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Obecnie 65% miodych Polakow korzysta ze sztucznej inteligencji podczas podejmowania decyzji
zakupowych. Jednak wigkszos¢ z tych os6b robi to bardzo rzadko lub od czasu do czasu, a tylko 12,2%
regularnie sigga po takie wsparcie. Z kolei 30% ankietowanych nie uzywa Al przy planowaniu zakupow,
w tym 23,2% nie widzi takiej potrzeby, a 6,8% zamierza zaczaé stosowac to rozwigzanie.

Wyniki nie wskazuja jeszcze na masowaq transformacj¢ handlu detalicznego. Jednoczesnie widaé, ze Al
stopniowo staje si¢ dodatkowym narzgdziem wspierajacym wybory mtodych konsumentéw. Obecnie
najwigksza wartos¢ maja dla badanych funkcje pozwalajace oszczedzac czas 1 ogranicza¢ nadmiar
informacji.

Z niedawno opublikowanego raportu (wspotautorstwa Shopfully Poland) dowiadujemy sig, ze mtodzi
Polacy wykorzystuja sztuczng inteligencje (np. ChatGPT, Gemini, Copilot) przy podejmowaniu decyzji
zakupowych. Do stosowania tego typu rozwiazania przyznaje si¢ 65,5% respondentéw w wieku 18-35 lat.
W tej grupie 28,6% sigga po nie bardzo rzadko, 24,7% — od czasu do czasu, a 12,2% — regularnie.

— Ponad 65% deklarowanego wykorzystania Al przez mtodych Polakéw w decyzjach zakupowych
pokazuje, zZe technologia wyszta juz poza faze ciekawostki i eksperymentowania. Al staje sie elementem
codziennego procesu, szczegolnie na etapie szukania informacji, porownywania produktow, sprawdzania
opinii i ograniczania ryzyka wyboru. Nie oznacza to jednak jeszcze petnej masowej transformacji handlu
detalicznego. Mamy raczej do czynienia 7 masowq adopcjq Al jako narzedzia doradczego, ale nadal 7
wczesnym etapem zmiany glebszych zachowar konsumenckich — komentuje dr Jolanta Tkaczyk, prof.
ALK, dyrektor Centrum Analiz Marketingowych Akademii Leona KoZzminskiego.

Z kolei wedtug Roberta Biegaja z Shopfully Poland, mozna méwic o wejsciu Al do gtéwnego nurtu
zachowan konsumenckich. Widac to szczegdlnie w grupie os6b miodych, ktére naturalnie szybciej
adaptuja innowacje cyfrowe. Zdaniem eksperta, nie oznacza to jeszcze pelnej masowej adaptacji w
rozumieniu regularnego 1 Swiadomego wykorzystywania Al na kazdym etapie procesu zakupowego.
Wyniki badania sugeruja raczej etap przejSciowy, tj. pomigdzy faza eksperymentowania a trwaltym
zakorzenieniem nowych nawykow.

— Na obecnym etapie rozwoju sztucznej inteligencji mowimy przede wszystkim o optymalizacji sciezki
zakupowej, a nie o fundamentalnej zmianie modelu zakupow. Narzedzia oparte na Al usprawniajq
wyszukiwanie produktow, porownywanie ofert oraz selekcje informacji, dzieki czemu konsumenci mogq
szybciej i wygodniej podejmowac decyzje. Jednoczesnie przedsiebiorstwa handlowe wykorzystujq te same
technologie do personalizacji ofert oraz proponowania produktéow komplementarnych, zwiekszajqc
skutecznos¢ dziatan sprzedaZiowych — stwierdza Andrzej Wojciechowicz z firmy doradcze) FMCG
Business Consulting.

Jak przekonuje Robert Biegaj, dla branzy handlowej to sygnal, ze tradycyjne metody prezentacji
produktow moga stopniowo traci¢ na znaczeniu. Jesli konsumenci coraz czgsciej korzystaja z Al jako
posrednika w procesie wyszukiwania informacji, sklepy musza zadba¢ nie tylko o atrakcyjnos¢ oferty dla
cztowieka, ale rowniez o czytelnos¢ 1 jakos¢ danych produktowych wykorzystywanych przez algorytmy.

