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Ciagta interakcja z konsumentami

Cztery stowa, ktére oddajg site, jaka mapartnerstwo wydawcédw
z markami za posrednictwem marketingu afiliacyjnego. Ale
te stowa nie zostaty wypowiedziane przez nas, jest to cytat
z jednego z najbardziej wptywowych marketeréw na Swiecie,
CMO Procter and Gamble Marca Pritcharda, ktéry tak opisat
misje jakg ma globalna marka w czasach cyfryzacji.

Na tym nie konczy sie analogia z kanatem afiliacyjnym.
Pritchard wyjasnia dalej, w jaki sposéb P&G kreuje biznesowa
kulture, ktéra jest skupiona na matych, sprawnych zespotach,
ktére majg mentalnosc start-updw i budujg rozwigzania, ktére
odpowiadajg na potrzeby konsumentdw, co nawigzuje do
liczby wydawcdw, z jakg my na codzien wspdtpracujemy.

W ciggu ostatnich 12 miesiecy, do Awin dotfgczyto prawie
17000 nowych aktywnych wydawcdéw o réznym profilu, réznej
wielkosci, ktérzy maja wtasne pomysty na to, jak nawigzac
wspotprace z uzytkownikami, wykorzystujgc przy tym
najnowsze technologie, tworzac nowe rozwigzania, adaptujac
sie do zmieniajacych sie warunkdw, co staje sie najwiekszym
atutem tego kanatu.

Ta rosngca liczba wydawcédw jest uspokajajaca w tych
niepewnych czasach. Online marketing jest teraz poddawany
wieksze] kontroli niz kiedykolwiek i niektére z tych dziatan
na prewno zostang z nami na dtuzej. Ale mocne strony tego
kanatu. kultywowane przez dwie ostatnie dekady, przejawiaja
sie w solidnych rozwigzaniach, ktére niwelujg obawy marek i
czesc z nich analizujemy w tegorocznym rarporcie.

Poniewaz liczba wydawcdéw stale rosnie, branza dostarcza
zdrowego  antidotum na  rosngcg  homogenicznosc
reklamodawcdéw, poprzez szeroki zakres i rdéznorodnosc
oferowanych partnerstw.

Dla Awin byt to czas umacniania naszych dotychczasowych
dziatan. Wtaczenie affilinet i ShareASale do marki Awin, a
takze nasze partnerstwo z Commission Factory w Australii,
to wszystko miato na celu zbudowanie prawdziwie globalnej
platformy dla marketingu afiliacyjnego.

Nadal chcemy wzmacnia¢ nasze partnerstwa i bedzie to
dla nas priorytetem w nadchodzacych latach oraz zapewni

ciggtos¢ w tym stale zmieniajagcym sie Swiecie. Jeff Bezos
powiedziat, “Kiedy wszyscy koncentrujg sie na zmianie, ja
skupiam sie na tym co niezmienne i wokdt tego buduje swoj
biznes”. Bez wzgledu na to, jak postrzegasz jego wypowiedz,
ten cytat ma przetozenie na dziatania naszej firmy. Dbanie
o podstawy, takie jak umacnianie trackingu, budowanie
relacji czy usprawnianie ptatnosci, te fundamenty sa dla nas
priorytetem, pomimo zmieniajgcych sie pozostatych aspektéw
naszej dziatalnosci.

Awin nadal bedzie tworzyt nowe technologiczne rozwigzania,
pokonujac pojawiajace sie po drodze przeszkody. Zwiekszanie
atrakcyjnosci kanatu afiliacyjnego wymaga nowych sposobdw
na inspirowanie marek, w sposéb ktéry jednoczesnie dba
o dane uzytkownikéw. Wyzwania, przed ktérymi stoimy sa
uniwersalne: przyswajanie nowych technologii, marek i potrzeb
konsumentéw przy jednoczesnym lepszym zrozumieniu ich
dziatan i wykorzystaniu automatyzacji.

Dla nas jest to sytuacja win-win. Nasi partnerzy wykorzystuja
nowe szanse, a nasz zespot ma przestrzen do tworzenia
nowych rozwigzan.

Przy szacowanym zwrocie z inwestycji na poziomie 16 do 1, i
przy ponad potowie uzytkownikéw wchodzgcych w interakcje
z kanatem afiliacyjnym w ciggu ostatnich 6 miesiecy,
nasza branza zapewnia mozliwos¢ nawigzania relacji z
konsumentami, ktére sg nie tylko efektywne kosztowo, ale
takze stale dostepne.

Liczby mowig same za siebie, ale historie stojagce za nimi
czesto pozostajg nieoopowiedziane. Teraz, w trzeciej juz
edycji naszego raportu, opowiadanie historii przekazujemy w
rece naszych partneréw. Zebralismy dane z 80 réznych firm
i organizacji, aby pozna¢ informacje z pierwszej reki. Mamy
nadzieje, ze to Was zainspiruje do dalszego rozwoju i napisania
kolejnego rozdziatu Waszej afiliacyjnej historii.
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Mark Walters Adam Ross Peter Loveday
CEO COO CTO
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ekspansje start-updw, co sprawia, ze konkurencja pozostaje
daleko w tyle. Chodzi o jak najszybsze zdominowanie danego

@ sektora.

Blitzscaling: totermin z Doliny Krzemowej, ktéry opisuje szybka

® Poprzednia strona
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Nastepna stona @

WeZmy jako przyktad Facebooka, ktéry wykonat milowy krok
w ciggu zaledwie 5 lat i ze strony z 12 milionami uzytkownikéw
i generujacej 48 milionéw dolaréw w 2006 roku stat sie

gigantem, ktdry osiggnat 1 bilion uzytkownikéw i przychdd w

wysokosci $3.7 miliardéw w 2011.2

Termin zostat wymyslony przez przedsiebiorce i zatozyciela

LinkedIn, Reida Hoffmana i taki byt réwniez tytut ksigzki, ktdrg
Q opublikowat w zesztym roku. Wyjasnia w niej, w jaki sposdb
firmy, w tym takze jego wtasne, z wielkim powodzeniem

stosuja te praktyke.

Ksigzka ta jest fascynujgcym insightem w model biznesowy,
ktéry podbit serca przediebiorcéw na catym Swiecie i przyczynit

catym Swiecie.

Wzrost Facebooka w czasie

60X

20X

2006

$48m Revenue

150 Employee

Jego gtéwng cechg charakterystyczng jest mantra, jakg na
poczatku powtarzat sobie Facebook: “move fast and break
things”. Dzieki mnozacym sie na Swiecie potaczeniom,
konkurencja i zagrozenia mogg przychodzi¢ zewszad.
Skalowanie biznesu w bardzo szybkim tempie zapobiega
ryzyku dziatania konkurentéw na Twdj koszt. Szybki wzrost
przychoddw i uzytkownicy uzurpujg sobie dawng idee
zarabiania pieniedzy. Zyski przychodza jednak pdzniej.

Venture capital jest poczatkowo wykorzystywany przy
zastosowaniu takiego podejscia. W centrum uwagi znajduje
sie przede wszystkim osiggniecie skali. “Zwyciezca zgarnia
wszystko” to hasto, ktére motywuje takie dziatania, a przy
inwestycjach tego typu, ktére faktycznie osiggng sukces,

wygrana moze by¢ astronomiczna.

Revenue ($)

pozycja

jako jedna

Dzieki takiemu szybkiemu skalowaniu dziatan, Facebook
odnidst dtugofalowy sukces. Teraz cieszy sie dominujaca

z dwdch najwiekszych platform

internetowych, w ktére reklamodawcy inwestujg swoje

budZzety na catym Swiecie., Petne dane za rok 2018 pokazuja,

sie do powstania niektérych z najwiekszych “jednorozcéw” na

ze przychody z reklam na Facebooku wzrosty prawie o 40% w
stosunku do poprzedniego roku i wyniosty ponad 55 mld USD.

Facebook przetrwat kolejny annus horribilis dla swojego PR

w zwigzku z powtarzajacymi sie oskarzeniami o nieetyczne

byto widoczne na kazdym
dzieki
swoim rozmiarom, biznes

kroku.

i podzeganie do nienawisci
w Myanmarze, po krytyke
inwazyjnego podejsciatego
giganta

do prywatnosci

uzytkownikéw. Negatywne

Jednak

okazat sie odporny na te
kontrowersije.

nastawienie do Facebooka

dziatania. Od fatszowania newséw podczas wyborédw w USA,

“Za sprawg
rozmiarow

Facebooka, ten
biznes wydawat
sie byc odporny

na wszelkie spory”

Wspdlnie z Googlem, na ktérego réwniez sptyneta czesc

krytyki w 2018 roku, Ci dwaj cyfrowi giganci tworzg teraz

mocny duopol, ktéry dominuje w wydatkach na reklame

cyfrowg. Ostatnia ocena amerykanskiego rynku reklamy

online, czyli najwiekszego na Swiecie, sugeruje, ze stanowig

one blisko 60% inwestycji, przy czym liczba ta ma sie

nieznacznie zmniejszy¢ do 2020 roku za sprawg szybkiego

wzrostu Amazona jako platformy reklamowej.. Tak naprawde,

z Amazonem mocno nastawionym na wzrost dochoddéw z

reklam, po tylu latach budowania swojej bazy konsumentdw,

jest bardzo prawdopodobne, ze wkrétce dotgczy do Facebooka

20m

i Google'a na piedestale reklamowym.

$3.7bn



tatwodostrzecatrakcyjnosétychplatformdlareklamodawcdw.
Dzieki ich niezwyktej skali i ilosci danych na temat swoich
uzytkownikéw, jakimi dysponuja, zapewniajg markom
zasieg i personalizacje, jakiej wczesniej nigdy nie widzieli.
Dzieki automatyzacji dziatari reklamowych, placementy
zarezerwowane dla programatica rozkwitty w catej branzy,
dostosowujac reklame do indywidualnych uzytkownikéw i ich
profili online na milionach stron internetowych.

Istnieje jednak coraz wieksza zgoda co do tego, ze te korzysci
moga nie do korica byc¢ takie, na jakie wygladaja. Oszustwa
reklamowe, pomimo wielu préb zapobiegania im, nadal sa
powszechne. W grudniu 2018 roku w nowojorskim magazynie
ukazat sie artykut “"How Much of the Internet Is Fake? Turns
Out, a Lot of It, Actually ', w ktérym pokazano, jak biliony
reklamodawcdw zostaty wydane na bot traffic, zamiast na
generowanie prawdziwego zaangazowania odbiorcéw.*
Problem stat sie na tyle powazny, ze YouTube prawie osiggnat
punkt zatamania w 2013 roku, wdéwczas gdy potowe jego
ruchu generowaty roboty. Pracownicy tej platformy obawiali
sie wowczas, ze ich zautomatyzowany system anty-fruadowy
zacznie rozpoznawac ruch robotéw jako prawdziwy, a ten
prawdziwy jako sztuczny.

Blitzscaling i zagrozenie monopolizacjg
Kolejng konsekwencja skali tych platform jest ich nieunikniony
wptyw na konkurencje. Sama natura “blitzscalingu”
powstrzymuje  konkurencyjne  przedsiebiorstwa  przed
dziataniem. Bez wzgledu na to, czy s3 to taktyczne przejecia
czy po prostu wypieranie konkurentéw, takie podejscie ma na
celu ugruntowanie dominujgcej pozycji, wykluczajac zwigzane
z tym zagrozenia.

Google juz rozdraznit unijne organy do spraw konkurencji
swoimi antykonkurencyjnymi praktykami. Od Androida i
Adsense, po ich funkcjonalnosci zakupowe, ten gigant juz
wielokrotnie byt karany przez UE za takie taktyki majgce na
celu faworyzowanie swojej dziatalnosci. W rzeczywistosci
te 900 miliardéw dolardéw, jakie zaptacit w karach stanowito
wiecej niz to, co zaptacit w postaci podatkéw za caty rok.”

Bez konkurencji rentownos¢ moze by¢ zmaksymalizowana
i tak wtasnie zaczeto sie dzia¢ w przypadku tych gigantéw.
Brak alternatyw spowodowat wzrost cen i zmiejszenie innych
mozliwosci marketingowych reklamodawcow.

Analiza Tima O'Reilly dotyczaca pieniedzy, jakie Google
zarabia na swoich wiasnych platformach versus tego, co
zarabia na swoich partnerskich stronach (przez AdSense),
pokazuje jak bardzo wzrdst udziat ich platfromy w rynku
reklamy.®

Poprzez zmniejszenie znaczenia organicznych wynikdw
wyszukiwania (na rzecz wynikéw ptatnych i szerokiej gamy
produktéw Google'a, ktére pozwalajg zatrzymad uzytkownikdw
na stronie), Google z powodzeniem monetyzuje swoje wiasne
produkty kosztem innych na rynku. Wszystko to pod pozorem
szlachetnego zapewnienia uzytkownikom lepszego, szybszego
dostepu do istotnych informacii.

Wzrost przychoddéw reklam z ich stron vs z sieci Google
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Podobnie postapit Facebook, ograniczajac liczbe reklam
zamieszczanych na platformie, dzieki czemu tatwiej jest mu
zatrzymac uzytkownikdw i tym samym moze liczy¢ wiecej za
dziatania reklamowe.”

Wazrost cen reklam na Facebooku
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Growth in cost perad @ Growth in number of ads

Jak na ironie, préby regulacyjne majace na celu udaremnienie
zakresu, w jakim giganci technologiczni kontrolujg i
monetyzuja dane uzytkownikéw poprzez reklame, stuza
jedynie umocnieniu ich pozycji. Tacy gracze jak Google czy
Facebook byli na celowniku RODO, a jednak, dzieki temu, ze
korzystali z first-party cookies, te regulacje dotknety finalnie
tylko tych firm, ktére polegaty na danych typu third- party,
czyli wszystkich tych poza najwiekszymi graczami na rynku.

@® Poprzednia strona Spis tresci Nastepna stona @

Jak sie okazuje, prawodawstwo jeszcze zbliza reklamodawcéw
do tych najwiekszych platform i to jest, z wielu powoddw, zta
perspektywa.

Dla reklamodawcdéw jest to niebezpieczne, poniewaz brak
dywersyfikacji wydatkéw na reklame wystawia ich na wieksze
ryzyko, jesli ich taktyka nie zadziata lub jesli sg niezaodowoleni
z wynikéw. Znaki zapytania wisza takze nad transparentnoscia
sprawozdawczosci gigantéw technologicznych. Ale do kogo
sie odwotac w takiej sytuacji? Gdzie mozesz przeniesé swoje
wydatki?

W przypadku wydawcdw, zagrozenia te byty im czesto
przedstawiane w ciggu ostatnich dziesiecioleci. Kazda
aktualizacja algorytmu, ktéra ogtasza gigant technologiczny
wywotuje poczucie zagrozenia. Czy to moze byé zmiana,
ktéra penalizuje ruch na stronie, co oznacza, ze naraza jg na
zniszczenie?

Dla kosumentdéw wreszcie, skutki sg bardziej szkodliwe.
Im wieksza, im bardziej popularna staje sie dana platforma,
tym wieksza wartos¢ ma ona dla swoich uzytkownikdw.
Wyszukiwania stajg sie bardziej trafne, mozesz dotrze¢ do
wiekszej liczby znajomych w tatwy sposéb - a wszystkie te
technologie sg udostepniane za darmo. Ale, jesli rok 2018
nauczyt czegos szersza grupe odbiorcow, to tego, ze wymiana
wartosci bedgca w centrum transakcji stanowi koszt. Ceng sg
wiasne dane, ktére udostepniamy napedzajac te machine.

Marketing afiliacyjny antidotum na
réznorodnosc cyfrowa

A wiec, co to wszystko ma wspdlnego z przemystem
afiliacyjnym? | jak te kwestie wptywajg na The Awin Report
20197

Tegoroczny raport jest przede wszystkim odpowiedzig na
pojawiajace sie trudnosci. Jego zawartosc pokazuje, dlaczego
doktadnie branza afiliacyjna stanowi alternatywne rozwigzanie
dla probleméw, ktére nakreslamy.

