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Nowa optyka rzetelnosci
ustugowej w Polsce

Oddajemy w Panstwa rece raport, ktéry stanowi pogtebiong analize polskiego
sektora ustugowego w 2026 roku. Publikacja ta nie jest jedynie zestawieniem
statystycznym, lecz wynikiem zaawansowanej inzynierii danych ,360 stopni”,
tgczqcej behawioryzm uzytkownikéow platformy Oferteo.pl z danymi Fundag;i
Instytut Przedsiebiorczosci Spoteczne;j.

Gtéwnym celem opracowania jest zmapowanie ,,geografii rzetelnosci” — zjawiska,
w ktérym lokalna kultura ptatnicza, dostepnos¢ kadr oraz stopien cyfryzacji
proceséw decydujg o sukcesie lub porazce relacji na linii klient-wykonawca.

W raporcie analizujemy:

e Regionalne zréznicowanie wiarygodnosci: wskazujemy liderédw stabilnosci
oraz obszary podwyzszonego ryzyka (slgskie, mazowieckie).

e Ekonomie satysfakcji: badamy korelacje miedzy stawkami rynkowymi
a wskaznikiem NPS, definiujgc tzw. ,sweet spot” rzetelnosci.

e Technologiczny skok jakosciowy: opisujemy standardy 2026 roku, takie jak:

paszporty cyfrowe ustug, ptatnosci escrow oraz diagnostyke wspieranqg przez
Al.

Niniejszy dokument to drogowskaz dla swiadomego uzytkownika, ktéry zleca
ustugi oraz nowoczesnego fachowca, dla ktérego ,dojrzata cyfryzacja” stata sie
fundamentem budowania wartosci biznesowe;j.
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Sektor ustugowy w epoce
danych i zaufania

Whioski ptyngce z raportu ,,Polska ustugowa 2026” pozwalajg sformutowac jasng
diagnoze polskiego rynku ustug: era intuicyjnego wyboru wykonawcy dobiegta
korica, ustepujgc miejsca decyzjom opartym na weryfikowalnych danych.

Kluczowe konkluzje raportu:

1. Rzetelnos¢ jako nowa waluta: regiony takie jak woj. podkarpackie i lubelskie
udowadniajqg, ze stabilnos¢ finansowa idzie w parze z najwyzszymi ocenami

jakosciowymi.

2. Koniec dyktatury najnizszej ceny: polscy konsumenci dojrzeli do ptacenia
za ,premium reliability”. Az 68% respondentédw* deklaruje gotowos¢ do
doptaty za terminowosc i transparentnosc¢ cyfrowq.

3. Technologia jako filtr bezpieczenstwa: innowacje takie jak digital service
record, lidarowa wycena algorytmiczna czy ptatnosci etapowe zablokowane
w systemach escrow staty sie standardem oddzielajgcym profesjonalistéw
od podmiotéw wysokiego ryzyka.

4. Wyzwania strukturalne: drenaz specjalistdw w regionach przygranicznych
oraz zjawisko ,pustyn ustugowych” na scianie wschodniej wymagajg nowej
strategii logistycznej i wsparcia dla lokalnych przedsiebiorcéw.

Podsumowujqc: rynek ustug w Polsce stat sie przewidywalny

i transparentny. Fachowiec przestat by¢ anonimowy, a jego
.cyfrowy slad rzetelnosci” jest dzis najwazniejszqg przewagq
konkurencyjnqg. Fachowecy i firmy, ktére nie adaptujg tych zmian,
automatycznie przesuwajg sie na margines rynkowej
wiarygodnosci.

* Dane z raportu ,Zaufanie i jakos¢ w ustugach cyfrowych”, przygotowanego przez firme
doradczg Deloitte na lata 2024/2025.
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Inzynieria danych ,360 stopni”

Kodeks etyczny FIPS : fundament wiarygodnosci firm ustugowych

W warunkach rosngcej konkurencji i zmiennosci rynkowej coraz wiekszego
znaczenia nabiera nie tylko wynik finansowy przedsiebiorstwa, ale réwniez
sposdb prowadzenia dziatalnosci. W tym kontekscie podejscie oparte na jasno
okreslonych zasadach staje sie istotnym elementem budowania wiarygodnosci
i stabilnosci firmy.

Na podstawie doéwiadczern we wspdtpracy z sektorem MSP oraz analizy
czynnikdw wptywajgcych na reputacje firm ustugowych kodeks etyczny FIPS
zostat uporzgdkowany w trzech kluczowych obszarach, ktére jednoczesnie
stanowiq podstawe oceny przedsiebiorstw ustugowych.

1. Etyka i transparentnosc

e przejrzyste zasady wspotpracy z klientem (jasny zakres ustug, warunki
realizacji, brak ukrytych kosztéw)

e rzetelne wywigzywanie sie z obowigzkdw publicznoprawnych (terminowe
regulowanie podatkow i sktadek ZUS)

e terminowe regulowanie zobowigzan wobec kontrahentéw oraz zapobieganie
powstawaniu zatoréw ptatniczych
2. Jakosc i odpowiedzialnos¢

e realizacja ustug zgodnie z ustaleniami, standardami branzowymi

oraz oczekiwaniami klienta
e stosowanie transparentnych i jasno komunikowanych cen

e odpowiedzialnosc za efekt ustugi, w tym gotowosc do usuwania btedéw
i rozwigzywania reklamaciji
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3. Wptyw spoteczno-gospodarczy

e budowanie stabilnych i uczciwych relacji biznesowych z partnerami
(dostawcami i podwykonawcami)

e zapewnienie stabilnych warunkéw zatrudnienia oraz dbatos¢ o rozwdj
kompetencji pracownikdw

e zaangazowanie w dziatania spoteczne oraz rozwdj lokalnych spotecznosci

Takie podejscie pozwala ocenic przedsiebiorstwo nie tylko przez pryzmat ceny czy
liczby realizacji, ale przede wszystkim jakosci funkcjonowania, odpowiedzialnosci
oraz zdolnosci do budowania trwatego zaufania na rynku.

Definicja ,,dojrzatej cyfryzacji”: profil fachowca w 2026 roku

~Dojrzata cyfryzacja” to petna integracja proceséw: od cyfrowego
zarzgdzania reputacjg, po transparentnosc finansowg
weryfikowalng w Krajowym Rejestrze Dtugow. Nowoczesny
fachowiec wie, ze jego cyfrowy slad rzetelnosci jest réwnie istotny,

co jakos¢ wykonanej pracy fizyczne;.
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Mapa rzetelnosci ustugowej — analiza
stabilnosci finansowej i jakosci

Pierwszy filar analizy opiera sie na korelacji miedzy wskaznikiem moralnosci

ptatniczej a srednig ocen konsumenckich:

e Wielkopolskie (lider stabilnosci): region charakteryzuje sie najnizszym
odsetkiem podmiotdw zadtuzonych oraz wysokq etykqg pracy.

e Podkarpackie (najwyzsza jakosc): odnotowano tu najwyzszq satysfakcje

klientédw, objawiajgcqg sie w ocenach za terminowosc i kulture obstugi.

e Mazowieckie (najwieksza dynamika): najwieksza podaz fachowcdéw
wspdtistnieje z podwyzszonym ryzykiem zadtuzenia oraz obecnosciqg
podmiotéw o niskiej wiarygodnosci (tzw. ,firm-krzakéw”).

e Zachodniopomorskie (najnizsza rzetelnosé): statystycznie najwyzsze ryzyko
wystgpienia zatoréw ptatniczych wsréd ustugodawcow.

