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f¥lipcu 2026 r. redak-
" cja ,Wiadomosci
Handlowych”
zorganizowata
dgbate ,,Przebudowa branzy DIY. Jak
gyfryzacja i DIFM i zmienig handel
do 2035 roku?”. Wzieli w niej udziat
praktycy i eksperci zwiazani z ta
gatezia handlu. Jakie scenariusze dla
sektora wylaniajg si¢ z tej dyskus;ji?

Przenikanie sie trendow DIY (do i
DIWM (do it with me), zmiany de

Pawet Mikos
E pawel.mikos@wiadomoscihandlowe.pl,

ourself), DIFM (do it for me) oraz
ograficzne, coraz wieksza rola dan

Miedzy Trumpem a kredytami
Rynek DIY, podobnie jak inne
branze, jest czeSciowo uzalezniony
od sytuacji geopolitycznej. Jednak
wzrost cen w ostatnim czasie jest
w tej branzy znacznie nizszy, niz
zakladali niekt6rzy analitycy.

- Po pierwszym péiroczu od-
notowaliSmy umiarkowany wzrost
cen materiatéw budowlanych

- wlany
staje si¢ owa

platformaj tacznikiem
pomiegdzy inwestorem
indywidualny \
a certyfikowarlym
fachowcem |
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na poziomie okolo 1 proc.
Poréwnujgc czerwiec do czerwca,
wzrost wynidst juz 3,5 proc. Wynika
to z faktu, ze przelozenie cen ropy
naftowej na rynek materialéw na-
stepuje z op6znieniem - producenci
buforuja koszty zapasami oraz umo-
wami dlugoterminowymi - wyjasnia
Anna Kaminska, cztonkini zarzadu
Grupy PSB Handel.

W jej ocenie sytuacja na Bliskim
Wschodzie i ceny ropy naftowej
beda wplywaé gtéwnie na grupy
asortymentowe silnie zalezne
od ropy, takie jak styropian, izolacje
przeciwwilgociowe czy wyroby
z tworzyw sztucznych (PCV). Jednak
zapewne beda to podwyzki rzedu
1-2 proc. - Nasz bazowy scenariusz
przyjmuje $rednioroczna cene ropy
Brent na poziomie nieco ponizZej
90 dolaréw za barytke w 2026 r.,
co przeklada sie na stabilne, do-
tychczas niewielkie wzrosty cen
produktéw DIY, jednak z rosnaca
tendencja. Przez konflikt w Iranie
i jego konsekwencje podnieslismy
prognoze ogdlnej inflacji w Polsce
na 2026 r. z poziomu 2-2,5 proc.
do okoto 3 proc., co rzutuje réwniez
na sektor budowlany - wskazuje
Maciej Gazda, head of forecasting

Szansawremontachod Ado Z

and econometric modelling w PMR
Market Experts by Hume’s.

Michat Zych, chief product
and technology officer oraz cztonek
Komitetu Dyrekcji w Castoramie
Polska, zwraca w tym tekscie uwage,
Ze zawirowania geopolityczne
potrafia by¢ zupelnie nieprzewidy-
walne. Z jednej strony administracja
Donalda Trumpa moze do$¢ szybko
zakonczy¢ konflikt z Iranem i wow-

hipotecznych, a to z kolei na zwiek-
szenie wydatkéw w marketach
budowlanych. Jednak na zdolnosé
kredytowa i skale udzielanych
kredytéw wplywa takze WIBOR oraz
marze bankdw, a przez to ich opro-
centowanie jest nawet dwu-, trzy-
krotnie wyzsze niz np. we Francji.
- Banki powinny konkuro-
wad marza, aby zwiekszaé popyt
na kredyty. Wieksza liczba inwe-

w latach 2026-2031; w ujeciu realnym

proc. to Srednie tempo, w jakim bedzie
nominalnie (CAGR) rést rynek DIY

bedzie to tylko 0,9 proc.

czas jego wplyw na rynek bedzie
ograniczony. Ale réwnie prawdo-
podobny jest scenariusz, w ktérym
znéw dochodzi do przerwania fancu-
chéw dostaw, a wraz z nim pojawi sie
presja inflacyjna.

Posredni wplyw na branze DIY
ma takze polityka NBP oraz polityka
marzowa bankéw komercyjnych,
zwlaszcza w zakresie kredytow.

