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Отзывы о книге «Управление партнерской 

программой: один час в день»

Великолепная социальная сторона, превосходное исследование, сотни других вещей 

привлекают наше внимание. Для многих компаний партнерский маркетинг до сих пор 

остается надежной рабочей лошадкой, которая неустанно приносит удивительные 

результаты. В этой книге Евгений делится очень подробной информацией о том, как 

эффективно использовать партнерский канал для вашей компании.

– Авинаш Кошик, автор книг «Веб-аналитика 2.0»

и «Веб-аналитика: Анализ информации о посетителях веб-сайтов»

Это лучшее из существующих руководств по партнерскому маркетингу. Никто не 

разбирается в этой теме лучше Евгения Пруссакова. В его книге партнерский марке-

тинг разделен на структурные части, чтобы помочь вам в кратчайшие сроки начать 

действовать, используя знания, с помощью которых вы сможете запустить и успешно 

управлять программой. Учитесь у мастера и начните использовать этот прибыльный 

маркетинговый канал для привлечения онлайн-продаж и потенциальных клиентов.

– Анита Кэмпбелл, владелец веб-сайта Small Business Trends

«Управление партнерской программой: один час в день» – это именно та книга, ко-

торая нужна вам для управления успешной кампанией по партнерскому маркетингу. 

В  ней пошагово описан весь процесс, включая что нужно делать, как и зачем. С по-

мощью этой книги вы обретете знания, которые помогут вам с самого начала пойти 

по правильному пути. 

– Джим Кукрал, ветеран партнерского маркетинга с десятилетним стажем

и автор книги «Внимание! Эта книга поможет вам заработать»

С развитием технологии и появлением различных издателей задача управления парт-

нерской программой все больше усложняется. В этой книге Евгений успешно анализи-

рует многочисленные хитросплетения создания и развития выгодных, прозрачных от-

ношений. 

Избегайте типичных ошибок, которые угрожают долгосрочным отношениям, по мере 

того как Евгений описывает ранее не озвученные правила взаимодействия, мотива-

ции, стратегии преобразования и общения.

Содержащая эффективные стратегии и примеры из жизни, которые помогут вам 

обойти ваших конкурентов, книга «Управление партнерской программой: один час в 

день», без сомнения, станет начальным пунктом развития любой серьезной компании, 

которая намерена использовать партнерскую программу.

– Мэтью Вуд, основатель Affi  liates4u.com и a4uExpo Conference & Exhibition



Наконец у нас появилось хорошо написанное, пошаговое практическое руководство для 

партнерского маркетинга. Евгений, несомненно, находится на передовой партнерского 

маркетинга. Вы не только узнаете все самое необходимое, но и, что не менее важно, 

поймете, чего стоит избегать! Онлайн-рекламодатели обязательно должны прочи-

тать эту книгу.

– Скотт Аллан, вице-президент по маркетингу компании LinkShare Corporation

Эту книгу можно было бы назвать «Все, что вы хотели знать о партнерском марке-

тинге, но боялись спросить». Евгений рассматривает каждую деталь, которую необ-

ходимо учесть при создании партнерской программы. Если вы новичок в партнерском 

маркетинге, это первая книга, которую вам нужно прочитать. Если вы считаете себя 

достаточно опытным, вам стоит прочитать эту книгу и убедиться, что вы расста-

вили все точки над i. Процесс создания и управления партнерской программой состоит 

из множества элементов, и эта книга поможет вам в них разобраться.

– Тодд Кроуфорд, соучредитель компании Impact Radius

Это основное справочное руководство для начинающих (или даже опытных!) менед-

жеров партнерских программ в любом сегменте рекламы. Евгений обладает собствен-

ными знаниями о партнерском маркетинге и управлении программой, которые четко 

изложены в этой книге. Конкурентный анализ рынка, опасные ошибки, жизненно важ-

ные механизмы управления. Любая компания, у которой есть партнерская программа, 

должна иметь эту книгу под рукой.

