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Podsumowanie 1Q26
ORAZ WYDARZEŃ DO DATY PUBLIKACJI RAPORTU

Skonsolidowany zysk brutto na sprzedaży 

Grupy w 1Q26 wyniósł 48,9 mln zł, a marża 

ukształtowała się na poziomie ok. 66%. 

Głównym celem na kolejne kwartały jest 

systematyczne zwiększanie sprzedaży przy 

równoczesnym utrzymaniu wysokiej marży 

brutto.

Na koniec 1Q26 produkty Grupy były 

sprzedawane w 284 salonach (265 

salonów w Polsce) o łącznej 

powierzchni 18 112 m2. 

Według wstępnych informacji skonsolidowane przychody 

ze sprzedaży w okresie 4 miesięcy 2026 r. wyniosły około 

92,3 mln zł i były wyższe o ok 5 proc., niż w tym samym 

okresie roku ubiegłego. W ujęciu narastającym 

skonsolidowana marża ze sprzedaży w okresie styczeń – 

kwiecień 2026 r. wyniosła około 67 proc. i według 

szacunków była niższa o 1 p.p. w porównaniu z marżą 

osiągniętą w odpowiednim okresie roku ubiegłego.

W 1Q26 Grupa osiągnęła 74,2 mln 

zł skonsolidowanych przychodów 

ze sprzedaży, co oznacza wzrost 

o 10,7% r/r.

48,9 284 92,3 74,2
MLN ZŁ ZYSKU BRUTTO MLN ZŁ PRZYCHODÓW LICZBA SALONÓW MLN ZŁ PRZYCHODÓW
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Wyniki finansowe 1Q26 (w mln zł)

74,2 -0,3 -2,24,2
PRZYCHODY EBITDA EBIT WYNIK NETTO

73,5 0,2 -1,74,7
PRZYCHODY EBITDA EBIT WYNIK NETTO

+10,7%
r/r

-8,4%
r/r nd nd

+11,5% 
r/r

+0,3% 
r/r

-62,2% 
r/r nd

Grupa:

Jednostka
dominująca:
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Rachunek zysków i strat 1Q
JEDNOSTKA DOMINUJĄCA 

• Przychody wzrosły o 7,6 mln PLN, tj. 11,5% r/r, co 

potwierdza dalszy wzrost skali działalności oraz 

pozytywną dynamikę sprzedaży.

• Marża brutto wzrosła o 0,4 p.p. r/r, co było efektem 

lepszej struktury sprzedaży, bardziej kierunkowego 

trade planu oraz ograniczenia poziomu redukcji.

• Koszty SG&A wzrosły o 5,7 mln PLN, tj. 13,4% r/r, 

głównie w wyniku wyższych kosztów prowadzenia 

sklepów, czynszów, logistyki oraz marketingu 

performance i współprac ambasadorskich.

• Utrzymujące się podwyższone koszty logistyczne, 

związane m.in. z kontynuacją współpracy z 

poprzednim dostawcą oraz uzgodnieniami warunków 

dalszej współpracy w Q1.

• Wzrost kosztów obsługi długu oraz negatywny wpływ 

różnic kursowych, głównie w związku ze wzrostem 

kursu USD na dzień 31.03.

W tys. PLN 1Q26 1Q25 Zmiana Zmiana %

Przychody ze sprzedaży 73 477 65 876 7 601 11,5%

Koszt sprzedanych towarów 25 376 22 992 2 384 10,4%

Zysk brutto na sprzedaży 48 101 42 884 5 217 12,2%

Marża brutto na sprzedaży (%) 65,5% 65,1% - -

Koszty sprzedaży i ogólnego zarządu 48 353 42 633 5 720 13,4%

Zysk (strata) operacyjny 162 429 -267 -62,2%

Marża operacyjna (%) 0,2% 0,7% - -

Zysk (strata) netto -1 694 58 -1 752 nd

Marża netto (%) -2,3% 0,1% - -

EBITDA 4 695 4 681 14 0,3%

Marża EBITDA (%) 6,4% 7,1% - -
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Rachunek zysków i strat 1Q
GRUPA KAPITAŁOWA

▪ Skonsolidowane przychody wzrosły o 7,2 mln PLN, tj. 

10,7% r/r, osiągając poziom 74,2 mln PLN. Wzrost 

potwierdza dalszą poprawę skali działalności Grupy.