Z jednej strony spadek stop pro-
centowych przelozyt sie na wzrost
liczby udzielonych kredytow

MACIEJ GAZDA, HEAD OF FORECASTING AND ECONOMETRIC MODELLING W PMR

MARKET EXPERTS BY HUME'S:

Rynek DIY bedzie nadal rést nominalnie, ale w perspektywie kilku lat tempo

jego realnego wzrostu bedzie stopniowo zblizac sie do zera.
Jezeli chodzi o perspektywy rozwoju rynku (tacznie deta-
licznego i instytucjonalnego), prognozujemy, ze w latach
2026-2031 jego wartosc bedzie rosta w srednim rocz-
nym tempie okoto 3,1 proc. (CAGR) w ujeciu nominal-

nym oraz 0,9 proc. w ujeciu realnym.

W takim otoczeniu gracze rynkowi nie beda mogli
opierac dalszego rozwoju wytacznie na poprawie ko-
niunktury. Nowych zrédet wzrostu trzeba bedzie szukac
w obstudze coraz wiekszej czesci procesu remonto-
wego: od inspiracji i doradztwa, przez zakup
i dostawe, po montaz. Przewage zbuduja
ci, ktérzy potacza lokalng dostepnosg,

omnichannel, Al i ustugi dodatkowe
w jeden spdjny ekosystem.

fot. Wiadomosci Handlowe

stycji bezposrednio przektada sie

na nasz sektor, nawet jesli efekty sg
widoczne z opdéznieniem - podkresla
Magdalena Wisniewska, dyrektorka
Pionu Wdrazania Innowacji w sieci
Bricomarché. Dodaje takze, ze rynek
obecnie nakreca fakt, ze od fali
remontéw w czasie pandemii mineto
pieé-szescé lat i klienci ponawiaja
prace od$wiezajace.

- Biorgc pod uwage obecny
poziom referencyjnej stopy procen-
towej wynoszacy 3,75 proc., prze-
strzen do dalszego wzrostu zdolnosci
kredytowej z tego tytulu jest ogra-
niczona. Oceniamy, Ze jej docelowy
poziom w horyzoncie najblizszych
lat to okoto 3 proc. W zwiazku z tym
redukcja marzy bankowej o 0,5-1 pkt
proc. moglaby czysto technicznie
przynies¢ skutek analogiczny do dal-
szego obnizania stop. Warto jednak
pamietaé, ze wydatki DIY sa finanso-
wane gléwnie z oszczednosci lub ze
srodkéw wlasnych - zastrzega Maciej
Gazda. Badania PMR Market Experts
by Hume’s pokazuja, Ze prawie
90 proc. realizowanych remontow
to prace ,,punktowe”, np. odnowienie
tazienki lub kuchni - a tylko nieco
ponad 10 proc. kompleksowe.

Tsunami DIFM i starzejace

si¢ spoteczeristwo

Na rynek DIY w coraz
wiekszym stopniu
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wplywaja zmiany demograficzne,
i to na kilka sposobéw. Jednym
z nich jest migracja ludnosci
z mniejszych miejscowos$ci
do aglomeracji lub naich
przedmiescia. Sieci reaguja na ten
trend, rozwijajac mniejsze formaty
sklep6w znajdujace sie blizej
klientéw, oraz elastycznie
zarzadzajac asortymentem
na poziomie lokalnym.

Kolejny istotny czynnik, ktéry
budzi niepokdj w catym handlu,
to drastyczne zmniejszenie
liczby ludnosci. Prognozy GUS
wskazuja, ze w najczarniejszym
scenariuszu liczba ludnosci Polski
spadnie do 34,2 mln 0séb w 2040 r.
i zaledwie 28,4 mln w 2060 r. To
oznacza coraz mniejsza baze
potencjalnych klientéw. Dodatkowo
spoteczenstwo starzeje sie w bardzo
szybkim tempie. Szacuje sie,
ze do 2050 r. potowa populacji kraju
przekroczy 50. rok zycia, a w 2060 r.
az 38 proc. ludnosci beda stanowié
osoby w wieku 65 lat i starsze.

sztucznej inteligencji

- Zmiany demograficzne
wymuszaja rozwoj ustug z zakresu
do it for me (zréb to za mnie) oraz
do it with me (zréb to ze mna).
Mtodsze pokolenia cenia swdj czas
i wykazuja mniejsza sktonnosé
do samodzielnego wykonywania
skomplikowanych prac manu-
alnych - wola zlecié je profesjo-
nalistom. Z kolei w przypadku
senioréw rosnie zapotrzebowanie
na mikroustugi - np. drobne
naprawy czy montaz wyposazenia
- pozwalajace im zachowad nieza-
leznosé w miejscu zamieszkania
- wskazuje Michat Zych.

