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OPTYMISTYGZNE
PERSPEKTYWY

Danuta Burzynska: Tradycyjnie co
roku spotykamy sie na wewnetrznych
Targach Grupy PSB. Jakie cele

i oczekiwania wigzali Panstwo

z 23. edycjq wydarzenia?

Anna Kaminska: Targi PSB to za-
wsze intensywny czas, ale w tym roku
spotkaliémy sie w rekordowym gro-
nie — ponad 4,5 tysiagca uczestnikow
i 300 wystawcow, a warto$¢ zawar-
tych kontraktéw siegneta 470 mln zl.
To jednoznaczny sygnal, ze branza bu-
dowlana utrzymuje wysoka dynami-
ke, a nasi partnerzy traktuja to wyda-
rzenie jako kluczowe dla planowania
strategicznych dzialan.

D.B.: Czy charakter imprezy targowej

pozwala uczestnikom réwniez na

pogtebienie wiedzy branzowej

i zdobycie inspiracji do prowadzenia

biznesu?

A.K.: Tak, oczywiScie — konferen-
cje otworzyliémy analiza sytuacji go-
spodarczej w Polsce i na Swiecie,
poniewaz zalezy nam, aby nasi part-
nerzy dzialali §wiadomie, na podsta-
wie twardych danych. PoruszaliSmy
tematy zwiazane z cyfryzacja, zmia-
nami w zachowaniu klientéw oraz glo-
balnymi megatrendami i ich wply-
wem na nasza branze. Uczestnicy
mieli okazje wystuchaé wykladu Niko-
laya Kirova, ktoéry skupil sie na bioche-
mii negocjacji, podkreslajac znacze-
nie mechanizméw psychologicznych
i fizjologicznych w skutecznych roz-
mowach biznesowych — priorytetowy
temat dla kazdego, kto dziala w han-
dlu. Istotnym punktem programu by-
la réwniez debata prowadzona przez
Jaroslawa KuZniara, w ktorej wzieli
udzial partnerzy oraz dostawcy Gru-
py PSB.

D.B.: Wydarzenie daje swietng okazje

do podsumowania oraz

przedstawienia wynikéw Grupy PSB

i sytuacji na rynku budowlanym.

Zacznijmy, prosze, od wynikow

i aktualnego potencjatu Grupy...

AK.:. Perspektywy dla branzy sa
optymistyczne — mimo wyzwan go-
spodarczych Grupa PSB utrzymuje
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stabilny wzrost. ZamkneliSmy rok
z przychodem na poziomie 9,1 mld zl,
co oznacza wzrost o 4,9 proc. w po-
rownaniu z rokiem poprzednim. Wy-
niki Centrali PSB rowniez potwierdza-
ja ten trend — Grupa PSB Handel SA
(Centrala) uzyskata ponad 4,2 mld z}
przychodéw, co oznacza wzrost na po-
ziomie ponad 8,5 proc. Dzi$ nasza sie¢
dziala juz w 327 z 380 powiatow. Mar-
ka PSB jest jedna z najbardziej rozpo-
znawalnych w branzy — 80 proc. re-
spondentéw rozpoznaje ktdérakolwiek
z naszych marek. Co wazne, dystans
miedzy PSB a gigantami DIY wyraz-
nie sie zmniejsza, a nasza pozycja na
rynku jest coraz silniejsza. Ponad-
to nasi partnerzy prowadzacy Mrowki
rozwijaja sie szybciej niz rynek — pod-
czas gdy caly rynek DIY wzrést o 1,9
proc. rok do roku dzieki rozwojowi or-
ganicznemu placowek, partnerzy PSB
Mroéwka osiagneli wzrost na poziomie
okolo 7 proc. (réwniez uwzglednia-
jac nowe placowki). To dowdd na sku-
teczno$¢ naszego modelu biznesowe-
go i sile synergii w ramach Grupy PSB.
Glowne czynniki naszego sukcesu to
korzystne warunki handlowe, spraw-
na logistyka, strategia marketingowa
wspierajaca sprzedaz oraz sita lokalna
partneréw — wszystko to przeklada sie

na wzrost spojnosci naszej sieci.
Nasza pozycja

’, na rynku jest

coraz silnigjsza.

