и сделка может быть произведена только дистанционно через интернет, оба могут зарегистрироваться в системе escrow. В этом случае оплата поступает не сразу на кошелек продавца, а на счет системы Escrow, на котором остается вплоть до момента передачи товара покупателю. После этого деньги переходят на счет продавца.

Что такое «front-end»? В переводе с английского «front-end» – передняя часть, внешний компонент. В сфере бизнеса этим термином обозначают ту часть подразделений компании, которая контактирует с клиентами: менеджеры, курьеры, сотрудники колл-центра, а также программное обеспечение и средства связи, которые обеспечивают взаимодействие с заказчиками, например, сайт магазина. Фронтофис – это и совокупность бизнес-процессов, направленных непосредственно на потенциального потребителя. То есть – в систему фронтенд входит любой элемент компании, который выполняет какую-либо роль во взаимодействии с заказчиком.

Что такое «opt-in»? В переводе с английского opt-in – это согласие на право компании или другого лица предпринимать какие-либо действия. Обычно согласие получают через ввод e-mail адреса в специальную форму opt-in подписки на интернет-сайте. Opt-in является одним из двух методов e-mail маркетинга, когда рассылка информационных писем осуществляется исключительно после того, как пользователь дал свое согласие на получение таких писем. Opt-in большинством маркетологов признан как единственно возможный «белый» метод e-mail рассылки, не нарушающий права пользователей.

Что такое «автореспондер»? В переводе с английского responder – это ответ, отклик. Респондер представляет собой довольно новое, но в то же время весьма востребованное явление в российской электронной коммерции. Это сервис, позволяющий в автоматическом режиме осуществлять рассылку писем на адреса электронной почты пользователей. Автореспондер самостоятельно реагирует на каждого нового посетителя, зарегистрировавшегося на вашем сайте, отсылая ему welcome e-mail. Респондер можно настраивать, создавая целые e-mail кампании, в рамках которых письма отправляются по заранее заданному графику. Используя responder, вы избавляетесь от необходимости вести регулярную почтовую рассылку вручную.

Что такое «апселл»? Upsell (или up sell) в переводе с английского означает «повышение продажи». Ап-селл – это способ повышения вашей выручки от продаж, когда вместо какого-либо продукта вы продаете его более продвинутую и дорогую версию. Апселл техника предусматривает снабжение продукта теми или иными дополнительными характеристиками, которые придают ему дополнительную ценность и склоняют клиента к покупке именно такого, усовершенствованного продукта. Upsell технология уже не нова, однако позволяет с наименьшими затратами сделать дополнительные продажи. Апселл техника также может предполагать продажу большего количества продуктов, например, при проведении акций «купите 2 товара и третий получите бесплатно», продажу дополнительных опций, упаковки большего объема. Апселлинг – одна из наиболее простых и в то же время эффективных техник продаж.

Что такое «аутентификация»? В переводе с английского «authentication» – проверка подлинности данных. Для аутентификации пользователей в интернет-системах используется криптографический метод. Аутентификация может быть одно- или двухэтапной. Например, в онлайн-банкинге может использоваться ввод постоянных логина и пароля как первый этап, а затем подтверждение личности пользователя путем отправки на его телефонный номер sms-сообщения с разовым паролем, который нужно ввести в окошке сайта, чтобы получить доступ к операциям с финансами. Аутентификация может также использовать сменные пароли.

Что такое «аутсорсинг интернет магазина»? Очень часто предпринимателю, уже отладившему свой бизнес, не так интересно заниматься обыденными и стандартными процедурами, как то: прием звонков, прием заказов, оформление счетов, формирование заказа и прочее. Он стремится развивать следующий проект. В этом случае управление настроенным бизнесом часто передается на аутсорс. Аутсорсинг интернет магазина – это его передача управляющему лицу (или компании), которое за определенную плату занимается поддержкой проекта, то есть осуществляет руководство всеми теми стандартными процедурами, которые уже не требуют вмешательства владельца.

Что такое «бан поисковой системы»? Бан поисковой системы – это вывод веб-сайта из результатов поиска, то есть система взыскания, применяемая поисковыми система к сайтам, которые не соблюдают определенные правила, назначенные Яндексом, Google и прочими поисковиками. Самые жесткие правила существуют в Яндекс. Бан поисковой системы может быть временным и постоянным, все зависит от того, какие именно правила вы нарушили. Чтобы снять бан поисковой системы с сайта, необходимо исправить нарушения и написать в службу поддержки поисковик. Все запросы рассматриваются исключительно в индивидуальном порядке.

Что такое «бенчмаркинг»? В переводе с английского benchmarking – это «точка отсчета». Бенчмаркинг, или бенчмаркетинг, – изучение опыта других компаний, работающих в аналогичной отрасли, для того, чтобы иметь возможность сравнить производственные и финансовые показатели, проанализировать бизнес-решения конкурентов, оценить достоинства и недостатки организации бизнес-процессов у других компаний, действующих в той же сфере бизнеса. Бенчмаркинг сегодня – это основа многих маркетинговых исследований, оценивающих определенную отрасль бизнеса. В отличие от недобросовестного метода – промышленного шпионажа, – бенчмаркетинг – официальный маркетинговый инструмент. Существует даже специальная организация – Глобальная сеть бенчмаркетинга.

