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Wartosc sprzedazy  Pielegnacja wlosow

Wartos¢ sprzedazy w min zt w okresach dwumiesigcznych
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Rynek produktow do pielegnacji wioséw jest od kilku lat stabilny. Roczna warto$¢ sprzedazy
ksztattuje sie na poziomie okoto 1,3 mld zt, réwniez w ubiegtym roku trend ten utrzymat
sie (wzrost wyniost 1,7% w poréwnaniu z 2004 r.). Bardziej znaczaco — 0 3,2% — wzrosta
sprzedaz tych produktéw w handlu nowoczesnym (hipermarkety i supermarkety). W 2005r.
kanat ten odpowiadat za 43% sprzedazy omawianego rynku.

Produkty do pielegnacji wloséw obejmuja cztery kategorie kosmetykow: szampony,
odzywki, srodki do koloryzacji oraz do uktadania wioséw. Sposréd nich najwazniejsza
kategoria sa szampony. Stanowity one 40% wartosci wszystkich produktéw do pielegnacji
wioséw w roku 2005. W poréwnaniu z poprzednim rokiem ich udziat oraz warto$c¢
sprzedazy w skali kraju utrzymaty sie na stabilnym poziomie, jednak podobnie jak
w przypadku cafego rynku wzrosta warto$¢ sprzedazy w handlu nowoczesnym (0 3%).
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Drugim co do wartosci segmentem sa koloryzatory do wioséw (w ubiegtym roku stanowity
ok. 26% rynku). W dfugim okresie ich sprzedaz w cafej Polsce spadfa 0 2,6% . Powodem
byt gtéwnie spadek w handlu tradycyjnym, ktéry w 2005 r. sprzedat sie okofo 68%
produktéw tej kategorii.
Produkty do uktfadania wiosow nie zanotowaly w poréwnaniu z 2004 r. znaczacych
zmian wartosci sprzedazy. Coraz dynamiczniej rozwija sie natomiast kategoria odzywek,
ktorych sprzedaz wzrosta o ponad 17% w poréwnaniu z 2004 r. Wzrost znaczenia
odzywek widoczny jest w systematycznym zwiekszaniu przez nie udziatu w catym rynku
produktéw do pielegnacji wiosow; w roku 2004 wyniost on 8%, w 2005r. juz 9,4%.
Nie zmienia si¢ lokalizacja sprzedazy tego segmentu produktéw, okolo 53% jej wartosci
nadal generowane jest przez placowki handlu tradycyjnego.

Justyna Szejba, market analyst

Trendy Dynamiczny rozwoj zelek

Udziat w kategorii cukierkow,
ilos¢ sprzedazy
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Zelki to najbardziej dynamicznie rozwijajacy sie segment cukierkéw, odpowiada juz za
15% sprzedanego wolumenu kategorii. Tempo wzrostu sprzedazy zelek w 2005 roku
w poréwnaniu z rokiem 2004 wyniosto az 30% i byto jeszcze szybsze niz rok wczesniej, gdy
wyniosto 23,5% . Popularnos¢ zelek mozna przypisa¢ ich innowacyjnosci. Sa , ciekawsze"
i maja atrakcyjniejsze opakowane niz standardowe karmelki, ktére traca znaczenie
dla kategorii (jednak nadal sa najwazniejszym segmentem i generuja 48% wolumenu
sprzedazy).

Woprowadzane na rynek nowe produkty sg silnie promowane, a ich marki sa rozpoznawane,
szczegdlnie przez najmfodszych konsumentow. Powoduje to, ze rynek zelek jest silnie
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skoncentrowany. Pie¢ gtownych marek odpowiadato w 2005 roku za ponad 59% wolumenu
sprzedazy. Nadal jednak segment sie rozwija. Firmy odnoszace dotad sukcesy w produkcji
innych typéw cukierkéw, zdecydowaly sie rozszerzy¢ portfolio o zelki: w ubiegtym roku
na rynek wprowadzity takie marki jak Zozole, Fruitella czy Bon Pari. Obok owocowych
pojawity sie nowe smaki zelek: cola, jogurtowe, a takze wzbogacane (z dodatkowa funkcja)
— musujace, kwasne i witaminowe.
Sprzedaz zelek jest silniej skoncentrowana w handlu nowoczesnym (udziat pod wzgledem
ilosci sprzedazy wynosi 55%) niz sprzedaz catej kategorii cukierkow (38%).

Anna Aleksandrowicz, account manager