— Coraz czeSciej komunikacja marketingowa bedzie musiata by¢ projektowana nie tylko z mysiq o
cztowieku, ale rowniez o algorytmach analizujqcych produkty i oferty. Oznacza to wieksze znaczenie
Jjakosci danych produktowych, przejrzystosci opisow, wiarygodnych opinii klientow oraz spojnej
prezentacji oferty w kanatach cyfrowych. Mozna powiedzieé, ze przedsiebiorstwa handlowe bedq
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tworzyly komunikacje jednoczesnie dla klientow i dla ich cyfrowych asystentow zakupowych. To moze by¢
jedna z najwazniejszych zmian w marketingu detalicznym najblizszych lat — dodaje Andrzej
Wojciechowicz.

Facznie 30% ankietowanych nie uzywa Al przy podejmowaniu decyzji zakupowych. 23,2% nie widzi
takiej potrzeby. Natomiast 6,8% nie robi tego, ale planuje zaczaC. Poza tym 2,3% ankietowanych nie
potrafi si¢ okreslié, a 2,2% nie pamigta, jak jest w ich przypadku.

— Okoto 23% mtodych respondentow, ktorzy nie widzq potrzeby korzystania z Al przy zakupach, nie musi
oznaczac trwatej grupy przeciwnikow technologii. Bardziej prawdopodobne jest to, Ze jest to segment
mieszany. Czes¢ 0sob rzeczywiscie pozostanie sceptyczna, ale reszta po prostu nie dostrzega jeszcze
praktycznej korzysci z uzycia AI w tym celu. Z perspektywy zachowar nabywczych brak potrzeby moze
wynikaé z rutynowego charakteru zakupow, zaufania do wtasnych sposobow szukania informaciji,
przywiqzania do opinii znajomych albo niskiego ryzyka danej decyzji. Al staje sie atrakcyjna dopiero
wtedy, gdy realnie redukuje wysitek, skraca czas wyboru lub pomaga uniknq¢ nietrafionego zakupu —
analizuje dr Jolanta Tkaczyk, prof. ALK.

Rodzi si¢ pytanie o to, jak w najblizszych latach moze wyglada¢ ewolucja roli sztucznej inteligencji w
handlu. W opinii ekspertki z Akademii Leona Kozmifiskiego, mozemy spodziewac si¢ stopniowego
przechodzenia od Al jako narze¢dzia pomocniczego do Al jako asystenta zakupowego. Jednak nie bedzie
to skokowa zmiana, w ktorej konsumenci nagle przekaza technologii petna kontrolg nad zakupami.
Bardziej prawdopodobny jest model hybrydowy. Do tego dodaje, ze Al bedzie coraz czgsciej pomagaé na
wczesniejszych etapach Sciezki zakupowej. W zakupach rutynowych, takich jak produkty powtarzalne,
subskrypcje, podstawowe wyposazenie domu czy proste ustugi. Tam konsumenci moga szybciej
zaakceptowac wigksza automatyzacje.

— W perspektywie najblizszych 2-3 lat mozna spodziewac sie stopniowego przejscia od prostych funkcji
wspierajqcych wyszukiwanie informacji do bardziej zaawansowanych asystentow zakupowych.
Rozwiqzania Al bedq coraz lepiej rozumiaty preferencje uzytkownikow, ich wczesniejsze wybory,
ograniczenia budzetowe czy oczekiwania dotyczqce jakosci produktow. W efekcie konsumenci bedq
otrzymywali coraz bardziej trafne rekomendacje, a sam proces zakupowy stanie sie bardziej
zautomatyzowany i spersonalizowany. Nie oznacza to jednak catkowitego przejecia decyzji przez
algorytmy. Kluczowym elementem pozostanie zaufanie uzytkownikow do rekomendacji Al — podsumowuje
Andrzej Wojciechowicz.
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