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€;) ergonode

Dlaczego powstat

ten ra pOI’t

Zbudowalismy Ergonode wokét jednego
przekonania - ze dane produktowe

to nie dodatek usprawniajgcy sprzedaz,
ani tylko pierwszy kontakt klienta z markq.
Tak naprawde to fundament budowy
wizerunku i sprzedazy online. Na rynku
brakowato jednak potwierdzenia tej
hipotezy, stgd narodzita sie idea badania.
Niniejszy raport jest efektem badania na
probie 253 aktywnych konsumentéw

i odpowiada na pytanie, ktére kazdego
dnia rozstrzyga sie w tysigcach koszykow:
co sprawiaq, ze klient kupuje, a co sprawiq,
ze odchodzi?

Najwazniejszy wniosek jest nastepujqcy:
95% badanych przyznato, ze zrezygnowato
z zakupu z powodu niewystarczajgcych
informacji o produkcie. To nie jest margines
btedu ani oczekiwanie tych najbardziej
wymagajgcych. To gtos przyttaczajgcej
wiekszosci - reguta i dowdd na to, ze dane
produktowe bezposrednio wptywajq na
sprzedaz online. Kazda luka w opisie,
kazde brakujgce zdjecie, kazda sprzeczna
specyfikacja - wszystkie sq cichym
kosztem, ktory nie pojawia sie w zadnym
raporcie sprzedazowym bo dotyczy
transakcji, do ktérych nigdy nie doszto.

Konsument oczekuje zatem szeregu
informacji — przede wszystkim kompletnego
opisu, wiarygodnych zdje¢ i autentycznych
recenzji, ktére traktuje jako narzedzia
ograniczania wtasnego ryzyka,

a nie element marketingu. Co ciekawe,
wszelkie nowinki “technologiczne”

w prezentacji tresci, ktore sq dla oka

Marcin Piwowarczyk

l CEO & Founder, Ergonode PIM
.‘ \,;r,

efektowne, lecz mato informacyjne,
np. wideo, historia marki, zdjecia 360°,
animacje 3D... wszystkie wypadajq
zaskakujgco stabo. Klient nie chce by¢
uwodzony. Chce wiedzie¢, co kupuje.

Pojawit sie tez temat, ktérego jeszcze trzy
lata temu w takim badaniu zapewne

by nie byto: sztuczna inteligencja. Tu
rébwniez dotarliSmy do ciekawych wnioskow.
70% respondentdéw uznaje oznaczenie
.zdjecie wygenerowane przez Al za sygnat
ostrzegawczy, a najbardziej nieufni

sq - wbrew obiegowej opinii - najmtodsi
kupujgcy. Al w treSciach produktowych

ma sens tam, gdzie podnosi jokos¢

i spojnos¢ informacii, a nie tam, gdzie
zastepuje rzeczywistoS¢ jej stabqg imitacjq.
Jesli wiec wykorzystywac Al to rozsqdnie

i tak, aby efekt kohcowy byt wysokiej jakosci.

Whioski z tego raportu to sugestie, nad
czym warto pracowac i co nalezy
poprawiac. Budowanie jednego zrédta
prawdy, uspdjnianie opiséw w réznych
kanatach, czy tez automatyzacja tam,
gdzie wkradajq sie ludzkie btedy — to one
zastepujg chaos porzgdkiem, ktéry buduje
zaufanie. Centralizacja danych
produktowych przestata by¢ kwestiq
wygody zespotu. Stata sie kwestiq konwersji
i podstawq dla nowoczesnego biznesu.

Oddaje w Panstwa rece lekture,

ktéra, mam nadzieje, bedzie uzyteczna
niezaleznie od narzedziqg, jakiego uzywacie.
Chcemy pomébc Wam zbudowaé
rzeczywisto§¢, w ktoérej dane produktowe
pomagajqg, a nie przeszkadzajq.
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O BADANIU

;) ergonode

Kto odpowiadat i jak
czytac€ zebrane dane

Badanie objeto 253 aktywnych konsumentéw dokonujgcych zakupéw online. Préba
jest sprofilowana w strone oséb kupujgcych regularnie - to ich oczekiwania wyznaczajg

standard, do ktérego réwna rynek.

