Sprzedaz pasty wzrosia o 4 proc.

Rynek produktow do mycia zebow, w ktorego sktad wchodza pasty oraz szczotki do zebow,
jest stabilny pod wzgledem wartoSci sprzedazy, zaS ro$nie pod wzgledem iloSciowym. Wzrost

wielkoSci sprzedazy jest sterowany przez dwie najwieksze kategorie: pasty do zebow i manualne
szczoteczki do zebow, ktore tacznie odpowiadaja za 98 proc. rynku w ujeciu wartoSciowym.

Dane o kategorii
RYNEK W LICZBACH

Warto$¢ i wielko$¢ rynku produktéw
do mycia zebow

SEGMENTY Warto§é Wielkos¢
sprzedazy sprzedazy
w10000zi/ w10001/
/ proc. udzial / szt
Pasty do zgbow 40 789,6 / 78,6 8142
Szczoteczki do zebow 9830,0/18,9 22712
Elektryczne szczoteczki
do zebow 1283,7/2,5 660
Suma 51 903,3/ 100
Zrédlo: ACNielsen, XI 2004-X 2005
GDZIE KUPUJEMY

Lokalizacja sprzedazy past do zebow
— warto$ciowo

w10 000 zI Proc. udzial

Hipermarkety>2500m?2 153588 29,6
Supermarkety<2500m?2 131209 253
Sklepy spozywczo-

-przemystowe 45434 8,38
Sklepy spozywcze 3136,0 6,0
Sklepy chemiczne 6846,3 13,2
Sklepy kosmetyczne 22418 43
Sklepy wielobranzowe 2328,5 45
Kioski 1910,1 3,7
Apteki 24175 47
Suma 51903 100

Zrédlo: ACNielsen, XI 2004-X 2005

asty do zebow stanowia niemal

80 proc. wartoSci rynku produktéw do
mycia zgbdw. W ostatnim roku wielkos¢
sprzedazy past wzrosta o 4 proc., podczas
gdy warto$¢ sprzedazy utrzymala si¢ na sta-
bilnym poziomie. Rdznica migdzy trendem
obserwowanym dla wielkosci i wartoSci
sprzedazy wskazuje na spadek Sredniej ce-
ny rynkowej w przeliczeniu na litr pasty do
zebdw. Jest to tendencja, ktérg obserwo-
waliSmy juz w roku ubiegtym. Jako podsta-
wowe przyczyny spadku Sredniej ceny nale-
zy wymieni¢ wzrost znaczenia duzych opa-
kowan oraz przesuwanie si¢ sprzedazy do
handlu nowoczesnego.
Wozrost udziatu duzych opakowan obser-
wujemy na rynku past do z¢gbdw juz od kil-
ku lat. W ostatnim roku nastapit dalszy
rozwdj segmentu past sprzedawanych
w najwiekszych opakowaniach — powyzej
100 ml. Segment ten jest zdominowany
giownie przez pojemnosci 125 ml oraz
130 ml i wiasnie te opakowania najbardziej
zyskuja udzialy w sprzedazy. Jednocze$nie
spadaja udzialy wszystkich mniejszych
wielkosci opakowan. Spadek dotyczy za-
rowno segmentu 75 ml, ktory tracit udzialy
juzw 2004 r., jak réwniez segmentu 100 ml,
ktory do ubiegtego roku utrzymywal rela-
tywnie silng pozycje. Pasty sprzedawane
w duzych opakowaniach maja stosunkowo
nizsza cen¢ w przeliczeniu na litr, sa wigc
bardziej atrakcyjne dla konsumenta, a za-
razem wzrost tego segmentu pocigga za so-
ba spadek Sredniej ceny rynkowej past do
zebow. Duze opakowania maja szczeg6lnie
wysoki udzial w handlu nowoczesnym: hi-

