Bundling w E-Commerce brzmi prosto: tgczysz produkty w zestaw i prosisz klienta o zakup ,w pakiecie”. W
praktyce to jedno z niewielu dziatan, ktére potrafi podnies¢ zaréwno Srednig wartos¢ zamowienia, jak i konwersje,
ale tylko wtedy, gdy bundel jest dopasowany do potrzeb, logiki zakupowej oraz sposobu, w jaki klient podejmuje

decyzje w Twoim sklepie.

Przez lata widziatem sklepy, w ktérych zestawy byly ,tadne na zdjeciu”, ale nie dziataty sprzedazowo. Najczesciej
winny byt jeden z problemdw: zbyt duza obnizka bez sensu ekonomicznego, zestawy z produktami, ktére klient
kupuje w zupetnie innym trybie decyzyjnym, albo brak jasnego komunikatu, czym bundel utatwia zycie. Ten

poradnik ecommerce jest po to, zeby z bundli zrobi¢ narzedzie, a nie dekoracje.

Dlaczego bundel czasem sprzedaje wiecej niz osobne produkty

Gdy klient przeglada oferte, przechodzi przez serie mikrodecyzji: ,Czy to dla mnie?”, ,Czy to bedzie dziata¢?”, ,Czy
zaptace za co$, czego nie potrzebuje?”’, ,Jak dtugo to potrwa i czy jest wygodne?”’, ,Czy to jest dobra oferta

wzgledem alternatyw?”.
Bundel wygrywa, gdy odpowiada na kilka z tych pytan naraz. Zestaw moze:

® zmniejszy¢ niepewnosc (bo produkty sa skompletowane ,pod uzycie”),
® uprosci¢ wybor (mniej kart do poréwnania, mniej ryzyka, ze brakuje kluczowego elementu),

* podbi¢ wartos¢ w gtowie klienta (,dostaje komplet, a nie przypadkowy mix").

W sprzedaz w internecie liczy sie tempo. Jesli Twoje produkty wymagaja domkniecia w gtowie klienta, bundel

moze dostarczy¢ ,brakuujgce brakujace klocki”. | tu pojawia sie realna przewaga nad pojedynczym rabatem.

Pamietam sklep z akcesoriami do pielegnacji, w ktorym przez tygodnie testowano rabaty na pojedyncze
bestsellery. Konwersja stata w miejscu, mimo ze cena byta nizsza. Dopiero po wprowadzeniu zestawu ,rano i
wieczor” z logika pielegnacji (delikatny zel + krem + tonik) wzrosta liczba zamoéwien w obrebie tych produktéw.
Rabat byt podobny do wczesniejszych promogji, ale klient przestat sie zastanawiac¢, czy kupuje komplet. Zmienit

sie charakter decyzji.

Bundel to nie ,znizka"”. To projekt decyzji zakupowej

Jesli bundel traktujesz jak okazje cenowa, fatwo przepalisz marze. Klienci przestang widzie¢ wartos¢, a Ty bedziesz
musiat doktadac jeszcze wiecej rabatu, zeby podtrzymac efekt. Dobre bundelowanie zaczyna sie od innego

pytania:
Co klient prébuje osiggnac, a nie co mu sprzedaje?

Przyktadowo w kategorii odziezowej to moze by¢ ,komplet na wyjscie w chtodny dzien”, a nie ,bluzka i spodnie”.
W elektronice uzytkowej to bywa ,gotowos¢ od razu po otwarciu”, czyli w zestawie kable, uchwyty, zasilacz albo
odpowiednia kombinacja konfiguracji. W produktach codziennego uzytku zestaw rozwigzuje problem logistyki:

,<Zamawiam raz, nie wracam za tydzien po brakujacy element”.

Z praktyki: bundel, ktory jest jasno uzasadniony zastosowaniem, czesto obroni sie nawet przy mniejszej obnizce
ceny. Klient nie poréwnuje go tylko z ceng ,w sklepie za rogiem”, porownuje go z kosztem wysitku i ryzyka

pomy#ki.

Rodzaje bundli, ktore najczesciej podnosza sprzedaz



Nie ma jednego magicznego typu bundla. Sg za to wzorce, ktore dobrze dziatajg w konkretnych sytuacjach.

