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Jak rozkochac¢ w sobie
wydawcow sieci
afiliacyjne] | generowac
wiekszg sprzedaz

Siec afiliacyjna taczy reklamodawcow z wydawcami, ktorzy podejmujg wspotprace,
aby osiggnac wspolne korzysci. W przypadku marketera to realizacja biznesowego
celu, wydawcy - otrzymanie odpowiedniego wynagrodzenia za jego wypracowanie.

Co robi¢, aby wspotpraca byta skuteczna?

Z ARTYKULU DOWIESZ SIE M.IN.:

jak dziata sie¢ afiliacyjnaido
jakich dziatan wykorzystac
zrzeszonych w niej wydawcéw,

kim sa wydawcy i jakimi dyspo-
nuja narzedziami do genero-
wania leadéw i sprzedazy,

co robi¢, aby Twoja wspoétpraca
z wydawcami byta efektywna,

jaki model rozliczenia
z wydawcami wybrac i co ma
wptyw na ten wybér.

Od czego zacza¢ dziataniaw ramach mar-
ketingu afiliacyjnego? Od uruchomienia
programu partnerskiego. Gdy reklamo-
dawca uruchamia program na platformie
afiliacyjnej, jest taczony z odpowiednimi
dla niego wydawcami. W warunkach pro-
gramu okreslone s stawki rozliczenio-
we oraz zdefiniowane efekty (sprzedaz,
lead kontaktowy, zainstalowanie aplikacji
lub inna akcja), ktére wydawcy musza
dostarczyc. Znajac te zapisy, wydawcy

decyduja, czy podejma wspdtprace na
zaproponowanych warunkach programu.

KIM SA WYDAWCY | JAKIMI
DYSPONUJA NARZEDZIAMI?
Wydawcy to sztab wirtualnych han-
dlowcow. Wydawca moze zostac kazdy
serwis internetowy i kazdy uzytkow-
nik internetu, ktéry publikuje tresci na
swojej stronie lub w serwisach spotecz-
nosciowych. Sie¢ wydawcow tworza:
blogerzy, vlogerzy, youtuberzy, serwisy
tematyczne, zakupowe, wyszukiwarki
i porownywarki produktéow, serwisy
rabatowe, platformy rekomendacji pro-
duktoéw, a takze wtasciciele legalnych
baz e-mailingowych i systeméw remar-
ketingowych. Coraz liczniejszg grupe
tworza takze uzytkownicy social media:
Facebooka, Instagrama czy Pinteresta.
Wydawcy, promujac na swoich
powierzchniach oferty reklamodaw-
céw, skupiajg sie gtéwnie na promogji
konkretnych produktéw. Kampanie
reklamowe maja obecnie charakter
nieinwazyjny. Im dyskretniej wydaw-
cy ,przemycaja” tresci reklamowe, tym
lepszy osiggajg efekt. Siec afiliacyjna
zapewnia wydawcom narzedzia, dzieki

ktérym moga w tredciach i grafikach
wkomponowanych w tekst ,zaszywac”
reklamy: linki partnerskie, widzety pro-
duktowe czy pliki XML.

W ramach sieci afiliacyjnej wydawcy
wspotpracujg z reklamodawcami w mo-
delach efektywnosciowych. Kluczem do
sukcesu w takich modelach jest precyzyjne
dobranie promowanej oferty do grupy od-
biorcow serwisu wydawcy.

WSPOEPRACA NA LINII
MARKETER-WYDAWCA

W modelach efektywnosciowych ryzyko
prowadzonych dziatarh marketingowych
bierze na siebie wydawca. Jesli nie do-
starcza okreslonych efektow, nie otrzy-
muje wynagrodzenia. Nie oznaczato jed-
nak, ze marketerzy maja sie tylko biernie
przygladacé dziataniom wydawcow. Wrecz
przeciwnie, wiasciwe zaangazowanie we
wspotprace mawptyw nawynikiosiggane
przez wydawcéw (ramka obok).