Что такое «бот»? В переводе с английского bot (robot) – это робот. В случае Интернет и IT-технологий это программа, автоматически выполняющая какие-либо действия. Так, в социальных сетях активно используются боты для искусственного увеличения подписчиков или участников той или иной группы. Бот в данном случае – это аккаунт не реального человека, а созданный с помощью программных средств. Они могут имитировать поведение живого человека, однако не отражают достоверную статистику пользовательского поведения. Боты увеличивают трафик на сайт, однако, к сожалению, обесценивают пользователя, как своего рода «валютную единицу» онлайн-бизнеса.

Что такое «виджет»? В переводе с английского «widget» – это устройство. Виджет представляет собой любой дополнительный модуль на сайте, элемент интерфейса, делающий более наглядным какой-либо процесс и упрощающим совершение действия на сайте. Виджетами являются социальные кнопки, разнообразные информеры (например, программы, располагающиеся на рабочем столе и показывающие время, погоду, пробки и т.п.), полезные сервисы. Widget представляет собой кусок программного кода, который можно встроить в любую интернет-страницу. Сегодня виджеты используются многими интернет-магазинами для создания дополнительных полезных сервисов. Так могут быть реализованы wish-листы, интеграция с социальными медиа, партнерская сеть.

Что такое «аида»? Модель потребительского поведения AIDA расшифровывается как «Attention. Interest. Desire. Action» или «Внимание. Интерес. Желание. Действие». Модель аида описывает воздействие на потребителя той или иной рекламной акции и его поведение. То есть реклама должна привлекать внимание и вызывать интерес к продукту, после чего у потребителя возникает желание его купить, то есть приводит к конкретному действию. Формула «Attention. Interest. Desire. Action» была предложена еще в 1896 году американским маркетологом. Эта модель потребительского поведения является классической моделью воздействия рекламы.

Что такое «воронка продаж»? Воронка продаж – это аналог английского термина «sales funnel». Воронка продаж – это один из наиболее показательных аналитических инструментов, позволяющих оценить ситуацию с продажами в вашей компании. Верхняя часть воронки – это все потенциальные покупатели. Средние части воронки – это покупатели, которые согласились ознакомиться с коммерческим предложением, но сочли его для себя неактуальным, и покупатели, которые по каким-то причинам не могут принять предложение о покупке (клиентские возражения). И, наконец, носик воронки (нижняя, самая узкая часть) – это люди, ставшие собственно покупателями. Воронка продаж (sales funnel) также хорошо характеризует процесс продажи в целом: потенциальных клиентов может быть много, но лишь отдельные станут вашими покупателями.

Что такое «генерация лидов»? В переводе с английского «lead generation» – это определение пула потенциальных потребителей. Генерация лидов – это главная целью для любой компании, деятельность которой связана с продажами. Lead generation – это формирование активной клиентской базы, то есть превращение целевой аудитории в собственно покупателей или партнеров. Лидогенерация – понятие достаточно новое в российской электронной коммерции, тем не менее, существует отдельное направление маркетинга – лид-менеджмент. Среди технологий генерации лидов – почтовые рассылки, выставки, семинары, PR-кампании, телемаркетинг.

Что такое «даунселл»? В переводе с английского «downsell» – это «понижение продажи». Это методика увеличения числа продаж, когда покупателю предлагается купить более дешевый товар или товар-заменитель, в том случае, если он просмотрел какие-то определенные позиции ассортимента, но ушел из вашего магазина без покупки. Вполне возможно, что завершить чекаут ему помешала именно высокая стоимость понравившегося товара. В этом случае даунсел может сыграть главную роль и в конечном итоге мотивировать сделать покупку. Downsell часто применяется в почтовом маркетинге, когда потенциальным клиентам рассылаются персонализированные спецпредложения.

Что такое «дауншифтинг»? В переводе с английского «downshifting» – это «включение пониженной передачи». В настоящее время термин официально используется для обозначения стиля жизни, когда человек сознательно отказывается от постоянной, приносящей высокий доход, но полной стресса работы в пользу спокойного образа жизни, жизни ради себя. Дауншифтинг часто связан с электронной коммерцией: именно она позволяет иметь стабильный доход, при этом владелец интернет-магазина может управлять им удаленно, не обязательно находясь каждый день в офисе и разъезжая по клиентам.

Что такое «direct mail»? В переводе с английского «direct mail» – это прямая почтовая рассылка. Директ мэйл является одним из основных инструментов директ-маркетинга. Суть его заключается в рассылке информационных писем по специальной базе адресов, которая может включать ваших уже существующих клиентов и людей, которые являются потенциальными заказчиками. Direct mail позволяет информировать о новостях компании, специальных предложениях, акциях и новых товарах старых покупателей и активно привлекать новых. Грамотное составление текста direct mail – самый важный момент в использовании этого инструмента.

то такое «дорвей»? В переводе с английского «дорвей» – это «входная дверь». Под словом дорвей понимается отдельная страница или целый сайт, все страницы которого являются переходом на рекламируемый ресурс. Doorway не несет никакой информации или иной пользы для посетителя, это всего лишь инструмент, позволяющий привлечь на целевой ресурс больше посетителей. Дорвей обычно хорошо оптимизирован под определенные поисковые запросы и находится на первых позициях в выдаче. Пользователь, попадая на такую страничку, видит ссылку перехода, нажимает на нее, после чего происходит редирект на целевой ресурс. Doorway – один из методов черной поисковой оптимизации.

