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ВСТУПИТЕЛЬНОЕ СЛОВО

2018 год был богат на события, повлиявшие на глобальный 
рынок партнерского маркетинга. В странах с развитой элек-
тронной коммерцией мы наблюдали, как онлайн-бизнес от-
крывал представительства в офлайне – одним из них стал 
Amazon Go. Осенью мы сделали свой ход в этом направлении, 
запустив технологию трекинга продаж CPA Offline. Теперь 
наши рекламодатели с помощью веб-мастеров могут привле-
кать покупателей на розничные торговые точки.

В мае 2018 года мы представили новый усовершенствованный 
трекинг-код TagTag, в котором были реализованы инструменты 
кросс-девайс и кросс-браузер трекинга, а также устойчивость к 
стабильно набирающим популярность блокировщикам рекла-
мы, в том числе реализованным на стороне браузеров. TagTag 
позволил улучшить трекинг в полном соответствии с законо-
дательством, в том числе и регламентом по GDPR.

Еще одним важным итогом 2018 года стал Моbile SDK. С по-
мощью набора для сборки приложений мы смогли предоста-
вить доступ рекламодателям к новым источникам трафика в 
мобильном интернете.

В прошедшем году мы увидели, что все больше новых веб-ма-
стеров в качестве источника трафика выбирают не веб-сайты, 

Всем привет!

С уважением, 
Александр БАХМАНН, 
CEO и основатель Admitad

Приятного чтения!

а сообщества в социальных медиа и мессенджерах, YouTube ка-
налы, автоматизированные сервисы покупки рекламы. Это сотни 
тысяч новых веб-мастеров и сотни миллионов целевых пользо-
вателей. Наша задача — предоставить рекламодателям доступ 
к этой целевой аудитории, а владельцам сообществ — помочь 
заработать с помощью Admitad.

Вы видите перед собой второй̆ Admitad Report. Мы постарались 
собрать в нем аналитику по всем нашим ключевым рынкам, ви-
дам трафика и категориям рекламодателей за 2018 год.

http://admitad.com
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КЛЮЧЕВЫЕ ПОКАЗАТЕЛИ

Число людей, приобретающих товары в он-
лайн-магазинах, неуклонно растет. В 2018 году 
количество покупателей в сети вплотную подо-
шло к 1,8 млрд человек, а в 2019 году обещает 
преодолеть отметку в 1,9 млрд. Это почти чет-
верть населения планеты.

Ожидается, что в 2019 году средний уровень 
проникновения онлайн-шопинга по миру достигнет 63%.

Тренд на увеличение доли e-commerce в ритейле сохраняется. 
Хотя в 2017 году в среднем по миру она едва превышала 10%, 
за 2018 год показатель вырос почти до 12%. По данным Statista, 
доля e-commerce в 2019 году может вырасти до 13,7%.

Совокупный объем рынка онлайн-ритейла так-
же растет и в 2019 году может превысить $3 
трлн. По предварительным данным, в 2018 году 
он еще не достиг этой отметки.

1,9 млрд

63%

$3 трлн

Крупнейшей мировой 
e-сommerce площадкой 
по-прежнему остается 
Amazon с капитализа-
цией более $810 млрд, 
далее следует Alibaba 
Group с $393,8 млрд 
(данные NYSE на 10 
января 2019 года).

Трансграничная торговля продолжает наращивать 
объемы и остаётся одним из драйверов e-сommerce 
по всему миру. Но большинство ключевых рынков 
уже разделены гигантами e-commerce, и простран-
ства для роста становится все меньше.

Затраты на интернет-рекламу в сегменте мо-
байл продолжают расти. В США к 2020 году 
объем рынка мобильной рекламы в сумме пре-
высит все остальные «традиционные» каналы. 

Наиболее популярный метод оплаты – кредитные карты (30%), 
далее следуют дебетовые карты и электронные кошельки (по 
21%). В 2019 году электронные кошельки, такие как PayPal и 
AliPay, могут стать самыми популярными способами оплаты. 
По прогнозам, через них будет проходить более 30% покупок.

Участники рынка понимают, что desktop и mobile — не противопо-
ложные, а взаимодополняющие платформы. Набирает обороты под-
ход omnichannel — формирование для разных платформ, устройств 
и каналов трафика единой среды, в которой пользователь может 
свободно и интуитивно перемещаться. Ключевые особенности 
omnichannel — «бесшовный» переход и удобство для покупателя.

http://admitad.com
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По мере того как в определенных регионах исчерпываются воз-
можности экстенсивного роста, становится все важнее удержать 
уже имеющихся клиентов. Помогать своим рекламодателям ра-
сти и удерживать клиентов — лишь немногие из задач, которые 
позволяет решать affiliate маркетинг.

В долгосрочной перспективе выигрывает рекламодатель, гото-
вый предложить веб-мастерам более выгодные условия, а кли-
ентам — лучший сервис при сопоставимых финансовых затратах. 
И если при решении первой задачи рекламодателям помогают 
партнерские сети, то вторую ему, как правило, приходится ре-
шать самостоятельно.

Рынок диктует свои условия, вынуждая бренды становиться всё бо-
лее мобильными, осваивать новые ниши и источники трафика. Клю-
чевыми трендами в сфере CPA в ближайшие годы будут оставаться 
мобилизация, централизация и внимание к контентным проектам, а 
также защита персональных данных.

ТРЕНДЫ В AFFILIATE-МАРКЕТИНГЕ

О тренде ухода от desktop в пользу mobile пишут не первый год, 
и о категорически новых веяниях в этом направлении говорить 
не приходится. Все больше компаний запускают свои мобильные 
приложения в дополнение к мобильной версии сайта. Это вы-
годно не только для пользователя, который получает удобный 
интерфейс для поиска, покупки и платежей. Разработка соб-
ственного приложения позволяет внедрить более надежные тре-
кинговые решения, в том числе поддерживаемые технологиями 
кросс-браузер и кросс-девайс.

В 2018 году Admitad впервые предоставила своим рекламодате-
лям и мастерам готовый набор технических решений для интегра-
ции — Mobile  Software Development Kit (Mobile SDK). На момент 
запуска инструмента это было единственное в мире решение 
для полноценного мобильного трекинга, ориентированное на CPA.  
SDK позволяет отслеживать не только факт установки приложе-
ния, но и любые целевые действия внутри него. Этот инструмент 
позволил увеличить количество отслеживаемых целевых дей-
ствий партнеров в среднем на 10% при том же объеме трафика.