Najpierw decyduj, jakiego rodzaju wartos¢ ma dodac zestaw.
Najprostsze i najczesciej spotykane warianty:

1. Zestawy ,komplet”
2. Zestawy ,0szczednos$¢ czasu”
3. Zestawy ,profil klienta”

4. Zestawy ,upgrade do celu”

1) Zestawy , komplet”

To bundel, ktéry domyka podstawowy scenariusz uzycia. Klient kupuje komplet, zeby ruszyé¢ od razu. Przyktad:
drukarka + wkfad startowy + papier, zestaw kosmetykéw do konkretnego celu (np. Redukcja suchosci), albo

zestaw do sitowni z odpowiednim akcesorium do treningu (np. Paski + rekawiczki w jednej konfiguracji).

W tym typie bundla najwazniejsze jest dopasowanie. Komplet musi obejmowac realny ,brak” w procesie klienta.

Jesli wybierzesz produkty, ktore klient i tak zwykle posiada, zestaw staje sie sztuczny.

2) Zestawy ,,0szczednos¢ czasu”

Tu klient ma poczucie, ze oszczedza czas na wybor. Zestaw moze grupowac warianty, ktdre czesto zamawia sie

razem, bo klient nie chce wracac do sklepu albo nie chce poréwnywac po wielu stronach.

Dobrze dziata w kategoriach z szybka rotacja zakupow lub powtarzalnoscia: srodki czystosci, artykuty dla domu,

elementy do codziennej pielegnacji, produkty do biura.

3) Zestawy ,, profil klienta”

To bundel, ktéry pasuje do konkretnego typu odbiorcy. Na przyktad ,dla poczatkujacych”, ,dla rodziny”, ,dla
alergikow”, ,dla osdb o wrazliwej skorze”. Tego typu bundelowanie dziata, bo klient wchodzi w sklep z jakas

tozsamoscia i gotowym problemem.

Uwaga praktyczna: musisz uwaza¢ na obietnice. Jesli uzywasz sformutowan medycznych, weryfikuj zgodnos¢ z

przepisami i polityka platform. W e-commerce lepiej mowic o cechach i przeznaczeniu, niz obiecywa¢ rezultaty.

4) Zestawy ,,upgrade do celu”

W tym modelu klient kupuje ,cel” w pakiecie, a produkty petnig role warstwy poprawiajacej wynik. Przykfad:
suplement ,start” plus ,intensyfikacja”, zestaw do stylizacji z narzedziem i wykonczeniem, zestaw kawowy: ziarno

+ mtynek lub filtr + akcesorium do parzenia.



Total sales

$1,279,368.25

W praktyce ten typ jest Swietny do sprzedawania wyzszego koszyka, ale wymaga, zeby Twoja komunikacja byta

zrozumiata. Klient musi widzie¢ réznice miedzy wersjg podstawowa a ,upgrade” bez wchodzenia w diugie opisy.

Jak dobra¢ produkty do bundla, zeby nie obniza¢ marzy

Najwiekszy btad w bundlach to taczenie produktow tylko dlatego, ze ,sprzedaja sie osobno”. To nie jest strategia,

to losowanie.
U mnie sprawdza sie praca w dwoch warstwach: zachowanie zakupowe i logika uzycia.
e Zachowanie zakupowe: patrz na koszyki, zwtaszcza na produkty kupowane razem. Nawet bez zaawansowane;j
analityki wida¢, co czesto wystepuje w jednym zamdwieniu.
® |ogika uzycia: czy klient realnie potrzebuje obu elementdw naraz? Czy jeden z nich jest ,wspierajacy” drugi,

czy to osobne $ciezki zakupowe?

Jesdli faczysz dwa produkty, ktére rzadko wchodzg razem do koszyka, bundel moze wyglada¢ na atrakcyjny
cenowo, ale sprzedaz bedzie staba. Klienci, ktérzy nie kupujg drugiego elementu, nie przetacza sie w Twoja strone
tylko dlatego, ze oferujesz zestaw. A ci, ktorzy kupujg drugi element rzadko, beda odrzuca¢ bundel jako

.przeptacanie za cos, czego nie wezma”.

W sklepach, ktére maja wiele wariantéw (rozmiary, pojemnosci, kompatybilnosci), bundel trzeba dopasowac¢ tez
do konfiguracji. Zestaw, ktéry wymaga od klienta skomplikowanego ,dobierz kompatybilnos¢”, czesto sprzedaje
sie gorzej, bo koszt poznawczy rosnie.

Cena zestawu: jak ustali¢ obnizke bez przepalania budzetu

Sama obnizka rzadko jest problemem. Problemem jest to, jak ja liczysz i w jakim momencie oferty ja

komunikujesz.

