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Nowa optyka rzetelności 
usługowej w Polsce

Oddajemy w Państwa ręce raport, który stanowi pogłębioną analizę polskiego 

sektora usługowego w 2026 roku. Publikacja ta nie jest jedynie zestawieniem 

statystycznym, lecz wynikiem zaawansowanej inżynierii danych „360 stopni”, 

łączącej behawioryzm użytkowników platformy Oferteo.pl z danymi Fundacji 

Instytut Przedsiębiorczości Społecznej.

Głównym celem opracowania jest zmapowanie „geografii rzetelności” – zjawiska, 

w którym lokalna kultura płatnicza, dostępność kadr oraz stopień cyfryzacji 

procesów decydują o sukcesie lub porażce relacji na linii klient-wykonawca.


W raporcie analizujemy:

Regionalne zróżnicowanie wiarygodności: wskazujemy liderów stabilności 

oraz obszary podwyższonego ryzyka (śląskie, mazowieckie).


Ekonomię satysfakcji: badamy korelacje między stawkami rynkowymi                     

a wskaźnikiem NPS, definiując tzw. „sweet spot” rzetelności.


Technologiczny skok jakościowy: opisujemy standardy 2026 roku, takie jak: 

paszporty cyfrowe usług, płatności escrow oraz diagnostykę wspieraną przez 

AI.

Niniejszy dokument to drogowskaz dla świadomego użytkownika, który zleca 

usługi oraz nowoczesnego fachowca, dla którego „dojrzała cyfryzacja” stała się 

fundamentem budowania wartości biznesowej.
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Sektor usługowy w epoce 
danych i zaufania

Wnioski płynące z raportu „Polska usługowa 2026” pozwalają sformułować jasną 

diagnozę polskiego rynku usług: era intuicyjnego wyboru wykonawcy dobiegła 

końca, ustępując miejsca decyzjom opartym na weryfikowalnych danych.

Kluczowe konkluzje raportu:

Rzetelność jako nowa waluta: regiony takie jak woj. podkarpackie i lubelskie 

udowadniają, że stabilność finansowa idzie w parze z najwyższymi ocenami 

jakościowymi.


Koniec dyktatury najniższej ceny: polscy konsumenci dojrzeli do płacenia               

za „premium reliability”. Aż 68% respondentów* deklaruje gotowość do 

dopłaty za terminowość i transparentność cyfrową. 


Technologia jako filtr bezpieczeństwa: innowacje takie jak digital service 

record, lidarowa wycena algorytmiczna czy płatności etapowe zablokowane  

w systemach escrow stały się standardem oddzielającym profesjonalistów       

od podmiotów wysokiego ryzyka.


Wyzwania strukturalne: drenaż specjalistów w regionach przygranicznych 

oraz zjawisko „pustyń usługowych” na ścianie wschodniej wymagają nowej 

strategii logistycznej i wsparcia dla lokalnych przedsiębiorców.

Podsumowując: rynek usług w Polsce stał się przewidywalny

i transparentny. Fachowiec przestał być anonimowy, a jego 
„cyfrowy ślad rzetelności” jest dziś najważniejszą przewagą 
konkurencyjną. Fachowcy i firmy, które nie adaptują tych zmian, 
automatycznie przesuwają się na margines rynkowej 
wiarygodności.

* Dane z raportu „Zaufanie i jakość w usługach cyfrowych”, przygotowanego przez firmę 

doradczą Deloitte na lata 2024/2025.

5/45



Inżynieria danych „360 stopni”

Kodeks etyczny FIPS : fundament wiarygodności firm usługowych

W warunkach rosnącej konkurencji i zmienności rynkowej coraz większego 

znaczenia nabiera nie tylko wynik finansowy przedsiębiorstwa, ale również 

sposób prowadzenia działalności. W tym kontekście podejście oparte na jasno 

określonych zasadach staje się istotnym elementem budowania wiarygodności


i stabilności firmy.

Na podstawie doświadczeń we współpracy z sektorem MŚP oraz analizy 

czynników wpływających na reputację firm usługowych kodeks etyczny FIPS 

został uporządkowany w trzech kluczowych obszarach, które jednocześnie 

stanowią podstawę oceny przedsiębiorstw usługowych. 

Etyka i transparentność


przejrzyste zasady współpracy z klientem (jasny zakres usług, warunki 

realizacji, brak ukrytych kosztów)


rzetelne wywiązywanie się z obowiązków publicznoprawnych (terminowe 

regulowanie podatków i składek ZUS)


terminowe regulowanie zobowiązań wobec kontrahentów oraz zapobieganie 

powstawaniu zatorów płatniczych

Jakość i odpowiedzialność


realizacja usług zgodnie z ustaleniami, standardami branżowymi                      

oraz oczekiwaniami klienta


stosowanie transparentnych i jasno komunikowanych cen


odpowiedzialność za efekt usługi, w tym gotowość do usuwania błędów                     

i rozwiązywania reklamacji
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Wpływ społeczno-gospodarczy


budowanie stabilnych i uczciwych relacji biznesowych z partnerami 

(dostawcami i podwykonawcami)


zapewnienie stabilnych warunków zatrudnienia oraz dbałość o rozwój 

kompetencji pracowników


zaangażowanie w działania społeczne oraz rozwój lokalnych społeczności

Takie podejście pozwala ocenić przedsiębiorstwo nie tylko przez pryzmat ceny czy 

liczby realizacji, ale przede wszystkim jakości funkcjonowania, odpowiedzialności 

oraz zdolności do budowania trwałego zaufania na rynku.

Definicja „dojrzałej cyfryzacji”: profil fachowca w 2026 roku

„Dojrzała cyfryzacja” to pełna integracja procesów: od cyfrowego 

zarządzania reputacją, po transparentność finansową 

weryfikowalną w Krajowym Rejestrze Długów. Nowoczesny 

fachowiec wie, że jego cyfrowy ślad rzetelności jest równie istotny, 

co jakość wykonanej pracy fizycznej.
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Mapa rzetelności usługowej – analiza 
stabilności finansowej i jakości

Pierwszy filar analizy opiera się na korelacji między wskaźnikiem moralności 

płatniczej a średnią ocen konsumenckich:

Wielkopolskie (lider stabilności): region charakteryzuje się najniższym 

odsetkiem podmiotów zadłużonych oraz wysoką etyką pracy.


Podkarpackie (najwyższa jakość): odnotowano tu najwyższą satysfakcję 

klientów, objawiającą się w ocenach za terminowość i kulturę obsługi.


Mazowieckie (największa dynamika): największa podaż fachowców 

współistnieje z podwyższonym ryzykiem zadłużenia oraz obecnością 

podmiotów o niskiej wiarygodności (tzw. „firm-krzaków”).


Zachodniopomorskie (najniższa rzetelność): statystycznie najwyższe ryzyko 

wystąpienia zatorów płatniczych wśród usługodawców.