Zrédto danych: Gtéwnym zrédtem dla tych konkretnych wnioskéw sq cykliczne

raporty BIG InfoMonitor (Biura Informacji Gospodarczej)

Whioski z podziatu regionalnego: istnieje wyrazna asymetria

miedzy wschodem a zachodem kraju.

e Regiony o nizszym PKB paradoksalnie wykazujg wyzszq jakosc
ustug ze wzgledu na dominujgcq role reputacji lokalnej i ,poczty

pantoflowej”.

e Z kolei pas zachodni zmaga sie z najwyzszym zadtuzeniem firm

ustugowych w przeliczeniu na mieszkanca.
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ustug w Polsce

Struktura popytu — top 10 kategorii

Ponizsze zestawienie przedstawia branze o najwiekszym wptywie na lokalng

gospodarke i najwyzszym wolumenie zapytan ofertowych [dane z GUS oraz

raportéw PARP (Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci)l:

(g\ Budownictwo i remonty:

dominacja sektora wykonczenia

whnetrz.

'O' Instalacje OZE:
kluczowa rola fotowoltaiki
i pomp ciepta.

@ Mechanika pojazdowa:
stabilny, wysoki popyt
na ustugi serwisowe.

¢ ¢ Ustugi beauty:

022 sektor kosmetyczny i fryzjerski.

= Serwis AGD/RTV:

wzrost znaczenia ustug

naprawczych.

&
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Prywatna opieka zdrowotna:
gabinety specjalistyczne.

Transport i przeprowadzki:

mobilnos¢ wewngtrzregionalna.

Profesjonalne ustugi sprzgtajgce:
dynamiczny wzrost w aglomeracjach.

Doradztwo prawne i ksiegowe:
obstuga sektora SMP.

Edukacja:
rynek korepetycji i kurséw
specjalistycznych.



Bariery dostepnosci — analiza czasu
oczekiwania na eksperta

Czas dostepu do ustugi pozostaje odwrotnie proporcjonalny do zageszczenia
specjalistdw w danym regionie (zestawienie oparte na analizie ,lejka
sprzedazowego” Oferteo.pl):

e Warszawa i Wroctaw (1-3 miesigce): popyt generowany przez boom
deweloperski drastycznie przewyzsza podaz, szczegdlnie w przypadku
stolarzy i hydraulikdw.

e Matopolska (3 miesigce+): najdtuzsze terminy w skali kraju, wynikajgce
z wysokiej specjalizacji (dekarstwo, kamieniarstwo) oraz trudnych
uwarunkowan terenowych.

e Polska Wschodnia (2-4 tygodnie): wyzsza dostepnosc biezgca, ograniczana
jednak przez sezonowos¢ i emigracje zarobkowq fachowcéw.

Wyzwania strategiczne i korelacje
rynkowe

Analiza powigzan miedzy stabilnoscig finansowq a jakosciq obstugi ujawnia trzy
kluczowe zjawiska:

e Petla zadtuzenia na zachodzie: presja ptacowa wynikajgca z bliskosci rynku
niemieckiego wymusza podnoszenie kosztow operacyjnych, co czesto skutkuje
balansowaniem firm na granicy rentownosci i spadkiem jakosci serwisu.

e Szara strefa vs rzetelnos¢: na wschodzie kraju wysoka jakos¢ ustug opartych
na poleceniu czesto wigze sie z unikaniem oficjalnej dokumentacji, co stanowi
bariere w procesach reklamacyjnych.

e Zjawisko pustyn ustugowych: drenaz mézgdéw do metropolii sprawia,
ze w mniejszych powiatach zanikajg kluczowe kompetencje rzemieslnicze
(brak szewcdw, slusarzy czy krawcow).
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Liderzy rzetelnosci — regiony
o najwyzszej stabilnosci i satysfakgji

Analiza danych Krajowego Rejestru Dtugéw (KRD) za rok 2024 i poczgtek 2025
pozwala wytoni¢ wojewddztwa o najwyzszym stopniu wiarygodnosci biznesowej:

e Podkarpackie: absolutny lider rzetelnosci ptatniczej w skali kraju. Specyfika
regionu opiera sie na tradycyjnym podejsciu do etyki pracy i niskiej rotacji kadr,
co sprzyja budowaniu trwatych relacji z klientem.

e Wielkopolskie: region wykazujgcy najwyzszq sprawnos¢ w zarzgdzaniu
ptynnoscig finansowq. Stabilnosc ta bezposrednio przektada sie na wysokg
terminowos¢ realizacji zlecen.

e Lubelskie: wedtug stanu na luty 2025 r., wojewddztwo zajmuje pierwsze
miejsce w rankingach rzetelnosci przedsiebiorstw, wykazujgc szczegdlng
solidnos¢ w sektorach ustug specjalistycznych i transportu.

« Swietokrzyskie i matopolskie: regiony te stabilnie utrzymujq sie na podium
pod wzgledem terminowosci sptat zobowigzan przez mate firmy i
konsumentdéw.
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Strefy podwyzszonego ryzyka —
dynamika i presja rynkowa

W regionach o najwiekszym zageszczeniu firm zaobserwowano korelacje miedzy

intensywnosciq rynku a ryzykiem zatorow ptatniczych:

e Mazowieckie: najwyzsze srednie wynagrodzenia w budownictwie (ok. 9500
PLN) wspdtistniejq z ekstremalng presjg czasu. Skutkuje to czestymi sporami
na linii klient-wykonawca wynikajgcymi z przekroczen termindw i pospiechu.

e Slgskie: statystycznie region zamyka zestawienia rzetelnoéci finansowej.
Agresywna konkurencja cenowa w gesto zaludnionych aglomeracjach czesto
odbywa sie kosztem jakosci materiatdw oraz stabilnosci operacyjne;j

podmiotéw.

e Dolnoslgskie: Wroctaw i okolice zmagajqg sie z rekordowym popytem, co
generuje deficyt dostepnosci. U rzetelnych fachowcéw kalendarze sg

wypetnione na okres od 6 do nawet 12 miesiecy.

Analiza dostepnosci — czas oczekiwania na
fachowca (2024/2025)

Deficyt kadr oraz tempo inwestycji mieszkaniowych determinujg horyzont
czasowy realizacji ustug:

e Warszawa i Wroctaw: na kompleksowy remont tazienki lub kuchni czeka sie
srednio od 3 do 5 miesiecy.

e Pas nadmorski (pomorskie, zachodniopomorskie): wystepuje tu silna
sezonowosc — przygotowania infrastruktury turystycznej w okresie wiosenno-
letnim powodujqg paraliz dostepnosci dla klientéw indywidualnych.

e Wojewddztwa zachodnie (lubuskie): bliskosc rynku niemieckiego wywotuje
drenaz specjalistéw. Brak elektrykéw czy mechanikéw na lokalnym rynku
wydtuza czas oczekiwania do 4-6 tygodni.
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Strategiczne wyzwania regionalne
| bariery wzrostu

Identyfikacja korelacji rynkowych pozwala na wskazanie kluczowych zagrozen

dla ptynnosci obiegu ustugowego:

e “Pustynie ustugowe” na scianie wschodniej: mimo wzorowej rzetelnosci
istniejgcych podmiotéw, wyzwaniem pozostaje ich krytycznie mata liczba.
W mniejszych powiatach woj. lubelskiego czy podlaskiego znalezienie serwisu

nowoczesnych technologii (np. OZE) jest logistycznie utrudnione.

e taricuchy zatoréw na Slgsku i Pomorzu: firmy w tych regionach wykazujg
tendencje do kredytowania dziatalnosci kosztem podwykonawcéw. Niesie
to ze sobqg ryzyko nagtego przerwania prac na finalnym etapie realizacji

u klienta koricowego.
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Krajobraz po przetomie: Jak zmieniaty sie
priorytety inwestorow?