Najrozsadniejszy punkt startu to myslenie o bundlach jako o mechanice wartosci. Zestaw powinien by¢ wyraznie
korzystny, ale nie tak agresywny, zeby klient czut sie ,wymuszany” lub zeby Twoja marza siadata szybciej niz

sprzedaz to rekompensuje.
W praktyce warto przetestowac co najmniej dwa podejscia:

® znizka umiarkowana, ale z mocnym uzasadnieniem ,kompletnosci”,



* znizka troche wieksza, ale tylko w zestawach, gdzie logika zakupowa jest szczegdlnie trudna do zrobienia

samodzielnie.

Jesdli oferujesz bundel jako wariant w karcie produktu, pamietaj o wptywie na zachowania w koszyku. Czasem
bundel podnosi AOV, ale obniza konwersje, bo klient widzi wyzszy fgczny koszt, mimo ze zyskuje. Wtedy zamiast
jednego ,mocnego” zestawu lepiej zaoferowac wersje przystepna albo dodatek jako rozszerzenie do zakupow, na

przyktad ,dokup zestaw startowy”.

Prawdziwe testy najczesciej pokazuja, ze najwiekszy wzrost przychodu nie musi wynikac¢ z najwiekszego rabatu.

Woynika z dobrego dopasowania produktow i jasnego komunikatu.

Komunikacja: jak mowi¢ o bundlach, zeby klient nie czut sie oszukany

W ecommerce komunikacja jest czescig produktu. Jesli opis zestawu jest niejasny, klient nie uwierzy w wartos¢ i

potraktuje bundel jak ,trik marketingowy".
Sa trzy obszary, ktére w praktyce robia roznice:

1) Wyjasnij korzys¢ w jezyku efektu, nie tylko w jezyku ceny. ,Komplet do czyszczenia w jeden wieczor” dziata
lepigj niz ,taniej o 12%". 2) Pokaz oszczednos$¢ w prosty sposob. Wystarczy wyrazne poréwnanie ceny zestawu do
sumy oddzielnej, ale bez przesadnej matematyki. 3) Dopilnuj kompletnosci informacji, szczegdlnie w zestawach
kompatybilnych. Jesli brakuje informacji o wymiarach, materiatach, kompatybilnosci lub limitach, klient i tak nie
kliknie.

Jedli masz na stronie mozliwos¢ budowania bundli w konfiguratorze, tym lepiej, ale nie zawsze to najlepszy

moment. Dla wielu sklepdw lepsze sg gotowe zestawy, bo obnizasz tarcie. Klient ma kupi¢, a nie projektowac.

Gdzie w sklepie umieszczac bundel, zeby dziatat
Bundel ma wieksza szanse powodzenia w miejscach, ktére naturalnie prowadza do decyzji zakupowej.
Najczesciej najlepsze wyniki daje:

* strona kategorii lub podkategorii, gdzie klient i tak poréwnuje opcje,
* karta produktu, szczegolnie jesli zestaw jest logicznym ,kolejnym krokiem”,
® koszyk, jako propozycja uzupetnienia zakupow,

® strona po dodaniu do koszyka lub watek z automatycznymi sugestiami.

Sa jednak putapki. Jesli w koszyku zaoferujesz bundel zbyt pdzno i bez kontekstu, klient poczuje, ze zmuszasz go
do zmiany decyzji. Jesli w karcie produktu pokazesz zbyt wiele zestawow, zrobisz batagan i obnizysz konwersje,

bo uzytkownik nie podejmie decyzji ,ktora wersja”.

Z mojej perspektywy najlepiej dziata ograniczenie liczby zestawdw na widoku. Klient nie potrzebuje pieciu

propozycji. Najczesciej potrzebuje dwdch dobrze dobranych.

Testy A/B: jak sprawdzi¢, czy bundel naprawde zwieksza sprzedaz
Nie testuj bundla w prozni. Najpierw ustal, co chcesz poprawi¢, bo to zmienia sposéb mierzenia efektu.
Zazwyczaj bundel wptywa na:

* konwersje na stronach zestawu (ile oséb klika i kupuje),



e Srednig warto$¢ zamowienia (AQV),

® udziat produktow w zamowieniach (czy te konkrety zyskuja popyt),

® marze brutto na koszyku.
Najczestszy btad testowy, ktéry widziatem: firma mierzy tylko AOV, a ignoruje konwersje. Wtedy wynik wyglada
Swietnie w raporcie dziennym, ale ptaca za to spadkiem liczby zamowien i marzy catkowitej. Z drugiej strony, jesli

mierzy¢ bedziesz tylko liczbe zamowien, mozesz przeoczy¢ wzrost przychodoéw na klienta, ktory jest realny, ale

nie przebija w krotkim oknie czasu.