D.B.: W minionym roku Grupa PSB
realizowata wyznaczong strategie
oraz projekty strategiczne wokét
pieciu filaréw, opartych na cyfryzacji,
warunkach handlowych, marketingu

i komunikacji, zasobach ludzkich oraz

kapitale i finansach - z jakimi

sukcesami?

A.K.: Nasza strategia na 2025 rok
koncentruje sie na dalszej transfor-
macji cyfrowej, standaryzacji i roz-
woju formatéw sprzedazy. Dostoso-
wujemy nasze procesy operacyjne do
dynamicznie zmieniajacego sie rynku
i rosnacych oczekiwan klientéw. Roz-
wijamy platformy analityczne, kto-
re pozwalaja partnerom jeszcze lepiej
zarzadzaé sprzedaza i zamodwieniami.
Wdrazamy automatyzacje i sztuczna
inteligencje do prognozowania przy-
szlych trendéw rynkowych, a takze
rozwijamy aplikacje mobilne, ktore

usprawniaja zarzadzanie placowka-
mi. Automatyzujemy réwniez proce-
sy w ksiegowo$ci i marketingu, co po-
zwala partnerom skoncentrowac sie na
rozwoju sprzedazy i obstudze klientow.

D.B.: Jakie dziatania i projekty sq

dzisiaj dla Panstwa kluczowe

w budowaniu przewagi

konkurencyjnej na rynku?

A.K.: Nasza przewaga jest polacze-
nie standaryzacji, ktéra jako Centra-
la oferujemy, z sila i lokalnym cha-
rakterem naszych partneréw. Wsrod
nich sa zaréwno firmy rodzinne, lg-
czace tradycje z nowoczesnoscia, jak
i firmy korporacyjne, ktore efektyw-
nie dostosowuja sie do lokalnych ryn-
koéw. To wlasnie ta r6znorodnosé czy-
ni nas liderem. Dzialamy w 90 proc.
powiatow w Polsce, docierajac do
klientow w duzych miastach i mniej-
szych miejscowosciach. Po raz pierw-
szy wprowadziliSmy takze element
polskos$ci — polskie sklepy dla sie-
ci Mrowka i Profi. Rozwijamy réw-
niez nowe formaty sklepéw, aby by¢
jeszcze blizej klientéw, niezaleznie
od ich lokalizacji. Jednocze$nie nie-
ustannie doskonalimy strategie omni-
channel, integrujac sprzedaz offline
i online, aby klienci mogli wygodnie
kupowaé w preferowany przez siebie
spos6b — zaréwno w sklepie stacjonar-
nym, jak i poprzez e-commerce. Dzie-
ki temu budujemy sp6jne doswiadcze-
nie zakupowe.

D.B.: Jakie sq zatozenia i efekty

programu PSB Plus dla firm

wykonawczych?

A.K.: PSB Plus to program lojalno-
$ciowy skierowany do firm wykonaw-
czych, ktéry umozliwia im korzystanie
z atrakcyjnych rabatéw i specjalnych
ofert. Jego celem jest budowanie dtu-
goterminowych relacji z profesjonali-
stami w branzy oraz zwiekszanie ich
zaangazowania w zakupy w naszej sie-
ci. Program dopiero ruszyl, a juz cie-
szy sie ogromnym zainteresowaniem,
co potwierdza, ze trafnie odpowia-
damy na potrzeby rynku. Wierze, ze
w krotkim czasie stanie sie on jednym
z kluczowych filaréw wspdlpracy PSB
z rynkiem wykonawczym i bedzie jed-
nym z naszych priorytetéw na kolej-
ne lata.

D.B.: Grupe PSB od poczgtku

dziatalnosci wyrézniaty znajomosé

i trafna analiza rynku. Jak ocenia Pani

obecnq sytuacje sektora dystrybucji

materiatéw budowlanych w Polsce,

a takze rynku budowlanego?

A.K.: Polski rynek dystrybucji ma-
terialbw budowlanych osigga obec-
nie roczna warto$¢ okoto 70 mld zl.