– Гари Маркосия, директор по маркетингу компании AvantLink.com

Пруссаков предоставляет всесторонний и очень понятный обзор партнерского мар-

кетинга, который содержит ценные и действенные идеи для начинающих и опытных 

менеджеров цифрового маркетинга. Если вы рассматриваете возможность участия в 

партнерском маркетинге или просто пытаетесь выяснить, подойдет ли он вам, Евге-

ний даст вам ответы. Если вы хотите прочитать только одну книгу по партнерско-

му маркетингу, будьте добры – прочитайте именно эту книгу.

– Джейсон Спивак, генеральный директор компании RingRevenue, Inc.

Запускаете ли вы партнерскую программу с нуля или пытаетесь вдохнуть новую 

жизнь в существующую, эта книга станет для вас фантастическим руководством! 

Информация поделена на легко воспринимаемые части, хорошо организована и подроб-

но описывает запуск процесса. С помощью этого руководства вы сможете оценить 

свою готовность, провести всесторонний конкурентный анализ и разработать стра-

тегии набора партнеров и развития программы. Книга описывает основы управления 

партнерской программой, включая закладку прочного фундамента, информацию о мно-

гих болезненных подводных камнях, которых стоит избегать, и правильном наборе 

партнеров.

– Ким-Сальвино, старший менеджер по работе с клиентами компании buy.at



Запускаете партнерскую программу? Или просто хотите более эффективно и при-

быльно управлять существующей? Тогда воспользуйтесь этим незаменимым справоч-

ником. Гуру партнерского маркетинга Евгений Пруссаков возьмет вас за руку и день за 

днем, шаг за шагом проведет через каждый аспект управления успешной и прибыльной 

партнерской программой.

– Ребекка Либ, консультант по цифровому маркетингу 

и автор книги «Правда о поисковой оптимизации»

Большая часть материала о партнерском маркетинге написана партнерами для 

парт неров. В этом нет ничего плохого, но уже давно назрела необходимость в прак-

тическом руководстве, которое бы содержало максимальное количество информации 

о партнерском маркетинге для рекламодателей, имеющих партнерские программы. 

Книга Евгения более чем восполняет этот пробел: в ней описаны вопросы, которые по-

могут рекламодателям улучшить свои программы, и показано, где можно найти от-

веты.

Вы узнаете об основах успешного управления партнерской программой, используя при-

меры, списки и практические рекомендации, основанные на многолетнем опыте рабо-

ты Евгения в партнерском маркетинге.

– Дэйв Чаффи, генеральный директор компании SmartInsights.com 

и автор книги «Интернет-маркетинг, стратегия, реализация и практика»

Это исчерпывающее и глубокое руководство о том, как предприниматель или простой 

человек должен заниматься партнерским маркетингом, если он хочет делать это 

правильно и максимально увеличить свой успех. В то же время в книге представлена 

очень подробная информация, которую интересно читать, и описан пошаговый под-

ход к освоению этой цифровой дисциплины. После введения и обзора области Евгений 

рассказывает онлайн-компаниям о том, как настроить, измерить и оптимизировать 

работу своего бизнеса. Он проводит замечательную работу, выделяя наиболее важные 

моменты, при этом дает советы о том, как избежать типичных ошибок.

– Линус Грегориадис, руководитель исследований компании Econsultancy

Хорошо написанная и содержащая много информации, новая книга Евгения Пруссакова 

«Управление партнерской программой: один час в день» является обязательной для рек-

ламодателей, которые хотят расширить узнаваемость бренда и увеличить продажи 

с помощью партнерского маркетинга. Евгений дает подробное описание: начиная с кон-

курентного анализа, настройки партнерской программы, запуска и управления и за-

канчивая ошибками, которые совершают менеджеры и которых необходимо избегать, 

чтобы не погубить программу. Некоторые из моих рекламодателей и руководителей 

программ должны как можно быстрее прочитать эту книгу! 

