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Podobné jako u vétsiny jinych kategorii i u détského sortimentu v poslednich nékolika letech posilily prodeje v ramci

e-commerce. Presto je ale déisky segment specificky v tom, Ze nékieré produkty maminky stdle nakupuji hlavné
v kamennych lékarndch, protoze o jejich vybéru se chtéji poradit s lékdrnikem ¢i farmaceutickym asistentem.



Na skutecnost, Ze prodeje détského sorti-
mentu se ¢im dal vic realizuji v e-shopech,
poukazuiji Iékarnici i vyrobci. ,V posledni
dobé se nakupni zvyklosti méni. Maminky si
vybaveni na krmeni ¢asto kupuji pres inter-
net, a to i z toho dlivodu, Ze tento sortiment
neni ve vSech Iékarnach k dispozici v tak
velkém vybéru. V pfipadé détské kosmetiky
chodi do kamenné Iékarny, protoZe se po-
tfebuji poradit, nebo maji doporuceni z po-
rodnice,” popisuje PharmDr. lvana Lanova,
vedouci Iékarnice a odborna zastupkyné
prazské Lékarny Benu v ulici K Pérovné.
Také Mgr. Daniela Vondrackova, vedouci lé-
kérny Dr. Max v OC v Praze-Letfianech, se
zminuje o tom, Ze klientky preferuji nakup

v e-shopu, ale zaroven dodava, Ze predtim
ohledné volby produkti ¢asto Zadaji o radu
v on-line poradné.

A jak popsané zvyklosti pocituji v samotnych
e-shopech? ,V kategorii s ndzvem VSe pro
dité jsme béhem covidovych let 2020

a 2021 zaznamenali nariist 0 90, respektive
30 procent a tento trend pokracuje. Rst byl
generovan znackami v segmentech détské
vyZivy, plen a v elektronice. Priibézné sledu-
jeme zvySeny zajem o nové znacky, které
jsou aktualné podporované influencery.
Déle se zvySoval zajem o vEtSi baleni ¢i mul-
tibaleni, kdy se zakaznici zaméfovali pfede-
v&im na vyhodnéjsi nakup vétsiho mnozstvi
produktd. V této kategorii nakupuji primarné
maminky a vnimame, Ze jsou velmi cenové
senzitivni a zaroven se na on-line trhu dobre
orientuji. ZvySuje se také narocnost zakaz-
nikd na doprovodny sortiment, takze vidime
rlist priprodeji k nosnym produktdm. A rov-
néz sledujeme rostouci poZadavky na kom-
plexni skladovou dostupnost,” shrnuje
PharmDr. Matya$ Palan, business develop-
ment manager spole¢nosti Benu Ceska re-
publika.

Naroky jsou vysoké

Co se v ramci celé kategorie nijak nemént,
jsou vysoké naroky rodicti na kvalitu pro-
duktd. ,Maminky se &im dél vice zajimaji

0 bezpecné a ,Cisté’ slozeni pipravki pro
sva miminka. A existuje i skupina maminek,
pro které je dlileZity ekologicky koncept
znacky, tedy zda ma pfipravek bioodboura-
telné sloZeni, recyklovatelny obal, a jaky je
pristup vyrobce k Zivotnimu prostredi,” vy-

jmenovava Zdefika Hrackova, product & PR
manager spolecnosti Pierre Fabre Dermo-
-Cosmétique Tchequie.

| Ondfej Sereda, key account manager spo-
le¢nosti Mark Distri, poukazuje na skutec-
nost, Ze u détského sortimentu hraje velkou
roli kvalita a Ze stéle Castéji zakaznici voli
produkty v bio a eko kvalité.

0O dirazu, ktery rodice kladou na slozeni

a kvalitu produktd, mluvi také Marcela Ku-
batova, marketingova feditelka spolecnosti
Melitrade: ,U détské kosmetiky se trendy
pfili§ nezménily. U maminek se do nékup-
niho chovani promita hlavné loajalita a di-
véra ve znacku, oéekavani kvality

a bezpecnosti i podpora ¢eskych vyrobka.
U vihéenych ubrouski jsme zaznamenali
narlist ve skupiné rozloZitelnych materidld,
coz koresponduje s rostoucim zajmem spo-
tebitell o Zivotni prostredi.”