Analiza aktywnosci uzytkownikédw Oferteo.pl na przetomie 2025 i 2026 roku rzuca
nowe swiatto na kondycje polskiego sektora budowlanego. Obserwujemy
fascynujgce przesuniecie: o ile rok 2025 stat pod znakiem wielkich inwestycji
strukturalnych i termomodernizacyjnych, o tyle poczgtek 2026 roku to czas
wielkiego powrotu do wnetrz oraz walki o biezgcq optymalizacje kosztow zycia.

Zestawienia najpopularniejszych kategorii ustug pokazujq, ze polski inwestor stat
sie bardziej pragmatyczny. Cho¢ budowa w technologii murowanej pozostaje
fundamentem rynku, to dynamika wzrostu w kategoriach takich jak ,petna
ksiegowosc¢” czy ,pellet drzewny” w pierwszych miesigcach 2026 roku sugeruije,
ze Polacy ktadg dzis rownie duzy nacisk na solidne mury, co na sprawne
zarzqgdzanie budzetem i bezpieczenstwo energetyczne.

Ponizsze zestawienia TOP 10 obrazujg ewolucje popytu — od boomu na instalacje
OZE, po stabilizacje w sektorze wykoriczeniowym.

Top 10 kategorii ustug: Zestawienie sektorow
0 najwyzszym popycie na Oferteo.pl

TOP 10 wzgledem przychodu w 2025:
EE Budowa w technologii murowanej Klimatyzacja do mieszkan i doméw
-(:)- Panele fotowoltaiczne

Pompy ciepta

Okna PCV

@? Remonty wnetrz mieszkan i doméw

;-'12-18 Uktadanie kostki brukowej Ocieplanie i izolacja piankg PUR

Malowanie mieszkan i domoéw

- B B @ :i

\Sb Montaz instalacji elektrycznych
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TOP 10 wzgledem przychodu w okresie styczen-marzec 2026:

@? Remonty wnetrz mieszkan i doméw Petna ksiegowos¢

EE Budowa w technologii murowane;j @ Pompy ciepta

5:' Montaz instalacji elektrycznych @ Ocieplanie i izolacja piankg PUR

C% Malowanie mieszkan i domoéw {%} Wykonczenia wnetrz mieszkan i domoéw
E: Okna PCV ;E Uktadanie kostki brukowej

TOP 10 wzgledem ilosci zlecen w 2025:

Fn, Budowa w technologii murowanej é Malowanie mieszkan i doméw

?8 Uktadanie kostki brukowej x Remonty tazienek

@? Remonty wnetrz mieszkan i doméw @ Ocieplanie elewacji

Okna PCV g Tynkowanie maszynowe

@ Klimatyzacja do mieszkan i doméw 8 Kuchnie na wymiar

TOP 10 wzgledem ilosci zlecen w okresie styczen-marzec 2026:
EE: Budowa w technologii murowanej 8 Kuchnie na wymiar
@ Pellet drzewny x Remonty tazienek

@? Remonty wnetrz mieszkan i doméw @ Ocieplanie i izolacja piankg PUR

Okna PCV EIC?) Uktadanie kostki brukowej

é Malowanie mieszkan i domoéw @ Pompy ciepta
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Branze Zaufania — Wielki Skok: Dlaczego
OZE i wykonczenia wnetrz staty sie liderami
jakosciowymi

W 2025 roku nastgpit przetom w postrzeganiu ekip z sektora OZE oraz
profesjonalnego wykoriczenia wnetrz. Nie sg to juz tylko ,wykonawcy”,
ale partnerzy technologiczni inwestora.

¢ Profesjonalizacja przez certyfikacje: W sektorze OZE (pompy ciepta,
fotowoltaika) rynek ,oczyscit sie” z firm przypadkowych. Inwestorzy, nauczeni
doswiadczeniami z lat ubiegtych, zaczeli wymagacd autoryzacji producenckich
i dtugofalowych gwarancji. Firmy, ktdre przetrwaty, postawity na jakosc
montazu, co przetozyto sie na rekordowo wysokie oceny w rankingach
satysfakgcji.

e Standard ,,pod klucz” jako norma: Wykonczenia wnetrz przestaty byc
domenq pojedynczych fachowcdw, a staty sie domeng wyspecjalizowanych
firm projektowo-wykonawczych. W 2025 roku inwestorzy masowo wybierali
kompleksowos¢ — wolq zaptaci¢ wiecej za jedng ekipe, ktéra bierze
odpowiedzialnos¢ za catosc prac (od instalacji po montaz listew),
niz koordynowac pieciu réznych podwykonawcow.

e Transparentnosd i cyfryzacja: Te dwie branze najszybciej zaadoptowaty
narzedzia do cyfrowego zarzgdzania projektem i raportowania postepdw.
Mozliwos¢ sledzenia postepdw prac online oraz transparentne kosztorysy
sprawity, ze zaufanie do tych specjalistéw wzrosto o blisko 20% rok do roku.
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Czerwona Kartka 2025: Analiza branz,
ktore odnotowaty najwieksze spadki
zainteresowania i wiarygodnosci

Rok 2025 byt trudnym sprawdzianem dla wykonawcdw, ktérzy nie dostosowali
sie do nowych realiéw rynkowych i rosngcych wymagan technologicznych.

e Tradycyjne ekipy murarskie (tzw. "stara szkota"): odnotowalismy wyrazny
spadek zainteresowania ekipami, ktére nie potrafig pracowac z nowoczesnymi
systemami budowlanymi (np. prefabrykaty, ceramika poryzowana na suchy
klej). Inwestorzy coraz czesciej rezygnujg z wykonawcéw, ktdrzy ,budujqg tak
od 20 lat”, na rzecz firm wyspecjalizowanych w konkretnych technologiach
energooszczednych.

e Drobne prace remontowe ,bez faktury”: w obliczu skomplikowanych
programoéw dofinansowan (np. Czyste Powietrze, Moje Ciepto), wykonawcy
operujgcy w szarej strefie otrzymali ,,czerwonq kartke”. Brak mozliwosci
wystawienia petnej dokumentacji technicznej i finansowej stat sie dla wielu
inwestoréw barierg nie do przejscia, co spowodowato odptyw klientow
od matych, niezrzeszonych ekip.

