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BIZNES W SIECI odc. 12:

Model afiliacyjny w teorii

W dzisiejszych newsach rozmawialiSmy o ,e-commersie” i o dostepnosci Internetu. Oba
te aspekty sg istotne w kontekscie naszego dzisiejszego tematu, jakim sg marketing
afiliacyjny i programy partnerskie. Poniewaz marketing afiliacyjny opiera sie na tym, ze w
Internecie istniejg rzesze serwiséw internetowych, ktére moga nam - reklamodawcom -
generowac ruch. Im wiecej szerszego Internetu bedziemy mieli w Polsce, tym wiecej
bedzie potencjalnych partneréw do wspodtpracy.

A zatem, na czym polega model afiliacyjny? W uproszczeniu, model afiliacyjny polega na
tym, ze my jako reklamodawcy, ptacimy partnerom, ktérych nazwiemy ,wydawcami”, a
wydawcami moga by¢ dowolne serwisy internetowe, ktdére majg ruch. Ptacimy
wydawcom za klientéw, ktdérzy wykonali na naszym serwisie okreslong akcje. Zatem nie
ptacimy za wyswietlenia. Ptacimy za co$, co mozemy spieniezy¢ lub tez mozemy
wyliczyé, jaka warto$¢ ma to dla naszego biznesu. Model jest doskonaty i bardzo
wymagajacy.

Jakiego rodzaju wymagania musimy sobie postawi¢? Przede wszystkim musimy miec cel,
ktory jest istotny z punktu widzenia naszego biznesu. RozmawialiSmy o tym w jednym z

poczatkowych odcinkéw - byt to drugi odcinek, a przypominam, ze wszystkie odcinki
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archiwalne sg dostepne na moim blogu — blog.mogilewski.pl — rozmawialiSmy o celach
internetowych. W przypadku modelu afiliacyjnego, cel jest niezbedny, poniewaz na
podstawie celu jesteSmy w stanie rozliczy¢ sie z wydawca. Zatem cel musi by¢ mierzalny
i musi by¢ istotny z punktu widzenia naszego biznesu, jezeli jesteSmy w stanie zaptaci¢ za
niego jakies pienigdze.

Najczesciej w Internecie spotyka sie dwa rodzaje celow.

Jeden to jest tzw. lead. Czym jest lead? Mowigc brzydko, kolokwialnie, lead jest
potencjalnym klientem. Czyli jest to internauta, ktéry na naszej stronie wykonat akcje,
ktéra pozwala nam sadzi¢, ze jest to klient zainteresowany naszymi ustugami. Nie jest
jeszcze naszym klientem, jeszcze nam za to nie zaptacit, ale mozemy mniemac, ze zrobi
to niedtugo. Taka akcjg, ktéra moze go definiowacd jest na przyktad pozostawienie swoich
danych adresowych na naszej stronie czy tez zapisanie sie do newslettera.

Drugim z kolei modelem czy tez kolejnym elementem celu jest zaptata za sprzedaz. Czyli
jest to najczystszy model afiliacyjny, w ktérym po prostu ptacimy prowizje wydawcy, za
to, ze internauta, ktéry trafit na nasza strone, dzieki jego staraniom, dokonat u nas

zakupu. Zatem jak to dziata w praktyce?

Model afiliacyjny w praktyce

Wyobrazmy sobie, ze to jest nasz sklep internetowy. Dookota mamy mnéstwo witryn. W
zasadzie nie sktamie, jesli powiem, ze setki tysiecy witryn, bo przeciez model afiliacyjny
witryn rowniez moze funkcjonowac¢ na serwisach, ktdére wcale nie sg polskojezyczne.
Zatem mamy dookota mndéstwo potencjalnych zrddet ruchu, potencjalnych klientéw.
Chcielibysmy sie rozlicza¢ z naszymi wydawcami w modelu efektywnosciowym. Mozemy
teoretycznie, z kazdym z nich nawigzac¢ relacje, sprobowac przekonac ich do tego, zeby
w tym modelu zechcieli z nami wspoétpracowac. Jest to oczywiscie nieskalowalne
i nieefektywne. Szczegdlnie, ze nie mamy zadnego doswiadczenia w tym, w jaki sposob
dobiera¢ partnerow. Straciliby$my mnédstwo energii. Na szczescie na rynku pojawity sie
ustugi wyspecjalizowane w postaci tak zwanych platform afiliacyjnych, ktére to agreguja —

mowigc kolokwialnie — ré6znego rodzaju wydawcow, tak zwane programy afiliacyjne.
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Programy afiliacyjne