МобилизацияAffiliate-маркетинг в 2019: главное

http://admitad.com
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Если в 2017 году определяющим трендом в CPA был Adblock, 
снижающий точность трекинга, то за год ситуация на рынке 
сильно изменилась. За скандалом с утечкой данных миллионов 
пользователей Facebook последовало введение GDPR, а вслед 
за ними развернулась волна противодействия трекингу. Тренды 
на безопасность и защиту персональных данных обещают опре-
делять положение дел в отрасли еще не один год.

Общеевропейский регламент по защите персональных данных 
стал «больной мозолью» партнерского маркетинга — не толь-
ко из-за путаницы в определениях «процессор» и «контроллер», 
но и в связи с нехваткой компетентных специалистов, понима-
ющих как юридическую, так и техническую сторону вопроса. 
За минувший год мы стали лучше понимать, как партнерской 
сети соответствовать требованиям регламента.

Вторым трендом в области защиты информации стала массовая 
блокировка cookie-трекинга, которую развернули крупные брау-
зеры, — в частности, Safari и Mozilla.

В мае 2018 года партнерская сеть представила TagTag — 
новый трекинг-код с функциями cross-browser и cross-device 
трекинга. Это позволило Admitad не только обойти блокиров-
ку cookies, но и увеличить количество отслеживаемых заказов 
в среднем на 10% (в зависимости от сегмента рекламодателя 
и размеров его бизнеса). Кроме того, TagTag снял проблему бло-
кировщиков рекламы и JavaScript, из-за которых продажи после 
перехода по партнерской ссылке на сайт рекламодателя могли 
не засчитываться веб-мастеру.

Трекинг: проблемы и достижения

Каналом трафика, обещающим самый активный рост, станут 
инфлюенсеры. Причем не столько популярные «лидеры мнений», 
сколько более мелкие нишевые блогеры с максимальной натив-
ностью размещений. Личные микроблоги, соцсети, небольшие 
Youtube-каналы, Instagram и другие площадки — именно они бу-
дут определять продвижение брендов.

Другим активно растущим каналом трафика станут мессенджеры. 
Главным образом те, которые позволяют автоматизировать об-
щение с клиентом (с помощью ботов) и удобны для монетизации 
по CPA, — такие как Telegram. Партнеры Admitad в 2018 году зара-
ботали с помощью Telegram как источника трафика более $11 млн.

Ставка на контент и автоматизацию

Централизация и глобализация

Крупные площадки, такие как Alibaba, Amazon и eBay, постепен-
но увеличивают свою долю на региональных рынках, вытесняя 
более мелких конкурентов, не способных тягаться с ними уров-
нем цен и качеством обслуживания. В некоторых странах, — 
в частности, США — гиганты e-commerce занимают более 50% 
рынка, а на высокий уровень монополизации обращают внима-
ние антимонопольные ведомства. 

Чем большую долю занимают гиганты e-commerce, тем более жест-
кая конкуренция обещает разгореться за последние проценты рын-
ка. Это сулит прямое столкновение крупных коммерческих площа-
док, борьбу за трафик и аудиторию в каждой отдельной стране.

http://admitad.com
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ТРЕНДЫ ADMITAD

Предстоящий 2019 год партнерская сеть Admitad намерена 
посвятить поискам решений, которые позволят веб-мастерам 
зарабатывать больше. 

Идеальной модели атрибуции, одинаково выгодной для веб-ма-
стеров с каждым видом трафика, на данный момент просто не су-
ществует, однако поиски в данном направлении продолжаются.

В действующей модели last-cookie-wins особенно уязвимы  кон-
тентные проекты, которые теряют комиссию, если покупатель 
после просмотра обзора воспользовался кэшбэк-сервисами и ку-
понными сайтами. Частично проблему перетирания cookies могла 
бы решить мультиатрибутивная модель, допускающая присвоение 
разных целевых действий разным источникам. Например, в моде-
ли CPC+CPA клики присваиваются одному веб-мастеру, а продажи 
— другому. Такое решение сулило бы дополнительные затраты 
для рекламодателя, однако позволило бы привлечь к сотрудни-
честву веб-мастеров, которые прежде не хотели работать по CPA 
из-за того, что их комиссию отбирали другие источники трафика.

Гибридная модель не снимает окончательно проблему Last-
cookie-wins, но позволяет вознаградить большее количество 
веб-мастеров из разных сегментов. Особенно выгодной она 
будет для тех типов трафика, которые раньше «перехватывал» 
кэшбэк — YouTube-блогеров и других контентных проектов.

Идеальная модель атрибуции CPA в Offline

Admitad активно осваивает новые для себя ниши: в 2018 году 
мы создали онлайн-платформу, позволяющую интегрировать 
офлайн-магазины в affiliate.

Ценность сервиса в первую очередь в том, что он сохраняет 
все преимущества работы по CPA-модели: интеграция 
онлайн-пользователей с офлайн-продажами позволяет отсле-
дить покупки и конверсию, а оплата веб-мастеру начисляется 
только за фактически совершенное действие.

К офферам CPA Offline может подключиться каждый веб-мастер 
которому интересно работать с кэшбэк-трафиком. На данный 
момент мы совершенствуем наш сервис, подключая все большее 
количество рекламодателей.

CPA Offline был протестирован крупным кэшбэк-сервисом 
в сегменте FMCG и обеспечил значительный прирост продаж 
и увеличение среднего чека во всех ключевых регионах России 
— в среднем на 62%. Push-уведомления позволяют повысить 
этот показатель до 110%, а самый большой прирост наблюдался 
на 3–4 неделе после запуска кампании.

http://admitad.com
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ADMITAD INVEST

Какова задача Admitad Invest?

Основная задача фонда — поиск проектов, которые могут усилить или дополнить 
Admitad, диверсифицировать основной бизнес. Admitad Invest — корпоративный 
фонд, поэтому его основной целью является не выход из проекта после роста, — хотя 
такое тоже возможно, – а дальнейшее развитие: новые рынки, клиенты и решения.

В чем отличие Admitad Invest от других инвестфондов?

Фонд предлагает предпринимателям и собственникам перспективных идей так назы-
ваемые «умные деньги», то есть не просто финансирование, но и полное сопровожде-
ние проектов. Оказывает помощь в маркетинге, делится опытом и связями — всем, 
что есть у Admitad. Сумма возможного финансирования — от $200 тыс. до $2 млн.

Какие проекты интересуют Admitad Invest?

В первую очередь фонду интересны онлайн-проекты. Предпочтение отдается 
стартапам, которые работают по моделям SaaS, CPA, lead gen или enterprise, а так-
же маркетплейсам, B2B-сервисам и контентным проектам с большим охватом.

