Jaki jest udziat importowanych produktéw na rynku czeskim?

Rynek kosmetykdéw w Czechach jest bardzo zréznicowany, udziat importu w poszczegdlnych segmentach znacznie sie od
siebie rozni, np. w przypadku pielegnacji paznokci wynosi on blisko 100%, kremy do twarzy stanowig 60-70%. Czeskie firmy
kosmetyczne, w zestawieniu z polskimi, majg nieporownywalnie stabszy potencjat. Jest to dane historycznie — w Polsce
przemyst kosmetyczny ma znacznie dtuzsza i silniejsza tradycje. Czeskich firm kosmetycznych jest stosunkowo niewiele. Majg
charakter lokalny, bez wiekszych doswiadczen eksportowych. Brak im potencjatu, kapitatu, pomystéw. Sytuacja w Polsce jest
zupetnie inna, dlatego tez przystowiowa ,pdtka sklepowa” w Czechach wyglada tak, ze stosunek kosmetykéw
importowanych do krajowych wynosi 8 do 2, moze nawet 9 do 1, zwtaszcza w najwiekszych sieciach dm Drogerii czy
Rossmann. Czeskie firmy kosmetyczne mozna policzy¢ na palcach jednej rekii najczesciej sg to firmy oferujgce podstawowe
produkty, jak szampony, zele pod prysznic. Brakuje produktdéw nowoczesnych, najnowszej generacji, ktére sg obecne w
ofercie wielu polskich producentéw. Oferta kosmetykdw w Polsce jest znacznie szersza. Wigze sie to na pewno z wielkoscig
rynku (40 min mieszkancéw w Polsce versus 10 min w Czechach) oraz z faktem, ze Polki, w zestawieniu z Czeszkami, kupujg
znacznie wiecej kosmetykow.

Jakajestjegodynamika?

Dynamika rynku jest trudna do okreslenia ze wzgledu na wspomniane réznice w poszczegdlnych sektorach. Nalezy
podkresli¢, ze zauwazalny wzrost, rzedu 25-30%, rozpoczat sie dopiero w latach 2015-2016. Coistotne, wysokos¢ wzrostu jest
uwarunkowana rodzajem dystrybucji. Spada udziat rynku tradycyjnego, czyli klasycznych drogerii, wzrasta znaczenie
sprzedazy przez Internet. Na rynku czeskim dziatajg trzy gtdwne sieci kosmetyczne: TETA nalezgca do spotki pk Solvent (625-
650 sklepow), dm Drogerie (250 sklepdow) oraz Rossmann (115 sklepdw). W odrdznieniu od Polski sie¢ Rossmann nie
zwieksza dynamiki rozwoju i od blisko dekady posiada takg samg ilos$¢ sklepdw, natomiast sieci dm i TETA otwierajg dziesigtki
nowych sklepéw stacjonarnych. Kolejny kanat dystrybucyjny tworzg supermarkety, w ktérych sprzedaz kosmetykdw
stagnuje, z tendencjg do spadku. Nieprawdopodobng dynamikg i najwiekszym wzrostem (rzedu setek procent r/r) moze
pochwali¢ sie rynek e-commerce. Jesli chodzi o e-commerce, Czechy sg ewenementem na skale europejska. W wielkim
uproszczeniu mozna podac, ze w Polsce na 40 min mieszkancow przypada 10 tys. sklepow internetowych, w Czechach na 10
min mieszkancow przypada 40 tys. sklepdw internetowych. Udziat e-commerce w Czechach w sprzedazy jest bardzo wysoki i
nieustannie wzrasta.

Jakie s3 wymogi dotyczgce oznaczania kosmetykdw przed wprowadzeniem ich na rynek czeski?