Jesli najwiekszym zagrozeniem dla branzy reklamowe] jest
monopolizacja rynku przez kilku tytandw, to rozwigzanie tego
problemu na pewno nalezy do kanatu, ktéry aktywnie wspiera
roznorodnosc poprzez wielu partneréw.

Jesliprzejrzystosé inwestycjijest tak chronicznym problemem,
ze Procter & Gamble postanowit zabra¢ 200 miliondw dolaréw

ze swojego budzetu online w 2017 roku bojac sie, ze wyda je
na fraudy, to branza, ktéra ptaci za zwalidowang sprzedaz jest
lepsza alternatywa, czyz nie?

Jesli organy regulacyjne na catym Swiecie desperacko prébuja
opracowac przepisy, ktére pomogg chroni¢ dane osdéb
fizycznych przed wykorzystywaniem ich w Internecie, lub
ktére chronig wydawcéw online przed zmniejszajgcymi sie
dochodami z reklam, to dlaczego nie zwréci¢ sie do modelu
reklamy, ktéry wymaga jedynie najbardziej podstawowych
danych do funkcjonowania i moze wspierac twdrcdw kontentu
wysokie] jakosci, tgczac ich bezposrednio z odpowiednimi
reklamodawcami?

Raport Awin 2019 ma na celu zwrdcenie uwagi na branze
afiliacyjna, nie poprzez umacnianie jej wtasnej sity, ale poprzez
przesuniecie punktu ciezkosci z sieci na jej cztonkdw.

Kazda wartosiowa
sie¢ uznaje fakt, ze jej

podstawowg rolg  jest "K(JZ'da
dziatanie jako platforma prOfeSjona/na
innych, jako poérednik w siec Wie, ze jej
.re\acjach bi%neéowych, pOdStCIWOWQ rO/Q
i 0o tym wiasnie jest ten .

jako platformy
jest wspieranie

wspierajgca dziatania

raport - jest miejscem, w
ktérym inni moga szczerze
opowiedzie¢ o kondycji . /
marketingu  afiliacyjnego /””)/Ch-

i o tym, jaka role petni w

szerszym kontekscie marketingowym.

Przeprowadzilismy wywiady z osobami z prawie 80 réznych
firm i organizacji z catego Swiata, w tym z reklamodawcami i
wydawcami z réznych branz i réznych rozmiaréw, z organami
regulacyjnymi, ekspertami w dziedzinie prawa cyfrowego,
agencjami, platformami dla influenceréw i wieloma innymi.
Dzieki temu uzyskaliSmy zréznicowany zestaw opinii i
poznalismy rézne punkty widzenia.

Zdaniem jednych, znajdujemy sie w ztotej erze marketingu
afiliacyjnego, petnej mozliwosci i innowacji, nastawionej na
kapitalizowanie lekdw, jakie nekaja te branze. Zdaniem innych,
ten kanat jest obarczony wtasnymi problemami, takiemi
jak opdzZnienia w ptatnosciach, brak automatyzacji czy brak
odpowiednich modeli atrybucji, ktére powstrzymuja go przed



zajeciem centralnej pozycji.

Prawda, jak zawsze, lezy gdzie$ po Srodku. Ale, dajac
tym wszystkim osobom prawo zabrania gtosu, mozemy
przedstawi¢ kompleksowy obraz tego, w jakim miejscu
ewolucji znajduje sie marketing afiliacyjny i jak musi sie dalej
rozwijaé, aby osiggnac sukces w przysztosci.

Dodatkowo, poprosilismy lideréw z réznych dziedzin, aby
przeanalizowali najbardziejistotne tematy i trendy ksztattujace
obecnie marketing afiliacyjny.

Od znaczenia storytellingu w kampaniach afiliacyjnych i
rosngcego profesjonalizmu influencer marketingu, po to, w
jaki sposéb technologia cyfrowa moze pomdc w rewitalizacji
handlu detalicznego poza Internetem i czego mozna sie
spodziewad po regulacjach dotyczacych dziatan online na
catym Swiecie..

Ponadto zebraliSmy cese studies, ktére pokazuja prace naszych
partneréw i demonstrujg marketing afiliacyjny w dziataniu.
Zestawienie jest bardzo réznorodne i pokazuje réznorodnosé
dziatan w kanale afiliacyjnym. Niezaleznie od tego, czy jest
to dostawca energii w Niemczech stosujgcy dynamiczne
stawki prowizji, sprzedawca biletéw autobusowych w
Brazylii  wykorzystujacy lokalng popularno$¢ Czarnego
Pigtku, czy hiszpanski
bank eksperymentujacy z

RO/ZIHOI’OCII’]OS/C/ innowacyjnymidziataniami
jest /(/UCZOW)/m typu cashback, marketing
afiliacyjny moze skutecznie

tematem dostosowywaé  sie  do
tegOI’OCZI’]ego kazdego z tych dziatan.
. Ta cecha “cyfrowej

Raportu AWI” réznorodnosci” ' jes‘i
I cechq, o) kluczowym tematem
< tegorocznego raportu
ktorq warto Awin i cecha, ktdra
dbaé %% dObie warto podkresli¢ w
dobie postepujgcego

monopolizacji.

monopolizowania reklamy
internetowej.

Historia petna jest analogicznych przyktaddw, dlaczego takie
monopole nie przynosza wiekszych korzysci. Od drapieznej
taktyki cenowej stosowanej przez Standard Oil na poczatku

XX wieku®, po zdtawienie innowacji podczas “Broser Wars”
w pdznych latach 90-tych, kiedy udziat Internet Explorer na
poziomie 96% spowolnit rozwdj przegladarek internetowych. .’

By¢ moze United Authors, czyli grupa amerykanskich pisarzy
uwiktanych w spér pomiedzy wydawcami a Amazonem w
2014 roku, najlepiej to okreslita. Ich wspdlny list do zarzadu
Amazona, przedstawiat ich sprzeciw wobec wykorzystania
ksigzek wydawcow jako dZzwigni tego konfliktu.'©

“Czytelnikom przedstawia sie mniej ksigzek , ktére propaguija
niecodzienne czy ryzykowne idee, wyklucza sie takze ksigzki
nowych, niesprawdzonych autoréw. To zaburza amerykariski
rynek idei.”

Woystarczy zastgpi¢ odniesienie do ksigzek, odniesieniem
do nowych firm i staje sie jasne, w jaki sposéb funneling
marketingu, ktérego wydatki trafiajg do ograniczonej liczby
firm zwtaszcza, ze sg to firmy budzace kontrowersje, powoduje
watpliwosci.

To tutaj marketing afiliacyjny witacza sie do akcji. Niska
bariera wejscia, rozwigzania typu plug-and-play, nieodtgczna
przejrzystosé i duch wspdtpracy sprawiajg, ze kanat
afiliacyjny stanowi antyteze dla takiego podejscia. Oferuje
on mozliwos¢ testowania i uczenia sie, eksperymentowania i
budowania nowych partnerstw oraz docierania do innej grupy
konsumentdéw kazdego dnia.

Raport Awin 2019: odpowiedz na ‘techlash’
W  ubiegtorocznej edycji The Awin Report omawialiémy
podobienstwa branzy na Swiecie, identyfikujgc siedem
kluczowych tematéw, ktére rozbrzmiewaty na wszystkich
rynkach. Od wartosci voucheréw i znaczenia globalnych
wydarzen  w handlu detalicznym, po zwiekszone
wykorzystanie smartfonéw i zalety samoregulacji. Pomimo
postrzegania tej branzy jako kompleksowego kanatu,
ztozonego z wielu ruchomych czesci, ktére wymagajg czasu i
zasobdw, wyrdzniono szereg wspdlnych watkdow.

Jednak w tym roku nadszedt czas, aby podkresli¢ i uczcié
wiasnie te ztozonosé. W obliczu rozpowszechnionego
zjawiska “techlash”, ktére rozpoczeto sie w strefie gigantdw
Doliny Krzemowej i ich zaniedbania wobec uzytkownikdw,
reklamodawcéw, wydawcdw, organdw regulacyjnych, a nawet
rzaddw, wczesniej dostrzegane “stabosci” branzy afiliacyjnej
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sg powoli uznawane za jej mocne strony"

WeZmy to pojecie ztozonosci jako przyktad. Marketing
afiliacyjny jest mikrokosmosem cyfrowym. Zawiera on
ogromng réznorodnosé¢ modeli  wydawcédw.  Wszystko,
poczawszy od cashbackdw, kupondw i poréwnywarek, az po
wptywowych retargeteréw i platformy lojalnosciowe. Kanat
dostosowuje swdj model do nich wszystkich.  Niektdérzy
reklamodawcy mogg wynagradzac wydawcow, ktérzy wnoszg
wartosé we wczesnej podrdzy uzytkownika, ptacac im za
wptyw jaki wywierajg na pdzniejsza sprzedaz. Strony typu
incentive moga dazy¢ do modeli hybrydowych, ktére bazuja
nie tylko na prowizji od sprzedazy, ale takze na lifetime value
klientdw, ktérych pomagaijag konwertowac.

Dopasowanie sposobu

//Dopasowanl‘e wynag'radzania do
. szerokiego spektrum
Wynagrodzen/a wydawcow, wymaga czasu
C/O Spektrum , wysitku |- fachowej wu?,dzy.
, Ale to nic ztego. Bylismy
WydaWCOW, juz $wiadkami tego, jak

ktérzy promqu przedwczesny rozwoj

reklamy czy  platform
marke wymaga
czasu, wysitku i

technologicznych poszedt
w ztym kierunku. Inne
kanaty moga oferowad

dOgW/adczen/a. wiecej standaryzacji
A/e to nI'C Zfego” poprzez swoje modele
reklamowe i mozliwos¢
tatwego odpalenia

kampanii oraz dotarcia do szerokiej publicznosci dzieki
sprytnym narzedziom do targetowania. Ale brak manualnego
nadzoru, brak przejrzystosci narzedzi opatrzonych black
boxami i zwiekszony stosunek ryzyka do zysku sprawity, ze
teraz wiele firmy musi liza¢ swoje rany.

Nie oznaczato, ze cata automatyzacja jest wadliwa. Marketing
afiliacyjny od dawna witacza aspekty automatyzacji do swojego
modelu, od zatwierdzen wydawcéw do walidacji niektérych
transakgji, i zobaczymy, ze w dalszym ciggu jako dostawcy
beda dazy¢ do zapewnienia bardziej zautomatyzowanego
wgladu i zalecen opartych na algorytmach, aby pomdc w
przyspieszeniu zarzadzania programem.

Poza wystuchaniem réznych gtoséw z naszej branzy,
uwzgledniamy rdwniez najwazniejsze tegoroczne trendy,
a takze podsumowanie szczytowych okreséw handlu dla
kazdego rynku, na ktérym dziatamy.

Opowiedziana na ponad 200 stronach historia moze
by¢ postrzegana jako petna analiza branzy marketingu
afiliacyjnego, ale w rzeczywistoscie ledwie nakreslamy
ten temat. Ale mamy nadzieje, ze w dzisiejszych czasach
niepewnosci , pokazujemy, ze ten kanat mmoze by¢ zufanym
straznikiem budzerdw reklamowych.

Tempo zmian, na ktére wszyscy musieliSmy zareagowac w
ciggu ostatnich kilku lat, bedzie tylko przyspieszac. W zwigzku
z nadchodzacymi dodatkowowymi regulacjami prawnymi
pojawiajacymi sie w USA i Europie i zagrozeniem dla pewnych
fundamentalnych  elementéw  marketingu,  bedziemy
obserwowac zdolnosci adaptacyjne marketingu afiliacyjnego,
ktéry dostosowuje sie do otoczenia niczym kameleon.

To wiasnie sprawia, ze bogactwo mozliwosci, jakie oferuje
afiliacja jest tak ekscytujgca. Mamy nadzieje, ze tegoroczny
raport pozwoli Wam zaznad tej réznorodnosci i sprawi, ze
bedziecie chcieli dowiedziec sie jeszcze wiecej.
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dla branzy afiliacyjne]

Brexit, opodatkowanie online i kontrola regulacyjna. Reklama online i ecommerce to sektory,

ktére musza dziata¢ w coraz bardziej nieprzyjaznym sobie srodowisku. Jednakze,

jesli branza afiliacyjna dobrze przygotuje sie na te zmiany, moga pojawic sie przed nig nowe

mozliwosci.

2018: Rok kontrowersji dla ad tech

RODO, Cambridge Analytica, Mark Zuckerberg ,zeznajgcy”
przed kongresem USA. Wyijscie pracownikéw Google na ulice
w protescie przeciwko sposobie, w jaki firma radzi sobie z
seksualnymi naduzyciami w firmie. Procesy pracownikdéw w
centrach dystrybucji Amazona.

Powiedzenie, ze rok 2018 byt wyboisty dla firm
technologicznych, nie jest nadinterpretacjg. Nieograniczony
rozwdj i sukces, jakim cieszyty sie tak dtugo, osiggnat punkt
kulminacyjny. Rosnaca $wiadomosé ze strony rzaddw,
organéw regulacyjnych i szerszej opinii publicznej, ktéra w
ciggu roku dokonata rekalibracji skali, stanowigc przeciwwage

dla niezréwnanych

wptywdw i potegi tych

“"RODO
wyznaczyto ki-
erunek dziatan dla
regulacji wymiany
wartosci online.”

monolitdw.

RODO byto oczywiscie
najwazniejsza ze
wszystkich inicjatyw
regulacyjnych ~ majacych
na celu realizacje tego
celu, prébujac  odzyskac
kontrole  nad  danymi
osobowymi znajdujgcymi sie u firm prywatnych i oddad je
w rece poszczegdlnych obywateli. Petny wptyw tego bedzie
widoczny w nadchodzacych latach, jednak prawodawstwo
wyznaczyto pewnga linie dziatarn regulacyjnych dla tego, jak
powinna dziata¢ wymiana wartosci, ktéra lezy u podstaw
gospodarki online.

Niezaleznie od tego, czy chodzi o dostep do wyszukiwarek,

map, tresci wiadomosci, platform spotecznosciowych, aplikacji
na czacie, poczty elektronicznej czy wielu innych, ustugi
Swiadczone przez wiele takich firm polegajg na monetyzacji
danych, ktére uzyskujg od o0séb z nich korzystajgcych.
Wymiana ta znajduje sie w samym sercu branzy reklamy
internetowej, a mimo to wiekszos$¢ uzytkownikéw pozostata
w duzej mierze ignorantami, az do momentu pojawienia sie

kontrowersji z tym zwigzanych w 2018 roku.

Dla branzy afiliacyjnej, odrebnego segmentu szerszej sfery
reklamy online, temat ten wydawat sie szczegdlnie istotny.
Wiekszos¢ afiliantéw znajduje sie w samym centrum tej
wymiany, zaréwno konsumentdw, jak i reklamodawcdw.
Obstuga  potrzeb obu  stron, przy jednoczesnym
podtrzymywaniu wiasne] dziatalnosci gospodarczej, jest
delikatnym procesem réwnowazenia.

Jednak dzieki tej bliskosci, ich zdolno$¢ artykutowania korzysci
ptynacych z tej wymiany stawia ich w pozycji znaczacego
wptywu i wartosci. W 2019 roku mozemy sie spodziewad, ze
wartosé ta zostanie jeszcze podkreslona.

Oczywiscie, dylematy takie jak ten ewoluujg w czasie i nie
sg po prostu resetowane na poczatku nowego roku. Tematy,
ktérych bylismy swiadkami w 2018 roku, beda sie utrzymywad
i rozwija¢ w nadchodzacych miesigcach. | tak, biorgc pod
uwage ten kontekst, oto nasze przewidywania dotyczace tego,
co czeka globalng branze afiliacyjng w 2019 r. i pdzniej...