Dzieki temu, my jako reklamodawca, mozemy sie zwréci¢ bezposrednio do takiej
platformy, oferujac propozycje. Czyli mamy dajmy na to taki produkt, chcielibysmy go
sprzeda¢ w takim modelu, jesteSmy w stanie zaptaci¢ X za pozyskanie klienta. Model
wydaje sie nie mie¢ wad: my niewiele musimy zrobi¢, nie ponosimy zadnego ryzyka,
mamy mnostwo potencjalnych partneréw - bytoby tak, gdybysmy byli jedynym
reklamodawcg. Ale reklamodawcéw na rynku jest coraz wiecej. | jest ich tak duzo,
praktycznie jak wydawcow. A zatem, prosze Panstwa, model afiliacyjny wcale nie jest taki
prosty, poniewaz de facto platformy afiliacyjne nie sg niczym innym, prosze Panstwa, jak
pewnym modelem aukcyjnym, w ktérym wydawcy wazg to, na ile optaca im sie wzig¢
udziat we wspotpracy z nami. Poniewaz wydawcy maja rowniez skonczone mozliwosci,
majg skonczong przestrzen reklamowag, skonczong ilos¢ internautéw, ktéra dociera do ich
serwisu. A zatem oni réwniez sobie wazg: czy mi sie ta wspotpraca optaca?

Na jednym z ostatnich naszych spotkan, w rozmowie z Romanem Kawszynem, pojawita
sie kwestia, ktora dotyczyta teoretycznie klientdw, ale ona Swietnie sie sprawdza tutaj —
afilianci zadaja sobie pytanie: co ja z tego bede miat? Co ja bede miat z tej wspotpracy? A
zatem, w jaki sposéb powinnismy mysle¢ o obecnosci w afiliacji?

Przede wszystkim powinnismy mysle¢ — pewnie Panstwo sg juz przyzwyczajeni do tego,
bo powtarzam to naprawde na kazdym naszym spotkaniu — powinnismy mysle¢ w
kategoriach wzajemnej wartosci. Wartos¢, jakg oferujemy we wspoétpracy wydawcy, musi
by¢ réwnie wysoka jak wartos¢, ktérg staramy sie uzyskac dzieki tej wspotpracy. A zatem
nie chodzi o to, aby zrzuci¢ catg odpowiedzialnos¢ na wydawce, tylko chodzi o to, zeby
wspdlnie wypracowa¢ model, ktéry bedzie efektywny dla obu stron. Jak to zrobi¢ w
praktyce?

Czesto méwie o tym w innych odcinkach, rowniez i tu zasada Pareto jest doskonatym
narzedziem, ktére pozwala nam mysle¢ we wtasciwy sposéb na temat afiliacji. Poniewaz
nie chodzi o to, aby dostarczy¢ swietne rozwigzanie dla wszystkich wydawcéw czy
dostarczy¢ taki pomyst. Chodzi o to, aby dostarczy¢ swoj koncept wspodtpracy do pewnej
waskiej, wybranej grupy wydawcéw, dla ktérej nasz produkt bedzie atrakcyjny. Dzieki
temu jestesmy w stanie znalez¢ wspdlne ptaszczyzny. Jedng z nich i to istotng jest to, ze

nasza grupa docelowa powinna by¢ wspdlna z grupa docelowg wydawcy. To jest chyba
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najwazniejszy, przynajmniej z mojego punktu widzenia, aspekt, dzieki ktéremu mozemy
okresli¢, czy ta wspétpraca sie uda. To tez oznacza, ze nie tylko musimy mie¢ jasno
okredlony cel - musimy mie¢ rowniez jasno zdefiniowanego odbiorce. RozmawialiSmy o
tym réwniez w trakcie jednego z naszych ostatnich odcinkéw pt. Idealny Klient. Musimy
mieC wyobrazenie ldealnego Klienta i dzigki temu jesteSmy w stanie znalez¢ Idealnego
Wydawce.

