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Αποποίηση ευθύνης
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Το παρόν ηλεκτρονικό βιβλίο έχει σχεδιαστεί για να παρέχει επαρκείς και αξιόπιστες πληροφορίες σχετικά με το θέμα που καλύπτει. Ωστόσο, πωλείται με την προϋπόθεση ότι ο συγγραφέας δεν ασχολείται με την παροχή επενδυτικών ή άλλων επαγγελματικών συμβουλών. Οι νόμοι και οι πρακτικές συχνά διαφέρουν από πολιτεία σε πολιτεία και από χώρα σε χώρα και εάν απαιτείται επενδυτική ή άλλη εξειδικευμένη βοήθεια, θα πρέπει να ζητηθούν οι υπηρεσίες ενός επαγγελματία. Ο συγγραφέας αποποιείται ρητά κάθε ευθύνη που προκύπτει από τη χρήση ή την εφαρμογή του περιεχομένου του παρόντος βιβλίου.
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Εισαγωγή
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Ψάχνεις για μια διαδικτυακή επιχείρηση που μπορείς να ξεκινήσεις σήμερα; Αν ναι, το μάρκετινγκ συνεργατών είναι για εσένα. Αυτή η μέθοδος για την απόκτηση χρημάτων μέσω του Διαδικτύου υπάρχει εδώ και περισσότερες από δύο δεκαετίες και οι άνθρωποι εξακολουθούν να χρησιμοποιούν το ίδιο μοντέλο σήμερα όπως και πριν από 20 χρόνια. 

Αυτό το βιβλίο θα σου διδάξει όλα όσα πρέπει να ξέρεις για το μάρκετινγκ συνεργατών. Θα μάθεις πώς ξεκίνησαν όλα και πώς εξελίχθηκαν στον κλάδο των πολλών δισεκατομμυρίων ευρώ που είναι σήμερα. 

Θα μάθεις επίσης πώς μπορείς να πάρεις το δικό σου κομμάτι από την πίτα του μάρκετινγκ συνεργατών. Θα μάθεις πώς μπορείς να ξεκινήσεις και να χτίσεις τα στοιχεία μάρκετινγκ συνεργατών σου από το μηδέν. Θα μάθεις επίσης πώς να αναπτύσσεις περιεχόμενο και να οδηγείς τεράστιες ποσότητες επισκεψιμότητας σε αυτό μέσω οργανικών (δωρεάν) και επί πληρωμή μεθόδων. 

Τέλος, θα μάθεις για τις διάφορες στρατηγικές σχετικά με το πώς μπορείς να γίνεις επιτυχημένος ως μαρκετίστας στο διαδίκτυο και πώς μπορείς να βγάλεις πολλά χρήματα με το μάρκετινγκ συνεργατών. Με τη βοήθεια αυτού του βιβλίου, θα ξεκινήσεις το ταξίδι σου για να κερδίσεις ένα εξαψήφιο μηνιαίο εισόδημα. 

Ξεκίνα να χτίζεις την αυτοκρατορία του μάρκετινγκ συνεργατών σου σήμερα!

Έμπνευση #1

«Δεν υπάρχουν μυστικά για την επιτυχία. Το αποτέλεσμα της προετοιμασίας, της σκληρής δουλειάς και της μάθησης από την αποτυχία είναι που μετράει».

Κόλιν Πάουελ
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Κεφάλαιο 1: Τι είναι το μάρκετινγκ συνεργατών;
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Το μάρκετινγκ συνεργατών αναφέρεται σε προγράμματα που αποσκοπούν στην πώληση περισσότερων προϊόντων για μια εταιρεία μέσω συνεργασιών με τρίτα άτομα διαδικτυακών πωλήσεων που ονομάζονται συνεργάτες ή εκδότες. Σε αντίθεση με το παραδοσιακό Contextual Advertising, τη διαφήμιση που είναι στοχευμένη στο περιεχόμενο μιας σελίδας, τα προγράμματα μάρκετινγκ συνεργατών επιτρέπουν στους εκδότες περιεχομένου να συνδεθούν απευθείας με τους διαφημιζόμενους. 

Μια επιτυχημένη καμπάνια μάρκετινγκ συνεργατών μπορεί να οδηγήσει σε υψηλότερο εισόδημα για τους εκδότες σε σύγκριση με τη δημοσίευση διαφημίσεων που είναι στοχευμένες στο περιεχόμενο μιας σελίδας από υπηρεσίες όπως το Google AdSense. Από τη σκοπιά ενός διαφημιστή, το μάρκετινγκ συνεργατών είναι ένας αποτελεσματικός τρόπος προώθησης των προϊόντων του, επειδή το σύστημα επιβράβευσης βασίζεται στην παραγωγικότητα του εκδότη. Ο διαφημιστής χρειάζεται να πληρώσει μόνο εάν ο εκδότης διευκολύνει επιτυχώς μια πώληση. 