▪ Marża brutto wyniosła 65,9% wobec 66,0% rok wcześniej, 

pozostając na stabilnym poziomie pomimo wzrostu 

kosztu sprzedanych towarów.

▪ Koszty sprzedaży i ogólnego zarządu wzrosły o 5,6 mln 

PLN, tj. 12,8% r/r, przewyższając dynamikę zysku brutto 

na sprzedaży. Wzrost kosztów był związany m.in. z 

wyższymi kosztami prowadzenia sklepów, czynszami, 

logistyką oraz nakładami marketingowymi.

▪ Strata netto wyniosła 2,2 mln PLN wobec 74 tys. PLN 

straty rok wcześniej. Pogorszenie wyniku netto było 

efektem słabszego wyniku operacyjnego oraz wyższych 

kosztów finansowych, w tym kosztów obsługi długu i 

różnic kursowych.

W tys. PLN 1Q26 1Q25 Zmiana Zmiana %

Przychody ze sprzedaży 74 234 67 031 7 203 10,7%

Koszt sprzedanych towarów 25 319 22 785 2 534 11,1%

Zysk brutto na sprzedaży 48 915 44 246 4 669 10,6%

Marża brutto na sprzedaży (%) 65,9% 66,0% - -

Koszty sprzedaży i ogólnego zarządu 49 642 43 996 5 646 12,8%

Zysk (strata) operacyjny -262 440 -702 nd

Marża operacyjna (%) -0,4% 0,7% - -

Zysk (strata) netto -2 161 -74 -2 087 nd

Marża netto (%) -2,9% -0,1% - -

EBITDA 4 198 4 583 -385 -8,4%

Marża EBITDA (%) 5,7% 6,8% - -
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Solidny i stabilny poziom marży brutto
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Zysk brutto grupy na sprzedaży (mln PLN) Marża brutto (%)

▪ Utrzymanie wysokiej marży brutto na sprzedaży jest głównym celem biznesowym spółki.

▪ W ujęciu narastającym skonsolidowana marża ze sprzedaży w okresie styczeń – kwiecień 2026 r. wyniosła około 67 proc. i według szacunków była niższa o 1 p.p. w porównaniu z marżą 

osiągniętą w odpowiednim okresie roku ubiegłego.

▪ Marża brutto na poziomie identycznym jak rok temu - pomimo presji kosztowej i intensyfikacji działań marketingowych.

Realizacji celu sprzyjały:

▪ Omnichannel i współpraca z InPost – centralny magazyn e-commerce i szybka logistyka (<24h) poprawiają efektywność i ograniczają koszty operacyjne, co pośrednio wspiera marżę.

▪ Silne kampanie ambasadorskie i współprace zwiększają sprzedaż produktów premium i pozwalają utrzymać korzystne ceny.

▪ Ograniczenie poziomu redukcji dzięki bardziej precyzyjnemu i kierunkowemu trade planowi. Wysoka marża początkowa.



8

Koszty Grupy/m2
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KOSZTY OPERACYJNE GRUPY (mln PLN)

Koszty sprzedaży Koszty ogólnego zarządu

▪ Spółka realizuje program optymalizacji logistyki, którego celem jest poprawa efektywności 

kosztowej w kolejnych okresach. Po I etapie, w którym nowy operator logistyczny obsługiwał 

jedynie kanał internetowy (e-commerce), stopniowo przejął on pełną obsługę wszystkich kanałów 

dystrybucji (B2B). Zakończona pełna relokacja towaru i centralizacja procesów powinny przynieść 

trwałą redukcję kosztów logistyki oraz poprawę sprawności operacyjnej a także stworzyć solidną 

bazę do dalszego skalowania biznesu.

▪ Wyższe koszty SG&A r/r wynikają z istotnych zmian w obszarze logistyki oraz intensyfikacji działań 

marketingowych i promocyjnych wspierających wzrost sprzedaży. Działania te mają charakter 

inwestycyjny, przy czym w 1Q26 widoczna jest już poprawa kosztów operacyjnych kw/kw, 

wspierana optymalizacją procesów logistycznych. Efekty tych działań powinny być kontynuowane 

w kolejnych okresach.