Drugim elementem wspdolnym sg oczywiscie pienigdze. Wydawcy musi sie optacaé
wspotpraca z nami. Inaczej zmieni partnera. W sytuacji, kiedy te dwa elementy idealnie ze
sobg wspétpracuja, mozemy mowic o prawdziwie udanej podstawie do wspédtpracy.
Myslac o afiliacji w ten sposdéb - jesteSmy w stanie zbudowac bardzo wartosciowe zrédto
doskonatych klientow.

Tym akcentem koncze czes¢ teoretyczng, po przerwie bede rozmawiat z praktykiem o
tym, jak to zrobi¢ w realnym Swiecie.

Przypominam, ze subskrybenci mojego bloga - blog.mogilewski.pl — otrzymajg catg
zawarto$¢ naszego dzisiejszego odcinka w postaci pdf’a. Zatem zapraszam do
subskrypciji.

Tak, jak Panstwu powiedziatem, po przerwie spotkam sie z Adamem Kozielewiczem z
firmy ,Sales&More” - firmy, ktéra na temat afiliacji wie wszystko. Bede chciat sie
dowiedzie¢ od Adama: jakie, z jego punktu widzenia, sg istotne rzeczy, o ktérych
powinnismy mysle¢ jako firmy, ktére chca funkcjonowacé w afiliacji. A moze réwniez jako
potencjalni wydawcy?

Zapraszam juz po przerwie.

Masz pytanie, watpliwosc¢, lub poprostu Ci sie spodobata tres¢?
Skomentuj na blogu: http://blog.mogilewski.pl/tvn-cnbc-biznes-
w-sieci-odc-12-czym-sa-marketing-afiliacyjny-i-programy-
partnerskie/
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Gosé: Adam Kozielewicz (Sales&More)

Wiecej informacji o gosciu

GM: Witam po przerwie. Moim gosciem jest Adam Kozielewicz, cztonek zarzadu

firmy ,,Sales&More”.
AK: Witam serdecznie.

GM: Adamie, powiedz mi, jakie s3 z Twojego praktycznego punktu widzenia,
najistotniejsze réznice, kiedy myslimy o marketingu afiliacyjnym? Co marketing

afiliacyjny rézni od innych zrédet zdobywania ruchu?

AK: Przede wszystkim to, ze marketing afiliacyjny trzeba traktowa¢ jako zrodto sprzedazy,
jako internetowy kanat sprzedazy. Na dodatek ja uzytbym pewnej analogii. Z
marketingiem afiliacyjnym jest tak jak z budowa dziatu sprzedazy. Najpierw musimy
przygotowac¢ we wiasciwy sposob produkt. Produkt musi by¢ atrakcyjny, tzn. z definicji,
musi cieszyC sie jak najwiekszym powodzeniem wsréd internautéw, wsréd potencjalnych
klientow. Jezeli mamy zdefiniowany produkt, to musimy rekrutowaé do niego
sprzedawcow. | ta rekrutacja w przypadku afiliacji to jest wtasnie pozyskiwanie

wydawcoéw. Pozyskiwanie wydawcédw, ktorzy bedg w naszym imieniu sprzedawaé ten
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produkt. | teraz, tak jak przy rekrutacji dziatu handlowego, wazne jest, zeby przekonaé
handlowcéw do naszego produktu. Zeby oni pierwsi uwierzyli, ze ten produkt moze sie
cieszy¢ duzym powodzeniem. Podobnie jest w afiliacji. Wiec jak mamy juz przekonanych
sprzedawcow, to musimy wyposazy¢ ich w odpowiednie narzedzia. W przypadku
Internetu, w przypadku afiliacji, tymi narzedziami sg linie kreatywne, sg kreacje
internetowe, sg przerdéznego rodzaju formaty graficzne, za pomoca ktorych afilianci beda

sprzedawali nasze produkty.