W Czechach obowigzujg wymogi unijne. Na opakowaniu musi widnie¢ nazwa producenta, sktad chemiczny, data waznosci.
Wymagane jest, by informacje podane byty w jezyku czeskim. Wyjatek stanowig np. kosmetyki kolorowe, do ktérych
wystarczy dotgczona ulotka. Informacja na opakowaniu petni czesto decydujgcg role o zakupie danego produktu—dlatego dla
samego producenta/dystrybutora powinno by¢ to istotne. Przéd opakowania powinien zawieraé informacje, ktore
jednoznacznie okreslajg, o jaki typ produktu chodzi. Z praktyki wynika, ze sprzedaz natychmiast wzrasta, jak tylko zmienia sie
jezyk opakowania, np. z angielskiego na czeski. To najwieksze wyzwanie dla polskich firm — komunikacja bezposrednia z
klientem. Klient wchodzgc do sklepu ma kilkanascie sekund na to, by zorientowad sie w asortymencie i podjgé decyzje —musi
i chce wiedzie¢, co kupuje. Nie mozna liczy¢ na znajomos¢ produktow wsrdd personelu sklepu, produkt powinien by¢
odpowiednio opisany.

Rynek kosmetyczny w Republice Czeskie]
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Jak wyglada rynek kosmetykdw naturalnych w Czechach?

Jest to jeden z sektoréw charakteryzujgcy sie szybkim wzrostem. Duzg role w tej grupie kosmetykéw odgrywa Internet.
Swiadomo$¢ kobiet, jesli chodzi o wiedze dotyczaca produktéw, ksztattowana jest dzié gtéwnie poprzez Internet czy
informacje zawarte na stronach e-shopéw. Czesto sg one obszerniejsze i bardziej szczegdtowe, zwtaszcza jesli chodzi o sktad,
niz moégtby nam udzieli¢ personel sklepu. Wigze sie to rowniez z popularnoscig tematyki ekologicznej, recyklingu, zdrowej
zywnosci. Konsumenci pytajg o konkretne sktadniki, a jesli kosmetyk nie spetnia ich oczekiwan prosza o informacje, czy i kiedy
sktadniki zostang zmienione na bardziej przyjazne dla zdrowia i srodowiska. Wiele firm jest zmuszanych do zastgpienia
sktadnikéw ropopochodnych lub chemicznych odpowiednikami naturalnymi. Coraz wiecej firm przyktada do trendu duza
wage, stwarzajgc nowe ekologiczne linie. W zestawieniu z gtéwnym rynkiem kosmetyki naturalne nadal stanowig marginalng
czes$c sprzedazy, ale majg wptyw na caty rynek. W Czechach swiadomos¢ dotyczgca kosmetykdw naturalnych nie jest zbyt
duza, zwtaszcza poza wiekszymi miastami. Nie ma réwniez zbyt wielu firm produkujgcych kosmetyki naturalne. Przyktadem
moze by¢,,Manufaktura”, ktéra w duzej czesci dostosowuje asortyment do obcokrajowcédw (linia kosmetykdw piwnych, linia
uzdrowiskowa Carlsbad). ,Manufaktura” sprzedaje najczesciej (45 sklepdw) w centrum miasta, jak rowniez w centrach
handlowych, gdzie jest najwieksza rotacja klientéw. Trend kosmetykdw naturalnych odczuwalnie wzrasta i jego dynamika
rosnie szybciej, niz dynamika catego rynku. To segment, ktory okresla przysztos¢ branzy kosmetycznej. W produktach
naturalnych duzo zamieszania wprowadzajg nazwy typu ,eko”, ,bio”, ,natural’, ,bez konserwantow”. Konsumenci sg
przekonani, ze produkt nie zawiera ,chemii”, co nie jest zgodne z prawdg i czesto czujg sie oszukani. Nie do korica
zdefiniowana certyfikacja dot. kosmetykdw naturalnych sprawia, ze producenci starajg sie to wykorzystywaé na swojg
korzysé. Gtéwnym kanatem sprzedazy tego typu asortymentu sg sklepy internetowe. Ponadto sieci drogerii, np. dm Drogerie
czy Rossmann majg w ofercie wiele produktdw naturalnych pod marka wtasng.

