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Wartosc sprzedazy B Produkty czekoladowe

Handel tradycyjny

Wartosc sprzedazy w min zt w okresach dwumiesiecznych
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Rosnie rynek produktéw czekoladowych, obejmuja-
cychtabliczki czekoladowe, batony, wafleimpulsowe,
draze, praliny i kremy czekoladowe do smarowania
pieczywa. W ciggu ostatniego roku wartos¢ sprzeda-
2y tego rynku wzrosta 0.7,3% (sierpieri’05 — lipiec'06
w stosunku do analogicznego okresu rok wezesniej).
0wzroscie zadecydowat handel nowoczesny, w kté-
rym sprzedaz w analizowanym okresie zwigkszyta

sie 0 14,8%. Wieksza sprzedaz — w ujeciu wartoscio-
wym - w sklepach nowoczesnych w stosunku do ro-
ku poprzedniego obserwowanow ciagu catego roku.
Najwiekszy wzrost w poréwnaniu z analogicznym
okresem poprzedniego roku odnotowano w kwiet-
niu — maju br. Powodem byto przesuniecie Swiat
Wielkanocnych, ktére w 2005 r. wypadty w marcu,
zas'w 2006 r. — w kwietniu. W tym samym okresie

Handel nowoczesny

2004-2005 ~— emm— 2005-2006

320

275

N

230
/.
185 4

140 L +91% +11,9% +11,3% +7,9% +36,6% +14,0%
sierpied—  pazdziemik—  grudzier— luty— kwiecied— czerwiec—
—wrzesien —listopad —styczen —marzec -maj —lipiec

poziom sprzedazy w handlu tradycyjnym nie zmie-
nit sie (+1,2%). W drugiej potowie 2005 r. byt nie-
znacznie nizszy niz rok wczesniej, zas od lutego do

marca tego roku - nieznacznie wyzszy niz rok weze-
$niej. W rezultacie, w analizowanym okresie zna-
czenie hiper-isupermarketéw w sprzedazy produk-
téw czekoladowych wzrosto z 45% do 48%. Jest to

nieco wiecej niz Srednia dla kategorii spozywczych,

ktéra w wypadku kanatéw nowoczesnych wynosi
42% (rok 2006). W okresie Swiat Bozego Narodzenia
(grudzien 2005 r. — styczer 2006 r.), kiedy sezono-
wo wzrasta znaczenie handlu nowoczesnego, byt
on odpowiedzialny za az 52% sprzedazy kategorii
czekoladowych.
Agnieszka Bujak
senior account executive ACNielsen

Trendy B Rosnie sprzedaz odzywek do witosow

Zmiana sprzedazy
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Do grupy kosmetykéw zwigzanych z pielegnacja
wioséw (Hair Care) zaliczamy cztery kategorie:
szampony, odzywki, koloryzatory (farby) oraz $rod-
ki do stylizacji wtoséw, zwane tez uktadaczami.
W poréwnaniu z ubiegtym rokiem (okres lipiec'04-
czerwiec'05) taczna wartos¢ catego rynku Hair Ca-
re wzrosta 0 6,6% i wynosi obecnie prawie 1,4 mld
zt. Najwiekszy segment tego rynku stanowig szam-
pony (40,5%), na drugim miejscu plasuja sie niemal
ex equo koloryzatory i uktadacze (po ok. 25%), naj-
mniejsza zas cze$cig sq odzywki (10%), ktdre jednak
zdecydowanie wyprzedzaja pozostate kategorie pod
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wzgledem dynamiki rozwoju. W ciagu ostatniego
roku warto$¢ sprzedazy kategorii odzywek wzro-
sta 020% - ponaddwukrotnie wiecej, niz miato
to miejsce w przypadku szampondéw. Jednak mi-
mo tej réznicy trendy na tych dwdch rynkach wy-
kazuja wyrazne powiazanie; zardwno w kategorii
odzywek, jak i szampondw, rosnie znaczenie pro-
duktéw przeznaczonych do pielegnacji whosow far-
bowanych. Popularnos¢ zyskuja kosmetyki, ktére po-
magaja zadbac o whosy zniszczone farbowaniem, ale
réwniez takie, ktére przyczyniaja sie do utrwalenia
iwzbogacenia koloru. Fakt, ze konsumenci w coraz

Struktura rynku srodkéw do pielegnacji wioséw

lipiec'05 — czerwiec'06

Odzywki

Koloryzatory

wiekszym stopniu wykazuja potrzebe pielegnacji
whoséw zniszczonych i ostabionych, wptywa tez na
wzrost popytu na odzywki o intensywnym dziafaniu.
53 to przede wszystkim maseczki — produkt o cha-
rakterze innowacyjnym, ktory pojawia sie w ofercie
coraz wiekszej grupy producentéw.

Kupujac szampony, odzywki lub $rodki do stylizacji
whos6w, czesciej nizw ub.r. konsumenci wybieraja ta-
kie produkty, ktére oprécz pielegnacji nadadza wio-
som puszystos¢ i zwieksza ich objetos¢. W przypad-
ku uktadaczy sa to przede wszystkim lakiery i pianki,
jednak tylko ten ostatni segment wykazuje wzrost

Uktadacze

udziatéw w catej kategorii — rola lakieréw w dtu-
gim okresie maleje. Ponadto, podobnie jak w przy-
padku odzywek, réwniez nabywcy kosmetykéw do
stylizacji whoséw coraz chetnie siegaja po mniej tra-
dycyjne produkty, takie jak kremy czy woski. Zakupy
srodkow do pielegnacji woséw dokonywane sa naj-
czesciejw hipermarketach — jedynie po koloryzatory
konsumenci udaja sie raczej do drogerii i sklepdw
kosmetycznych. Z roku na rok zwieksza sie rola pla-
cOdwek sieciowych (np. Rossmann, Drogeria Natura)
w sprzedazy kosmetykow z rynku Hair Care.
Justyna Szejba, junior client executive ACNielsen