253

odpowiedzi w
badaniu

63/37

% kobiet [
mezczyzn

STRUKTURA WIEKU RESPONDENTOW

84 6

% kupuje min. grup
kilka razy w wiekowych w
miesigcu analizie

NAJCZESCIEJ KUPOWANE KATEGORIE
3

Liczba odpowiedzi w grupie Liczba wskazan (wybor wielokrotny)
35-44 lata nz Odziez i cbuwie 200
e — .}
25-34 lata 52 Kosmetyki 149
N .
45-54 lata 41 Elektronika /| AGD 137
O ]
18-24 lata 30 Ksigzki i multimedia n7
L .
55+ 10 Artykuty spozywcze 48
a— [—
<18 lat 3 Meble i wnetrza 45
@ CEE——
[

WARTE UWAGI

-

Trzon préby (grupy 25-54) to konsumenci o uksztattowanych nawykach zakupowych

i wysokich oczekiwaniach wobec kart produktowych. Dwie najmniejsze grupy - 55+
(n=10) i <18 (n=3) - traktujemy jako sygnaty kierunkowe. Dominacja kategorii modowej
i kosmetycznej ttumaczy, dlaczego kwestie rozmiaru, dopasowania i autentycznosci
zdje€ wracajq w catym badaniu i stanowig wazny element oceny jakosci danych.

Raport konsumencki PL 2026
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KLUCZOWY WNIOSEK Z BADANIA

TreS¢ produktowa nie jest
dodatkiem do sprzedazy.
Jest jej warunkiem.

9 50/ Konkret > Zaufanie
© Narracja to waluta

kupujgcych rezygnuje Faktografia i krotkie Wiarygodnosc
przez brak danych komunikaty sq decyduje o zaufaniu
produktowych wazniejsze od tresci do danych
marketingowych ) w/
240z 253 osbb Wygrywa rzeczowy, Recenzje, spbjnosc
zrezygnowato kiedy$ punktowy i fakto- miedzy kanatami
z zakupu przez braki graficzny opis. Historia i ostrozno$¢ wobec
w informacjach marki ma marginalny Al decydujg
o produkcie. wplyw na decyzje. o wiarygodnosci
karty.
WARTE UWAGI
Badanie jasno pokazato, ze kupujgcy Ponadto, kazdy z oSmiu obszaréw
oczekujqg jakosci i przejrzystosci raportu prowadzi do tej samej konkluzji:
informacji produktowych. Znaczenie kupujgcy nagradza kompletnos¢ i karze
ma przede wszystkim to, czy produkt chaos. Na kolejnych stronach
odpowiada na potrzebe - a nie czy rozktladamy ten mechanizm na czynniki
wyglqgda tadnie lub zawiera wiele pierwsze - element po elemencie,
efektownych tresci. z komentarzem do kazdego wykresu.
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KLUCZOWE ELEMENTY TRESCI

Co najbardziej liczy sie

na karcie produktu

Hierarchia jest jednoznaczna. Istnieje "trzon obowigzkowy" tresci, bez ktérego zakup sie
nie odbywa. Elementy dodatkowe sg mniej istotne niz sie powszechnie sie zaktada.

ISTOTNOSC TYPOW DANYCH PRZY DECYZJI ZAKUPOWEJ

Srednia ocena w skali 1-5 - n=253

P
o B
s 1
nm
a I3
[e]
o
[
o
5
c

Opinie i recenzje

4,63

4,63

4,47

Specyfikacja techniczna

4,37

Dostepnosé i czas dostawy

4,28

Certyfikaty, atesty

3,50

Poréwnania produktow

3,41

Wideo

2,87

Rekomendacije uzupetniajgce

2,85

Opis produktu ma najwigksze znaczenie,
mimo Swiata zdominowanego przez tresci
wideo. Dla niektérych moze to by¢
zaskakujqca informacja. Dlaczego krotki,
tresciwy sposdb opisania kluczowych cech
produktu tak sie sprawdza? Bo od razu
sprzedaje warto$¢ — bez tzw. “lania wody".

Warto tez zwrdci€ uwage na niewielkie
roznice miedzy pierwszymi czterema

pozycjami w odpowiedziach respondentdw.

Nie wystarczy jedynie przygotowac opis
trafiajgcy w punkt albo dodac kilka zdjec
przedstawiajgcych produkt w réznych
aranzacjach. Ta cze$€ raportu wskazuje
istotno$¢ catego pakietu informaciji, ktéry
serwuje sie na stronie. Kompletnos¢ jest
niezbedna z perspektywy kupujgcego.

