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内容概要

《70天分销联盟实战:网络广告赚钱秘诀》被喻为联盟项目管理中的教科书。
《70天分销联盟实战:网络广告赚钱秘诀》包括大量的联盟营销方法、策略及信息资源，并一点一滴地
娓娓道出，不仅可以使一个毫无联盟营销经历的读者简单快速地开始联盟营销，还可以使有联盟营销
经历的读者提高他们的联盟营销能力，成为联盟营销达人。
书中谈及了很多如何建立合作关系，以及团队管理的方法和策略。
因此，《70天分销联盟实战:网络广告赚钱秘诀》不仅在营销领域中有指导意义，在其他的社会领域中
同样具有广泛的指导意义。
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作者简介

作者：（摩尔）伊维根·基诺·帕拉斯科夫（Evgenii Geno Prussakov） 译者：蔡雷 宋静波 巩忠玉  伊
维根·基诺·帕拉斯科夫，国际知名的分销联盟营销管理专家，分销联盟管理和咨询公司Affilinomics
的创始人和总裁。
他曾为顶级品牌公司如福布斯、贺曼、诺基亚、华纳音乐、斯盖普、福瑞斯和其他很多知名公司提供
咨询。
他是Website、FeedfFront网、Reverlue Performarice网、Visibility和大量的行业博客的定期投稿者。
他有自己的分销联盟营销博客。
并被授予“2010年最好的分销联盟营销博主”称号。
他还在重要的产业贸易展览上发言，包括分销联盟营销峰会、分销联盟营销大会及展会、度量营销优
化峰会、PLJbCorl大会、互联网营销会议和其他一些会议。
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章节摘录

版权页：   插图：   （4）数据传送中有直接的URL。
因为一些网站的结构可能在网站内部的产品页面之间包含交叉引用，所以必须在你的数据传送中避免
直接的URL。
 （5）相同的产品描述。
有一些贸易商在他们的数据传送里为每个产品展示相同的产品描述（至少在前250个字符里），这是因
为数据是从贸易商的数据库中导出的，每个产品描述都以相同的方式开始之后在文本的后面部分列示
不同点。
分销联盟者也许没有200～250个字符的空间给每个产品描述！
在提供给分销联盟者的描述开头就列示重要的参数如尺寸、颜色、产品生产材料及其他特定产品的特
征。
 （6）重大的数据传送变化。
如果要对数据传送做出重大变化，在开始前与分销联盟者讨论，询问他们的反馈，找出其他他们想要
改变或添加的事项。
在你实施改变之后，提示你的分销联盟者你即将上传新的界面。
上传之后通知他们新的界面可以使用了。
不要对你的数据传送太频繁地做出重大改变。
添加新的产品、删除没有库存的产品、重新定义产品描述，以及把特定产品的关键词添加到顾客栏里
都是可以的。
重大改变主要是指分类及子分类名和分组。
 （7）数据传送上有卖完了且不会再上架的产品。
如果一个产品卖完了并且预计不会有新的了，把它从数据传送上删除。
确保你保存这个产品的缩略图或把它用一个相同大小的“卖完了”图片替换，但是如果产品不可能再
上架了就不要把它的信息保留在数据传送上。
否则，你会有很多卖完了的产品在数据传送上，分销联盟者会继续在他们的网站上展示它们，最终的
结果是令潜在的顾客失望。
 （8）数据传送上展示过时的价格。
一些贸易商选择不在数据传送上展示价格，其他的被分销联盟网络要求展示。
如果你确实在数据传送中提到价格，确保你更新界面上价格与更新网站上的价格保持同步，并及时通
知你的分销联盟者新价格。
如果这没有完成，你迟早会有麻烦，顾客会告诉你产品在互联网上以更低的价格展示并且让你遵循那
些价格。
使用数据传送的贸易商要让使用数据传送的分销联盟者知道他们是自动更新数据传送／网站还是不展
示价格。
 （9）数据传送上有无用的数据确保你的界面不包含任何与分销联盟者使用产品的方式直接相关的信
息。
你不必在里面包含所有可能的信息，仅包含对你的分销联盟者有用和数据传送规则要求的信息。
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编辑推荐

《70天分销联盟实战:网络广告赚钱秘诀》通过告诉你在第几个月第几周应该干什么，来教你轻松建立
并管理你的分销联盟计划，并使你最终获得利润。
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