Jak se konkrétné uvedené trendy projevuji
v lékarnach, naznaCuje Mgr. Andrea Filas-
kova z Lékarny Cyrmex v Kloboukach u Brna:
,Pokud se jednda o mléka pro déti, rodice
sleduji hlavné to, zda se svym slozenim co
nejvice priblizuji mléku materskému. Také
se Casto zaméfuji na to, zda neobsahuji pal-
movy olej. U détskych kapsicek a pfikrmi se
mnohdy zajimaji 0 zemi plivodu a kvalitu po-
uzitych surovin. V souc¢asné dobé se zaroven
zvySuje zajem o produkty v bio kvalité.”

Ze se rodice Eastokrat zajimaii o sloZenf ze-
jména u détské vyzivy, pfipousti i Daniela
Vondragkova: ,Resi napfiklad obsah palmo-
vého oleje. Pokud jde o kojenecké lahvicky,
zajimaiji se o ftalaty, v pfipadé opalovaci
kosmetiky pak o obsah oktokrylenu.”

VyZiva Sitd na miru

Pokud jde 0 segment détské vyZivy, netfeba
zdUraziovat, Ze kromé kvality a sloZeni ro-
dice zajima i fada dalSich faktord. ,Klientky
zajima, pro¢ doporucujeme pravé ten ¢i
onen vyrobek a zda bude ditétem dobre
snasen. Cena v tomto pfipadé nehraje
témér Zadnou roli. Maminky velmi ¢asto pfi-
chézeji s konkrétnim poZadavkem na druh
mléka na zakladé doporuceni pediatra,
svych kamaradek, pfipadné jsou ovlivnény
internetovymi diskuzemi,“ fika vedouci Lé-
karny Chrastava PharmDr. Zderika MoGar-
kova.

Jak dale uvédi, obecnym trendem u vyrobcil
kojeneckych mlék je nabidka umélé vyZivy
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takzvané Sité na miru. ,Na trhu jsou dnes

k dispozici mléka pro déti s rizikem ke vzniku
alergii s ¢astecné ¢i Gplné Stépenou bilkovi-
nou, mléka pro déti trpici stfevnimi kolikami
s obsahem prebiotik a probiotik, mléka pfi
ublinkavani a zacpé. Kojenecké koliky,
zacpy a gastroezofagealni reflux predstavuji
nejcastéjsi diivody, pro¢ maminky pfichazeji
pro radu do Iékarny,“ popisuje Zdefika Mo-
¢arkova a pfipojuje zkuSenost z uplynulého
obdobi: ,V poslednich dvou letech doslo ze
strany vyrobcli mlééné vyzivy k velkym zmé-
nam a inovacim v produktech a stejné tak

k vypadklm konkrétnich druhd vyZzivy. Kvali

tomu se vytvoril jakysi chaos v nabidce, po-
ptévce a dostupnosti kojeneckych mlék.
Nyni je mnohdy obtizné vypatrat, zda poZa-
dované mléko je pouze ve vypadku, ¢i ma
jen novy obal nebo inovované slozeni. Ob-
chodni zastupci jiZ nyni po ukonceni covido-
vych opatfeni znovu pravidelné navstévuiji
Iékarny, a tak pevné doufame, 7e se situace
na trhu uklidni a nabidka se stabilizuje.“
Pokud jde o segment détskych pfikrm(,
podle Terezy KuSkové z oddéleni marketingu
spole¢nosti Orkla Foods, zlistava ndkupni
chovani spotebitell posledni roky prakticky
beze zmén. ,Segment dlouhodobé roste jak

v maso-zeleninovych, tak ovocnych pfikr-
mech. Rodice Casto nakupuiji tyto produkty
v ramci promocénich akci. Dale je znat, Ze
pro rodice, ktefi do této kategorie vstupuji
nové, je dllezitym zdrojem informaci pe-
diatr, jenZ muZe ovlivnit jejich rozhodovani
pfi vybéru a ndkupu,” fika.