Koszty/m2 na miesiąc 1Q26 1Q25 r/r

Koszty SG&A Grupy 388 379 2,4%

Esotiq Polska sklepy 364 352 3,4%
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Zadłużenie i gotówka
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DŁUG NETTO (mln PLN)

Dług netto = suma długu bankowego, leasingu finansowego i faktoringu, pomniejszona o środki pieniężne

Dane na powyższym wykresie (dług netto) są porównywalne do poprzednich okresów. Nie uwzględniają MSSF16.

▪ Grupa zakończyła 1Q26 z poziomem środków pieniężnych wynoszącym 2,4 mln 

zł. 

▪ Na przepływy operacyjne pozytywnie wpłynęły m.in. amortyzacja na poziomie 4,5 

mln PLN oraz zmiana stanu należności na poziomie 5,0 mln PLN. Największy 

wpływ na przepływy pieniężne miała zmiana stanu zobowiązań, która obniżyła 

cash flow o 16,8 mln PLN.

▪ W ujęciu r/r dług netto obniżył się z 58,0 mln PLN w 1Q25 do 31,5 mln PLN w 

1Q26, co oznacza poprawę o 26,5 mln PLN.

2,4
-1,4
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Kapitał pracujący i zapasy
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KAPITAŁ PRACUJĄCY (tys. PLN)
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ZAPASY Zapasy/m2 (PLN) Zapasy (mln PLN)

• Zapasy na ścieżce normalizacji: z 110,8 mln PLN w szczycie 
(2Q25) do 94,8 mln PLN w 1Q26 — spadek o 14% w ciągu 
trzech kwartałów, przy jednoczesnym wzroście przychodów o 

10,7% r/r.

• Wskaźnik zapasów na m² wyniósł 5 234 PLN/m² wobec 5 248 
PLN/m² w 4Q25, co oznacza stabilizację poziomu 
zatowarowania w przeliczeniu na powierzchnię sprzedaży.

• Wdrożono nowy algorytm relokacji towaru i zacieśniono 

współpracę logistyczną z InPost — skrócono czas realizacji 
zamówień i usprawniono obsługę zwrotów.

10
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Salony marki ESOTIQ w 8 krajach
25 ON-LINE
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1

▪ Strategia sprzedażowa Esotiq opiera się na obecności 

marki na rynkach polskim i europejskim, realizowanej 

poprzez kanały offline oraz online, ze szczególnym 

uwzględnieniem sprzedaży za pośrednictwem platform 

marketplace.

Sieć salonów własnych, franczyzowych i partnerskich

Sprzedaż hurtowa i multibrandy

Sklep internetowy@

31.03.2026 Salony Zmiana r/r 

Grupa E&H 284 -6

Sklepy franczyzowe i 
partnerskie

210 -8

Sklepy własne monobrandowe 74 2

1
2

3

31.03.2026 Salony Zmiana r/r 

Polska 265 -2

Zagranica 19 -4



13

Rozwój sieci salonów sprzedaży ESOTIQ

261

271
275 273 274

288
293

287

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

▪ Konsekwentny rozwój strategii marki Esotiq opartej na kobiecości, różnorodności oraz 

nowoczesnym podejściu do projektowania bielizny i kolekcji plażowych.

▪ Oparcie kolekcji SS26 na najlepiej sprzedających się i sprawdzonych formach, które od lat 

budują zaufanie klientek do marki.

▪ Inwestycja w innowacje, rozwój technologiczny oraz wysoką jakość wykonania produktów.

▪ Kontynuacja projektów z influencerkami i ambasadorkami marki, w tym z Julią Wieniawą, 

wzmacniających rozpoznawalność brandu wśród nowych konsumentek.

▪ Realizacja kolekcyjnych dropów Julii Wieniawy, które w kanale e-commerce osiągnęły status 

sold out w ciągu kilku godzin od premiery.

▪ Wzrost liczby sprzedanych sztuk w ujęciu LfL.

LICZBA SALONÓW

17,873

18,667

19,405

18,658
18,241

17,775

18,326 18,216

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

POWIERZCHNIA (tys. m2)
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▪ Kanał online pozostaje głównym motorem wzrostu Grupy - przychody online wzrosły o 19,6% r/r, 

czyli niemal dwukrotnie szybciej niż przychody Grupy ogółem, które zwiększyły się o 10,7% r/r.