Straznicy technologii wymuszg gruntowng
rewizje metod $ledzenia online

Wymowny jest fakt, ze prywatne firmy technologiczne
przewodzg obecnej rewolucji w Sledzeniu online zamiast
publicznych organdéw regulacyjnych. Podczas gdy RODO
zdominowato nagtéwki gazet w 2018 r. (hasto “RODO”
wygrato z "Beyoncé” w wyszukiwarce Google, w miesigcu, w
ktérym weszto ono w zycie) , jego wptyw, poza niezliczonymi
wyskakujgcymi  okienkami zgody i wysytanymi pocztg
elektroniczng komunikatami, byt do tej pory stosunkowo
znikomy, poza niedawna grzywna natozong na Google przez
francuskie CNIL2. Rzeczywiscie, ten precedens prawny moze
wskazywad, ze szeroko przyjete narzedzia do wyrazania zgody
po prostu nie nadajg sie do tego celu.

Udziat haset w ruchu
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/nacznie rzadziej poruszane, natomiast duzo bardzeij
istotne sg kolejne iteracje inicjatywy Apple'a nazywanej
Intelligent Tracking Prevention. Jak juz wczesniej mowilismy,
wymuszona aktualizacja doprowadzita do zmieszania w
catej branzy, a dostawcy technologii zaczeli desperacko
szukac sposobu by zaprewnié, ze ich tracking jest zgodny z
wymogami. Na poczatku stycznia 2019 Awin, Awin szacuje,
ze okoto 80% jego klientéw Sledzi dziatania afiliacyjne
za pomocagMasterTag'a, gwarantujgc zgodno$¢ z nowym
procesem, dzieki zastosowaniu first-party cookies.

Jednakze, wszechogarniajgca panika i pospiech w
aktualizacjach, jakie wywotaty dziatania Apple’a pokazata
zaréwno korzysci, jak i zagrozenia zwigzane z wtadza, jaka
posiadaja Cl gracze nad ekosytemem online.

Nie ma watpliwosci, ze z catg litanig ostatnich skandali
zwigzanych z ochrong prywatnosci  danych, takie

posuniecie wptywowe] firmy technologicznej, majace na
celu wyeliminowanie niepotrzebnego trackingu online,
ma pozytywny wktad w dysuksje na temat tego, na ile
firmy powinny mie¢ mozliwos¢ Sledzenia uzytkownikdéw w
internecie.

Jednakze, warto réwniez rozpoznac sposéb wprowadzania
takich aktualizacji i absolutyzm tego podejscia. Firmy, takie
jak Apple dysponujg ogromna sitg i kazda mata zmiana
moze miec¢ druzgocace konsekwencje dla firm, ktére bazuja
na platformach tych gigantéw. Brak publicznej debaty na
temat zalet i minuséw takiej zmiany stanowi niebezpieczna
perspektywe.

ITP 20 jest jednak
czescig globalnego ruchu

“ITP 2.0 jest

dziatajgcego na  rzecz HIQWQU)/IW!@
bardziej transparentnego 7 . ‘

i berdziej etycznego CZQSCIG OgO/negO
podejécia do trackingu ruchu w
online. “W 2019 roku - ia rnky bardziej
mozemy spodziewac sie, )

7e  branza reklamowa przejrzystego

doktadnie zweryfikuje

| etycznego
podejscia do
trackingu”

Srodki, za pomoca ktérych
Sledzi uzytkownikdéw
online, ainne pprzegladarki
réwniez wprowadza
podobne zmiany.

Mozilla uruchomita réwniez podobne rozwigzanie w Firefoxie
- Enhanced Tracking Protection, zmieniajgc standardowe
ustwienia przegladarki Firefox Focus na automatyczne
blokowanie third party cookies i dajac uzytkownikom opcje
blokowania wszystkich ciasteczek jesli tak zadecyduja.

Rosngca popularnos¢ pierwszej przegladarki internetowe]
wyznajacej zasade privacy-first - Brave, ktdra odnotowata
miesieczny wzrost aktywnych uzytkownikéw z 1 miliona do
5.5 miliondw w 2018 roku, Swiadczy o wiekszej Swiadomosci i
zainteresowaniu internautdéw, ktérzy szukaja sposobu tgczenia
sie online bez koniecznosci udostepniania personalnych
informacji o ich dziataniach czy zainteresowaniach. 4

Biorac po uwage coraz bardziej wrogi stosunek uzytkownikéw
do ich Sledzenia online oraz fakt, ze dostawcy platform
internetowych sa sktonni wdrozy¢ zmiany, ktérych chca
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internauci, najblizszy rok bedzie bardzo niepewny dla firm,
ktére za bardzo polegajg na obu stronach i na ich kaprysach.
Reklamodacy, wydawcy i sieci bedg musiaty by¢ sprytne i
szybko odpowiadad na zaistniate zmiany, ktére beda miaty
miejsce w 2019 roku.

Konsolidacja branzy bedzie zwiastowac
powstanie ‘Uber Affiliates' i nowego
sposobu na wspoétprace

Ostatnie kilka lat obfitowato w serie przeje¢ w branzy
afiliacyjnej, poniewaz wielu z najbardziej znaczacych graczy
zaczyna konsolidowad swoje pozycje przy afiliacyjnym stole.

GoCompare.com kupito MyVoucherCodes® pod koniec 2017
roku. Przejecie przez MoneySupermarket specjalistycznej
poréwnywarki Decision Tech w marcu ubueglego roku.®
Nastepnie Groupon, ktéry dotaczyt do grona kupujac Cloud
Savings Company w Maju.” Niemieckie Global Savings Group
ostatnio kupito wtyczke zakupowa do przegladarek - Pouch.
Nie sposdb nie wspomnie¢ o niedawnej prébie potgczenia
sie dwdch gtéwnych stron typu cashback w UK - Quidco i
TopCashback.

Ostatnie dochodzenie przeprowadzone przez Competition
and Markets Authority z UK®, ktéra chee ustali¢, czy potaczenie
przyniesie jakies korzysci dla konsumentéw, podkresla
potencjalne putapki tego rodzaju ruchéw w ramach branzy.
Konsolidacja sity i réznorodnosci na rynku moze prowadzic¢ do
braku konkurencji i podwyzek cen.

Jednakze, podczas gdy
//Zbyt dUZ'C] zagrozenie to pozostaje

Z*OZ'OI’)OSIC, moz-e bardzo r{ealne, przesuniqc'ie'
) i w kierunku mniej

byC ZﬂleCheCC]jQCCI rozdrobnionego rynku
7 moze réwniez prowadzi¢ do

d/Cl t)/C.h, ‘/(tOl’Z)/ pewnych cennych korzysci,
rozwdazajqg ktore reklamodawcy,
/nwest)/Cje W konsumenci i  szersza
kanat afiliacyjny.”

branza zyskatby na tym.

Mimo Ze monopolizacja,
jak  stwierdzamy nieco
pdzniej w przypadku Amazona, stanowi powazne zagrozenie
dla zdolnosci kazdej branzy do innowacji i utrzymania
konkurencyjnodci, to zbyt duza fragmentacja moze réwniez
uniemozliwic¢ postep.

Budowanie konsensusu pomiedzy wspdtzawodnikami aby
tworzy¢ skuteczng samoregulacje staje sie niemozliwe. Jednak
przy przy dostatecznej wtadzy i wptywie skoncentrowanym
wokdt wybranych graczy, majac na uwadze jasne zasady,
zmiany mogg zosta¢ wprowadzone w zycie.



Zbyt duza kompleksowos¢ moze by¢ odstraszajaca dla tych,
ktérzy w przeciwnym razie takze zainwestowaliby w ten kanat.

Branza afiliacyjna juz teraz walczy o to, aby stac sie istotng na
wyzszym szczeblu i zyskac przewage nad tradycyjng reklamg
display, search czy video. Czy poprzez konsolidacje ofert
niektérych z naszych partneréw mozemy bardziej efektywnie
zmienic to status quo? Usprawnienie partnerstw afiliacyjnych
dla reklamodawcéw, udostepnienie im wiekszej ilosci narzedzi
i rozwigzan technologicznych, ktére pozwolg im dotrzeé do
szerszej grupy odbiorcéw w tatwiejszy sposéb.

Znalezienie odpowiedniej réwnowagi pomiedzy zbyt duzg,
a zbyt mata konsolidacjg sit bedzie wyzwaniem dla naszej
branzy w 2019 roku.

Mdéwiac o monopolu... przy Google i Facebooku, ktérzy z takim
sukcesem zagospodarowali rynek reklamy online, wzrost
Amazona przeszedt bez wiekszego echa.

Wiecej czasu poswiecono na analize zagrozenia, jakie stanowi
dla konwencjonalnego handlu detalicznego i jego gtosne
przejecia podupadajgcych sklepdw, takich jak Whole Foods,
niz na to, jak monetyzuje swoja platforme.

Udziat w wydatkach na reklame w USA, 2018 & 2020 (%)
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W zeszym roku Amazon
wyprzedzit  Microsoft i
Oath jako trzeci co do
wielkosci sprzedawca
reklam online w USA i
cho¢ nadal pozostaje w
tyle za dwoma géwnymi
graczami, to jego rozwdj
i potencjat sugeruja, ze
wkrétce do nich dotaczy.

Faktem jest, ze firma

Amazon opiera swoje

dziatania na ogromnej ilosci niezwykle cennych danych
o konsumentach zebranych w Srodowisku, w ktérym
konsumenci sg nastawieni na zakupy. | ta baza byta celowo
rozbudowywana w ciggu ostatnich kilku lat dzieki szeregowi
inicjatyw zbudowanych wokét systemu cztonkowsta Prime,
ktére majag na celu wymuszenie korzystania z ich ustug.

Ta ataktyka takze dziata. Coraz czesciej kupujacy online
poszukujac produktéw zwracajg sie najpierw do Amazona.
Jak wynika z raportu Mary Meeker z 2018 roku'™®, Amazon
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zdominowat faze badania
produktdéw, wypierajagc z tego

&b
% r
6§° S etapu nawet Google'a.
<& Gdzie ES X X . .
§  rozpoczynasz 8 Gdzie w takim razie to stawia
3 szukanie a . . o
o produktu? » marketing afiliacyjny~
%314 Céz, ciezko jest dostrzec
410

pozytywy dla branzy wynikajace
z pojawienia sie kolejnego giganta,
ktéry zgarnia pozostaty kawatek (a
nawet wiecej) w torcie reklamowym. Rozwd] Amazona
sprawia, ze staje sie on wyodrebnionym Srodowiskiem, w
ktérym marki moga sie reklamowad, a uzytkownicy moga
znalez¢ praktycznie wszystko bez koniecznosci szukania gdzie
indziej.
Cho¢ to z pewnoscig nie jest korzystne dla wiekszosci sieci
partnerskich, jest to potencjalnie niebezpieczna sytuacja takze
dla reklamodawcdéw. Z wieksza iloscig budzetdw reklamowych
inwestowanych w te przestrzen, zmniejsza sie réznorodnosc
wydatkdéw , ktére koncentrujg sie wokdt mniejszej liczby
partneréw. Duopol juz zdominowat globalny Swiat reklamy,
i tym ktérzy nie byli transparentni w swoich dziataniach z
Facebookiem czy Google, dat juz sie we znaki, a wkroczenie
na scene Amazona powinno zapali¢ kolejng czerwona lampke.

By¢ moze ironig jest fakt, ze firma, ktéra spopularyzowata
model afiliacyjny, jest teraz dla niej zagrozeniem. Ale warto
nadal mie¢ nadzieje. Wielu reklamodawcdéw i wydawcow
zdaje sobie sprawe z zagrozenia, jakie stanowi Amazon i
aktywnie poszukuje bardziej zréznicowanych partnerdw,
ktérzy pomoga osiggnac zdrowa rdwnowage w ich wydatkach
reklamowych.l

Sieci doktadajg wszelkich staran, aby marketing afiliacyjny
stat sie tatwiejszy do wiaczenia w standardowa strategie
reklamy cyfrowej i przy odpowiedniej checi reklamodawcéw
i wydawcow, ten kanat moze zaoferowac rozwigzanie, ktére
bedzie stanowi¢ przeciwwage z réznorodnoscig online.
Odpowiedzialnoscig dostawcéw takich jak Awin, jest
zapewnienie, ze wdrozenie dodatkowych rozwigzan bedzie
proste i bezproblemowe.

Spory w handlu miedzynarodowym

mogg hamowa¢ miedzynarodowy wzrost
e-commerce

W badaniu przeprowadzonym kilka lat temu przez Accenture
i AliResearch pokazano rosnacy trend zakupdw dokonywanych
za granica, wskazujac ze do 2020 roku prawie 45% z nich
bedzie dokonywac miedzynarodowych transakcji w sieci.

Kupujacy za granicg na swiecie 2014-2020
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To mogto sie wydawac catkiem realna predykcja w dwczesnym
czasie. Bezgraniczna natura internetu, ktéra zacheca do
dziatan, w ktérych demograficzne granice nie majg znaczenia.
Rozwdj i standaryzacja platfrom online na catym sSwiecie,
rosngca popularnodc globalnych eventéw (Black Friday czy
Single's Day) oraz rosnaca efektywno$c logistyki dotyczacej
dostaw i zwrotdw, to wszystko sprzyja rosngcemu zaufaniu
klientéw do zakupdw online poza granicami ich kraju.

Aletenrézowy krajobraz stoiteraz przed wieloma wyzwaniami,
ktére moga miec negatywny wptyw na perspektywy dalszego
wzrostu, gtéwnie za sprawg globalnych sporéw handlowych.

Przyszte stosunki UK z Europg kontynentalng, jak do tej pory
przyniosty jednynie niejasnosci co do tego, w jaki sposdb
brytyjskie firmy beda mogty eksportowad i importowac towary



do swoich partneréw z UE po Brexit, budzgc niepokdj w wielu
réznych branzach.

Pomimo rzadowych negocjacji, %“dalsze cztonkowstwo
w  Common Transit Convention, nawet w przypadku
potencjalnego “Hard Brexit”, nie zapewni niezaktéconej
wymiany handlowej.

Tymczasem, chociaz nowe chinskie przepisy dotyczace
e-commerce dajg jeszcze wiekszg mozliwos¢ dokonywania
zakupdw za granica™, to wptyw wojny taryfowej jest juz
odczuwalny w USA i poniewaz wskazniki eskportu spadajg,
to nastgpita stagnacja wzrostu ekonomicznego. Odwet Tit-
for-tat z Pekinu oznaczat, ze oba kraje przyczyniajg sie do
powstania wrogiego srodowiska dla handlu transgranicznego,
ktére bedzie utrudniac taka
dziatalnos¢ handlowa.

“Wydawcy

W Australii, gd%ie Odegl’a//'
apetyt konsumentéow
na zagranicznych /(/UCZOWQ I’O/Q

sprzedawcéw doprowadzit

veow w popularyzacji
do publicznej debaty na
temat nieuczciwychdziatan handlu
w  kontek$cie lokalnych transgranl'cznego”
graczy, na poczatku 2018
r.  wprowadzono nowy
podatek od towardw i ustug (GST) w celu wyrdwnania szans.
Ostatnio rzad australijski zagrozit nawet rozprawieniem sie z
tymi zagranicznymi przedsiebiorstwami, ktére blokujg swoje
strony internetowe przed australijskimi konsumentami.®

Takie protekcjonistyczne impulsy sygnalizujg bardzo realne
zagrozenie dla wzrostu sprzedazy transgranicznej, a dla
wydawcow, moze to by¢ bardzo niepokojgca wiadomosé.
Coraz wieksza liczba partnerstw opiera sie na transakcjach
transgranicznych. Wydawcy odgrywaja kluczowa role w
popularyzacji miedzynarodowych dziatan online.  Oferujg
oni reklamodawcom mozliwos¢ wejscia na nowe rynki dzieki
taczeniu sie z lokalnymi konsumentami.

