webePartners ¢ o o
PLANNER + CHECKLISTA

SPRZEDAZ « PROWIZJE » TRACKING » WYDAWCY

Affiliate marketing
W e-commerce

Planner uruchomienia programu
partnerskiego

Od strategii i prowizji po tracking, wydawcow i pierwszg sprzedaz.
Praktyczny materiat dla e-commerce, ktory chce uruchomic
afiliacje w sposéb uporzgdkowany i mierzalny.

strategia prowizje tracking wydawcy plan 90 dni

Dla kogo?

Dla wtascicieli sklepéw internetowych i zespotéw e-commerce, ktére
chca skutecznie uruchomic i rozwija¢ program partnerski.
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MAPA PROGRAMU o000

Jak dziata affiliate marketing w e-commerce?

Najprosciej: reklamodawca udostepnia oferte, wydawca jg promuje, klient kupuje, a system
przypisuje sprzedaz i prowizje.

Reklamodawca - Wydawca - Klient - Zakup - Prowizja

4 role w programie Najczestszy model w e-commerce

7 Reklamodawca - udostepnia oferte i
zasady programu. CPS - Cost Per Sale

v/ Wydawca - promuje produkty i generuje Wydawca otrzymuje prowizje za sprzedaz
ruch lub sprzedaz. przypisang do jego dziatan. To jeden z

v Sie€ afiliacyjna - zapewnia tracking, najbardziej naturalnych modeli afiliacyjnych
raportowanie i rozliczenia. dla sklepéw internetowych.

v Klient - klika link i dokonuje zakupu.

Wazne: program partnerski nie zaczyna sie od linku afiliacyjnego. Zaczyna sie od ekonomiki programu,
jasnych zasad i poprawnego pomiaru.
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TEST GOTOWOSCI

Czy Twoj sklep jest gotowy na afiliacje?

Im lepiej przygotowana oferta i technologia, tym tatwiej aktywowac jakosciowych wydawcow.

Podstawy biznesowe Podstawy techniczne

v sklep dziata stabilnie i przyjmuje v
zamoéwienia online, v

v oferta jest konkurencyjna cenowo i
produktowo, v

7/ masz marze na prowizje dla wydawcow,

7/ znasz gtéwny cel programu. v

Jesli wiekszos¢ punktow jest spetniona, sklep ma dobrg baze do uruchomienia programu.

mozesz wdrozyc tracking sprzedazy,

masz feed produktowy lub
uporzadkowane dane,

przygotujesz materiaty reklamowe i
landing pages,

masz zasoby do walidacji transakgcji.

Jesli nie - najpierw warto uzupetnic¢ brakujgce elementy.

v v v

v

oferta marza tracking obstuga programu
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STRATEGIA o o0

Cele programu i karta startowa

Najpierw ustal, po co uruchamiasz afiliacje. Cel powinien wptywac¢ na prowizje, typ wydawcow i
sposéb mierzenia programu.

Sprzedaz Nowi klienci Kategorie AOV i marza
Wzrost liczby Pozyskiwanie nowych Wsparcie wybranych Kontrola wartosci
transakgcji i wartosci odbiorcéw i nowych produktéw lub grup koszyka i
sprzedazy. Sciezek dotarcia. asortymentowych. rentownosci.
Karta celu programu Jak wyglada dobry cel?

* Gtowny cel: Powinien by¢ konkretny, mierzalny i

+ Okres oceny: mozliwy do przetozenia na zachowanie

wydawcow.

* Docelowe KPI:

* Najwazniejsze kategorie: Przyktad: ,W ciggu 90 dni zbudowac grupe 15

* Preferowane typy wydawcow: aktywnych wydawcéw i osiggnac 100
zaakceptowanych transakcji miesiecznie”.
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EKONOMIKA PROGRAMU o

Jak policzy¢ prowizje dla wydawcow?

Prowizja powinna wynikac z ekonomiki sklepu i jednoczesnie by¢ wystarczajgco atrakcyjna, by
partnerzy chcieli promowac oferte.

Dane wejsciowe Jak mysleé o stawce?
v/ marza na produktach, Bezpieczna prowizja musi miescic sie w
7/ érednia wartoé¢ koszyka (AOV), ekonomice sklepu, ale jednoczesnie by¢
N konkurencyjna wobec innych programow
v koszt pozyskania klienta,
dostepnych wydawcy.

7/ poziom zwrotow i anulacji,
v/ konkurencyjnosc¢ oferty.

Inna bedzie dla fashion, inna dla elektroniki, a
jeszcze inna dla ustug.

Marza + AQV + koszt pozyskania + poziom zwrotéw + atrakcyjnos¢ programu =
realny budzet prowizyjny.

Wskazéwka: zamiast raz ustawic stawke ,na zawsze”, rozwaz elastyczne prowizje dla wybranych
kategorii lub kluczowych wydawcow.
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MODELE ROZLICZEN

CPS, CPL czy CPC?