per- i supermarketach, ktorych znaczenie
dla sprzedazy past ro$nie, o czym bedzie
mowa w dalszej czgsci artykutu.
Najwazniejszym segmentem rynku past do
z¢bOw sg podstawowe pasty przeciwproch-
nicze. Odpowiadaja one za 35 proc. sprze-
dazy iloSciowej kategorii, natomiast tracg
na znaczeniu na korzy$¢ past oferujacych
dodatkowe funkcje. W ostatnim roku
umocnito si¢ znaczenie past wybielajacych,
wielofunkeyjnych oraz specjalistycznych.
Rozwdj segmentu past wybielajacych ob-
serwujemy juz od kilku lat. W segmencie
tym w dalszym ciggu pojawia si¢ znaczna
liczba nowych produktéw, takze innowa-
cyjnych. Pasty wielofunkcyjne to takie, kto-
re oferuja jednocze$nie kilka korzysci, za-
pewniajac kompletnag ochrong¢ zebow,
dzialanie przeciwprochnicze, od$wiezaja-
ce, itd. Wzrost udzialéw past specjalisty-
cznych — dotychczas generujacych niewiel-
ki wolumen sprzedazy — jest zwigzany m.in.
z rozwojem segmentu past do wrazliwych
zgbdw, w ktdrym pojawia si¢ coraz wigcej
produktéw. Obok tradycyjnie dostepnych
w tym segmencie marek Elmex i Sensody-
ne, w ostatnim roku pojawily si¢ na rynku
past do zgbow wrazliwych m.in. produkty
marek Colgate i Vademecum.

Wracajac do omawianej juz kwestii spadku
Srednich cen na rynku past do zgbdw, war-
to wziag¢ pod uwage wplyw przesunigcia
sprzedazy do handlu nowoczesnego, gdzie
ceny sg relatywnie nizsze. W ostatnim roku
handel nowoczesny odpowiadat juz za nie-
mal 60 proc. wielkoSci sprzedazy past do
zebow — 0 3 pkt proc. wigcej niz w roku po-
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przednim. Wzrostem znaczenia handlu
nowoczesnego sterowal kanal supermar-
ketow, do ktorego zaliczane s3 réwniez
sklepy dyskontowe. W ostatnim roku su-
permarkety staly si¢ najwazniejszym kana-
tem sprzedazy past do z¢bow, wyprzedajac
dotychczasowego lidera — hipermarkety,
ktore utrzymaly stabilne udzialy w sprze-
dazy.
Analogiczny trend obserwujemy w koncen-
tracji sprzedazy manualnych szczotek do
z¢bdw. Hipermarkety nadal pozostaja naj-
wazniejszym kanalem, odpowiedzialnym
za 34 proc. rynku. Natomiast w ostatnim
roku wzrdst udziat supermarketéw, osiaga-
jac poziom 24 proc. Sprzedaz szczoteczek
w handlu nowoczesnym jest dodatkowo
napedzana przez pojawiajace si¢ promo-
cje, generujace coraz wigkszy wolumen
sprzedazy. W tej kategorii najbardziej po-
pularne sa promocje typu ,,duopack”, czyli
dwie szczoteczki w atrakcyjnej cenie (dru-
ga szczoteczka gratis, 50 proc. taniej, itp.).
W Kkategorii szczoteczek do zebdw zanoto-
wano nieznaczny wzrost znaczenia kanatu
drogerii i sklepéw kosmetycznych, do kto-
rego — obok tradycyjnych sklepéw chemi-
cznych — zaliczamy réwniez sieci drogeryj-
ne, takie jak: Rossmann, Drogerie Natura,
Drogerie Aster, APropos czy Schlecker.
W przypadku obu kategorii produktéw do
mycia zgbow rozwdj handlu nowoczesnego
pociaga za soba spadek znaczenia kanaléw
tradycyjnych, przede wszystkim sklepow
spozywczo-przemysiowych i wielobranzo-
wych. Trend przesuwania si¢ sprzedazy ze
sklepéw tradycyjnych do nowoczesnych sie-
ci handlowych obserwujemy na wigkszosci
rynkéw dobr szybkozbywalnych, lecz ten-
dencja ta jest szczegOlnie silna w przypadku
kategorii chemicznych i kosmetycznych,
ktore charakteryzuja si¢ dlugim okresem
trwaltosci i moga by¢ kupowane na zapas.
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