Gdyby przeprowadzono podobne badanie
w konkretnej branzy lub rynku, rezultaty
mogtyby sie rézni¢. Na przyktad certyfikaty

Raport konsumencki PL 2026
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. Co najbardziej liczy sie
na karcie produktu

KOMENTARZ EKSPERCKI

W ostatnich latach obserwujemy coraz wigkszg uwage sprzedawcow na jakosé
prezentowanego contentu w branzy sport & fashion. Marki inwestujg w dobry
content wizualny ale rowniez dopracowujq opisy i atrybuty tak, aby konsument
mogt znalez€ odpowiedzi na wszystkie potencjalne wagtpliwosci na karcie
produktu przeglgdanego sklepu. W dobie rozwoju marketplace i platformizacji
biznesdbw ecommerce kluczowe staje sie odpowiednie doprowadzenie klienta
do poszukiwanego produktu jako jednego z tysiecy dostepnych w serwisie -

i tutaj rowniez jako$€ danych produktowych staje sig krytyczna do
odpowiedniego budowania jakosci wyszukiwarki, filtracji, rekomendaciji czy
nawigaciji witryny. W bliskiej przysztosci rowniez niewqtpliwie stanie sig bazg
dla agentic ecommerce i funkcjonalnoSci Al gdzie ustandaryzowane i bogate
dane bedq zasilaé modele zakupowe.

Mikotaj Zygmanski
VP, S’portofino



KLUCZOWE ELEMENTY TRESCI C.D.

Jakie braki prowadzqg do
rezygnacji z zakupow?

Powody rezygnaciji to lustrzane odbicie hierarchii waznosci - kupujgcemu brakuje zwykle
tych elementéw, ktére byty najczesciej wskazywane jako istotne.

NAJCZESTSZE POWODY REZYGNACJI Z ZAKUPU

Liczba wskazan - wybor wielokrotny - n=253

Brak zdjeé [ informacji o wymiarach

140

Zbyt ogdlny opis produktu

136

Brak [ mata wiarygodnosé recenzji

136

Zdjecia generowane przez Al

16

Brak informaciji o dostawie

103

Sprzeczne informacje miedzy miejscami

103

Mata liczba [ niska jako$é zdjeé

95

Braki w gwarancji i zwrotach

73

ZestawiliSmy informacje o najczesciej
potrzebnych typach informacji z tym,
co potencjalnie obniza konwersije.

Potwierdza sie istotno$¢ danych
produktowych - ich braki sg najczestszym
powodem rezygnacji z zakupu. Wniosek
nie powinien dziwic - kiedy klient nie jest
przekonany, czy wybiera wtasciwy produkt
dla swoich potrzeb, rozsqdniej jest
poszuka€ go na innej stronie.

Warto zwrécic takze uwage na kwestie
zbyt ogdlnych opisdéw oraz recenzji. Opis
powinien zawiera¢ atrybuty kluczowe

z perspektywy kupujgcego - np. informacje
o materiale w przypadku branzy fashion,
czy tez kluczowe specyfikacje techniczne

w przypadku elektroniki.

Recenzje tworzg natomiast obraz marki
sprawdzonej - Swietnie uzupetniajq
kompletny obraz produktu.

Raport konsumencki PL 2026
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ZDJECIA PRODUKTOWE

@

Funkcja wazniejsza od

efektownej prezentac;ji

Zdjecia produktowe stanowig dla kupujgcego narzedzie, ktére pozwala odpowiedzie¢
na pytanie ,czy ten produkt do mnie pasuje’. Powinny by¢ nosnikiem konkretnych
informaciji i funkcji produktu, a nie tylko "efektownq prezentacjq".

WPLYW FORM ZDJEf." NA DECYZJE O ZAKUPIE

Srednia ocena 1-5 - n=253

Rozmiar i dopasowanie produktu

4,41

Wysoka rozdzielczos¢ + zoom

4,28

Lifestyle (produkt w uzyciu)

4,16

Oznaczenie wymiarow

4,15

Zdjecia dodane przez klientow

3,83

studyjne (biate tio)

3,67

Zdjecia 360°

2,91

Wyniki badania ujawniajg wyrazny rynkowy
zwrot od czystej estetyki w strong
funkcjonalnosci. Standardowe zdjecie
studyjne na biatym tle (3,67) przestato byé
dla klienta wyréznikiem — stato sie po prostu
oczywisto$ciqg. Kupujgcy oczekujq dzis
wizualizacji uzytkowej: zdje¢ ukazujgcych
realng skale, doktadne wymiary,
dopasowanie, detale pod zoomem oraz
produkt w naturalnym kontekscie uzycia.

