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Warto$¢ sprzedazy rynku napojéw goracych w Pol-
sce wzrosta 0 4% w okresie od grudnia 2004 r. do li-
stopada 2005 r., w poréwnaniu z analogicznym okre-
sem roku poprzedniego, 0siagajac poziom 2,7 mld zt.
Wzrost ten generowany byt wytacznie przez handel
nowoczesny, w ktorym sprzedaz zwiekszyta sie o 11%.
Miato to bezposredni wptyw na wzrost znaczenia tego
kanatu dla sprzedazy napojow goracych. Udziat tego
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kanatu zwiekszyt sie z 46% do 49% w ujeciu war-
tosciowym, co odbyto sie kosztem tradycyjnych pla-
cOwek. Sprzedaz catkowita w analizowanym okresie

w handlu tradycyjnym spadta o 2%. Wszystkie seg-
menty nalezace do rynku napojéw goracych, czyli ka-
kao i czekolady pitne oraz herbata i kawa zwiekszyty

swoja sprzedaz. W szczeg6lnosci do wzrostu przy-
czynita sie kawa (mielona i w ziarnach, rozpuszczal-

Trendy

na oraz miksy kawowe i kawa typu cappuccino), naj-
wiekszy z segmentéw, odpowiedzialny za ok. 65%
wartosci sprzedazy napojow goracych.. Znaczenie
poszczegélnych segmentow w Ciagu ostatniego ro-
ku pozostato stabilne: 31% udziatéw w ujeciu war-
tosciowym stanowita sprzedaz herbaty, a kakao i cze-
kolady pitne odpowiadaty za blisko 4% obrotu. Warto
zauwazy¢, iz znaczenie kanatow dystrybucji w po-

Ice tea zdobywa rynek

Udziat w sprzedazy Ice Tea, ilosciowo
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dziale na poszczegéine segmenty rynku napojow go-
racych rozni sie. Najbardziej skoncentrowana w wiel-
kopowierzchniowych placéwkach jest sprzedaz her-
baty (54% obrotu generowane jest przez super- i hi-
permarkety), najmniej skoncentrowana w handlu no-
woczesnym jest sprzedaz kawy (kanat ten odpowiada

7a 47% wartosci jej sprzedazy).

Patrycja Mazur, account manager
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Herbata mrozona jest najdynamiczniej rozwijajacg sie
kategorig w grupie napojéw bezalkoholowych. Nie-
duza jeszcze kategoria zwieksza sprzedaz w litrach sred-
nio 0 56% rocznie (poréwnanie okresu grudzier 2004 .
- listopad 2005 1. do grudnia 2003 r. — listopada 2004 r.).
Wzrostsprzedazy wartosciowo oraz w sztukach sprzedanych
opakowar jest tylko nieznacznie wolniejszy, odpowiednio
051% i 46%. Te rozbieznos¢ w tempie wzrostu thumaczy
tendencjazwiekszania sie wielkosci opakowania produktdw
i spadek ich $redniej ceny: opakowania wigksze maja nizsza
cene jednostkowa. Mimo Ze nadal ponad pofowa katego-
rii sprzedawana jest w opakowaniach 0,5-litrowych (55%
udziatéw ilosciowych w okresie grudziert 2004 . - listopad
20057, wyraznie widoczny jest trend wzrostowy dla opako-

warl wiekszych: 1,5112,01. Jednoczesnie obserwujemy eks-
pansje marek whasnych o zdecydowanie nizszej cenie w po-
réwnaniu z produktami markowymi wiodacymi na rynku.
Herbata mrozona dynamicznie zdobywa rynek zwiekszajac
sprzedaz we wszystkich monitorowanych przez ACNielsen
kanatach. Najszybciej rozwija sie w supermarketach i hi-
permarketach, dzieki czemu kanaty te staj sie coraz bar-
dziej istotne dla kategorii. W ostatnim roku facznie odpo-
wiadaty za 49% sprzedazy herbaty mrozonejw litrach. Poza
hipermarketami, gdzie kategoria osiagnefa juz 100% dys-
trybucje, w kazdym kanale sprzedazy wystepuje widoczny
wzrost dostepnosci herbaty mrozonej. We wszystkich for-
matach sklepdw rosnie réwniez miesieczna sprzedaz najed-
na placéwke. Katarzyna Jizefiak, account manager