Что такое «dropshipping»? В переводе с английского «dropshipping» – это прямая поставка. Дропшиппинг представляет собой вид розничной торговли, при которой реализация товара конечному покупателю осуществляется не собственно компанией-продавцом, а посредником. При этом посредник не затрачивает средств на складское хранение товара, а закупает его у поставщика только после получения оплаты от покупателя. Чаще всего такой вид торговли осуществляется посредством интернет-магазинов. Drop shipping позволяет посреднику минимизировать расходы и получать стабильную прибыль.

Что такое «lifetime value»? В переводе с английского lifetime value – это «пожизненная ценность». Термин используется для обозначения так называемой ценности жизненного цикла клиента. Жизненный цикл клиента и его ценность очень важны, когда компания определяет, каких клиентов необходимо удерживать любыми способами, а каких держать необязательно, так как серьезного дохода они не принесут. Аббревиатура LTV определяет процесс оценки клиентов с точки зрения их покупательской модели поведения. LTV коэффициент показывает ориентировочный состав клиентов компании, выявляя число перспективных для компании в будущем.

Что такое «жизненный цикл товара»? Жизненный цикл товара, или Product Life Cycle – это время, в течение которого товар пользуется покупательским спросом. Жизненный цикл товара начинается с момента выпуска товара на рынок и заканчивается в момент прекращения его производства. Product Life Cycle имеет свои этапы и пик, во время которого спрос на товар или услугу максимальный. Жизненный цикл товара складывается из стадий выведения товара на рынок, роста, зрелости и упадка, или ухода с рынка. Любой товар имеет Product Life Cycle, так что предприниматель должен понимать, что получать высокую прибыль с одного товара/услуги он сможет только в течение ограниченного времени.

Что такое «зеркало сайта»? Зеркало сайта – это его копия, которая может быть как полной, так и частичной. То есть, существует некий главный сайт и один или несколько сайтов-аналогов, функционально абсолютно с ним схожих. Зеркало сайта необходимо, если у вас крупный ресурс, который каждый день посещают десятки тысяч пользователей. Склейка сайтов – формирование функции перенаправления пользователей главного сайта на его зеркала необходима при проведении технических работ или в случае если существует опасность, что главный сайт перестанет работать. Склейка доменов осуществляется с помощью файла robots.txt.

Что такое «импульсная покупка»? Импульсная покупка, или impulse purchase, – это покупка, совершенная под воздействием эмоций, без предварительного планирования. В отличие от плановой покупки, когда потребитель приходит в магазин, заранее зная, что именно ему нужно, импульсная покупка совершается неожиданно, просто потому, что «вещь понравилась». Использование особенности человеческой психики направлять все усилия на реализацию мгновенно возникшего желания эффективно используют маркетологи, создавая ситуации и рекламные обращения, способствующие возникновению подобных сильных желаний. Главное для совершения импульсной покупки – отсутствие в процессе совершения чекаута каких-либо сложностей, препятствующих быстрой транзакции. Чем меньше шагов нужно для совершения покупки, тем больше ее вероятность.

Что такое «канал распределения»? Канал распределения товаров – это конкретное лицо (предприятие) или группа лиц (организаций), которая обеспечивает цепочку поставок, то есть передачу товара от производителя к потребителю. Как правило, распределительный канал предполагает наличие одного производителя и нескольких посредников, которые берут на себя все или часть издержек по доставке товара до конечного заказчика. В зависимости от применяемой модели бизнеса предприниматель может использовать один канал распределения или несколько. Канал распределения товаров – важная часть маркетинговой стратегии, от которой в значительной степени зависит доходность бизнеса.

Что такое «классифайд»? В переводе с английского «classified» – это «систематизированный», «классифицированный». Классифайд – это способ структуризации интернет-ресурсов, когда все материалы сегментируются по тематикам, рубрикам. Так могут быть организованы, например, порталы с рекламными объявлениями или доски объявлений. Часто по этой модели организованы крупные торговые площадки, например Ozon.ru, eBay.com. С точки зрения пользователя модель классифайд наиболее удобна для поиска товаров, особенно, если требуется найти не один конкретный товар (что можно сделать с помощью функционала поиска), а просмотреть спектр продуктов какой-либо категории.

Что такое «конверсия»? Коэффициент конверсии показывает, сколько человек, из общего количества посетивших ваш интернет-магазин, сделали в нем покупку, стали вашими клиентами. Повышение конверсии сайта – основная задача, стоящая перед его владельцем. Примерный расчет конверсии интернет-магазина вы можете выполнить сами, определив за некий период времени количество посетителей и количество покупателей. Высокая конверсия продаж – главная цель, к которой стремится любой владелец интернет-магазина.

Что такое «краудсорсинг»? В переводе с английского «crowdsourcing» – привлечение широкой общественности, в данном случае имеется в виду передача решения бизнес-задач неограниченному кругу интернет-пользователей. Краудсорсинг подразумевает чаще всего выполнение части этих задач на добровольной основе удаленными пользователями. Мотивация пользователей – участие в создании некоего крупного проекта, иногда также получение определенного процента прибыли с проекта. В качестве примеров успешно реализованной модели crowdsourcing можно привести Википедию – Интернет-энциклопедию, созданную силами пользователей, различные фотостоки, NASA Clickworkers – проект, где публикуются фотографии, сделанные астрономами-любителями.