¢ Niesolidni posrednicy materiatowi: spadek wiarygodnosci dotkngt rdwniez
firmy, ktére w okresie zawirowan cenowych prébowaty ,zonglowac” marzami
kosztem terminu dostaw. Inwestorzy w 2025 roku zaczeli omija¢ posrednikéw
o niejasnej strukturze kosztéw, wybierajgc bezposrednie zakupy
u producentow lub w duzych, sprawdzonych sktadach budowlanych
zintegrowanych z platformami takimi jak Oferteo.
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Czy drozej znaczy lepiej? Analiza krzywe;
satysfakcji (NPS)

Analiza danych rynkowych za luty 2026 roku wykazuje, ze korelacja miedzy ceng
a wskaznikiem Net Promoter Score (NPS) nie jest liniowa, lecz przybiera ksztatt
krzywej dzwonowe;j:

e Sweet spot (NPS 60-75 pkt): najwyzszqg satysfakcje odnotowujg firmy
wyceniane o 15-20% powyzej sredniej rynkowej. Nadwyzka ta pozwala
wykonawcom na utrzymanie standardéw czystosci (np. odkurzacze
przemystowe) oraz profesjonalng obstuge klienta, w tym szybkie raportowanie
kosztow.

e Luksusowy paradoks: przy stawkach typu premium (+50% sredniej) wskaznik
NPS czesto ulega obnizeniu. Klient ptacgcy stawke VIP wykazuje postawe
hiperkrytycznq, gdzie nawet drobne uchybienie terminowe jest traktowane
jako razgce naruszenie umowy.

e Specyfika sektora IT: w przypadku stawek powyzej 250 PLN/h u
programistdw senioréw, NPS spada ze wzgledu na zerowq tolerancje btedéw
komunikacyjnych i wysokqg wrazliwos¢ na tzw. soft skills.

Putapka najnizszej ceny — ukryte koszty
| ryzyka

Wybor ofert z dolnej kwarty cenowej w 2026 roku wigze sie z akceptacjq trzech
krytycznych ryzyk, ktére rzadko sq uwzgledniane w pierwotnym kosztorysie:

e Dtug techniczny: tani wykonawcy oszczedzajg na elementach niewidocznych,
takich jak hydroizolacja czy podktady systemowe. Skutkuje to awariami
infrastruktury w perspektywie 2-3 lat od zakonczenia prac.
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Ryzyko porzucenia projektu: niska marza sprawia, ze kazda nieprzewidziana
trudnos¢ techniczna (np. wady konstrukcyjne obiektu) czyni zlecenie deficytowym.
Jest to gtéwna przyczyna zjawiska ,znikajgcych fachowcéw™.

e Brak ochrony OC: firmy stosujgce ceny dumpingowe niemal nigdy nie
posiadajg ubezpieczenia OC zawodowego. W przypadku awarii (np. zalania
instalacji), petna odpowiedzialnosc finansowa za szkody przechodzi na
zleceniodawce.

Psychologia klienta 2026

W dobie niestabilnosci gospodarczej, az 68% respondentédw deklaruje gotowosc
do doptaty za tzw. premium reliability, czyli gwarancje bezstresowego przebiegu
inwestycji:

e Gwarancja terminowosci: klienci sg sktonni doptaci¢ srednio 10-12% wartosci
zlecenia za sztywnq deklaracje daty rozpoczecia i zakonczenia prac.

e Model one-stop-shop: najwyzszq wartosc rynkowq budujg fachowcy
przejmujqcy petnqg logistyke (zakup i wniesienie materiatow, wywdz gruzu),
co zdejmuje z klienta ciezar operacyijny.

e Transparentnos¢ cyfrowa: regularne raporty foto z postepdédw prac oraz
mozliwos¢ podglgdu statusu w aplikacji sq traktowane jako twarda wartosc
dodana, skutecznie redukujgca stres (kortyzol) u zleceniodawcy.
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Zestawienie stawek i satysfakcji (luty 2026)

Ponizsza tabela prezentuje usrednione dane dla duzych aglomeracji (Warszawa,

Wroctaw) w kluczowych specjalizacjach B2B:

Zawdd / specjalizacja

Programista senior

Hydraulik (specjalista)

Elektryk (uprawnienia)

Programista mid

Ekipa wykoriczeniowa

Srednia stawka

(godz. netto)

180-250 PLN

150-200 PLN

120-160 PLN

110-150 PLN

80-130 PLN

Wskaznik NPS

45-55

65-70

60-65

50-60

30-45
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Charakterystyka relacji

wysokie oczekiwania;
wrazliwos¢ na braki
w komunikagji

status ,ratownika”;
wysoka lojalnos¢ dzieki
szybkosci reakcji

akceptacja ceny ze
wzgledu na wymdg
bezpieczenistwa i precyzji

optymalny balans miedzy
kosztem a dowieziong
wartoscig

najnizszy NPS; czeste
spory o detale
wykoniczenia i terminy



Strategia
przewdagl —
prognozy

| rekomendacje na
lata 20261 2027
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Zatory ptatnicze i ryzyko wykonawcze
w sektorze MSP

Wspdtzaleznosé miedzy ptynnoscig finansowq a jakosciq operacyjng staje
sie kluczowym parametrem oceny ryzyka:

e Zatory ptatnicze w MSP: analiza wykazuje, jak brak ptynnoéci finansowej
wykonawcy bezposrednio generuje opdznienia na inwestycjach u klientéw
indywidualnych. Przerwanie taricucha ptatnosci skutkuje wstrzymaniem
dostaw materiatow i przestojami w harmonogramie budowy.

¢ Ryzyko wykonawcze: badanie korelacji miedzy kondycjg finansowq firm
a statystykq reklamacji oraz czestotliwosciqg porzucania projektéw przed
ich ukonczeniem. Staba sytuacja kapitatowa podmiotu jest najczestszym
wskaznikiem poprzedzajgcym obnizenie standarddow technicznych.

¢ Nowe Standardy Rynkowe: prognozy strategiczne dla branzy ustugowej,
definiujgce przewage konkurencyjng w oparciu o wiarygodnosc
i transparentnosdé na lata 2026 i 2027.

Paszportyzacja cyfrowa i nowe standardy
ptatnosci

W 2026 roku transparentnos¢ procesu staje sie twardym wymogiem rynkowym,
eliminujgcym subiektywnq ocene jakosci na rzecz mierzalnych dowodow:

e Paszport cyfrowy ustugi (Digital Service Record): standardem w branzach
remontowej, instalacyjnej i automotive jest prowadzenie cyfrowego dziennika
prac. Fachowiec udostepnia klientowi dokumentacje fotograficzng etapdw
ukrytych (np. instalacje podtynkowe, hydroizolacja) w chmurze, co stanowi
dowdd dla ubezpieczyciela i podnosi wartosc nieruchomosci przy odsprzedazy.
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e Gwarancja ptynnosci i Escrow 2.0: w odpowiedzi na zatory ptatnicze
monitorowane przez BIG InfoMonitor, rynkowym standardem stajqg sie
ptatnosci etapowe z blokadg srodkéw. Zamiast zaliczek gotdwkowych, stosuje
sie depozyty na kontach powierniczych, gdzie uwolnienie srodkdw nastepuje
automatycznie po cyfrowej akceptacji danego etapu prac w systemie.

