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Zbuduj zaufanie: 
Włącz Web Layer Banner i Social Proof

Magdalena Marek
Customer Success
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SOCIAL PROOF
Przykłady realizacji i dobre praktyki



Przykład: 
Co myślisz, gdy widzisz długą 
kolejkę stojącą przed restauracją? 
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Przykład 2: 
Co czujesz gdy szukasz hotelu, a na 
stronie internetowej pojawia się 
informacja o tym, że “15 innych osób 
ogląda teraz ten pokój”?
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Konwersje online wzrastają o 133%, gdy 
klienci mobilni widzą pozytywne recenzje.

70% osób ufa rekomendacji 
kogoś, kogo nie zna.

79% konsumentów twierdzi, że na ich 
decyzje zakupowe duży wpływ mają treści 

generowane przez użytkowników.
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Social Proof jako 
emocjonalny zapalnik

➔ Pilność
➔ Społeczny dowód słuszności
➔ Teoria niedoboru
➔ Sezonowość
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Social proof - 
pokaż klientom, 
co podczas kampanii 
sezonowych oglądają 
i kupują inni klienci
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➔ Uruchom Social proof z celem "Promuj" dla 
produktów, które najlepiej się sprzedają  
(społeczny dowód słuszności).

➔ Social Proof z celem "Wpływaj" dla produktów, 
które sprzedają się najgorzej (efekt FOMO).

➔ Social Proof z celem "Wpływaj" super sprawdzi 
się na produktach, których zostało Ci niewiele 
w magazynie.

➔ Social Proof z Timerem to rewelacyjne 
rozwiązanie, by wzbudzić poczucie pilności.

Dobre praktyki — to jest TOP!
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WEB LAYER BANNER
Przykłady realizacji i dobre praktyki
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➔ szybkie akcje marketingowe (ostatni 
dzwonek przed świętami)

➔ informowanie o ofertach ograniczonych 
czasowo (weekendowa promocja)

➔ wyprzedaże (rabat 30% na wszystko)
➔ sezonowe akcje sprzedażowe (święta, pory 

roku, eventy)
➔ informacje o bonusach (np. darmowa 

dostawa)

Do czego używać banneru?
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Już wkrótce nowa opcja!
Możliwość zapisu do newslettera bezpośrednio z baneru! 

Idealne rozwiązanie:

➔ by jeszcze szybciej budować bazę subskrybentów 

➔ angażować odwiedzających
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Q&A
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