Что такое «краудфандинг»? В переводе с английского «crowdfunding» – финансирование проекта большим количеством физических лиц. По модели краудфандинга часто реализуют разнообразные социальные проекты, например, сбор средств пострадавшим от стихийного бедствия. Весьма часто применяется краудфандинг и в бизнесе, история коммерции насчитывает значительное количество успешных проектов, сбор средств на реализацию которых был осуществлен на общественных началах всеми желающими. Сегодня существуют специализированные порталы, на которых любой желающий может опубликовать объявление о своем проекте, собирающем средства на реализацию по модели краудфандинг. В объявлении указываются цель проекта, этапы создания, планируемый объем средств, ответственные лица. Откликнуться и отправить финансы может любой желающий. Одним из наиболее успешных примеров краудфандинга является The Professional Contractors Group, английская ассоциация фрилансеров, которая была создана целиком на средства добровольцев еще в 1999 году, а в настоящее время является крупнейшим объединением фрилансеров Великобритании.

Что такое «кросс-докинг»? Cross-docking в переводе с английского значит «прямая стыковка». В терминологии e-commerce это обозначает прямое движение товаров через склад на отгрузку, без долговременного хранения. Логистическая схема кросс-докинг предусматривает доставку товара потребителю от производителя напрямую. Для этого система кросс-докинг осуществляет строгое согласование поставок по времени. Система кросс-докинга позволяет избежать дополнительных расходов на складское хранение товара и таким образом удешевляет поставки. Кросс-докинг – наиболее современный способ поставки товаров.

Что такое «кросс-селлинг»? Cross selling в переводе с английского означает «перекрестная продажа». В русском языке одинаково используются два варианта термина: кросс-продажи или кросс селл. Это понятие подразумевает продажу покупателю каких-либо дополнительных товаров, помимо собственно им выбранного. Например, вы можете предлагать к основному товару определенный набор сопутствующих, аксессуаров, – это будет cross sell. Причем дополнительные товары могут предлагаться и из других категорий, особенно, если есть информация о предыдущих покупках пользователя. При продаже одежды к джинсам можно предложить ремень или рубашку, либо новые поступления бренда, чьи товары ранее покупал пользователь. Технология кросс-селлинга очень распространена и может быть легко применена в интернет-магазинах. Для этого рядом с описанием основного товара вам достаточно будет всего лишь разместить список тех аксессуаров, которые могут понадобиться при его использовании.

Что такое «кэширование»? В переводе с английского «cache» – это склад, запас, тайник. Соответственно, термин «кеширование» обозначает процесс, когда страница сайта сохраняется в кэше браузера или сервера, чтобы предотвратить обращение при повторных запросах к данному документу непосредственно к базе и снизить трафик на сайт. Особенно полезно это в тех случаях, когда посещаемость ресурса высока в общем или в пиковое время/сезоны. Естественно, что кэширование актуально только для страниц, контент которых определенное время остается неизменным, информация динамических страниц каждый раз затребуется из базы. Кеширование данных – это способ ускорения загрузки сайтов, особенно крупных и громоздких интернет-магазинов с огромным количеством данных.

то такое «лояльность»? Лояльность клиента – это его любовь к бренду или конкретному продукту. Понятие возникло, когда маркетологи обратили внимание на то, что часто потребители привержены какому-то одному бренду и начали изучить это явление, пытаясь понять его причины и дать теоретическое обоснование. Лояльность клиента – это залог того, что он будет возвращаться к вам снова и снова, совершая вторую, третью и т.д. покупки. Таким образом просто клиент превращается в постоянного клиента, а по статистике именно постоянные клиенты приносят большую часть прибыли клиента. Для того, чтобы повысить лояльность клиентов, многие компании разрабатывают специальные программы лояльности, направленные на поддержание и стимулирование постоянных клиентов.

Что такое «медиа-план»? Медиа-план – это составление стратегии рекламной кампании. Медиа-план учитывает затраты на рекламу, рекламные каналы, конверсию того или иного канала. Медиа-планирование нуждается в предварительном анализе целевой аудитории. Необходимо выяснить ее предпочтения и приоритеты в отношении средств рекламы. Составляя медиа-план, медиа-планер должен учитывать огромное количество факторов, в том числе, как часто, в какое время и где должна показываться реклама. Медиа-планирование является составной частью маркетингового плана компании.

Что такое «монетизация»? Монетизация представляет собой процесс превращения обычного информационного сайта в мощный маркетинговый инструмент. Главная и, по сути, единственная задача монетизации – построить работу сайта таким образом, чтобы он начал приносить доход. Монетизация сайта – дело далеко не простое и состоит из многих этапов, от разработки концепции до повышения существующей конверсии. Монетизация для каждого сайта осуществляется с учетом индивидуального подхода и, безусловно, предполагает получение обратной связи от пользователей. Например, чтобы монетизировать игровой портал, можно ввести возможность покупки дополнительного виртуального оружия за реальные деньги. Чтобы монетизировать социальную сеть – спроектировать премиум-аккаунты, дающие пользователям дополнительные преимущества.