Źródło danych: Głównym źródłem dla tych konkretnych wniosków są cykliczne 

raporty BIG InfoMonitor (Biura Informacji Gospodarczej)

Wnioski z podziału regionalnego: istnieje wyraźna asymetria 

między wschodem a zachodem kraju. 

Regiony o niższym PKB paradoksalnie wykazują wyższą jakość 

usług ze względu na dominującą rolę reputacji lokalnej i „poczty 

pantoflowej”.


Z kolei pas zachodni zmaga się z najwyższym zadłużeniem firm 

usługowych w przeliczeniu na mieszkańca.
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Struktura popytu – top 10 kategorii 
usług w Polsce

Poniższe zestawienie przedstawia branże o największym wpływie na lokalną 

gospodarkę i najwyższym wolumenie zapytań ofertowych [dane z GUS oraz 

raportów PARP (Polska Agencja Rozwoju Przedsiębiorczości)]:

Budownictwo i remonty:
dominacja sektora wykończenia 
wnętrz.

Prywatna opieka zdrowotna:

gabinety specjalistyczne.

Instalacje OZE:
kluczowa rola fotowoltaiki

i pomp ciepła.

Transport i przeprowadzki:

mobilność wewnątrzregionalna.

Mechanika pojazdowa:
stabilny, wysoki popyt

na usługi serwisowe.

Profesjonalne usługi sprzątające:

dynamiczny wzrost w aglomeracjach.

Usługi beauty:

sektor kosmetyczny i fryzjerski.

Doradztwo prawne i księgowe:

obsługa sektora SMP.

Serwis AGD/RTV:

wzrost znaczenia usług


naprawczych.

Edukacja:
rynek korepetycji i kursów 
specjalistycznych.
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Bariery dostępności – analiza czasu 
oczekiwania na eksperta

Czas dostępu do usługi pozostaje odwrotnie proporcjonalny do zagęszczenia 

specjalistów w danym regionie (zestawienie oparte na analizie „lejka 

sprzedażowego” Oferteo.pl):

Warszawa i Wrocław (1-3 miesiące): popyt generowany przez boom 

deweloperski drastycznie przewyższa podaż, szczególnie w przypadku 

stolarzy i hydraulików.


Małopolska (3 miesiące+): najdłuższe terminy w skali kraju, wynikające                    

z wysokiej specjalizacji (dekarstwo, kamieniarstwo) oraz trudnych 

uwarunkowań terenowych.


Polska Wschodnia (2-4 tygodnie): wyższa dostępność bieżąca, ograniczana 

jednak przez sezonowość i emigrację zarobkową fachowców.

Wyzwania strategiczne i korelacje 
rynkowe

Analiza powiązań między stabilnością finansową a jakością obsługi ujawnia trzy 

kluczowe zjawiska:

Pętla zadłużenia na zachodzie: presja płacowa wynikająca z bliskości rynku 

niemieckiego wymusza podnoszenie kosztów operacyjnych, co często skutkuje 

balansowaniem firm na granicy rentowności i spadkiem jakości serwisu.


Szara strefa vs rzetelność: na wschodzie kraju wysoka jakość usług opartych 

na poleceniu często wiąże się z unikaniem oficjalnej dokumentacji, co stanowi 

barierę w procesach reklamacyjnych.


Zjawisko pustyń usługowych: drenaż mózgów do metropolii sprawia,                               

że w mniejszych powiatach zanikają kluczowe kompetencje rzemieślnicze 

(brak szewców, ślusarzy czy krawców).
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Liderzy rzetelności – regiony

o najwyższej stabilności i satysfakcji

Analiza danych Krajowego Rejestru Długów (KRD) za rok 2024 i początek 2025 

pozwala wyłonić województwa o najwyższym stopniu wiarygodności biznesowej:

Podkarpackie: absolutny lider rzetelności płatniczej w skali kraju. Specyfika 

regionu opiera się na tradycyjnym podejściu do etyki pracy i niskiej rotacji kadr, 

co sprzyja budowaniu trwałych relacji z klientem.


Wielkopolskie: region wykazujący najwyższą sprawność w zarządzaniu 

płynnością finansową. Stabilność ta bezpośrednio przekłada się na wysoką 

terminowość realizacji zleceń.


Lubelskie: według stanu na luty 2025 r., województwo zajmuje pierwsze 

miejsce w rankingach rzetelności przedsiębiorstw, wykazując szczególną 

solidność w sektorach usług specjalistycznych i transportu.


Świętokrzyskie i małopolskie: regiony te stabilnie utrzymują się na podium 

pod względem terminowości spłat zobowiązań przez małe firmy i 

konsumentów.
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Strefy podwyższonego ryzyka – 
dynamika i presja rynkowa

W regionach o największym zagęszczeniu firm zaobserwowano korelację między 

intensywnością rynku a ryzykiem zatorów płatniczych:

Mazowieckie: najwyższe średnie wynagrodzenia w budownictwie (ok. 9500 

PLN) współistnieją z ekstremalną presją czasu. Skutkuje to częstymi sporami 

na linii klient-wykonawca wynikającymi z przekroczeń terminów i pośpiechu.


Śląskie: statystycznie region zamyka zestawienia rzetelności finansowej. 

Agresywna konkurencja cenowa w gęsto zaludnionych aglomeracjach często 

odbywa się kosztem jakości materiałów oraz stabilności operacyjnej 

podmiotów.


Dolnośląskie: Wrocław i okolice zmagają się z rekordowym popytem, co 

generuje deficyt dostępności. U rzetelnych fachowców kalendarze są 

wypełnione na okres od 6 do nawet 12 miesięcy.

Analiza dostępności – czas oczekiwania na 
fachowca (2024/2025)

Deficyt kadr oraz tempo inwestycji mieszkaniowych determinują horyzont 

czasowy realizacji usług:

Warszawa i Wrocław: na kompleksowy remont łazienki lub kuchni czeka się 

średnio od 3 do 5 miesięcy.


Pas nadmorski (pomorskie, zachodniopomorskie): występuje tu silna 

sezonowość – przygotowania infrastruktury turystycznej w okresie wiosenno-

letnim powodują paraliż dostępności dla klientów indywidualnych.


Województwa zachodnie (lubuskie): bliskość rynku niemieckiego wywołuje 

drenaż specjalistów. Brak elektryków czy mechaników na lokalnym rynku 

wydłuża czas oczekiwania do 4-6 tygodni.
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Strategiczne wyzwania regionalne

i bariery wzrostu

Identyfikacja korelacji rynkowych pozwala na wskazanie kluczowych zagrożeń 

dla płynności obiegu usługowego:

“Pustynie usługowe” na ścianie wschodniej: mimo wzorowej rzetelności 

istniejących podmiotów, wyzwaniem pozostaje ich krytycznie mała liczba.               

W mniejszych powiatach woj. lubelskiego czy podlaskiego znalezienie serwisu 

nowoczesnych technologii (np. OZE) jest logistycznie utrudnione.