Η ιστορία του μάρκετινγκ συνεργατών

Το επιχειρηματικό μοντέλο μάρκετινγκ συνεργατών δεν είναι καινούργιο. Δημιουργήθηκε λίγο μετά την έναρξη των πρώτων επιχειρήσεων που άρχισαν να προσφέρουν προϊόντα και υπηρεσίες στο διαδίκτυο. Το σύστημα προμηθειών του μάρκετινγκ συνεργατών ήταν πιθανότατα εμπνευσμένο από το σύστημα πληρωμών προμηθειών των ατόμων πωλήσεων εκτός διαδικτύου. Στον κόσμο των πωλήσεων εκτός διαδικτύου, τα άτομα πωλήσεων πληρώνονται μέσω προμήθειας ή μέσω ενός ποσοστού επί του ποσού πληρωμής για το μεγαλύτερο χρονικό διάστημα. Ειδικότερα, πρόκειται για ένα συνηθισμένο μοντέλο πωλήσεων στις βιομηχανίες καλλυντικών, οικιακών ειδών, αυτοκινήτων και φαρμάκων. 

Η πρώτη καταγεγραμμένη μετάβαση αυτού του επιχειρηματικού μοντέλου στον διαδικτυακό κόσμο έγινε το 1994. Ήταν μια επιχείρηση πώλησης λουλουδιών που ονομαζόταν PC Flowers and Gifts. Ο ιδρυτής της, Γουίλιαμ Τζ. Τόμπιν, σχεδίασε και κατοχύρωσε με δίπλωμα ευρεσιτεχνίας τη χρήση του επιμερισμού των εσόδων και της παρακολούθησης των δραστηριοτήτων των επισκεπτών. Το πρώτο δίκτυο συνεργατών ήταν το Prodigy Network, μια συνδρομητική υπηρεσία που ανήκε στην IBM και προσέφερε διαδικτυακές υπηρεσίες όπως πρόσβαση σε ειδήσεις, παιχνίδια, δημοσκοπήσεις και πολλά άλλα. Στους συνδρομητές του δικτύου δινόταν η δυνατότητα να κερδίζουν προμήθεια για τη διευκόλυνση της πώλησης ενός PC Flowers and Gifts σε άλλα μέλη του δικτύου. 

Το 1996, η Amazon εγκαινίασε αυτό που σήμερα ονομάζουμε συνεργάτες της Amazon. Εκείνη την εποχή, η Amazon επικεντρώθηκε στην πώληση απτών βιβλίων. Ο ιδιοκτήτης ενός ιστότοπου μπορεί να αναρτήσει ένα διαφημιστικό banner ή έναν σύνδεσμο που οδηγεί απευθείας στη σελίδα προϊόντος ενός συγκεκριμένου βιβλίου. Η προμήθεια καταβάλλεται αν ένας επισκέπτης που χρησιμοποίησε τον σύνδεσμο αγοράσει το βιβλίο. 

Στα χρόνια που ακολούθησαν, ξεκίνησαν πολλά άλλα συστήματα μάρκετινγκ συνεργατών, αλλά το Amazon Associates έγινε το πιο δημοφιλές από αυτά. Έκτοτε, η δημοτικότητα του μάρκετινγκ συνεργατών ως μέθοδος νομισματοποίησης ιστότοπων έχει αυξηθεί. Το 2006, για παράδειγμα, οι πωλήσεις που δημιουργήθηκαν από το μάρκετινγκ συνεργατών στο Ηνωμένο Βασίλειο, ανήλθαν σε 2,92 δισεκατομμύρια ευρώ. 

Η δημοτικότητα του μάρκετινγκ συνεργατών αυξήθηκε ακόμη περισσότερο όταν όλο και περισσότεροι άνθρωποι συμμετείχαν στη δημιουργία διαδικτυακού περιεχομένου. Στις αρχές της δεκαετίας του 2000, οι τύποι περιεχομένου Web 2.0 έγιναν όλο και πιο δημοφιλείς στο διαδίκτυο. Οι άνθρωποι στρέφονταν σε ιστολόγια και φόρουμ για απαντήσεις όταν αντιμετώπιζαν προβλήματα. Ορισμένα από αυτά τα ιστολόγια και τα φόρουμ αξιοποίησαν τις διαδικτυακές τους ιδιότητες με τη χρήση προγραμμάτων μάρκετινγκ συνεργατών. Τοποθετώντας τα προϊόντα συνεργατών ως λύση στα προβλήματα των ανθρώπων, ήταν σε θέση να κερδίζουν από το περιεχόμενο που δημοσίευαν στους ιστότοπούς τους. 