Что такое «покупательский опыт»? Покупательский опыт – это достаточно сложное понятие, включающее в себя множество факторов, этот опыт формирующих. В общих словах – это тот опыт, который складывается у потребителя в результате посещения магазина: качество сервисов и дополнительных услуг, взаимодействие продавцов с покупателями, качество продуктов. Если мы говорим об электронной коммерции, то здесь покупательский опыт является частью пользовательского опыта. Пользовательский опыт – это то, насколько интернет-магазин удобен для пользователя. Чем выше пользовательский опыт в данном конкретном интернет-магазине, тем более привлекателен он для покупателей. Точно так же, чем выше покупательский опыт, тем более хорошим можно считать магазин, тем выше будет лояльность клиентов к этому магазину.

Что такое «покупательское поведение»? Покупательское поведение – это модель поведения пользователя при покупке того или иного товара. Зная психологию покупательского поведения, легче строить бизнес-процессы и проектировать сервисы интернет-магазина. Существует 4 основные модели покупательского поведения – сложное, неуверенное, привычное, поисковое. Зная, какая модель свойственна покупателям в той или иной ситуации, легче таким образом расставить акценты в бизнес-процессах, чтобы процент совершенных покупок был максимально высоким.

Что такое «cashflow»? В переводе с английского «cashflow» – это поток наличных денежных средств. Этот термин употребляется при описании доходов и расходов компании, а также для обозначения так называемого «свободного резерва» наличных денег. Cash flow называют также отчет о движении денежных средств. В результате составления такого отчета становится наглядно видно, сколько компания потратила денег, сколько и за счет каких статей составил доход, и какое количество денежных средств стало чистой прибылью. Денежный поток – одно из основных понятий финансового анализа.

Что такое «превью»? В переводе с английского preview – предварительный просмотр. Превью часто используются в галереях – фото, интернет-магазинах, компьютерных онлайн-играх, портфолио, когда на странице пользователь видит ряд небольших картинок, представляющих собой уменьшенное изображение или его часть и демонстрирующих работы, товары, скриншоты игрового или иного процесса. При нажатии на превью открывается цельная или увеличенная картинка, на которой изображение можно рассмотреть лучше и подробнее.

Что такое «call to action»? Сall to action (часто используется аббревиатура CTA) – элемент, который может присутствовать в любом инструменте рекламы, и являться непосредственным «толчком» к превращению пользователя в потребителя. Например, на сайте интернет магазина «призыв к действию» – это кнопка «Заказать» или «Купить». Призыв к действию также может содержаться в любом из POS-материалов – часто это одновременно некое выгодное предложение для держателя листовки или брошюры вида «Позвоните сейчас и…». Call to action – наиболее важный элемент рекламного инструмента.

Что такое «процессинг»? В переводе с английского «процессинг» (to process) – это обработка. В данном случае подразумевается обработка финансовых операций, которые совершаются при взаиморасчетах покупателя и продавца или заказчика и поставщика. Термин процессинг, как правило, используется, если речь идет о банковских платежных картах или об электронных платежах. Осуществляет процессинг процессинговый центр – или провайдер платежа. Процессинговый центр – автоматизированная система, которая связывает плательщика и юридическое или физическое лицо, которому предназначен платеж для проведения транзакции.

Что такое «пункт самовывоза»? Пункт самовывоза – это один из вариантов доставки товара до потребителя. Такой способ доставки используется в том случае, если владелец интернет-магазина по каким-то причинам не может пока организовать курьерскую или почтовую доставку, а также если покупатель не хочет оплачивать доставку. Пункт самовывоза может находиться в офисе или на складе компании. Сформированный заказ передается с собственно склада в пункт самовывоза, откуда покупатель уже забирает его самостоятельно.

Что такое «реактивация»? Реактивация – это восстановление активности, в нашем случае речь идет о возврате старых клиентов. Реактивация клиента обходится компании гораздо дешевле, чем привлечение новых заказчиков. Кроме того, старый клиент в любом случае будет изначально относиться к компании с большей лояльностью и с большей вероятность сделает покупку. Для реактивации клиента проводится реактивационная кампания, которая может использовать любые маркетинговые инструменты, в том числе почтовый маркетинг, мобильный маркетинг, использование социальных сетей и прочее.

Что такое «редирект»? В переводе с английского «redirect» – это «перенаправлять», «переадресовывать». Редирект используется, когда необходимо перенаправить пользователя (поискового робота) с одной страницы сайта на другую. Например, в случае смены доменного имени по тем или иным причинам. В этом случае используется 301 редирект, который сообщает поисковой машине, что сайт навсегда перемещен по новому адресу. Обязательно назначение редиректа на два варианта адреса сайта – с www и без www. В этом случае, какой бы вариант в адресной строке не набрал пользователь, он попадет на ваш сайт. В противном случае эти варианты URL будут определяться как два разных адреса.

Что такое «сниппет»? В переводе с английского «snippet» – это фрагмент, кусок. Сниппет – это текстовая информация, выводящаяся на странице результатов поиск в поисковой системе, под названием ресурса. Несколько лет тому назад сниппет был одним из важнейших инструментов SEO-оптимизаторов, так как имел большое значение для поисковиков. Сегодня SEO-важность этого инструмента намного меньше, однако с точки зрения воздействия на пользователя сниппет все равно важен. Так, выводя в сниппете адрес и номер телефона организации, вы повышаете вероятность того, что потребители обратятся именно к вам.