▪ Wygodne zwroty on-line web w aplikacji mobilnej. Klienci dokonując zwrotu towaru mogą go 

wyklikać wprost na zamówieniu, prosty i szybki proces.

▪ Program lojalnościowy Esotiq Club, z ponad 1,92 mln uczestników.

▪ Bardzo pozytywny odbiór kolekcji Sensual od momentu jej wprowadzenia na rynek w drugiej 

połowie 2025 roku. Szczególnie dobre wyniki sprzedażowe w kanale e-commerce oraz na rynkach 

eksportowych.

▪ Kolekcja Shapewear, wprowadzona do sprzedaży we wrześniu 2025 roku, pozostaje jednym z 

najbardziej perspektywicznych projektów marki. Satysfakcjonujące wyniki sprzedażowe oraz wysoka 

rotacja wybranych modeli, które stały się bestsellerami kolekcji.

27,9 mln zł 39% 
SPRZEDAŻY WYGENEROWANEJ 
ONLINE W 1Q26

UDZIAŁ SPRZEDAŻY 
ONLINE 

Rozwój sprzedaży online Esotiq
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Sprzedaż online

▪ W 2025 roku sprzedaż online była realizowana na platformach własnych: Esotiq.com, 

Henderson.pl oraz Vosedo.com.

▪ Kanał online utrzymał wysoką dynamikę wzrostu i pozostaje jednym z kluczowych 

motorów rozwoju sprzedaży Grupy.

▪ W pierwszym kwartale skonsolidowane przychody ze sprzedaży internetowej wyniosły ok. 

27,9 mln zł i były wyższe o 20 proc., niż w porównywalnym okresie 2025 r.

▪ Przychody Grupy Kapitałowej ze sprzedaży internetowej w kwietniu 2026 r. wyniosły ok. 

5,1 mln zł i były wyższe o 9 proc. rok do roku. Skonsolidowane przychody ze sprzedaży 

internetowej w okresie 4 miesięcy 2026 r. wyniosły ok 32,9 mln zł i były wyższe o ok 5 

proc., niż w porównywalnym okresie 2025 r.

▪ E-commerce pozostaje ważnym kanałem skalowania sprzedaży, wspieranym przez 

rozpoznawalność marek, działania marketingowe oraz rozwój platform własnych.
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PRZYCHODY E-SKLEPÓW (tys. PLN) 

+20% 
r/r

Platformy internetowe ESOTIQ:

▪ www.esotiq.com/pl/pl/

▪ www.esotiq.com/de/de

▪ https://henderson.pl/

▪ https://vosedo.com/
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Plany ekspansji międzynarodowej 2024-2027

▪ Dotychczasowa strategia ekspansji międzynarodowej została poddana 

weryfikacji. Stworzono kompleksowy plan rozwoju marek należących do Spółki 

na rynkach międzynarodowych, koncentrujący się na wybranych obszarach 

produktowych. Trwa przygotowanie poszerzonej oferty, którą spółka będzie 

zdobywać nowe rynki w roku 2026 i kolejnych latach.

▪ Nowe podejście zakłada działanie poprzez obecność w kanale online oraz 

offline, przy użyciu dopasowanych modeli biznesowych oraz narzędzi 

oddziaływania.

▪ Określone zostały kluczowe rynki dla dalszej ekspansji poprzez rozwój 

dystrybucji lub sklepów partnerskich:

▪ Czechy,

▪ Słowacja,

▪ Rumunia,

▪ Bułgaria 

▪ Kluczowe rynki dla ekspansji poprzez platformy marketplace - Niemcy oraz 

pozostałe kraje Europy Zachodniej.

Planowana 
ekspansja 
międzynarodowa
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Działania marketingowe ESOTIQ

▪ Kampanie sezonowe i ambasadorskie – „Język Miłości” na Walentynki i Dzień Kobiet, aktywacja z 

brafitterkami oraz Hot Drops by Julia Wieniawa, które wygenerowały najwyższe zasięgi; top w papryczki z 

1. dropu wyprzedał się w 1 dzień.

▪ Dodatkowa komunikacja produktowa – premiery perfum Julicious i Too Hot Julii Wieniawy, komunikacja 

olejków do ciała oraz kolejny viralowy materiał o biustonoszu Claudia.

▪ Eventy budujące zasięg i rozpoznawalność marki – 2 eventy z Ciałko Studio oraz start cyklu Polka Pilates 

x ESOTIQ Tour w 16 lokalizacjach w Polsce.