Γύρω στο 2011, η Google καθάρισε τις σελίδες αποτελεσμάτων της μηχανής αναζήτησης με αυτό που συνήθως αποκαλείται ενημέρωση Panda. Αυτή η ενημέρωση στον αλγόριθμο αναζήτησης τιμώρησε τους ιστότοπους με φτωχό περιεχόμενο. Αυτό οφειλόταν σε μεγάλο βαθμό στο γεγονός ότι πολλοί ιδιοκτήτες ιστότοπων εκμεταλλεύονταν τη διαδικασία κατάταξης στις σελίδες αποτελεσμάτων αναζήτησης της Google. Η διαδικασία αυτή ονομάζεται βελτιστοποίηση για τις μηχανές αναζήτησης ή SEO. 

Κάνοντας πρακτικές που αποδοκιμάζει η Google, οι διαχειριστές ιστοσελίδων με ιστότοπους που δεν έχουν σχεδόν καθόλου χρήσιμο περιεχόμενο κατάφεραν να φτάσουν στην κορυφή των σελίδων αποτελεσμάτων αναζήτησης. Πρακτικές όπως το γέμισμα μιας ιστοσελίδας με λέξεις-κλειδιά ή η δημιουργία χιλιάδων ψεύτικων συνδέσμων που παραπέμπουν σε έναν ιστότοπο επέτρεψαν σε αυτούς τους διαχειριστές ιστοσελίδων να ανεβάσουν τις spam ιστοσελίδες τους στην κατάταξη. Οι περισσότερες από αυτές τις spam ιστοσελίδες χρηματίζονταν με συνδέσμους συνεργατών και banners. Με την καταστολή της Google σε ιστοσελίδες όπως αυτές, οι μέρες μπλακ χατ για τους περισσότερους μαρκετίστες συνεργατών έφτασαν στο τέλος τους.

Μετά τις ενημερώσεις Panda της Google, οι ιστότοποι που παρείχαν χρήσιμο και ελκυστικό περιεχόμενο ανέβηκαν στις πρώτες θέσεις των σελίδων αποτελεσμάτων αναζήτησης. Εξαιτίας αυτού, οι ιστότοποι με εξαιρετικό περιεχόμενο κατάφεραν να αποκτήσουν τις πωλήσεις μάρκετινγκ συνεργατών. 

Τα επόμενα χρόνια, οι μαρκετίστες συνεργατών είδαν την εμφάνιση των ιστότοπων κοινωνικής δικτύωσης. Μαζί με αυτό, τα smartphones και άλλες κινητές συσκευές αντικατέστησαν τους προσωπικούς υπολογιστές ως τα κύρια εργαλεία που χρησιμοποιούνται για την πρόσβαση στο διαδίκτυο. Με αυτές τις αλλαγές στον κόσμο του διαδικτυακού μάρκετινγκ, εξελίχθηκαν και οι στρατηγικές μάρκετινγκ συνεργατών. Το διαδίκτυο έγινε μια πραγματικά πολυμεσική εμπειρία. Το περιεχόμενο κειμένου δεν κυριαρχούσε πλέον στο διαδίκτυο. Αντίθετα, τα βίντεο και οι εικόνες κυριαρχούσαν στις οθόνες των χρηστών του διαδικτύου. 

Αυτό έδωσε τη θέση του σε μια νέα γενιά μαρκετιστών συνεργατών. Ορισμένοι από αυτούς δεν έχουν καν ιστοσελίδα. Χρησιμοποιούν μόνο τις σελίδες τους στο Facebook, τα κανάλια τους στο YouTube και τους λογαριασμούς τους στο Instagram για να δημιουργήσουν πωλήσεις συνεργατών. Αυτές τις μέρες, οι άνθρωποι δεν ξοδεύουν πλέον αμέτρητες ώρες σερφάροντας στο διαδίκτυο. Αντ' αυτού, επιμένουν σε μία ή δύο εφαρμογές, ασχολούμενοι πλήρως με το περιεχόμενο αυτών των εφαρμογών. Αυτή είναι η σημερινή κατάσταση του μάρκετινγκ συνεργατών. Οι παλιοί τρόποι επιτυχίας σε αυτήν την επιχείρηση εξακολουθούν να έχουν κάποια αξία. Θα μπορούσες ακόμα να κερδίσεις δημοσιεύοντας χρήσιμο περιεχόμενο στον ιστότοπό σου. Ωστόσο, αν θέλεις να βελτιώσεις το παιχνίδι σου στο μάρκετινγκ συνεργατών, θα πρέπει να κατακτήσεις και τον κόσμο των κοινωνικών μέσων δικτύωσης-μάρκετινγκ. 

