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CASE STUDY ¢« E-COMMERCE « AFILIACJA

Od startu programu do
450 tys. zt sprzedazy z
afiliacji

Blueprint programu partnerskiego w e-commerce na
podstawie prawdziwego case study

Praktyczny materiat pokazujacy, jak zbudowano program partnerski w
branzy beauty: od celu i sieci wydawcow po promocje, tracking, walidacje i
wyniki.

case study CPS wydawcy KPI

plan wdrozenia

Nie kopiuj samych liczb - kopiuj mechanizmy.

Ten blueprint pokazuje, ktére elementy procesu mozna przenie$¢ do innego e-
commerce, a ktére zalezg od branzy, marki i jakos$ci oferty.

webePartners © =~ @ o Case Study Blueprint

ﬁ webePartners.pl 1


https://webepartners.pl/
https://webepartners.pl/
https://webepartners.pl/
https://webepartners.pl/
https://webepartners.pl/
https://webepartners.pl/
https://webepartners.pl/
https://webepartners.pl/
https://webepartners.pl/
https://webepartners.pl/
https://webepartners.pl/
https://webepartners.pl/
https://webepartners.pl/
https://webepartners.pl/
https://webepartners.pl/
https://webepartners.pl/

01 « CASE STUDY W LICZBACH ‘ ‘ ‘

Najwazniejsze dane na jednej
stronie

Case study opisuje drogerie internetowg z branzy beauty, ktéra uruchomita program
partnerski w modelu Cost Per Sale w marcu 2022 roku.

30 tys. 280 zt 120 25 tys.

miesiecznych $rednia wartos¢ wydawcow dotgczyto w unikalnych

uzytkownikoéw koszyka na starcie pierwszym roku uzytkownikow

organicznych na starcie miesiecznie z afiliacji w
2024 .

300 450 tys. 22% 50

pozytywnych transakgji Z} udziatu afiliacji w aktywnych wydawcow
miesiecznie ) przychodach sklepu w wskazanych w
sprzedazy 2024 . rezultatach case study

wygenerowanej z
afiliacji w 2024 r.

Cel programu Gléwne wyzwania
v +10 tys. uzytkownikdéw miesiecznie v zwiekszenie sprzedazy online
v +20% wartosci sprzedazy v wieksza rozpoznawalnos$¢ marki
7 rozliczenie wytgcznie CPS v optymalizacja kosztow reklamy

Najwazniejsza lekcja: liczby sg rezultatem procesu. Ten PDF koncentruje sie na dziataniach,
ktére budowaty sie¢ partnerdw i utrzymywaty ich aktywnosc¢.

Zrédto danych: case study webePartners ,Skuteczny marketing afiliacyjny w e-commerce - branza kosmetyczna”.
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02 « PUNKT STARTOWY + CELE

Najpierw diagnoza, potem model
dziatania

Punkt startowy

v

v

branza beauty / kosmetyki naturalne

30 tys. uzytkownikéw organicznych
miesiecznie

Sredni koszyk 280 zt
sprzedaz ponizej oczekiwan

silna konkurencja w e-commerce

Karta celu dla wiasnego programu

Ruch miesieczny dzi$

Wartosc¢ sprzedazy dzis

Sredni koszyk

Cel ruchu za 12 miesiecy

Cel sprzedazy za 12 miesiecy

Model rozliczenia

Cele pierwszych 12 miesiecy

v/

4

4

wzrost miesiecznego ruchu o 10 tys.
wzrost wartosci sprzedazy o 20%

rozliczenie kampanii w modelu CPS

Framework: ruch + sprzedaz +
model rozliczenia = jasny punkt
odniesienia dla programu.

Nie zaczynaj od pytania ,,ilu wydawcéw potrzebujemy?”. Najpierw ustal cel biznesowy,
dopiero potem dobierz grupy partnerdéw i sposéb aktywizacji.
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03 - 0S CZASU

Jak rozwijat sie program

2022-2024

Wynik nie pojawit sie od razu. Program byt rozwijany przez kolejne lata, a wraz z
rosngcg siecig partnerdéw zwiekszaty sie ruch i sprzedaz.

2022

Start programu

Integracja, ustalenie prowizji,
budowa sieci partneréw,
pozyskanie pierwszych
aktywnych wydawcow
contentowych.

Co byto powtarzalne?

4

v

v

rekrutacja nowych wydawcow
promocje i kody rabatowe
lista bestsellerow

aktualizacja kreacji

walidacja i rozliczenia

przychodu sklepu.