Magdalena Wisniewska pod-
kresla, ze rosnaca liczba senioréw,
generujaca zapotrzebowanie na mi-
kroustugi - ze wzgledu na zgroma-
dzone oszczednosci - uczyni z nich
istotna grupe zakupowsa .

Marcin Zimnicki, dyrektor
Retail Technology Hub i czlonek
zarzadu w Exorigo-Upos, podnosi
w tym kontekscie kwestie zmia-
ny $ciezek zakupowych. Mtodsi

Marza niewspétmierna do kosztéw

ANNA KAMINSKA, CZtONKINI ZARZADU GRUPY PSB HANDEL:

Niezwykle szybko rosnie znaczenie trendu DIFM, czyli
do it for me (,zréb to za mnie"). Dlaczego? Bo my wszy-
scy — jako klienci — coraz czesciej nie chcemy kupowac
wytacznie produktéw. Oczekujemy kompleksowego
rozwigzania: doradztwa, znalezienia wykonawcy,
montazu, koordynacji oraz odpowiedzialnosci za
catos¢. Z punktu widzenia sieci handlowych w na-
szej branzy bardzo wazna bedzie odpowiednia
organizacja od strony marketingowej, tech-
nologicznej i cyfrowej. Potgczenie klienta

z fachowcem oraz z producentami przy
jednoczesnym zachowaniu marzy, ktérej
obecnie po stronie dystrybutoréw za-
czyna brakowac.

fot. Wiadomosci Handlowe

54 wiadomosci handlowe | nr 4/ 2026

proc. taki odsetek kupujacych w segmencie
budowlano-remontowym wspiera si¢ narzedziami

konsumenci poszukuja inspiracji
w mediach spotecznosciowych
iwideo, jednak czesto napotykaja
bariere w przelozeniu wizji na kon-
kretna liste zakupowa i projekt wy-
konawczy. - Rola sieci handlowych
i partneréw technologicznych jest
uproszczenie tej Sciezki - od inspi-
racji do zakupu zestawu produktéw
wraz z ustuga montazu - méwi.

»Bedzie pan zadowolony”?
Uczestnicy debaty podkreslali,

Ze ogromna role - zwlaszcza przy
rosnacych trendach DIFM i DIWM
- odgrywaja profesjonalisci.
Dotyczy to zaréwno kompetent-
nych pracownikéw sprzedazy, jak
i fachowcéw z branzy budowlanej
i wykonczeniowej. Jednak kwe-
stie demograficzne réwniez tutaj
daja o sobie znaé. Do$wiadczeni
fachowcy przechodza na emery-
ture, a mlode pokolenie nie garnie
sie do pracy fizycznej. Tradycyjny
model oparty na lokalnych, jedno-
osobowych firmach i poleceniach
sasiedzkich odchodzi do przeszio-
$ci, co wymusza profesjonalizacje
caltego sektora. Natomiast sieci
handlowe zaczynaja odgrywac co-
raz czesciej role platformy taczacej
inwestoréw indywidualnych z pro-
fesjonalnymi wykonawcami.

- Kiedys relacja opierata sie
na kontakcie z hurtownia i zaku-
pach na kredyt kupiecki. Miode
pokolenie wykonawcdw oczekuje
cyfrowego doswiadczenia zakupu
- aplikacji mobilnych, personali-

zacji oferty, natychmiastowych
rabatdéw i elastycznych
platnosci (np. odroczonych).
W Bricomarché rozwijamy
programy dla profesjo-
nalistéw, oferujac m.in.
wizytowki firm wykonaw-
czych i taczac klientéw




indywidualnych z B2B - wskazuje
Magdalena Wisniewska.

Z kolei przedstawiciel
Castoramy zwraca uwage, ze luke
pokoleniowa wsréd fachowcow
mozna ograniczaé poprzez pod-
noszenie kompetencji obecnych

Btyskawiczne starzenie
sie spoteczeristwa oraz
spadek liczby ludnosci

nieodwracalnie zmienia
rynek DIY

pracownikdw, ale takze przemysla-
na polityke migracyjna. - Z punk-
tu widzenia sieci kluczowa jest
optymalizacja logistyki ostatniej
mili. Kluczowe jest odpowiednie
sprofilowanie dostaw dla klienta in-
dywidualnego (np. Same Day) i in-
nego dla fachowcéw, np. dostawa
na budowe na okreslong godzine.