Το επιχειρηματικό μοντέλο μάρκετινγκ συνεργατών

Όπως αναφέραμε παραπάνω, το μάρκετινγκ συνεργατών είναι ένα επιχειρηματικό μοντέλο διαμοιρασμού εσόδων που αποσκοπεί στην αύξηση των πωλήσεων ενός συγκεκριμένου προϊόντος ή υπηρεσίας. Πριν μιλήσουμε για το πώς μπορείς να συμμετάσχεις σε αυτό το επιχειρηματικό μοντέλο, ας δούμε πρώτα τους διάφορους παίκτες σε αυτό το είδος επιχείρησης:

Ο διαφημιζόμενος

Για να κατανοήσει κανείς το μάρκετινγκ συνεργατών, πρέπει να κατανοήσει τα τρία μέρη που εμπλέκονται σε αυτό το είδος προγράμματος μάρκετινγκ. Το πρώτο, είναι ο διαφημιζόμενος ή η επιχείρηση που θέλει να προωθήσει τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες της. Δημιουργούν το δικό τους πρόγραμμα μάρκετινγκ συνεργατών ή εγγράφονται σε ένα δίκτυο συνεργατών για να διαχειριστεί το πρόγραμμα μάρκετινγκ για λογαριασμό τους. Στόχος του διαφημιζόμενου είναι απλώς να πουλήσει περισσότερα προϊόντα και να προσεγγίσει νέες αγορές μέσω του διαδικτύου. Τις περισσότερες φορές, δημιουργούν αυτού του είδους το πρόγραμμα επειδή θέλουν να προσεγγίσουν διαδικτυακές αγορές τις οποίες κανονικά δεν μπορούν να προσεγγίσουν με την παραδοσιακή διαδικτυακή διαφήμιση. 

Το μάρκετινγκ συνεργατών έχει και άλλα οφέλη για την ηλεκτρονική παρουσία του διαφημιζόμενου. Με τη δημιουργία αυτού του προγράμματος, περισσότεροι δημιουργοί περιεχομένου θα μιλούν για τα προϊόντα τους. Ορισμένοι από αυτούς τους δημιουργούς περιεχομένου έχουν χιλιάδες φαν. Κάθε ένας από αυτούς τους φαν θα εκτεθεί στα προϊόντα τους. Ακόμη και αν αυτοί οι φαν δεν αγοράσουν τώρα ένα προϊόν, θα εξοικειωθούν με το προϊόν που προωθείται. Μπορεί να επιλέξουν να αναζητήσουν το προϊόν στο μέλλον, χωρίς να περάσουν από το κανάλι μάρκετινγκ συνεργατών. 

Οι διαφημιζόμενοι θα πρέπει να παρέχουν τα εργαλεία που χρειάζονται οι εκδότες. Για παράδειγμα, θα μπορούσαν να παρέχουν υλικό μάρκετινγκ που θα χρησιμοποιούν οι εκδότες συνεργατών για την προώθηση των προϊόντων τους. Θα πρέπει επίσης να παρέχουν την πλατφόρμα για να διευκολύνουν τον εκδότη να συμμετέχει στο πρόγραμμα. Τα περισσότερα προγράμματα συνεργατών συνοδεύονται από έναν λογαριασμό στον ιστότοπο μάρκετινγκ συνεργατών. Αυτός ο ιστότοπος χρησιμεύει ως πηγή όλων των εργαλείων που παρέχει ο διαφημιζόμενος. Έρχεται επίσης με έναν πίνακα όπου ο εκδότης μπορεί να παρακολουθεί την απόδοσή του.

Οι καταναλωτές

Το επόμενο μέρος στο επιχειρηματικό μοντέλο μάρκετινγκ συνεργατών είναι οι καταναλωτές. Οι καταναλωτές αναφέρονται στα άτομα που αγοράζουν τα προϊόντα του διαφημιζόμενου. Οι διαφημιζόμενοι επιθυμούν να βλέπουν τα σωστά είδη καταναλωτών το υλικό μάρκετινγκ τους. Εάν τους αρέσει το προϊόν ή η υπηρεσία του διαφημιζόμενου, μπορούν να κάνουν κλικ στον σύνδεσμο που παρέχεται με το υλικό μάρκετινγκ και να ξεκινήσουν τη διαδικασία αγοράς.

Το διαδίκτυο είναι γεμάτο με ανθρώπους που μπορούν να γίνουν καταναλωτές. Ωστόσο, οι καλύτεροι τύποι καταναλωτών είναι εκείνοι που είναι πρόθυμοι και ικανοί να αγοράσουν τα προϊόντα του διαφημιζόμενου. Ένας πρόθυμος καταναλωτής ενδιαφέρεται για το προϊόν ή την υπηρεσία. Έχει έναν προσωπικό λόγο για τον οποίο θέλει ή χρειάζεται το προϊόν. Ένας καταναλωτής είναι σε θέση να αγοράσει το προϊόν εάν μπορεί να ολοκληρώσει τη διαδικασία αγοράς. Κατ' αρχάς, ο καταναλωτής πρέπει να έχει τις τεχνικές γνώσεις για την ολοκλήρωση μιας ηλεκτρονικής αγοράς. Θα πρέπει επίσης να διαθέτει αρκετά κεφάλαια για να πληρώσει το προϊόν ή την υπηρεσία που προσφέρεται.