300 000 zt sprzedazy

2024

450 000 zt sprzedazy
Afiliacja odpowiadata wedtug 22% przychodéw sklepu oraz
case study za 15% catkowitego $rednio 25 tys. unikalnych

uzytkownikéw miesiecznie z
kanatu afiliacyjnego.

Co rosto wraz z programem?

v

4

4

liczba partneréw
ruch afiliacyjny
sprzedaz z kanatu

udziat afiliacji w przychodach

Whniosek: skalowanie afiliacji byto procesem wielomiesiecznym, a nie jednorazowg kampania.
Dla wtasnego programu warto planowac rozwoj kwartalnie, nie tylko tygodniowo.
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04 + MAPA WYDAWCOW ‘

Nie jeden kanat, tylko dobrze dobrany
miks

Program rozwijano z naciskiem na wydawcéw contentowych, ale rownolegle
wigczano kolejne typy partnerdw, aby zwiekszac zasieg i dociera¢ do uzytkownikdéw
na réznych etapach decyzji.

Content Influencer / social Rabaty / cashback
Blogi, serwisy tematyczne, Duza grupa Instagramerek z Partnerzy wspierajgcy etap
tresci poradnikowe i recenzje. branzy beauty. decyzji zakupowe;j.
Katalogi produktéw Google CSS Akcje specjalne
Dodatkowe punkty styku z Kanat produktowy pracujacy na Kampanie promocyjne
ofertg produktowa. ruch o wysokiej intencji. oferowane przez wydawcow

rabatowych i tematycznych.

Macierz do wiasnego programu

GRUPA PO CO JA WYKORZYSTUJE? CO JE) DOSTARCZAM? PRIORYTET
Content

Social / influencer
Rabaty / cashback

Poréwnywarki / CSS
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05« 10 DZIALAN ‘ ‘ ‘

Co realnie rozwijato
program

Rekrutacja contentu Dywersyfikacja

Pozyskiwanie blogéw, serwisow Dotaczenie rabatéw, cashbacku, katalogow i

tematycznych i twoércéw beauty. CSS.
3 Kreacje Promocje
Statyczne formaty i materiaty wideo do Regularna komunikacja ofert i okaz;ji
social media. sprzedazowych.
Kody rabatowe Bestsellery

Kody uniwersalne i dedykowane dla
partnerow.

Cykliczne listy najlepiej sprzedajacych sie
produktéw.

7 Akcje specjalne Staty doptyw partneréw

Udziat w kampaniach oferowanych przez
wydawcow.

Newsletter, Marketplace i bezposrednia
rekrutacja.

Program premium Walidacja i ptatnosci

Lepsze warunki dla partneréw osiggajacych
wyniki.

Terminowe decyzje i szybkie finansowanie
prowizji.

Co taczy te dziatania? Wiekszos¢ z nich zwieksza nie samg liczbe wydawcow, ale
prawdopodobienstwo, ze partner faktycznie zacznie promowac program.
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06 - AKTYWNOSC WYDAWCOW ‘ ‘

Wszyscy zapisani # wszyscy
aktywni

Case study pokazuje wazng roznice: liczba wydawcdw w programie nie mowi jeszcze,
ile 0séb realnie generuje ruch i sprzedaz.

[)
100% ok. 20% ok. 9% Torp
wydawcow w - ] — ) ) — partnerzy do
) generuje ruch generuje sprzedaz )
programie skalowania
Wskazniki aktywacji Jak zwieksza¢ aktywnos¢?
wszyscy v podaj konkretng promocje
wydawcy v wskaz bestsellery
. v zaoferuj kod dedykowany
generujacy
Klikniecia v przeslij gotowe materiaty
v zaproponuj akcje sezonowg
generujacy as . p
eprzedaz v wroc¢ do najlepszych partneréw
aktywowani
w tym
miesigcu

Najwazniejszy KPI: aktywni wydawcy generujgcy sprzedaz. Sama liczba kont w programie jest
wskaznikiem pomocniczym, nie koricowym.
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07 »

PROMOCJE + BESTSELLERY

Partner potrzebuje konkretnego

powodu do publikacji

System promogji

v

v

v

regularne informacje o promocjach
kody uniwersalne

kody dedykowane

akcje sezonowe

kampanie specjalne wydawcéw

Karta komunikacji do wydawcéw

ELEMENT CO WYSYLAMY?

