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Kosmetyk - produkt pierwszej potrzeby jak produkty spozywcze

Kosmetyki staty sie produktami nie tyle luksusowymi, co raczej pierwszej potrzeby,
tak jak produkty spozywcze. Kupowanie kosmetykéw przestato by¢ typowo kobiecg
domeng. Meiczyzni coraz czesciej kupuja produkty do pielegnacji twarzy i ciata.

Badania wskazuja, iz kosmetyki staty sie produktem powszechnie kupowanym, mozna
wrecz rzec produktem pierwszej potrzeby tak jak produkty spozywcze. Az 87% dorostych
Polakéw deklaruje dokonywanie zakupéw produktéw kosmetycznych.

Wysoki odsetek kobiet (92%) kupujacych kosmetyki nie powinien dziwi¢. O tym, iz
jest to powszechne zjawisko, $wiadczy réwniez fakt, ze odsetek mezczyzn deklarujacych
kupowanie dla siebie kosmetykéw jest rownie wysoki, tj. 82%. Kosmetyki przestaty by¢
rzadko wybieranym, luksusowym produktem. Co wiecej, kupowanie kosmetykéw przestato
by¢ domeng kobiet, gdyz mezczyzni réwnie chetnie deklarujg zakupy tych produktéw.
Oczywiscie w koszyku kosmetykéw znajdziemy rézne produkty — $rodki higieny osobistej,
produkty stuzace do pielegnacji twarzy, wioséw, ciata, makijazu i wiele innych. Rézne z nich sq
kupowane z r6zna czestotliwoscig, a w ramach jednej kategorii produktow, np. do pielegnacji
twarzy, dostepna jest oferta ze wszystkich segmentéw cenowych, zaréwno produktow
o charakterze luksusowym, jak i powszechnym.

Czy kupuje Pan(i) kosmetyki?
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Nie mniej jednak fakt, iz kosmetyki jako takie sq produktem powszechnie kupowanym
zarébwno przez mezczyzn jak i kobiety stanowi dowdd zmian, jakie w ciggu ostatnich kilku
lat zaszty w zachowaniach konsumenckich Polakéw. Zdecydowana wiekszo$¢ polskich
konsumentéw kosmetyki traktuje jako produkty powszechnego, czesto codziennego uzycia.
Jednak jak nalezy sie domysla¢ nie wszystkie produkty zakwalifikowane do kategorii
kosmetykéw sg w powszechnym uzyciu.

Jak wiadomo istniejg kategorie kosmetykéw dedykowane tylko jednej z ptci, np.
kosmetyki do makijazu, ktére kupuje 60% kobiet i zaden mezczyzna. Kosmetyki wytgcznie dla
mezczyzn (np. ptyn po goleniu) kupuje 81% z nich. Jednak dane prezentowane na ponizszym
wykresie dowodzg réwniez, iz kosmetyki, ktdrymi sg zainteresowani mezczyzni to o wiele
szerszy wachlarz produktéw. Kosmetyki do higieny osobistej kupuje 69% kobiet i az 58%
mezczyzn. Prawie s przedstawicieli tzw. ptci brzydkiej wskazata, ze kupuje kosmetyki do
pielegnacji twarzy. Prawie 80% kobiet réwniez wskazata te odpowiedz, cho¢ ten wskaznik
odpowiedzi powinien mniej dziwi¢. Warto réwniez zauwazy¢, iz 20% mezczyzn kupuje dla
siebie kosmetyki do pielegnacji ciata, a 14% do pielegnacji wiosow.

Jakiego rodzaju kosmetyki kupuje Pan(i) dla siebie?
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Powyzsze dane $wiadczg o tym, iz zainteresowanie kosmetykami powoli przestaje
by¢ domeng kobiet. Mezczyzni coraz czesciej siegajg po te produkty, nie ograniczajac sie
do typowo ,meskich” ich zastosowan np. przy goleniu. Kosmetyki dla mezczyzn to rosnacy
potencjalny kierunek rozwoju tej branzy.

Badanych zapytano réwniez gdzie najczesciej kupujg wybrane produkty kosmetyczne.
Zgodnie z oczekiwaniami najwieksza popularnoscig ciesza sie sieciowe drogerie kosmetyczne
oraz mate drogerie. To gtéwnie tam Polacy kupuja kosmetyki do pielegnacji twarzy, wioséw
i perfumy.
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Gdzie najczesciej kupuje Pan(i) kosmetyki?
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Mezczyzni nie tylko coraz chetniej kupujg produkty kosmetyczne, ktére do niedawna
kojarzone byty z typowo kobiecymi produktami, jak np. kosmetyki do pielegnacji twarzy, ale
rowniez w podobny sposéb okreslajg swoje preferencje w stosunku do rodzajow promogji
na te produkty. Dla polskich konsumentéw najbardziej interesujgcym sposobem promogji
kosmetykéw jest ,Dwa produkty w cenie jednego”. Kolejnym czynnikiem jest cena. W ocenie
preferencji w tym wypadku nie ma réznic miedzy kobietami i mezczyznami.

Réznice miedzy ptciami uwidaczniajg sie dopiero w przypadku promogji typu ,,dodatkowa
pojemnosc¢”, ktdra jest czesciej preferowana przez mezczyzn, oraz typu ,prezent przy zakupie
danego produktu”, czesciej preferowanej przez kobiety.

Jaki jest Pana(i) ulubiony rodzaj promocji kosmetykéw?
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Ogdlnopolskie badanie konsumenckie zostato przeprowadzone przez PMR Research
w paZdzierniku 2011 r. na reprezentatywnej probie 1 000 petnoletnich mieszkaricow
Polski. Btgd oszacowania wynidst okoto 3%.
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