Ο εκδότης

Το τελευταίο μέρος είναι οι εκδότες. Οι εκδότες είναι οι άνθρωποι που δημοσιεύουν το διαφημιστικό υλικό των διαφημιζόμενων, ώστε να μπορούν να το δουν οι καταναλωτές. Τα προγράμματα συνεργατών συνήθως απαιτούν από τους εκδότες τους να έχουν ένα διαδικτυακό περιουσιακό στοιχείο που μπορούν να χρησιμοποιήσουν για να προσελκύσουν την προσοχή των καταναλωτών. Τα περισσότερα προγράμματα συνεργατών απαιτούν να έχεις έναν ιστότοπο όπου θα προωθούνται τα προϊόντα ή τις υπηρεσίες τους. Ενώ συνήθως απαιτείται ένας ιστότοπος κατά την εγγραφή, ο εκδότης δεν περιορίζεται στο να προωθεί εκεί το υλικό μάρκετινγκ του διαφημιζόμενου. Ανάλογα με τις οδηγίες του προγράμματος συνεργατών, ο εκδότης μπορεί να χρησιμοποιήσει διαφήμιση στο πλαίσιο, μάρκετινγκ στα μέσα κοινωνικής δικτύωσης και άλλα μέσα για να τραβήξει την προσοχή στην προσφορά των συνεργατών.

Αν θέλεις να κερδίσεις χρήματα στο μάρκετινγκ συνεργατών, ο καλύτερος τρόπος είναι να γίνεις εκδότης. Ο ρόλος σου θα είναι να δημιουργείς οδηγούς προς τις ιστοσελίδες των διαφημιζόμενων συνεργατών σου. Αυτό σημαίνει ότι πρέπει να προσελκύσεις ανθρώπους που είναι πιθανό να αγοράσουν τα προϊόντα των διαφημιζόμενων και να τους ενθαρρύνεις να μεταβούν στον ιστότοπο του διαφημιζόμενου και να πραγματοποιήσουν μια αγορά.

Ωστόσο, αυτό το κομμάτι είναι πιο εύκολο να ειπωθεί παρά να γίνει. Παρόλο που δισεκατομμύρια άνθρωποι χρησιμοποιούν το διαδίκτυο καθημερινά, δεν θα μπορέσεις να προσεγγίσεις την πλειονότητά τους. Ένα μεγάλο μέρος του διαδικτυακού πληθυσμού δεν μιλάει αγγλικά. Μεταξύ των αγγλόφωνων, μόνο ένα μικρό ποσοστό ενδιαφέρεται για τα θέματα που συζητάς στο ιστολόγιό σου, στα βίντεό σου ή στα podcast σου. Ακόμη και μεταξύ των ανθρώπων που ενδιαφέρονται για το θέμα που συζητάς, μόνο ένα μικρό ποσοστό έχει πρόθεση να αγοράσει online. Η πλειονότητα των ανθρώπων εξακολουθεί να προτιμά να αγοράζει πράγματα μέσω των επίγειων καταστημάτων, αν αυτά είναι διαθέσιμα. Πολλοί από αυτούς που συνηθίζουν να αγοράζουν πράγματα online έχουν τα προτιμώμενα ηλεκτρονικά καταστήματα. Πολλοί από αυτούς αγοράζουν μόνο από τις δημοφιλείς πηγές όπως το Amazon.

Οι πιο επιτυχημένος εκδότες κερδίζουν μέσω του μάρκετινγκ συνεργατών σταθερά καθιερώνοντας τους εαυτούς τους ως αυθεντίες στους τομείς που έχουν επιλέξει. Μπορείς και συ να ακολουθήσεις αυτό το μονοπάτι. Οι περισσότεροι από αυτούς τους ανθρώπους είναι ήδη ειδικοί στους τομείς τους και χρησιμοποιούν το διαδικτυακό μάρκετινγκ μόνο ως πηγή πρόσθετου εισοδήματος. Αν θέλεις να δημιουργήσεις περιεχόμενο που σχετίζεται με τη δουλειά σου, για παράδειγμα, μπορείς να κάνεις τον εαυτό σου να αναγνωρίζεται ως εμπειρογνώμονας. Ένας γυμναστής σε ένα γυμναστήριο, για παράδειγμα, μπορεί να δημιουργήσει έναν ιστότοπο όπου θα βάζει περιεχόμενο που μπορούν να κάνουν οι επισκέπτες του γυμναστηρίου όταν δεν μπορούν να πάνε στα μαθήματά του. Κατά τη διαδικασία αυτή, μπορεί να προωθήσει προϊόντα που σχετίζονται με τη γυμναστική και τα οποία μπορούν να αξιοποιήσουν οι επισκέπτες του ιστότοπού του. Επειδή ο γυμναστής είναι ειδικός στον τομέα του, οι επισκέπτες της ιστοσελίδας του είναι πιθανό να ακολουθήσουν τις συμβουλές του.