Promocje

Kody

Bestsellery

Nowosci

Akcje specjalne

Lista bestselleréow

W case study cykliczne dostarczanie listy
najlepiej sprzedajacych sie produktéw byto
wskazane jako wazny element
dynamicznego rozwoju programu.

Wydawca nie musi wtedy zgadywa¢, co ma
najwiekszy potencjat zakupowy.

CZESTOTLIWOSC

Program premium: najlepszym wydawcom warto proponowac dodatkowe warunki lub
ekspozycje, jesli sg uzasadnione wynikiem i jakoscig ruchu.
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08 « TRACKING + WALIDACJA ‘ ‘

Technika i proces buduja zaufanie

partnerow
Przed startem Po starcie
integracja $ledzi transakcje walidacja odbywa sie terminowo
wartos¢ zamowienia jest poprawna odrzucenia majg jasny powod
link afiliacyjny dziata sporne przypadki sg wyjasniane
testowe zamodwienie wpada do raportu prowizje sg finansowane bez zbednych

zasady atrybucji sg znane opoznien

wydawca moze uzyska¢ odpowiedz

techniczng
Sciezka jakosci programu
Klik Zakup Walidacja Prowizja
— e —
poprawny link tracking status rozliczenie

Whniosek z case study: terminowa walidacja i szybkie optacanie prowizji byty jednym z
elementdw wspierajgcych zaangazowanie wydawcow.
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09 « DASHBOARD KPI ‘

Co warto mierzyc¢ co
miesiac

Dashboard powinien tgczy¢ wynik biznesowy z aktywnoscig partnerdw. Dzieki temu
wiesz nie tylko ,ile sprzedalismy”, ale tez ,co ten wynik zbudowato”.

Wynik biznesowy Sie¢ wydawcow
wartosc wszyscy
sprzedazy wydawcy
liczba aktywni
transakgcji ruchowo
AQV aktywni

sprzedazowo
CR

nowi
udziat aktywni
afiliacji w
przychodzie udziat

TOP 10

Wynik wedtug grup wydawcéw
GRUPA RUCH TRANSAKCJE SPRZEDAZ WNIOSEK
Content
Social
Rabaty
Cashback

CSS /inne
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10 « CO MOZNA PRZENIESC ‘

Mechanizm tak. Wyniku nie kopiujemy
1:1.

DO WDROZENIA ZALEZY OD SKLEPU

7 jasne cele programu 7 tempo wzrostu

v dobor grup wydawcow 7 liczba wydawcow

v regularne promocje i kody v CRiAOQV

v lista bestselleréw v udziat afiliacji w przychodzie
7 program premium dla TOP partneréw 7 wysokosc¢ sprzedazy

v terminowa walidacja 7 rentownos¢ i marza

7 miesieczny dashboard

Test gotowosci wtasnego sklepu

Tracking dziata poprawnie 1 2 3 4 5
Prowizja jest atrakcyjna 1 2 3 4 5
Mamy promocje i materiaty 1 2 3 4 5
Mozemy walidowac regularnie 1 2 3 4 5
Mamy plan aktywizacji 1 2 3 4 5

Interpretacja: najnizej ocenione obszary powinny wejs¢ do planu dziatan przed agresywnym
skalowaniem programu.
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11 « PLAN DLA WLASNEGO E-COMMERCE ‘ ‘ ‘

Przetéz case study na swoj
program

Zapisz kilka dziatan, ktére realnie mozesz wdrozy¢ w najblizszych 30 dniach. Nie
probuj kopiowac wszystkiego naraz.

Najblizsze 7 dni Dni 8-30
1. 1.
2 2
3 3

7 wnioskéw z case study

1. Afiliacja potrzebuje czasu na zbudowanie sieci partneréw.

2. Sama liczba wydawcéw nie jest najwazniejsza - liczy sie aktywnos¢.
3. Content moze poméc dociera¢ do nowych odbiorcow.

4. Promocje, kody i bestsellery utatwiajg aktywizacje.

5. Najlepsi wydawcy mogag wymagac indywidualnych warunkéw.

6. Tracking i walidacja wptywajg na zaufanie partneréw.

7. Program wymaga statego zaangazowania reklamodawcy.

Co zaczynamy? Co poprawiamy?

Najlepszy nastepny krok: wybierz jeden obszar z najwiekszym potencjatem - wydawcy,
promocje, tracking albo aktywizacja - i ustal konkretny termin sprawdzenia efektu.

Uwaga: case study opisuje wyniki konkretnego sklepu. Nie nalezy traktowac ich jako gwarantowanego rezultatu dla innych programow.
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