Velké popularité se v uvedeném segmentu
tési pfikrmy v kapsickach, které jsou podle
Terezy Kuskové oblibené nejen u malych
stravnikd, ale také jako svacinka u starsich
déti. U kapsicek, jak podotyka Andrea Filas-
kové, hraje nemalou roli sezona: ,V jarnich
a letnich mésicich prodeje kapsicek a nej-

riznéjsich keksi ¢i suSenek pro déti vidy za-
¢inaji nariistat. Diky tomu, Ze je mozné je
konzumovat kdekoliv a okamZité, jsou prak-
tické a hned po ruce, kdyZz maminky s détmi
pobyvaji venku i cestuji. Naopak s pficho-
dem podzimu a zimnich mésict se zvySuji
prodeje détskych ¢ajti, rozpustnych napoj,
kaSicek a samoziejmé produktli na podporu
imunity déti.“

P¥i zmince o napojich pfipojuje sviij postieh
Zderika Mocarkova: ,Maminky si velmi
rychle navykly na Siroky vybér détskych cajti,
jejich prodeje jsou celorocné vysoké. Po-
chopitelné v zimnich mésicich narlista po-



ptavka po Cajich na détskou imunitu, kasel
a na nachlazeni. V letnim obdobi jsou v ob-
libé Gaje ovocné a bylinné pro béZné piti.

V poslednich letech jsme zaznamenali vy-
razny pokles v prodeji instantnich granulo-
vanych ¢ajl, proto je jiz ve stalém
sortimentu lékarny nabizime jen okrajové.*

Do experimentii se nikdo
nepousti

Silnou kategorii u détského sortimentu je
dermokosmetika. Struéné feceno plati, Ze
maminky kladou dliraz na jeji kvalitu a slo-
Zeni, voli osvédéené znacky, nepoustéji se
do Zadnych experimentti a daji hlavné

na odborné rady. A v neposledni fadé je
tfeba zminit, Ze cena produktu pro né neni
pfi vybéru na prvnim misté.

Jak zd(irazfiuje Mgr. Denisa Bolomova, jed-
natelka spolecnosti Dr. Pharma, ktera na tu-
zemsky trh distribuuje bio kosmetické
pripravky znacky Jonzac, détska pokozka
kviili své kiehkosti, citlivosti, jemnosti a ne-
zralosti vyZaduje specifické kosmetické pfi-
pravky. ,Na détskou dermokosmetiku jsou
kladeny vysoké naroky a na rozdil od kos-
metickych pfipravki pro dospélé nesmi ob-
sahovat parfémy, barviva ani konzervacni
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latky,” fika a poukazuje na to, Ze jednoznac-
nym trendem ve svété a nynf jiz i v Ceské re-
publice je narlstajici poptavka

po pfipravcich s obsahem pfirodnich G¢in-
nych latek.

7e se zakaznice zajimaji 0 to, zda kosme-
tické pripravky pro déti neobsahuji kon-
zervanty Ci barviva a jsou bez parfemace,

potvrzuje rovnéz Andrea Filaskova a doddava:

,Détska pokozka je zvIast citliva, proto se
snazime maminkam nabizet vzorky, diky
nimZ mohou vyzkouSet a ujistit se, zda pfi-
pravek bude jejich ditéti stoprocentné vyho-
vovat.”

Pokud jde o nakupni zvyklosti v kategorii
détské kosmetiky, Denisa Bolomova nazna-
¢cuje: ,Soucasni spotfebitelé na celém svété
se stale vice orientuji na Zivotni prostredi

a ekologii, maji obavy ze Skodlivych G¢inki
chemickych latek i obavy o budoucnost pla-
nety. To vSe bude v koneéném diisledku
znamenat, Ze poptavka po ekologickych pfi-
pravcich, a to nejen kosmetickych, do bu-
doucna poroste. Dokladaji to i statistiky.
Podle vyzkumu zvefejnéného na webu wea-
reprovital.com 61 procent rodict preferuje

pfi vybéru kosmetickych pfipravkl pro déti
a kojence pfirodni ingredience. Kromé toho
se 82 procent rodicli u svych déti vyhyba
pouzivani vyrobkil s chemickymi prisadami
a 54 procent rodi¢l ma zajem o nakup eko-
logickych vyrobki. Je zfejmé, Ze pfirodni slo-
Zeni kosmetickych pripravk( pro déti je pro
jejich rodiée novym rozhodujicim kli€ovym
faktorem.”

DalSi postfeh ohledné détské kosmetiky
shrnuje Marcela Kubatova: ,V jejim pfipadé
je dlleZita diivéra a bezpecnost produktu

a také samotné znacky. Pripravek musi vy-
hovovat pleti miminka a v disledku toho
plati, Ze k Castému stfidani a zkouSeni pro-
duktl v tomto pfipadé nedochézi.”