Μπορείς επίσης να ακολουθήσεις την ίδια προσέγγιση, ξεκινώντας μια επιχείρηση συνεργατών με βάση αυτό που κάνεις για να ζήσεις ή ένα χόμπι που σου αρέσει να κάνεις. Με αυτόν τον τρόπο, μπορείς να καθιερωθείς ως ειδικός στον συγκεκριμένο τομέα. Θα είναι επίσης πιο εύκολο για εσένα να βρεις τους πρώτους σου φαν στον ιστότοπο. Μπορείς να ενθαρρύνεις τους ανθρώπους που συναντάς στη δουλειά σου να επισκέπτονται τον ιστότοπό σου. Εκεί, μπορείς να παρέχεις δωρεάν συμβουλές για να επιστρέφουν στον ιστότοπό σου. Στην πορεία, μπορείς να κερδίσεις χρήματα από τον ιστότοπο προτείνοντας προϊόντα και υπηρεσίες που χρησιμοποιείς εσύ ο ίδιος. Στη συνέχεια, θα μπορούσες να χρησιμοποιήσεις συνδέσμους συνεργατών για να κατευθύνεις τους επισκέπτες σου σε αυτά τα προϊόντα και τις υπηρεσίες.

Ένας ξυλουργός, για παράδειγμα, θα μπορούσε να παρέχει δωρεάν μαθήματα ξυλουργικής στον ιστότοπό του και στους λογαριασμούς του στα μέσα κοινωνικής δικτύωσης. Μαζί με το περιεχόμενό του, θα μπορούσε να παρέχει συνδέσμους Amazon Associate προς τις σελίδες προϊόντων των εργαλείων και άλλων προϊόντων που χρησιμοποιεί στα μαθήματα ξυλουργικής του.

Για να καθιερωθείς ως ειδικός, θα πρέπει να παρέχεις στοιχεία στους επισκέπτες του ιστότοπού σου. Για παράδειγμα, μπορείς να δημιουργήσεις μια σελίδα με πληροφορίες όπου θα αναφέρεις τις πιστοποιήσεις σου και τα επιτεύγματά σου στον τομέα. Θα μπορούσες επίσης να παρέχεις φωτογραφίες όπου εργάζεσαι για να δείξεις στους ανθρώπους ότι είσαι αυτός που λες ότι είσαι.

Ενώ είναι ευκολότερο να πείσεις τους ανθρώπους να αγοράσουν τα προϊόντα συνεργατών αν είσαι ειδικός, υπάρχουν και άλλες προσεγγίσεις για να γίνεις μια αξιόπιστη πηγή στην επιχείρηση μάρκετινγκ συνεργατών. Για παράδειγμα, μπορείς επίσης να γίνεις ένας επιτυχημένος εκδότης ακόμη και αν είσαι απλώς αρχάριος στο θέμα που έχεις επιλέξει. Αντί να παρέχεις συμβουλές με βάση την προσωπική σου εμπειρία, μπορείς επίσης να τις δίνεις καθώς μαθαίνεις ένα νέο θέμα. Ένας αρχάριος ξυλουργός, για παράδειγμα, θα μπορούσε να δείξει στους ανθρώπους το ταξίδι του στην εκμάθηση για να γίνει ειδικός. Στην πορεία, θα μπορούσε να μοιραστεί τα μαθήματα που έμαθε μαζί με τα εργαλεία που χρησιμοποιεί για να μάθει.

Πολλοί άνθρωποι που μπαίνουν στο διαδίκτυο είναι αρχάριοι που θέλουν να μάθουν κάτι. Είναι σπάνιο να δεις έναν δωρεάν ιστότοπο που θα σου διδάξει όλα όσα πρέπει να ξέρεις για να μάθεις μια δεξιότητα. Οι περισσότεροι ιστότοποι που διδάσκουν συγκεκριμένες δεξιότητες τείνουν να είναι επί πληρωμή και συχνά είναι ακριβοί. Μπορείς να παρέχεις στο κοινό μια δωρεάν έκδοση αυτών των ιστότοπων. Αντί να χρεώνεις τον κόσμο για τις πληροφορίες, μπορείς αντ' αυτού να κερδίζεις μέσω του εισοδήματος από το μάρκετινγκ συνεργατών.

Κουίζ για το κεφάλαιο 1

Πήγαινε στο Παράρτημα Α για να δεις τις απαντήσεις σε αυτό το κουίζ.