RODZAJE | WYBOR

MODELU ROZLICZEN

Najbardziej popularne wsréd marketeréw
modele rozliczernwdziataniach afiliacyjnych
tomodele czysto efektywnosciowe. Wy-©
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RAMKA 1

Co robi¢, aby Twoja wspétpraca z wydawcami byta skuteczna

1. Zadbaj o atrakcyjne warunki programu partnerskiego. \Warunki powinny by¢ optacalne dla reklamodawcy, ale jednoczesnie atrakcyjne
dla wydawcy. Warto na samym poczatku zorientowac sie, jakie stawki dla wydawcédw oferuje konkurencja i czy Twoje mozliwosci sa do
nich zblizone. Jednoczesnie istotny jest fakt, ze nie tylko wysokosc¢ prowizji czy stawki za lead swiadczy o atrakcyjnosci programu. Z punktu
widzenia wydawcéw istotne sg réwniez: dtugosé zywotnosci plikdw cookies, czyli czas, przez jaki prowizja bedzie zliczana na konto
wydawcy od momentu pierwszego odestania do serwisu reklamodawcy, srednia wartos¢ koszyka zakupowego, no i oczywiscie dobra oferta.
Analiza tych wszystkich czynnikéw wptywa finalnie na decyzje o podjeciu dziatan w danym programie partnerskim.

2. Systematycznie akceptuj wydawcéw do programu. Wydawcy dobrowolnie zgtaszaja sie do programoéw partnerskich i licza na szybka
akceptacje. Wazne, aby czas oczekiwania nie byt dtuzszy niz dzien lub dwa. Systematycznosc i terminowosc sa bardzo istotne w perspektywie
wspotpracy efektywnosciowej. Szybka reakcja marketeréow na dziatanie wydawcéw jest kluczowa, bo swiadczy o zaangazowaniu we
wspotprace. Dla marketerdw, ktorym inne obowigzki nie pozwalaja na tak czeste logowanie sie do systemu afiliacyjnego, rozwigzaniem
jest wtaczenie automatycznej weryfikacji wydawcow.

3. Odpowiadaj na niestandardowe zapytania i potrzeby wydawcéw. Serwisy wydawcow sa bardzo zrdznicowane pod wzgledem grupy
odbiorcow, zasiegu, formy przekazu trescii technologii. Dlatego zdarza sie, ze marketerzy otrzymuja prosby o udostepnienie materiatéw
innych niz te, ktére od reki sa dostepne w sieci afiliacyjnej, np. niestandardowych kreacji reklamowych czy kreacji przygotowanych pod
konkretne wpisy produktowe. Przy wspdtpracy z blogerami i influencerami czesto taczy sie afiliacje z wymiang barterowa. W takich
przypadkach zaangazowanie marketeréw jest bezcenne. Wstuchanie sie w potrzeby wydawcodw, wspomaganie ich dziatan i pomoc przy
realizacji nietypowych akcji przektadaja sie na budowanie trwatych relacji i systematycznie podnosza wyniki programu.

4. Udostepniaj kody rabatowe, informacje o promocjach, wyprzedazach i nowos$ciach. Kody rabatowe, znizki i promocje nie traca
na popularnosci. Dobrze przemyslane, przyciagaja jak magnes. W oczach klientéw zwykte zakupy stajg sie wyjatkowa okazjg dostepna
tylko dlawybranych. Dlatego warto udostepniac kody rabatowe i informowac wydawcdw o organizowanych znizkach czy promocjach.
Czekaja na nie gtownie wydawcy specjalizujacy sie w dystrybucji wszelkiego rodzaju rabatéw, ale nie tylko. Bardzo chetnie podejmuja
temat inne serwisy, ktére na podstawie oferowanych promocji tworza indywidualne zestawienia produktowe lub wyrdzniajg oferty
specjalne. Nowosci chetnie promowane sg przez blogeréow i wyspecjalizowane serwisy tematyczne. Cykliczne informacje to sygnat dla
wydawcow, ze program partnerski jest aktywny i stale sie rozwija. Jest to réwniez najlepsza okazja dla marketerow, aby przypomniec
wydawcom o swoim programie partnerskim.

5. Podpowiadaj sezonowe bestsellery. \\ydawcy chetnie korzystajg ze wskazdwek, jakie produkty warto reklamowac. Twarde wyniki sprzedazy
moga sie nie pokrywac z opinig wydawcow, opartej na subiektywnych odczuciach dotyczacych tego, co najlepiej promowac w wybranym
okresie. Marketerzy sa w posiadaniu statystyk i danych sprzedazowych. Jesli podziela sie cho¢ czescig swojej wiedzy z wydawcami,
to niewatpliwie przetozy sie to na lepsze wyniki sprzedazy, a przy okazji wptynie pozytywnie na wzajemne relacje.