Jdeiodesign

Navzdory tomu, Ze napfi¢ vSemi segmenty
détského sortimentu hraje prim kvalita

a bezpecnost produkti, ani design neni
okrajovou zaleZitosti. ,Zakaznici, v tomto
pripadé tedy predevsim zakaznice, dbaji

v prvni fadé na kvalitu a Siroky vybér pro-
duktl pro déti. Nicméné jsou znat i jakési
madni trendy. Maminky Gasto stylizuji ves-

keré détské obleceni, doplriky a podobné

do stejné barvy, ¢asto neutralni i pastelové.
Jiné stale voli takiikajic klasiku, tedy potisk

s rliznymi obrazky a tak dale. Pokud jde

0 znacku MAM z naSeho portfolia, trendy sle-
dujeme a snazime se vyjit vstfic co nejSirsimu
okruhu spotfebitelek,” fiké Ondrej Sereda.

0 designu se zmifuje také Silvie Dittertova,
marketing manager znacky Philips Avent ze
spolecnosti Philips CR: ,Nejvy5i prioritou
nasi spolecnosti je absolutni nezavadnost
nasich produkttl, ktera je u kojeneckého
zboZi tim nejzésadnéjSim. Peclivé vybirame
veskeré pouZzité materialy a dodrzujeme
striktni vyrobni postupy. SnaZime se svymi
produkty poméahat tak, aby byl zajistén co
téte do Zivota. DileZitou slozkou produkti
Philips Avent je ovSem i jejich design, ktery
musf byt pfedevsim funkéni, ale také libivy.
Jak se vSechny uvedené faktory véetné de-
signu projevuji pfi vybéru détského sorti-
mentu pfimo v Iékarnach, popisuje Zdenka
Mocarkova: ,Prodeje détskych lahvicek, sa-
vicek, hrnickl a détskych Izicek v Iékdmé
stéle stoupaji. Pokud jde o vybér, u dudlikl

maminky zajima tvar, materiél a témér vzdy
barva vyrobku a design. Jsou také zvyklé, ze
si mohou nechat u nas v Iékarné objednat
jakoukoliv potfebnou lahvicku nebo savicku
na détské lahve od riiznych vyrobcl.”

DalSi postfehy doplriuje Silvie Dittertova,
ktera poukazuje na to, Ze pandemie zménila
spotrebitelské chovani a nakupovani: ,Nase
portfolio se déli na plastové a elektrické.

U plastového je dllezitym kritériem pfi vy-
béru design, ktery pravidelné inovujeme.

A tento sortiment se také stale nakupuje
prevazné off-line. V pfipadé sortimentu
elektrického se spotfebitelé déle a diklad-
néji rozhoduji, pricemz si vesSkeré dostupné
informace zjistuji na internetu, a pak uz na-
kupuiji takika ,najisto’. Bud'tyto produkty
nakupuji pfimo on-line, a pokud je nakupuji
v prodejné, vétSinou uz maji vybrano

a pouze si chtéji na vlastni oi ovéfit, Ze vy-
robek vypada tak, jak si pfedstavovali.”

Stézejni )I/;sou stale rady
odbornikii

Obecné plati, Ze u nékterych kategorii na lé-
karenském trhu se zakaznici fidi hlavné ra-
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dami odbornikii a drZi se osvédcenych
produkt(, v jinych jsou ovlivnéni pfevazné
reklamou a radi zkouseji novinky. Produkty
zafazené do détského sortimentu jsou nato-
lik pestré, Ze faktorti, které ovliviuji nakupni
chovani spotfebitelek, je nepreberné. V né-
kterych pfipadech se maminky, zejména
jde-li o prvorodicky, fidi takika vyhradné do-
porugenimi odbornikil. Casto pak do Iékérny
prichazeji vybaveny radamijiz z porodnice.
Na spolupréaci s nimi se néktefi vyrobci vylo-
Zené zaméruji. Napfiklad Zdenka Hrackova ji
povazuje za osvédcenou, protoZze maminky
se s ur€itymi produkty mohou seznémit,
kdyz obdrzi darkovou tasku, nebo kdyzZ jsou
nékteré pripravky pro miminka k dispozici
piimo v pokojich v porodnicich. ,Casto po-
skytujeme vzorky produktil pro miminka po-
rodnicim, kde maji zékaznice moznost si je
vyzkouset, na zakladé cehoz pak také slysi
na radu |ékafe €i jiného odbornika,“ upozor-
fiuje Ondrej Sereda.

Podle Zdenky Mocarkové také plati, Ze

na radu odbornik{ se spoléhaji i zékaznici,
pokud potebuji fesit néjaky problém.