REKLAMA

To pozwala zwiekszy¢ efektyw-
no$¢ pracy fachowcéw. Dlatego
rozwijamy program CastoPro oraz
dedykowane zespoty doradcow,
aby budowa¢ partnerstwo z sek-
torem wykonawczym - wskazu-
je Michat Zych.

Grupa PSB Handel ma jeszcze
inny sposob na doptyw ,nowej krwi”
wsrod fachowcdw. Przy okazji zmian
modelu zarzadzania siecia na fede-
racyjny czes¢ etatow w sprzedazy
i dystrybucji zostanie uwolniona.
Grupa PSB chce czesci z tych 0sdb
zaproponowac przebranzowienie sie
na wykonawce. - Chcemy, aby ten
zawdd byl profesja przyjemna, nobi-
litujaca, godna wykonywania, a fa-
chowcy mieli zapewnione cyfrowe
narzedzia ulatwiajace prace. To jest
jeden z elementdw naszej strategii
irealizujemy ja w ramach Akademii
Montazysty. Méwiac inaczej, chce-
my stworzy¢ wlasna armie fachow-
cOw - przyznaje Anna Kaminska.

>

EKSPANSJA SIECI DIY

m Bricomarché zamierza otwierac
nawet 30—40 sklepdw rocznie.
Ma to pozwoli¢ sieci zinten-
syfikowac lokalng obecnos¢
i mocno osadzi¢ charakter marki
w regionach.

= Castorama koncentruje sie
na rozwoju elastycznych forma-
tédw miejskich oraz mniejszych
sklepdw typu proximity, planujgc
uruchomienie okoto 70 placé-
wek w najblizszej perspektywie.

= Grupa PSB Handel stawia sobie
za cel osiggniecie liczby 1000 pla-
céwek partnerskich do 2030 .,
wdrazajac réznorodne formaty
— od sktadéw budowlanych,
przez sklepy PSB Express, az po
klasyczne markety Mréwka

. Wi takraif_t_@

\__./’\/

DOBRA MOTYWACJA
SKUTECZNY TRENING

Smaczna przekaska w saszetce z dozownikiem
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Optymalizacja bez identyfikacji waskich gardet mija si¢ z celem

MARCIN ZIMNICKI, DYREKTOR RETAIL TECHNOLOGY HUB | CZtONEK ZARZADU W EXORIGO-UPQOS:

Z analiz wynika, ze kasy samoobstugowe obstuguja juz od 65 proc. do 70 proc.
transakcji u wszystkich naszych klientéw detalicznych. To stato sie rynkowym
standardem. Jednak optymalizacja bez identyfikacji waskich gardet mija sie
z celem. Zaawansowane narzedzia cyfrowe nie pomoga, jesli nie usprawnia-
my punktéw w procesie. Dlatego warto zawsze zastanowic sie, co chcemy
usprawni¢, jaki chcemy osiggnac efekt i jakie mamy do tego narzedzia.

fot. Wiadomosci Handlowe

Gdzie DIY szuka optymalizacji?
Wszystkie te dzialania zmierzaja
do stworzenia spdjnego ekosyste-
mu, w ktérym sie¢ handlowa nie
jest juz tylko punktem sprzedazy
materialéw budowlanych, ale staje
sie gwarantem jakosci, termino-
wosci i technicznego wsparcia dla
calego procesu inwestycyjnego.
Zwlaszcza ze coraz czesciej klient
indywidualny nie przychodzi tylko
po farbe, pedzel czy tapete, ale
raczej oczekuje calego projektu
remontu salonu lub tazienki.
Dlatego eksperci podkresla-
ja, ze cyfryzacja i automatyzacja
proceséw operacyjnych przestaty
by¢ nowinka technologiczna,
a staly sie warunkiem zapewnienia

rentownosci sieciom handlowym.
Branza DIY oczywiscie juz dawno
wprowadzila cyfrowe systemy CRM
iintegracje poprzez EDI (electro-
nic data interchange) z dostawca-
mi, co pozwala na automatyczne
zarzadzanie harmonogramami
prac i eliminowanie przestojow
w dostawach. W marketach bu-
dowlanych roénie takze liczba kas
samoobstugowych (self-checkout).
Marcin Zimnicki podkresla, ze kasy
SCO uwalniajg czas sprzedawcy, ktd-
ry zamiast skanowa¢ produkty przy
tradycyjnej tasmie, moze skupic sie
na asystowaniu klientom i doradz-
twie technicznym.