Łańcuchy zatorów na Śląsku i Pomorzu: firmy w tych regionach wykazują 

tendencję do kredytowania działalności kosztem podwykonawców. Niesie                

to ze sobą ryzyko nagłego przerwania prac na finalnym etapie realizacji                   

u klienta końcowego.
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Dynamika 
Branżowa 
2025/2026



Krajobraz po przełomie: Jak zmieniały się 
priorytety inwestorów?

Analiza aktywności użytkowników Oferteo.pl na przełomie 2025 i 2026 roku rzuca 

nowe światło na kondycję polskiego sektora budowlanego. Obserwujemy 

fascynujące przesunięcie: o ile rok 2025 stał pod znakiem wielkich inwestycji 

strukturalnych i termomodernizacyjnych, o tyle początek 2026 roku to czas 

wielkiego powrotu do wnętrz oraz walki o bieżącą optymalizację kosztów życia.

Zestawienia najpopularniejszych kategorii usług pokazują, że polski inwestor stał 

się bardziej pragmatyczny. Choć budowa w technologii murowanej pozostaje 

fundamentem rynku, to dynamika wzrostu w kategoriach takich jak „pełna 

księgowość” czy „pellet drzewny” w pierwszych miesiącach 2026 roku sugeruje, 

że Polacy kładą dziś równie duży nacisk na solidne mury, co na sprawne 

zarządzanie budżetem i bezpieczeństwo energetyczne.

Poniższe zestawienia TOP 10 obrazują ewolucję popytu – od boomu na instalacje 

OZE, po stabilizację w sektorze wykończeniowym.

Top 10 kategorii usług: Zestawienie sektorów 
o najwyższym popycie na Oferteo.pl

TOP 10 względem przychodu w 2025:

Budowa w technologii murowanej Klimatyzacja do mieszkań i domów

Panele fotowoltaiczne Pompy ciepła

Remonty wnętrz mieszkań i domów Okna PCV

Układanie kostki brukowej Ocieplanie i izolacja pianką PUR

Montaż instalacji elektrycznych Malowanie mieszkań i domów
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TOP 10 względem przychodu w okresie styczeń-marzec 2026:

Remonty wnętrz mieszkań i domów Pełna księgowość

Budowa w technologii murowanej Pompy ciepła

Montaż instalacji elektrycznych Ocieplanie i izolacja pianką PUR

Malowanie mieszkań i domów Wykończenia wnętrz mieszkań i domów

Okna PCV Układanie kostki brukowej

TOP 10 względem ilości zleceń w 2025:

Budowa w technologii murowanej Malowanie mieszkań i domów

Układanie kostki brukowej Remonty łazienek

Remonty wnętrz mieszkań i domów Ocieplanie elewacji

Okna PCV Tynkowanie maszynowe

Klimatyzacja do mieszkań i domów Kuchnie na wymiar

TOP 10 względem ilości zleceń  w okresie styczeń-marzec 2026:

Budowa w technologii murowanej Kuchnie na wymiar

Pellet drzewny Remonty łazienek

Remonty wnętrz mieszkań i domów Ocieplanie i izolacja pianką PUR

Okna PCV Układanie kostki brukowej

Malowanie mieszkań i domów Pompy ciepła
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Branże Zaufania – Wielki Skok: Dlaczego 
OZE i wykończenia wnętrz stały się liderami 
jakościowymi

W 2025 roku nastąpił przełom w postrzeganiu ekip z sektora OZE oraz 

profesjonalnego wykończenia wnętrz. Nie są to już tylko „wykonawcy”,


ale partnerzy technologiczni inwestora.

Profesjonalizacja przez certyfikację: W sektorze OZE (pompy ciepła, 

fotowoltaika) rynek „oczyścił się” z firm przypadkowych. Inwestorzy, nauczeni 

doświadczeniami z lat ubiegłych, zaczęli wymagać autoryzacji producenckich        

i długofalowych gwarancji. Firmy, które przetrwały, postawiły na jakość 

montażu, co przełożyło się na rekordowo wysokie oceny w rankingach 

satysfakcji.


Standard „pod klucz” jako norma: Wykończenia wnętrz przestały być 

domeną pojedynczych fachowców, a stały się domeną wyspecjalizowanych 

firm projektowo-wykonawczych. W 2025 roku inwestorzy masowo wybierali 

kompleksowość – wolą zapłacić więcej za jedną ekipę, która bierze 

odpowiedzialność za całość prac (od instalacji po montaż listew),                              

niż koordynować pięciu różnych podwykonawców.


Transparentność i cyfryzacja: Te dwie branże najszybciej zaadoptowały 

narzędzia do cyfrowego zarządzania projektem i raportowania postępów. 

Możliwość śledzenia postępów prac online oraz transparentne kosztorysy 

sprawiły, że zaufanie do tych specjalistów wzrosło o blisko 20% rok do roku.
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Czerwona Kartka 2025: Analiza branż, 
które odnotowały największe spadki 
zainteresowania i wiarygodności

Rok 2025 był trudnym sprawdzianem dla wykonawców, którzy nie dostosowali 

się do nowych realiów rynkowych i rosnących wymagań technologicznych.

Tradycyjne ekipy murarskie (tzw. "stara szkoła"): odnotowaliśmy wyraźny 

spadek zainteresowania ekipami, które nie potrafią pracować z nowoczesnymi 

systemami budowlanymi (np. prefabrykaty, ceramika poryzowana na suchy 

klej). Inwestorzy coraz częściej rezygnują z wykonawców, którzy „budują tak 

od 20 lat”, na rzecz firm wyspecjalizowanych w konkretnych technologiach 

energooszczędnych.


Drobne prace remontowe „bez faktury”: w obliczu skomplikowanych 

programów dofinansowań (np. Czyste Powietrze, Moje Ciepło), wykonawcy 

operujący w szarej strefie otrzymali „czerwoną kartkę”. Brak możliwości 

wystawienia pełnej dokumentacji technicznej i finansowej stał się dla wielu 

inwestorów barierą nie do przejścia, co spowodowało odpływ klientów                 

od małych, niezrzeszonych ekip.


Niesolidni pośrednicy materiałowi: spadek wiarygodności dotknął również 

firmy, które w okresie zawirowań cenowych próbowały „żonglować” marżami 

kosztem terminu dostaw. Inwestorzy w 2025 roku zaczęli omijać pośredników 

o niejasnej strukturze kosztów, wybierając bezpośrednie zakupy                                

u producentów lub w dużych, sprawdzonych składach budowlanych 

zintegrowanych z platformami takimi jak Oferteo.
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Paradoks 
fachowca – 
anatomia ceny

i zadowolenia



Czy drożej znaczy lepiej? Analiza krzywej 
satysfakcji (NPS)

Analiza danych rynkowych za luty 2026 roku wykazuje, że korelacja między ceną 

a wskaźnikiem Net Promoter Score (NPS) nie jest liniowa, lecz przybiera kształt 

krzywej dzwonowej:

Sweet spot (NPS 60-75 pkt): najwyższą satysfakcję odnotowują firmy 

wyceniane o 15-20% powyżej średniej rynkowej. Nadwyżka ta pozwala 

wykonawcom na utrzymanie standardów czystości (np. odkurzacze 

przemysłowe) oraz profesjonalną obsługę klienta, w tym szybkie raportowanie 

kosztów.


