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Élelmiszerfogyasztási trendek 2019 
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Főbb nemzetközi trendek
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35%

65%

2022
expectation

♠ Diszkontok további térhódítása

♠ E-commerce tovább nő, DE! FMCG e-commerce, mint 

önálló csatorna továbbra is nehézkes:

~ Kiélezett árverseny vs diszkontok

~ Limitált termékportfolió

~ Urbanizáció fokozódásával egyre több lehetőség

♠ Digitális technológiák egyre nagyobb térnyerése az 

élelmiszer kiskereskedelemben –

♠ Kiskereskedelmi láncok átalakulása 

„kereskedelmi” egységekből „szolgáltató partnerré”

"real" and "virtual" = "vireal"
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FMCG e-commerce
fő célcsoportja,

„urban professionals”
fizikai élményt is keres.

…nem akarja 
elveszíteni a 

„social 
experiences”-t
ezért piacra és 
üzletekbe jár.

Trending -
„urban 

supermarkets”
innovatív 

termékek, igazi 
értékekkel
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A hagyományos FMCG kereskedők digitális POS technológiákat alkalmaznak

Digitális eszözön futó 
hűségprogramok

Vonalkód leolvasó

Termékkód-leovasó
mobilapplikáció

Google 
asszisztens
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„Úgy érezném, hogy 
megbecsülnek. Az 

volna az érzésem, hogy 
jól választottam.”
(Fiatal vásárló)

Személyre-
szabott
ajánlatok
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„Értékelem ezt a 
lehetőséget. Lehet, 
hogy pont ezért a 

termékért mentem be 
a boltba„

(Idősebb vásárló)

Boltban 
történő 

megrendelés 
lehetősége
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https://store.google.com/product/google_home

2017 szeptemberétől a Walmart együttműködik a Google-lel (Google Home), 
a vásárlás megkönnyítése érdekében

Google Home
a konyhában Hangvezérlés A Walmart szállítja ki

OK Google, write Mozzarella 
on my shopping list

A kézivezérlés már egy kifutó modell. 
A hangvezérlésé a jövő.
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Mit látunk a magyar piacon?
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Háztartások FMCG költésének változása (vs YA) Infláció

Nő a vásárlóerő – nő a háztartások fogyasztása – nő a 
kiskereskedelem volumene 

Megjegyzés: háztartások száma: -2012: 4,000 mió, 2013: 4,071 mió, 2014-2017: 4,106 mió; 2018: 4,021 mióForrás: GfK, Consumer Panel Services, KSH
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Penetráció (%) Vásárlási gyakoriságKosárméret (Ft)Forgalom változás (%; vs. 2017)

A magyar háztartások 93%-a vásárol diszkontokban és 2018-ban már a hiper-
marketeket maga mögé utasítva a diszkont a legnagyobb forgalmú csatorna
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Vásárlási gyakoriság változása 
(%; vs 2017)

%

Forrás: GfK, Consumer Panel Services
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Hipermarket

Szupermarket

Diszkont

Kisbolt lánc

Független kisbolt

Egyéb csatorna

Csatorna részesedések hosszútávú alakulása
Kereskedelmi csatornák részesedése az FMCG forgalomból, %

Forrás: GfK, Consumer Panel Services
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Spontán ismertség – Top 5 
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Tesco Lidl Spar Aldi Penny
Market

Összes említés

Első említés

Kérdés: „Milyen üzletek nevét ismeri, amelyek élelmiszert és 
alapvető vegyi árut árulnak, függetlenül attól, hogy Ön vásárol-e ott 
vagy sem?” Bázis: összes megkérdezett (n = 687 fő) | Adatok %-ban

Tesco Lidl Spar Aldi Penny 
Market
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Elutasító Semleges Ajánló
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NPS – Net Promoter Score
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A diszkontoknak és a drogériáknak átlagon felüli a vásárlók általi 
ajánlottsága 

Forrás: GfK Shoppert Trends 2018
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Mire figyeljünk még jobban …?

♠ Igen tudatos és jól informált vásárlókkal állunk 

szemben – fontos még jobban megismernünk őket

♠ Lojalitás fontos a mindennapokban is 

– Vásárlói elkötelezettség növelése & megtartása 

♠ A vásárlások célja egyre jobban differenciálódik 

„Shopping Mission” alapján új, lánc specifikus 

stratégia építése elengedhetetlen


