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Komunikat prasowy, 05.03.2026

Stabilnos¢ zamiast rewolucji. Czy przewidywalna cena moze by¢ dzis
silniejsza strategia niz spektakularne obnizki?

W ostatnich tygodniach komunikacja cenowa w polskim handlu wyraznie przyspieszyta.
Pojawiajg sie hasta rewolucji, trwatych obnizek i codziennie niskich cen. Czy za intensywng
narracja marketingowa rynku stoi gtebsza zmiana? - Sytuacje komentujg Barbara Schmehl i
Grzegorz Gerus, dyrektorzy obszaru marketingu i zakupéw drogerii dm, ktéra od poczatku
swojej obecnosci w Polsce stawia na polityke trwatych cen w segmencie drogeryjnym.

Przez lata dominujacym mechanizmem w polskim handlu byt model high-low, oparty na
dynamicznych promocjach i czasowych rabatach. Dzi$, w warunkach utrzymujacej sie pres;ji
kosztowej i wrazliwosci konsumentéw na poziom wydatkéw, coraz wieksza role zaczyna
odgrywac przewidywalnos¢. Dla wielu gospodarstw domowych wazniejsza od jednorazowej,
spektakularnej obnizki staje sie mozliwos¢ planowania budzetu bez ryzyka nagtych zmian cen. -
Ten trend pokazuje, Ze nasza polityka cenowa, ktdrg konsekwentnie od ponad 30 lat realizujemy
w catej Europie i od poczgtku naszej obecnosci w Polsce, jest skuteczna i przynosi oczekiwane
efekty - mowig Barbara Schmehl i Grzegorz Gerus.

To wtasnie drogerie dm na polskim rynku byty pionierem takiego podejscia. Jako pierwsze
wprowadzity model trwatych cen, dajac gwarancje, ze kazda cena pétkowa nie zostanie
podniesiona przez minimum cztery miesiagce od momentu ostatniego wzrostu, zawsze
widocznego na etykietach. W tym czasie moga one by¢ obnizone, ale nie moga wzrosnac. Jak
podkreslaja przedstawiciele drogerii, taka polityka daje klientom przewidywalno$¢ i poczucie
bezpieczenstwa zakupowego. Dzieki temu w dm mozna kupowac sprytniej niz w promocjach.
Skala stabilnosci jest tez mierzalna, a z danych dm wynika, ze od ponad szesciu miesiecy okoto
70% produktéw w asortymencie, zaréwno marek wtasnych, jak i producenckich, nie miato
podniesionej ceny. W praktyce oznacza to mniejsza zmiennos$¢ koszyka zakupowego i realne
oszczednosci w domowych budzetach. Konsumenci cenia prosty proces podejmowania decyzji
zakupowych, bez koniecznosci sledzenia promocji.

- Strategia oparta na trwatych cenach jest mniej widowiskowa i z pewnoscig bardziej
wymagajgca operacyjnie, ale przynosi realne korzysci klientom, a to oni sqg w centrum
wszystkich naszych dziatan, w mysl hasta “tu liczy sie cztowiek, tu kupuje”. Wymaga to
dyscypliny kosztowej, optymalizacji taricucha dostaw i dtugoterminowego zarzgdzania marzg
oraz budowania partnerskich relacji z dostawcami. Dla nas stabilnosc nie jest kampanig, jest
zobowigzaniem, jakie sktadamy naszym klientom. To rozwigzanie systemowe, wpisane w
filozofie dziatania, a nie czasowa odpowiedZ na sytuacje rynkowg - dodaja przedstawiciele
drogerii dm.

W warunkach rosnacej konkurencji w handlu detalicznym stabilnos¢ cen moze stac sie jednym
z kluczowych elementéw budowania lojalnosci klientéw. Cena przestaje by¢ wytacznie
narzedziem krotkoterminowej konkurencji miedzy sieciami handlowymi, a coraz czesciej staje
sie miernikiem zaufania i przewidywalnosci dla konsumentéw.


https://www.youtube.com/watch?v=p_n0D5lXrE0
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- Widzimy, ze polski rynek zareagowat na obecnos¢ dm. Dotyczy to nie tylko aspektu cenowego
i faktu, ze komunikacja oparta na trwatych i transparentnych cenach zyskuje dzis na znaczeniu
nie tylko w branzy drogeryjnej, ale szerzej, w catym handlu detalicznym. Rowniez czesc¢
rozwigzan, ktére wprowadzilismy w obszarze aranzacji wnetrz i budowania komfortowego,
przyjaznego doswiadczenia zakupowego, zyskuje popularnosc i staje sie punktem odniesienia
dla innych graczy. Jasne, ciepte oswietlenie, niskie regaty, czytelne oznaczenia, strefy
odpoczynku, dystrybutory z darmowg wodg, czy dodatkowe udogodnienia konsekwentnie
budujg unikatowy charakter naszych drogerii - komentuja Barbara Schmehl i Grzegorz Gerus.

Rynek detaliczny prawdopodobnie bedzie nadal testowat ré6zne modele komunikacji cenowe;j.
Jednak to wtasnie konsekwencja i przewidywalno$¢ moga okazac sie silniejsza strategia niz
krotkoterminowe rewolucje.

Kontakt dla mediow: patrycja.narozna@prart-media.pl

0 drogeriach dm:

Drogerie dm posiadaja ponad 4 100 punktéw sprzedazy, w ktérych zatrudnionych jest ponad 93 400 os6b w catej
Europie. W roku obrotowym 2024/2025 dm odnotowat sprzedaz w wysokosci 19,197 mld euro wygenerowana tacznie
we wszystkich 14 krajach europejskich. W tym samym okresie w Niemczech ponad 63 600 pracownikéw wygenerowato
sprzedaz na poziomie 13,279 mld euromld euro. dm po raz kolejny zostata wybrana przez klientéw najpopularniejsza
drogerig w ankiecie Kundenmonitor 2025.

Drogerie dm oferuja szeroki wybdr produktéw do pielegnacji twarzy i ciata, artykuty zdrowotne, higieniczne, dla dzieci
i niemowlat oraz produkty w kategoriach kosmetyki i perfumy, zywnos¢, gospodarstwo domowe, ustugi foto i karma
dla zwierzat. Oprécz produktéw znanych marek klienci znajda w dm takze wiele marek witasnych, takich jak Balea czy
najlepiej sprzedajaca sie marka certyfikowanych kosmetykéw naturalnych alverde. dm docenianie jest réowniez za
zesp6t wykwalifikowanych pracownikéw, chetnie doradzajacych klientom. Drogeria nieustannie pracuje nad
optymalizacja.
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