Luksusowy paradoks: przy stawkach typu premium (+50% średniej) wskaźnik 

NPS często ulega obniżeniu. Klient płacący stawkę VIP wykazuje postawę 

hiperkrytyczną, gdzie nawet drobne uchybienie terminowe jest traktowane 

jako rażące naruszenie umowy.


Specyfika sektora IT: w przypadku stawek powyżej 250 PLN/h u 

programistów seniorów, NPS spada ze względu na zerową tolerancję błędów 

komunikacyjnych i wysoką wrażliwość na tzw. soft skills.

Pułapka najniższej ceny – ukryte koszty

i ryzyka

Wybór ofert z dolnej kwarty cenowej w 2026 roku wiąże się z akceptacją trzech 

krytycznych ryzyk, które rzadko są uwzględniane w pierwotnym kosztorysie:

Dług techniczny: tani wykonawcy oszczędzają na elementach niewidocznych, 

takich jak hydroizolacja czy podkłady systemowe. Skutkuje to awariami 

infrastruktury w perspektywie 2-3 lat od zakończenia prac.
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Ryzyko porzucenia projektu: niska marża sprawia, że każda nieprzewidziana 

trudność techniczna (np. wady konstrukcyjne obiektu) czyni zlecenie deficytowym. 

Jest to główna przyczyna zjawiska „znikających fachowców”.


Brak ochrony OC: firmy stosujące ceny dumpingowe niemal nigdy nie 

posiadają ubezpieczenia OC zawodowego. W przypadku awarii (np. zalania 

instalacji), pełna odpowiedzialność finansowa za szkody przechodzi na 

zleceniodawcę.

Psychologia klienta 2026

W dobie niestabilności gospodarczej, aż 68% respondentów deklaruje gotowość 

do dopłaty za tzw. premium reliability, czyli gwarancję bezstresowego przebiegu 

inwestycji:

Gwarancja terminowości: klienci są skłonni dopłacić średnio 10-12% wartości 

zlecenia za sztywną deklarację daty rozpoczęcia i zakończenia prac.


Model one-stop-shop: najwyższą wartość rynkową budują fachowcy 

przejmujący pełną logistykę (zakup i wniesienie materiałów, wywóz gruzu),         

co zdejmuje z klienta ciężar operacyjny.


Transparentność cyfrowa: regularne raporty foto z postępów prac oraz 

możliwość podglądu statusu w aplikacji są traktowane jako twarda wartość 

dodana, skutecznie redukująca stres (kortyzol) u zleceniodawcy.
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Zestawienie stawek i satysfakcji (luty 2026)

Poniższa tabela prezentuje uśrednione dane dla dużych aglomeracji (Warszawa, 

Wrocław) w kluczowych specjalizacjach B2B:

Średnia stawka 

(godz. netto)
Zawód / specjalizacja Wskaźnik NPS Charakterystyka relacji

wysokie oczekiwania; 
wrażliwość na braki

w komunikacji

Programista senior 180-250 PLN 45-55

status „ratownika”; 
wysoka lojalność dzięki 
szybkości reakcji

Hydraulik (specjalista) 150-200 PLN 65-70

akceptacja ceny ze 
względu na wymóg 
bezpieczeństwa i precyzji

Elektryk (uprawnienia) 120-160 PLN 60-65

optymalny balans między 
kosztem a dowiezioną 
wartością

Programista mid 110-150 PLN 50-60

najniższy NPS; częste 
spory o detale 
wykończenia i terminy

Ekipa wykończeniowa 80-130 PLN 30-45
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Strategia 
przewagi – 
prognozy

i rekomendacje na 
lata 2026 i 2027



Zatory płatnicze i ryzyko wykonawcze

w sektorze MŚP

Współzależność między płynnością finansową a jakością operacyjną staje


się kluczowym parametrem oceny ryzyka:

Zatory płatnicze w MŚP: analiza wykazuje, jak brak płynności finansowej 

wykonawcy bezpośrednio generuje opóźnienia na inwestycjach u klientów 

indywidualnych. Przerwanie łańcucha płatności skutkuje wstrzymaniem 

dostaw materiałów i przestojami w harmonogramie budowy.


Ryzyko wykonawcze: badanie korelacji między kondycją finansową firm                    

a statystyką reklamacji oraz częstotliwością porzucania projektów przed                 

ich ukończeniem. Słaba sytuacja kapitałowa podmiotu jest najczęstszym 

wskaźnikiem poprzedzającym obniżenie standardów technicznych.


Nowe Standardy Rynkowe: prognozy strategiczne dla branży usługowej, 

definiujące przewagę konkurencyjną w oparciu o wiarygodność                                    

i transparentność na lata 2026 i 2027.

Paszportyzacja cyfrowa i nowe standardy 
płatności

W 2026 roku transparentność procesu staje się twardym wymogiem rynkowym, 

eliminującym subiektywną ocenę jakości na rzecz mierzalnych dowodów:

Paszport cyfrowy usługi (Digital Service Record): standardem w branżach 

remontowej, instalacyjnej i automotive jest prowadzenie cyfrowego dziennika 

prac. Fachowiec udostępnia klientowi dokumentację fotograficzną etapów 

ukrytych (np. instalacje podtynkowe, hydroizolacja) w chmurze, co stanowi 

dowód dla ubezpieczyciela i podnosi wartość nieruchomości przy odsprzedaży.
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Gwarancja płynności i Escrow 2.0: w odpowiedzi na zatory płatnicze 

monitorowane przez BIG InfoMonitor, rynkowym standardem stają się 

płatności etapowe z blokadą środków. Zamiast zaliczek gotówkowych, stosuje 

się depozyty na kontach powierniczych, gdzie uwolnienie środków następuje 

automatycznie po cyfrowej akceptacji danego etapu prac w systemie.

 Ekologia i odpowiedzialność kontraktowa 
(SLA)

Wymogi unijne oraz rosnąca świadomość konsumencka przekształcają sposób 

raportowania wpływu usług na środowisko i standardy obsługi:

Eco-sourcing i Waste Management: fachowcy mają obowiązek raportowania 

pochodzenia materiałów, ich śladu węglowego oraz możliwości recyklingu. 

Firmy bez transparentnej polityki utylizacji odpadów (gruzu, chemii) tracą 

dostęp do zleceń w dużych aglomeracjach.


SLA dla klienta indywidualnego: mechanizm Service Level Agreement 

przeszedł z sektora IT do usług ogólnych. Profesjonalne umowy zawierają 

teraz gwarantowany czas reakcji serwisu (np. 48h) oraz dobrowolnie 

wpisywane przez firmy kary umowne za niedotrzymanie terminu,                           

co uzasadnia przynależność do segmentu Premium Reliability.