– Розалинд Гарднер, докладчик-консультант в сфере партнерского маркетинга, 

автор книги «Справочник суперпартнера, или Как разбогатеть, 

продвигая продукцию других в Интернете» 



Возможно, ни одна другая область интернет-маркетинга не имеет большего потенциа-

ла для увеличения онлайн-продаж, как партнерский маркетинг, хотя у онлайн-магази-

нов есть еще очень много возможностей для улучшения. Книга «Управление партнер-

ской программой: один час в день» является компетентным руководством для тех, 

кто собирается запустить собственную партнерскую программу. Исчерпывающие и 

современные советы автора о том, как привлечь хороших партнеров, мотивировать 

и радовать их, а также как защитить себя, действительно очень нужны этой сфере. 

– Линда Бустос, руководитель исследований в сфере электронной коммерции

компании Elastic Path Soft ware и автор блога GetElastic.com 

Управление партнерской программой является обязательным компонентом страте-

гии успешного партнерского маркетинга. В этой книге Евгений приводит полное по-

шаговое руководство, которое любой владелец компании или менеджер может исполь-

зовать для создания и управления прибыльной программой. Я очень рекомендую эту 

книгу всем тем, кто хочет достичь успеха в многомиллиардной индустрии, известной 

как партнерский маркетинг.

– Кристофер Б. Джонс, основатель,

бывший президент и генеральный директор Pepperjam Network, 

автор книги «Поисковая оптимизация: ваше наглядное пособие 

по эффективному интернет-маркетингу»

Если когда-либо и существовала библия и руководство от А до Я по партнерскому мар-

кетингу, то эта книга перед вами. Партнерский маркетинг является одним из самых 

быстрорастущих и важных сегментов интернет-маркетинга. Он также является са-

мым запутанным и сложным элементом, поскольку затрагивает все аспекты каналов 

интернет-маркетинга и видов транзакций. Евгений написал книгу, которую обязан 

прочитать каждый. Она позволяет понять экосистему партнерского маркетинга и 

наилучшие способы его использования для бизнеса. Большинство людей, начинающих 

свою деятельность в этой отрасли, считают ее непомерно сложной из-за огромного 

количества составных частей, охвата, ширины и глубины. Книга «Управление парт-

нерской программой: один час в день» описывает бесконечное количество маркетин-

говых возможностей в легкой для понимания форме, что позволяет читателю лучше 

осознать  не только эффективность маркетинга, но и способы входа в отрасль, соз-

дания кампании или добавления нового канала в свою маркетинговую деятельность.

– Борд Питер, генеральный директор компании MediaTrust

Евгений Пруссаков написал бесценную книгу! Не только новички партнерского марке-

тинга, но и подавляющее большинство маркетологов, уже управляющих программами, 

должны прочитать книгу «Управление партнерской программой: один час в день». По-

шаговые, легкие для понимания инструкции позволят вам понять принципы настрой-

ки и управления партнерской программой мирового класса. Проанализировав инфор-



мацию, я смог определить ошибки, которые я допустил в своей предыдущей программе. 

Теперь, когда у меня есть книга «Управление партнерской программой: один час в день», 

я уверен, что в следующий раз достигну лучших результатов. Я очень рекомендую эту 

книгу всем, кто готовится запустить программу, будь то небольшой сайт, компания, 

работающая внутри страны, или сайт из списка компаний Fortune 1000, занимающий-

ся электронной коммерцией.

– Кевин Голд, издатель журнала «Standard Search Marketing» 

и директор по маркетингу компании iNET Interective 

Евгений Пруссаков написал единственную книгу, которая нужна менеджеру партнер-

ской программы. В книге «Управление партнерской программой: один час в день» он 

предлагает полное руководство по созданию, внедрению и управлению партнерской 

программой. В 18 главах он описывает весь процесс от конкурентного анализа рынка

и определения модели оплаты до работы с мошенническими действиями и ошибками, 

которых нужно избегать. 

Он использует свой   многолетний опыт, однако пишет с юмором и проницательно-

стью, которые делают информацию легкой для восприятия. Он использует примеры 

и скриншоты, чтобы показать, как обстоят дела в реальности, и даже включает об-

разцы шаблонов электронных сообщений для партнеров. Это впечатляющая работа. 