Jesli mozesz, obserwuj trend w minimum kilka tygodni, bo sezonowos$¢ i powtarzalne zakupy potrafia

zamaskowac efekty.

Przyktady bundli, ktére maja sens w réznych branzach
Zeby bundel nie byt teorig, kilka realnych scenariuszy, ktdre czesto wychodza w sprzedazy:
sprawdz tutaj

¢ Sklep z elektronika akcesoryjna: zestaw ,uzytkownik od razu dziata” (konkretne etui + folia + kabel) zamiast

losowego tgczenia akcesoridw.

e Sklep z artykutami dla domu: zestaw ,start po przeprowadzce” (Srodek czyszczacy + akcesorium + rekawice)

zamiast zlepku bestselerow.

* Sklep odziezowy: zestaw ,komplet na pogode” z jasnym opisem warunkow (np. Chtodne wieczory) i
dopasowaniem rozmiardw.
e Sklep kosmetyczny: zestaw ,problem + rozwigzanie” z wyjasnieniem kolejnosci uzycia. Sama obecnos$¢ kilku

produktow nie wystarczy, wazna jest instrukcja w opisie.

Klucz wspolny: klient widzi sens catosci, a nie tylko oszczednos¢ na pojedynczych pozycjach.

Jak zacza¢ szybko: minimalny plan wdrozenia bundli

Nie musisz tworzy¢ rozbudowanej automatyki od pierwszego dnia. Najlepsze starty zwykle sa pragmatyczne,

oparte o dane z koszyka i obserwacje zakupdw.
Ponizej krétki plan, ktdry przechodzi sie w praktyce bez zespotowego chaosu:
* Wybierz 10 do 20 produktéw z najwiekszym ruchem lub powtarzalnoscig zakupu i sprawdz, co najczesciej
wystepuje w tych samych zamowieniach.
e Zaprojektuj 2 do 4 zestawy ,komplet” albo ,upgrade do celu”, ktére domykaja scenariusz uzycia.

® Ustal cene zestawu tak, aby oszczednos¢ byta widoczna, ale nie niszczyta marzy na starcie.

® Przygotuj komunikaty: nazwa zestawu ma mowic¢ o efekcie, a nie o rabacie, opisy maja domykac

kompatybilnos¢.

* Uruchom test na ograniczonym fragmencie ruchu, po czym poréwnaj konwersje, AOV oraz marze na koszyku.

To brzmi banalnie, ale w wielu sklepach brakuje witasnie tej dyscypliny: projekt, dane, komunikat i mierzenie
efektu. Bez tego bundel staje sie przypadkiem.

Najczestsze bledy w bundlach, ktore widze w sklepach
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Wiele probleméw wynika z wyobrazenia, ze bundel jest zawsze korzystny dla klienta. To nieprawda. Bundel moze

by¢ dla klienta gorszy, nawet jesli jest tanszy.

Oto btedy, ktore najczesciej psuja wyniki:

Zestawy zbyt szerokie, czyli wrzucenie wielu produktéw do jednego koszyka. Klient nie chce brac¢ ,wszystkiego
naraz”, jesli nie ma pewnosci, ze uzyje kazdego elementu. Czesto konczy sie porzuceniem koszyka albo zakupem

tylko jednego wariantu, a reszta znika.
Brak informacji o kompatybilnosci lub ograniczeniach. Wtedy bundel budzi nieufnos¢, a nie utatwienie.

Niewtasciwe dopasowanie do cyklu zakupowego. Jesli produkt jest sezonowy, a bundel zawiera element, ktory
klient kupuje w innym czasie, zestaw bywa kupowany rzadko.

Rabaty, ktére sa tak agresywne, ze zabijaja marze juz przy pierwszym zamodwieniu. Wtedy sklep wyglada na

,taniego”, ale w raportach finansowych jest coraz gorzej. To prosta droga do kolejnych obnizek i spirali.

Zdarza sie tez btad procesowy: sklep promuje bundel w reklamach, ale na stronie docelowej nie daje jasnej
wartosci. Klient kliknat, bo widziat obietnice, a potem nie rozumie, co dostaje. To psuje konwersje tak, ze trudno

potem odzyskac stabilnosé.

Kiedy bundel nie ma sensu, albo ma sens tylko warunkowo
Sa sytuacje, w ktorych bundelowanie bedzie trudne.