Ale przy obecnej determinacji politykéw do tego, aby
skomplikowac nature globalnego handlu, moze to byé w
przysztosci twardy orzech do zgryzienia.

Teraz wazne jest consumer value a nie tylko
pozyskiwanie nowych klientéw

W 2018 roku przysztos¢ Black Friday wydawata sie jeszcze
by¢ niepewna. W kolejnych latach to wydarzenie szturmem
zaczeto zdobywac globalny rynek online, wychodzac poza
swoje amerykanskie korzenie. Reklamodawcy zaczeli
przesciga¢ sie w pomystach, aby przycigna¢ uwage
konsumentéw i zaczeli ofereowad promocje zwracajace
uwage medidéw na catym Swiecie.

Ta taktyka zadziatata. Konsumenci zostali zacheceni
promocjami i zaczeli kupowadé od marek, z ktérymi nie mieli
wczesniej do czynienia. Ale, podczas, gdy coraz wiece]
reklamodawcéw zaczeta bra¢ udziat w tym wydarzeniu i
promocje na Black Friday sg coraz wczesniej udostepniane
aby zmaksymalizowac¢ udziat w rynku, konsumenci staja sie
coraz bardziej obojetni na tego typu akcje i coraz trudniej ich
zachecic do zakupu.

P Konsumenci zostali
Sp rzeda ch przyzwyczajeni do
muszq sje S/(up[C mozliwosci  znalezienia
. promocyjnych ofert

na swoich

witasciwie w kazdej

lojalnych i bardziej — chwil, i w 2018 roku
wartosciowych zaobserwowalismy
klientach”

ostabienie sity Black Friday
i towarzyszacych mu akcji
promocyjnych.

W UK, bedgcego czyms$ w rodzaju trendsettera jesli chodzi
o Black Friday, dostawca ptatnosci online Barclaycard
raportowat, ze choé w zesztym roku wzrosta liczba
transakcji, to faktyczna ilos¢ wydanych pieniedzy przez
populacje spadta. Tutaj réwniez mozemy mieé wptyw
duzych znizek oferowanych z tej okazji. Jak pokazato
Awin w swojej wiasnej analizie”, wydawcy typu cashback
i kuponowcy stali sie bardzo skuteczni w dostarczaniu
konsumentom promocji, ktérych poszukuja.

Dla Suzy Ross, zajmujacej stanowisko Senior Adviser for Retail
w Accenture Strategy, krétkoterminowosé takich duzych
promocji nie jest juz wystarczajgca, “Sprzedawcy musza
skupi¢ sie na zatrzymaniu konsumentdw, ktérzy maja duza
wartosc¢"™®

Na szczescie, wydawcy oferujg wyrafinowany kanat, ktéry
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pozwala im to osiggnac.

“W 2018 roku :
o, Nowy wydawcy, tacy jak
ZGObSGrOWG//Smy, Revlifter czy Increasingly
Z'e l’)l.e ma jUZ ciesza reklamodawcéw,
L B ktérzy chcg dokonywacd
taklef Dfesj/ czasu cross i upsellingu  na
WS/I’O/d /(UpUjQC)/Ch, swoich stronach jeszcze

. . L., bardziej efektywnie.

jakq widzielismy _ o
.., Ale nie tylko wspdtpracujac
WCZGSI’)/@]. z nowymi partnerami,
marki moga zwiekszad

swoje nastawienie na budowanie wartosci klienta czy
generowanie koszykdéw o wiekszej wartosci.

Tym, co stanowi o pieknie programdw afiliacyjnych jest ich
réznoronosé. Dla reklamodawcéw o wartosci tego rodzaju
dziatan  marketingowych stanowi mozliwosé realizacji
okreslnych celéw firmy. Bez wzgledu na to, czy jest to
budowanie réznych grup prowizji, tak by zdobywac transakcje
na wiekszg sume,
wyznaczanie okreslonych

“Wydawcy
oferujg zestaw
marketingowy,

ktory mozna
dowolnie testowac
aby realizowac
cele kampanii.”

putapdéw ktére motywuja
wydawcéw do dziatania,
czy implementowanie do
raportéw dodatkowych
danych, tak by
zidentyfikowac partneréw
przynoszacych najbardziej
wartosciowych  klientdw.
Program afiliacyjny moze
by¢  dostosowany  do
naszych potrzeb.

Black Friday 2019 moze nie przynies¢ takiego wolumenu
transkacji, jaki obserwowalismy w poprzednich latach, ale
moze okazac sie, ze wartos¢ wygenerowanych sprzedazy
bedzie coraz wieksza.

5G nie zrewolucjonizuje online marketingu...
jeszcze

Bytoby niedopatrzeniem, gdybysmy nie wspomnieli o
ulubionych trendach przedstawianych przez prognostykéw
na catym sSwiecie. 5G wydaje sie by¢ tym trendem, ktéry
warto obserwowad i nietrudno odgadnac dlaczego. Obietnica
bezprzewodowe] sieci, 1000 krotnie szybszej niz 4G jest
czyms kuszacym dla marketeréw.””

Nikola Palmer z Verizon, ktéra nazdorowata wprowadznie
tej technologii w wybranych miastach USA? zasugerowata,
ze ta zmiana "ma potencjat aby staé sie pigta rewolucjg
przemystowa”. A jej wpyw bedzie odczuwalny niemalze
wszedzie: od AR po VR, az po Internet Rzeczy (Internet of
Things) i bezzatogowe samochody. Wszystko to, co wymaga
przetwarzania duzej liczby danych, aby mogto dziatac.

Dla marketingu online i dla sieci afiiacyjnych najwieksza
korzyscig jest tutaj szybkosc. Jeszcze wieksza dostepnosé
sieci z telefondw komodrkowych pozwoli pokonaé wiele
przeszkdd i frustracii, jakie obecnie uzytkownicy napotykaja na
swojej drodze online. Szybkos$¢ tadowania stron znacznie sie
zwiekszy, co zmniejszy koniecznos¢ korzystania z adblockdw,
a formaty reklamowe bedg mogty byc jeszcze lepszej jakosci i
jeszcze bardziej spersonalizowane.

Na pewno bardzo optymistyczne jest prognozowanie, ze
ta wizja bedzie zrealizowana w tym roku. Etap wdrazania
tej technologii jest jeszcze na bardzo wczesnym etapie.
Wiekszos¢ krajéw dopiero zaczyna budowac infrastrukture

pod to rozwigzanie

“BUI’CIZO i jg testowaé, wiec
. bardzo  prawdopodobne
optymistyczna jest, ze nie bedziemy
jest WiZja jeszcze Swiadkami
. . . masowego wdrozenia
Wdrozenla tej 5G, ktére mogtoby

zrewolucjonizowac ksztatt

technologii w
2019 roku.”

online  marketingu w
najbliizszych latach. *



Inicjatywy podatku internetowego moga
zmniejszy¢ marze w handlu online w 2019

W swoim poscie na Twiterze w marcu zesztego roku, Donald
Trump oskarzyt Amazona o to, ze wykorzystuje US Postal
Service jako swojego “chtopca na posyitki”.?? Chociaz moze
wydawac sig, ze tweety prezydenta czesto stojg w sprzecznosci
z odczuciami opini publicznej, to uderzenie w Amazona i jego
praktyki podatkowe, na prewno odzwierciedlito odczucia wielu
0séb w zwigzku z problemem, jaki stanowi opodatkowanie
gigantéw internetowych. Jest to problem, ktéry wymaga
szybkiego rozwigzania.

Rozwdj handlu elektronicznego kosztem tradycyjnych
punktéw sprzedazy to popularny opecnie temat w zwiazku z
epidemia zamykania sklepdw na catym Swiecie.

Na poczatku 2019 roku w prasie pojawit sie artykut o centrum
handlowym w Szkocji, gdy zostato wystawione na sprzedaz
za £1 bo jego wtasciciel ogtosit, Ze nie jest w stanie juz dtuzej
pokrywac z wynajmu kosztéw utrzymania budynku.?

@ Donald J. Trump @ £ Riew )

I have stated my concerns with Amazon long
before the Election. Unlike others, they pay
little or no taxes to state & local
governments, use our Postal System as their
Delivery Boy (causing tremendous loss to the
U.S.), and are putting many thousands of
retailers out of business!
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Nie jest wiec zaskoczeniem, ze wiele krajow stara sie walczy¢
z tym problemem, projektujgc nowe przepisy podatkowe,
ktére maj dotyczy¢ handlu online.

We Witoszech, wprowadzenie nowego podatku internetowego
ma na celu celowac w te sektory, ktére sg dostawcami ustug
online, witaczajac w to reklame internetowa. Poczatkowo
zaproponowang 6% stawke obnizono do 3%, a i tak ma ona
przyniesc rzadowi okoto 600 milionéw Euro rocznie, jesli uda
sie wdrozy¢ to rozwigzanie.?

Podobny 3% ‘digital services tax’ jest réwniez rozwazany przez
Komisje Europejskg. Najwazniejszym punktem dyskusji jest

to, jak takim podatkiem obcigzy¢ nawiekszych graczy na rynku
ekonomii online. .*> Proponowana reforma obecnych zasad
opodatkowania, ktéra dotyczytaby okreslonych firm onilne,
takich ktére majg tak zwang ‘significant digital presence’ jest
jednym z bardziej dtugoterminowych celéw Unii Europejskie;].

Pomimo tego, ze UK

Hzmlal’l)/ te opuszcza Unie Europejska,
WS/(UZUjQ na to takze rozwaza
. X wprowadzenie takiego

SZErsze pragnieni€  podatku  na  swoim
przywrdcenla rynku. Jak sie przewiduje
L, . , opodatkowanie online
rOWHOWGQI, ktora wesztoby w zycie w 2020
jest postrzegana roku. Jak mdwi Kanclerz

. .. UK “niesprawiedliwym
jakO Sprzyjajqca jest, ze duze platformy
ﬁrmom online mogg generowad
. P przychody na rynku
lnternetOW)/m. UK  bez ptacenia tu

podatkdw"2¢

USA juz doswiadczyto natomiast pewnych istotnych zmian
w  prawie dotyczacym opodatkowania onlilne w zwigzku
z wprowadzeniem tak zwanych ‘Affiliate’ czy ‘Nexus Tax/,
ktre zmieniajg sposdb, w jaki firmy rezydujace w ktéryms ze
standw, ale sSwiadczgce uslugi w innym moga by¢ obigzane
podatkiem przez ten stan”’ Dodatkowo, jak pokazat raport
skarbu panistwa na temat kondycji US Postal Service, “powinna
ona naktadac wyzsze stawki na towary kupowane online i na
inne nieistotne przedmioty wysytane poczta."?

W sumie, zmiany te wskazujg na szersze dazenie do
przywrdocenia rownowagi pomiedzy sprzedawcami
detalicznymi i przedsiebiorstwamiinternetowymi. W tym roku
mozemy sie spodziewad, ze wiecej z tych inicjatyw wejdzie
w zycie, w wyniku czego marze zysku dla takich firm zostana
ograniczone, co moze mie¢ wptyw na ceny dla konsumentéw
lub inwestycje reklamodawcédw w branzy.
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Bliskos¢ partneroéw afiliacyjnych w stosunku
do konsumentéw bedzie ich ratunkiem

Oprécz  rewolucji 5G, innym fenomentem w szerzej
rozumianej branzy marketingowej bedzie dgzenie do wiekszej
efektywnosci poprzez model DTC “Direct To Consumer”.
Przyktadem jest Dollar Shave Club, ktéry w ciggu 5 lat od
powstania zostat kupiony za 1 miliard dolardw.

Jest wiele korzysci tej strategii dla marek; bezposredni
kontakt z konsumentam, ktéry pozwala na generowanie
wartosci posprzedazowej, nie ma koniecznosci polegania na
hurtownikach lub posrednikach, ktérzy sprzedadzg produkty,
mniej takze jest sie zaleznym od podmiotéw zenetrznych przy
promowaniu marki, a bardziej na rozwigzaniach in-house.

Dollar Shave Club i inne podobne firmy korzystajace z modelu
DTC, przyciagnety uwage innych bardziej tradycyjnych
branddw, ktre chciatyby usprani¢ swoje dziaania i nawizac
bezposredni kontakt z kupujacymi.

CMO Procter & Gamble, od dawna wyrazat ched, aby osiggnac
tego typu relacje dla catej gatzi posiadanych przez nich marek.
W 2017 roku skrytykowat nature catego taricucha dostawcéw
reklamy online, a ostatnio wyrazit ched rozwiajania “statego
kontaktu z konsumentem” w catej firmie przez inwestowanie
w wewnetrzne zespoty marketingowe, a nie outsourcowanie
tych dziatan do agencji czy innych reklamowych partneréw.

Taka strategia sprawita, ze P&G, najwiekszy Swiatowy
reklamodawca, obcigt swoje wydatki na reklame o okoto
200 milionéw $ w 2017
roku, podczas gdy nadal

“W 2017 roku,
P&G obcigt
Z:;okovvaJr éviil;stpifl];:]; SWOje W)/datkl nd
reklame o0 200

milionow $.”

obserwuje 10%  wzrost
swojego zasiegu. .»°

online i odcigt czesé
partnerw reklamowych
P&G od ich wydatkéw na
reklame.

Taktyka P&G czesto staje sie precedensem w szerszej branzy
i sprawia, ze marki coraz czesciej zastanawiajg sie nad
zasadnoscig inwestycji, jakie czynity w partnerstwa zawierane
przez nich online, bo nie przynosity im oczekiwanego zwrotu
z inwestycji. Wydawcy sieci afiliacyjnych nie musza sie

tutaj zbytnio obawiaé. Sg

“Wydawcy | ' |
. Lo . bowiem  blisko  swoich

af///acym/ baZqu uzytkownikéw,  stanowiag

na bezopos’rednl’ej cenne zrédto informacji

. o ich zachowaniach, a
}’e/CJCj/ Z wiec mogg zapewnic takie

/(Onsumentem, relacje z konsumentami,

L. L. ktérych szuka P&G i na

tak/ej 0 ktorej ktdrych opiera sie startegia

mO,W/ P&G"’ DTC. Naturalna wydajno$¢

tego kanatu i wartos$ciowe

relacje z uzytkownikami czynig go istotnym elementem w
tancuchu reklamy online.



Dylematy zwigzane z monetyzacjq kontentu
znow przyciggna uwage

Na wypadek, gdybys nie miat jeszcze dosy¢ informacji o
regulacjach EU dotyczacych internetu, rok 2019 znowu podbija
ten temat w zwigzku z dyrektywa dotyczac praw autorskich.

Kontrowersyjna ustawa, ktéra we wrzesniu 2018 uzyskata
poparcie wiekszosci postéw Parlamentu  Europejskiego,
przyciaggnela wielu zwolennikdw otwartej sieci gtéwnie za
sprawa Artykutdw 11113,

Artykuty te, okreslane odpowiednio jako “Link Tax" i “Meme
Killer”, rzekomo majg na celu pomadc w lepszym wynagradzaniu
twércéw konktentu, ktérych postrzega sie jako najbardziej
poszkodowanych w wyniku digitalizacji tresci. Pierwszy z nich,
poprzez zmuszanie agregatoréw wiadomosci (czytaj Google
News) do ptacenia wydawcom za korzystanie z fragmentéw
ich wiadomosci; drugi, poprzez uniemozliwienie platformom
spotecznodciowym (czytaj YouTube, Facebook lub Reddit)
zezwalania uzytkownikom na przesytanie i udostepnianie
materiatéw chronionych prawami autorskimi.