Jak wyglada segment kosmetykow ekskluzywnych w Czechach?

Gtéwnym kanatem sprzedazy w tym sektorze jest Internet. Na rynku czeskim sg co prawda obecne sieci drogerii Sephora,
Douglas, Marionnaud, ale sprzedaz kosmetykdéw luksusowych odbywa sie tu na znacznie mniejszg skale niz w Polsce. Fakt, ze
produkty dostepne w Czechach okazywaty sie drozsze, niz np. we Francji wigze sie z wielkoscig rynku i marzami, ktére
narzucaty sklepy z mniejszg sprzedazg, rekompensujgc tym sobie wielko$¢ obrotéw. Ogromnym przetomem byto wejscie e-
commerce, ktéry w Czechach jest najbardziej liczgcym sie kanatem sprzedazy. O sukcesie sklepdw internetowych, takich jak
np. Notino, decyduje skala oferty. Natomiast w sklepach stacjonarnych wybdr jest nieporéwnywalnie mniejszy. Potka
kosmetykow ekskluzywnych w drogeriach jest tak hermetyczna i ustawiona, ze celem producentéw/dystrybutoréw jest
utrzymanie pozycji i uniemozliwienie dostepu nowym graczom, ktérzy mogliby im zagrozié. Istotna jest sSwiadomos¢ marki.
Oczywiscie w wyzszej klasie cenowej wiodg kosmetyki francuskie, cenione sg marki wtoskie, hiszpariskie i one dominuja.
Najprawdopodobniej na rynku czeskim nie ma zadnej polskiej marki ekskluzywnej.

Jakijest udziat kosmetykdw ekskluzywnych na rynku czeskim?

Jedli chodzi o wartos¢ rynku kosmetycznego w Czechach, okreslana jest na ok. 25 min EUR. Rézne segmenty majg rézna
dynamike, sprzedaz kosmetykow tradycyjnych stagnuje, natomiast ekologicznych sukcesywnie wzrasta, cho¢ jak byto
podkreslane, nie ma jeszcze zbyt duzego udziatu w rynku. Juz samo okreslenie, ktére kosmetyki nalezg do grupy ,,premium”
jest dos¢ szerokie, czesto zaliczane sg do nich linie dermokosmetykdéw czy produktow aptecznych. Nalezy podkresdli¢, ze w
Czechach nie ma trendu ,wydawania pieniedzy na kosmetyki”. Czesi to nardd oszczedny, pragmatyczny. Czeszki, jako grupa
docelowa jeslichodzi o nabywanie kosmetykdw, nie sg tak otwarte na nowosciitrendy, liczy sie przecietnosé. Oraz promocje.
Czesi sg ewenementem w Europie, jesli chodzi o sprzedaz produktéw promocyjnych w stosunku do catej sprzedazy. Az 60-
90% sprzedazy w Czechach, to produkty w cenach promocyjnych. Dotyczy to wszystkich branz, nie tylko kosmetykdw.



Czy w Czechach jest popularny trend k-beauty i kosmetyki koreanskie?

Na rynek czeski réwniez dotart trend k-beauty, cho¢ nie w takim stopniu jak to ma miejsce w Polsce. Nie jest tak intensywnie
promowany ijak dotychczas zaden czeski producent, w przeciwienstwie do polskich, nie wprowadzit do oferty wtasnej linii k-
beauty. Kosmetyki koreanskie nie sg tak rozpoznawalne i tylko w niewielkim stopniu temat zostat zauwazony przez media.
Brak promocji sprawia, ze konsument nie posiada informacji o nowosciach na rynku. W Polsce temat jest o wiele mocniej
propagowany, czego przyktadem moze by¢ sie¢ HEBE, z intensywng kampanig kosmetykow koreanskich- w Czechach zadna z
wiodgcych sieci drogerii sie tym nie zajmuje.

Jak odbierane sg w Czechach kosmetyki polskie?