Fotografia na karcie produktu nie ma
jedynie zdobi¢ strony czy opowiadac¢ historii
marki. Jej gtbwnym zadaniem jest
zniwelowanie bariery braku kontaktu
fizycznego z rzeczq i odpowiadanie na
konkretne pytania przed zakupem.

W e-commerce wieksze znaczenie ma
funkcja niz efekciarstwo.

Tutaj wazne staje sig tez zrozumienie rynku.

Raport konsumencki PL 2026
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@ ZDJECIAPRODU.KTOWEC.D. . o
Funkcja wazniejsza od
efektownej prezentac;ji

KOMENTARZ EKSPERCKI

Ta hierarchia pokrywa sig z tym, co przez szeS¢ lat widziatem w Primagran przy
sprzedazy zlewozmywakow: klient nie kupowat tadnego zdjecia, kupowat
pewnos¢, ze zlew zmiesci sig w szafce i pasuje do blatu. Dlatego oznaczenie
wymiaréw i zoom pracowaty u nas mocniej niz najlepsza aranzacja.

W OpenGift.pl patrze na zdjecia nieco inaczej, bo w prezentach personalizo-
wanych to one niosqg catqg obietnice: klient musi zobaczy¢, jak jego grawer czy
nadruk bedzie wyglgdat naprawde. Zdjecie, ktére odpowiada na pytania przed
zakupem, obniza zwroty i rozczarowanie przy rozpakowaniu, a to najdrozszy
moment w e-commerce. To witasnie wtedy zapada decyzja o drugim zakupie.
To dlatego jakoS¢ zdjec€ traktuje dzi$ jako prace nad retencjq i ograniczeniem
zwrotdw, nie nad konwersjq, i to na niej skupiam sig najbardziej. Niska ocena
zdje€ 360 nie dziwi: efektowna technologia rzadko odpowiada na konkretne
pytanie klienta, bo czesto to model 3D lub retuszowane zdjgcie na biatym tle.
Zdjecie produktowe to obietnica, a klient wraca do sklepdw, ktore obietnic
dotrzymuijq.

Jedrzej Przezdzigk
Digital Marketing Manager, OpenGift




WIDEO PRODUKTOWE

03

Wideo to tres¢
wspierajgca narracje o

produkcie

Wideo to format "nice to have". Wigkszos§¢€ konsumentéw oglgda je jedynie czasami,
a jako typ danych plasuje sie na przedostatniej pozyciji.

SKUTECZNOSC FORM WIDEO

Srednia ocena 1-5

Produkt w uzyciu 4,10

Unboxing i recenzja 3,32

Krotkie demo (Reels/TikTok) 3,32

Animacije 3D 2,94

R6znica w podejsciu do wideo migdzy
grupami wiekowymi wynika ze zmiany
kontekstu i miejsca na Sciezce zakupowe.
Dla najmtodszych konsumentéw (18-24
lata) wideo to format wspierajgcy etap
odkrywania marki. Ku temu stuzg narzedzia
takie jak Instagram i TikTok, czyli przestrzen
Nna narracje o wizji, misji czy tez innych
elementach budowania brandu. Gdy
jednak trafiajg na konkretng karte

produktu (PDP), wchodzg w tryb zadaniowy.

Decyzje zakupu podjeli wczesniej, a na

CZESTOTLIWOSC OGLADANIA

przed zakupem - liczba odpowiedzi

Czasami 137
Rzadko 68

Zawsze 40

stronie szukajq btyskawicznych, tfatwych
do zeskanowania faktéw (wymiaréw,
specyfikacji). Wtedy wideo staje sie dla
nich zbednym spowalniaczem.

Z kolei dla grupy 55+ wideo umieszczone
bezposrednio na karcie produktu spetnia
wazng funkcje uzytkowq. Pomaga szybko
oceni¢ gabaryty i dziatanie przedmiotu
na etapie tuz przed zakupem, redukujgc
niepewnos¢ bez koniecznosci
analitycznego studiowania opisu.