Od muzykdéw i dziennikarzy, po autoréw i artystéw, skuteczna
monetyzacja tresci w sieci od dawna stanowi problem, ktéry
trudno jest rozwigzaé w kontekscie internetu. Dyrektywa
UE ma pomdc zaradzi¢ tej sytuacji, dajac twdrcom tresci
wiekszg kontrole nad ich pracg i przyznajac im za nig wieksze
wynagrodzenie.

Przeciwnicy prawodawstwa zarzucajg mu, ze jest ono
niepraktyczne, niewykonalne i szkodliwe dla samej
spotecznosci, ktéra rzekomo popiera.’® W zwiagzku z tym, ze
panstwa cztonkowskie nie osiggnety ostatnio porozumienia
w sprawie warunkdw dyrektywy, wydaje sie, ze ci, ktdrzy sg

przeciwni temu prawodawstwu, wygrywaja.”

Niezaleznie od realizacji samej dyrektywy, otaczajaca ja
debata wymusi ponowne witaczenie kwestii monetyzacji tresci
do porzadku obrad w 2019 rokuy, a to nie jest niczym ztym dla
kanatu afiliacyjnego.

Branza od dawna bronita swoich mozliwosci pomocy
wydawcom w zarabianiu na ich kontencie, a takze byta
niezwykle skuteczng platformg startowa dla wielu firm online,
taczac je z odpowiednimi reklamodawcami, ktérzy moga
inwestowac w ich prace i wspierac je na bazie ich wydajnosci.

Z punktu widzenia Awin, sie¢ przez lata zainwestowata
w rozwdj wielu narzedzi, ktére miaty pomdc wydawcom
skutecznie zarabiac¢ na ich tresciach i ruchu. Od Opportunity
Marketplace i ulepszonych product feeddéw, po partnerstwo
z Monotote i Publisher MasterTag, wszystkie te narzedzia
zostaty stworzone z myslg o wspieraniu wydawcow, zaréwno
tych duzych, jak i matych.

W 2019 roku branza afiliacyjna ma szanse ktasc nacisk na te
dziatania i tym samym pokazywac wartosc jakg one maja dla
budowania otwarte]j i darmowej sieci dla jej uzytkownikdw.
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Automatyzacja podstawowych dziatan
pozwoli na skupieniu sie na strategii

Nierzadko zdarza sie, ze przewidywania stanowig materiat
wyjsciowy, do pdzniejszych analiz rokrocznie publikowanych
przez firmy marketingowe. Pojawia sie wiele wariacji na
ten sam temat i zapewne w tym roku, tak bedzie sie dziato
w odniesieniu do tematu automatyzacji (ubranej w bardziej
chwytliwe okreslenie sztucznej inteligencji).

Najwazniejszym punktem dyskusji bedzie uzmystowienie
sobie, ze automatyzacja stata sie istotnym tematem, ktdry
zostat wymuszony koniecznoscig ale takze zréznicowaniem
ofert na rynku.

Kanat afiliacyjny od lat odnotowuje wducyfrowy wzrost, ale
poza niektérymi wyzwaniami przedstawionymi wczesniej w
niniejszej publikacji, firmy odkrywaja, ze coraz wiecej kampanii
przestaje by¢ rentowna. W ten sposéb ktadzie sie nacisk
na potrzebe znalezienia rozwigzan alternatywnych, ktére
zwiekszajg wydajnosé, a jednoczesnie tagodza ewentualne
szkody wynikajace z zastosowania bardziej bezposredniego
podejscia.

Automatyzacja ma nienajlepsza historie w kanale afiliacyjnym.
Choé moze sie wydawad mniej atrakcyjna ze wzgledu na wiele
zadan wykonywanych recznie, wynika to z faktu. Zze jest to
branza zbudowana na relacjach. A takie powigzania skutkujg
owocnymi partnerstawmi. Niezaleznie od tego, jak wiele
uwagi poswiecono Al w ostatnich latach, ludzie nadal kupuja
od ludzi.

Alejesttotematdotyczacy zaréwnowewnetrznejefektywnosci,
jak i mozliwosci rozwoju programoéw afiliacyjnych. | to jest
wazne rozrdznienie; automatyzacja poprzez agregacje danych
i uczenie sie algorytmiczne powinna by¢ czyms, co branza
adaptuje, aby ulzy¢ ciezkiej pracy , jaka account managerowie
muszg wykonywac kazdego ranka.

Tym samym automatyzacja to intrygujaca szansa. Usuri nudne
i czasochtonne zadania account manageréw, a bedg mogli
zainwestowadé wiecej czasu w bardziej kreatywne zadania
i optymalizowac kamapanie oraz budowac relacje, na ktérych
opiera sie kanat partnerski.

W odpowiedzi na to, nie tylko kampanie beda osiggac lepsze
wyniki, ale takze pracownicy, beda mogli wykonywac zadania
dajgce im wiekszg satysfakcje. Bytoby to fantastyczng ironig,

gdyby jeden z gtéwnych obszardw krytyki, ktéra dotyka afiliacji,
jego skupienie sie na relacjach zamiast na automatyzacji,
faktycznie wzmocnit partnerstwa poprzez mozliwosé gtebszej
analizy i budowanie mocniejszej relacji.

Taka koncepcja nie jest nowa. Mineta juz prawie dekada od
czasu, gdy Awin zaczat inwestowaé w dodatkowe narzedzia
business intelligence, ktére pozwalajg na bardziej szczegdtowo
analizowac wyniki.

Jednym z takich przyktadéw moze by¢ pozbywanie sie
fatszywych transakcji. Stworzono raport (uzywany do dzis),
ktéry zawiera zagregowane geograficzne dane na temat
sprzedazy. Poprzez wykorzystanie tych informacji, mozna
ustali¢ czy sg jakie$ duze wolumeny danych pochodzace
z okreslonej lokalizacji. Jest to raczej podstawowy raport,
ale pokazyuje wyraznie w jaki sposéb dane mogg byc
wykorzystane do automatyzacji zadan.

Oczywiscie w miare uptywu czasu, prezentacja danych stata
sie juz niewystarczajaca.

//ZI’IGCZQCG Teraz Potrzeb? zestawu
. narzedzi, z ktérych beda
automatyzacja mogli korzysta¢ account
bl'ez'qcych managerowie, aby pomaéc

zadan pozwoli

klientom podejmowacd
wiasciwe decyzje.

ostatecznie W ten sposéb taczymy
ZW[Q/(SZ)/C{ !udzkie dos’wi’ardczenie
i kreatywnosé z
zakres ustug automatyzacja, co
O](erO Wcmych ostatecznie podniesie
. poziom obstugi oferowane;]

DI’Z@Z Siec przez siec.
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Sponsor rynku

media impact

Zespot doswiadczonych ekspertow, ktéry dostarcza klientom
najlepsze rozwigzania komunikacyjne. Wykorzystujac
portfolio znanych marek docierajgcych do blisko 21 mIn
Polakdw, tworzy rozwigzania oparte o video, native, mobile
czy content marketing. Realizuje tez rocznie 1000 projektéw
komunikacyjnych, w tym nagrodzony Mixx Awards ,18:45.
Czas na zasady"

Media Imact stawia na eksperckos¢. W firmie jest juz
przeszto 100 specjalistéw z certyfikatami DIMAQ. Prowadza
projekty, szkolenia, cze$¢ z nich jest wyktadowcami w Impact
Academy - autorskim projekcie skierowanym do polskich
marketerow.

www.mediaimpact.pl
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Eastern Europe
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commerce w Europie Wchodniej stale sie rozwija i w
2019 nadal bedziemy obserwowaé wzrost poniewaz
zakupy online stajg sie coraz bardziej popularne. W 2018 roku
catkowita wartosé sprzedazy w Polsce, najwiekszym rynku w
tym regionie, wzrosta w stosunku do 2017 roku. Jak pokazuje
Euromonitor, ecommerce kwitnie i notuje wzrosty rzedu 20%.
Nic nie wskazuje na to, aby to sie miato zmieni¢ w najblizszej
przysztosci, zwiaszcza ze nadal jest wiele nietknietych
sektordw i branz, ktére majg ogromny potencjat na tym

Podobng dynamike wzrostu w tym
regionie obserwuje obecnie marketing
efektywnosciowy, poniewaz coraz wiecej
reklamodawcéw i wydawcdw zdaje sobie
sprawe z jego atrakcyjnosci, a obecnie ma
okoto 10% udziatu w wydatkach na reklame
internetowa w Polsce. Istotng role w tworzeniu
tego pozytywnego scenariusza odegrato kilka
czynnikdw, a mianowicie:

Lepszy user experience: zaréwno z perspektywy online,
jak i offline nastapita rzeczywista poprawa w dostarczaniu
uzytkownikom tego, czego chca, kiedy chca i jak tego chca.
Dzieki zwiekszonej dostepnosci danych w potgczeniu
z machine learning i sztuczng inteligencja w e-handlu,
marketerzy lepiej rozumiejg, co warto promowaé, w jaki
sposob i kiedy, aby zapewnic jak najwieksza efektywnosé.

Wiecej platform marketplace: w regionie istnieje coraz
wiece] takich platform, ktére odgrywajg kluczowa role w
poszerzaniu i ksztattowaniu swiadomosci konsumentéw w
zakresie wyszukiwania i zakupéw online. Pozytywne, ptynne
doswiadczenia, jakie oferuja kupujacym online, sprawity,
ze miaty one realny wptyw na ten rynek. Znamienne jest,
ze najwiekszy marketplace w Polsce, allegro.pl, ma prawie
50% udziatu w e-commerce w regionie, co wskazuje na
popularnosc tego formatu wsrédd lokalnych kupujacych.

Wzrost handlu transgranicznego: brak ograniczen
terytorialnych  skutkuje duzg konkurencjg w handlu
elektronicznym, a coraz wieksza liczba lokalnych

uzytkownikéw chetnie korzysta z platform zagranicznych
(gtéwnie z Niemiec, Stanéw Zjednoczonych i Chin), kupujac
pozadane towary online. AliExpress cieszy sie szczegdlng
popularnodcig i, co ciekawe, widzielismy 270% wzrost
przychoddéw za posrednictwem platformy podczas Dnia Singla.
tatwoto zrozumied, skoro moznatam znalezé produkty w duzo
nizszych cenach, a ten rodzaj wzrostu na pewno przyczynit sie
do 27% wzrostu w szerszym miedzynarodowym handlu w
2018 roku w B2C.

Zintegrowany system wielokanatowy: bylismy Swiadkami
prawdziwie innowacyjnego faczenia réznych kanatéw, w
odpowiedzi na potrzeby konsumentéw w odpowiednim czasie
ich Sciezki zakupowej. To podejscie nieuchronnie skutkuje
lepszym doswiadczeniem konsumenta oraz zwiekszeniem
Swiadomosci marki.

Doskonatym lokalnym przyktadem tego byty prace podjete
przez polska marke e-commerce - eobuwie.com.pl, ktéra
otworzyta serie multimedialnych salondw wystawowych,
w  ktérych konsumenci moga przymierzy¢ produkty i
przegladad je za pomocg tabletéw sklepowych. Nastepnie
marka rozwineta ten projekt udostepniajgc narzedzie
esize.me, w ramach ktérego klienci moga skanowad wymiary
stép, a nastepnie otrzymujga automatyczne rekomendacje
butéw online dopasowanych do ich profilu stép. Dzieki temu
rozwigzaniu sklep wyeliminowat wszelkie obawy kupujacego
dotyczace braku dopasowania produktu, a takze radykalnie
obnizyt koszty wynikajace z kolejnych zwrotdw.

Podczas gdy powyzsze tematy majg znaczacy wptyw na stan
handlu elektronicznego w Europie Wschodniej, istnieje wiele
globalnych trenddw, ktére jak mozemy przewidywad, réwniez
bedg miaty wptyw na jego ksztatt w nadchodzacych latach.
Chatboty, blockchain i wyszukiwanie gtosowe to technologie,
ktére wkrétce zaczng wptywadé na gospodarke i fascynujace
bedzie obserwowanie ich wptywu réwniez na branze
afiliacyjna.
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Czym sie zajmuje Twoja firma i na ile istotny jest kanat
afiliacyjny w jej dziataniach?

(RK): AZAGroup S.A. to popularne regionalne marki fashion:
Born2Be i Renee. Marketing afiliacyjny jest jednym z gtéwnych
efektywnosciowych kanatéw w branzy sklepdw internetowych
online w Europie Wschodniej. Chociaz strony nastawione
na sprzedaz, takie jak strony z voucherami i kuponami czy
tez strony lojalnosciowe, sg z pewnoscig bardzo istotne, nie
stanowig jednak podstawy ruchu pochodzacego z dziatan
afiliacyjnych.

Na rynach Europy Wschodniej takich jak Polska, agregatory
fashion, poréwnywarki cenowe, a takze portale lifestyle
i fashion sktadaja sie na ekosystem afiliacyjny. Oczywiscie,
tacy wydawcy zapewniajg, z jednej strony wzrost sprzedazy,
ale jednoczesnie efektywng kosztowo metode pozyskiwania
nowych klientéw. Poniewaz w dziataniach afiliacyjnych
interakcje z konsumentem pojawiajg sie na wielu etapach, to
stanowig one takze wspaniatg metode do utrzymania kontaktu
z potencjalnymi klientami w wielu punktach styku.
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(MT): Kazdego dnia dostarczamy milionom uzytkownikéw w
41 krajach ponad 100 tysiecy koddw rabatowych i promocji.
Udostepniamy im nie tylko mozliwos¢ tanszego kupowania,
ale réwniez inspirujemy do robienia zakupdw i pomagamy
finalizowad transakcje, kiedy uzytkownik sie waha, czy to
zrobi¢ w danym sklepie.

Jestesmy wazna czescig ekosystemu afiliacyjnego, wspdlnie
tworzac relacje ,win-win”. Prawie w kazdej sieci afiliacyjnej
znajdujemy sie w Scistej czotdwce partnerdw, generujacych
najwiekszg sprzedaz. Z kolei dla nas kanat afiliacyjny stanowi
istotng czes¢ naszych przychoddw.

(KT): Komputronik to sprzedaz online i offline (sie¢ salondw)
produktéw elektroniki uzytkowej, sprzetu IT, RTV / AGD oraz
szeroko pojetego home&garden. Dzieki naszej wspdtpracy z
sieciami afiliacyjnymi mozemy szybko i efektywnie dotrzec
do nowych klientéw poprzez szerokie spektrum kanatéw
komunikacji. Dodatkowo mamy mozliwosé elastycznego
doboru modelu rozliczen.

Jak opisatbys obecny stan adopcji cyfrowej wsrod populacji
Europy Wschodniej?

(RK): Jesli chodzi o adopcje cyfrowa, tendencja jaka
oberwowatem w Europie w ciggu ostatnich kilku lat jest
nastepujgca: po pierwsze, nowoczesne trendy marketingowe
pojawiaja sie najpierw w Wielkiej Brytanii, a po krékim czasie
rozszerzajg sie na inne kraje Europy Zachodniej, a nastepnie
docierajg do Europy Wschodniej. Brzmi logicznie, prawda?
A jednak ewolucja klienta z Europy Wschodniej przebiega
tu znacznie szybciej niz w regionach zachodnich. Dlatego
wiekszos¢ firm, ktére wchodza na ten rynek majg tendencje
szybko wygrywad, poniewaz rynek ten nie jest jeszcze
nasycony w wiekszosci sektoréw, a liczba uzytkownikéw
online, ktérzy przeksztatcajg sie w kupujacych online stale
rosnie.

(MT): W krajach z silniejszymi gospodarkami, takich jak Polska
czy Rosja, widzimy stabilny trend wzrostowy. Natomiast
kraje, w ktérych poziom rozwoju e-commerce jest uznawany



za staby (np. Rumunia, Butgaria), cechuje odczuwalny brak
szerokiej oferty duzych miedzynarodowych graczy. Wskutek
tego, tempo rozwoju tych rynkdéw jest mato imponujace w
stosunku do mozliwosci.