Nalezy wspomnie¢, ze wsrdd krajow komunistycznych wtasnie Polska byta dedykowana produkcji kosmetykdw, stad rynki
europejskie nie miaty problemu z ich odbiorem. Tak byto jeszcze kilkanascie lat temu rowniez w Czechach. Problem nastat w
latach 2008-2009, kiedy w sprzedazy pojawita sol produkowana w Polsce, ktdra okazata sie solg posypowa a nie spozywcza.
Poniewaz starano sie problem ,zamies¢ pod dywan” i nie wyciggnieto wnioskédw na przysztosé, problem rozszerzyt sie na
wszelkie towary polskiej produkcji. Nalezy podkresli¢, ze Swiadomos¢ czeskiego konsumenta, jesli chodzi o produkty polskie,
jest ksztattowana w 99% przez pryzmat zywnosci, ktora jest sifg polskiego importu do Czech. Polacy sg jednym z najwiekszych
producentéw zywnosci w Europie. W kontekscie zamitowania Czechow do zakupdw w promocjach nalezy podkresli¢, ze
panuje tu ogromny nacisk na ceny. By byta odpowiednia, czescy kupcy negocjujg w Polsce jak najnizsze ceny, a Polacy chcac
sprosta¢ zamodwieniom, czesto obnizajg jakos¢ wyrobdéw. W efekcie miata miejsce cata seria afer zwigzanych z polska
7ywnoscig, ktora stata sie obiektem atakow ,czarnego PR” ze strony czeskiej. W wyniku tych dziatan polska zywnos¢ jest w
Czechach na celowniku i stata sie synonimem niskiej jakos$ci. Stopniowo negatywna opinia objeta pozostate branze, réwniez
kosmetyczna. Brak tu Swiadomosci, ze Polska jest trzecim najwiekszym producentem kosmetykow w Europie. Firmy polskie,
majgce ugruntowang pozycje na czeskim rynku nie afiszujg sie z tg informacjg i pomimo wysokiej sprzedazy i ogromne;j
popularnosci Czesi nie wiedzg, ze chodzg w polskich butach (CCC), kupujg polskie ubrania (Reserved, Tatuum) czy tankuja
paliwo na stacjach nalezgcych do polskiej spotki Orlen (Benzina). Pod tym wzgledem trzeba przyznac, ze podkreslanie, iz dany
kosmetyk zostat wyprodukowany w Polsce nie jest tu atutem.

Jak najlepiej rozpocza¢ poszukiwanie partnera biznesowego/dystrybutora w Czechach? Od czego zacza¢ dziatalno$¢ na
miejscowym rynku?

Do tego kroku nalezy sie odpowiednio przygotowac. Polecamy monitorowanie rynku. Najlepiej przyjechac, zobaczyc¢ jak
wyglada sprzedaz, przeanalizowad asortyment w drogeriach, zapoznac sie ze strukturg sieci sklepdw, sprawdzi¢, kto jest
dystrybutorem. Waznym zrédtem informacji sg wyszukiwarkii poréwnywarki cenowe, ktére pomogg poznac strukture rynku i
ceny produktéw. Kluczowym krokiem jest znalezienie odpowiedniego partnera, zorientowanego w branzy i znajgcego
miejscowe realia. Na pewno pomocne jest zakupienie danych od firm monitorujgcych rynek, co pozwala na
zminimalizowanie ewentualnych bteddw i ryzyka zwigzanego z rozpoczeciem dziatalnosci w nowym kraju. Wejscie na nowy
rynek to na poczatku maksimum przygotowan i minimum oczekiwan —budowanie marki w Czechach jest kwestig 3-5 lat i co
wiecej, bez gwarancji pozytywnego efektu. Mamy wiele produktow, ktére bardzo dobrze sprzedajg sie w Polsce, aw Czechach
nie wzbudzajg zainteresowania. Wynika to gtdéwnie z réznic kulturowych, odmiennych tradycji i innego zapotrzebowania.
Polska jest o wiele bardziej zréznicowana — jako przyktad moze postuzy¢ polski Rossmann, gdzie oferta kosmetykéw do

pielegnacjitwarzy jest dwukrotnie wieksza niz w Czechach.
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W jakiej cenie powinien by¢ produkt, by znalez¢ sie w mainstreamie?