Что такое «средний чек»? В любом интернет-магазине покупки совершаются на разную сумму. Однако, если брать некое среднее значение, то у успешного интернет-магазина сумма среднего чека будет выше, чем у неуспешного. Для характеристики этого понятия еще используется английский термин «average revenue per user» или ARPU. Определить, какой же в вашем магазине на данный момент средний чек (произвести расчет) не так уж и сложно. Итак, как рассчитать средний чек? Для этого нужно общую сумму заказов за определенный период разделить на количество покупателей (чеков) за этот же период. Гораздо сложнее вопрос о том, как увеличить средний чек. Для этого прежде всего необходимо проанализировать юзабилити сайта и проверить процесс чекаута – именно здесь чаще всего кроются ошибки.

Что такое «стоимость привлечения клиента»? Стоимость привлечения клиента оценивается, исходя из затраченных средств на рекламу. Рассчитать стоимость привлечения клиентов достаточно просто: нужно всего лишь общий рекламный бюджет за конкретный период времени разделить на количество пришедших к вам клиентов. Стоимость привлечения клиента – наиболее важный показатель для любого интернет-магазина. Она показывает, насколько рентабельна выбранная вами маркетинговая стратегия.

Что такое «сэмплинг»? В переводе с английского «sampling» – это образец. Сэмплинг-акция (sampling campaign) – это метод маркетинга, когда покупателю предлагается попробовать тот или иной продукт. Этот маркетинговый метод основан на психологии потребителя: если потенциальный клиент уже опробовал продукт, во-первых, ему чисто психологически сложнее отказаться от покупки, во-вторых, он уже ощутил полезные свойства продукта, осознал его преимущества и возможную полезность для себя. Этот метод является основой общепринятой практике вложения в клиентские доставки заказанных продуктов каких-либо образцов или пробников других товаров, например, пробников духов или кремов. В коммерции существует специальное направление, разрабатывающее теорию и практику сэмплинга, – сэмплинг-маркетинг.

Что такое «таргетинг»? В переводе с английского «таргетинг» – это «адресность». Этот термин обозначает рекламу, направленную на конкретную целевую аудиторию. Например, реклама стоматологической клиники в Москве вряд ли будет интересна потребителям услуги, находящимся во Владивостоке, соответственно, при создании рекламы этой клиники будут применяться инструменты, позволяющие направить ее исключительно на потенциальных клиентов в Москве. Таргетированная реклама – значительно более эффективный инструмент, чем реклама безадресная.

Что такое «транзакция»? В переводе с английского «транзакция» – это «совершение». Имеется в виду некое завершенное действие, операция, которая имеет логическое начало и завершение. Термин может использоваться в самых разных областях и сферах деятельности. В электронной коммерции и торговле слово «транзакция» применяется для обозначения совершенной оплаты товара или заказанной услуги посредством банковской карты. Транзакция может также обозначать электронный перевод средств с одного банковского счета на другой, без использования пластиковой карты.

Что такое «трафик»? Траффик – это посещаемость сайта. Высокий трафик интернет-магазина или сайта сам по себе еще не гарантирует высоких продаж, но может стать определяющим фактором при продаже рекламных мест на сайте. Хороший трафик предполагает от 5000 и выше посетителей в сутки. В этом случае можно считать, что ваш интернет-магазин имеет высокую посещаемость. Учет трафика осуществляется с помощью разнообразных счетчиков, например, Liveinternet, Яндекс.Метрика, Google Analytics.

то такое «триггерный маркетинг»? В переводе с английского триггерный (trigger) – это инциирующий некое действие. Триггерный маркетинг изучает стимулы и причины, приведшие покупателя к тем или иным действиям на сайте. Что заставило его сделать покупку в принципе, почему он купил именно этот, а не какой-либо другой продукт, почему он купил сегодня, а не месяц тому назад, – анализом этих внутренних факторов покупательского поведения занимаются триггер-маркетологи. Триггерный маркетинг также изучает внешние факторы, влияющие на покупательский спрос, например, сезонность продаж для конкретных продуктов. Один из основных инструментов триггерного маркетинга – письма-триггеры, в которых потребителям делаются четко персонифицированные спецпредложения, разработанные на базе изучения их покупательского поведения.

Что такое «SERM»? В переводе с английского «SERM» (Search engine reputation management) – это управление репутацией в интернете. Search engine reputation management – это по сути формирование положительного имиджа компании. Технология SERM заключается в поиске отрицательных отзывов о компании, их анализе и замене на положительные. Управление репутацией в интернете – процесс длительный, трудоемкий и, соответственно, достаточно дорогостоящий, но тем не менее востребованный. К сожалению, в настоящее время далеко не каждая компания предлагают эту услугу. Search engine reputation management позволяет создать хорошую репутацию компании в онлайн-бизнесе, являясь одним из методов манипулирования пользовательским мнением.