(KT): W odniesieniu do Polski, jak potwierdzajg dane, jest to
jeden z bardziej rozwinietych rynkéw e-commerce w Europie
Srodkowowschodnie]. W naszej firmie aktualnie unikamy
podziatu klientéw na offline i online traktujgc kazdego klienta
identycznie. Z naszych danych wynika, Zze to czas, miejsce i
kontekst potrzeby powoduje Zze dany klient jest w jednym
momencie w kanale offline ale zaraz moze by¢ online.

Nie bez znaczenia jest takze aktualny poziom zaufania do
transakcji online zaréwno jesli chodzi o poziom jakosci i
tatwosci obstugi samych sklepdw jak i ustug powigzanych np.
ptatnosci (przyktadowo blik) oraz dostawcédw logistycznych
(przyktadowo paczkomaty).

Jakie sg najwieksze wyzwania, przed ktérymi stojg obecnie
reklamodawcy i wydawcy dziatajacy online w Europie
Wschodniej?

(RK): Jedna z gtéwnych przeszkdd stojgcych przed
reklamodawcami online w Europie Wschodniej jest
mentalnos¢ konsumentdw internetowych w regionie,
szczegdlnie w odniesieniu do ich zaufania i lojalnosci wobec
marek online. Wedtug badan ankietowych, ptacenie karta
kredytowa czy po prostu zaufanie do jakosci produktéw
sprzedawanych online to jedne z najczestrzych watpliwosci,
jakie majg wschodnioeuropejscy klienci dokonujgc zakupdw
online.

Co wiecej, pytanie, ktére najczesciej styszg koledzy z naszego
centrum obstugi klienta brzmi: “jak ten produkt wyglada w
rzeczywistosci?”. Z tego mozemy wyciggnacé wniosek, ze
wiekszosc klientdw nadal mysli w sposéb offlinowy.

Jesli chodzi o rynek mediéw online, to oczywiscie ceny nie
sg juz tak atrakcyjne jak dwa, trzy lata temu. Coraz wiecej
wydawcow wydaje sie zmniejszac swojg dziatalnosé w oparciu
o model CPS i zamiast tego wybierajg modele hybrydowe z
z flat fee, mimo ze $redni wspétczynnik konwersji w handlu
w Europie Wschodnie] jest znacznie nizszy od Sredniej
obserwowanej w krajach zachodnich.

(MT): W mniejszych krajach sg to staby rozwdj sieci
afiliacyjnych oraz mata swiadomos¢ sklepéw. Dla wiekszosci

panstw regionu charakterystyczny jest tez brak duzej
konkurencji wsrdd sieci afiliacyjnych: istnieje jeden dominujacy
gracz i kilku mniejszych uczestnikdw rynku. Konkurencja z
zasady wszystkim stuzy, a jej brak najczesciej doprowadza do
stagnacji branzy.

(KT): Poza konsekwencjami wynikajacymi ze zmianiajacych
sie uwarunkowan prawnych, najwiekszym wyzwanem,
jakie widzimy w regionie, jest sama dominacja wiekszych
podmiotéw e-commerce, a w szczegdlnosci rosnagca
konkurencja w pozyskiwaniu klientéw przy zdecydowanie
nizszych budzetach.

Jaki wptyw maja ciata nadzorcze na reklame internetowa w
Europie Wschodniej?

(RK): W odniesieniu do RODO wprowadzonego w ubiegtym
roku zauwazyliSmy pewien wptyw na rynek reklamy

online W niektérych wypadkach dziatania byty chwilowo
wstrzymywane w zwigzku z ryzykiem wystapienia prawnych
niejasnosci i zwigzanych z tym ryzykiem biznesowym,
zwitaszcza jesli chodzi o gromadzenie duzych ilosci danych
osobowych. Po kilku miesigcach niepewnosci, wydaje sie
jednak, ze sytuacja sie w pewnym stopniu ustabilizowata.

(MT): Najnowsze inicjatywy posrednio przyczynity sie do
rozwoju branzy. Ciekawym przyktadem jest tutaj zakaz
handlu w niedziele w Polsce. Konsumenci zostali pozbawieni
mozliwosci dokonywania zakupdw w sposéb tradycyjny i luke
skutecznie wypetnity sklepy internetowe, oferujac korzystne
promocje i warunki dostaw na niedzielne zamédwienia.

Interesujacy jest tez efekt zwiekszenia wydatkdw socjalnych w
niektérych panstwach regionu, jak np. stynne 500+ w Polsce.
Dzieki temu najgorzej zarabiajacy dysponujg wiekszymi
Srodkami. W rezultacie ich mozliwosci zakupowe zostaty
poszerzone o produkty wykraczajgce poza grupe towardw
pierwszej potrzeby.

Jakie trendy konsumenckie wyroézniajg Europe Wschodnia
na tle innych rynkéw?

(RK): Klienci z Europy Wschodniej uwielbiajg poréwnywad
ceny, jednak w kwestii zakupdw online nie sg oni az tak
sfokusowani na okazje jak konsumpcji na zachodnich rynach.
Jest to zwigzane z z generalng swiadomoscig konsumentéw
i czestotliwoscig zakupdw online na Zachodzie.
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Innym czynnikiem, ktdérego trzeba mie¢ Swiadomosé w
przypadku rynku EE jest to, ze uzytkownicy w tym regionie
kupujg jedynie w sklepach ze znang marka . ktdrg znaja i ktdrej
ufaja.

(MT): Kraje tej czesci Europy cechuje wzrost poziomu
zycia i sity nabywczej. Na przyktad w segmencie fashion
odnotowujemy wzrost AOV rok do roku od 15% do 30%
(w zaleznosci od kraju). Interesujgco wyglada tez segment
wnetrzarski, gdzie widzimy kilkukrotny wzrost obrotéw rdr,
zwtaszcza w Polsce, Czechach i na Stowacji. Najwieksze skoki
odnotowujemy jednak wsrdd serwisdw jedzenia na dowdz.

(KT): Trendem, ktéry zidentyfikowalliSmy w przypadku
Polski jest duzy udziat wiekszych graczy w rynku, takich
jak poréwnywarki, zwitaszcza w przypadku elektroniki. To
prowadzi do matej lojalnosci konsumentéw w stosunku
do jednego sklepu, poniewaz uzytkownicy przeprowadzajg
reaserch w poszukiwaniu najlpeszej oferty dostepnej “tu i
teraz” zanim dokonajg zakupu.

Jak wazne sg duze wydarzenia w kalendarzu ecommerce,
takie jak Black Friday dla regionu Eastern Europe?

(RK): Gtéwne komercyjne wydarzenia w Europie Wschodniej
sg bardzo zblizone do tych na rynach Zachodnich, ktére
koncentruja sie wokét okreséw sprzedazy zwigzanych ze
swietami i wyptatami wynagrodzen. Cyber Weekend, na
przyktad, stat sie w ostatnich latach jedna z kluczowych dat
w komercyjnym kalendarzu. Konkurencja natomiast staje sie
coraz wieksza, a szaleristwo zwigzane z Black Friday z roku
na rok rozpoczyna sie coraz wczesniej, nawet na kilka tygodni
przed tym Swietem.

(MT): W Europie Wschodniej Black Friday pojawit sie
relatywnie niedawno. W krétkim okresie czasu to wydarzenie
urosto do rangi najwazniejszego Swieta zakupdw w kazdym
z krajow. Wzrost transakcji w niektérych panstwach regionu
wzgledem zwyktego dnia siega nawet kilku tysiecy procent
(Wegry - ponad 9 tys. %, Biatorus - 2300%, Ukraina 1300%).

Ciekawostkg natomiast jest fakt, ze w Rumunii z powodu
duzego lokalnego gracza Black Friday odbywa sie tydzien
wczesniej.

Oprécz tego popularnoscig cieszy sie Singles’ Day (11.11),
gtéwnie za sprawg dostepnych w Europie chinskich sklepdw
internetowych. Natomiast innych lokalnych swiat zakupowych,

jak znanych chociazby z Ameryki tacifskiej Buen Fin i Hot
Sale, w tym regionie brak.

(KT): Przez wiele lat mozna byto obserwowal rosngce
zainteresowanie lokalnej ludnosci takimi wydarzeniami jak
Black Friday czy Cyber Weekend i jak to zainteresowanie
przektada sie na wzrost ruchu i sprzedazy.

Jaka jedna rzecz zmienitbys w branzy afiliacyjnej, gdybys
miat taka mozliwos¢?

(RK): Automatyzacja, mysle, ze ona jest kluczem.
Wspétpraca afiliacyjna wciagz pozostaje raczej manualnym
zadaniem w poréwnaniu do narzedzi oferowanych w innych
kanatach takich jak social media, ptatne wyszukiwania

czy RTB. W konsekwencji zwieksza sie ryzyko zwigzane z
realizacjg kampanii afiliacyjnych.

(MT): Chcielibysmy wiekszej kooperacji na linii wydawca-
sie¢ afiliacyjna, zwtaszcza na rynkach stabiej rozwinietych.
Wspdlne przekonywanie potencjalnych partneréw mogtoby
doprowadzi¢ do zawierania korzystnej wspdtpracy i
w konsekwencji do podniesienia poziomu marketingu
afiliacyjnego oraz Swiadomosci sklepdw.

(KT): Dla mnie, jedyna rzeczg jaka chciatbym zmienid, jest
zmniejszenie kosztow!

Jak Twoim zdaniem bedzie ewoluowata branza afiliacyjna
na rynku Europy Wschodniej przez kolejne dwa lata?

(RK): Mysle, ze dzieki wielu modelom atrybucji, ktére

sg udostepniane i nie opierajg sie wytgcznie na ostatnim
kliknieciu, kanat afiliacyjny zacznie by¢ traktowany nie tylko
jako kanat zamykania sprzedazy, ale takze jako taki, ktéry
przynosi potencjalnych klientéw i ktéry pozwala utrzymac ich
dzieki r6znym punktom styku i ich dywersyfikacji.

Przypuszczam, ze bedziemy mogli zobaczy¢ jeszcze wiecej
technologicznych rewolucji w tym czasie. Nie chodzi tylko
o wychodzenie naprzeciw oczekiwaniom reklamodawcdéw
pod wzgledem réznych metod trackingowych, ale takze

o wykorzystanie innowacji technologicznych w reklamie.
Personalizacja, big data czy chatboty na przyktad, powinny
zdecydowanie odgrywac kluczowa role w branzy afiliacyjnej
w regionie w nastepnych kilku latach.

(MT): Oczekujemy, ze rynek stanie sie w petni profesjonalny



i marginalne przypadki nieuczciwych praktyk i famania zasad
zostang konsekwentnie zwalczone.

W szerszej skali, Europa Wschodnia nalezy do najdynamiczniej
rozwijajacych sie regiondw i takim pewnie pozostanie w ciggu
najblizszych dwdch lat, a wejscie globalnych graczy na ten
region bedzie dodatkowym motorem rozwoju.

(KT): Od dtuzszego czasu sieci afiliacyjne szybko dostosowujg
sie do zmieniajgcych sie zachowar zakupowych klienta,
a takze do zrozumienia procesu podejmowania decyzji
przez konsumentdw, zwtaszcza na wczesnym etapie. Z
pewnoscig jest to odzwierciedlone w rozwoju wydawcéw
koncentrujacych sie na kanale mobilnym i coraz lepszej jakosci
content marketingu.

Jednakze, nadal czekamu na rozwdj transparentnej analityki
i modeli biznesowych, ktére pozwalajg w efektywny
i satysfakcjonujacy sposéb docenié¢ tych wydawcow, ktérzy
dziatajg na wczesnym etapie Sciezki zakupowej, a ktérzy
niekoniecznie konwertujg ten ruch i chciatbym zobaczyé
rozwdj takich rozwigzan w przeciagu najblizszych dwdch lat.
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Case study

(FASHION SECTOR)

Wykorzystanie mody w social
mediach do rozwoju programu

W ostatnich latach wsréd mtodych uzytkownikéw w Polsce rozwineta sie bardzo aktywna grupa

fanow streetwear i butow typu sneakers. Dostrzegajac to, jeden z reklamodawcéw Awin, starat

sie wykorzystac swoj program partnerski do nawigzania wspétpracy z tg grupa konsumentéw.

Social media odegraty istotng role w rozwoju tej subkultury.
Liczba aktywnych uzytkownikow mediéw spotecznosciowych
w Polsce w okresie od stycznia 2017 do 2018 roku, zwiekszyta
sie 0 13% (2 miliony). | majac na uwadze ten trend, zespot
Awin postanowit skupi¢ sie na nastepujacych kwestiach :'

(‘ Grupa docelowa
Dotarcie do fanéw streetwearu, ktérzy szukajg promocji
z tej kategorii.

(J Wspétpraca
® @ \Vspdtpraca zlokalnymi influencerami aby zbudowac
obraz marki, jak platformy oferujacej produkty
streetwear w atrakcyjnych cenach.

g Wzrost

Rozwdj programu afiliacyjnego klienta poprzez
wdrozenie modelu leadowego i przyciagniecie nowych
uzytkownikdéw.

Podejscie

Awin zidentyfikowato szereg potencjalnych influencerdw,
ktérzy maja duzag liczbe lokalnych obserwujacych, biorac
przy tym pod uwage tych, ktérzy skupiajg sie na tematyce
zwigzanej ze streetwearem. Jednym z nich byt influencer
streetwear - Mateusz Zateski.

Obserwujac, ze temat znizek byt najbardziej atrakcyjny dla
nowych uzytkownikow, zesp6t dazyt do tego, aby wydawcy,
tacy jak Mateusz, mogli jak najtatwiej dzieli¢ sie najnowszymi
ofertami reklamodawcy.

Co tydzien dostarczano im petng liste ofert wraz z linkami
trackujacymi. Wydawcy mogli wéwczas szybko wybrac oferty
najlepsze dla swoich uzytkownikéw i opublikowac je w swoich
kanatach.

Strony Fanpage na Facebooku sag réwniez doskonatym
Zrédtem kontentu generowanego przez uzytownikdw, oraz
miejscem, w ktérym chetnie publikujg oni rekomendacje
dotyczace produktéw. Aby pomdéc wydawcom monetyzowac
ich kontent, zespét reklamodawcéw w Awin udostepnit im
wtyczke do przegladarki- MyAwin, ktéra pozwolia im na
szybkie generowanie linkéw afiliacyjnych i zamieszacznie ich
w postach na kanatach social media. Tym samym dajac im
mozliwosc generowania dodatkowego przychodu z ich stron.

Influencer Spotlight

Mateusz Zateski jest wtascicielem wielu popularnych
modowych stron na Facebooku, w tym High Society i
Steal Alert.

Posiadajac okoto 30k fandw na stronie High Society
i ponad 90k fanéw na Steal Alert, Mateusz organicznie
zbudowat duza spotecznosé pokrewnych dusz, ktére
pasjonujg sie streetwearem i najnowszymi butami
typu sneakersy.

Jego praca zostata niedawno doceniona przez
Facebooka, a Mateusz zostat nominowany jako
kandydat do programu tego giganta pod nazwa
Facebook Community Leadership, inicjatywy majgcej
na celu wsparcie oséb tworzacych i prowadzacych
spotecznosci internetowe.

“Even people who stand
out need a place to
belong. And this is what
the group is all about”

Mateusz Zaleski

Whyniki i skutecznos¢

Besposrednie wsparcie wybranych wydawcéw przyniosto
natychmiastowe korzysci w postaci szsybkiego wzrostu
sprzedazy i ich udzialu w przychodach w programie
afiliacyjnym marki odziezowe;j.

Jeden z wydawcow szczegdlnie szybko stat sie kluczowym
partnerem marki, generujgc ponad 2000 sprzedazy juz w
pierwszym miesiacu.