	Πώς ονομάζονται τα προγράμματα που βασίζονται στην παραγωγικότητα και τα οποία συνεργάζονται με διαδικτυακούς πωλητές για να ενθαρρύνουν την πώληση προϊόντων και υπηρεσιών;









	Μάρκετινγκ στοχευμένο στο περιεχόμενο

	Μάρκετινγκ συνεργατών

	Μάρκετινγκ με κόστος ανά κλικ

	Μάρκετινγκ αναζήτησης









	Πώς ονομάζονται οι τρίτοι πωλητές που προωθούν προϊόντα συνεργατών στους καταναλωτές;









	Διαφημιζόμενοι 

	Online πωλητές

	Συνεργάτες

	Προγραμματιστές



	Από πού προήλθε το σύστημα πληρωμής με προμήθειες που χρησιμοποιείται στο μάρκετινγκ συνεργατών;









	Βιομηχανία πωλήσεων στον πραγματικό κόσμο

	Βιομηχανία διαδικτυακής διαφήμισης στοχευμένης στο περιεχόμενο

	Μάρκετινγκ email

	Επιχείρηση αρτοποιείου



	Πότε ξεκίνησε το πρώτο πρόγραμμα μάρκετινγκ συνεργατών;









	1994

	1996

	1991

	1998



	Πότε ξεκίνησε το Amazon Associates;









	1994

	1996

	1991

	1998



	Πώς ονομάζονται οι επιχειρήσεις που δημιουργούν προγράμματα συνεργατών;









	Συνεργάτες

	Διαφημιζόμενοι

	Επιχειρηματικοί εταίροι

	Καταναλωτές



	Πώς ονομάζεται το ποσοστό της τιμής αγοράς που καταβάλλεται στον συνεργάτη;









	Ποσοστό επιτυχίας

	Ποσοστό προμήθειας

	Ποσοστό μετατροπής

	Μέθοδος πληρωμής



	Ποιο είναι το γενικό κοινό-στόχος των προγραμμάτων συνεργατών;









	Παιδιά

	Ιδιοκτήτες επιχειρήσεων

	Διαφημιζόμενοι

	Καταναλωτής









	Ποιες είναι οι δύο απαιτήσεις ενός ιδανικού καταναλωτή προϊόντος;









	Προθυμία και ικανότητα αγοράς

	Χρήση των μέσων κοινωνικής δικτύωσης και των μηχανών αναζήτησης

	Λογαριασμός Facebook και πιστωτική κάρτα

	Υπολογιστής και λογαριασμός twitter



	Πώς πληρώνονται οι μαρκετίστες συνεργατών;









	Σύστημα προμηθειών

	Ένα συμφωνημένο σταθερό ποσό 

	Με βάση το κόστος ανά κλικ

	Με βάση τον αριθμό των εμφανίσεων



Έμπνευση #2

«Αν θέλεις πραγματικά να κάνεις κάτι, θα βρεις τον τρόπο. Αν δεν το θέλεις, θα βρεις μια δικαιολογία».

Τζιμ Ρον
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Κεφάλαιο 2: Μάρκετινγκ συνεργατών χαμηλού εισιτηρίου έναντι υψηλού εισιτηρίου
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Αν θέλεις να γίνεις μαρκετίστας συνεργατών, υπάρχουν πολλά προϊόντα και υπηρεσίες από τα οποία μπορείς να επιλέξεις. Οι παλιοί μαρκετίστες συνεργατών ταξινομούν αυτά τα προϊόντα με βάση τις τιμές τους. Η τιμή του προωθούμενου προϊόντος είναι σημαντική για τον μαρκετίστα συνεργατών, επειδή οι προμήθειες που κερδίζει είναι συνήθως ένα ποσοστό της τιμής πώλησης του προϊόντος. Έχοντας αυτό κατά νου, οι μαρκετίστες συνεργατών ταξινομούν τα προϊόντα χαμηλού κόστους ως προϊόντα συνεργατών χαμηλού εισιτηρίου και εκείνα που είναι πιο ακριβά ως προϊόντα συνεργατών υψηλού εισιτηρίου. 

Καθώς ξεκινάς την επιχείρηση μάρκετινγκ συνεργατών, πρέπει να αποφασίσεις αν θέλεις να προωθήσεις φθηνά ή ακριβά είδη. Οι περισσότεροι μαρκετίστες συνεργατών επιλέγουν να προωθήσουν προϊόντα συνεργατών χαμηλού εισιτηρίου, επειδή πιστεύουν ότι είναι ευκολότερο να πείσουν τους ανθρώπους να αγοράσουν φθηνά είδη. Ωστόσο, αυτό σημαίνει επίσης ότι πρέπει να πουλήσεις ΠΟΛΛΑ περισσότερα είδη για να επιτύχεις τους στόχους του εισοδήματός σου. 