6. Regularnie i szybko weryfikuj akcje. Podobnie jak przy akceptacji wydawcow do programu, systematycznosé i terminowosc sa kluczowe
w weryfikacji akcji generowanych przez wydawcow. System trackingowy sieci afiliacyjnej zlicza akcje inicjowane dzieki wydawcom,
ale ostatecznie reklamodawcy weryfikuja i akceptuja te, ktore finalnie doszty do skutku i za ktére zostanie wyptacone wynagrodzenie.
Dla wydawcy priorytetem jest, aby weryfikacja nastapita jak najszybciej, bo to mobilizuje go do dziatania. Szybka weryfikacja pozwala
wydawcy optymalizowac prowadzone kampanie. Wspotczynnik ewentualnych odrzucen to dane, na ktérych podstawie wydawca moze
okresli¢, czy dziatania sa skuteczne, a konwersja sprzedazy zapewnia mu przychody na odpowiednim poziomie.

7. Terminowo wyptacaj wynagrodzenie. Marketerzy musza mie¢ na uwadze, ze nawet jesli wydawca bedzie bardzo skutecznie promowat ich
program i wspotczynnik zaakceptowanych zamowien bedzie gwarantowat dla niego przychody na wysokim poziomie, ale wyptaty nie beda
realizowane terminowo, to wspotpraca nie bedzie sie rozwijata. Z czasem wydawca podejmie wspodtprace z konkurencyjnym reklamodawca,
ktory terminowe ptatnosci traktuje priorytetowo. Proces wyptaty srodkéw przez wydawce od momentu zainicjowania transakgji, nawet
przy wzorowej terminowosci reklamodawcy, jest i tak rozciggniety w czasie do minimum czterech tygodni. Dzieje sie tak ze wzgledu na
konstrukcje systemow ptatnosci w sieciach afiliacyjnych. Kazdy etap trwa co najmniej kilka dni: realizacja zamdéwienia i oczekiwanie najego
pozytywne zakonczenie przez reklamodawce (dopiero po optaceniu zamdwienia przez klienta, odbiorze i braku zwrotu zakupionego towaru
lub ustugi transakcja jest uznawana za zrealizowana), zaakceptowanie zamdwienia w systemie afiliacyjnym, zafakturowanie zaakceptowanych
transakcji przez sie¢ afiliacyjna i wreszcie optacenie ich przez reklamodawce. Czas realizacji ptatnosci jest kluczowy podczas podejmowania
decyzji o kontynuowaniu wspotpracy z wybranym reklamodawca.

8. Woynagradzaj najlepszych wydawcow stawkami premium. Warto przemyslec¢ oferowane warunki tak, aby miec¢ zapas srodkéw na
nagradzanie najlepszych wydawcow wyzszymi stawkami. Takie podejscie motywuje ich do wiekszego zaangazowania w program partnerski
i buduje wiarygodnos¢ reklamodawcy.

9. Reaguj szybko na zgtaszane problemy techniczne. Wspodtpraca w ramach sieci odbywa sie na podstawie kodow trackingowych, ktore
reklamodawca implementuje na swojej stronie. Jesli pojawiaja sie problemy techniczne w serwisie reklamodawcy, to moze miec¢ to wptyw
na poprawnosc¢ zliczania akcji generowanych przez wydawcow. Dlatego bardzo istotne jest, aby marketerzy szybko reagowali na sygnaty
o problemach technicznych i natychmiast je usuwali. Przedtuzajace sie lub czesto wystepujace problemy techniczne skutkuja wstrzymywaniem
programu partnerskiego, co oznacza, ze po jego ponownym uruchomieniu wydawcy musza od poczatku rozpoczynac swoje dziatania. Takie
sytuacje niekorzystnie wptywaja na liczbe aktywnych wydawcéw w programie.
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dawcaotrzymuje wynagrodzenie wytacznie

zadostarczenie zgdry okreslonego efektu:

% cost per sale (CPS) - prowizja od
sprzedazy, model stosowany w skle-
pach internetowych i innych serwi-
sach posiadajacych koszyk zakupo-
wy; wydawca otrzymuje prowizje od
sprzedazy, ktéra zostata zrealizowana
na stronie reklamodawcy w wyniku
jego polecenia;

¥ cost perlead (CPL) - stata stawka wypta-
cana za dostarczenie leada, czylidanych
kontaktowych potencjalnego klienta za-
interesowanego ofertg reklamodawcy;
wydawcy odsytaja uzytkownikéw na
specjalnie przygotowana podstrone
zformularzem, tzn.landing page, i otrzy-
muja wynagrodzenie, gdy uzytkownik
poprawnie wypetni formularz, dzielgc
sie swoimi danymi;

ILUSTRACJA

¥ cost per action (CPA) - stata stawka
wyptacona za dostarczenie z goéry
okreslonej akciji: rejestracje w serwisie,
zapisanie sie do newslettera, pobranie
aplikacji, e-booka, raportu, obejrzenie
reklamy, ztozenie zamoéwienia na ustuge,
zapisanie sie na testy produktu itp.; wy-
dawcy prowadza dziataniaw taki sposdb,
aby doprowadzi¢ uzytkownikéw do wy-
konania akcji na stronie reklamodawcy.