Certyfikacja w czasie rzeczywistym: statyczne opinie sprzed lat tracą na 

znaczeniu. Nowym standardem jest sprawdzanie statusu firmy w bazach KRD 

tuż przed podpisaniem kontraktu, gdzie status „rzetelnego płatnika” stanowi 

główną przewagę konkurencyjną.
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Technologie AI i automatyzacja w procesie 
usługowym

„Fachowiec z ołówkiem za uchem” zostaje zastąpiony przez specjalistę 

wspieranego algorytmicznie, co redukuje liczbę sporów o 80%:

Precyzyjna wycena algorytmiczna (Smart Estimator): wykorzystanie 

sensorów Lidar w smartfonach pozwala na błyskawiczne generowanie 

kosztorysów na podstawie skanu pomieszczenia. Systemy te są zintegrowane 

z aktualnymi cennikami hurtowni, co eliminuje ryzyko błędnych estymacji 

kosztów materiałowych i spory o „dodatkowe wydatki”.


AI w diagnostyce (Predictive Maintenance): serwisanci wykorzystują 

algorytmy analizy dźwiękowej i drgań do przewidywania awarii urządzeń         

(np. pomp, pieców) przed ich faktycznym wystąpieniem.


Wizualizacja AR (Augmented Reality): standardem rzetelnego wykonawcy 

jest oferowanie podglądu efektu końcowego bezpośrednio na ścianach klienta, 

co minimalizuje ryzyko reklamacji wynikających z błędnych wyobrażeń                 

o projekcie.
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Reputacja 2.0 i gospodarka obiegu 
zamkniętego (GOZ)

Systemy ocen ewoluują w stronę pełnej weryfikacji transakcyjnej                                        

i odpowiedzialności za pełny cykl życia produktu:

Zweryfikowana historia realizacji: tradycyjne recenzje ustępują miejsca 

profilom połączonym z systemem fakturacyjnym. Opinie mogą wystawiać 

wyłącznie klienci, których transakcja została zarejestrowana bankowo.


Rankingi stabilności i indeks powrotów: portale zleceniowe integrują dane             

z krd.pl i BIG InfoMonitor, wyświetlając znacznik „stabilny finansowo”. 

Kluczowym parametrem staje się indeks ponownych zleceń, wskazujący                

na realną satysfakcję i lojalność klientów.


Zarządzanie cyklem życia (GOZ): fachowcy dostarczają paszport materiałowy 

z instrukcją utylizacji komponentów. Zgodnie z unijną dyrektywą Right                         

to Repair, systemy certyfikacji promują model repair-first zamiast wymiany 

urządzeń na nowe.

Podsumowanie sekcji: Rynek usług w Polsce w 2026 roku staje się 

w pełni przewidywalny. Dzięki technologii klient kupuje konkretny, 

mierzalny rezultat, a nie czas pracy. Fachowiec niekorzystający


z narzędzi cyfrowych automatycznie przesuwa się do segmentu 

wysokiego ryzyka rynkowego.
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Triada Dobrych 
Praktyk według 
FIPS
ETYKA  |  JAKOŚĆ  |  RELACJE



Monika Nowacka
prezes Fundacji Instytut 
Przedsiębiorczości Społecznej

Adam Wyszyński
członek zarządu Fundacji Instytut 
Przedsiębiorczości Społecznej

Rynek usług w Polsce rozwija się dynamicznie, a konkurencja między 

przedsiębiorstwami jest coraz większa. W takich warunkach o wyborze firmy 

przez klienta decyduje już nie tylko cena czy zakres oferty, ale przede wszystkim 

wiarygodność przedsiębiorstwa oraz jego reputacja na rynku.

Coraz częściej klienci zwracają uwagę na sposób prowadzenia działalności przez 

firmę – na przejrzystość oferty, jakość komunikacji z klientem, sposób 

rozwiązywania problemów czy odpowiedzialność przedsiębiorstwa wobec 

pracowników i otoczenia. Również partnerzy biznesowi oraz instytucje finansowe 

w coraz większym stopniu analizują te elementy przy podejmowaniu decyzji


o współpracy.

W praktyce oznacza to, że przedsiębiorstwa budujące długofalową pozycję 

rynkową nie koncentrują się wyłącznie na sprzedaży usług, ale również


na budowaniu zaufania, transparentności działania oraz odpowiedzialnego 

modelu prowadzenia działalności.

Dla firm usługowych szczególne znaczenie ma reputacja. To właśnie opinie 

klientów, sposób komunikacji oraz jakość realizowanych usług w największym 

stopniu wpływają na postrzeganie przedsiębiorstwa na rynku. Firmy działające


w sposób rzetelny, transparentny i przewidywalny budują trwałe relacje


z klientami oraz większą stabilność biznesową.

Coraz większą rolę odgrywa także sposób zarządzania przedsiębiorstwem oraz 

podejście do kwestii społecznych i środowiskowych. W wielu branżach elementy 

te są już brane pod uwagę przez partnerów biznesowych, duże firmy


w łańcuchach dostaw oraz instytucje finansujące rozwój przedsiębiorstw.
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Dlatego analiza przedsiębiorstw usługowych coraz częściej obejmuje nie tylko 

parametry ekonomiczne, ale również sposób funkcjonowania firmy – w tym 

przejrzystość działania, relacje z ludźmi oraz odpowiedzialność w prowadzeniu 

działalności.

Uwzględnienie tych elementów pozwala lepiej identyfikować przedsiębiorstwa, 

które nie tylko realizują usługi, ale także prowadzą działalność w sposób budujący 

zaufanie rynku i stabilną reputację.

Triada Dobrych Praktyk

Ocena przedsiębiorstw usługowych coraz rzadziej opiera się wyłącznie na cenie 

czy liczbie realizacji. Kluczowe znaczenie zyskuje sposób prowadzenia 

działalności  poziom transparentności, jakość realizowanych usług oraz relacje 

budowane z klientami, partnerami i otoczeniem.

W oparciu o doświadczenia pracy z sektorem MŚP oraz analizę czynników 

wpływających na wiarygodność firm usługowych, można wyróżnić trzy kluczowe 

obszary, które decydują o stabilnej pozycji rynkowej przedsiębiorstwa:

Etyka i transparentność


Jakość i odpowiedzialność


Relacje i wpływ społeczno-gospodarczy
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1. Etyka i transparentność prowadzenia działalności

Pierwszym obszarem oceny jest sposób prowadzenia działalności gospodarczej 

oraz poziom przejrzystości funkcjonowania przedsiębiorstwa na rynku.