,V nasi lékarné se zamérujeme i na lééeb-

nou kosmetiku na atopicky ekzém a détské
dermatitidy, coz jsou nejcastéjsi problémy,
s nimiz maminky do lékérny pfichazeji.
Vybér ponechavaji témér vzdy na lékarni-
kovi, pfipadné na doporuceni pediatra. Po-
zitivni zpétné vazba od klientd je také
dobrym dlivodem k nakupu. Velmi ocenuii,
pokud vyrobci poskytuji kosmetiku ve vzor-
cich, kdy je moZné odzkouset snasenlivost
pfipravku, a vyvarovat se tak zbyte€nému
vydani ¢asto nemalé finanéni astky

za néco, co nakonec aZ tak nevyhovuje.”
Ivana Lanova rovnéz poukazuje na to, Ze se
zékaznice také ptaji na zkuSenosti jinych
Klient( s urcitym produktem: ,A ¢asto daji
na naSe rady a zcela jisté na rady lékard.”
Na to, Ze pfi vybéru produktil na podporu
zdravi a optimalni vyZivy kojencd i vétSich
déti CesSti spotiebitelé ¢asto Zadaji o odbor-
nou radu lékarnika, ktery jim pom0Ze zorien-
tovat se v Siroké nabidce a spravné se
rozhodnout pfi vybéru se zietelem na vék di-
téte, upozoriuje Zuzana Rajcéaniova, ob-
chodni feditelka spole¢nosti Benepharma
CZ. ,Maminky dGvéfuji zkuSenostem a od-
bornosti farmaceutd. Kromé toho také kla-

dou diraz na pomér ceny a kvality vyrobkii

a v§imaji si, zda méa produkt certifikat kva-
lity,“ dodéva.

Neprehlédnutelnou skupinou s nezanedba-
telnym poradnim hlasem jsou i kamaradky
z fad zku$enéjsich maminek, babicky

a ostatni maminky. A v ur€itych kategoriich
ma nemaly vliv i reklama, coZ mimo jiné po-
tvrzuje i Daniela Vondrackova: ,Klientky jsou
ve velké mife ovlivnény reklamou a radami
maminek.”

Marcela Kubétova zmifuje, Ze miru ovlivnéni
napfiklad reklamou ¢i radou odbornika
nelze zevSeobecnit: ,V pfipadé détského

sortimentu ovliviiuje nakup jak reklama, tak
i rada odbornika, a doporuceni a zkuSenost
kamaradky. Velice zalezi na aktualni situaci,
co spotfebitel fesi, zda opravdu problémo-
vou pokozku, cenu, nebo podporuje Setrny
pristup k pfirodé.“

K faktordim, které ovliviuji nakupni chovani
maminek, se vyjadfuje i Andrea Filaskova:
,U nasich zakaznic mé stéle nejvétsi vahu
rada odbornika, at uz pediatra, nebo Iékar-
nika, a to hlavné u maminek, které maji
prvni miminko a (pIné se jesté neorientuji
v Sirokém détském sortimentu. Casto se
také setkdvame s tim, Ze produkt jim byl

inzerce
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doporucen babickou ¢i kamaradkou nebo
jinou zkusengjsi maminkou. Tyto faktory, zda
se, prevazuji i nad televiznimi reklamami.”
Magistra Filaskova zaroven poukazuje

na velky vliv influencerek: ,Sledujeme také
nardst vlivu influencerd, ktefi produkty dopo-
rucuji vétSinou na zakladé vlastnich zkuse-
nosti, jez maminky ¢asto presvédci, aby dany
produkt vyzkousely.”

Ondfej Sereda pripousti, 7e pokud jde o pre-
zentaci produktl, velmi pozitivni ohlasy zazna-
menavaji na zakladé referenci od influencerek
a bloggerek, u nichz si pak maminky mohou
nasledné v komentafich precist recenze

od dalich spokojenych zakaznic.
»Spotrebitele rozhodné ovliviiuje reklama,
at jiz formou tiSténé nebo on-line prezen-
tace v médiich zamérenych prevazné na ma-
minky. Svou roli hraji stle i mamabloggerky
aznamé osobnosti z fad herecek, zpévacek
a podobné, pisobicich jako influencerky,”
fika Zdefika Hrackova.