Если смотреть с точки зрения технологий, Admitad Invest охотно инвестирует в AI 
(искусственный интеллект) и AR (дополненную реальность). Финансирование раз-
работок в области искусственного интеллекта – общемировой тренд. И фонд 
не остался в стороне: в 2018 году Admitad Invest вложился в стартап Sarafan — 
сервис для распознавания одежды на фотографиях.

Каким критериям должен соответствовать проект?

Фонд рассматривает проекты, у которых есть MVP (минимально жизнеспособный 
продукт), системные продажи и релевантный опыт у создателей. Также обращает 
внимание на прибыли и убытки, финансовую модель. Смотрит, какую помощь мо-
жем оказать проекту, помимо финансирования.

Идеальный клиент — это проект, который не ищет денег. Он может существовать 
без инвестиций и приносит доход, а владельцы знают, как этот доход масштабиро-
вать. Задача инвестора в таких случаях – помочь клиенту расти в десять раз быстрее.

Чего удалось добиться за время работы фонда?

С момента запуска фонда в 2016 году мы поддержали целый ряд проектов: 
letyshops.com, epicstars.com, blinger.io, push.world, meds.ru, sarafan.ai и другие.

Инвестиции — в том числе PR-инструмент. Благодаря ним Admitad на рынке начали 
воспринимать более серьезно. Теперь, когда есть компании, которые в первую оче-
редь растут через CPA, на этот сектор обращают внимание. Люди видят, что есть 
уникальный канал трафика, с которым стоит и, более того, необходимо работать.

Максим Волохов, 

руководитель фонда 
Admitad Invest

http://admitad.com


ANNUAL REPORT  2018/2019

© 2019 Admitad

8

Европа

Глоссарий

Контакты

Америка

МЕNА

СНГ

Азия

Ключевые показатели

Тренды в affiliate-маркетингe

Тренды Admitad

Admitad Invest

Особенности рынка e-commerce

Вступительное слово

Admitad Academy

Admitad Academy

ADMITAD ACADEMY

Что такое Академия и как она появилась?

Академия Admitad была запущена партнерской сетью в 2017 году. За 2018 год 
проект не только вырос, но и включил в себя еще одно направление: обучение 
сотрудников компании особенностям партнерского маркетинга и работы с ин-
струментами сети Admitad.

Начавшись с появления бизнес-тренеров, внутреннее обучение стало полноцен-
ным направлением, которое сегодня системно занимается повышением квали-
фикации всех сотрудников компании. Сегодня на рынке очень мало кадров по на-
правлению affiliate, поэтому приходится выращивать их самим. За год Академия 
выпустила более 100 человек по всем специализациям и направлениям, готовых 
к работе в разных странах мира.

Каковы долгосрочные и краткосрочные цели подразделения?

Одна из основных задач Академии — сделать рынок более прозрачным для его 
участников. За 2017–2018 год в Академии, помимо уже существующих англо- 
и русскоязычных направлений, появилось два новых — для региона MENA (араб-
ские страны) и для испанского региона. В планах на 2019 год — запуск еще как ми-
нимум трех региональных версий образовательных материалов.

Что Академия делает для рекламодателей и веб-мастеров?

За 2018 год сотрудники Академии провели более 50 вебинаров для всех регионов, 
в которых представлена компания, а также 5 очных обучающих семинаров для рекла-
модателей и агентств СНГ на тему «Как сделать CPA эффективным каналом продаж».

В 2019 году будет запущен видеокурс для рекламодателей, основная задача которо-
го — помочь правильно оформить оффер, разобраться с типами интеграции, работой 
в личном кабинете и особенностями взаимодействия с различными бизнес-моделями 
веб-мастеров. Это позволит клиентам Admitad экономить время при запуске оффера 
и использовать инструменты партнерской сети максимально эффективно. Курс бу-
дет доступен рекламодателям уже на этапе подключения к платформе.

В данный момент сотрудники Академии работают над глобальным видеокурсом 
для веб-мастеров — как на русском, так и на английском языке. В рамках курса 
будут рассмотрены особенности и основные этапы запуска, развития, масштаби-
рования различных бизнес-моделей, на которых веб-мастера могут зарабатывать 
и расти. Предусмотрено тестирование, по итогам которого будет выдаваться сер-
тификат о прохождении обучения.

Также в 2019 году мы планируем анонсировать еще одно новое направление — 
сертификацию для агентств. Наличие сертификата Admitad будет дополнительным 
конкурентным преимуществом для агентств, которые работать по CPA и соблюда-
ют партнерские договоренности.

Наталия Харитонова, 

руководитель проекта 
Admitad Academy

http://admitad.com
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РОССИЯ: ОБЗОР РЫНКА

По оценке АКИТ, онлайн-торговля занимает 
лишь 3% от объема всей торговли в России. 
Темне менее в абсолютном выражении объ-
ем онлайн-продаж в России ежегодно растет 
на 15–20%: по данным Data Insight, в 2018 году 
объем онлайн-покупок превысил один трил-
лион рублей. Растет как количество заказов, 
так и оборот интернет-магазинов, однако сред-
ний чек в большинстве крупнейших российских 
ритейлеров держится на одном и том же уров-
не: только около четверти магазинов из россий-
ского топа имеют возможность за год увели-
чить и средний чек, и количество заказов. 

По данным Morgan Stanley, российская элек-
тронная коммерция имеет важную особен-
ность:  это последний крупный развивающийся 
рынок, не имеющий доминирующего игрока, 
которому принадлежала бы значительная доля 
рынка. Для сравнения, доля компании Amazon 
на рынке электронной коммерции США практи-
чески достигла 50%, тогда как в России топ-100 
онлайн-ритейлеров едва в сумме достигают 
60% доли рынка.  Однако существует мнение, 
что уже к 2020 году появится ритейлер, кото-
рый сможет получить более 40%. 

С точки зрения affiliate-маркетинга, в России наблюдается ста-
бильный рост доходов во всех сегментах электронной коммер-
ции, однако меняются топовые категории: например, если в 2017 
году топ-5 замыкали товары для детей, то теперь на их месте 
находятся товары из сегмента «Спорт».

По данным совместного исследования PayPal 
и DataInsight, электронная коммерция в России 
постепенно движется ко всеобщей мобилиза-
ции: хотя десктопом для оформления заказов всё 
еще пользуется более 60% покупателей, поль-
зователи в процессе онлайн-шопинга всё чаще 
прибегают к услугам смартфонов и планшетов. 
При этом более 40% используют более одного 
устройства для совершения покупки: например, 
выбирают товар на смартфоне по пути с работы, 
а дома на десктопе оформляют покупку. 

