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Strategia wejscia na nowe rynki przez polskie
firmy kosmetyczne

Polska branza kosmetyczna ma znaczacy i rosnacy udzial w krajowym eksporcie - 7,6 mld zt
w 2012 roku, 5% wiecej niz rok wczesniej. Dlatego warto przyjrzec sie, jakie strategie
miedzynarodowej ekspansji sa realizowane przez jednych z kluczowych graczy przemystu
kosmetycznego. Znaczacy udzial w eksporcie maja globalne koncerny posiadajace zaklady
produkcyjne w Polsce, m.in. Avon, Oriflame czy L'Oreal.
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Jednak eksport wewnatrz grup jest aspektem
operacyjnym i nie moze  stanowic przykltadu strategicznego wejscia na nowe rynki. Druga znaczaca
grupa sa polskie firmy kosmetyczne, takie jak Inglot, Dr. Irena Eris, Oceanic czy DAX Cosmetics.
Analiza dziatan tych czterech firm tworzy dosy¢ doktadny obraz tego, jak eksportuje sie polskie
kosmetyki.

Polskie firmy stosuja raczej ostrozne strategie ekspansji miedzynarodowej. Spektakularne przejecia
spotek zagranicznych lub strategiczne partnerstwa nie maja raczej miejsca. Czesciej jest to
nawigzywanie kontaktow z partnerami handlowymi, lokalnymi dystrybutorami lub wiekszymi
sieciami handlowymi. Dotychczas polskie firmy inwestowaly w rozwdj i jakos¢ produktéw, czyli
atrakcyjnos¢, ktéra razem z cena jest istotna przy wchodzeniu na nowe rynki. Wyjatkiem jest Inglot,
ktory odniost najwiekszy sukces zagraniczny dzieki wiekszym inwestycjom w rozwdj i franczyzowej
sieci markowych salondéw.

Firmy, ktore decyduja sie skoncentrowaé na eksporcie, moga wyciagnaé kilka korzysci. Po pierwsze,
jest to Zzrédto dodatkowego przychodu w sytuacji, kiedy lokalny rynek jest juz zagospodarowany.
Obecnos$¢ na rynkach zagranicznych minimalizuje ryzyko zwiazane ze spowolnieniem lub negatywna
dynamika rynkowa, jaka jest prognozowana dla Polski i wiekszosci rozwinietych krajow europejskich.
Firmy kosmetyczne wcigz moga siegnac po potencjat rynkdw rozwijajacych sie.

Zapewnienie przychodéw w obcych walutach, szczegodlnie euro, dodatkowo zabezpiecza firme przed
rosngcymi kosztami materiatow i produkcji ponoszonymi w euro w przypadku zmiany kurséw walut.
Pomimo istotnych korzysci, wiekszos¢ polskich firm jest na wczesnym etapie ekspansji zagranicznej.

Inwestycja w zagraniczne kanaly dystrybucji

Jedna ze strategii rozwoju eksportu jest aktywny rozwoj i kreowanie kanatow dystrybucji: sieci
sklepéw wilasnych, franczyzowych, sklep internetowy lub budowanie danej kategorii w istniejacych
sieciach handlowych. Takie dzialania pomagaja budowa¢ rozpoznawalnos¢ i postrzeganie marki oraz
wykorzystac¢ posiadane doswiadczenie w docieraniu do klienta. Dodatkowo ograniczone sa koszty
posrednikow i obecnos$¢ konkurencyjnych produktéw na poéice. Odpowiednio skoncentrowane
i ukierunkowane inwestycje w rozwdj dystrybucji moga przynie$¢ znaczace korzysci.

Najlepszym przyktadem firmy kosmetycznej, ktéra realizuje taka polityke jest Inglot. W jego
przypadku konsekwentnie prowadzona strategia eksportowa przynosi dzisiaj 40% zyskéw firmy.
Ekspansja na nowe rynki firmy Inglot opiera sie na franczyzowej sieci sklepéw pod marka wtasng
w centrach i na ulicach handlowych. Partnerzy handlowi ptaca za towar, wyposazenie salonu oraz
prawa do korzystania z marki. Pierwszy taki punkt zostat otworzony w 2003 roku w Montrealu. Do
dzisiaj powstato ponad 330 salonéw w 46 krajach na 6 kontynentach, z czego ponad 150 poza Polska.
Licznik wcigz bije - Inglot otwiera rocznie okoto 30 nowych punktéw. Gléwnym rynkiem sa Stany
Zjednoczone, gdzie znajduje sie az 30 salonéw. Firme znajdziemy takze na Ukrainie, w Malezji,
Libanie czy Argentynie, a od niedawna takze w Holandii.

Po okresie silnej ekspansji na rynki miedzynarodowe, Inglot zaczyna wzmacnia¢ pozycje
i rozpoznawalnos¢ marki. Obecnie planowana jest inwestycja 1,5 mln dol. w elektroniczng,
dynamiczng reklame o powierzchni 200 m2 na Times Square, gdzie reklamuja sie najwieksze
Swiatowe koncerny, takie jak Coca-Cola czy M&M's. Istotnym elementem jest takze nawigzywanie



bezposredniej wspotpracy z docelowymi grupami klientéw, ktérzy tworza opinie o danej marce - na
przyktad z nowojorskim Metropolitan Opera, gdzie najlepsi Swiatowi wizazysci i gwiazdy operowe
uzywaja pudrow i szminek marki Inglot. Wszystkie dziatania byly dotychczas nadzorowane przez
Wojciecha Inglota, ktéry zmart w lutym tego roku. Przysztosé firmy bedzie zalezeé¢ od decyzji
spadkobiercow.