Ekologia i odpowiedzialnosc¢ kontraktowa
(SLA)

Wymogi unijne oraz rosngca swiadomos¢ konsumencka przeksztatcajg sposdb
raportowania wptywu ustug na srodowisko i standardy obstugi:

e Eco-sourcing i Waste Management: fachowcy majg obowigzek raportowania
pochodzenia materiatdw, ich sladu weglowego oraz mozliwosci recyklingu.
Firmy bez transparentnej polityki utylizacji odpaddw (gruzu, chemii) tracg
dostep do zlecert w duzych aglomeracjach.

e SLA dla klienta indywidualnego: mechanizm Service Level Agreement
przeszedt z sektora IT do ustug ogdlnych. Profesjonalne umowy zawierajqg
teraz gwarantowany czas reakcji serwisu (np. 48h) oraz dobrowolnie
wpisywane przez firmy kary umowne za niedotrzymanie terminu,
co uzasadnia przynaleznos¢ do segmentu Premium Reliability.

e Certyfikacja w czasie rzeczywistym: statyczne opinie sprzed lat tracg na
znaczeniu. Nowym standardem jest sprawdzanie statusu firmy w bazach KRD
tuz przed podpisaniem kontraktu, gdzie status ,rzetelnego ptatnika” stanowi

gtdwnqg przewage konkurencyjng.
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Technologie Al i automatyzacja w procesie
ustugowym

~Fachowiec z otdwkiem za uchem” zostaje zastgpiony przez specjaliste
wspieranego algorytmicznie, co redukuje liczbe sporéw o 80%:

e Precyzyjna wycena algorytmiczna (Smart Estimator): wykorzystanie
sensoréw Lidar w smartfonach pozwala na btyskawiczne generowanie
kosztorysédw na podstawie skanu pomieszczenia. Systemy te sq zintegrowane
z aktualnymi cennikami hurtowni, co eliminuje ryzyko btednych estymaciji

kosztéw materiatowych i spory o ,dodatkowe wydatki”.

e Al w diagnostyce (Predictive Maintenance): serwisanci wykorzystujqg
algorytmy analizy dzwiekowej i drgan do przewidywania awarii urzgdzen
(np. pomp, piecdw) przed ich faktycznym wystgpieniem.

e Wizualizacja AR (Augmented Reality): standardem rzetelnego wykonawcy
jest oferowanie podglgdu efektu koricowego bezposrednio na scianach klienta,
co minimalizuje ryzyko reklamacji wynikajgcych z btednych wyobrazen

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

Systemy ocen ewoluujg w strone petnej weryfikacji transakcyjnej
i odpowiedzialnosci za petny cykl zycia produktu:

o Zweryfikowana historia realizacji: tradycyjne recenzje ustepujg miejsca
profilom potgczonym z systemem fakturacyjnym. Opinie mogg wystawiac
wytgcznie klienci, ktérych transakcja zostata zarejestrowana bankowo.

¢ Rankingi stabilnosci i indeks powrotéw: portale zleceniowe integrujg dane
z krd.pl i BIG InfoMonitor, wyswietlajgc znacznik ,stabilny finansowo”.
Kluczowym parametrem staje sie indeks ponownych zlecen, wskazujgcy
na realng satysfakcje i lojalnos¢ klientéw.

e Zarzgdzanie cyklem zycia (GOZ): fachowcy dostarczajg paszport materiatowy
z instrukcjq utylizacji komponentdéw. Zgodnie z unijng dyrektywqg Right
to Repair, systemy certyfikacji promujg model repair-first zamiast wymiany
urzgdzen na nowe.

Podsumowanie sekcji: Rynek ustug w Polsce w 2026 roku staje sie
w petni przewidywalny. Dzieki technologii klient kupuje konkretny,
mierzalny rezultat, a nie czas pracy. Fachowiec niekorzystajgcy

z narzedzi cyfrowych automatycznie przesuwa sie do segmentu

wysokiego ryzyka rynkowego.
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Triada Dobrych
Praktyk wedtug
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Adam Wyszynski
cztonek zarzqgdu Fundacji Instytut
Przedsiebiorczosci Spotecznej

Monika Nowacka
prezes Fundacji Instytut
Przedsiebiorczosci Spotecznej

Rynek ustug w Polsce rozwija sie dynamicznie, a konkurencja miedzy
przedsiebiorstwami jest coraz wieksza. W takich warunkach o wyborze firmy
przez klienta decyduje juz nie tylko cena czy zakres oferty, ale przede wszystkim

wiarygodnos¢ przedsiebiorstwa oraz jego reputacja na rynku.

Coraz czesciej klienci zwracajg uwage na sposob prowadzenia dziatalnosci przez
firme — na przejrzystosc oferty, jakos¢ komunikacji z klientem, sposdéb
rozwigzywania problemdéw czy odpowiedzialnosc¢ przedsiebiorstwa wobec
pracownikéw i otoczenia. Réwniez partnerzy biznesowi oraz instytucje finansowe
w coraz wiekszym stopniu analizujg te elementy przy podejmowaniu decyzji

0 wspotpracy.

W praktyce oznacza to, ze przedsiebiorstwa budujgce dtugofalowq pozycje
rynkowq nie koncentrujqg sie wytgcznie na sprzedazy ustug, ale rowniez

na budowaniu zaufania, transparentnosci dziatania oraz odpowiedzialnego
modelu prowadzenia dziatalnosci.

Dla firm ustugowych szczegdlne znaczenie ma reputacja. To wiasnie opinie
klientow, sposéb komunikacji oraz jakosc realizowanych ustug w najwiekszym
stopniu wptywajg na postrzeganie przedsiebiorstwa na rynku. Firmy dziatajgce
w sposob rzetelny, transparentny i przewidywalny budujg trwate relacje

z klientami oraz wiekszg stabilnosc¢ biznesowa.

Coraz wiekszq role odgrywa takze sposdb zarzgdzania przedsiebiorstwem oraz
podejscie do kwestii spotecznych i srodowiskowych. W wielu branzach elementy
te sq juz brane pod uwage przez partneréw biznesowych, duze firmy

w tancuchach dostaw oraz instytucje finansujgce rozwoj przedsiebiorstw.
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Dlatego analiza przedsiebiorstw ustugowych coraz czesciej obejmuje nie tylko
parametry ekonomiczne, ale réwniez sposdb funkcjonowania firmy — w tym
przejrzystosc¢ dziatania, relacje z ludzmi oraz odpowiedzialnos¢ w prowadzeniu

dziatalnosci.

Uwzglednienie tych elementéw pozwala lepiej identyfikowad przedsiebiorstwa,
ktére nie tylko realizujg ustugi, ale takze prowadzq dziatalnosé w sposdb budujgcy
zaufanie rynku i stabilng reputacje.

Triada Dobrych Praktyk

Ocena przedsiebiorstw ustugowych coraz rzadziej opiera sie wytgcznie na cenie
czy liczbie realizacji. Kluczowe znaczenie zyskuje sposdb prowadzenia
dziatalnosci poziom transparentnosci, jakos¢ realizowanych ustug oraz relacje
budowane z klientami, partnerami i otoczeniem.

W oparciu o dodwiadczenia pracy z sektorem MSP oraz analize czynnikéw
wptywajgcych na wiarygodnosc firm ustugowych, mozna wyréznic trzy kluczowe
obszary, ktére decydujg o stabilnej pozycji rynkowej przedsiebiorstwa:

1. Etyka i transparentnosc
2. Jakosc i odpowiedzialnosé

3. Relacje i wptyw spoteczno-gospodarczy
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1. Etyka i transparentnosc prowadzenia dziatalnosci

Pierwszym obszarem oceny jest sposob prowadzenia dziatalnosci gospodarczej

oraz poziom przejrzystosci funkcjonowania przedsiebiorstwa na rynku.
Analizie podlegajg w szczegdlnosci:
e legalnos¢ prowadzenia dziatalnosci gospodarczej

rzetelnosc w rozliczaniu zobowigzan publicznych, w tym podatkdéw i sktadek

przejrzystosc oferty oraz jasne przedstawienie kosztéow ustug

dostepnosc¢ podstawowych informacji o firmie (strona internetowa, dane

kontaktowe, zakres ustug)

posiadanie zasad wspotpracy z klientami lub kodeksu etycznego

sposdb komunikacji z klientem oraz reagowania na reklamacje i sytuacje

sporne

Etyka i transparentnosc stanowig podstawe budowania wiarygodnosci
przedsiebiorstwa oraz ograniczania ryzyk w relacjach z klientami i partnerami

biznesowymi.