ТРЕНДЫ И ДРАЙВЕРЫ

Affiliate-маркетинг РоссииКурс на мобилизацию

Одним из важных показателей является рост 
среднего возраста пользователей интернета 
(80%) и мобильных устройств (66%): это зна-
чит, что аудитория сети и мобильных прило-
жений становится более взрослой, а значит, 
более платежеспособной, что в ближайшие 
годы станет одним из основных драйверов 
органического роста. 

Во многом рост объясняется переходом все большего числа ре-
кламодателей на модель работы по партнерской схеме. Еще одна 
немаловажная причина — подключение значительного числа 
веб-мастеров нового формата. В 2018 году мы наблюдали приток 
трафика от инфлюенсеров — блогеров, работающих в социальных 
сетях. Например, YouTube-каналы стали ключевыми площадками 
в генерации трафика на офферы из сегмента онлайн-игр.

Распределение заказов по версиям интернет-магазина, %

С ноутбука

С десктопа

Со смартфона через сайт

Со смартфона через приложение

С планшета через сайт

С планшета через приложения

Голосом по телефону

32,4%

30,2%

13,4%

12,3%

5,4%

3,5%

2,8%

Выручка по топ-сегментам e-commerce России

Туризм и путешествия

Товары для детей

Спорт

Товары из Китая

Одежда и обувь

Цифровая и бытовая
техника

0 $ 100 млн $ 200 млн $ 300 млн $ 400 млн $ 500 млн $

2017 2018

http://admitad.com
http://www.akit.ru/%D0%BE%D0%B1%D0%BE%D1%80%D0%BE%D1%82-%D1%80%D0%BE%D1%81%D1%81%D0%B8%D0%B9%D1%81%D0%BA%D0%BE%D0%B3%D0%BE-%D1%80%D1%8B%D0%BD%D0%BA%D0%B0-%D0%B8%D0%BD%D1%82%D0%B5%D1%80%D0%BD%D0%B5%D1%82-%D1%80%D0%B8/
http://datainsight.ru/sites/default/files/DI-RIF2018.pdf
http://datainsight.ru/top100/
https://ecommercenews.eu/ecommerce-in-russia-will-grow-170-next-five-years/
https://techcrunch.com/2018/07/13/amazons-share-of-the-us-e-commerce-market-is-now-49-or-5-of-all-retail-spend/
https://techcrunch.com/2018/07/13/amazons-share-of-the-us-e-commerce-market-is-now-49-or-5-of-all-retail-spend/
http://datainsight.ru/top100/
http://datainsight.ru/top100/
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Вступительное словоВ целом общая выручка рекламодателей, работающих с Admitad 
в России по всем сегментам товаров и услуг, в 2018 году пересек-
ла отметку в 1,2 млрд долларов. Рост составил 27% по сравнению 
с 2017 годом и 164% по сравнению с 2016 годом.

Также значительный прирост произошел в сегментах «Красота 
и здоровье», «Товары из Китая» и «Цифровая и бытовая техника» 
благодаря деятельности обзорщиков и бьюти-блогеров, рабо-
тающих по CPA. Сейчас мы наблюдаем рост активности микро-
блогеров — несмотря на малый охват (до 100 тыс. подписчиков), 
трафик из таких блогов характеризуется высоким уровнем лояль-
ности и вовлеченности аудитории, что приводит к высоким пока-
зателям конверсии продаж.

Второе немаловажное открытие прошедшего года — 
каналы в Telegram, монетизирующие трафик по CPA. В 2018 году 
к Admitad подключились более сотни веб-мастеров, работающих 
через мессенджер Telegram. В настоящий момент доля веб-ма-
стеров, работающих через Admitad в мессенджерах, составляет 
более 95% среди всех каналов с монетизацией по CPA. Основ-
ные бизнес-модели, по которым работают веб-мастера — скидки 
на товары широкой (одежда, косметика, обувь) или узкой (крос-
совки, авиабилеты) тематики.

Основным мотивом для покупки всё ещё является цена: так, 
сегмент товаров из Китая до сих пор занимает первое место 
по количеству покупок в России (более 70%) за счет их сравни-
тельно низкой стоимости, а одними из наиболее популярных 
каналов привлечения трафика считаются сервисы кэшбэка и ку-
понов (44% и 14% от суммарного годового дохода рекламода-
телей соответственно).

«Немаловажное открытие прошедшего года — 
каналы в Telegram, монетизирующие трафик по CPA. 
В 2018 году к Admitad подключились более сотни 
веб-мастеров, работающих через этот мессенджер». 

453,6 млн $

2016 2017 2018

945,4 млн $ 1,3 млрд $
2016 2017 2018

Динамика 
выручки 
рекламодателей 
Admitad
за 2016–2018 гг.

http://admitad.com
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После январского затишья жители России начинают активнее покупать в интернете 
с февраля по март: основными поводами для онлайн-шопинга становятся гендерные 
праздники, которые ежегодно отмечаются 23 февраля и 8 марта. Также конец зимы 
и начало весны характеризуются периодом раннего бронирования летних поездок 
в сегменте e-travel. Величина спроса в большинстве сегментов (не считая сезон-
ных товаров и услуг) начинает падать в середине апреля и продолжает находиться 
на отметке ниже среднегодового показателя всё лето — это время отпусков и по-
ниженной активности (и бизнеса, и потребителей). Начало сезона покупок прихо-
дится на конец октября, лишь слегка приближаясь к средним годовым показателям. 
Резкий скачок спроса происходит в ноябре, виной чему сразу две большие распро-
дажи. Первая ежегодно происходит 11 ноября — это китайский праздник шопинга, 
который носит название «День холостяка», вторая — его американская альтернати-
ва «Черная пятница». В эти дни интернет-магазины предоставляют максимальные 
скидки и купоны на покупки, что значительно влияет на спрос.