Raport konsumencki PL 2026
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03 WIDE:)PRODUKTOWEC.D. . .
. Wideo, a wiek odbiorcy

Jeden z najciekawszych przekrojow badania. Przekonanie, wedtug ktérego to miodsi
odbiorcy sq nastawieni na produktowe tresci wideo, jest mylgce. Dobrze opowiedziana
historia o funkcjach produktu jest bardziej oczekiwana wraz ze wzrostem wieku.

ISTOTNOSC WIDEO WEDLUG WIEKU — ODWROCENIE TRENDU
Srednia ocena 1-5 (pominieto grupe <18, n=3)

18-24 25-34 35-44 45-54

KOMENTARZ EKSPERCKI

Sam niski wynik skutecznosci video (poréwnujgc do innych form prezentacii)

w procesie zakupowym nie powinien zaskakiwa¢. W tym kontekécie zdecydowanie
lepiej inwestowa¢ w dobre zdjecia, ktére sq wazniejsze dla klientdw, a przy tym tansze
w masowej produkciji. Z drugiej strony zwracam uwage na absolutnie nieintuicyjny
rozktad zainteresowania wedtug grup wiekowych, z ktérego wynika, ze wzrost
zainteresowania treSciami video rosnie z wiekiem. To zaskakujgce, bo to przeciez
mtodsze grupy wiekowe kojarzq sie z rolkami na TikToku. Wniosek? Jak to zwykle
bywa, w e-Commerce nie ma rzeczy oczywistych i kazdy aspekt Waszego sklepu
powinien by¢€ porzgdnie zbadany z grupg docelowq, zeby nie uciekata Wam sprzedaz.

n Marek Kich
& CEQ, Satisfly

_
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OPISY PRODUKTOWE

(0]

W opisie konkret
wazniejszy, niz opowiesc

’s

Wygrywa opis skanowalny i faktograficzny. Tresci marketingowe (historia i informacje

o marce) majq znikomy wplyw na decyzje.

ZNACZENIE FORM | ELEMENTOW OPISU

Srednia ocena 1-5 - n=253

Specyfikacja techniczna

4,28

Krétki, konkretny opis

4,15

Opis w formie punktowej

4,09

Dtugi, szczegblowy opis

3,48

FAQ produktu

3,28

Poréwnanie z innymi

3,25

Historia i warto&ci marki

2,80

Rozmawiajgc z respondentami, chcieliSmy
dowiedzie€ sig, jakie czeSci sktiadowe opisu
stanowiq dla nich najwigkszg wartos¢.
Specyfikacja (4,28), krotki, konkretny opis
(4,15) i forma punktowa (4,09) tworzg
zwycieski zestaw, poniewaz kupujgcy
skanuje, nie czyta. Chce uzyskac¢ kluczowe
informacje w jak najkrétszym czasie.

Niski wynik historii marki (2,80) wynika
natomiast z punktu, w ktérym znajduje sig
uzytkownik. Karta produktu (PDP) to dla

konsumenta faza czystej ewaluaciji, a nie
odkrywania brandu. Klient, ktory wszedt

na karte konkretnego przedmiotu, podijat
juz decyzje o intencji zakupu i szuka
wyiqgcznie potwierdzenia parametrow.
Serwowanie mu w tym miejscu narracji
wizerunkowej tworzy szum informacyjny,
utrudnia skanowanie i odcigga od przycisku
dodania do koszyka. Po raz kolejny
potwierdza sig zatem tezq, ze najwazniejsze
jest przekazanie kluczowych informaciji

W sposoéb przejrzysty i tatwy do szybkiego

Raport konsumencki PL 2026
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@ OPISYPRODUI.(TO\:VE
W opisie konkret
wazniejszy, niz opowiesé