Analizie podlegają w szczególności:

legalność prowadzenia działalności gospodarczej


rzetelność w rozliczaniu zobowiązań publicznych, w tym podatków i składek


przejrzystość oferty oraz jasne przedstawienie kosztów usług


dostępność podstawowych informacji o firmie (strona internetowa, dane 

kontaktowe, zakres usług)


posiadanie zasad współpracy z klientami lub kodeksu etycznego


sposób komunikacji z klientem oraz reagowania na reklamacje i sytuacje 

sporne

Etyka i transparentność stanowią podstawę budowania wiarygodności 

przedsiębiorstwa oraz ograniczania ryzyk w relacjach z klientami i partnerami 

biznesowymi.

2. Jakość i odpowiedzialność w realizacji usług
Drugim obszarem oceny jest sposób realizacji usług oraz poziom 

odpowiedzialności przedsiębiorstwa za ich przebieg i efekt końcowy.

Analizie podlegają m.in.:

 jakość obsługi klienta i komunikacja w trakcie realizacji usług


zgodność realizacji z ustaleniami, standardami branżowymi oraz 

oczekiwaniami klienta


profesjonalizm oraz doświadczenie osób realizujących usługi


organizacja pracy oraz dbałość o bezpieczeństwo
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sposób rozwiązywania problemów i obsługi reklamacji


gotowość do ponoszenia odpowiedzialności za efekt wykonanej usługi

Jakość i odpowiedzialność w realizacji stanowią kluczowy element budowania 

reputacji oraz trwałych relacji z klientami.

3. Relacje i wpływ społeczno-gospodarczy

Trzecim obszarem oceny jest sposób funkcjonowania przedsiębiorstwa


w relacjach z otoczeniem oraz wpływ jego działalności na środowisko społeczne


i gospodarcze.

Analizie podlegają w szczególności:

jakość i stabilność relacji z klientami, pracownikami oraz partnerami 

biznesowymi


współpraca w ramach łańcucha wartości (dostawcy, podwykonawcy)


zapewnianie stabilnych warunków zatrudnienia oraz rozwój kompetencji 

zespołu


zaangażowanie w działania społeczne, lokalne inicjatywy oraz współpracę 

międzysektorową


racjonalne gospodarowanie zasobami, w tym materiałami i energią


ograniczanie negatywnego wpływu działalności na środowisko

Zastosowanie powyższych kryteriów pozwala oceniać 
przedsiębiorstwa nie tylko przez pryzmat ceny czy liczby realizacji, 
ale przede wszystkim jakości funkcjonowania, odpowiedzialności 
oraz zdolności do budowania trwałego zaufania na rynku.
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Pakiet Działań Rekomendowanych – podział 
według modelu prowadzenia działalności 
usługowej

Rekomendowane działania zostały zróżnicowane w zależności od modelu 

prowadzenia działalności. W działalności indywidualnej koncentrują się one wokół 

pracy własnej przedsiębiorcy i relacji z klientem, natomiast w działalności 

zespołowej obejmują również zarządzanie ludźmi, procesami oraz 

funkcjonowaniem całej organizacji.

a/ Działalność indywidualna (oparta na pracy własnej przedsiębiorcy, 

bez udziału pracowników):

budowanie wiarygodności poprzez jakość usług, opinie klientów i spójną 

komunikację


uporządkowanie oferty, zasad współpracy i zakresu odpowiedzialności


transparentne przedstawianie warunków realizacji, terminów i kosztów usług


świadoma selekcja zleceń pod kątem rentowności i możliwości realizacyjnych


dbałość o terminowość rozliczeń i przewidywalność działania


rozwój specjalizacji jako kluczowej przewagi rynkowej

b/ Działalność z zespołem (realizowana przy udziale pracowników


lub współpracowników):

budowanie uporządkowanego modelu zarządzania (procesy, 

odpowiedzialności, standardy działania)


optymalizacja procesów ofertowania oraz selekcja zleceń


zarządzanie ryzykiem finansowym i płynnością przedsiębiorstwa
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budowanie stabilnych relacji z partnerami, dostawcami i podwykonawcami


rozwój zespołu oraz dbałość o stabilność zatrudnienia


stopniowa automatyzacja procesów obsługi klienta i komunikacji                       

(w tym wykorzystanie narzędzi cyfrowych i AI)

Przykłady dobrych praktyk (wg FIPS)

W odróżnieniu od kodeksu etycznego, który definiuje zasady funkcjonowania 

przedsiębiorstwa oraz triady, która pozwala ocenić sposób działania firmy, 

niniejszy rozdział koncentruje się na praktycznym wymiarze prowadzenia 

działalności  czyli konkretnych działaniach możliwych do wdrożenia w codziennej 

pracy przedsiębiorstwa.

Przedstawione praktyki stanowią rozwinięcie rekomendowanych kierunków 

działań i pokazują jak w praktyce budować wiarygodność, jakość usług oraz 

relacje z klientami i otoczeniem rynkowym. Obejmują zarówno sposób 

pozyskiwania zleceń, realizacji usług, jak i działania po ich zakończeniu, 

uwzględniając specyfikę działalności indywidualnej oraz firm działających                      

w oparciu o zespół.

A/ Działalność indywidualna (oparta na pracy własnej przedsiębiorcy)

1. Etyka i transparentność (etap pozyskania zlecenia)

przedstawienie klientowi pełnego zakresu usługi (co obejmuje / czego                       

nie obejmuje)


przekazanie pełnej i zrozumiałej wyceny przed rozpoczęciem realizacji


unikanie niedoszacowanych ofert w celu pozyskania zlecenia


potwierdzanie ustaleń z klientem (SMS, e-mail)


stosowanie rzetelnych komunikatów marketingowych zgodnych                                  

z rzeczywistym zakresem usług


bezpośredni kontakt właściciela z klientem na każdym etapie współpracy
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2. Jakość i odpowiedzialność (etap realizacji usługi)

realizacja usług zgodnie z ustaleniami (zakres, termin, standard)


bieżąca komunikacja z klientem oraz informowanie o zmianach


uporządkowany przebieg prac


odbiór wykonanej usługi razem z klientem


szybka reakcja na zgłoszenia i reklamacje

3. Relacje i wpływ społeczno-gospodarczy (etap po realizacji)

Relacje z klientem i otoczeniem

utrzymywanie relacji z klientem po wykonaniu usługi (opinie, rekomendacje)


osobiste budowanie reputacji na rynku lokalnym


współpraca z lokalnymi dostawcami i wykonawcami

Aktywność branżowa i rozwój

udział w konferencjach, wydarzeniach branżowych i spotkaniach 

networkingowych


udział w szkoleniach i warsztatach


aktywność medialna i budowanie widoczności eksperckiej

Zaangażowanie społeczne

angażowanie się w działania społeczne i lokalne inicjatywy


udział w akcjach charytatywnych i społecznych


wolontariat


dbanie o ograniczanie odpadów i racjonalne wykorzystanie materiałów

4. Praktyki wspierające rozwój działalności

selekcja zlece ń pod kątem rentowności i możliwości realizacyjnych


rozwój specjalizacji w wybranym zakresie usług


stosowanie powtarzalnego schematu ofertowania i komunikacji


budowanie widoczności poprzez opinie klientów i obecność w kanałach online
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B/ Działalność z zespołem (realizowana przy udziale pracowników

lub współpracowników)