Model rozliczania wybierany jest w za-
leznosci od efektu, jaki ma byc osiagniety,
i od mozliwosci technologicznych ser-
wisu reklamodawcy. Zatem w modelu:
$ cost per sale - konieczne jest posia-

danie koszyka zakupowego na stronie,

po ktérego napetnieniu nastepuje
przekierowanie na strone ptatno-
$ci; tylko w takim wypadku system

maj-sierpien 2017

trackingowy jest w stanie odnotowac¢
sprzedaz, przeja¢ wartos¢ zamowie-
nia i naliczy¢ odpowiednia prowizje;

¥ cost per lead - konieczne jest stwo-
rzenie specjalnej podstrony z for-
mularzem, w ktérym uzytkownicy
zostawiajg swoje dane kontaktowe;

¥ cost per action - musza by¢ stworzone
takie warunki techniczne, aby uzyt-
kownik akcje mogt poprawnie wykonac,
a system trackingowy ja zliczy¢.

W kazdym z wyzej wymienionych
modeli konieczne jest zaimplemento-
wanie kodu trackingowego na stronie
reklamodawcy. Jest to zazwyczaj jedna
linijka kodu HTML, ktéra nalezy wsta-

wi¢ w odpowiednim miejscu na stronie

reklamodawcy, zgodnie ze specyfikacjg

dostarczong przez sie¢ afiliacyjna.

Mozliwosci reklamowe, ktorymi dysponuja wydawecy sieci afiliacyjnych

Linki partnerskie na blogu

Whpis, w ktérym blogerka stworzytakre-
acje, anastepnie link partnerski podpieta
pod logo i zdjecia. Po kliknieciu w logo
lub zdjecie uzytkownik jest przekierowy-
wany do sklepu CoZaButy.pl, a blogerka
otrzymuje prowizje od sprzedazy, jesli
uzytkownik dokona zakupuw tymsklepie.

wresichs
Sivie

Sportowe buty nie tylko na sitownie

CoZaBUTY...

podstawg
sq dobre [
i wygodne
buty

Praychodza do mnie kobiety | mezczyini, ktdrzy dostrzegaja role | wagg
wizerunku w 2yciu prywatnym i zawodowym, kt6rzy chea czué sie.

i wygladat atrakcyinie w ubraniach tu i teraz. Osoby te czesto robia
przypadkowe zakupy; chociaz w szafach maja mnéstwo ubra, to i tak nie
maja co na siebie wlozyc;” nie wiedza co im pasuje, o nosié w konkretnych
sytuacjach; nie 53 pewne jak zestawiac ze soba ubrania.

Linki partnerskie na Facebooku

jest przekierowywany na strone produk-
tu w serwisie reklamodawcy.

ﬁ Karina Mrozicka udostepnil(a) zdjgcie uzytko KM Style
in. =P

Moze wybieracie sig na sobotnie zakupy? Kilka podpowiedzi ode mnie. | linki
pod zdjgciem.

tps:/igoo.gUpIBEK

Jeansy: hitp:/Awebep1.com/Zobacz/To.
torebka

Luble to!

Udostepni]

Prezentacja produktéw na bazie pliku XML

W tym przypadku zostata stworzona  Serwisy zakupowe, wyszukiwarki i porownywarki produk-
stylizacja, ktéra zestawia produkty od  téw wykorzystuja pliki XML do prezentacji ofert. Plik XML
kilku reklamodawcow. W opisie zostaty — zawiera niezbedne informacje na temat kazdego produktu:
podane linki partnerskie do kazdego  zdjecie, cene, opis, kolor, rozmiar, koszty dostawy, dostepnosc
w pokazanych produktow. Uzytkownik — produktu itp.

C | © wwwshopaliepl
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RAMKA 2

reklamodawcow w afiliacji

produktéw w pliku XML.