KOMENTARZ EKSPERCKI

Jeden z moich klientéw miat sklep z kilkoma tysigcami wariantow,
rozbudowanymi beletrystycznie opisami i pigknymi kreacjami, a uboga
specyfikacja techniczna i materiatowa wisiata w potowie karty produktu.
Konwersja szorowata po dnie. Sklep z uporzgdkowanymi atrybutami
wygeneruje specyfikacje i precyzyjny opis niemal sam, a tam, gdzie dane lezq
rozsypane po arkuszach, nie ma z czego ztozy€ konkretu i luke wypetnia sig
narracjg marki. W praktyce dane bywajq zaniedbane, bo inwestujemy

w wyglqd sklepu kosztem warstwy, z ktérej powstajq opisy. Zanim dotozy sie
kolejne tresSci albo zatrudni copywritera, warto sprébowac z posiadanych
danych zbudowa¢ dla kazdego produktu czystq specyfikacje i trzy zdania
konkretnych faktow. Jesli sig¢ nie uda, to wagskie gardto siedzi w strukturze
danych i zadna iloS¢ pigknej prozy tego nie nadrobi. TreSci o marce

i marketingowe sq jednak istotne: budujq zaufanie i poprawiajqg widoczno$é
w wyszukiwarkach i LLMach, tylko dziatajq przed momentem podejmowania
decyzji zakupowe;j.

Tomasz Péttorak
Niezalezny Doradca E-commerce




RECENZJE | OPINIE

Opinie to dla kazdego
uniwersalny wskaznik
zaufania

05

Opinie dziatajqg ponad podziatami demograficznymi - to jeden z najsilniejszych
i najbardziej stabilnych sygnatéw w catym badaniu.

JAK SILNIE OPINIE WPLYWAJA NA DECYZJE
Rozktad odpowiedzi w skali 1-5 - n=253

@ 5 — bardzosilnie-108 @ 4-100 @ 3-36 2:6 @1—wcale-3

NA CO KONSUMENT ZWRACA UWAGE W RECENZJACH

Srednia ocena 1-5

Srednia ocena (gwiazdki) 4,50

Liczba recenzji 4,49

Autentycznosé (potwierdzony zakup) 4,28

Opis doswiadczen uzytkownikow 4,12

Zdjecia i filmy od klientow 4,01

Nalezy te informacje odnie$€ do danych Warto rowniez zwrdci€ uwage na to,
z poczqtku raportu, gdzie ,opinie i recenzje”  ze rozbieznosci migdzy wartoSciami
byty trzecim najwazniejszym typem danych.  poszczegdlnych elementéw recenzji
Ewidentnie recenzje dziatajg dwustopniowo:  sq stosunkowo niewielkie: 4,50 vs 4,01.

gwiazdki i liczba ocen to ,szybkie sito” (po To pokazuje, ze projektujgc strone

~4,5), a autentyczno$é, opisy doswiadczenh produktowaq, nalezy nie tylko ,potwierdzic,
i zdjecia od klientow to weryfikacja gtebsza.  ze ktos$ juz kupit ten produkt wczesniej”,
Wysoka ocena bez liczby recenzji nie ale rozszerzy¢ ten kontekst o potencjalne
buduje zaufania — potrzebne sq oba opisy czy zdjecia.

elementy naraz.
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KOSZYK I FINALIZACJA

Koszyk powiekszajq

korzysci, nie widzety

CO SKtANIA DO DODANIA PRODUKTOW

Darmowa wysytka od kwoty 174
S
Promocja kup 2, zaptaé mniej” 147
e —
Kompatybilne akcesoria 73
e
Rekomendacije innych klientow 63
——
Sekcja ,moze Ci sig spodobat” 59
O

KOMENTARZ EKSPERCKI

INFORMACJE KLUCZOWE DLA FINALIZACJI

Koszty i opcje dostawy 204

Doktadny czas dostawy 187

Dostepnosé produktu 158

Mozliwosé zwrotu 158

Opinie o sprzedawcy 152

Gwarancja i reklamacje n2

Dobry koszyk powinien wigc przede wszystkim usuwa¢ watpliwosci, a dopiero pozniej
probowac sprzedawaé wigcej. Ta plansza to dobra Sciggawka z tego, co naprawde
podnosi koszyk. Darmowa wysytka i ,kup 2, zapta€ mniej* wygrywajq, bo klient liczy,

a widgety mu tylko podpowiadajg. Rekomendacije i sekcja ,moze Ci sig spodobac’
lgdujg na dole nie dlatego, ze sq zte, tylko dlatego, ze karmimy je stabymi danymi:
brakiem kompatybilnosci, rozmiaréwki, wymiaréw czy kontekstu. Prawa kolumna
dobija zas sprawe — koszty i czas dostawy bijg wszystko, wigc checkout przegrywa
nie na UX, tylko na niepewnosci. ,Wysytka 24-48h" to nie informacja - to unik, a klient
czyta go doktadnie tak. U mnie najwigksze skoki konwersji zawsze szty z nudnej roboty
na atrybutach i stanach magazynowych, nigdy z kolejnego bannera w koszyku.
Najpierw dane, potem widzety. Odwrotnie to tylko drogie dekoracije.