▪ Działania sprzedażowo-lojalnościowe – akcja Mastercard / Bezcenne Chwile oparta na media planie oraz 

ofertach targetowanych do obecnych i potencjalnych klientek, we współpracy z działem retail.

▪ Usprawnienie raportowania i pracy strategicznej – rozbudowa raportu online, warsztaty międzydziałowe 

dot. brand person i buying person oraz wypracowanie spójnego kierunku komunikacji marki.

▪ Rozwój strategii social i influencer marketingu – nowa strategia influencerska na SS26, współprace 

Metapic w modelu CPC, rozpoczęcie planowania AW26 oraz wytyczne do zmiany strategii publikacji 

contentu.

1,92 mln 5,6 mln970k
ilość uczestników ESOTIQ 

CLUB 
pobrań aplikacji

stan na 31.03.2026
zasięg publikacji z Julią 

Wieniawą



18

Informacje 
dodatkowe
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WŁASNE SALONY

Spółka prowadzi sklepy własne pod marką Esotiq 

(monobrandowe), zlokalizowane  w popularnych centrach 

handlowych w Polsce. Esotiq rozszerza też działania na 

otwarcie nowych konceptów sklepów, w tym sklepu 

autonomicznego i pop-up store w White Marlin w Sopocie.

WŁASNE PLATFORMY E-COMMERCE

Spółka intensywnie rozwija sprzedaż online poprzez swoje 

własne platformy internetowe. Najważniejsza z nich to 

Esotiq.com. Sprzedaż Internetowa stanowi istotną część 

przychodów firmy, a jej udział rośnie z każdym rokiem.

SPRZEDAŻ ONLINESKLEPY STACJONARNE

Na rynku polskim spółka prowadzi sprzedaż marki 

Henderson poprzez kanał B2B. Sprzedaż realizowana jest do 

hurtowników, detalistów i sieci handlowych. Na rynkach 

zagranicznych w sprzedaży B2B oferowane są obydwie 

marki: Esotiq i Henderson.

B2B

Model biznesowy

SKLEPY FRANCZYZOWE

Spółka rozwija sieć sklepów franczyzowych co pozwala na 

ekspansję z mniejszym ryzykiem kapitałowym. Partnerzy 

biznesowi prowadzą sklepy na zasadzie franczyzy 

depozytowej, co umożliwia firmie szybsze zwiększanie 

zasięgu geograficznego przy ograniczonych inwestycjach.

MARKETPLACES

Produkty Esotiq i Henderson są dostępne w szerokiej ofercie 

dla klientów polskich i zagranicznych, poprzez platformy 

zewnętrzne tj. Zalando, Amazon, Allegro, Empik czy Modivo. 
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Esotiq to marka damskiej bielizny, bielizny nocnej oraz strojów kąpielowych, 

obecna ponad 25 lat na polskim rynku.

Produkty marki są dostępne w 265 sklepach monobrandowych, 

zlokalizowanych na terenie całej Polski oraz online - na platformie 

esotiq.com oraz wybranych marketplaces (m.in. Zalando). Oferta Esotiq 

plasuje się w średnio-wyższym segmencie cenowym. Cechą 

charakterystyczną jest szeroko rozmiarowa oferta produktów, która 

umożliwia perfekcyjne dopasowanie do różnorodnych typów sylwetki.

Produkty Esotiq wyróżniają się zaawansowaną technologią i wyjątkową konstrukcją 

bielizny, która sprawia, że lepiej odpowiadają na potrzeby klientek w porównaniu do 

innych marek sieciowych. 

Esotiq oferuje usługę brafittingu w salonach stacjonarnych, co dodatkowo 

wzmacnia więź klientek z marką. 

Marka Esotiq
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Działania marketingowe wspierane są przez współpracę z topowymi 

modelkami, Joanną Krupą, Marceliną Zawadzką oraz kolaboracje

z gwiazdami, o których wkrótce poinformujemy rynek. W maju Esotiq 

również rozpoczął kolaborację z Ewą Chodakowską, co ma wzmocnić 

wizerunek marki w obszarze zdrowia, aktywności i kobiecej energii. Z kolei 

w III kwartale 2025 roku do grona ambasadorek dołączyła Julia Wieniawa, 

co dodatkowo poszerza zasięg i atrakcyjność komunikacji marketingowej 

spółki.