Aktivity na mnoha frontdch
ProtoZe samo se nic neproda, vynakladaji
jak vyrobci, tak Iékarnici nemalé asili

na riizné aktivity na podporu edukace spo-
trebitell i prodeje détského sortimentu. Na-

priklad Ivana Lanova uvadi, Ze v Lékarnach
Benu pro tyto (cely vyuZivaji akéni letaky

av e-shopu pak riizné dalsi akce. ,Vyuzi-
vame jak vyhodné akce vyrobcl, tak se sna-
Zime détsky sortiment zahrnovat do vlastnich
akci a letaki. Nejvice vyuzivdme zvyhodnéni
ceny pfi koupi vice kust, nebo poskytujeme
rizné darky k nakupu. U détské kosmetiky se
snaZime maminkam poskytovat vzorecky,
aby mohly samy vyzkousSet, jestli je pro jejich
miminko dany pfipravek vhodny,“ vyjmeno-
vava Andrea Filaskova.

Podle Zdenky Mocarkové je podpora pro-
deje détského sortimentu ve smyslu slev €i
cenovych akci obtiznéjsi vzhledem k nizké
marZi, kterou se snazi na téchto produktech
udrZovat: ,Proto maximalné vyuzivdme akce
vyrobcil. Je velmi tézké konkurovat nizkym
cenam, které maji tyto produkty pfi prodej-
nich akcich v supermarketech a na inter-
netu. Na jejich Groven nema lékarna
moZnost dosdhnout.”

Na mnoha frontach, mezi nimiz nechybi so-
cialni sité, jsou aktivni vyrobci. ,Pro prezentaci
vyuzivdme kompletni komunikacéni mix od te-
levizni pres on-line reklamu, poskytujeme
vzorecky. A na to navazuje pfiméa podpora
prodeje. Tento rok mame jarni a podzimni

kampari na kompletni fadu Linteo Baby, kde
ji predstavujeme a komunikujeme jako po-
mocnika, ktery cely den poméaha mamince

s pé¢i o miminko. Tvafi nasi znacky Linteo
Baby je jiz druhym rokem Monika Bagarova,“
popisuje Marcela Kubatova.

Tereza Kuskova zase podotyka, Ze pro komu-
nikaci se spotrebiteli vyuZivaji pfedevsim so-
cialni sité, diky nimz maji pfimy kontakt

s cilovou komunitou: ,M0Zeme tak spotfebi-
teldm lépe ukazat benefity naSich produktd,
zapojit je do Hamankovského svéta a mit
od nich co nejrychleji zpétnou vazbu. Letos
planujeme vice informovat o naSich produk-
tech také pediatry.”

Jak uvadi Silvie Dittertova, maminky velmi
vyuZivaji internet a socialni sité, kde si zjis-
tuji informace o produktech a hledaji i rady
tykajici se matefstvi: ,Proto Avent spustil
(cet na Instagramu, kde nejen informuje

o svych produktech, ale pfinasi i rady, tipy

a prihody a snaZi se vytvofit komunitu ro-
dica, ktefi, jak se fikd, jsou v tom spolecné.”
Na vyrazny vliv socialnich siti a vyznam on-
-line marketingovych aktivit poukazuje i De-
nisa Bolomova: ,V uplynulych dvou letech
doslo k vyraznému naristu prodeje détské
dermokosmetiky prostfednictvim internetu

a zavedenych e-shopU. S tim souvisi zména
zacileni marketingové podpory a reklamy.
VétSina vyrobci dermokosmetiky nyni cili své
kampané na Iékarenské e-shopy v podobé
podpory prostrednictvim bannerd, news-
letter(i a riiznych promocnich akei typu 2 + 1
zdarma a podobné. Dale pak na Facebook,
Instagram a mezi mladsi generaci stale po-
pularé;si TikTok. Velky vliv na rozhodovani

0 koupi dermokosmetickych pripravki maji
influencefi na YouTube, popularni jsou rov-
néz soutéze pro spotrebitele.”

Jak déle zdGrazriuje, pro znacku Jonzac je
velmi dilezita podpora a doporuceni der-
matolog, proto letos zah4jili pravidelné na-
vStévy v jejich ordinacich. ,Ve spolupréci

s lékarnami a s Iékarenskymi e-shopy mame
na cely rok domluvené pravidelné mésicni
kampané na podporu jednotlivych fad na-
Sich pfipravk( veetné fady détské dermo-
kosmetiky Jonzac Bébé. V jejich pfipadé

k nejacinnéjsim prodejnim ndastrojiim patfi
promocni slevové akce, darky k ndkupu pfi-
pravk( a nejriiznéjsi soutéZe,“ dopliuje ma-
gistra Bolomova.
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