Jakub Gierszynski

Dyrektor marketingu Liberty Corp., Cztonek Rady GSI1



@ MIEJSCEZ:\KUPU . ) .

Spojnosc tresci
produktowych to kapitat
zaufania do marki

Dokonujgc poszukiwan produktéw, klient poréwnuje tresci produktowe migdzy
kanatami sprzedazowymi. Brak spdjnosci oznacza brak zaufania i wzmacnia
ostrozno$¢ w zakupach. Za najbardziej wiarygodne ,zrodto prawdy” respondenci
uznali kanat wiasny — sklep internetowy producenta.

NAJBARDZIEJ WIARYGODNE MIEJSCE ZAKUPU

Liczba wskazan - wybor wielokrotny - n=253

Sklep internetowy producenta 194

0goélne marketplace (Amazon, Allegro...) 107

Sklepy specjalistyczne [ branzowe 99

Sklep dystrybutora 79

Branzowe marketplace 59

WPLYW BRAKU SPOJNOSCI TRESCI W ROZNYCH KANALACH NA DECYZJE O ZAKUPIE

Rozktad odpowiedzi - n=253

@ Umiarkowany — ostroznoéé - 153 (60%) @ Bardzo — czesto rezygnuje - 90 (36%) Niewielki - 10

Sklep producenta (194) wyraznie Ciekawe jest rowniez ostatnie miejsce
wyprzedza marketplace’y w postrzeganej zajete przez marketplace’y branzowe.
wiarygodnos$ci danych, mimo skali tych Wydawatoby sie, ze to one powinny
ostatnich. To pokazuje, ze posiadanie stanowic¢ jedno z miejsc, gdzie zakup jest
witasnego miejsca w przestrzeni online najbardziej oczywisty, lecz moze to wynikac
moze miec bardzo silny wptyw z czynnikdéw innych niz sama jako$¢ danych
na budowanie sprzedazy. produktowych, np. niska popularnos¢ takich
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@ MIEJSCEZ:AKUPU . ) .

Spojnosc tresci
produktowych to kapitat
zaufania do marki

KOMENTARZ EKSPERCKI

Wynik pokazujgcy dominacje sklepu producenta jako gtébwnego punktu
odniesienia obala mit, ze konsument Slepo ufa wytgcznie zasiegom duzych
marketplace’dw. Klient traktuje sklep marki jak urzedowy wzorzec danych -
miejsce, gdzie specyfikacja jest najbardziej autentyczna. Najwiekszym btedem
sprzedawcow bytaby tu jednak nadinterpretacja i porzucenie jakosci

w kanatach zewnetrznych. Dzisiejszy konsument krqzy: sprawdzi wymiary

u producenta, a kupi na Allegro lub w sklepie specjalistycznym. Jesli

na ktéryms etapie wykryje rozbiezno$¢ w parametrach czy zdjeciach,

nie rezygnuje z danego kanatu — rezygnuje z zakupu w ogdle. PIM przestaje
by¢ wtedy narzedziem do ,porzgdkowania opisdw”, a staje sie systemem
kontroli suwerenno$ci marki nad informacjaq.

‘ » -’ Marcin Piwowarczyk
< Uy CEO & Founder, Ergonode PIM

AL



. Al wymaga jakosci

Wobec Al w treSciach produktowych konsument jest ostrozny. Personalizacja jest
akceptowana wytqcznie wtedy, gdy jest trafna.

REAKCJA NA ZDJECIE OZNACZONE NIEUFNOSC WOBEC ZDJEC Al WEDLUG
"STWORZONE PRZY UZYCIU AI" WIEKU

n=253 % traktujgcych oznaczenie Al jako ostrzezenie
(pominieto <18)
18-24 87%
@ 70% — sygnai ostrzegawczy L/
® 30% bez przeszkod, jesli wiernie oddaje 25-34 62%
produkt s
35-44 68%
—————
PREFERENCJA WZGLEDEM
MIKROPERSONALIZACJI OPISOW 45-54 68%
Liczba wskazan - n=253 e —
s + 70%
Czasami, jesli trafne 132 56
e —
S
Nie ma znaczenia 78
Tak, pomocne i szybsze 43
4 )
KOMENTARZ EKSPERCKI