Jesli Twoje produkty sa wysoce spersonalizowane (np. Klient wybiera konkretnag konfiguracje, a elementy musza
pasowac do specyfikacji), gotowy bundel moze by¢ ryzykowny. Wtedy lepszym rozwigzaniem bywa propozycja
.doktadamy” lub ,czesto kupowane razem” z wyborem parametréw. Klient ma wtedy kontrole, a Ty nie wciskasz

mu zestawu, ktéry nie pasuje.

Inny przypadek to bardzo wysokie rdznice w preferencjach, na przyktad smaki, warianty zapachowe, czy style. Jesli
kto$ kupuje jeden produkt dla konkretnych cech, bundel z innym wariantem moze obniza¢ akceptacje. Tu klucz to

profilowanie i segmentacja, a nie ogdlne ,kup dwa".

W praktyce nie walczysz o to, zeby bundel dziatat dla kazdego. Walczysz o to, zeby bundel byt swietny dla

wiasciwego segmentu. Reszta moze kupowac osobno.



Jak wykorzystac¢ bundel do redukcji kosztu obstugi i zwrotow

Jest jeszcze jeden wymiar, o ktérym rzadko mowi sie gtosno, a ktéry realnie wptywa na zysk w sprzedaz w

internecie: zwroty i obstuga klienta.

Jesli w bundlu eliminujesz typowe pomytki zakupowe, mozesz zmniejszy¢ zwroty. Przyktad: w zestawach
kompatybilnych, jesli klient dostaje od razu wtasciwe elementy, znika problem ,zaméwitem, ale nie pasuje”. Jesli
bundel zawiera instrukcje lub logike uzycia, ros$nie satysfakcja, a to zwykle przektada sie na mniejsza liczbe

reklamacji ,to nie dziata tak, jak myslatem”.

W praktyce warto spia¢ bundel z trescig: FAQ, krotkie wskazowki i odpowiedzi na najczestsze pytania. Nawet

prosta informacja typu ,do tego produktu pasuje X" potrafi oszczedzi¢ dzieh pracy zespotu i kilka emaili dziennie.

Mierzenie efektu po wdrozeniu: co warto Sledzi¢ przez miesiac

Po uruchomieniu bundli nie wystarczy patrze¢ na przychod. Warto obserwowac sygnaty, ktore moéwig, czy bundel

rozwija sklep, czy tylko chwilowo podbija liczbe zamowien.
Przez pierwszy miesigc polecam sledzic:

* ile zestawdw faktycznie sprzedaje sie w relacji do pojedynczych produktow,

® jak zmienia sie marza brutto na koszyku,

® czy rosnie liczba zwrotéw albo reklamacji w zestawach,

® jak reaguje ruch z kanatdéw, ktére moga trafia¢ na bundel (organiczny, ptatny, mailingi).

Jezeli widzisz, ze zestawy kupuja tylko ci, ktérzy i tak kupiliby to osobno, efekt bedzie ograniczony. Jesli natomiast

zestaw przycigga klientéw, ktérzy wczesniej nie doszliby do zakupu, to jest realna wartosc.

To wiasnie jest réznica miedzy ,promocja” a ,dobrym produktem ofertowym”.

Docelowa strategia: bundel jako element architektury oferty

Gdy bundel zaczyna dziataé, pokusa jest duza, zeby dodac kolejne zestawy bez planu. Wtedy sklepy robig sie

chaotyczne. Zeby utrzymac jakos¢, traktuj bundel jak czes$¢ architektury oferty.

To oznacza, ze przy kazdej nowej kampanii, nowym asortymencie i zmianie cen wracasz do pytania: czy klient ma
zbyt duzo opcji, czy zbyt mato sensownych kompletéw? Czy zestawy sg spdjne z tym, jak ludzie realnie kupuja?

Czy komunikaty sg aktualne?
Dobre bundle nie musza by¢ liczne. Musza by¢ trafione.

Jesli chcesz, mozesz zaczgé od jednego obszaru sklepu, na przyktad jednej kategorii i dwdch zestawdw. Gdy
zrozumiesz mechanike, dopiero wtedy poszerzaj zakres. Tak buduje sie przewage w ecommerce bez wchodzenia

w Slepy eksperyment.

Na koniec, najwazniejsza rzecz: bundel ma sprawia¢, ze klient podejmuje decyzje szybciej i pewniej. Kiedy trafiasz
w ten moment, sprzedaz w internecie rosnie naturalnie, a sklep przestaje by¢ tylko katalogiem, a staje sie

narzedziem do wyboru.