GM: Adamie powiedz mi w takim razie, w jaki sposéb nastepuje to przekonanie,
tego naszego wydawcy, tego naszego ,sprzedawcy-wydawcy”, skoro nie mamy

fizycznie z nim zadnego kontaktu?

AK: Teoretycznie nie mamy z nim kontaktu. Oczywiscie ten kontakt odbywa sie za
posrednictwem sieci, aczkolwiek podobnie jak w przypadku takich dziatan offline’owych
mozemy przekona¢ wydawce do naszego produktu. Zaczyna sie to przekonanie juz na
poziomie definiowania samego opisu programu. W opisie programu powinnismy sie tak
naprawde najlepiej sprzedac: powiedzie¢ dlaczego wydawca powinien zainteresowac sie
naszym programem, dlaczego sprzedawca powinien uwierzy¢ w to, ze dzieki nam zarobi

pieniadze, ze dzigki nam bedzie ta wspdtpraca efektywna.

GM: Czy to oznacza de facto, ze powinniSmy sobie najpierw zrobié taki wewnetrzny

brief na idealnego wydawce?

AK: Tak. Podobnie tak jak jest z rekrutacja handlowcéw. PowinniSmy wiedzieC, jakich

handlowcéw chcemy miec.

GM: Wspomniates na poczatku, ze produkt, ktéry chcemy sprzedawaé¢ w tym
modelu, powinien ogdlnie by¢é produktem dobrym, juz sprawdzonym w innych
modelach sprzedazy. A co, jezeli mamy nowy produkt, nowa ustuge, nowy koncept?

Czy to oznacza, ze nie powinniSmy w ogodle sie angazowac w dziatania afiliacyjne?
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AK: Nieprawda. Dziatania afiliacyjne sa bardzo dobrym rozwigzaniem nie tylko dla
produktéw czy dla marek o juz ustabilizowanej pozycji. Sg réwniez bardzo dobrym
rozwigzaniem dla start up’éw, albo w ogdle dla nowych produktoéw. Natomiast zanim
uruchomimy afiliacje, warto przetestowac¢ samego siebie. Co to oznacza? To oznacza, ze
warto sprawdzi¢, jaki mamy ruch na wtasnej stronie. Jak on konwertuje? Jakie sa
konwersje? | w zwigzku z tym, jaki moze by¢ koszt takiej konwersji? Warto tez podtaczyc,
zanim uruchomimy afiliacje, inne zrédta takie, ktére sg bardzo sterowalne, chociazby
skorzysta¢ z wyszukiwarek. Albo przeprowadzi¢ jakies ograniczone akcje mailingowe. Im
bardziej bedziemy znali siebie, im bardziej bedziemy znali nasz produkt i uzytkownikdw,
odbiorcéw, do ktérych docieramy, tym tatwiej bedzie nam skonstruowaé wtasciwie

program afiliacyjny.

GM: A powiedz mi Adamie w takim razie, czy wejscie w ten model, w program

afiliacyjny, zawsze jest zakonczone sukcesem?

AK: Niestety nie zawsze. Tak jak wspomniates w czesci teoretycznej, jest to bardzo
wymagajacy model. W praktyce tylko kilka, moze kilkanascie procent programow odnosi
sukces, przy czym to od razu lepiej zdefiniuje, ze sukces nalezy rozumie¢ jako osiggnigcie
zamierzonych celow, czyli pozyskanie odpowiednich wolumendow sprzedazy. Wiele
programow wyglada tylko fajnie na papierze, natomiast w praktyce czesto rozczarowani

wydawcy po jakims czasie porzucajg ten program, szukajgc innego zrédta dochodow.

GM: Czy to oznacza, ze taki reklamodawca powinien podwyzszy¢ na przykiad
prowizje dla wydawcéw, czy tez powinien zmodyfikowaé caly program? Jak to

wyglada z twojej perspektywy?