Marka Esotiq
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Nowa linia produktowa Bloovii

▪ Konsekwentny rozwój Bloovii jako jednej z najmłodszych linii w portfolio marki.

▪ Odpowiedź na potrzeby nowej grupy klientek oraz ich nowoczesnego stylu życia.

▪ Budowanie kolekcji w oparciu o świeży design, aktualne trendy oraz funkcjonalność.

▪ Rozwój spójnej oferty obejmującej bazę bieliźnianą, homewear oraz apparel.

▪ Wyróżnienie linii poprzez nowoczesne podejście do komfortu, estetyki i codziennego 

stylu.

▪ Nowa linia Bloovii została wprowadzona do sprzedaży w sklepach stacjonarnych i online.

22
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Henderson to marka bielizny męskiej i damskiej, która od 25 lat jest 
obecna na polskim rynku. Charakterystyczne dla marki jest wzornictwo 
premium, które wyróżnia się ponadczasową elegancją. 
Minimalistyczne, bazowe produkty Henderson wykonane są z 
naturalnych materiałów, co zapewnia wysoką jakość i komfort 
użytkowania.

Asortyment marki Henderson to bielizna damska i męska (oferowane
w wygodnych wielopakach), piżamy i szlafroki.

Produkty Henderson dostępne są w punktach sprzedaży partnerów B2B, 
takich jak sieci handlowe (np. Rossmann), a także online
i na platformach marketplace zarówno w Polsce jak i za granicą.

Marka Henderson
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Przewaga konkurencyjna 
Esotiq brafitting

▪ Brafitting pozostaje jedną z kluczowych kompetencji Spółki i istotnym elementem ścieżki 

sprzedażowej we wszystkich kanałach dystrybucji.

▪ Zespoły sprzedażowe w salonach Esotiq regularnie uczestniczą w szkoleniach z zakresu 

brafittingu, podnosząc swoje kompetencje produktowe oraz efektywność obsługi klientek.

▪ Spółka konsekwentnie wykorzystuje swoje know-how z zakresu gorseciarstwa i konstrukcji 

bielizny do wzmacniania profesjonalnego wizerunku marek oraz wspierania działań 

marketingowych.

▪ Kontynuowany jest cykl materiałów edukacyjnych dotyczących brafittingu, które wzmacniają 

pozycję Esotiq jako eksperta w kategorii bielizny oraz budują świadomość i zaufanie do marki.
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Franczyza depozytowa w Polsce
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Koszty i obowiązki:

▪ Towar i system sprzedażowy należy do E&H. 

▪ E&H dostarcza towar do sklepów, organizuje obrót gotówki oraz odpowiada za promocję.

▪ Sprzedaż dokonywana jest na konto E&H.

▪ E&H płaci franczyzobiorcy ustalony % od wartości sprzedaży (koszt zmienny).
Faktury wystawiane są co miesiąc. 

▪ Znajduje i wynajmuje korzystną lokalizację sklepu, zatrudnia pracowników.

▪ Inwestuje w wyposażenie i aranżację salonu (ok. 600 PLN netto/m2).

▪ Prowadzi lokal o powierzchni 50-70 m2 w miastach większych niż 20 tys. mieszkańców.

▪ Odpowiada za braki i niedobory towarów.

▪ Umowa przewiduje 6 m-cy wypowiedzenia.

Zalety:

▪ Uzyskiwanie marży detalicznej. 

▪ Pełna kontrola nad towarem.

▪ Brak konieczności ponoszenia wydatków inwestycyjnych. 

▪ Brak kosztów stałych

▪ Brak inwestycji w towar.

▪ Gotowy format biznesowy.

▪ Ułatwione dotarcie do klientów ze względu
na rozpoznawalność marki.