2. Jakos¢ i odpowiedzialnosc¢ w realizacji ustug

Drugim obszarem oceny jest sposéb realizacji ustug oraz poziom
odpowiedzialnosci przedsiebiorstwa za ich przebieg i efekt koncowy.

Analizie podlegajg m.in.:

jakosc obstugi klienta i komunikacja w trakcie realizacji ustug

zgodnos¢ realizacji z ustaleniami, standardami branzowymi oraz

oczekiwaniami klienta

profesjonalizm oraz doswiadczenie oséb realizujgcych ustugi

organizacja pracy oraz dbatosc o bezpieczenstwo
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e sposob rozwigzywania problemdw i obstugi reklamacji

e gotowosc do ponoszenia odpowiedzialnosci za efekt wykonanej ustugi

Jakosé i odpowiedzialnosé w realizacji stanowiqg kluczowy element budowania
reputacji oraz trwatych relacji z klientami.

3. Relacje i wptyw spoteczno-gospodarczy

Trzecim obszarem oceny jest sposob funkcjonowania przedsiebiorstwa
w relacjach z otoczeniem oraz wptyw jego dziatalnosci na srodowisko spoteczne
i gospodarcze.

Analizie podlegajg w szczegdlnosci:

e jakosc i stabilnosc relacji z klientami, pracownikami oraz partnerami
biznesowymi

e wspodtpraca w ramach tancucha wartosci (dostawcy, podwykonawcy)

e zapewnianie stabilnych warunkéw zatrudnienia oraz rozwdéj kompetencji
zespotu

e zaangazowanie w dziatania spoteczne, lokalne inicjatywy oraz wspdtprace
miedzysektorowq

e racjonalne gospodarowanie zasobami, w tym materiatami i energiq

e ograniczanie negatywnego wptywu dziatalnosci na srodowisko

Zastosowanie powyzszych kryteriéw pozwala oceniac
przedsiebiorstwa nie tylko przez pryzmat ceny czy liczby realizacji,
ale przede wszystkim jakosci funkcjonowania, odpowiedzialnosci
oraz zdolnosci do budowania trwatego zaufania na rynku.
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Pakiet Dziatan Rekomendowanych — podziat
wedtug modelu prowadzenia dziatalnosci
ustugowe]

Rekomendowane dziatania zostaty zréznicowane w zaleznosci od modelu
prowadzenia dziatalnosci. W dziatalnosci indywidualnej koncentrujg sie one wokot
pracy wtasnej przedsiebiorcy i relacji z klientem, natomiast w dziatalnosci
zespotowej obejmujg rowniez zarzgdzanie ludzmi, procesami oraz
funkcjonowaniem catej organizacji.

a/ Dziatalnos¢ indywidualna (oparta na pracy wtasnej przedsiebiorcy,
bez udziatu pracownikdéw):
e budowanie wiarygodnosci poprzez jakos¢ ustug, opinie klientdw i spdjng
komunikacje
e uporzgdkowanie oferty, zasad wspétpracy i zakresu odpowiedzialnosci
e transparentne przedstawianie warunkdw realizacji, termindw i kosztow ustug
e swiadoma selekcja zlecen pod kgtem rentownosci i mozliwosci realizacyjnych
e dbatosc o terminowosc rozliczen i przewidywalnosc dziatania

e rozwoj specjalizacji jako kluczowej przewagi rynkowej

b/ Dziatalnos¢ z zespotem (realizowana przy udziale pracownikéw
lub wspdtpracownikéw):
e budowanie uporzgdkowanego modelu zarzgdzania (procesy,
odpowiedzialnosci, standardy dziatania)
e optymalizacja proceséw ofertowania oraz selekcja zlecen

e zarzgdzanie ryzykiem finansowym i ptynnosciq przedsiebiorstwa
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e budowanie stabilnych relacji z partnerami, dostawcami i podwykonawcami
e rozwaj zespotu oraz dbatosc o stabilnosc zatrudnienia

e stopniowa automatyzacja proceséw obstugi klienta i komunikacji
(w tym wykorzystanie narzedzi cyfrowych i Al)

Przyktady dobrych praktyk (wg FIPS)

W odrdéznieniu od kodeksu etycznego, ktéry definiuje zasady funkcjonowania
przedsiebiorstwa oraz triady, ktéra pozwala ocenic sposdb dziatania firmy,
niniejszy rozdziat koncentruje sie na praktycznym wymiarze prowadzenia
dziatalnosci czyli konkretnych dziataniach mozliwych do wdrozenia w codziennej
pracy przedsiebiorstwa.

Przedstawione praktyki stanowig rozwiniecie rekomendowanych kierunkdw
dziatan i pokazujqg jak w praktyce budowac wiarygodnos¢, jakosc¢ ustug oraz
relacje z klientami i otoczeniem rynkowym. Obejmujg zaréwno sposéb
pozyskiwania zlecen, realizacji ustug, jak i dziatania po ich zakoriczeniu,
uwzgledniajgc specyfike dziatalnosci indywidualnej oraz firm dziatajgcych
W opdrciu o zespot.

A/ Dziatalnos¢ indywidualna (oparta na pracy witasnej przedsiebiorcy)
1. Etyka i transparentnosc¢ (etap pozyskania zlecenia)

e przedstawienie klientowi petnego zakresu ustugi (co obejmuje / czego
nie obejmuje)

e przekazanie petnej i zrozumiatej wyceny przed rozpoczeciem realizacji
e unikanie niedoszacowanych ofert w celu pozyskania zlecenia
e potwierdzanie ustalen z klientem (SMS, e-mail)

e stosowanie rzetelnych komunikatow marketingowych zgodnych
z rzeczywistym zakresem ustug

e bezposredni kontakt wtasciciela z klientem na kazdym etapie wspdtpracy
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2. Jakos¢ i odpowiedzialnosc (etap realizacji ustugi)
e realizacja ustug zgodnie z ustaleniami (zakres, termin, standard)
e biezqgca komunikacja z klientem oraz informowanie o zmianach
e uporzgdkowany przebieg prac
e odbidr wykonanej ustugi razem z klientem
e szybka reakcja na zgtoszenia i reklamacje
3. Relacje i wptyw spoteczno-gospodarczy (etap po realizacji)
Relacje z klientem i otoczeniem
e utrzymywanie relacji z klientem po wykonaniu ustugi (opinie, rekomendacje)
e osobiste budowanie reputacji na rynku lokalnym
e wspdtpraca z lokalnymi dostawcami i wykonawcami
Aktywnos¢ branzowa i rozwdj

e udziat w konferencjach, wydarzeniach branzowych i spotkaniach
networkingowych

e udziat w szkoleniach i warsztatach

e aktywnos¢ medialna i budowanie widocznosci eksperckiej
Zaangazowanie spoteczne

e angazowanie sie w dziatania spoteczne i lokalne inicjatywy

e udziat w akcjach charytatywnych i spotecznych

e wolontariat

e dbanie o ograniczanie odpaddw i racjonalne wykorzystanie materiatéw
4. Praktyki wspierajgce rozwdj dziatalnosci

e selekcja zlecen pod kgtem rentownosci i mozliwosci realizacyjnych

e rozwdj specjalizacji w wybranym zakresie ustug

e stosowanie powtarzalnego schematu ofertowania i komunikag;ji

e budowanie widocznosci poprzez opinie klientdw i obecnos¢ w kanatach online
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B/ Dziatalnos$c z zespotem (realizowana przy udziale pracownikéw
lub wspdtpracownikéw)

