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сетей, учит ориентироваться в современных технологиях продвижения и 
развития бизнеса. В книге рассмотрено множество инструментов, которые 
помогут сделать рекламу в Интернете эффективной. Предложенные методы 
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Рецензия на книгУ «Поток клиентов 
из Facebook и Instagram»

Никогда еще обучение не было настолько популярным, как 
сегодня. В мире стерлись границы между реальным и невозмож- 
ным – и все хотят успеть поучаствовать в этом стремительном 
развитии технологий, методов, практик. Поэтому так много жела-
ющих учиться. И столько же тех, кто предлагает научить. К сожале-
нию, среди «учителей» не так много можно встретить практиков. 
Многие пересказывают теорию и таким образом сводят ценность 
подобного обучения к минимуму. 

Но все же есть те, кто накапливает опыт и благородно делится 
им.  Как, например, авторы книги «Поток клиентов из Facebook 
и Instagram»  Александр Калинин, Игорь Осецимский и Алексей 
Аль-Ватар. Каждый из них является экспертом в своей области. 
Каждый путем проб и ошибок, принятия верных и неверных ре-
шений извлек опыт и теперь предлагает перенять его предпри-
нимателям и специалистам. На счету авторов сотни успешных 
проектов, потому что они знают, как правильно действовать в 
современных условиях, чтобы добиться значительных результа-
тов. Они применяли свои знания в совершенно разных бизне-
сах и измеряли результат не суммой своего вознаграждения, а 
полученным опытом и ценностью своих действий для клиента.

Пройденный путь позволил авторам обобщить все знания и 
вывести свою формулу успеха, которой они делятся в книге. Кни-
га насыщена примерами из их личной и предпринимательской 
жизни, а также историями их клиентов. Такие истории не только 
учат, но и вдохновляют.  

Кроме этого, в книге очень подробно рассмотрены стратегии 
продвижения и ведения бизнеса в социальных сетях, раскрыты 
секреты успешных рекламных кампаний и тонкости построе-
ния личного бренда. Все темы раскрыты с учетом возможных 
«подводных камней», а также даны советы о том, как лучше дей-
ствовать в каждой конкретной ситуации.

Книгу отличает наполненность деталями, нюансами и мело-
чами, о которых никто не говорит, но которые крайне важны для 
построения успешного бизнеса в Интернете. 