▪ Wsparcie marketingowe.
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Struktura sprzedaży
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Rozwój sieci sklepów

LICZBA SALONÓW

2022 2023 2024 2025 2026

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q

MARKA Esotiq 305 299 296 295 292 292 286 288 288 287 289 293 290 289 286 287 284

Esotiq Polska 275 278 276 274 271 270 265 266 265 264 265 269 267 268 265 266 265

Sklepy partnerskie 211 213 210 208 206 200 196 198 196 193 195 197 196 197 192 193 192

Sklepy własne 64 65 66 66 65 70 69 69 69 71 70 72 71 71 73 73 73

Esotiq Niemcy 2 2 2 2 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Sklepy partnerskie - - - - - - - - - - - - - - - - -

Sklepy własne 2 2 2 2 2 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

Esotiq Wschód i Serbia franczyza 28 19 18 19 19 20 20 21 22 23 23 24 23 21 20 20 18

SUMA SKLEPÓW GRUPY 
KAPITAŁOWEJ

305 299 296 295 292 292 286 288 288 287 289 293 290 289 286 287 284

Sklepy partnerskie 239 232 228 227 225 220 216 219 218 215 218 220 218 217 212 213 210

Sklepy własne 66 67 68 68 67 72 70 69 70 72 71 73 72 72 74 74 74



Rozwój powierzchni

POWIERZCHNIA SKLEPÓW m2

2022 2023 2024 2025 2026

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q

MARKA Esotiq 18 836 18 535 18 285 18 241 18 088 18 028 17 643 17 775 17 788 17 945 18 087 18 326 18 365 18 337 18 188 18 216 18 112

Esotiq Polska 17 267 17 407 17 179 17 080 16 927 16 781 16 515 16 577 16 527 16 664 16 720 16 959 16 997 17 092 16 996 17 023 16 997

Sklepy partnerskie 11 967 12 017 11 807 11 693 11 621 11 146 10 967 11 054 10 947 10 902 10 986 11 067 11 186 11 280 11 013 11 067 11 068

Sklepy własne 5 300 5 390 5 327 5 387 5 306 5 635 5 548 5 523 5 580 5 762 5 734 5 893 5 812 5 812 5 983 5 956 5 929

Esotiq Niemcy 212 212 212 212 212 212 93 93 93 93 93 93 93 93 93 93 93

Sklepy partnerskie - - - - - - - - - - - - - - - - -

Sklepy własne 212 212 212 212 212 212 93 93 93 93 93 93 93 93 93 93 93

Esotiq Wschód i Serbia franczyza 1 357 916 894 949 949 1 035 1 035 1 105 1 168 1 281 1 274 1 274 1 275 1 152 1 100 1 100 1 022

SUMA SKLEPÓW GRUPY 
KAPITAŁOWEJ

18 836 18 535 18 285 18 241 18 088 18 028 17 643 17 775 17 788 17 945 18 087 18 326 18 365 18 337 18 188 18 216 18 112

Sklepy partnerskie 13 324 12 933 12 701 12 642 12 570 12 181 12 002 12 159 12 115 12 090 12 260 12 341 12 460 12 432 12 113 12 167 12 090

Sklepy własne 5 512 5 602 5 584 5 599 5 518 5 847 5 641 5 616 5 673 5 855 5 827 5 986 5 905 5 905 6 076 6 049 6 022



Rozwój średniej wielkości sklepów

ŚREDNIA WIELKOŚĆ SALONU m2

2022 2023 2024 2025 2026

1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q

MARKA Esotiq 62 62 62 62 62 62 62 62 62 63 63 63 63 63 64 63 64

Esotiq Polska 63 63 62 62 62 62 62 62 62 63 63 63 64 64 64 64 64

Sklepy partnerskie 57 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 57 57 57 57 58

Sklepy własne 83 83 81 82 82 81 80 80 81 81 81 82 82 82 82 82 81

Esotiq Niemcy 106 106 106 106 106 106 93 93 93 93 93 93 93 93 93 93 93

Sklepy partnerskie - - - - - - - - - - - - - - - - -

Sklepy własne 106 106 106 106 106 106 93 93 93 93 93 93 93 93 93 93 93

Esotiq Wschód i Serbia franczyza 48 48 50 50 50 52 52 53 53 56 55 53 55 55 55 55 57

SUMA SKLEPÓW GRUPY 
KAPITAŁOWEJ

62 62 62 62 62 62 62 62 62 63 63 63 63 63 64 63 64

Sklepy partnerskie 56 56 56 56 56 55 56 56 56 56 56 56 57 57 57 57 58

Sklepy własne 84 84 82 82 82 81 81 81 81 81 82 82 82 82 82 82 81



Kwartalne wyniki Grupy

W MLN PLN 1Q22 2Q22 3Q22 4Q22 1Q23 2Q23 3Q23 4Q23 1Q24 2Q24 3Q24 4Q24 1Q25 2Q25 3Q25 4Q25 1Q26

Przychody grupy 51,3 55,5 74,8 60,2 61,1 61,1 82,1 71,1 63,2 72,4 81,2 81,5 67,0 75,5 92,4 88,7 74,2