AK: Ciezko odpowiedzie¢ na to pytanie. Przede wszystkim trzeba przeanalizowac, jakie
sg przyczyny takiego stanu, a nie innego. Czasami jest to faktycznie niewtasciwie dobrany
model wynagrodzenia, czasami zbyt niskie stawki, a czasami jest to zZle sformatowany
produkt. Oczywiscie moga by¢ tez takie sytuacje, ze w niewtasciwy sposéb sg

przygotowane kreacje czy linie kreatywne, ktére nie sprzedajg, nie konwertuja.
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GM: A powiedz mi, czy po takiej nieudanej, powiedzmy pilotazowej wspotpracy,
fatwo jest namoéwi¢ znowu wydawcéw - powiedzmy, ze wydawcy byli wtasciwi - do
tego, zeby przyjeli program afiliacyjny tego samego partnera? Czy wtedy juz

troszeczke mamy spalone pole?

AK: Moze spalone niekoniecznie, natomiast niezmiernie trudno jest z powrotem zyskaé
przychylnos¢ wydawcoéw. Dlatego tak waznym jest, zeby witasciwie sie przygotowaé do
uruchomienia programu afiliacyjnego: zeby przygotowac jak najwiecej form graficznych,
zeby zbada¢ konwersje, zeby przede wszystkim angazowacC sie w ten program,
sprawdza¢ na biezgco, co sie dzieje, czasami pytaé wydawcéw. Przez platformy
afiliacyjne mozna sie tez komunikowac, nie tylko z rzeszg wydawcow, ale takze w

wybranymi wydawcami, ktorzy na przyktad mogg generowaé duze wolumeny.

GM: A powiedz mi, czy rekomendujesz uruchomienie réwnolegle dwéch réznych
programéw na innych zasadach? Zeby wiasnie przetestowaé, czy na przyktad w tej
sytuacji podwyzszymy stawke dla wydawcy, a w tej sytuacji na przyktad damy
lepszy produkt.

AK: Ja osobiscie jestem zwolennikiem spdjnej strategii, jesli chodzi o sieci afiliacyjne.
Dlatego wspomniatem wczedniej o testowaniu konwersji w innych zrédtach. Jezeli wiemy
doktadnie, jak uzytkownik konwertuje, zawsze mamy jakis benchmark. | na podstawie
tego benchmark’u mozemy tworzy¢ program afiliacyjny. Oczywiscie warto z czasem
uruchomi¢ kolejny program, w ktorym mozna sprébowaé na przyktad troche innego

podejscia.

GM: A powiedz mi, bo skoro juz méwisz o benchmark’ach, czy istnieje cos takiego,
taki benchmark - z pewnosciag widzowie siedzacy przed telewizorami sobie zadaja
pytanie - czy istnieje srednia stawka wynagrodzenia dla wydawcy? Z pewnoscia

spotkates sie nieraz z tym pytaniem?
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AK: Tak, spotkatem sie z tym pytaniem. Niestety musze troche rozczarowaé niektorych z
Panstwa. Nie istnieje cos takiego jak Srednia stawka. Przynajmniej nie powinnismy
operowa¢ takim sformutowaniem, dlatego Ze stawka jest niczym innym, jak tylko
wypadkowg atrakcyjnosci mojego brandu, atrakcyjnosci produktu czy tez skutecznosci
kreacji. To potaczenie tych wszystkich czynnikobw powoduje, ze produkt cieszy sie
wiekszym powodzeniem wsrdd uzytkownikéw albo mniejszym. Jezeli sie cieszy
wiekszym, to mam automatycznie konwersje. Jezeli sg wyzsze konwersje, wtedy stawka

moze by¢ nizsza.

GM: RozmawialiSmy o tym, ze nie wszystkie programy, a w zasadzie wiekszos¢ sie
nie udaje - teraz porozmawiamy o tych, ktére si¢ udaja. Jak diugo potrafi taki

program funkcjonowacé w sieci? Powiedzmy, ze w miare na tych samych zasadach.

