
WORKBOOK + CHECKLISTA

REKOMENDACJE •  OPINIE •  REFERRAL

Polecenia,
które sprzedają
Workbook marketingu rekomendacyjnego dla e-
commerce

Praktyczny materiał do zaprojektowania systemu opinii, rekomendacji i
poleceń: od momentu prośby o feedback, przez mechanikę referral, po
pomiar sprzedaży z rekomendacji.

opinie referral UGC kody i linki KPI plan 30 dni

Od zadowolonego klienta do kolejnego zakupu.

Ten workbook pomaga uporządkować proces rekomendacji tak, aby był autentyczny,
mierzalny i możliwy do powtarzania w e-commerce.
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01 •  MAPA SYSTEMU

Jak działa marketing
rekomendacyjny?

Najlepszy system poleceń zaczyna się od dobrego doświadczenia klienta. Dopiero
potem pojawia się prośba o opinię, rekomendacja i mierzalne polecenie kolejnej
osobie.

Klient po zakupie
realne doświadczenie z produktem lub usługą

Zadowolony klient
gotowy podzielić się opinią

Autor opinii / UGC
social proof dla kolejnych osób

Osoba polecająca
link, kod lub bezpośrednia rekomendacja

Nowy klient
mierzalna sprzedaż z polecenia

Opinie
Budują wiarygodność i pomagają
użytkownikowi podjąć decyzję.

Polecenia
Generują nowych użytkowników i mogą
prowadzić bezpośrednio do sprzedaży.

Wniosek: nie traktuj opinii i programu poleceń jako tego samego. Opinie wspierają zaufanie, a
referral tworzy mechanizm pozyskiwania nowych klientów.
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02 •  AUDYT

Sprawdź, co już dziś generuje
rekomendacje

Zanim uruchomisz nowy mechanizm, sprawdź, gdzie klienci już zostawiają opinie,
oznaczają markę albo polecają produkty innym.

Audyt obecnych opinii Audyt poleceń

Punkt startowy

Liczba opinii / mies.

Średnia ocena

UGC / mies.

Polecenia / mies.

Sprzedaż z poleceń

opinie na kartach produktów

Google / marketplace

komentarze i wiadomości w social
media

oznaczenia marki przez klientów

recenzje video / unboxingi

testimoniale i case studies

czy klienci mają kod lub link polecający?

czy polecenia są mierzone?

czy nowy klient otrzymuje korzyść?

czy polecający wie, co zyskuje?

czy komunikacja jest widoczna po
zakupie?

czy znamy sprzedaż z poleceń?
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03 •  MOMENT PROŚBY

Kiedy prosić o opinię lub
polecenie?

Najlepszy moment zależy od produktu i doświadczenia klienta. Nie proś o
rekomendację zanim użytkownik realnie zdążył ocenić zakup.

1

Po użyciu
produktu
gdy klient zdążył
przetestować zakup

2

Po dobrej
obsłudze
po pozytywnym
rozwiązaniu
problemu

3

Po ponownym
zakupie
gdy klient potwierdził
zaufanie do marki

4

Po aktywnym
UGC
gdy klient już sam
oznaczył markę

Gotowy komunikat - opinia
„Jak sprawdził się produkt? Podziel się swoją
opinią - pomoże ona innym osobom w
wyborze.”

Gotowy komunikat - polecenie
„Jeśli produkt się sprawdził, możesz polecić
go znajomemu. Udostępnij swój
indywidualny link lub kod.”

Dobra praktyka: jedna prośba o opinię + jedno przypomnienie zwykle wyglądają naturalniej niż
seria częstych wiadomości.
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04 •  AUTENTYCZNOŚĆ

Zbieraj opinie w sposób wiarygodny i
transparentny

Publiczne recenzje powinny wynikać z rzeczywistego doświadczenia. System
rekomendacji nie może opierać się na fikcyjnych ocenach ani ukrywaniu
komercyjnego charakteru współpracy.