Koszt wytworzenia 19,5 17,9 30,8 22,0 22,8 19,0 31,8 23,9 21,5 19,9 28,9 26,8 22,8 20,9 33,5 29,5 25,3

Zysk brutto na sprzedaży grupy 31,8 37,6 44,0 38,2 38,3 42,1 50,3 47,2 41,8 52,5 52,2 54,7 44,2 54,6 58,9 59,2 48,9

Marża brutto grupy na sprzedaży 62,0% 67,7% 58,8% 63,4% 62,7% 68,9% 61,3% 66,4% 66,1% 72,5% 64,4% 67,2% 66,0% 72,3% 63,8% 66,7% 65,9%

Koszty sprzedaży i ogólnego 
zarządu

31,0 35,4 39,1 39,2 37,6 39,0 44,6 43,8 40,6 46,2 49,5 48,8 44,0 49,4 55,6 54,2 49,6

Pozostała działalność operacyjna 0,4 2,0 1,2 2,7 0,8 0,6 0,5 1,1 0,5 0,4 0,3 1,3 0,2 0,1 0,9 0,3 0,5 

Zysk operacyjny 1,0 4,2 6,2 1,6 1,5 3,7 6,3 4,5 1,7 6,7 3,0 7,2 0,4 5,3 4,3 4,8 -0,3

Marża operacyjna grupy 2,0% 7,6% 8,3% 2,6% 2,5% 6,1% 7,6% 6,3% 2,7% 9,3% 3,7% 8,8% 0,6% 7,0% 4,7% 5,4% -0,4%

Działalność finansowa netto 1,8 -1,3 -1,1 -1,1 -1,2 -2,1 1,4 -2,1 -1,1 -0,4 -0,6 -2,6 -0,3 -0,4 -1,6 -1,6 -1,7

Zysk brutto 2,8 2,9 5,1 -0,8 0,3 1,6 4,8 2,4 0,5 6,3 2,4 4,5 0,1 3,9 2,6 2,8 -2,0

Podatek 0,5 0,7 0,5 0,3 0,1 0,6 1,0 0,0 0,2 0,5 1,0 1,0 0,2 0,5 0,2 0,7 0,2

Mniejszości - - - - - - - - - - - - - - - - -

Wynik netto grupy 2,3 2,2 4,6 -1,1 0,2 1,0 3,8 2,4 0,3 5,8 1,4 3,5 -0,07 3,3 2,4 2,2 -2,2

Marża netto grupy 4,5% 4,0% 6,1% -1,8% 0,3% 1,6% 4,6% 3,4% 0,5% 8,0% 1,7% 4,3% -0,1% 4,4% 2,6% 2,4% -3,0%
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Struktura akcji i głosów
STAN 28 MAJA 2026 ROKU

Patronado Limited
21.18%

Nemisama 
Investment Limited

19.36%
Adam Dombrowicz-

Szczepanowski
4.77%

Esotiq & Henderson 
S.A. (akcje własne)

12.22%

Pozostali (<5% 
głosów na WZA)

42.47%

2 233 500
szt.

3 233 500
szt.

Patronado Limited
29.26%

Nemisama 
Investment Limited

26.74%

Adam Dombrowicz-
Szczepanowski

6.07%

Esotiq & Henderson 
S.A. (akcje własne)

8.44%

Pozostali (<5% 
głosów na WZA)

29.49%



Kontakt
ESOTIQ & Henderson S.A.

Ul. Budowlanych 31C, Gdańsk

tel. +48 58 728 48 00

www.esotiq.com

www.esotiqhenderson.com

ir@esotiqhenderson.com 

@esotiq

@henderson_underwear

@esotiq

https://www.instagram.com/esotiq/
https://www.instagram.com/esotiq/
https://www.instagram.com/henderson_underwear/
https://www.instagram.com/henderson_underwear/
https://www.facebook.com/esotiq/?locale=pl_PL
https://www.facebook.com/esotiq/?locale=pl_PL
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