Ας πούμε ότι έχεις έναν ιστότοπο που προωθεί μικρά προϊόντα για υπνοδωμάτια. Η μέση τιμή των προϊόντων που προωθείς είναι 5 ευρώ και κερδίζεις 10% προμήθεια για κάθε πώληση που προωθείς. Αυτό σημαίνει ότι για κάθε προϊόν αξίας 5 ευρώ που πουλάς, κερδίζεις μόνο 0,50 ευρώ. Εάν το ελάχιστο ποσό πληρωμής είναι 100 ευρώ, θα πρέπει να πουλήσεις 200 προϊόντα των 5 ευρώ για να πετύχεις τον στόχο σου. Θα χρειαστείς τεράστιο όγκο επισκεψιμότητας για να κάνεις αυτόν τον αριθμό πωλήσεων σε έναν μήνα. 

Από την άλλη πλευρά, τα προϊόντα υψηλού κόστους είναι εκείνα που πωλούνται από 100 ευρώ και πάνω. Αυτά τα είδη είναι πιο δύσκολο να πωληθούν επειδή απαιτούν μεγαλύτερη οικονομική δέσμευση από τον καταναλωτή. Ωστόσο, χρειάζεσαι μόνο λίγες πωλήσεις αυτών των ειδών για να επιτύχεις τους εισοδηματικούς σου στόχους. Εάν, για παράδειγμα, πουλάς ένα είδος αξίας 100 ευρώ στον ιστότοπό σου και το ποσοστό προμήθειάς σου είναι επίσης 10%, χρειάζεται να πουλήσεις μόνο 10 είδη για να κερδίσεις το ελάχιστο ποσό πληρωμής των 100 ευρώ. 

Δεν είναι σοφό να πάρεις την απόφαση να επιλέξεις τώρα προγράμματα συνεργατών υψηλού ή χαμηλού εισιτηρίου. Θα πρέπει να λάβεις υπόψη σου πολλούς παράγοντες κατά τη λήψη αυτής της απόφασης. Πρώτον, θα πρέπει να εξετάσεις τη βιομηχανία ή τη εξειδικευμένη αγορά στην οποία επιθυμείς να συμμετάσχεις. Μετά από αυτό, θα πρέπει να εξετάσεις τους τύπους περιεχομένου που σου αρέσει να δημιουργείς. 

Δεν μπορείς να περιμένεις να είσαι επιτυχημένος στην προώθηση γκάτζετ και τεχνολογικών προϊόντων αν το περιεχόμενό σου αφορά μόνο τον αθλητισμό. Το προϊόν που επιλέγεις θα πρέπει να ταιριάζει άψογα με το περιεχόμενο που δημιουργείς. Θα πρέπει να ευθυγραμμίζεται με τις ανάγκες των επισκεπτών του ιστότοπού σου. Οι τύποι των ανθρώπων που επισκέπτονται τον ιστότοπό σου θα εξαρτηθούν από το περιεχόμενο που έχεις εκεί και τις προσπάθειες μάρκετινγκ που καταβάλλεις. 

Οι τύποι των προσφορών που διατίθενται στην αγορά θα περιορίσουν επίσης τις επιλογές σου για προϊόντα συνεργατών. Εάν προωθείς απτά προϊόντα, θα έχεις πάντα τη δυνατότητα να πουλάς προϊόντα Amazon μέσω του προγράμματος Amazon Associates. Η πλειονότητα των προϊόντων στο Amazon είναι χαμηλού κόστους. Επιπλέον, το ποσοστό προμήθειας για όλες σχεδόν τις κατηγορίες ξεκινά από το 4%. Αυτό το ποσοστό είναι χαμηλό στον κλάδο του μάρκετινγκ συνεργατών. 

Ωστόσο, οι περισσότεροι άνθρωποι που παραμένουν στην Amazon το κάνουν λόγω της φήμης και της αξιοπιστίας της εταιρείας. Οι περισσότεροι άνθρωποι που πηγαίνουν στον ιστότοπό σου γνωρίζουν ήδη τι είναι η Amazon και δεν χρειάζεται πλέον να αναβαθμίζεις τις πωλήσεις του λιανοπωλητή. Από την άλλη πλευρά, εάν πουλάς ένα προϊόν από μια μη δημοφιλή πηγή, θα πρέπει πρώτα να παρουσιάσεις τον λιανοπωλητή, να μιλήσεις για το ιστορικό του και γιατί οι αναγνώστες σου θα πρέπει να αγοράσουν από αυτόν. 

Κουίζ για το κεφάλαιο 2

Πήγαινε στο Παράρτημα Β για να δεις τις απαντήσεις σε αυτό το κουίζ.

	Πώς ονομάζονται τα φτηνά προϊόντα συνεργατών;









	Είδη χαμηλού εισιτηρίου

	Φτηνές θυγατρικές

	Clickbait

	Παζάρι συνεργατών



	Ποιο είναι ένα πλεονέκτημα της πώλησης ενός φτηνού προϊόντος συνεργατών;









	Διαθέτει υψηλή προμήθεια

	Έρχεται πάντα με υψηλό ποσοστό προμήθειας

	Είναι εύκολο να πωληθεί

	Απαιτεί υψηλότερη οικονομική δέσμευση για τον καταναλωτή
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