Wartosc sprzedazy w min zt w okresach dwumiesiecznych
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Wartos¢ sprzedazy napojow bezalkoholowych (so-
ki, nektary, napoje niegazowane, napoje gazowane,
woda mineralna, syropy) w okresie sierpier05 - li-
piec'06 wyniosta ponad 6,8 mld zt i byta 0 14,5%
wigksza niz rok wezeéniej. Pordwnujac ostatni ba-
dany okres czerwiec i lipiec 2006 r. z analogicznym
w 2005 r. zauwazymy jeszcze szybszy, bo az 32%
wzrost sprzedazy napojéw. Tak duza dynamika wzro-
stu rynku wynika miedzy innymi z wysokich tem-

peraturw tych miesiacach. Sezon sprzedazy napojow
przypada wtasnie na lato, a stoneczne i ciepte dni z
pewnoscia przyczynity sie do lepszych wynikow. Naj-
wieksze, ponad 50% wzrosty zanotowaty woda mi-
neralna oraz napoje energetyczne. Z kolei najnizszy
wzrost (17%) widoczny jest w sprzedazy syropow.

Sprzedaz napojow dynamiczniej rozwijata sie w skle-
pach nowoczesnych (wzrost 0 50%) niz tradycyjnych.

Jednak réwniez w placéwkach tradycyjnych wzrost
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sprzedazy byt wysoki — na poziomie 20%. Handel
nowoczesny, czyli hiper-i supermarkety w ostatnim
roku odpowiadaty za 41% obrotu kategoriami napo-
jowymi. Rok temu ich udziat byt nizszy o 5 punktéw
procentowych. Dla sprzedazy wiekszosci kategorii
sklepy wielkopowierzchniowe maja duze znaczenie,
np. udziat tego typu placéwek w sprzedazy wody mi-
neralnej wynosi 47%, a syropéw az 54%. Kategoria
najsilniej skoncentrowana w sklepach tradycyjnych

sq napoje gazowane - az 70% wartosci sprzedazy te-
gosegmentu przypada na tradycyjne sklepy spozyw-
cze. Warto tez zauwazyc, iz w okresach zwiekszonej
sprzedazy, czyli wtasnie w sezonie letnim, wzrasta
znaczenie handlu tradycyjnego dla sprzedazy na-
pojow. W okresie czerwiec i lipiec 2006 r. udziat te-
go kanatu wynidst 59%, 0 2 punkty procentowe wie-
cej nizw kwietniu i maju.

Maria Pyczak-Bruliriska, client executive ACNielsen
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Rynek kosmetykow do pielegnacji ciata, na kté-
ry sktadaja sie kremy i balsamy do ciata oraz pro-
dukty do pielegnadji rak i stép, zanotowat w okre-
siewrzesiert'05 - sierpieri’06 ponad 21% wzrost war-
toéci sprzedazy w poréwnaniu zanalogicznym okre-
sem poprzedniego roku. W sumie w catym roku kon-
sumenci wydali ponad 430 min zt na te kategorie.

Kremy do ciata s tym segmentem rynku, ktdry ge-
neruje najwiekszy obrét. W ramach kreméw do cia-
fa wyrdzniamy dwie podstawowe grupy: kremy wie-
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lofunkcyjne i specjalne. To wtasnie ta druga grupa
produktow wykazuje dynamiczny wzrost sprzedazy
(0 27% wartosciowo rok do roku). Rosnie sprzedaz
takich produktdow, jak: kremy ujedrniajace, do stop,
z peelingiem, opalajace.

Drugim segmentem rynku s3 balsamy i mleczka do
ciafa, ich znaczenie w rynku wzrosto w pordwna-
niu z ubiegtym rokiem i obecnie segment ten od-
powiada za ponad 41% wartosci sprzedazy catej ka-
tegorii. W ramach segmentu mleczek i balsaméw
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takze wyrézniamy dwie podstawowe grupy: bal-
samy wielofunkcyjne oraz specjalne. Obie te grupy
wykazuja dynamiczny rozwéj sprzedazy: wzrost od-
powiednio 0 28% i 0 37% (wartosciowo, rok do ro-
ku). W segmencie balsaméw specjalnych zwigksza
sie sprzedaz balsaméw nawilzajacych (w portfolio
producentdw pojawiaja sie specjalne produkty do
suchej i bardzo suchej skory), ujedrniajacych oraz
opalajacych. W ostatnich miesigcach mozna byto za-
obserwowac pojawienie sie nowych serii produktow,

nadajacych skérze kolor opalenizny, ktdre z pew-
noscia zwrdcity uwage konsumentek.
Najwieksza sprzedaz kosmetykéw do pielegnagji
ciata przypada na hipermarkety oraz sklepy che-
miczne, do ktrych - oprécz sklepéw tradycyjnych -
zaliczamy takze sklepy sieciowe, takie jak Rossmann
czy Drogeria Natura. Te dwa wymienione kanaty s
odpowiedzialne za prawie 64% obrotu kategoria.
Maria Pyczak-Bruliriska,
client executive ACNielsen