Янв Фев Мар Апр Май Июн Июл Авг Сен Окт Ноя Дек

-8,5%

Процент отклонения+3%

-9% +23,9% -24,8% -13,5% -21,3% +116,6%-3% +11,1%-20,6% -23,2% -27,8%

Среднее значение
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Динамика среднего чека

Достаточно высокий показатель среднего чека в России можно наблюдать в январе, 
что обусловлено высокими тратами в последние месяцы года на распродажи и под-
готовку праздникам. К концу месяца средний чек немного подрастает (в России 
проводится «Киберпонедельник»), его постепенный рост продолжится до начала 
марта. Всё лето покупатели тратят значительно меньше, предпочитая подготовить-
ся к осеннему сезону распродаж. В этот период люди тратят больше и заполняют 
корзины активнее, но большие скидки значительно уменьшают средний чек, в ре-
зультате чего рост показателя менее значителен, чем мог бы быть. Самый высокий 
средний чек характерен для декабря — периода предновогодних покупок. Янв Фев Мар Апр Май Июн Июл Авг Сен Окт Ноя Дек
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ФАКТЫ И ЦИФРЫ
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Распределение оборота рекламодателей 
по типам трафика

Распределение количества покупок и оборота 
рекламодателей по сегментам E-commerce

Автотовары

Аксессуары

Аптеки

Гипермаркеты

Доставка еды и продукты

Зоомагазины

Инструменты и садовая техника

Интернет-услуги

Книги

Красота и здоровье

Купонные сервисы

Мебель и товары для дома

Музыка и звук

Одежда и обувь

Подарки и цветы

Софт и игры

Спорт

Товары для детей

Товары для творчества

Товары из Китая

Туризм и путешествия

Цифровая и бытовая техника

 16,9 млн $ 

 11 млн $ 

 3,1 млн $ 

 19,1 млн $ 

 10,9 млн $ 

 2 млн $ 

 12,5 млн $ 

 11,4 млн $ 

 11,5 млн $ 

 22,8 млн $ 

 1,7 млн $ 

 21,3 млн $ 

 1 млн $ 

 135,6 млн $ 

 2,8 млн $ 

 1,8 млн $ 

 34,2 млн $ 

 23,2 млн $ 

59,5 тыс. $

 350,5 млн $ 

 100,5 млн $ 

 438,7 млн $ 

 83,4 тыс.

 45,1 тыс.

 95,6 тыс.

 296,8 тыс.

 357,2 тыс.

 41,1 тыс.

 119,1 тыс.

 500,3 тыс.

 660,2 тыс.

 726,5 тыс.

 71,3 тыс.

 153,8 тыс.

 5,6 тыс.

 1,4 млн

 39,4 тыс.

 27,5 тыс.

 459,9 тыс.

 362,8 тыс.

 1,7 тыс.

 32,2 млн

 498 тыс.

2 млн

Сегмент
Оборот

рекламодателей
Количество

покупок

ТОП-5 ТОП-5

Безусловным лидером в товарных категориях по количеству покупок в 2018 году стали «Товары 
из Китая», и большую часть из них покупают 11 ноября, в «День Холостяка». На втором месте нахо-
дится «Цифровая и бытовая техника», приобретенная в российских ритейлерах в 2018 году. Попу-
лярностью пользуются одежда и обувь, косметика и парфюмерия (категория «Красота и здоровье»), 
а также книги, купленные в интернете.

По общему объему продаж в России лидируют товары из категорий «Цифровая и бытовая техни-
ка», «Товары из Китая», «Одежда и обувь», «Туризм и путешествия» и «Спорт». Именно на покупки 
товаров из этих сегментов потребители в России потратили больше всего денег в 2018 году. Не-
смотря на огромную разницу в количестве покупок, товары из Китая в сумме обошлись россия-
нам дешевле, чем электроника.

Распределение количества покупок 
по типам трафика

Относительно количества покупок в топ-5 входят кэшбэк-сервисы, веб-сайты, 
сервисы сравнения цен, витрины и сервисы купонов, при этом покупатели пред-
почитают подождать и вернуть часть денег за покупку практически в десять раз 
чаще, чем получить скидку в момент покупки, — именно поэтому кэшбэк-сервисы 
возглавляют список популярных CPA-каналов у покупателей в России. 

Кэшбэк-сервисы

Веб-сайты

Купонные сайты

Витринные сайты

Контекстная реклама

Программы лояльности

Сервисы сравнения цен

Блоги

Арбитраж

Таргетированная реклама

Тип трафика

Другие типы ADS

0 3 млн 6 млн 9 млн 12 млн 15 млн

Наибольший доход рекламодателей генерируется такими каналами, как 
кэшбэк-сервисы, купонные сайты, веб-сайты, витрины и контекстная реклама. Ко-
нечно, в зависимости от товарного сегмента лидируют те или иные площадки, 
и те каналы привлечения трафика, которые замыкают рейтинг в общем объ-
еме, в определенных сегментах могут возглавить список (например, трафик 
с YouTube-каналов — один из ключевых в игровой индустрии).

Кэшбэк-сервисы

Веб-сайты

Купонные сайты

Витринные сайты

Контекстная реклама

Программы лояльности

Сервисы сравнения цен

Блоги

Арбитраж

Таргетированная реклама

Тип трафика

Другие типы ADS
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Средний чек, средняя комиссия и средний заработок веб-мастера по сегментам

Среди офферов, работающих с российским 
рынком, наибольшее вознаграждение (от 9% 
до 13%) ожидает веб-мастеров в таких сегмен-
тах, как «Подарки и цветы», «Товары для твор-
чества», «Красота и здоровье», «Интернет-услу-
ги». Наибольшим показателем среднего чека 
характеризуются «Аксессуары», «Музыка и звук», 
«Цифровая и бытовая техника», «Туризм и пу-
тешествия», «Мебель и товары для дома», «Ин-
струменты и садовая техника», «Автотовары» — 
в этих сегментах средний чек превышает $100. 
Что касается вознаграждения веб-мастеров, 
то наибольший доход (более $12 за продажу) 
они могут получить в сегменте «Аксессуары», 
и более $5 — в сегментах «Мебель и товары 
для дома», «Музыка и звук», «Подарки и цветы», 
«Одежда и обувь», «Туризм и путешествия».
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0,01%

Сегмент
Средняя комиссия (%) и среднее 
вознаграждение веб-мастера ($)

Автотовары

Аксессуары

Аптеки

Гипермаркеты

Доставка еды и продукты

Зоомагазины

Инструменты и садовая техника

Интернет-услуги

Книги

Красота и здоровье

Купонные сервисы

Мебель и товары для дома

Музыка и звук

Одежда и обувь

Подарки и цветы

Софт и игры

Спорт

Товары для детей

Товары для творчества

Товары из Китая

Туризм и путешествия

Цифровая и бытовая техника

Процент возврата (%)
и средний чек ($)

Процент возврата

Практически по всем товарным сегментам 
мы видим возвраты, однако их доля от обще-
го количества заказов крайне мала: максимум 
она составляет не более 0,15% в сегментах 
«Одежда и обувь» и «Товары для детей» и дер-
жится на уровне от 0,05% до  0,1% в сегментах 
«Спорт», «Книги», «Гипермаркеты», «Подарки 
и цветы», «Музыка и звук».
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С точки зрения доходов продавцов цифровой 
и бытовой техники лидируют кэшбэк-сервисы 
и сервисы купонов, за ними следуют контекст-
ная реклама на поиске, программы лояльности 
и витринные сайты. Последние пользуются по-
пулярностью за счет того, что зачастую покупка 
техники — достаточно затратная статья бюджета, 
и хочется проанализировать все предложения на 
рынке, чтобы найти наиболее выгодный вариант.