Potencjalni eksporterzy kosmetykéw moga sie wiele nauczy¢
od Inglota. Po pierwsze, franczyzowa sie¢ dystrybucyjna pozwala unikngé¢ kosztéw posrednikdw,

w pelni kontrolowaé wizerunek marki, a takze zapewnic¢ sobie szybszy doplyw gotéwki. Inglot
prowadzi takze sklepy internetowe w 7 kluczowych krajach, co pozwala skorzysta¢ z rosnacego
trendu e-commerce przy stosunkowo niskich kosztach. Firma swiadomie wykorzystuje mozliwosci,
jakie daje bycie rodzinna firma, znacznie mniejsza niz miedzynarodowe koncerny. Dzieki temu ma
szanse szybko wprowadzaé nowosci produktowe - innowacje pojawiaja sie w sklepach na catym
Swiecie w ciagu 2 tygodni, a duzym koncernom zajmuje to nawet 3 miesigce. Utrzymywanie kosztow
korporacyjnych na minimalnym poziomie i inwestowanie w R&D pozwala stworzy¢ przewage
kosztowa i oferowa¢ wysokiej jakosci innowacyjne produkty w atrakcyjnych cenach.

Eksport kosmetykow masowych vs premium

Strategia dystrybucji w znaczacy sposob zalezy od pozycjonowania produktéw. W przypadku
produktéw masowych waznym aspektem jest stosunek dobrej jakosci do ceny, a inwestycja w marke
i rozwdj produktu nie jest tak istotna, jak w przypadku produktéw premium. Te ciezko wprowadza
sie na nowe rynki, poniewaz wymagaja wiekszych inwestycji oraz czasu potrzebnego na
wypozycjonowanie marki i edukacje konsumentéw. Na rynkach rozwinietych, zagospodarowanych
przez miedzynarodowa konkurencje, trudniej jest wyrdzni¢ swoj produkt niz na rynkach
rozwijajacych sie.

Przyktadem sukcesu eksportu polskich kosmetykéw premium jest firma Dr. Irena Eris, ktéra w 2012
roku dotaczyta do Comité Colbert, stowarzyszenia 75 najbardziej luksusowych marek swiata.
Miedzynarodowa ekspansja firmy rozpoczeta sie w 1989 r. od Stanéw Zjednoczonych (wciaz jest to
dla niej gléwny rynek eksportowy), a produkty Dr. Irena Eris sq dostepne w ponad 1000 salonow
kosmetycznych. Kosmetyki sa eksportowane do ponad 30 krajow w oparciu o wspoéiprace
z dystrybutorami, sieciami sklepéw kosmetycznych, aptek i supermarketéw. Obecnie eksport stanowi
tylko 10% przychoddéw firmy, ale regularnie ro$nie (wzrost o 40% w 2011 r.).

Strategia dystrybucji firmy zalezy od pozycjonowania marki. Masowe produkty Lirene trafiaja na
przyktad do brytyjskiej sieci drogerii Boots i niemieckiej sieci supermarketéw Kaufland z silna
pozycja w Europie Centralno-Wschodniej. Zupetnie innag kwestia jest eksport luksusowej marki Dr.
Irena Eris, ktéra na europejskim rynku musi konkurowa¢ z uznanymi markami. Jak twierdzi Henryk
Orfinger, prezes zarzadu firmy "polskie pochodzenie nie pomaga". Przyktadowo, sieci Sephora
i Douglas oferuja kosmetyki Dr. Irena Eris w Polsce, ale na zachodnich rynkach juz nie. Firma jest
obecna w Azji od 7 lat i od jakiego$ czasu prébuje wejs¢ do Chin, co jest dlugotrwatym i kosztownym
procesem. Zdobycie wymaganych atestéw i certyfikatéw dla kazdego produktu zajmuje 2 lata
i kosztuje okoto 5 tys. dol.

Zrédto: http://www.chemiaibiznes.com.pl/


http://www.chemiaibiznes.com.pl/

https://laboratoria.net/przemysl/17275.html

Informacje dnia: Resort nauki chce wprowadzic i femin Czeski historyk wyrdzniony
Nagroda im. Waclawa Felczaka i Henryka Wereszyckiego Uzyteczne zwiazki organiczne z gazdw
cieplarnianych Nie zmiana stanu skupienia $niequ Woddr z wody i $wiatla Smartfony ograniczaja
zainteresowanie uczniéw nauka Resort nauki chce wprowadzi¢ parytety i feminatywy Czeski historyk
wyrdzniony Nagrodg im. Wactawa Felczaka i Henryka Wereszyckiego Uzyteczne zwigzki organiczne
z gazow cieplarnianych Nie zmiana stanu skupienia Sniequ Wodor z wody i Swiatta Smartfony
ograniczaja zainteresowanie uczniow nauka Resort nauki chce wprowadzi¢ parytety i feminatywy
Czeski historyk wyrézniony Nagroda im. Wactawa Felczaka i Henryka Wereszyckiego Uzyteczne
zwigzki organiczne z gazow cieplarnianych Nie zmiana stanu skupienia $niequ Wodor z wody i
sSwiatla Smartfony ograniczaja zainteresowanie uczniéw nauka
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