AK: Znam przypadki programow, ktore funkcjonujg juz od lat oSmiu-dziewieciu i cieszg sie

caty czas tym samym powodzeniem.

GM: Czy to znaczy, ze przez osiem lat ci sami wydawcy uczestnicza w tym samym

programie, czy jest jednak rotacja?

AK: Jest rotacja, natomiast jest pewne grono wydawcow, ktére bardzo dobrze uczy sie
juz reklamodawcy, uczy sie produktu i tez doskonale rozumie uzytkownika. W zwigzku z
tym wie, jak z tym uzytkownikiem sie komunikowaé, w jaki sposdb pozyskiwa¢ od niego

transakcje.

GM: Czy sa jakies$ branze, ktére sg predysponowane do marketingu afiliacyjnego, a

niektére wrecz przeciwnie?

AK: Nie. Marketing afiliacyjny nadaje sie zarowno dla produktow niszowych, jak i dla
produktéw masowych. Oczywiscie im produkt jest bardziej masowy, tym jest wigksza
szansa na osiggniecie oczekiwanego wolumenu. Sg wieksze jakby mozliwosci, jesli

chodzi o sama rekrutacije.
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GM: A czy w takim razie znasz przykiady produktéw niszowych, ktére sobie

Swietnie poradzity w afiliacji? Czy taki przyktad mégtbys podaé?

AK: Nie chciatbym tutaj uzywac jakiej$ kryptoreklamy, wiec... zapraszam do takiej
rozmowy poza anteng. Natomiast moge powiedzie¢ — sg tez programy niszowe, ktoére

odnoszg sukces. Oczywiscie w swojej skali.

GM: Powiedz mi, tak na koniec, gdyby$s miat podsumowagé, jakie sg najczestsze
grzechy - tak wydawcoéw, jak i reklamodawcow - ktére uniemozliwiaja w petni

efektywne funkcjonowanie w tym modelu?

AK: Po stronie reklamodawcéw przede wszystkim niewtasciwe przygotowanie sie do
programu: czyli nieodrobienie lekcji — nie sprawdzenie jak funkcjonuje konkurencja, czyli
wprowadzenie niewtasciwego modelu wynagradzania albo wprowadzenie niewtasciwych
kreacji. Po stronie wydawcdow, czasami jest to jaki§ maty jakosciowo ruch. Takze tych

elementow jest naprawde wiele.

GM: A czy to oznacza, ze jezeli wydawca ma maty wolumen ruchu, to nie powinien

bra¢ udziatu w tego typu systemach?

AK: Wrecz przeciwnie — powinien. Natomiast powinien dobiera¢ te programy, ktére w
najlepszym stopniu moga skonwertowaé, czyli mogg zamieni¢ ten maty ruch na

transakcje.

GM: Rozumiem. Prosze Panstwa, moim gosciem byt Adam Kozielewicz z firmy
»Sales&More”, a rozmawialiSmy o marketingu afiliacyjnym.

Najwazniejszy wniosek, ktory z tego ptynie jest taki, ze marketing afiliacyjny jest
bardzo zblizony do modelu, w ktérym rekrutuja Panstwo sobie prawdziwych
handlowcéw w Internecie. A zatem i szacunek, i wzajemne wartosci musza by¢

podobnego rodzaju.
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Przypominam, ze cate nasze dzisiejsze spotkanie, w formie pliku PDF jest dostepne
dla subskrybentéw mojego bloga — blog.mogilewski.pl — zapraszam.

Natomiast nasz kolejny program za tydzieh poswiece temu, w jaki sposéb
zdobywac ruch z wyszukiwarek lub bezptatnych wyszukiwarek.

Zapraszam, juz za tydzien, wtorek 19:30, antena TVN CNBC.

Do zobaczenia.

Masz pytanie, watpliwosc¢, lub poprostu Ci sie spodobata tres¢?
Skomentuj na blogu: http://blog.mogilewski.pl/tvn-cnbc-biznes-
w-Sieci-odc-12-adam-kozielewicz-o-praktycznych-aspektach-
afiliacji-w-biznesie-i-marketingu/
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