W sektorze tym obserwujemy proces
konsolidacji, szczegélnie w segmen-
cie DIY, ktérego warto$é szacuje sie na
ok. 30—33 mld z}. Obecnie ok. 92 proc.
udzialéw w tym rynku nalezy do pie-
ciu firm, w tym PSB Mrowka, ktora
zajmuje trzecie miejsce z udzialem na
poziomie ok. 12—14 proc.

Na rynku tradycyjnej dystrybucji
rowniez zachodzg istotne procesy kon-
solidacyjne — obecnie okolo 57 proc.
rynku kontroluje pie¢ najwiekszych
firm, w tym Grupa PSB na drugim
miejscu, posiadajaca 19 proc. udziatu.

Odnoszac sie do prognoz na 2025
rok, wedlug firmy badawczej PMR
warto$¢ rynku dystrybucji materialow
budowlanych w Polsce powinna wzro-
sna¢ o 4,5 proc., natomiast wedlug
ASM - o ok. 7,5 proc. Z kolei na ryn-
ku kredytéw hipotecznych prognozuje
sie utrzymanie poziomu z 2024 r., przy
udzieleniu ok. 205 tysiecy kredytow
o lacznej wartoSci 85 mld zl. Wskaz-
niki te pozwalaja nam z umiarkowa-
nym optymizmem patrze¢ w przy-
szlo$¢, stale jednak doskonalac nasze
dzialania.

Dodatkowo dane Gléwnego Urze-
du Statystycznego za styczen 2025 r.
wskazuja na 4,3-proc. wzrost produk-
c¢ji budowlano-montazowej w poréw-
naniu z analogicznym okresem roku
poprzedniego. To oznaka stabilizacji
po latach dynamicznych zmian w sek-
torze i dobry prognostyk na kolejne
miesiace.

D.B.: Z jakimi aktualnymi problemami

i wyzwaniami zmagaijq sie dzisiaj

dystrybutorzy?

A.X.: Po pierwsze sukcesja — wie-
le firm to biznesy rodzinne, ktére mu-
sza podja¢ decyzje, kto przejmie stery
w kolejnych latach. Po drugie rosna-
ca konkurencja — zar6wno ze strony
miedzynarodowych sieci, jak i nowych
graczy online. Po trzecie optymali-
zacja kosztow — efektywno$¢ ope-
racyjna jest dzi§ kluczowa, dlatego
wspieramy naszych partneréw w au-
tomatyzacji procesow i lepszym zarza-
dzaniu logistyka.

W sektorze DIY obserwujemy po-
stepujaca konsolidacje rynku — pieé
najwiekszych sieci handlowych kon-
troluje obecnie ok. 92 proc. rynku,
co $wiadezy o silnej koncentracji. Po-
dobne procesy zachodza w segmen-
cie tradycyjnej dystrybucji materialow
budowlanych, gdzie duze podmioty
sukcesywnie umacniaja swoja pozycje.

Jednocze$nie widzimy rosnacy
trend multiformatowo$ci — zaréwno
my, jak i konkurencyjne sieci rozwija-
my réznorodne formaty placowek, aby
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lepiej dopasowa¢ sie do lokalnych po-
trzeb klientéw. Tworzymy nowe mo-
dele sklepéw, by by¢ blizej klienta,
a takze udoskonalamy strategie omni-
channel, integrujac sprzedaz stacjo-
narng z internetowa.

D.B.: Niedawno Grupa PSB zostata

uhonorowana wyréznieniem

Budowlana Firma 20-lecia Polski

w Unii Europejskiej. Patrzgc z tej

perspektywy czasu, jakie kamienie

milowe byly i sq dla Panstwa
najwazniejsze i majg wplyw na rozwdj
oraz osiqggnigcia organizacji?

A.K.: Grupa PSB przeszla ogromna
ewolucje, a kluczowe momenty naszej
historii mialy istotny wplyw na obec-
na pozycje rynkowa. Jednym z naj-
wazniejszych kamieni milowych by-
lo uruchomienie sieci PSB Mrowka,
ktéra zrewolucjonizowala rynek DIY
w Polsce.