Poniewaz w programie oprécz sprzedazy liczyty sie takze
leady, zesp6t mogt takze monitorowaé skutecznosé
wydawcéw w pozyskiwaniu nowych klientéw oraz wielkos$¢
sprzedazy i przychoddw. Po krétkim czasie, stwierdzono, ze
niektdrzy z tych wydawcdw byli w stanie wygenerowac blisko
30 000 nowych cztonkdw.

Z tak dobrymi wynikami, zespét stanowczo osiggnat
zatozone cele kampanii. Wspétpraca z bardzo popularnymi
influencerami streetwear pozwolita na dotarcie do kluczowych
demograficznie uzytkownikéw, a takze na zwiekszenie liczby
nowych klientéw oraz zwiekszenie wolumenu generowanych
sprzedazy.
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Performance w Ztotym

Kwartale

Awin daje branzy afiliacyjnej szanse na zatrzymanie sie i chwile zastanowienia. Mamy nadzieje,
ze dotartes tutaj i poswiecites swdj czas na przeczytanie o tym, co inni marketerzy robig aby
zoptymalizowac swoje dziatania w performance marketingu.

Ostatecznie, w tym kanale chodzi o sprzedaze, przychody
i prowizje. | nic lepiej nie obrazuje tego niz dwa kluczowe
wydarzenia w kalendarzu  marketingowym - Black
Friday i Cyber Weekend. Chociaz Single's Day pozostaje
najwazniejszym wydarzeniem handlu online, to Black Friday,
zostat zaadoptowany przez marketeréw afiliacyjnych na
catym sSwiecie.

Cyber Weekend caty czas wydaje sie bazowac na prostym
mechaniZzmie, polegajgcym na obnizaniu cen i wprowadzeniu
promocji, jednak to ten czterodniowy event jest zaskakujgco
zréznicowany, szczegdtnie jesli zaczniemy sie przypatrywac
lokalnym danym i trendom. Black Friday w ciggu ostatnich
lat przescignat Cyber Monday, ktéry do tej pory krélowat w
handlu Online.

Regionalne wydarzenia

“Czterodnl’owe na innych rynkach,
, zawsze beda bardziej sie
Sza/enStWO przyjmowaé niz ogdlny
Zakupowe jest dzien  zakupdw,  ktéry
. ma niewiele wspdtnego
ZQS/(Q/(U]C]CO z jego genezg w USA.
zroznicowane Jednak jedli chodzi o

. -y pienigdze, to wygrywa z
reglona/n/e. pozostatymi wydarzeniami
tego  typu. Stat sie
czescig handlu detalicznego dla wszystkich reklamodawcow

i wydawcow Awin.

Dla Awin jest to wydarzenie warte 500 milionéw Euro. To jest
kwota jakg armia wydawcdw, wygenerowata w przychodach
dla tysiecy marek podczas tego czterodniowego szatu

zakupowego; prawie 87 000 Euro kazdej minuty, kazdego dnia
podczas Cyber Weekend.

Réznorodne partnerstwa afiliacyjne z rdéznych branz
wykorzystaty  bogactwo modeli  biznesowych,  ktdre
reprezentuje ten kanat. Dzieki ciggtym inwestycjom, marketing
afiliacyjny triumfowat w 2018 roku i osiagnat rewelacyjne
wyniki.

Emaile, kontent, posty na social mediach, kupony -
nigdy wczesniej konsumenci nie dostali tylu informacji
pozwalajacych podejmowac im trafne decyzje dotyczace tego,
gdzie wydaac ciezko zarobione pienigdze.

Kolejny Black Friday to kolejna porcja danych; co mdwig
nam dane zebrane od ponad 100 000 wydawcéw Awin o
krajobrazie e-commerce?

01. Black Friday to kilkudniowy event
Black Firday jako zjawisko e-commerce rozwijat sie w réznym
tempie w poszczegdlnych czesciach globu.

Cho¢ powstat w Stanach Zjednoczonych, to jego adaptacja na
kolejnych rynkach zostata wyznaczona przez sposéb, w jaki
zostat przyjety na rynku UK. Inne rynki w Europie pétnocno -
zachodniej podazyty za tym trendem, dotgczyty do nich takze
Polska i Australia i mozna powiedzieé, ze to wydarzenie ma
juz mocno ugruntowang pozycje na wszystkich rynkach, na
ktérych dziata Awin.

Jednoczesnie, amerykanscy kupujacy nadal modyfikujg swoje
zachowania zakupowe, przenoszac wydawane pienigdze ze
sklepdw tradycyjnych do tych internetowych. Po raz pierwszy



Black Friday miat lepsze wyniki niz Cyber Monday.

Cho¢ poczatkowo to wydarzenie ograniczato sie do Czarnego
Pigtku czy weekendu, to che¢ marek aby wykorzystac je jak
najbardziej spowodowata, ze startujg z promocjami duzo
wczesniej.

Ten wykres pokazuje dzienny wzrost prowizji, jaki
obserwowalismy w Listopadzie do Cyber Monday, w
poréwnaniu z wynikami z 2016 roku:

Wzrost prowizji w listopadzie, 2016 - 2018
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Na pomaranczowo zaznaczone jest siedem dni wokdt Czarnego
Pigtku, poczawszy od poprzedzajacego go poniedziatku. W
tym tygodniu widoczny jest wyrazny wzrost, ktéry przewyzsza
wyniki z pozostatych dni tego miesigca. Wyjatkiem jest Dzien
Singla, ktéry chociaz jest Swietem Wschodu, to wyraZnie
zaznacza sie w wynikach i roénie w kolejnych latach takze w
pozostatych regionach.

Czarny Piatek nadal charakteryzuje duzy wzrost, ale ched
marek by rozpoczynaé promocje jeszcze wczesniej sprawia
ze wyniki tego dnia sg troche mniej imponujgce. Chociaz
nadal jest to event najbardziej spektakularny ze wszystkich
handlowych wydarzer w roku, to proporcjonalnie najwieksze
wzrosty odnotowujemy
juz w innych dniach.

“Pokusa aby

L, Widzimy, ze zaréwno
WystartOWQC marki  wydtuzajg swoje
Wczesn[ej Zab[erg promocje, jak i konsumenci
t /’] / d coraz chetniej kupuja takze
roc e S:D endoru w innych dniach i ciesza sie
Black Friday.” tym faktem.

Patrzac na Czarny Piagtek i nastepujace po nim dni promocji,
mozemy zauwazyc¢ ze Black Friday zachowuje dos¢ przecietny
wzrost rok do roku:

Dzienny wzrost prowizji, Cyber Week, 2017 - 2018
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Zamiast tego, najwiekszy wzrost odnotowalismy w trakcie
kolejnego weekendu, pokazujgc ze byé moze kupujacy nie
czujg juz takiej presji aby kupowac konkretnego dnia.

02. Mniejsze znaczenie poniedziatkow
E-commerce jest zmienne. W tej szybko ewoluujacej branzy,
gdzie moda przychodzi i odchodzi, nowa techologia moze
wydawacd sie imponujagca jednego dnia, a kolejnego byd¢
juz czyms$ zupetnie nieistotnym. Tak samo zachowujg sie
kupujacy, ktérzy zmieniaja swoje zachowania zakupowe.

Na wielu rynkach to pierwszy grudniowy poniedziatek byt
uznawany za najwazniejszy dzien w handlu. W zwiazku ze
zblizajgcymi sie Swietami Bozego Narodzenia i niedawno
otrzymang wyptata, byta to dla marek data, ktérg chciaty
mocno promowac réwniez w dobie dziatan online.

Ale z czasem ta data stata sie problematyczna. Wolniejsza
realizacja zamdwien w tym czasie (w zwigzku z krétszym
miesigcem zwigzanym ze $wietami) sprawita, ze konsumenci
mieli pewne obawy dokonujgc zakupdw w tym czasie. NIkt nie
chciat zastanawiac sie, czy prezenty dotrag na czas.

Takze po stronie marek pojawita sie cheé, aby wczesniej
zwiekszy¢ sprzedaz i mdc zagwarantowac realizacje
zamdwien.

Z tego powodu powstat Cyber Monday. Ale w 2018 roku dane
pokazaty, ze nie jest on juz tak popularny i Amerykanie wiecej
transkacji online dokonujag w Black Friday, ktéry wczesnie]
kojarzony byt z zakupami wytacznie w sklepach stacjonarnych.

Cyber Monday pojawit sie gtéwnie jako internetowy
odpowiednik Czarnego Piatku, jednak pomimo tego, ze w
Stanach nadal pozostaje on najwiekszym wydarzeniem
e-commerce, to wedtug National Retail Confederation,
wzrost handlu online w tym roku wynidst mniej niz 20%
w poréwnianiu do 24% wygenerowanego podczas Black
Friday. Chociaz moze zajac kilka lat zanim te dwa wydarzenia
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zamienig sie catkowiecie miejscami, to Black Friday wciaz
toczy bdj ze swoim mtodszym poniedziatkowym kuzynem.

W innych regionach, gdzie nie ma dziedzictwa zwigzanego
z Czarnym Piatkiem, Cyber Monday stale traci na znaczeniu.
Pozostat on drugim co do wielkosci dniem handlowym, ale w
tym roku wygenerowat juz tylko 58% prowizji; w 2016 roku
byto to 80%.

Patrzac na wyniki w naszej sieci, Brazylia utrzymuje wyrazng
przewage.

Sa pewne wyjatki. Sektor komunikacyjny dla kluczowych
marek w sieci odnotowat znaczgce wyniki podczas Black
Friday w stosunku do Cyber Monday.

Podczas Cyber Monday, Awin odnotowat wyzsza wartosc¢
prowizji w przypadku gtéwnych marek telekomunikacyjnych
obecnych w naszej sieci, cho¢ w Black Friday sprzedaz byta
nieco wyzsza. Jeden z gtéwnych dostawcéw zauwazyt
wiekszy udziat w rynku telefonéw komdrkowych przed Cyber
Weekend, prawdopodobnie ze wzgledu na dobre wyniki
reselleréw, przy czym rynek wzrést w Czarny Piatek, ale nie
tak bardzo jak w Cyber Monday.

Jest to jednak specyficzny sektor, w ktérym dominuje handel
detailczny w zakresie wolumentu generowanych transakgji
i przychoddéw (programy telekomunikacyjne nie majg
zazwyczaj dochoddw z nimi zwigzanych ze wzgledu na to, ze
ich produkty w wiekszosci oparte sg na umowach).

Podziat sprzedazy: Black Friday & Cyber Monday
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Podziat przychodéw: Black Friday & Cyber Monday
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Jest jeszcze jedna uwaga, jaka warto poczynié w zwigzku z
przesuwaniem sie zakupdw na wczesniejszy termin. Tworzac
dhuga przerwe pomiedzy Czarnym Piatkiem a Swietami
Bozego Narodzenia, Cyber weekend stanowi okazje do
kupienia prezentu samemu sobie.

Badanie przeprowadzone przez Awin kilka lat temu pokazato,
ze okoto potowa wszystkich konsumentéw zamierzato
kupic¢ sobie co$ ekstra w Czarny Pigtek, a nie wykorzystac
to wydarzenie do kupienia Swigtecznych prezentéw w
okazyjnych cenach. Wiec, chociaz ten event wydaje sie by¢
potaczony ze Swietami, to ustanawiajac to Swieto zakupowe
w potowie Listopada, sprzedawcy upiekli dwie pieczenie na
jednym ogniu.

03. Rosnace wyrafinowanie i niuanse
Wielokrotnie podkreslalismy, ze Black Friday to bardzo prosty
mechanizm. Duze znizki, wysokie cashbacki, promocyjne
oferty promowane za posrednictwem gtosnych, mato
wyszukanych reklam.

Chcociaz w 2018 to sie raczej nie zmienito, to niektére marki
wydaja sie mie¢ bardziej wyrafinowane podejscie.

Wraz z ogromnym wzrostem liczby oséb przegladajacych
przypadkowe strony internetowe w okolicach Czarnego Piatku,
marki majg niesamowita mozliwos¢ przyciagniecia nowych
klientéw do swoich sklepéw. Wyzwaniem jest utrzymanie ich
i przeksztatcenie w lojalnych uzytkownikdw.

Podczas gdy Cyber Monday réwniez ma w tym swoja role,
Black Friday zazwyczaj przynosi nieco wiecej nowych klientéw.

Spojrzmy naduzy sklep zubraniamiw sieci Awin. Wspdtpracuje
on ze wszystkimi typami wydawcdéw, zachowujac przy tym
réwnowage pomiedzy ich kategoriami, z podziatem na social
media, kontent, strony kuponowe czy cashbacki.

Ta konkretna marka klasyfikuje nowego klienta jako takiego,
ktérego dane sa nowe w bazie. Jesli opiera sie to na adresach
email, wazne jest aby dodad zastrzezenie, Ze istniejacy juz
uzytkownik moze dokonac transkacji z niezarejestrowanym
adresem email, znieksztatcajgc w ten sposoéb troche te dane.

Sprzedaze mozemy podzieli¢ na trzy segmenty: pierwsza
potowa listopada, Black Friday i Cyber Monday, a nastepnie
oceniaé te przedziaty czasowe wokdt czterech gtéwnych
wydawcdw, pochodzacych z réznych kategorii.



Zmiana w liczbie nowych konsumentéw
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Przy poréwnywarkach i cashbackach majacych najwieksze
proporcjonalne wzrosty (odpowiednio 44% i 39% procent),
mozliwosci sg jasne.

Jesli potaczyé wzrost ruchu z zainteresowaniem nowych
uzytkownikéw i ekskluzywne oferty, to taktyka stosowana
podczas Black Friday staje sie bardziej wyrazista.

Oprécz danych stojacych za liczbami, marki zaczety takze
stosowad bardziej kreatywne podejscie we wspdtpracy z
wydawcami, przedstawiajgc im bardziej szczegétowe oferty i
proponujac blizsze partnerstwa.

Jest to koncepcja, ktéra nie pozostata niezauwazpona gdzie
indziej. Stowazyszenie handlu online w UK, IMGR, okreslito
tegoroczne  wysitki jako “bardziej efektowny romans”,
powotujac sie na wiekszy nacisk na “tworzenie angazujgcych
kreacji, ktore jeszcze kilka lat temu byty nie do pomyslenia...
mdty marketing zmniejszyt sie i nieco wiecej blasku , ktéry
moze by¢ kojarzony z retail marketingiem wykorzystywanym
w innych okresach roku, stat sie czesciej wykorzytywany”.

04. Mobile nadal robi postepy

Pojawito sie juz wiele nagtéwkdéw o tym, ze Black Friday
2018 byt wydarzeniem mobilnym. Nie ma watpliwosci, ze w
danych Awin obserwujemy podobny trend. Minety juz czasy,
kiedy to klikniecia byty wskaznikiem sukceséw w mobile.
Mobile traffic wcigz generuje ponad 50% ruchu w sieci, przy
czym u niektdrych branddéw nawet wiecej niz dwie trzecie
interakcji afiliacyjnych generowanych jest za posrednictwem
telefondw komdrkowych. Ale zawsze brakowato potgczenia
pomiedzy kliknieciami a sprzedazami w tym kanale.
Zazwyczaj transakcje sg rejestrowane na poziomie okoto
trzech-czwartych wskaznika kliknieé. Sg ku temu oczywiste
powody, gdy firmy dziatajg w Srodowisku , w ktérym
wygrywa ostatnie klikniecie.

Mobilne  klikniecia sg  generowane  spontanicznym
przegladaniem stron internetowych, przez uzytkownikéw
ktérzy sg w ruchu, ktérzy szukaja towardw i ustug, ale nie
zawsze sg gotowi przejs¢ od zainteresowania do dziatania.