1. Etyka i transparentnosc¢ (etap pozyskania zlecenia)

e stosowanie jednolitego modelu ofertowania i wyceny ustug

przedstawianie jasnych i porownywalnych warunkéw wspdtpracy

wdrozenie zasad wspoétpracy (kodeks etyczny, standard obstugi klienta)

selekcja zapytan ofertowych pod kgtem rentownosci

terminowe regulowanie zobowigzan wobec instytucji, pracownikéw
i kontrahentéw

2. Jakos¢ i odpowiedzialnosc (etap realizacji ustugi)
e stosowanie etapdw realizacji ustug (harmonogramy, checklisty)

e przypisanie odpowiedzialnosci za zadania w zespole

koordynacja pracy zespotu i podwykonawcéw

kontrola jakosci wykonanych ustug

nadzér nad terminowoscig realizacji

e wdrozenie procedur obstugi reklamacji
3. Relacje i wptyw spoteczno-gospodarczy (etap po realizacji)
Relacje biznesowe i tancuch wartosci

e budowanie dtugoterminowych relacji z klientami

e rozwijanie wspédtpracy z dostawcami i podwykonawcami

e zarzqgdzanie relacjami w tancuchu wartosci

e autentycznosc¢ komunikacji
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Aktywnos¢ branzowa i rozwdj relacji

e udziat w konferencjach, wydarzeniach branzowych i spotkaniach
networkingowych

e przynaleznosc¢ do organizacji branzowych, izb gospodarczych i zrzeszen
e wspotpraca miedzysektorowa (biznes — NGO — instytucje)
e aktywnos¢ medialna i udziat w inicjatywach gospodarczych
Relacje i integracja srodowiska
e organizowanie spotkan integracyjnych dla zespotu, partneréw i klientow
e budowanie relacji z podwykonawcami i partnerami
e tworzenie srodowiska wspédtpracy i dtugofalowych relacji
Zaangazowanie spoteczne i lokalne
e wspotpraca z fundacjami i stowarzyszeniami
e realizacja dziatan spotecznych, charytatywnych i sportowych
e wolontariat pracowniczy
e wspieranie lokalnych inicjatyw i spotecznosci
Praktyki spoteczne i organizacyjne

e zatrudnianie i aktywizacja réznych grup spotecznych (stazysci, osoby starsze,
kobiety wracajgce na rynek pracy, osoby z niepetnosprawnosciami)

e budowanie stabilnych i przejrzystych warunkdw zatrudnienia

e rozwoj kompetencji pracownikéw poprzez szkolenia i warsztaty

e prowadzenie dialogu z zespotem i uwzglednianie jego opinii
Praktyki sSrodowiskowe i operacyjne

e ograniczanie ilosci odpaddéw powstajgcych w trakcie realizacji ustug

e racjonalne gospodarowanie materiatami i energiq

e stosowanie rozwigzan ograniczajgcych wptyw dziatalnosci na srodowisko
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Praktyki zarzgdcze i rozwojowe
e zarzqdzanie ptynnosciqg finansowq i ryzykiem
e optymalizacja procesu ofertowania i selekcja zlecen
e wdrazanie narzedzi do zarzgdzania klientami (CRM)

e automatyzacja komunikacji i proceséw (w tym wykorzystanie narzedzi
cyfrowych i Al)

Budowanie wizerunku firmy -
“Biznes z twarzqg”

Kazda firma ustugowa ma historie. Problem w tym, ze wiekszosc z nich tej historii
nie opowiada albo opowiada jg zle. O tym, jak budowad wizerunek w
nowoczesnych realiach: Adam Wyszynski, Menadzer ds. integracji. Cztonek
Zarzqdu Fundacji, menedzer ds. integracji biznesu, Fundacja Instytut
Przedsiebiorczosci Spoteczne).

W erze sztucznej inteligencji pojecie ,wizerunek" trzeba zdefiniowadé na nowo.
Wizerunek to nie logo, nie opis na stronie, nie post w mediach spotecznosciowych.
Wizerunek to suma doswiadczen, ktdre klient zbiera w kazdym punkcie
kontaktu z firmqg - od pierwszego telefonu po ostatniq fakture.

Dlatego FIPS promuje budowanie biznesu z twarzg - czyli sSwiadome
ksztattowanie wizerunku oparte na autentycznosci.

Storytelling: strategia wizerunkowa, ktorej nie da sie skopiowad

W 2026 roku kazda firma ma dostep do tych samych narzedzi: Canva, ChatGPT,
automatyczne opisy, szablony ofert. Efekt? Rynek zalata fala komunikatéw, ktére
wyglgdajg tak samo, brzmiqg tak samo i nie méwiq nic konkretnego o firmie, ktéra
za nimi stoi.

Tymczasem to, co naprawde buduje wizerunek matej firmy ustugowej, to historia
opowiedziana witasnym gtosem. Dlaczego ktos zaczagt te prace? Jaka byta
najtrudniejsza realizacja? Co zmienitby, gdyby zaczynat od nowa? Czego nauczyt
sie od klientéw?
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Storytelling w firmie ustugowej, to nie marketing z podrecznika, ani z chata Al.

To praktyka codziennej komunikaciji: jak piszesz oferte, jak ttumaczysz klientowi,
dlaczego cos kosztuje wiecej, jak reagujesz, kiedy cos pdjdzie nie tak. Kazda z tych
sytuacji jest historig, ktéra buduje albo niszczy Twdéj wizerunek.

Putapka gotowych tresci: kiedy Al
zabiera firmie “twarz”

Narzedzia Al sq potezne i uzyteczne. FIPS nie postuluje ich odrzucenia, jednak
obserwujemy niepokojqgcy trend: firmy ustugowe coraz czesciej przekazujg
sztucznej inteligencji catg komunikacje z klientem, od tresci na strone internetowq
po odpowiedzi na zapytania ofertowe.

Konsekwencja jest nastepujgca: firma inwestuje w narzedzia, zeby wyglgdac
bardziej profesjonalnie, a w rezultacie traci to, co byto jej najwiekszg przewagq -
autentycznosd. Klient, ktdry otrzymuje generycznq oferte pisang sztucznym
jezykiem, nie czuje zadnej roznicy miedzy tqg firmq a dziesiecioma innymi. A czesto
witasnie po to wybiera matqg firme zamiast korporacji - bo szuka cztowieka

po drugiej stronie.

Bazowanie na tresciach Al zmniejsza autentycznos¢ marki i wyptywa
to negatywnie na postrzeganie jej przez klientéw. Powszechnos¢ stosowania
Al niesie za sobg konsekwencje w postaci:

1. Koniec ery anonimowosci - klient chce widzie¢ cztowieka

W 2027 roku firmy, ktdre nie pokazujqg ludzi stojgcych za ustugq, bedqg
automatycznie postrzegane jako mniej wiarygodne. Rosngca swiadomos¢
generowanych tresci sprawia, ze klienci poszukujg dowoddw na to, ze po drugiej
stronie jest konkretna osoba. Zdjecie wtasciciela, krdtkie wideo z realizacji,
podpisana imieniem odpowiedz na zapytanie... Te drobne elementy stajg

sie silniejszym sygnatem wiarygodnosci.
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2. Autentycznos¢ jako filtr

Im wiecej firm korzysta z identycznych narzedzi Al do generowania tresci
marketingowych, tym bardziej wyrdzniajqg sie te, ktére komunikujg sie
autentycznie. Prognozujemy, ze w 2027 roku autentycznos¢ komunikacji stanie
sie mierzalnym parametrem. Portale zleceniowe i platformy z opiniami zaczng
oznaczac tresci wygenerowane automatycznie, a klienci bedg swiadomie
wybierac firmy, ktére piszq ,po ludzku". Nie chodzi o to, by pisac Zle, ale chodzi
o to, by pisa¢ prawdziwie.