Партнерский маркетинг должен быть частью любой онлайн-маркетинговой страте-

гии рекламодателя. Несмотря на то, имеет компания большой опыт в этой области 

или нет, следующая книга, которую необходимо прочитать, – это книга Евгения Прус-

сакова. Если вы хотите продавать свои товары онлайн, купите эту книгу. Я очень ее 

рекомендую.

– Крис Трейхорн, основатель и издатель журнала «Revenue Performance» 

В книге «Управление партнерской программой: один час в день» Евгений Пруссаков 

предлагает самое современное и практическое руководство для партнерского марке-

тинга, которое я когда-либо читал. Имея большой опыт, Пруссаков дает менеджеру 

партнерской программы каждое решение, которое он должен будет принять, и предо-

ставляет возможность сделать взвешенный выбор. Эта книга содержит большое ко-

личество советов как для начинающего, так и для опытного менеджера: основные по-

нятия программы, определение ее структуры, выбор наиболее подходящей платформы 

для достижения успеха, управление программой таким образом, чтобы привлечь к себе 

внимание, а также создание рекламных акций, которые будут способствовать актив-

ному продвижению без разглашения важной информации. Я управляю партнерскими 

программами в течение 11 лет, но сделал для себя пометки об элементах, которые я 

обязательно буду использовать в моем текущем проекте. Каждый владелец компании, 

который хотел бы получить больше от своего онлайн-бизнеса, обязательно должен 

прочитать книгу «Управление партнерской программой: один час в день».

– Уэйд Тонкин, менеджер программы FootballFanatics.com



Жаль, что у меня не было этой книги в начале моей партнерской карьеры. Она содер-

жит не только много важной информации, которая изложена в простой форме, но и 

советы Евгения из реальной жизни, которые сразу можно начать использовать. Я уже 

нашел несколько способов, с помощью которых я смогу улучшить работу своей парт-

нерской программы. Кроме того, его глубокий анализ индустрии демонстрирует воз-

действие, которое партнеры оказывают на электронную коммерцию и бизнес в целом. 

Эта книгу нужно рекомендовать всем менеджерам программ и партнерским сетям. 

– Челси Осолинг, специалист партнерского маркетинга, 

CowBoom.com/Best Buy

В книге «Управление партнерской программой: один час в день» Евгений представил 

окончательное пособие для новых и опытных партнеров. Его легкие, ежедневные ин-

струкции служат идеальной вводной информацией для всех, кто задумывается о соз-

дании партнерской программы. Благодаря ясным объяснениям, многочисленным при-

мерам и фантастическому списку ресурсов эта книга является одним из важнейших

руководств как для тех, кто уже давно работает в сфере партнерского маркетинга, 

так и для тех, кому нужно немного освежить свои знания. Это всеобъемлющий сборник 

современных знаний от лидера области!

– Алисия Наварро, соучредитель и генеральный директор компании Skimlinks

В ней нет профессионального жаргона или специальных терминов, просто сотни пра-

вил, которые помогут вам достичь успеха. Каждый, кто только начинает или уже 

работает в нашей сфере, должен прочитать книгу «Управление партнерской програм-

мой: один час в день». 

– Тодд Блох, соучредитель и директор компании Partner Commerce 

Евгений снова сделал это в своей книге «Управление партнерской программой: один час 

в день»! Она не только подробно рассматривает проблемы, связанные с управлением 

партнерскими программами, но и содержит большое количество советов, предложений 

и свежих идей для достижения успеха. Книга написана в легкой для восприятия форме, 

идеально подходит для занятых менеджеров. Начиная с основ партнерского маркетин-

га и заканчивая стратегиями расширенного управления, эта книга содержит большое 

количество информации для всех менеджеров партнерских программ. Как давний по-

клонник работ Евгения, я настоятельно рекомендую книгу «Управление партнерской 

программой: один час в день». 

– Майк Аллен, президент Shopping-Bargains.com



Конец ознакомительного фрагмента.
Приобрести книгу можно
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