1. Etyka i transparentność (etap pozyskania zlecenia)

stosowanie jednolitego modelu ofertowania i wyceny usług


przedstawianie jasnych i porównywalnych warunków współpracy


wdrożenie zasad współpracy (kodeks etyczny, standard obsługi klienta)


selekcja zapytań ofertowych pod kątem rentowności


terminowe regulowanie zobowiązań wobec instytucji,  pracowników                             

i kontrahentów

2. Jakość i odpowiedzialność (etap realizacji usługi)

stosowanie etapów realizacji usług (harmonogramy, checklisty)


przypisanie odpowiedzialności za zadania w zespole


koordynacja pracy zespołu i podwykonawców


kontrola jakości wykonanych usług


nadzór nad terminowością realizacji


wdrożenie procedur obsługi reklamacji

3. Relacje i wpływ społeczno-gospodarczy (etap po realizacji)

Relacje biznesowe i łańcuch wartości

budowanie długoterminowych relacji z klientami


rozwijanie współpracy z dostawcami i podwykonawcami


zarządzanie relacjami w łańcuchu wartości


autentyczność komunikacji

37/45



Aktywność branżowa i rozwój relacji

udział w konferencjach, wydarzeniach branżowych i spotkaniach 

networkingowych


przynależność do organizacji branżowych, izb gospodarczych i zrzeszeń


współpraca międzysektorowa (biznes – NGO – instytucje)


aktywność medialna i udział w inicjatywach gospodarczych

Relacje i integracja środowiska

organizowanie spotkań integracyjnych dla zespołu, partnerów i klientów


budowanie relacji z podwykonawcami i partnerami


tworzenie środowiska współpracy i długofalowych relacji

Zaangażowanie społeczne i lokalne

współpraca z fundacjami i stowarzyszeniami


realizacja działań społecznych, charytatywnych i sportowych


wolontariat pracowniczy


wspieranie lokalnych inicjatyw i społeczności

Praktyki społeczne i organizacyjne

zatrudnianie i aktywizacja różnych grup społecznych (stażyści, osoby starsze, 

kobiety wracające na rynek pracy, osoby z niepełnosprawnościami)


budowanie stabilnych i przejrzystych warunków zatrudnienia


rozwój kompetencji pracowników poprzez szkolenia i warsztaty


prowadzenie dialogu z zespołem i uwzględnianie jego opinii

Praktyki środowiskowe i operacyjne

ograniczanie ilości odpadów powstających w trakcie realizacji usług


racjonalne gospodarowanie materiałami i energią


stosowanie rozwiązań ograniczających wpływ działalności na środowisko
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Praktyki zarządcze i rozwojowe

zarządzanie płynnością finansową i ryzykiem


optymalizacja procesu ofertowania i selekcja zleceń


wdrażanie narzędzi do zarządzania klientami (CRM)


automatyzacja komunikacji i procesów (w tym wykorzystanie narzędzi 

cyfrowych i AI)

Budowanie wizerunku firmy - 
“Biznes z twarzą”

Każda firma usługowa ma historię. Problem w tym, że większość z nich tej historii 

nie opowiada albo opowiada ją źle. O tym, jak budować wizerunek w 

nowoczesnych realiach: Adam Wyszyński, Menadżer ds. integracji. Członek 

Zarządu Fundacji, menedżer ds. integracji biznesu, Fundacja Instytut 

Przedsiębiorczości Społecznej.

W erze sztucznej inteligencji pojęcie „wizerunek" trzeba zdefiniować na nowo. 

Wizerunek to nie logo, nie opis na stronie, nie post w mediach społecznościowych. 

Wizerunek to suma doświadczeń, które klient zbiera w każdym punkcie 

kontaktu z firmą - od pierwszego telefonu po ostatnią fakturę.

Dlatego FIPS promuje budowanie biznesu z twarzą - czyli świadome 

kształtowanie wizerunku oparte na autentyczności.

Storytelling: strategia wizerunkowa, której nie da się skopiować

W 2026 roku każda firma ma dostęp do tych samych narzędzi: Canva, ChatGPT, 

automatyczne opisy, szablony ofert. Efekt? Rynek zalała fala komunikatów, które 

wyglądają tak samo, brzmią tak samo i nie mówią nic konkretnego o firmie, która 

za nimi stoi.

Tymczasem to, co naprawdę buduje wizerunek małej firmy usługowej, to historia 

opowiedziana własnym głosem. Dlaczego ktoś zaczął tę pracę? Jaka była 

najtrudniejsza realizacja? Co zmieniłby, gdyby zaczynał od nowa? Czego nauczył 

się od klientów?
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Storytelling w firmie usługowej, to nie marketing z podręcznika, ani z chata AI.


To praktyka codziennej komunikacji: jak piszesz ofertę, jak tłumaczysz klientowi, 

dlaczego coś kosztuje więcej, jak reagujesz, kiedy coś pójdzie nie tak. Każda z tych 

sytuacji jest historią, która buduje albo niszczy Twój wizerunek.

Pułapka gotowych treści: kiedy AI 
zabiera firmie “twarz”

Narzędzia AI są potężne i użyteczne. FIPS nie postuluje ich odrzucenia, jednak 

obserwujemy niepokojący trend: firmy usługowe coraz częściej przekazują 

sztucznej inteligencji całą komunikację z klientem, od treści na stronę internetową 

po odpowiedzi na zapytania ofertowe.

Konsekwencja jest następująca: firma inwestuje w narzędzia, żeby wyglądać 

bardziej profesjonalnie, a w rezultacie traci to, co było jej największą przewagą - 

autentyczność. Klient, który otrzymuje generyczną ofertę pisaną sztucznym 

językiem, nie czuje żadnej różnicy między tą firmą a dziesięcioma innymi. A często 

właśnie po to wybiera małą firmę zamiast korporacji - bo szuka człowieka


po drugiej stronie.

Bazowanie na treściach AI zmniejsza autentyczność marki i wypływa


to negatywnie na postrzeganie jej przez klientów. Powszechność stosowania


AI niesie za sobą konsekwencję w postaci:

1. Koniec ery anonimowości - klient chce widzieć człowieka

W 2027 roku firmy, które nie pokazują ludzi stojących za usługą, będą 

automatycznie postrzegane jako mniej wiarygodne. Rosnąca świadomość 

generowanych treści sprawia, że klienci poszukują dowodów na to, że po drugiej 

stronie jest konkretna osoba. Zdjęcie właściciela, krótkie wideo z realizacji, 

podpisana imieniem odpowiedź na zapytanie… Te drobne elementy stają


się silniejszym sygnałem wiarygodności.
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2. Autentyczność jako filtr

Im więcej firm korzysta z identycznych narzędzi AI do generowania treści 

marketingowych, tym bardziej wyróżniają się te, które komunikują się 

autentycznie. Prognozujemy, że w 2027 roku autentyczność komunikacji stanie 

się mierzalnym parametrem. Portale zleceniowe i platformy z opiniami zaczną 

oznaczać treści wygenerowane automatycznie, a klienci będą świadomie 

wybierać firmy, które piszą „po ludzku". Nie chodzi o to, by pisać źle, ale chodzi


o to, by pisać prawdziwie.