3. Odpowiedzialnos¢ posprzedazowa jako nowy standard wizerunkowy

Do tej pory wizerunek budowato sie gtownie na etapie pozyskiwania klienta:
tadna strona, dobra oferta, sprawna komunikacja. W 2027 roku punkt ciezkosci
przesuwa sie. To, co firma robi po zakoriczeniu ustugi, bedzie wazniejsze od tego,
co robi przed jej rozpoczeciem. Kontakt po realizacji, pytanie o satysfakcje,
gotowosc do reakcji na uwagi. To elementy, ktére tworzq petny obraz firmy
utrzymujqgcej relacje z klientem znacznie dtuzej niz do momentu otrzymania
zaptaty i wystawienia faktury.

Rekomendacje FIPS jak korzystac z Al
i nie stracic¢ twarzy

¢ Al jako asystent, nie autor. Wykorzystuj narzedzia do porzgdkowania mysli
i strukturyzowania tekstu, ale koncowy komunikat powinien by¢ efektem
Twojej pracy. Z Twoimi stowami, Twoimi przyktadami, Twoim
doswiadczeniem. Na koniec mozesz sprawdzi¢ poprawnosc¢ jezykowq
wykorzystujgc do tego Al.

e Testuj autentycznos¢ tresci. Zadaj sobie pytanie: czy gdybys przeczytat
te oferte na gtos, brzmiataby jak Ty? Czy Twdj staty klient rozpoznatby,
ze to Ty piszesz? Jesli nie, zacznij od nowa.
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¢ Nie kopiuj cudzych narracji. Historia kazdej firmy jest inna. Szablonowe opisy
typu ,jestem pasjonatem, ktéry od lat..." stajg sie niewidzialne wtasnie dlatego,
ze sq wszedzie. Opowiedz o konkretnej sytuacji, konkretnym kliencie,

konkretnym problemie.

e Wizerunek buduje sie w dziataniu, nie w deklaracjach. Zadna tre$¢ na stronie
nie zastgpi tego, jak zachowasz sie wobec klienta, kiedy sytuacja sie
komplikuje. Wykorzystaj formy wideo do pokazania siebie i swojego biznesu -

tego Al nie zastgpi.

Podsumowujqgc: w 2027 roku wizerunek firmy ustugowej nie bedzie
zalezat od budzetu marketingowego, ale od spdjnosci miedzy tym,
co firma mdéwi, a tym, co robi. Firmy, ktére te spdjnosc potrafig
pokazad, zyskajqg lojalnosc klientdw, ktdrej nie da sie kupid.
Wymagac to bedzie osobistego zaangazowania, ktérego w duzej

czesci nie da sie zlecid.
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Nowa era rzetelnosci (2026/2027)

Raport kresli obraz rynku, na ktérym ,,dojrzata cyfryzacja” przestata by¢ nowinkg,
a stata sie bezwzglednym warunkiem przetrwania. Era fachowca z otowkiem

za uchem ustepuje miejsca profesjonalistom wspieranym przez Al, LIDAR

i transparentne systemy ptatnosci.

1. Fundamenty Cyfrowego Zaufania

W 2026 roku zaufanie nie opiera sie juz na deklaracjach, ale na ,,cyfrowym

sladzie rzetelnosci”. Kluczowe stajq sie:

e Paszportyzacja ustug: Cyfrowa dokumentacja etapdédw ukrytych (np. tego,
co pod tynkiem) to nowy standard.

e Bezpieczenstwo finansowe: Mechanizmy escrow (ptatnosci etapowe)
eliminujg ryzyko zatoréw ptatniczych i ,znikajgcych fachowcow”.

e Weryfikacja 360 stopni: tgczenie opinii klientdw z twardymi danymi
finansowymi (KRD, BIG InfoMonitor) pozwala bezbtednie oddzieli¢ rzetelne

firmy od ,podmiotédw-krzakéw”.
2. Ekonomia ,,Premium Reliability”

Polski konsument dojrzat. Raport wyraznie wskazuje na odwrdét od dyktatury

najnizszej ceny:

e Sweet Spot satysfakcji: Najwyzsze wskazniki zadowolenia (NPS) odnotowujg
firmy drozsze o 15-20% od sredniej — to cena za spokdj, czystosc
i terminowosc.

e Putapka taniosci: Najnizsze stawki w 2026 roku niemal zawsze oznaczajq
ukryty ,dtug techniczny” lub brak ubezpieczenia OC wykonawcy.

3. Geografia i Dynamika Branzowa

Polska ustugowa jest peknieta, ale w nieoczywisty sposdb:
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e Wschdd (Podkarpackie, Lubelskie): Liderzy etyki i rzetelnosci ptatniczej,
zmagajqcy sie jednak z deficytem kadr.

e Zachadd i Metropolie: Ogromna podaz, ale i potezna presja czasu, generujgca
zatory ptatnicze i ryzyko reklamacji.

e Liderzy wzrostu: Branza OZE oraz kompleksowe wykornczenia wnetrz
.pod klucz” wyznaczajq dzis standardy profesjonalizacji.

4. ,Biznes z twarzg” - budowanie wiarygodnosci firm ustugowych
(perspektywa FIPS)

W swiecie nasyconym tresciami generowanymi przez Al, najwiekszg wartosciq
staje sie autentycznosd.

e Triada Dobrych Praktyk: Etyka — Jakos¢ — Relacje odzwierciedla sposdb
funkcjonowania firmy ustugowej w trzech kluczowych momentach: na etapie
sprzedazy (etyka i transparentnosc), realizacji ustugi (jakosc
i odpowiedzialnosc) oraz po jej zakonczeniu (relacje i wptyw spoteczno-

gospodarczy). Sq to obszary, ktdrych nie da zautomatyzowac.

e Ostrzezenie przed generycznoscig: Nadmierne poleganie na Al w komunikacji
zabija unikalnosc firmy. Klient w 2027 roku bedzie szukat cztowieka,
a nie algorytmu.

e Odpowiedzialnos¢ posprzedazowa: Nowy standard wizerunkowy —
to, jak firma zachowuje sie po wystawieniu faktury, buduje jej wartosc
rynkowq bardziej niz reklama.

Whiosek koncowy: Rok 2026 to czas, w ktédrym o pozycji firmy ustugowej
decyduje nie cena ani komunikacja, ale sposdb dziatania. Przewage budujg
przedsiebiorstwa, ktore dziatajg spdjnie — od etyki w sprzedazy, przez jakosc
realizacji, po odpowiedzialnos¢ po wykonaniu ustugi.

Zaawansowana technologia (narzedzia Al, cyfrowe ptatnosci) wspiera ten proces,

ale nie zastepuje tego, co najwazniejsze — autentycznosci, rzetelnosci, jakosci

wykonania i relacji z klientem.




Dziekujemy

Za uwage.
Zapraszamy
do wspotpracy!

www.oferteo.pl www.fips.pl
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