Чаще всего покупатели из России совершают 
покупки, используя сервисы кэшбэка, на втором 
месте находятся купоны — вернуть реальные 

В 2018 году веб-мастер мог получить более $11 за продажу техники по пар-
тнерской ссылке, размещенной в его профиле в соцсети, от $6 до $9 за клиентов 
из группы в соцсетях, с контекстной рекламы и из кэшбэк-сервисов. При этом 
среднее вознаграждение веб-мастера за покупку пользователем бытовой техники 
по всем каналам составило чуть больше $5.

Цифровая и бытовая техника

Средний доход веб-мастера по площадкам

12%15%

73%

Основная доля покупок техники в России все 
еще совершается со стационарного компьюте-
ра или ноутбука, тогда как мобильный трафик 
занимает меньше трети, практически поровну 
разделяясь между Android и iOS. Тем не менее 
доля покупок через смартфоны неуклонно рас-
тет, хотя выбрать такой сложный и дорогостоя-
щий продукт, как бытовую и цифровую технику, 
все еще проще и удобнее с помощью десктоп-
ного компьютера.

Средний чек на покупку электроники в России значительно меняется в течение года, 
достигая пиковых значений в $330 в период «гендерных» праздников и значительно 
падая летом. В сентябре-октябре наступает «затишье» перед крупными распродажа-
ми — пользователи покупают только самое необходимое, ожидая «Дня холостяка», 
«Черной пятницы», «Киберпонедельника» и новогодних распродаж. В эти даты сред-
ний чек значительно уменьшается за счет значительных скидок.

Янв Фев Мар Апр Май Июн Июл Авг Сен Окт Ноя Дек
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Распределение количества покупок по платформам Динамика среднего чека

Программы лояльности

YouTube

 Витринные сайты

Кэшбэк-сервисы

 Контекстная реклама

Другие типы ADS

Купонные сайты

63,4 тыс.

111,2 тыс.

553,5 тыс.

899,2 тыс.

83,6 тыс.

286,9 тыс.

13,6 млн $

29,7 млн $

101,2 млн $

216,9 млн $

21,1 млн $

56,2 млн $

Таргетированная реклама

Программы лояльности

 Витринные сайты

Кэшбэк-сервисы

 Контекстная реклама

Другие типы ADS

Купонные сайты

деньги за покупки зачастую кажется выгоднее, 
чем получить скидку на тот же товар. Также 
к каналам, мотивирующим пользователей, мож-
но отнести программы лояльности — они тоже 
входят в топ источников трафика по количеству 
продаж, хотя и отстают от лидеров с большим 
отрывом. Кроме того, стоит выделить контекст-
ную рекламу: при грамотной настройке она по-
падает точно под поисковый запрос пользова-
теля и тем самым помогает ему сделать выбор.

Распределение оборота рекламодателей и количества покупок по типам трафика

Оборот рекламодателей, $ Количество покупок, шт.

Кэшбэк-сервисы

Веб-сайты

Купонные сайты

Витринные сайты

Контекстная реклама

Программы лояльности

 Мессенджеры

Приложения в соцсетях

Е-mail рассылки

Сервисы сравнения цен

Сообщества в соцсетях

Блоги

Арбитраж

Таргетированная реклама

Финансовые витрины

Форумы

YouTube
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Больше всего китайским магазинам приносят 
разнообразные сайты с размещенными на них 
партнерскими ссылками и кэшбэк-сервисы; 
далее идут сайты сравнения цен и витринные 
сайты. Остальные источники трафика также 
приносят доход веб-мастерам и рекламодате-
лям, но в гораздо меньшем объеме.

Больше всего продаж совершается через 
кэшбэк-сервисы, но по количеству покупок их до-

За счет низких цен доходы веб-мастеров с каждой продажи товаров из китайских 
магазинов значительно ниже, чем в других сегментах, однако эта категория все равно 
является одной из самых популярных благодаря высокому спросу среди покупателей. 
В среднем за одну продажу веб-мастер может получить чуть больше $0,6, хотя есть 
и исключения: покупатели, пришедшие с сайтов сравнения цен и с контекстной ре-
кламы, приносят веб-мастеру около $1, также показатели выше среднего мы видим 
у веб-сайтов, витринных сайтов и дропшиперов.

Товары из Китая

Средний доход веб-мастера по площадкам

Подавляющее большинство пользователей 
все еще совершают покупки через десктоп. 
Среди тех, кто покупает товары из Китая с по-
мощью мобильных устройств, количество поль-
зователей Android превышает долю пользовате-
лей iOS практически в пять раз. 

Средний чек в сегменте китайских магазинов также невелик: он не достигает $20, 
а в период весенне-летней «просадки» падает до $12, а в момент начала осенних 
распродаж большие скидки снижают его до $10. Рост отмечается в середине лета, 
— в основном за счет отсутствия действительно больших скидок.

Янв Фев Мар Апр Май Июн Июл Авг Сен Окт Ноя Дек
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Распределение количества покупок по платформам Динамика среднего чека

YouTube

Программы лояльности

Веб-сайты

 Витринные сайты

Кэшбэк-сервисы

Другие типы ADS

Сервисы сравнения цен

10,8 млн

3,2 млн

11 млн

703,2 тыс.

3,9 млн

2,8 млн

130,2 млн $

26,9 млн $

121,4 млн $

8,1 млн $

34,6 млн $

29,2 млн $

Таргетированная реклама

Программы лояльности

Веб-сайты

 Витринные сайты

Кэшбэк-сервисы

Другие типы ADS

Сервисы сравнения цен

гоняют другие сайты, где могут размещаться 
баннеры и статьи с подборками товаров (вне за-
висимости от тематики и направленности сайта). 
Далее идут сервисы сравнения цен, на которых 
выбор цифровой и бытовой техники все чаще 
падает на китайские магазины благодаря низкой 
цене. Замыкает топ каналов категория витринных 
сайтов, где веб-мастера выборочно размещают 
товары из китайских магазинов.

Распределение оборота рекламодателей и количества покупок по типам трафика

Оборот рекламодателей, $ Количество покупок, шт.