3. Odpowiedzialność posprzedażowa jako nowy standard wizerunkowy

Do tej pory wizerunek budowało się głównie na etapie pozyskiwania klienta: 

ładna strona, dobra oferta, sprawna komunikacja. W 2027 roku punkt ciężkości 

przesuwa się. To, co firma robi po zakończeniu usługi, będzie ważniejsze od tego, 

co robi przed jej rozpoczęciem. Kontakt po realizacji, pytanie o satysfakcję, 

gotowość do reakcji na uwagi. To elementy, które tworzą pełny obraz firmy 

utrzymującej relację z klientem znacznie dłużej niż do momentu otrzymania 

zapłaty i wystawienia faktury.

Rekomendacje FIPS jak korzystać z AI

i nie stracić twarzy

AI jako asystent, nie autor. Wykorzystuj narzędzia do porządkowania myśli            

i strukturyzowania tekstu, ale końcowy komunikat powinien być efektem 

Twojej pracy.  Z Twoimi słowami, Twoimi przykładami, Twoim 

doświadczeniem. Na koniec możesz sprawdzić poprawność językową 

wykorzystując do tego AI.

T estuj autentyczność treści. Zadaj sobie pytanie: czy gdybyś przeczytał                   

tę ofertę na głos, brzmiałaby jak Ty? Czy Twój stały klient rozpoznałby,                       

że to Ty piszesz? Jeśli nie, zacznij od nowa.
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Nie kopiuj cudzych narracji. Historia każdej firmy jest inna. Szablonowe opisy 

typu „jestem pasjonatem, który od lat…" stają się niewidzialne właśnie dlatego, 

że są wszędzie. Opowiedz o konkretnej sytuacji, konkretnym kliencie, 

konkretnym problemie.

Wizerunek buduje się w działaniu, nie w deklaracjach. Żadna treść na stronie 

nie zastąpi tego, jak zachowasz się wobec klienta, kiedy sytuacja się 

komplikuje. Wykorzystaj formy wideo do pokazania siebie i swojego biznesu – 

tego AI nie zastąpi.

Podsumowując: w 2027 roku wizerunek firmy usługowej nie będzie 
zależał od budżetu marketingowego, ale od spójności między tym, 
co firma mówi, a tym, co robi. Firmy, które tę spójność potrafią 
pokazać, zyskają lojalność klientów, której nie da się kupić. 
Wymagać to będzie osobistego zaangażowania, którego w dużej 
części nie da się zlecić.
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Nowa era rzetelności (2026/2027)

Raport kreśli obraz rynku, na którym „dojrzała cyfryzacja” przestała być nowinką, 

a stała się bezwzględnym warunkiem przetrwania. Era fachowca z ołówkiem


za uchem ustępuje miejsca profesjonalistom wspieranym przez AI, LIDAR


i transparentne systemy płatności.

1. Fundamenty Cyfrowego Zaufania

W 2026 roku zaufanie nie opiera się już na deklaracjach, ale na „cyfrowym 

śladzie rzetelności”. Kluczowe stają się:

Paszportyzacja usług: Cyfrowa dokumentacja etapów ukrytych (np. tego,             

co pod tynkiem) to nowy standard.


Bezpieczeństwo finansowe: Mechanizmy escrow (płatności etapowe) 

eliminują ryzyko zatorów płatniczych i „znikających fachowców”.


Weryfikacja 360 stopni: Łączenie opinii klientów z twardymi danymi 

finansowymi (KRD, BIG InfoMonitor) pozwala bezbłędnie oddzielić rzetelne 

firmy od „podmiotów-krzaków”.

2. Ekonomia „Premium Reliability”

Polski konsument dojrzał. Raport wyraźnie wskazuje na odwrót od dyktatury 

najniższej ceny:

S weet Spot satysfakcji: Najwyższe wskaźniki zadowolenia (NPS) odnotowują 

firmy droższe o 15-20% od średniej – to cena za spokój, czystość                                  

i terminowość.


Pułapka taniości: Najniższe stawki w 2026 roku niemal zawsze oznaczają 

ukryty „dług techniczny” lub brak ubezpieczenia OC wykonawcy.

3. Geografia i Dynamika Branżowa

Polska usługowa jest pęknięta, ale w nieoczywisty sposób:
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Wschód (Podkarpackie, Lubelskie): Liderzy etyki i rzetelności płatniczej, 

zmagający się jednak z deficytem kadr.


Zachód i Metropolie: Ogromna podaż, ale i potężna presja czasu, generująca 

zatory płatnicze i ryzyko reklamacji.


Liderzy wzrostu: Branża OZE oraz kompleksowe wykończenia wnętrz                  

„pod klucz” wyznaczają dziś standardy profesjonalizacji.

4. „Biznes z twarzą” - budowanie wiarygodności firm usługowych 
(perspektywa FIPS)

W świecie nasyconym treściami generowanymi przez AI, największą wartością 

staje się autentyczność.

Triada Dobrych Praktyk: Etyka – Jakość – Relacje odzwierciedla sposób 

funkcjonowania firmy usługowej w trzech kluczowych momentach: na etapie 

sprzedaży (etyka i transparentność), realizacji usługi ( jakość                                              

i odpowiedzialność) oraz po jej zakończeniu (relacje i wpływ społeczno-

gospodarczy). Są to obszary, których nie da zautomatyzować.

Ostrzeżenie przed generycznością: Nadmierne poleganie na AI w komunikacji 

zabija unikalność firmy. Klient w 2027 roku będzie szukał człowieka,                                

a nie algorytmu.

Odpowiedzialnoś ć posprzedażowa: Nowy standard wizerunkowy –                          

to, jak firma zachowuje się po wystawieniu faktury, buduje jej wartość 

rynkową bardziej niż reklama.

Wniosek końcowy: Rok 2026 to czas, w którym o pozycji firmy usługowej 

decyduje nie cena ani komunikacja, ale sposób działania. Przewagę budują 

przedsiębiorstwa, które działają spójnie – od etyki w sprzedaży, przez jakość 

realizacji, po odpowiedzialność po wykonaniu usługi.

Zaawansowana technologia (narzędzia AI, cyfrowe płatności) wspiera ten proces, 

ale nie zastępuje tego, co najważniejsze – autentyczności, rzetelności, jakości 

wykonania i relacji z klientem.
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Dziękujemy 
za uwagę.
Zapraszamy

do współpracy!
www.oferteo.pl www.fips.pl

https://www.oferteo.pl/
https://fips.pl/
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