Checklista autentyczności Czego nie robić

Proces pozyskiwania opinii

1

Zakup

klient składa

zamówienie

2

Doświadczenie

ma czas użyć produktu

3

Prośba

krótki, jasny komunikat

4

Publikacja

opinia / UGC / polecenie

opinia pochodzi od realnego
użytkownika

✓

nie wymuszasz pozytywnej oceny✓

nie tworzysz fikcyjnych recenzji✓

nie ukrywasz współpracy komercyjnej✓

jasno opisujesz mechanizm benefitów✓

negatywne opinie analizujesz, a nie
zamiatasz pod dywan

✓

kupowania „pakietów” pozytywnych
recenzji

✓

proszenia osób bez doświadczenia o
publiczne rekomendacje

✓

przerabiania opinii tak, by zmieniała
sens

✓

ukrywania, że twórca otrzymał benefit✓

automatycznego premiowania tylko za
ocenę 5/5

✓
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05 •  UGC

Wykorzystaj rekomendacje w wielu
formatach

Marketing rekomendacyjny nie kończy się na gwiazdkach. Zdjęcia, krótkie video,
komentarze i testimoniale mogą wzmacniać zaufanie na różnych etapach ścieżki
zakupowej.

Mapa UGC

Format do
pozyskania

Miejsce
publikacji

Osoba
odpowiedzialna

Recykling rekomendacji
Jedna dobra recenzja może zasilić kartę
produktu, newsletter, social media i sekcję
FAQ - pod warunkiem, że jej użycie jest
zgodne z zasadami publikacji i prawami
autora.

FORMAT GDZIE WYKORZYSTAĆ GŁÓWNA ROLA

★★★★★ / opinia karta produktu, landing social proof

Zdjęcie klienta social media, produkt autentyczność

Video / Reel social, landing, reklama pokazanie produktu w użyciu

Testimonial landing page, newsletter zmniejszenie niepewności

Case study blog, sprzedaż B2B dowód rezultatu

Kod / link email, social, bezpośrednio mierzalne polecenie
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06 •  PROGRAM POLECEŃ

Zaprojektuj mechanizm, który jest
prosty do zrozumienia

Dobry program poleceń jasno mówi: kto może polecać, co dostaje osoba polecająca,
co otrzymuje nowy klient i jak rozliczamy skuteczność.

1

Cel

np. nowi klienci

2

Mechanizm

kod lub link

3

Korzyść

dla jednej lub dwóch

stron

4

Pomiar

transakcje i sprzedaż

MODEL 1

Benefit dla
polecającego
Nagroda pojawia się po
skutecznym poleceniu.

MODEL 2

Benefit dla nowego
klienta
Ułatwia pierwszą decyzję
zakupową.

MODEL 3

Double-sided referral
Korzyść otrzymują obie strony.

Karta projektu

Kto może
polecać?

Co zyskuje
polecający?

Co zyskuje
nowy
klient?

Warunek
naliczenia

Ważne
Mechanizm powinien być wystarczająco
atrakcyjny, ale nadal mieścić się w ekonomice
zamówienia. Najpierw policz marżę i
akceptowalny koszt pozyskania.
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07 •  KOD, LINK CZY AFILIACJA?

Dobierz mechanizm do sposobu
rekomendacji

Nie każdy program rekomendacyjny musi działać tak samo. Inaczej wygląda
polecenie klienta znajomemu, a inaczej współpraca z twórcą czy wydawcą
afiliacyjnym.

Proste rozróżnienie: referral aktywizuje istniejących klientów do polecania marki, a afiliacja
buduje szerszą sieć partnerów promujących ofertę za mierzalny efekt.

Wybrany mechanizm

Kod /
link /
afiliacja

Źródło
ruchu

Pytanie kontrolne
Czy po 30 dniach będziesz potrafić
powiedzieć, które polecenia rzeczywiście
wygenerowały nowych klientów i jaką
sprzedaż przyniosły?