Ponadto, obserwuje sie tendecje do tego, aby sprzedaze
mobilne miaty mniejszg wartosc. Nie jest czymscé niezwyktym,
ze telefony komdérkowe zdominowaty wolumeny transakcji w
sektorze fashion, sg generowane przez mtodych uzytkownikdw,
fanéw mediéw spotecznosciowych - grupy docelowej dla
marek, ktére w matym palcu majg logistyke zamwodwien z
uwzglednieniem tatwych zwrotéw nawet dla tych tanszych
towardw.

Gap pomiedzy kliknieciami a transakcjami, a takze Sredni
koszyk, zmniejszyty sie w ostatnich latach, w zwigzku z tym,
ze firmy coraz czesciej skupiaja sie na dziataniach mobile.

Udziat mobile, Black Friday 2018
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W tym roku przewidujemy, ze dwa lub trzy rynki Awin
przekroczg 50% po raz pierwszy na swoich stupkach.

Jak mozna zobaczyc¢ z naszych danych, wolumen sprzedazy ze
smartfondw wzrdst o koto 10% rok do roku.:

Chociaz zaden rynek nie osiggnat 50%, to w UK sprzedaze z
telefondw przekroczyty te z desktopdw o okoto 3%. Szwecja
nie pozostata daleko w tyle, ale bez watpienia Polska osiggneta
najlepsze wyniki w 2018, uzyskujac prawie trzykrotny wzrost
w ciggu roku.

2017 - udziat sprzedazy ze smartfonéws
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Kraj, ktéry w zesztym roku pozostawat w tyle, w ostatnich
12 miesigcach odnotowat znaczny wzrost konsumentdw
dokonujgcych  transakcji na urzadzeniach  mobilnych.
Czesciowo moze to byc konsekwencjg rosnacej popularnosci
platform spotecznosciowych w tym regionie. Aktywni
uzytkownicy medidw spotecznosciowych w kraju wzrosli
o 13% (okoto 2 miliony nowych uzytkownikdéw) w ciggu
ostatniego roku, a te platformy majg naturalng tendencje do
przyciggania uzytkownikéw przez mobile.

Sledza¢ sprzedaze podaczas 24-godzinnego Czarnego Piatku,
zaobserwowaliSmy powtdrzenie tendencji z poprzednich
lat. Smartfony wygrywaty w tych godzinach, gdzie ludzie
najprawdopodobniej przemieszczali sie. Chociaz catosciowo
smarfony nie osiggnety 50%, to udato im sie tego dokonac w
niektérych godzinach porannych.

Musimy zatozyé, ze o tej porze dnia wielu konsumentow jest
celem ofert i promocji wysytanych do nich przez wiadomosci
email. Zatem logiczne jest, ze te dziatania przektadaja sie na
przychody.

Konwersje wydaja sie by¢ jednak w tym czasie na najnizszym
poziomie, co pokazuje, ze podrdze afiliacyjne konsumentéw
nie sg linearne i patrzac na pojedynczego wydawce
ignorujemy kompleksowos¢ Sciezki zakupowej. Podkresla to
znaczenie Sledzenia interakcji na rdznych urzadzeniach, tak
aby zrozumiec role, jakg social media, email i cena odgrywaijg
w napedzaniu poczatkowej checi zakupu, ktéra pdzniej moze
sie skonwertowac gdzie indziej. Kiedy analizujemy dane
pochodzace branddéw, ktére maja wiaczony cross-device
tracking, wida¢ u nich sprawiedliwszy podziat naktaddw i
dochoddw.

Udziat urzadzer podczas Black Friday
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Jak nalezato sie spodziewad, istnieje duza réznorodnosé w
wynikach telefondw, w zaleznosci od sposobu segmentacji
danych. Na przyktad, analiza wydajnosci reklamodawcdéw
z sektora fast fashion, przy dziataniach na social mediach
pokazuje, ze pomiedzy 60 a 70% tych transkacji jest
generowana przez telefony komdrkowe.

Z drugiej strony warto jednak pamietad, ze zakupy drozszych
przedmiotdw sg poprzedzone dtuzsza analizg konsumentéw
i sg to bardziej przemyslane transakcje. W zwigzku z tym, tutaj
udziat sprzedazy mobilnej spada.

05. Ukryte zagrozenia

Rok 2018 byt rokiem kryzysu egzystencjalnego w sektorze
online. Wiele czasu w zesztym roku spedziliSmy piszac o
tym, jak internetowi marketerzy musieli ponownie ocenic,
w jaki sposéb zbierane przez nich dane sg wykorzystywane,
przechowywane i przetwarzane. Jesli mato uwagi poswieca
sie metodologii stojacej za takimi dziataniami i nie przyktada
sie uwagi do uzyskania zgody uzytkownika, to pojawia sie
problem.

Kryzys ten wykracza poza rosngce zapotrzebowanie na
przejrzysto$¢ i poza obawy konsumentéw zwigzane z
prywatnoscig. Coraz czesciej podwazane sa dawne praktyki,
Co wymusza nowe rozwigzania adresowane odpowiednio do
nowych priorytetéw.

Dopiero w czerwcu 2018 roku Apple ogtosito, ze podejmie
dalsze kroki w celu ustalenia, jakie dane moga byc
przechowywane, gtéwnie przez firmy marketingowe, aby
zrozmiec podréze konsumentow.

Zasadniczo wrdzenie $mierci rozwigzaniom third party w
przypadku trackingu, zapoczatkowato nacisk sieci i innych
dostawcow aby odwies¢ reklamodawcéw od tradycyjnych
metod Sledzenia transakcji. Ale jak wprowadzenie TP
2.0 (wdrozonego przez Apple przy kolejnej aktualizacji
przegladarki Safari) we wrzesniu 2018, przy nastepujgcym
po tym Black Friday i szerzej rozumianym Golden Quarter
wptyneto na liczby w Awin?

Dla niektdérych reklamodawcdw byto to “business as usual”.
Czes$¢ marek szybko przetgczyta sie na first party tracking aby
zniwelowad wptyw tych zmian. Jednakze wielu klientéw nie
$pieszyto sie aby przetaczyc sie na inny rodzaj trackingu.



Chociaz mozna zatozy¢, ze kazda marka, ktéra zastosowata
to dziatanie jest bezpieczna, to sg pewne komplikacje, skrajne
przypadki i ryzyko czesciowych integracji, ktére wymagaja
gtebszego zastanowienia.

Trudno jest zidentyfikowaé, jaki wptyw moze to miec¢ na
aktualne sprzedaze. Podczas, gdy mozliwe jest rozréznienie
ruchu z Safari 12 od tego z wczesniejszych wersji przegladarki,
a nastepnie poréwnanie wspdtczynnikdw konwersji, to rézne
zmienne w danym momemencie moga odgrywac kluczowg
role.

Wydaje sie jednak jasne, ze w przypadku marek, ktére nie
maja trackingu dostosowanego do celu, wydawcy moga tracic¢
na tym znaczne ilosci prowizji. Ostatnia wersja 10S stanowi
obecnie okoto trzech-czwartych transakcji z urzadzen Apple
i przy okoto jednej czwartej sprzedazy generowanej na Apple
w Wielkiej Brytanii czy Szwecji, zagrozenia sg oczywiste.

Udziat sprzedazy z Safari (Nov 2018)
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Jest to sytuacja, ktérg Awin bedzie nadal monitorowac i bedzie
pracowa¢ nad jej rozwigzaniem. Ostatecznie aktualizacja
trackingu lezy po stronie reklamodawcéw. Wazne Zzeby
zdawali oni sobie sprawe, ze wydawcy nie pracujg za darmo
i oczekuja, ze beda sprawiedliwie wynagradzani za kazda
wygenerowang sprzedaz.

Sieci i wydawcy bedg ostatecznie musiaty odzyska¢ utracone
przez to dochody, a wydawcy bedg finalnie usuwad ze swoich
stron reklamodawcéw, ktérzy nie wprowadzili zmian. Trend o
ktérym piszemy moze sie utrzymywac, bo kolejne przegladarki
takie jak Mozilla Firefox, podaza Sciezkg Apple'a. Nie tylko
wskazuje to na kierunek dziatan, ale takze na potrzebe aby
branza byta bardziej zdecydowana w rozpoznawaniu zaréwno
podatnodci modelu CPA na zmiany techniczne, jak i w
bronieniu swoich ciezko zarobionych pieniedzy.

06. Konsumenci coraz chetniej zwracajg sie
w strone dziatan typu “incentives”
Black Friday jest idealny dla pewnych specyficznych dziatarn w

kanale afiliacyjnym.

Dziatania  nastawione na  konsumentéw  chcacych
zaoszczedzi¢ pienigdze, cashbacki, programy lojalnosciowe,
nagordy i kupony, stanowig doskonatg metode dotarcia do
kolejnych konsumentdw.

Pomimo réznic w marketingu afiliacyjnym pomiedzy krajami,
to Ci wydawcy coraz bardziej dominujg sezonowe promocije.

Jak wida¢, w catej naszej sieci, dla najwiekszych
reklamodawcow gtéwnym motorem sprzedazy sa strony
z kuponami i voucherami. Wyjatkiem sg dwa kraje: USA
i Szwecja, gdzie te strony sg spychane na drugie miejsce przez
wydawcéw typu cashback.

Typy wydawcdéw generujace najwiecej sprzedazy podczas Black
Fridayt
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Co ciekawe, jak wspominaliSmy wczesniej, ponownie widac
tutaj znaczenie wydawcédw spotecznosciowych na polskim
rynku, gdzie genrujg oni wiecej sprzedazy niz jakikolwiek inny
typ wydawcdw, poza kodami rabatowymi.

Ogdlnie rzecz biorac, sita cashbackdw i kupondw/koddw jest
jasna - oba te modele odnotowujg wzrost udziatéw w rynku
rok do roku i ci wydawcy dominujg w handlu zaréwno pod
wzgledem przychoddw, jak i wolumenu sprzedazy.
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07. Konsumenci wydajg wiecej... czy mniej?
W Czarny Pigtek, Barclaycard, ktére przetwarza okoto potowy
wszystkich transakcji sprzedazy z uzyciem kart kredytowych
w Wielkiej Brytanii, podata, ze transakcje wzrosty o okoto 10%
w stosunku do liczby transakcji z poprzedniego roku.

Chociaz te dane nie ograniczajg sie do zakupéw w handlu
elektronicznym (obejmujg one wszystkie transakcje zaréwno
w tradycyjnym sklepie, jak i online), mozna wyjasni¢ to
na kilka sposobdéw. Potencjalnie konsumenci postepuja
ostroznie], decydujac sie wydawacé mniej w tych niepewnych
dla brytyjskich kupujacych czasach, by¢ moze maja tu wptyw
takze efekty makro zwigzane z Brexitem.

Ale moze by¢ jeszcze inny czynnik; by¢ moze znizki byty
wieksze, oferty bardziej atrakcyjne i dlatego kupujacy byli
zainteresowani  dodatkowymi  oszczednosciami.  IMGR
monitoruje wyniki 260 brytyjskich sprzedawcdw i raportowat,
7ze 40% z nich miato juz wyprzedaze zanim rozpoczat sie
Black Friday.

Trudno nie odczué nerwowosci wsréd marek. Dla tych, ktérzy
zdecyduija sie przejac Black Friday i zwigzane z nim promocje,
moze miec sens, aby rozpoczynac promocje jak najwczesniegj
aby nie tracic¢ uzytkownikéw na rzecz konkurencji.

Ogodlnie rzecz biorac, Srednia wartosc koszyka w Awin spadta
w 2017 roku, chociaz tylko 0 3% (liczba ta w 2018 roku wzrosta
w poréwnaniu z rokiem 2016). Oznaczato to, ze typowa marka
odnotowata wartos$¢ koszyka na poziomie okoto 104 euro.

Warto takze spojrze¢ na miks kluczowych sektoréw, ktére
miaty swodj udziat w Black Friday. Sg to najwieksi gracze pod
wzgledem przychoddw: elektornika, zdrowie i uroda, ubrania
i akcesoria, a takze szerzej rozumiana kategoria department
stores, ktéra wygenerowata blisko milion transakcji podczas
Black Friday.
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Nie jest zaskoczeniem, ze elektronika miata najwieksze Srednie
wydatki. W USA, Black Friday od dawna postrzegany byt jako
dzien, kiedy mozna “upolowad” produkty z tej kategori w super
okazyjnych cenach. Prawie 10$ wiecej wydano na kazdy zakup
w tej kategorii.

Ubrania oraz zdrowie i uroda réwniez odnotowaty wieksze
koszyki i wieksze wzrosty.

Awin zanotowat natomiast spadek w segmencie domdw
towarowych; spadek ktéry oznacza, ze stojg one przed
wyzwaniem w obecnym srodowisku handlu detalicznego.

2017 - 2018 udziat sprzedazy ze smartfonédw w ogdlnej liczbie
sprzedazy
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Potwierdza to réwniez udziat w rynku, jaki zaobserwowalismy
dla kazdego z nich, a gdzie domy towarowe odchodza w
niepamiec. Podczas gdy w 2017 roku réznice pomedzy trzema
gtéwnymi kategoriami byty niewielkie, elektronika stanowi
teraz wieksza czes¢ sprzedazy i przychoddw sieci.

Jedng z najbardziej zaskakujacych zmian w $redniej wartosci
koszykéw byta zmiana w sektorze fast fashion. Obserwujac
duze wzrosty w ciggu ostatnich kilku lat i zyskujac silng
pozycje na rynku afiliacyjnym, postanowilismy oceni¢ wyniki
10 najwiekszych marek, ktérych programy obstugujemy w
sieci. Poréwnujac ich typowe Srednie wartosci koszyka w 2017
roku w stosunku do liczb z tego roku, zaobserwowalismy kilka
ciekawych skokdw.

AQV 2017-2018
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Podczas gdy dwéch z trzech sprzedawcédw detalicznych
odnotowato jednocyfrowe spadki, dwéchinnych zaobserowato,
ze generuje o ponad 40% wieksza wartos¢ transakcji, co
skutkuje w zwiekszeniu przecietnej wartosci koszyka 0 24%.



08. Black Friday w ksztatcie stonia

Kilka lat temu zauwazyliSmy, ze zarys sprzedazy
wygenerowanych w Czarny Pigtek przypomina stonia. Wzdr
przychodéw generowanych na przestrzeni réznych godzin
tego dnia réwniez przybiera ten sam ksztatt.

The Black Friday Elephant

Czarny Piagtek to mozaika historii, ktére kryja sie za tym
24-godzinnym grafem.

Poczawszy od ‘“early adopting shoppers” o pdtnocy,
ktérzy  dokonujg  zakupédw na  swoich  smarfonach
i ktérzy prawdopodobnie rorbili research produktéw jeszcze
przed tym dniem, po “First risers”, ktérzy odkrywaja oferty
specjalne na swoich telefonach poprzez email i inne platformy.

Od pory lunchowej, kiedy

HB/CIC/( Fr/day sprzedaz jest szczytowa,
to Zbi(j)’ W/e/U po bardziej swobodne

. przegladanie sklepéw
CI@/(CIW)/Ch internetowych wieczorem,
OpOW/.eS/CI.” co generuje koszyki o

najnizszej wartosci. Kiedy
dane s3 posegmentowane i zestawiane wedtug sektora
i produktu, gdy widzimy mnogos¢ wydawcdw, miliony
konsumentdw zaangazowanych w te transakcje, to moc, jaka
ma kanat afiliacyjny staje sie jasna.

Black Friday bedzie nadal ewoluowat, a marki bedg
zmienia¢ swoje podejscie do niego i innych szczytowych
momentéw w  roku, w zwigzku ze zmieniajaca
sie  technologia i coraz bardziej innowacyjnymi
i kreatywnymi rozwigzaniami. Wyzwaniem dla kanatu
afiliacyjnego jest bycie na biezgco z tymi innowacjami i
zapewnienie markom wsparcia w poruszaniu sie po tym
labiryncie e-commerce.
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