8 najczestszych btedow 1

EWA DUDEK

1. Brak zaangazowania we wspotprace. 2009 . N
2. Oferowanie nieatrakcyjnych stawek dla wydawcow. W r-stworzytasiecafiiacyina

- . . . webePartners, dedykowang ryn-
3. Obnizanie stawek w trakcie trwania kampanii. .

) ) - kowi e-commerce; od tego czasu

4. Brak systematycznosci w weryfikowaniu akgji. uruchomita i prowadzita ponad
5. Nieterminowe wptacanie prowizji. 800 programéw partnerskich dla
6. Brak odpowiedzi na niestandardowe zapytania wydawcow. sklep6w internetowych; od po-
7. Brakinformacjina stronie o mozliwosci dotaczenia do programu partnerskiego. czatku powstania webePartners
8. W przypadku sklepéw internetowych - btedne ceny, brak zdje¢ lub opiséw petni w niej funkcje CEO

NAPISZ DO AUTORKI:

WYBOR SIEC AFILIACYJNEJ
Dlareklamodawcy najwazniejsze jest, aby
wspotpracowat z siecia, ktéra ma jasno
sprecyzowany model dziatania, zgodny
z celem, jaki chce osiagnaé. Zanim roz-
poczniesz wspoétprace z wybrang siecia,
upewnij sie takze, czy prowadzi ona pro-
gramy w branzy, w ktoérej dziatasz.

@ PRZYKEAD 1

¥ Jesli reklamodawca prowadzi sklep interne-
towy i chce zwiekszy¢ sprzedaz w zamian za
prowizje od sprzedazy (model cost per sale),
to powinien wybrac sie¢, ktéra specjalizuje sie
wtasnie w tym modelu. W takim wypadku sie¢
afiliacyjna skupia sig na pozyskiwaniu do wspot-
pracy wydawcéw, ktdrzy maja doswiadczenie
we wspbtpracy w CPS lub maja potencjat, aby
w tym modelu osiagac wyniki.

RAMKA 3
4 pomysty, dzieki ktéorym zwiekszysz sprzedaz sezonowg

ewa.dudek@webepartners.pl

@ PRZYKLAD 2

¥ Jedlireklamodawcy zalezy na pozyskiwa-
niu nowych kontaktéw do potencjalnych
klientéw (model cost per lead), powinien
nawigzac wspotprace z siecia, ktéra w swo-
im portfolio ma przynajmniej kilka progra-
mow w takim modelu.

Podsumowujac, zaangazowanie kaz-
dej ze stron - wydawcy, reklamodawcy
i sieci afiliacyjnej - ma znaczenie i bez-
posrednie przetozenie na sukces wspot-
pracy afiliacyjnej. Istotg sg dziatania
dtugofalowe, szczegdlnie jesli chodzi
o sprzedaz produktéw lub ustug. Wie-
loletnia wspdétpraca owocuje rosnaca
siecig lojalnych wydawcow i wzrostem
przychoddéw ze sprzedazy. 0

w e-commerce, nie tylko w sieci afiliacyjnej

wybrane produkty.

1. Skieruj uwage klienta na konkretny produkt. \Wykorzystaj narzedzia marketingowe, aby skierowac wyselekcjonowana oferte sezonowa
do okreslonej grupy klientéw, oraz wyeksponuj odpowiednio specjalng akcje sprzedazowa w swoim sklepie.

2. Okienko pop-up: wiecej niz znizka w zamian za subskrypcje newslettera. E-mailing to skuteczne narzedzie, o ile Twoi klienci zgodzili sie
na otrzymywanie wiadomosci. Wysytaj wiadomosci z oferta specjalna oraz pamietaj, aby uzy¢ w nich linka do landing page’a zawierajacego

3. Promocja ograniczona czasowo. Organizujac promocje i wyprzedaze, wykorzystuj regute niedostepnosci. W tym celu mozesz uzyc
baneru informacyjnego na gtéwnej stronie sklepu, prezentujacego wybrany produkt objety promocja ograniczona czasowo.

4. Automatyczne reguty rabatowe. Automatyczne, zaawansowane reguty rabatowe to jedno z wazniejszych narzedzi marketingowych
w sklepie internetowym. Przydadza sie przy okazji posezonowych wyprzedazy, promocji asortymentu z wybranej kategorii, pozwola
nagrodzi¢ klientow, ktérzy dokonali zakupdw na okreslona kwote lub wybrali konkretny produkt.