Wida¢é to chociazby
w Castoramie, gdzie proporcje

Rynek czeka konsolidacja

MAGDALENA WISNIEWSKA, DYREKTORKA PIONU WDRAZANIA INNOWACJI
W SIECI BRICOMARCHE:

Sadze, ze polska branza DIY do 2035 r. bardzo sie zmieni ze
wzgledu na nowe rozwigzania technologiczne. Dotyczy
to chociazby hiperpersonalizacji i narzedzi Al, co przeto-
zy sie na jeszcze lepszg obstuge klienta. Na pewno cze-
ka nas intensywny okres konsolidacji. Rynek zostanie
catkowicie zdominowany przez pieciu najwiekszych
graczy. Mniejsze, niezalezne sktady budowlane czy
tradycyjne sklepy nie udzwigna ogromnych kosztéw
transformacji cyfrowej i wdrozenia systemow Al.
Dlatego beda dotgczac do wiekszych sieci

w ramach franczyzy albo znikng z mapy han-
dlowej Polski. Natomiast Bricomarché be-
dzie konsekwentnie rozwijac sie i zwiekszac
swojg rozpoznawalnos¢, dzieki otwarciom
nowych sklepéw pod naszym szyldem.

fot. Wiadomosci Handlowe
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w sprzedazy asystowanej w ostat-
nich latach zupelnie sie odwréci-
ly. Zamiast dziewieciu kasjeréw
ijednego doradcy obecnie jest
dziewieciu doradcéw i jedna osoba
nadzorujaca strefe kas SCO. - To
rozwiazanie doskonale sie sprawdza,
poniewaz czesto koszyki zakupowe
w DIY sa mniejsze niz w sklepach
spozywczych. Z naszego punktu
widzenia kasy SCO byly nawet

Kluczowym motorem
wzrostu rynku DIY
stang si¢ mikroustugi
oraz model do it for me
(zréb to za mnie)

bardziej optymalizacjg funkcjonalna
niz kosztowa - méwi Michat Zych.
0 jego efektywnosci $wiadczy to,
Ze w obecnie otwieranych sklepach
Castorama catkowicie rezygnuje sie
z tradycyjnych kas liniowych.
Uczestnicy debaty zwracali
uwage réwniez na to, ze coraz
wieksza role odgrywaja ustruktury-
zowane dane produktowe i sprze-
dazowe. - Kluczowym zasobem
jest uporzadkowana kartoteka
towarowa. W nowoczesnych wdro-
zeniach pojedynczy towar opisany
jest nawet dwoma tysiacami
atrybutéw, ktére zasilaja
procesy produkcyjne, mar-
ketingowe, logistyczne oraz
e-commerce. Mamy syste-
my obstugujace po 60 mln
SKU i 35 tys. dostawcow.




NAJWIEKSZE SIECI MARKETOW DIY W POLSCE
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“ Dane za rok obrotowy 2024; ** 91 mld zt — taczne przychody ze sprzedazy wszystkich partneréw sieci PSB;
*** Grupa PSB Handel ma tacznie 761 punktoéw, z czego: 271 w sktadach budowlanych, 417 PSB Mréwka oraz 81 PSB Profi

Porzadek w danych produkto-
wych jest warunkiem koniecznym
do wdrozenia automatyzacji,
sztucznej inteligencji czy integra-
cji z marketplace’ami - podkresla
Marcin Zimnicki.

- Jesli nie ma porzadku
w produktach, cala reszta lezy. PIM
(product information management
- red.) to jedno zrédto prawdy o pro-
dukcie, co w dziale IT jest dla nas
$wietoscia - dodaje Anna Kaminska.
Natomiast Magdalena Wisniewska
zauwaza, ze dostawcy czesto dyspo-
nuja niespéjnymi danymi w swoich
wewnetrznych systemach. Dlatego
przedstawicielka Bricomarché po-
stuluje stworzenie ustandaryzowa-
nego hubu z danymi produktowymi
dla calej branzy DIY. To znacznie
poprawitoby efektywnos¢ zardwno
dostawcow, jak i sieci.