W Polsce relacja cenowa kosmetykow ze srodkowej potki wynosi od 40 do 70 zt i w Czechach sytuacja wyglada podobnie.
Natomiast grupa konsumentéw, chetna do zakupdw kosmetykdow w tej cenie, jest nieporéwnywalnie mniejsza niz w Polsce.
Role odgrywa wspomniany juz pragmatyzm, nacisk na jak nanjnizszg cene i brak otwartosci na nowe trendy. Natomiast
mtodsza generacja nie ma problemow z zakupem drozszych i lepszych jakosciowo produktéw, cho¢ nadal 70 zt za kosmetyk
jesttucengwysoka.

Jakwypromowac produkt?.

Jesli chodzi o sprzedaz tradycyjng nie mozna liczy¢, ze produkt sprzeda sie sam. Pamietajmy, ze wprowadzamy nieznany
produkt anonimowej firmy z Polski i po przekonaniu sprzedawcy oraz dystrybutora by produkt umiescic¢ na sklepowej pofce,
czeka nas jeszcze przekonanie konsumenta — konserwatywnego i zwracajgcego gtéwnie uwage na cene. Produkt powinien
by¢ aktywnie wspierany marketingowo. Czesto zdarza sie, zwtaszcza w przypadku kosmetykéw niszowych, ze sklepy
przyjmujg je do sprzedazy w tzw. komis, ptaca tylko za to, co sie sprzeda. Wtasciciele sklepdw bronig sie w ten sposéb przed
ewentualnymi stratami, przerzucajgc odpowiedzialnosc finansowg na dostawce. Nalezy réwniez pamietac, ze wraz z matym
obrotem, wynikajgcym z potencjatu matego kraju, rosng marze. Dlatego produkt, ktéry w Polsce sprzedaje sie za 70 zt, tu
moze kosztowac 100 zt, poniewaz poszczegdlni uczestnicy tancucha dystrybucyjnego zwiekszajg swoje marze. Co wiecej, w
Polsce ogdlnie marze sg znacznie nizsze, niz w Czechach, czego przyktadem moze by¢ jedna z miejscowych sieci drogerii,
ktéra z ceny produktu z VAT zostawia dla siebie 80%. Jesli chodzi o poréwnanie rynku medidow i promocje kosmetykow w
mediach trzeba przyznac, ze w Polsce obecna jest wielka otwartos¢ na nowosci i propagowanie produktéw niszowych. Skala
promowania jest nieporéwnywalnie wieksza, dzieki czemu konsument jest lepiej poinformowany i obeznany, ma duzg
Swiadomosc¢ produktu. Trendy typu k-beauty, eko, vegan, nie majg w Czechach tak silnego wsparcia medialnego, jak w
Polsce, cho¢ rowniez popularny jest trend propagowania niszowych produktow wsrdd youtuberdw czy blogerdw, z czego
korzysta wiele firm przy wprowadzaniu nowych ,no name” produktéw. Jak juz byto podkreslane, wiekszos¢ kosmetykow
kupowana jest w sklepach internetowych, a az 60% tych zakupdéw dokonywanych jest przez komdrke. To dowdd, ze klientami
sg gtéwnie ludzie mtodzi, ale daje nowej firmie mozliwos¢ stworzenia dynamicznego kanatu komunikacji z klientem
stosunkowo niewielkim kosztem oraz bez posrednikéw. Portal internetowy, sklep oraz obstuga klienta w jezyku czeskim to
klucz do zyskania klienta. Wtedy firma, dziatajgc z ktoregokolwiek miejsca w Polsce, moze sama decydowad, w jakiej formie i
na jakg skale ma przebiegac kontakt z klientem. Nie nalezy wiec lekcewazy¢ tego narzedzia, ktére nieznanej firmie, moze
umozliwié zaistnienie na rynku.