Кэшбэк-сервисы

Веб-сайты

Купонные сайты

Витринные сайты

Контекстная реклама

Программы лояльности

Мессенджеры

Приложения в соцсетях

Е-mail рассылки

Сервисы сравнения цен

Сообщества в соцсетях

Блоги

Арбитраж

Таргетированная реклама

Финансовые витрины

Форумы

YouTube

Дропшипинг
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Чаще всего покупки совершаются через сер-
висы кэшбэка, сервисы купонов и витринные 
сайты — объём продаж через эти каналы зна-
чительно превосходит остальные источники 
трафика. Причина достаточно очевидна: первые 
два типа площадок дают мотивацию для поку-
пателя в виде денежной выгоды, третий же вид 
позволяет выбирать сразу из нескольких круп-
ных ритейлеров и монобрендовых магазинов 
в одном месте, сравнивать предложения и не 
переходить с одного сайта на другой.

Веб-мастерам наибольший доход приносят клиенты, перешедшие по партнерской 
ссылке из электронных рассылок (более $9 за покупку), из социальных сетей (про-
филей и приложений), а также с витрин, таргетированной рекламы и контентных 
проектов. Во многом соцсети и контентные проекты здесь выигрывают по причи-
не того, что при покупке одежды или обуви пользователь хочет увидеть примеры 
на реальных людях и получить одобрение других пользователей в комментариях 
— это мотивирует к покупке больше, чем кэшбэк или купоны на скидку.

Одежда и обувь

Средний доход веб-мастера по площадкам

Одежда и обувь — сегмент, сильно подверженный сезонности, особенно в Рос-
сии. Обычно смена гардероба происходит в моменты потепления или похолода-
ния: в марте и конце сентября жители России готовы тратить на $20–25 больше, 
чем в летние и зимние месяцы. Также рост характерен для периода распродаж — 
этот сегмент показывает наибольший спрос в период ноябрьских акций.

Янв Фев Мар Апр Май Июн Июл Авг Сен Окт Ноя Дек
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Доля мобильных устройств, используемых 
для совершения покупки, в сегменте одежды 
и обуви практически достигает трети: все боль-
ше интернет-магазинов адаптируют свои сай-
ты под маленький размер экрана и выпускают 
мобильные приложения, через которые рас-
сматривать фотографии товаров и оформлять 
заказ не менее удобно, чем через десктоп. iOS 
и Android показывают практически одинаковые 
объемы трафика, хотя iOS уже сейчас немного 
опережает конкурента. 

Распределение количества покупок по платформам Динамика среднего чека

С точки зрения количества продаж картина при-
мерно та же, однако существуют и значитель-
ные отличия. Так, купонные сервисы обгоняют 
витрины, что неудивительно: бизнес-модель 
купонных сайтов построена на скидках,которые 
являются инструментом мотивации, а значит, 
имеют возможность принести рекламодателю 
относительно большее число покупок. 

Распределение оборота рекламодателей и количества покупок по типам трафика

YouTube

E-mail рассылки

Веб-сайты

 Витринные сайты

Кэшбэк-сервисы

Другие типы ADS

Купонные сайты

107,6 тыс.

258,7 тыс.

309,3 тыс.

448,7 тыс.

49,6 тыс.

269,4 тыс.

9,1 млн $

33,6 млн $

25,5 млн $

37,7 млн $

5,9 млн $

23,9 млн $

E-mail рассылки
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Среди главных источников дохода у рекламода-
телей значатся кэшбэк-сервисы, различные сайты 
с виджетами и баннерами, купонные проекты и 
программы лояльности, а также контекстная ре-
клама. Остальные каналы приносят сравнительно 
низкий доход с точки зрения объема продаж.

Подавляющее количество покупок совершается 
с использованием кэшбэк-сервисов, что не уди-

Самым высоким чеком могут похвастаться мессенджеры и блогеры на YouTube: 
благодаря наглядным обзорам туров их доход с одной продажи превышает $10. 
Далее идут сообщества в социальных сетях и форумы, где пользователи сове-
туют друг другу лучшие варианты по разным направлениям, а также сервисы 
дропшипинга, которые показали высокий чек благодаря грамотному размеще-
нию travel-офферов на своих площадках. 

Туризм и путешествия

Средний доход веб-мастера по площадкам

Несмотря на оптимизацию туристических сай-
тов под мобильные устройства, пользователи 
все еще предпочитают оформлять авиабилеты 
и бронировать гостиницы через десктоп (впро-
чем, как и в ситуациях со всеми дорогостоящи-
ми покупками). На мобильные устройства пока 
приходится меньше 20% трафика: скорее всего, 
этот показатель будет расти, но не так стреми-
тельно, как в других сегментах.

Сегмент туризма и путешествий сильно зависит от сезонности: обычно пользова-
тели покупают туры и авиабилеты за 3–4 месяца до поездки. Показатели немного 
сглаживают горящие туры, раннее бронирование, и путешествия по работе и учебе. 
Тем не менее даже в самый низкий сезон (в конце лета) средний чек по туристиче-
скому сегменту остается одним из самых высоких в партнерских сетях — выше $130. 

Янв Фев Мар Апр Май Июн Июл Авг Сен Окт Ноя Дек
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вительно: пользователи не против вернуть даже 
полпроцента от стоимости дорогих билетов 
(по той же причине популярностью пользуются 
купоны и программы лояльности). Несколько 
десятков тысяч покупок совершается с видже-
тов поиска и бронирования перелетов, располо-
женных на сайтах.

Распределение оборота рекламодателей и количества покупок по типам трафика

YouTube

Программы лояльности

Веб-сайты

Кэшбэк-сервисы

 Контекстная реклама

Другие типы ADS

Купонные сайты

46,3 тыс.

30,3 тыс.

29,4 тыс.

298,4 тыс.

35,7 тыс.

58 тыс.

Программы лояльности

9,7 млн $

7,7 млн $

6,34 млн $

62,4 млн $

8 млн $

6,4 млн $

Таргетированная реклама
Веб-сайты

Кэшбэк-сервисы

 Контекстная реклама

Другие типы ADS

Купонные сайты

Оборот рекламодателей, $ Количество покупок, шт.
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С точки зрения доходов рекламодателей, аб-
солютным лидером являются кэшбэк-сервисы, 
за ними следуют купонные сервисы и контекст-
ная реклама, далее с небольшим отрывом идут 
витринные сайты, программы лояльности и груп-
пы в социальных сетях.

Наибольшей популярностью у покупателей 
спортивных товаров в России пользуются серви-
сы кэшбэка — чаще всего покупки совершаются 

Если мы посмотрим на доход рекламодателей, то больше всего в 2018 году мож-
но было заработать на e-mail рассылках — более $12 за клиента. Сразу за ними 
идет контекстная реклама, большинство же других каналов находятся на уровне 
$6–7 за одну покупку, совершенную по партнерской ссылке: это купоны, сайты 
сравнения цен, арбитраж, контентные проекты, социальные сети, мессенджеры 
и другие источники трафика.