Model rozliczenia powinien odpowiadac temu, jaki efekt chcesz kupowac i na jakim etapie Sciezki

klienta dziatasz.

CPS

Prowizja za sprzedaz

Najczestszy model w e-
commerce. Dobrze tgczy koszt
marketingowy z przychodem.

Jesli chcesz...

sprzedaz

kontakty / leady

ruch / test kanatu

webePartners o

Wiecej
materiatow:

CPL

Prowizja za lead

Sprawdza sie przy zapisach,
formularzach, konsultacjach i
ustugach.

Rozwaz

CPS

CPL/ CPA

CPC/ hybryda

CPC

Ptatnosc za klik

Moze by¢ elementem modelu
hybrydowego, ale wymaga
dobrej kontroli jakosci ruchu.

Co mierzy¢

transakcje, CR, AOV

jakosc¢ i konwersje leaddw

jakos¢ ruchu i dalsze
konwersje

webepartners.pl E Zobacz wiecej poradnikéw 6
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TRACKING o0

Jak przypisac sprzedaz i rozliczy¢ wynik?

Bez poprawnego trackingu nie da sie uczciwie rozlicza¢ programu ani ocenic jakosci partnerdw.

Klikniecie - Wizyta - Zakup - Przypisanie - Walidacja
Checklista techniczna Checklista procesu

v linki afiliacyjne i parametry, 7/ testowe zamoéwienie,

v/ cookie / reguty atrybucji, 7/ sprawdzenie raportowania,

7/ tracking zamowien, v zasady walidacji,

v/ wartosc¢ koszyka i ID zamowienia, v/ obstuga anulacji i zwrotow,

v deduplikacja. v/ statusy i terminy akceptacji.

Zawsze wykonayj test: przejdz petng sciezke jak klient - kliknij link, dokonaj zakupu i sprawdz, czy
transakcja pojawia sie poprawnie w raporcie.
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KONTROLA JAKOSCI ® o0

Testowe zamowienie - co sprawdzic?

Jedna transakcja testowa potrafi wykry¢ wiekszos¢ podstawowych probleméw zanim program trafi
do wydawcéw.

Na poziomie klikniecia Na poziomie zamoéwienia

v/ czy link prowadzi na wtasciwg strone, v/ czy przekazywany jest numer

7 czy zapisuje sie zrodto / identyfikator, zaméwienia,

/ czy parametry nie znikaja podczas 7/ czy kwota jest prawidtowa po rabatach,
przekierowan. v/ czy transakcja nie dubluje sie,

7/ czy status mozna pézniej zmienic /
zwalidowad.

Po tescie zapisz screeny, numer zamodwienia i godzine klikniecia. To utatwia pozniejsze
diagnozowanie rozbieznosci.

01 02 03 04

kliknij link 746z zaméwienie sprawdz raport zweryfikuj kwote i
status
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WYDAWCY o000

Typy partnerow i ich najlepsze zastosowanie

Nie kazdy typ wydawcy pracuje na tym samym etapie Sciezki zakupowej. Najlepsze programy
tacza kilka zrédet sprzedazy.

Content / SEO Social / influencer Kupony / cashback
Recenzje, rankingi, poradniki, Rekomendacje, testy, discovery Domykanie zakupu, promocje,
dtugoterminowy ruch i zasieg wizerunkowy. uzytkownicy w fazie decyzji.
organiczny.

Poréwnywarki / CSS Mailing / bazy

Widocznos$¢ produktowa i wsparcie decyzji Kampanie sezonowe, akcje promocyjne i
zakupowej przy poréwnaniu ofert. szybkie aktywacje.

Wskazéwka: dywersyfikacja wydawcoéw zmniejsza zaleznos¢ programu od jednego zrodta sprzedazy.
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PROFIL PARTNERA o0

Zdefiniuj idealnego wydawce

Zanim zaczniesz rekrutacje, opisz, kto realnie moze dowiez¢ Twoj cel biznesowy.

Profil wydawcy Dopasowanie do celu
* typ serwisu / kanatu: v Nowi klienci: content, influencerzy,
« kategoria tematyczna: media tematyczne.
. zasieg / ruch: v Domkniecie zakupu: kupony, cashback,
poréwnywarki.

* model promocji:
v/ Widocznos¢ produktu: content, CSS,

* grupa odbiorcow: poréwnywarki

* ograniczenia reklamowe: . 0 .
v/ Sezonowa aktywacja: mailing, social,

promocje.

Dobry wydawca to nie zawsze ten z najwiekszym ruchem. Liczy sie
dopasowanie do produktu, odbiorcy i celu programu.
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OFERTA PROGRAMU o0

Co przygotowac dla wydawcow przed startem?

Im tatwiej partner zrozumie oferte i dostanie komplet materiatéw, tym szybciej bedzie mogt
rozpoczg¢ promocje.