MECHANIZM KIEDY WARTO CO MIERZYĆ

Kod referral łatwy do przekazania offline i social użycia kodu, transakcje

Link referral email, social, komunikatory kliknięcia, CR, sprzedaż

UGC bez wynagrodzenia naturalne rekomendacje klientów zasięg, wpływ na konwersję

Influencer rekomendacja do społeczności ruch, kod, sprzedaż

Afiliacja skalowalna współpraca za efekt kliknięcia, CR, transakcje, prowizja
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08 •  KOMUNIKACJA

Nie uruchamiaj programu bez planu
komunikacji

Program poleceń działa lepiej, gdy klient widzi go w kilku logicznych punktach po
zakupie, a nie tylko na jednej ukrytej podstronie.

Po zakupie
informacja o możliwości
polecenia po czasie
potrzebnym na doświadczenie
produktu

Email
prośba o opinię, a później
komunikat referral

Konto klienta
stały dostęp do kodu lub linku
polecającego

Kalendarz 30 dni

Moje 3 punkty styku

1.

2.

3.

Najważniejsza zasada
Najpierw doświadczenie klienta, potem
prośba. Rekomendacja jest wiarygodna
wtedy, gdy ma realną podstawę.

Dni 1-7 audyt opinii, punktów styku i obecnych poleceń

Dni 8-14 przygotowanie mechanizmu, zasad i komunikatów

Dni 15-21 start programu i pierwsze prośby o opinię / referral

Dni 22-30 pomiar, optymalizacja i wybór najlepszego kanału
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09 •  KPI

Mierz polecenia jak kanał
marketingowy

Sama liczba opinii nie pokazuje, czy system poleceń generuje biznesowy efekt.
Połącz dane jakościowe z kliknięciami, nowymi klientami i sprzedażą.

Dashboard rekomendacji

Nowe
opinie

Średnia
ocena

UGC

Polecający
klienci

Kliknięcia
referral

Nowi klienci

Sprzedaż

Wskaźniki
Review rate
liczba opinii / liczba próśb

Referral rate
klienci polecający / klienci

CR referral
transakcje / kliknięcia z poleceń

Cost per referred customer
koszt benefitów / nowi klienci

Pytanie biznesowe: czy program poleceń przyciąga nowych klientów w koszcie, który mieści się w
marży i jest konkurencyjny wobec innych kanałów?
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10 •  KALKULATOR

Policz sprzedaż i koszt
rekomendacji

Program referral powinien być policzalny. Wpisz wynik po 30 dniach i sprawdź, czy
benefit dla polecających rzeczywiście wspiera rentowny wzrost.

Kalkulator

Kliknięcia
z poleceń

Transakcje

CR

AOV

Sprzedaż
referral

Koszt
benefitów

Koszt
nowego
klienta

Interpretacja

Porównuj: referral z innymi kanałami nie tylko po przychodzie, ale również po jakości klienta,
powrotach i koszcie pozyskania.

sprzedaż rośnie przy akceptowalnym
koszcie

✓

nowi klienci faktycznie pochodzą z
poleceń

✓

mechanizm jest prosty do zrozumienia✓

korzyść nie zjada marży✓

program można skalować bez chaosu
operacyjnego

✓
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11 •  AUDYT PO 30 DNIACH

Czy system rekomendacji rzeczywiście
działa?

Po pierwszym miesiącu porównaj punkt startowy z aktualnymi wynikami. Zostaw to,
co generuje autentyczne opinie i nowych klientów, a uprość elementy, które nie
działają.

Finalna checklista Zmiana względem startu

Opinie
przed

Opinie po

Polecenia
przed

Polecenia
po

Sprzedaż
przed

Sprzedaż
po

Chcesz rozwijać sprzedaż opartą na
rekomendacjach?
Wykorzystaj ten workbook do uporządkowania opinii, UGC i programu poleceń. Jeśli chcesz
skalować polecenia szerzej, marketing afiliacyjny pozwala budować sieć partnerów rozliczanych
za efekt.

PDF webePartners.pl

prośby o opinię trafiają w odpowiednim
momencie

opinie są autentyczne i transparentne

mamy jasny mechanizm referral

klient rozumie korzyść

kod lub link działa poprawnie

mierzymy nowych klientów i sprzedaż

koszt programu mieści się w ekonomice

wiemy, co poprawić w kolejnym
miesiącu
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