Спорт

Средний доход веб-мастера по площадкам

14%

67% 19%

Трафик от пользователей iOS и Android состав-
ляет примерно одинаковый объем, в сумме они 
приближаются к 1/3 от объема всего трафика, 
однако догнать десктоп им все еще сложно. 
Но мы ожидаем, что в следующем году стаци-
онарным компьютерам и нетбукам придется 
подвинуться, так как все больше веб-мастеров 
работают через мессенджеры, которые в основ-
ном предназначены для мобильных устройств. 

Динамика среднего чека очень волатильна: зачастую стоимость летнего спортив-
ного снаряжения (включая одежду) значительно меньше, чем зимнего, из-за чего 
в течение года средняя стоимость корзины падает практически в два раза. 
В остальном сезонность влияет на этот сегмент примерно так же, как и на дру-
гие товарные категории в e-commerce.
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Распределение количества покупок по платформам Динамика среднего чека
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17,3 тыс.
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Программы лояльности
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именно через них. Купонные сервисы, витрины, 
программы лояльности и контекстная реклама 
не смогли догнать этот канал трафика, однако 
показывают достаточно высокие значения коли-
чества покупок. Стоит обратить внимание на ка-
тегорию каналов в мессенджерах, которые лишь 
около года назад начали активную работу в пар-
тнерских сетях, но уже достигли значительных 
успехов в продаже спортивных товаров.

Распределение оборота рекламодателей и количества покупок по типам трафика

Оборот рекламодателей, $ Количество покупок, шт.
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ГЛОССАРИЙ: Виды источников трафика в affiliate-маркетинге

Арбитраж — закупка платного трафика на сторонних площадках с целью его перепрода-
жи по модели CPA. Как правило, в этот раздел включают контекстную рекламу, однако 
в рамках Admitad Report контекстная реклама вынесена в отдельную категорию. Приме-
ры: баннерная и тизерная реклама с оплатой за показы и клики.

Контекстная реклама — трафик из систем Яндекс.Директ и Google.Ads.

Блоги — контентные проекты, тематические площадки с обзорами товаров и услуг. Пример: 
блоги с обзорами технических новинок, бьюти-блоги, туристические блоги о путешествиях.

Форумы — тематические площадки, на которых участники сообщества могут общаться, 
помогать друг другу решать проблемы, обсуждать качество товаров или услуг.

Витринные сайты — каталоги товаров с удобным функционалом поиска, фильтров, на-
вигации по брендам, при этом для оформления заказа и оплаты пользователь должен 
перейти на сайт рекламодателя. Зачастую витрины объединяют на одном сайте ассор-
тимент сразу нескольких рекламодателей.

Финансовые витрины — витринные сайты с финансовыми услугами, предлагающие воз-
можность подобрать и сравнить такие продукты, как кредиты, кредитные карты, карты 
рассрочки, услуги страхования и сервисы микрофинансирования.

Сервис сравнения цен — платформы, предоставляющие возможность сравнения цен 
и условий обслуживания на одни и те же товары у разных ритейлеров.

Дропшиппинг — площадки, специализирующиеся на перепродаже товаров. Веб-мастер 
создаёт собственный полноценный интернет-магазин с функционалом оформления по-
купки с товарами рекламодателя для их перепродажи. 

Купонные сайты —  платформы, собирающие спецпредложения, акции, купоны, про-
мокоды и скидки рекламодателей. Скидки могут предоставляться как в виде кодовых 
слов (промокодов), так и в формате партнёрской ссылки, при переходе по которой 
купон активируется автоматически.

Кэшбэк-сервисы — платформы, предоставляющие покупателям возможность вернуть 
процент или фиксированную сумму от средств, затраченных на приобретение товаров 
или услуг. Веб-мастер, владеющий кэшбэк-сервисом, самостоятельно выплачивает по-
купателю этот процент, вычитая его из своего вознаграждения после подтверждения 
рекламодателем совершенного заказа.

Программы лояльности — сайты со специальными предложениями от рекламодателей. 
В отличие от кэшбэк-сервисов, программы лояльности не позволяют выводить из систе-
мы денежные средства, а используют внутреннюю валюту (баллы, золото, мили, «спаси-
бо»), с помощью которых покупатель может оплатить новые товары и услуги у рекламо-
дателей-участников программы лояльности.  

Мессенджеры — приложения для быстрого обмена текстовыми сообщениями, а также 
фото- и видео-файлами. Веб-мастер может использовать их для массовой рассылки ре-
кламных материалов. Некоторые мессенджеры (в частности, Telegram) позволяют созда-
вать групповые каналы, чаты и ботов для автоматизации взаимодействий с клиентом.

Приложения в социальных сетях — игры, приложения и плагины, существующие в 
качестве дополнительного и развлекательного функционала социальной сети. Наиболь-
шей популярностью пользуются приложения в Вконтакте, Facebook и Одноклассниках.

Сообщества в социальных сетях — веб-мастера, размещающие партнерские ссылки 
в тематических группах. При этом веб-мастер может являться владельцем сообщества, 
а может просто договориться с крупными сообществами о размещении постов с пар-
тнерской ссылкой, зарабатывая на перепродаже трафика по CPA.

Таргетированная реклама — объявление, которое показывается только целевой ауди-
тории за счёт настройки ключевых признаков (пол, возраст, город, интересы и другие). 
Наибольший объем таргетированной рекламы генерируется социальными сетями, так 
как именно в них пользователи указывают информацию о себе. 

E-mail рассылка — массовое информирование подписчиков с помощью рассылки писем
на электронную почту. Рассылка может использоваться веб-мастером как дополнитель-
ный инструмент практически к любому типу площадки, если пользователь оставляет
адрес своей электронной почты, явно соглашаясь на получение писем от веб-мастера.

YouTube — веб-мастера, размещающие видео контент на youtube.com (блоги, обзоры, 
подборки товаров, стримы и прохождения видеоигр). В этом случае веб-мастер разме-
щает партнерские ссылки в подписи к видеоролику.

Веб-сайты — площадки, не входящие ни в одну из вышеперечисленных категорий, либо 
сочетающие в себе сразу несколько видов трафика на одной платформе. Веб-мастера, ра-
ботающие через собственные сайты, могут размещать на них партнерские ссылки, банне-
ры (в том числе с ретаргетингом), виджеты подбора товара или услуги и сравнения цен.
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