Al zaprojektuje, kupi i przeprosi
Co istotne, ro$nie rowniez znacze-
nie sztucznej inteligencji w bran-
zy. Maciej Gazda wskazuje, ze az

30 proc. kupujacych w segmencie
DIY w Polsce zadeklarowato ko-
rzystanie z narzedzi Al w procesie
zakupowym. Jednak rézne grupy
robia to na rézne sposoby. - Mtodsi
konsumenci uzywaja chatow Al
do diagnozowania problemu tech-
nicznego i doboru rozwigzania. Sa
w tym do$¢ produktocentryczni.
Natomiast starsza grupa odbior-
coéw wykorzystuje sztuczna inte-
ligencje do poréwnania cen oraz
do zlokalizowania sklepu - méwi
Maciej Gazda.

- Warto tez zauwazy¢, ze ponad
18 proc. uzytkownikéw podejmuje
decyzje zakupowe na podstawie
informacji wygenerowanych przez
Al bez dalszej ich weryfikacji. To
jest naprawde bardzo duzy odse-
tek, zwlaszcza ze Al potrafi halu-
cynowad, a przeciez nasza branza
wymaga czesto wiedzy technicznej
- dodaje Magdalena Wisniewska.

Z kolei przedstawiciel
Castoramy wskazuje, ze Al wspie-
ra klientéw w wyszukiwaniu

nZrédto: KRS, opracowanie wtasne Wiadomosci Handlowych

kontekstowym i wizualnym. — AI zy-
skuje na znaczeniu takze w kwestii
projektowania wnetrz. Taki projekt
w polaczeniu z agentic commer-

ce, ktory tworzy liste produktow

ije wyszukuje, to jak najbardziej
przysztos¢ naszej branzy - uwaza
Michat Zych.

Prognozy i ryzyka

Niezwykle ciekawie ksztaltuje sie
perspektywa dla branzy na kolejne
dziewie¢ lat. Niekt6ére wyzwania,
np. kwestie zmian demograficz-
nych, sa w niej podobne jak w ca-
tym handlu i biznesie. Ten segment
ma takze kilka szans, ktére moze
wykorzysta¢. Najwieksza z nich
jest wspoétpraca z fachowcami oraz
rozwoj trendéw DITM i DIWM.

- W perspektywie do 2035 r. kluczo-
wym ryzykiem jest spadek liczby
oddawanych mieszkan do pozio-
mu nawet okoto 150 tys. rocznie,
podczas gdy obecnie oraz w naj-
blizszych latach méwimy nadal

o ponad 200 tys. Dla branzy oznacza P
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to znacznie mniejszy wolumen ryn-
ku wykonczeniowego. Natomiast
w krétszym, piecioletnim horyzon-
cie prognozujemy jednak zdrowy,
realny wzrost dochodéw rozpo-
rzadzalnych na poziomie dwéch-
trzech proc. rocznie, napedzany
niskim bezrobociem, co zapewni
nadal stabilny popyt na remonty
i utrzymanie nieruchomosci - prze-
widuje Maciej Gazda.

W opinii Anny Kaminskiej
do gtéwnych ryzyk dla branzy
nalezy kwestia sukcesji w firmach
handlowych i wykonawczych.
Jednocze$nie sektor moze liczy¢
na staly naplyw zaméwien zwiaza-
nych z termomodernizacja, zwtasz-
cza ze w Polsce wymaga jej okoto
pieciu mln budynkéw. Czlonkini
zarzadu Grupy PSB Handel duze
szanse upatruje takze w dostosowa-
niu sie branzy do potrzeb starszych
klientéw, co w praktyce oznacza
przeksztalcenie obiektow, asorty-
mentu czy $ciezek zakupowych. Na
minus dziala natomiast to, ze obec-
nie zaczyna brakowaé marzy na eta-
pie dystrybucji. - Wiekszos¢ marzy
pozostaje po stronie producentéw.
Tymczasem na dystrybutoréw,
ktérych marza od 20 lat pozostaje
na tym samym poziomie, przerzuca
sie koszty zapewniania klientowi
coraz bogatszych do$wiadczen
zakupowych, obstugi technologii

TOP 5 DETALISTOW
DIY W POLSCE
Kolejnos¢ pod wzgledem
udziatu w rynku w dystrybucji
detalicznej artykutow DIY:

1. Castorama

2. Leroy Merlin

3. Allegro

4. PSB-Mréwka

5. Bricomarché

wZrédto: ,Handel detaliczny artykutami DIY
w Polsce 2026 - Analiza rynku i prognozy
rozwoju na lata 2026-2031", PMR Market
Experts

omnichannel oraz systemoéw lojal-
nosciowych - wskazuje Kaminska.
Co istotne, réwnolegle ze
wzrostem zaawansowania tech-
nologicznego sieci handlowych
roénie tez ryzyko zwiazane z cyber-
bezpieczenistwem. - JesteSmy
branza poteznie narazona na ataki.
Przestepcy wykorzystuja najstab-
sze ogniwa, takie jak phishing czy
nieautoryzowany dostep przez
urzadzenia IoT, aby paralizowad
cale tanicuchy dostaw. Skuteczne
ataki hakerskie w branzy handlowej
w ostatnim czasie zaczynaly sie
wlasnie przez te drzwi, a nie przez
bledy w samej infrastrukturze sie-
ciowej — ostrzega Michat Zych.
Dodatkowym obciazeniem
dla branzy staja sie zmiany prawa,

Sklepy DIY bez tradycyjnych kas

MICHAL ZYCH, CHIEF PRODUCT AND TECHNOLOGY OFFICER ORAZ CZtONEK
KOMITETU DYREKCJI W CASTORAMIE POLSKA!

Pamietam, ze kiedy dotaczytem do Castoramy trzy lata temu,
wiele osdb tapato sie za gtowe, kiedy mowitem, ze sklepy
DIY bedg dziataty bez kas tasmowych. Jednak nasze kasy
SCO sa niezwykle przyjazne i proste w obstudze, bo maja
dostownie trzy guziki. To rozwigzanie na tyle sie sprawdza,

ze w obecnie otwieranych sklepach catkowicie rezygnujemy
z tradycyjnych kas liniowych. Dla naszych klientéw profesjo-
nalnych znacznym utatwieniem byto wprowadzenie mozLli-
wosci zaptacenia za towar przy bramach wyjazdowych.
Dla fachowcéw, ktérzy wtasnym samochodem
podjezdzajg po palete cementu czy kilkanascie
ptyt, jest to bardzo wygodne rozwigzanie.

fot. Wiadomosci Handlowe
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w tym unijne dyrektywy, jak cho-
ciazby przepisy NIS2 czy PPWR.
Sporym wyzwaniem integracyjnym
jest takze Krajowy System e-Faktur
(KSeF), wymagajacy od dostawcow
i handlowcéw przesytania ustruk-
turyzowanych faktur, co przy braku
przygotowania partnerdw generuje
btedy w az 20 proc. dokumentéw.

- Na rynku DIY beda wygrywac
te podmioty, ktére beda potrafily
zaproponowaé kompleksowg oferte,
omnicommerce. Na pewno duza
szansa, chod tez wyzwaniem, bedzie
szeroko rozumiana Al, w tym agen-
tic commerce. Sztuczna inteligencja
moze pomoc zwlaszcza w rozwija-
niu i optymalizacji wytwarzania pro-
duktow - uwaza Marcin Zimnicki
z Exorigo-Upos.

Przedstawicielka Bricomarché
wskazuje, ze wyzwaniem dla bran-

W zwiazku
z brakiem fachowcéw
na rynku sieci DIY

musz3 budowad wtasne
ich armie, np. poprzez
przebranzawianie
pracownikow dystrybucji
na monteréw

zy bedzie presja kosztowa, ktdra
moze przerodzi¢ sie w wojne ceno-
wa, jak miedzy sieciami spozywczy-
mi. Z kolei szansg dla sieci DIY jest
w jej opinii znaczne rozszerzenie
oferty produktowej w kategoriach,
takich jak ogréd, meble, a nawet
pet food. Réwniez rozwdj techno-
logii bedzie dziatat na korzys¢ tego
sektora handlu.

Wszyscy uczestnicy debaty sa
zgodni co do tego, ze polska branza
DIY wtasnie wchodzi w czas inten-
sywnej konsolidacji. Obecne nieza-
lezne sklepy i sktady budowlane
albo beda dolaczaé do jednej

z sieci franczyzowych, albo
beda znikaé z mapy han-
dlowej Polski. m