Materiaty startowe Zasady wspétpracy

7/ banery i kreacje, v/ model i stawka prowizji,

v feed produktowy, v/ cookie i atrybucja,

7/ kody rabatowe i promocje, v/ dozwolone / zakazane zrodta ruchu,
v landing pages, v walidacja transakgcji,

v linki afiliacyjne / generator, 7/ terminy wypfat,

7/ opis programu. 7 kontakt do opiekuna programu.

Najlepsza karta programu odpowiada wydawcy na trzy pytania: co promuje, ile moge zarobi¢
i jak moge promowac.
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REKRUTACJA [ o0

Plan pozyskania pierwszych wydawcow

Start programu to nie tylko uruchomienie trackingu. To moment, w ktérym trzeba aktywnie
budowac sie¢ partneréw.

1 Wybierz 2-3 priorytetowe grupy wydawcéw.
Np. content + social + kupony zamiast ,wszyscy".

2 Przygotuj krétka propozycje wspétpracy.

Marka, przewaga oferty, stawka i najciekawsze produkty.

3 Zapraszaj i follow-upuj.

Nie kazdy partner odpowie na pierwszg wiadomosc.

4 Aktywizuj po dotaczeniu.

Nowy wydawca powinien od razu wiedzie¢, jaki materiat i promocje wykorzystac.

Cel pierwszych tygodni: nie maksymalna liczba dotgczonych wydawcéw, ale pierwsza grupa partneréw,
ktérzy rzeczywiscie rozpoczng promocje.
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KPI o o0

Jak mierzy¢ program partnerski?
Patrz nie tylko na wolumen. Réwnie wazne sg jakos¢ sprzedazy, struktura wydawcow i rentownosc
programu.

CR AOV X GMV

konwersja Sredni koszyk transakcje wartos¢ sprzedazy
Co Sledzi¢ regularnie? Jak ocenia¢€ jakos¢?

v klikniecia i transakcje, * czy sprzedaz jest inkrementalna,

v/ wartos¢ sprzedazy i AOV, * Czy partner generuje wartosciowe

v aktywnych wydawcéw, koszyki,

7/ udziat nowych klientéw, * czy ruch pochodzi z dozwolonych Zrédet,
7 poziom zwrotéw i odrzucen. * czy kanat daje sig skalowac.

Nie optymalizuj wytacznie po kliknieciach. To sprzedaz, jakos¢ zamdwien i koszt pozyskania powinny
wyznaczac kierunek rozwoju programu.
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WALIDACJA

Jakosc¢ sprzedazy i zasady akceptacji

Przejrzysta walidacja chroni reklamodawce, ale jednocze$nie powinna by¢ zrozumiata i
przewidywalna dla wydawcéw.

Akceptuj, gdy... Odrzucaj, gdy...

v/ zamoOwienie zostato optacone /

« zamoéwienie zostato anulowane lub
zrealizowane,

zwrocone,

v/ transakcja spetnia zasady programu, * transakcja jest testowa / duplikatem,

7/ sprzedaz zostata poprawnie przypisana. * naruszono warunki programu.

Kluczowe: ustal czas walidacji, zakres powoddéw odrzucenia i spos6b raportowania zmian
statusow. To ogranicza spory i zwieksza zaufanie partneréw.

status transakcji powdd odrzucenia data walidacji zwrot / anulacja deduplikacja
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PLAN WDROZENIA o000

Pierwsze 90 dni programu partnerskiego

Podziel start na trzy etapy. Dzieki temu tatwiej ocenisz, co dziata, zanim przejdziesz do skalowania.

0-30 DNI 31-60 DNI 61-90 DNI
Wdrozenie i testy Aktywacja partneréw Skalowanie
* tracking, « follow-up, * wiecej wydawcow,
* testowe zamowienia, * promocje i kody, * rozw@j najlepszych grup,
* materiaty, * analiza pierwszych * analiza jakosci
« pierwsza rekrutacja. wynikow, sprzedazy,
* korekty stawek. * plan kolejnego kwartatu.

Po 90 dniach powiniene$ juz wiedzie¢, ktére typy wydawcow generujg najlepsza jakos¢, jakie stawki
dziatajg i gdzie warto skalowac budzet prowizyjny.
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FINALNA CHECKLISTA o0

Czy program jest gotowy do uruchomienia?

Przed startem przejdz przez ostatnig kontrole. Jesli kazdy punkt ma wiasciciela i termin, mozesz
przejs¢ do rekrutacji.

Strategia i oferta Technika i operacje

v cel programu jest zdefiniowany, v/ tracking dziata,

7/ prowizja jest policzona, 7/ testowe zamowienie przeszto
v zasady s3 spisane, poprawnie,

/ materialy s3 gotowe, 7/ raportowanie jest dostepne,
7 wybrane s3 grupy wydawcow. v/ proces walidacji jest ustalony,

7/ jest osoba odpowiedzialna za program.

Wiecej materiatéw o afiliacji i programach partnerskich znajdziesz na
webePartners.pl

https://webepartners.pl/

Dobry program partnerski to nie jednorazowa kampania. To system
wspotpracy, ktory rozwija sie razem z marka, wydawcami i danymi o sprzedazy.
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