Jak wyglada dynamika segmentu lakierow hybrydowych?

Tu réwniez obowigzuje brak otwartosci na nowosci, tym bardziej, ze rynek lakierow nie nalezy do tatwych. Jezeli chodzi o
sprzedaz detaliczng, przede wszystkim liczy sie cena, kolor, wielkos¢. Lakiery sg towarem, ktéry musi szybko rotowac, wiec
nie przyktada sie wiekszej wagi do jakosci. Kanatem dystrybucji sg sieci drogerii z szafami poszczegdlnych producentow, gdzie
istotna role odgrywa cena, nie jakosc i tu lakiery hybrydowe nie cieszg sie popularnoscig, natomiast tradycyjne tak.
Natomiast segment salonow profesjonalnych dzieli sie w Czechach na dwie kategorie cenowe: ekskluzywne (asortyment
francuski, wtoski, hiszpanski) i popularne, tanie (prowadzone gtéwnie przez Wietnamczykow, produkty sprowadzane z Azji).
Ogdlnie jest to branza bardzo ciezka, producentdw lakierow jest wrecz niewspodtmiernie duzo w stosunku do klientéw.
Wejscie na potke sklepowa czy do salonu oznacza, ze kogos trzeba stamtad wyrzuci¢. Mozna tego dokona¢ dwoma

argumentami: cengijakoscia.
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Czy popularna jest sprzedaz kosmetykdw poprzez salony kosmetyczneispa?

Tak, ale w Polsce ta oferta jest znacznie bogatsza. W duzej czesci jest to oferta przeznaczona dla gosci hotelowych i turystow.
Salony kosmetyczne i SPA w duzej czesci opanowane sg przez firmy francuskie, wtoskie lub hiszpanskie, ktore majg na to caty
know-how, system szkolen, prowizji i technologii, ktéry kosmetyczki otrzymujg jako ,,gotowca” przy rozpoczeciu wspodtpracy.
Zachodnie firmy sg znacznie drozsze, ale lepiej od nas przygotowane i oferujgce kompleksowy pakiet ustug.

Jakie kosmetyki cieszg sie w Czechach najwiekszym zainteresowaniem?

Struktura jest poréwnywalna do sytuacji w Polsce, cho¢ oczywiscie Polki wydajg na kosmetyki znacznie wiecej. Asortyment
jest bardzo podobny, tu réwniez mtodsza generacja zwraca wiekszg uwage na produkty niszowe, specjalistyczne. Jesli chodzi
o stosunek kosmetykow do twarzy a do pielegnacji ciata wynosi on ok. 70:30. Znacznie mniejsza jest sprzedaz kosmetykow
kolorowych. Nalezy jednak podkresli¢, ze czeski rynek ma duzy potencjat i Czeszki, w poréwnaniu z latami ubiegtymi, kupuja
coraz wiecej produktow.

Czy przy wejsciu markina rynek nalezy zmienic jej nazwe?

Ogodlnie tendencja jest taka, by nazwy linii byty zrozumiate dla czeskiego klienta. Niekoniecznie musi to by¢ osobna marka
przeznaczona tylko na ten rynek, by¢ moze prostszym rozwigzaniem bytoby stworzenie uniwersalnej marki eksportowej,
ktérg fima mogtaby wykorzystac na wielu rynkach.

Jakijest udziat kosmetykow do wtosow na czeskim rynku?

Produkty do wtosow sprzedawane sg w sieciach drogerii i aptek. Atutem jest cena, jakos$¢, znajomosc marki. Pielegnacja
wtosow jest dynamicznie wzrastajgcym dziatem i to zaréwno jesli chodzi o sprzedaz masowg w marketach, jak i mainstream
czy sprzedaz selektywng. Oznacza to, ze wzrasta Swiadomosc konsumenta i asortyment nie ogranicza sie juz do szamponu i
odzywki, ale pojawiajg sie maseczki, olejki czy serum. W przypadku pielegnacji wtoséw istotng role odgrywa znajomosc
marki — polecenie, reklama, PR, informacja o produkcie. Przed decyzjg o zakupie drozszego produktu do specjalistyczne;j
pielegnacji konsumenci czesto sprawdzajg recenzje w sklepach internetowych. Kluczowe w tym przypadku bedzie tworzenie
Swiadomosci marki, dopiero pézniejtworzenie sprzedazy detalicznej.