-

Zjawisko ,Al slop” — czyli powszechnych, stabej jakosci grafik — wywotato

w e-commerce fale nieufnosci, bo konsumenci odbierajqg takie materiaty jako
pdjscie na skroty i brak szacunku. Najlepiej wida¢ to w grupie 18-24 lata, gdzie

az 87% badanych traktuje etykiete Al jako sygnat ostrzegawczy. Ujawnia to paradoks
cyfrowego tubylca: najmtodsi konsumenci, wychowani w sieci, majq najbardziej
wyczulony radar na syntetyczno$¢, a generowane tresci kojarzg im sig z prébnym
renderem lub prébq ukrycia wad produktu. Nie oznacza to jednak, ze sztuczna
inteligencja jest w e-commerce skazana na porazke. Generatywne Al ma ogromny
sens przy skalowaniu duzych katalogdéw i optymalizaciji logistyki sesji zdjeciowych,
ale pod jednym warunkiem: bezkompromisowej jakosci. Precyzyjny prompt i kontrola
efektu koncowego sq kluczowe, bo pozorna oszczedno$€ czasu na produkcji tresci
moze przynieS¢ realne straty w zaufaniu do marki.

Kajetan Wyrzykowski
~ Marketing Manager, Ergonode PIM

J
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WNIOSKI | REKOMENDACJE f‘::' ergonode

Od danych do priorytetéw

01  Domknij fundament karty produktu

02  Buduj zaufanie systemowo

03  Upraszczaj finalizacije, nie tylko
oferte

04 Réznicujtres¢ wedlug segmentu

Wszystkie cztery rekomendacje majg wspdlny mianownik: wymagajq jednego,
spodjnego zroédta danych produktowych i kontroli nad ich dystrybucjq

do kanatéw. Bez tego ,kompletnos¢” i ,spdjnosc” pozostajg postulatem,
a nie stanem faktycznym.




WNIOSKI I REKOMENDACJE

€;) ergonode

PIM = porzgdek w danych

Uporzqgdkowane dane pozwalajg odpowiedzie€ na wiele z poruszonych w tym raporcie
wyzwanh stojgcych przed firmami sprzedajgcymi online.

<> NAZWA PRODUKTU
Luna Lounge Chair

o| MATERIALY
Y™ 7 2djet + 3 pliki

Q SEO
Opis i tytut meta

TLUMACZENIA
EN, DE, FR, PL, NL, IT

CENA
3.499 PLN

ROZMIARY
5z.78 x Gt. 76 x Wys. 72

MATERIAL
Drzewo orzech, tkanina Boucle

ZGODNOSC
GPSR, WPPR, DPP

WYMOGI KANALOW
SPRZEDAZY

WARIANTY & ZESTAWY . Allegro, OTTO, Wayfair

16 kolorow + 3 tkaniny

Kazdy produkt to wiele parametrow, o ktore
nalezy wtasciwie zadbaé — od informaciji
dot. materiatdéw i specyfikacji technicznej,
przez dane potrzebne do uzyskania
zgodnosci z przepisami, a konczqc

na wersjach jezykowych i danych

do pozycjonowania w searchu.

Zapanowanie nad mnogosciq informacji
produktowych ma znaczenie z wielu
powodow — nie tylko sprzedazowych, ale

rébwniez procesowych czy technologicznych.

Przejrzysta struktura danych pozwala
szybciej adaptowagé oferte do zmian
na rynku, a takze utatwi¢ agentom Al
zrozumienie katalogu.

W rezultacie praca nad danymi staje sie
kluczowym etapem optymalizaciji
widoczno$ci katalogu online, jego
konwersyjnosci oraz skalowalnosci.

| na koniec kluczowa mysl:

Przychody zaczynajg
sig dopiero wtedy gdy
produkt jest gotowy
do sprzedazy.
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RAPORT KONSUMENCKI 2026 @ ergonOde

Jedno miejsce
dla wszystkich
danych

produktowych.

Porozmawiajmy o tym jak przetozy¢
whnioski z raportu na realne dziatania w
Twojej firmie.

Arkadiusz Falisz
Business Development Manager
arkadiusz.falisz@ergonode.com

+48 780 633 386
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