Что такое «Favicon»? Фавикон – это небольшая иконка, располагающаяся рядом с URL сайта в адресной строке. Фавикон также виден возле ссылки на сайт в результатах с поисковой выдачей. Favicon обычно делается в соответствии с общим дизайном сайта и позволяет сразу узнать сайт на странице с результатами поисковой выдачи. Пользователю не нужно прочитывать названия сайтов и искать в представленных URL нужный, – визуальная информация воспринимается гораздо быстрее и легче. Еще совсем недавно фавикон был только у крупных ресурсов, сегодня многие компании, которые стремятся развивать свой бизнес, ставят такую иконку на свой сайт.

Что такое «фидбек»? В переводе с английского «feedback» – это обратная связь. Фидбэк – важный элемент вашего взаимодействия с покупателями. Фидбек позволяет выяснить потребности клиентов, их пожелания, замечания по работе продавца (интернет-магазина). Получая feedback продавец сможет понять, какие именно изменения следует внести в работу интернет-магазина, чтобы улучшить сервис/ассортимент и, соответственно, повысить продажи и свой доход. Получить фидбэк можно разными способами – это и информационная рассылка с анкетой, опрос на сайте, работа с покупателями в социальных сетях, возможность комментирования товаров или форум. Фидбек может быть положительным, отрицательным или нейтральным.

Что такое «фоллоу-ап»? В переводе с английского «follow-up» – это «последующее, заключительное мероприятие», также термин переводится как «развитие успеха». В российской практике электронной коммерции используется пока исключительно англоязычный термин, точного и зафиксированного в официальной терминологии перевода на русский пока не существует. Follow-up – это любые мероприятия, которые осуществляются в отношении клиента, уже совершившего покупку. Например, предложение мятной конфеты или жвачки, вложенной в папку с чеком – это тоже фоллоу-ап. В качестве фоллоу-ап может служить присланный по почте буклет с оригинальными рецептами, если заказчик купил блендер или хлебопечку. Методика follow up применяется с целью повышения лояльности клиента.

Что такое «фулфилмент»? Fulfilment в переводе с английского – «выполнение» или «исполнение». В электронной коммерции этот термин обозначает полный комплекс операций при работе непосредственно с товарами. Фулфилмент представляет собой услугу, которая активно используется интернет-магазинами. В фулфилмент-центр, который также оказывает услуги по хранению товара, передаются заказы из интернет-магазина, там они формируются, упаковываются и отправляются в службу доставки. Фулфилмент очень удобен для компаний, занимающихся электронной коммерцией: передавая полномочия по обработке заказов фулфилмент-центру, им не приходится тратить на это свое собственное время.

Что такое «чекаут»? С английского checkout переводится как «расчет, подсчет». Самая главная процедура как для клиента интернет-магазина, так и для его владельца – это непосредственно процесс оформления заказа или checkout. Статистика показывает, что нередко клиент оказывается от покупки именно в момент чекаута: возможно, слишком сложная форма оформления заказа или в каком-то этапе тяжело разобраться. Поэтому процесс checkout должен быть максимально простым и интуитивно понятным для потребителя. Только в этом случае заказ не останется заказом, а превратится в реальную продажу.

Что такое «юзабилити»? Usability в переводе с английского – «возможность использования». В русском языке слово юзабилити используется в качестве термина, определяющего «дружелюбность» сайта и его простоту, удобность для пользователя. Например, если мы говорим о юзабилити интернет-магазина, то необходимо учитывать такие параметры, как простота оформления заказа, наглядность и привлекательность каталога, удобная навигация. Для того, чтобы оценить usability сайта, часто привлекаются специалисты, которые проводят аудит юзабилити, после чего предлагают рекомендации по ее повышению. Анализ юзабилити – далеко не такое простое дело, как может показаться на первый взгляд. Специалист, проводящий аудит юзабилити интернет-магазина, должен разбираться в дизайне, программинге, психологии покупателя и других вещах.

CRM (Customer Relationship Management) – это система управления взаимоотношениями с клиентами. программное обеспечение, позволяющее вести клиентские базы.

Escrow – это депонирование. Система escrow представляет собой электронную систему, которая гарантирует, что покупатель получит свой товар, а продавец – оплату. 
Front-end – передняя часть, внешний компонент, та часть подразделений компании, которая контактирует с клиентами: менеджеры, курьеры, сотрудники колл-центра, а также программное обеспечение и средства связи, которые обеспечивают взаимодействие с заказчиками.

Opt-in – это согласие на право компании или другого лица предпринимать какие-либо действия. Обычно согласие получают через ввод e-mail адреса в специальную форму opt-in подписки на интернет-сайте. 
Автореспондер ( responder – это ответ, отклик) - сервис, позволяющий в автоматическом режиме осуществлять рассылку писем на адреса электронной почты пользователей. 
Апселл (up sell -повышение продаж) - способ повышения вашей выручки от продаж, когда вместо какого-либо продукта вы продаете его более продвинутую и дорогую версию.  Апселл техника также может предполагать продажу большего количества продуктов, например, при проведении акций «купите 2 товара и третий получите бесплатно», продажу дополнительных опций, упаковки большего объема. 