Istotng réznicg miedzy Polskg a Czechami jest struktura rynku. W Polsce, mimo silnej pozycji sieci Rossmann czy Hebe,
istnieje potezny rynek niezalezny. W Czechach niezalezny rynek drogerii jest w zaniku (stosunek drogerii sieciowych do
niezaleznych wynosi obecnie 80:20). Natomiast jesli chodzi o sprzedaz kosmetykdw przez apteki, sytuacja jest nieco bardziej
skomplikowana. Apteki praktycznie nie kupujg kosmetykdw bezposrednio od dostawcdw, gtdownie w zwigzku z administracja.
Zakupu dokonujg gtéwnie poprzez hurtownie dedykowane asortymentowi aptecznemu. Problem polega na tym, ze
hurtowniom nie optaca sie dystrybuowac kosmetykdéw do aptek, majg na tym relatywnie mate marze a obrét lekéw jest
znacznie wiekszy, przy czym problemdw z kosmetykami jest wiecej, niz z lekami. Z powyzszych powodow jest dos$¢ trudno
wprowadzi¢ produkt do dystrybucji aptecznej, nie majgc za sobg odpowiedniego kapitatu i produktu, ktéry bytby wyjatkowy i
wysokorotacyjny. Natomiast sieci supermarketéw nie sg zainteresowane specjalistycznymi produktami, poniewaz czeski
klient jest przyzwyczajony do nabywania ich w aptece lub w sklepach internetowych. Stosunek sprzedazy tradycyjne;j i
internetowej jest dzi$ bardzo wyrdwnany, a rola e-shopdéw dynamicznie wzrasta ze wzgledu na ich dostepnosc,
nieograniczone mozliwosci przekazu informacji, kanaty kontaktu z klientem oraz bogatg oferte. Sprzedaz kosmetykéw
dynamicznie ro$nie od 3-4 lat. Sektor e-commerce jest niezwykle prezny w Czechach i dotyczy nie tylko kosmetykdw, czy
zywnosci, elektroniki, ale praktycznie kazdej branzy.



Przydatne linki:

Sieci drogerii
https://www.pksolvent.cz/
https://www.tetadrogerie.cz/
https://www.dm.cz/
https://www.rossmann.cz/
Drogerie ekskluzywne
https://www.marionnaud.cz/
https://www.sephora.cz/
https://www.douglas.cz/
Najwieksza drogeria internetowa
https://www.notino.cz/
Sprzedaz kosmetykdw wytacznie ekologicznych

)\

https://www.biooo.cz/

Poréwnywarki cenowe

https://kosmetika-zdravi.heureka.cz/

https://www.srovname.cz/

https://www.nejlepsiceny.cz/kosmetika/

Pozostate drogerie, sklepy internetowe, hurtownie:
https://www.firmy.cz/Obchody-a-obchudky/Prodejci-drogerie/Nespecializovane-prodejny
https://www.firmy.cz/Obchody-a-obchudky/Nakupovani-na-internetu/Online-prodej-drogerie-a-chemie
https://www.firmy.cz/Velkoobchod-a-vyroba/Velkoobchod/Velkoobchod-drogerie

Polska Agencja

Inwestycjii Handlu
Grupa PFR

Opracowanie i kontakt:

ZBH w Pradze

Polska Agencja Inwestycji i Handlu

Klimentska 1216/46 (City Center), 110 00 Praha, Czechy
marcin.warchol@paih.gov.pl
kamila.misiorowska@paih.gov.pl
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