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Kluczowe różnice między e-mailami 
Up-sell, a Cross-sell

E-maile Upsell E-maile Cross-sell

Cel Przekonanie klientów do zakupu droższej 
wersji produktu/usługi, którą rozważają lub 
już posiadają

Polecanie dodatkowych, uzupełniających 
produktów lub usług do istniejącego zakupu 
klienta

Percepcja klienta Przekonanie klienta o wyższej wartości 
droższego produktu

Zwiększenie ogólnego doświadczenia klienta 
poprzez dodatkowe produkty

Moment wysyłki Często prezentowane w momencie 
zakupu lub krótko po nim

Mogą być wysyłane po zakupie lub w trakcie 
kolejnych interakcji, aby zasugerować 
uzupełniające produkty
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Kiedy wysłać maile 
upsellingowe?
➔ Po zakupie (1-7 dni) – Klient wciąż 

cieszy się produktem. Proponuj lepsze 
opcje!

➔ Wydarzenia specjalne – Urodziny, 
rocznice, Black Friday = szansa na 
upsell.

➔ Nowe funkcje – Nowości przyciągają 
uwagę. Promuj premium!

➔ Po kontakcie klienta na chacie – 
Wykorzystaj pozytywne wrażenia, by coś 
odsprzedać.

➔ *Przy odnowieniu subskrypcji – 
Zaprezentuj korzyści z wyższego planu.
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6 skutecznych przykładów 
upsell w e-mailach
● Oferuj darmową dostawę
● Wykorzystaj FOMO i ograniczony czas na decyzję
● Pokaż opinie klientów
● Zaproponuj zamienniki
● Przypomnij o uzupełnieniu zapasów
● Pokaż ostatnio zakupione produkty i zaproponuj 

powiązane upselle
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AKTYWNOŚĆ: Ekstra gadżety 
dla najbardziej aktywnych 

➔ przygotuj ścieżkę dla klientów, którzy 
podejmowali akcje w kontekście 
wysyłanych do nich wiadomości (otwarcie 
lub kliknięcie)

➔ zaproponuj dodanie czegoś “ekstra” do 
kolejnego zakupu 

➔ alternatywa, gdy nie możesz sobie pozwolić na 
mocne rabaty 
w sklepie
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Idealny moment 
na cross-selling
Po dokonaniu zakupu
Zaproponuj produkty komplementarne, gdy klient jest 
podekscytowany zakupem.

Przy finalizacji zamówienia (checkout)
Dodaj sugestie produktów jako „polecane dodatki” przed 
zakończeniem transakcji.

Na specjalne okazje
Przypomnij o powiązanych produktach przy okazji świąt, 
promocji lub urodzin klienta.

Na podstawie historii zakupów
Wykorzystaj dane o wcześniejszych zakupach, aby 
spersonalizować ofertę.
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Jak skutecznie wdrożyć 
cross-selling w e-mailach
● Produkty komplementarne

„Kupiłeś aparat? Sprawdź najlepsze obiektywy i 
torby!”

● Ekskluzywne oferty na powiązane produkty
„Specjalnie dla Ciebie: rabat 15% na kompatybilne 
akcesoria!”

● Pakiety i zestawy
„Dodaj do zamówienia — komplet akcesoriów w 
promocyjnej cenie.”

● Zachęta do ponownych zakupów
„Zapas ulubionych produktów? Odkryj nasze 
wielopaki!”

● Bestsellery w Twojej kategorii
„Inni klienci wybrali również…”
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