Réwnolegle stworzyliSmy model PSB
Profi, czyli model dzialalnoéci skiero-
wany do profesjonalistow, firm wyko-
nawczych i inwestorow, ktorzy poszu-
kuja kompleksowej obstugi i najwyzszej
jako$ci materialéw budowlanych.

Nasze wewnetrzne Targi PSB, or-
ganizowane od lat, staly sie jednym
z kluczowych wydarzen w branzy bu-
dowlanej i dystrybucyjnej w Polsce.
To nie tylko platforma wymiany do-
$wiadczen i negocjacji handlowych,
ale takze miejsce zawierania wielomi-
lionowych kontraktéw, co potwierdza
sile naszej Grupy.

Kolejnym istotnym krokiem by-
la strategia oparta m.in. na transfor-
macji cyfrowej i standaryzacji, ktéra
stala sie punktem zwrotnym dla calej
organizacji. Intensywnie rozwijamy
platformy analityczne, rozbudowu-
jemy wsparcie zaméwien, wdrazamy
automatyzacje i sztuczng inteligen-
cje do prognozowania procesow zaku-
powych. Tworzymy aplikacje mobil-
ne, automatyzujemy procesy ksiegowe
i marketingowe, a takze rozwijamy
strategie omnichannel, aby jeszcze
skuteczniej odpowiada¢ na zmieniajg-
ce sie potrzeby klientow.

D.B.: Jakie sq plany i wyzwania

dla Grupy PSB na biezgcy rok?

A.K.: Grupa PSB w 2025 r. koncen-
truje sie na dalszym umacnianiu swo-
jej pozycji rynkowej poprzez rozwoj
nowoczesnych rozwiazan wspieraja-
cych dzialalnoéé¢ partneréw na lokal-
nych rynkach oraz dostosowanie stra-
tegii do zmieniajacych sie trendéw
w handlu i budownictwie. Stawiamy
na efektywno$¢ operacyjna i dalsza in-
tegracje proceséw w ramach sieci, aby
zwiekszyé konkurencyjnoéé zardow-
no w segmencie tradycyjnej dystrybu-
¢ji, jak i DIY.

Jednym z kluczowych obszaréw jest
transformacja cyfrowa — rozwijamy in-
teligentne systemy analityczne wspie-
rajace zarzadzanie sprzedaza i magazy-
nami, a takze automatyzujemy procesy
logistyczne i ksiegowe. Wprowadzamy
nowoczesne narzedzia e-commerce,

ktore usprawnia zakupy online i zwiek-
sza dostepnos¢ oferty dla klientow biz-
nesowych oraz indywidualnych.

Intensywnie pracujemy nad dosko-
naleniem strategii omnichannel, inte-
grujac sprzedaz stacjonarna z cyfro-
wymi kanalami obstugi, co zapewnia
wygodniejsze i bardziej spersonalizo-
wane do$wiadczenie zakupowe. Row-
nolegle rozwijamy nowe formaty skle-
poéw, dostosowane do potrzeb zar6wno
duzych miast, jak i mniejszych miej-
scowoéci, co pozwala nam jeszcze sku-
teczniej odpowiada¢ na lokalne wy-
magania rynkowe.

Waznym elementem jest réwniez
wzmacnianie relacji z firmami wyko-
nawczymi — wprowadzili§my program
PSB Plus, oferujac dodatkowe korzysci
ze wspolpracy i budujac dlugotermi-
nowa lojalno$¢ w branzy. Dodatkowo,
w odpowiedzi na rosnace wyzwania
zwigzane z sukcesja w firmach rodzin-
nych, planujemy intensyfikacje dzia-
lan wspierajacych naszych partnerow
w plynnym przekazywaniu biznesu
kolejnym pokoleniom.

Rok 2025 to takze czas dalszej
konsolidacji rynku i wzmacniania
pozycji Grupy PSB wsérod liderow
branzy budowlanej w Polsce. Dzie-
ki synergii dzialan, nowoczesnym
technologiom i silnym relacjom biz-
nesowym zamierzamy kontynuowaé
dynamiczny rozwdj i wyznaczaé stan-
dardy w sektorze dystrybucji materia-
16w budowlanych. |
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