AIDA расшифровывается как «Attention. Interest. Desire. Action» или «Внимание. Интерес. Желание. Действие». Модель AIDA описывает воздействие на потребителя той или иной рекламной акции и его поведение. То есть реклама должна привлекать внимание и вызывать интерес к продукту, после чего у потребителя возникает желание его купить, то есть приводит к конкретному действию. 
Даунселл  (downsel - «понижение продажи»)-  методика увеличения числа продаж, когда покупателю предлагается купить более дешевый товар или товар-заменитель, в том случае, если он просмотрел какие-то определенные позиции ассортимента, но ушел из вашего магазина без покупки. 
Дорвей (doorway – это «входная дверь») -  отдельная страница или целый сайт, все страницы которого являются переходом на рекламируемый ресурс. 
Дропшиппинг (dropshipping –  прямая поставка)-  вид розничной торговли, при которой реализация товара конечному покупателю осуществляется не собственно компанией-продавцом, а посредником. 
LTV (lifetime value – это «пожизненная ценность»)- термин используется для обозначения так называемой ценности жизненного цикла клиента, когда компания определяет, каких клиентов необходимо удерживать любыми способами, а каких держать необязательно, так как серьезного дохода они не принесут. 
Конверсия. Коэффициент конверсии показывает, сколько человек, из общего количества посетивших ваш интернет-магазин, сделали в нем покупку, стали вашими клиентами. 
Краудсорсинг (crowdsourcing – привлечение широкой общественности), в данном случае имеется в виду передача решения бизнес-задач неограниченному кругу интернет-пользователей,  подразумевает выполнение части этих задач на добровольной основе удаленными пользователями. 

Краудфандинг (crowdfunding – финансирование проекта большим количеством физических лиц). По модели краудфандинга часто реализуют разнообразные социальные проекты, например, сбор средств пострадавшим от стихийного бедствия. 
Кросс-докинг  (cross-docking - «прямая стыковка») - прямое движение товаров через склад на отгрузку, без долговременного хранения. Логистическая схема кросс-докинг предусматривает доставку товара потребителю от производителя напрямую. 
Кросс-селлинг (cross selling - «перекрестная продажа») - продажа покупателю каких-либо дополнительных товаров, помимо собственно им выбранного, например определенный набор сопутствующих товаров, аксессуаров. 

Лояльность клиента – это его любовь к бренду или конкретному продукту. Лояльность клиента – это залог того, что он будет возвращаться к вам снова и снова, совершая вторую, третью и т.д. покупки. Таким образом просто клиент превращается в постоянного клиента.
Покупательский опыт – опыт, который складывается у потребителя в результате посещения магазина: качество сервисов и дополнительных услуг, взаимодействие продавцов с покупателями, качество продуктов. Пользовательский опыт – это то, насколько интернет-магазин удобен для пользователя. 
Cashflow –  поток наличных денежных средств, термин употребляется при описании доходов и расходов компании, а также для обозначения так называемого «свободного резерва» наличных денег. 
Превью (preview – предварительный просмотр). Превью часто используются в галереях – фото, интернет-магазинах, компьютерных онлайн-играх, портфолио, когда на странице пользователь видит ряд небольших картинок, представляющих собой уменьшенное изображение или его часть и демонстрирующих работы, товары, скриншоты игрового или иного процесса
Сall to action (CTA) – элемент, который является непосредственным «толчком» к превращению пользователя в потребителя. Например, на сайте интернет магазина «призыв к действию» – это кнопка «Заказать» или «Купить». 
Реактивация –  восстановление активности, возврат старых клиентов. Реактивация клиента обходится компании гораздо дешевле, чем привлечение новых заказчиков. 
Сниппет (snippet» – это фрагмент, кусок) -  текстовая информация, выводящаяся на странице результатов поиск в поисковой системе, под названием ресурса. 
Средний чек (average revenue per user» или ARPU) - общая сумма заказов за определенный период деленная на количество покупателей (чеков) за этот же период. 
Сэмплинг (sampling» –  образец). Сэмплинг-акция (sampling campaign) – это метод маркетинга, когда покупателю предлагается попробовать тот или иной продукт. 

SERM (Search engine reputation management) – это управление репутацией в Интернете, формирование положительного имиджа компании. Технология SERM заключается в поиске отрицательных отзывов о компании, их анализе и замене на положительные. 
Фавикон (Favicon )– это небольшая иконка, располагающаяся рядом с URL сайта в адресной строке,  позволяет сразу узнать сайт на странице с результатами поисковой выдачи. 
Фоллоу-ап (follow-up – «последующее, заключительное мероприятие»), любые мероприятия, которые осуществляются в отношении клиента, уже совершившего покупку. Например, предложение мятной конфеты или жвачки, вложенной в папку с чеком, высланный по почте буклет с оригинальными рецептами, если заказчик купил блендер или хлебопечку. 

Чекаут (checkout - «расчет, подсчет») - непосредственно процесс оформления заказа . Процесс checkout должен быть максимально простым и интуитивно понятным для потребителя. Только в этом случае заказ не останется заказом, а превратится в реальную продажу.

Юзабилити  (usability – «возможность использования) - термин, определяющий «дружелюбность» сайта и его простоту, удобность для пользователя. Например,  простота оформления заказа, наглядность и привлекательность каталога, удобная навигация.
СЛОВАРЬ ЭЛЕКТРОННОЙ КОМЕРЦИИ http://vk.com/away.php?to=http%3A%2F%2Femagnat.ru%2Fslovar
 http://emagnat.ru/slovar
