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A kiskereskedelmi szektor jelenleg a
valtozasok korat éli. Ezt tamasztja
ala az alabbi osszefoglal6 is, mely
habar a régiorol szo6l, a magyar pia-
cot is éppugy jellemzi.

A kozép- és kelet- eurédpai (,CEE”)
keresked6knek tovabbra is koncent-
ralniuk kell a megfelelé6 ar-érték
aranyra, és jelentésen at kell majd
gondolniuk az értéklancukat.

A globalis trendek szerint az elmult évben
néttek az élelmiszerarak, mig az elkolthetd
jovedelem alacsonyabb, az lizemanyagarak
magasabbak, a vevGknek kevesebb idejiik
van vasarolni a leépitések és a magasabb
munka-teher miatt, illetve csokkent az
élelmiszerbiztonsagba vetett bizalom az
elmult esetek okan. Ezért az emberek a
lakohelyiikhoz kozel vasarolnak, és elény-
ben részesitik a félkész termékeket és a
helyi élelmiszereket.

Ugyanezek a trendek jellemzdek a CEE
régiora is, de a helyi sajatossagok miatt a
kiilfoldi megoldasok alkalmazéisa nehéz-
kes.

A Nyugat-Eur6pahoz képest a CEE régio

jellegzetességei:

- a 10 vezetS kereskedd piaci részese-
dése kozti eltérések (38% és 100%
kozott valtozik),

- élelmiszer-kereskedelmi szektor ala-
csony koncentraltsaga,

- a hagyomanyos kiskereskedelem
magas piaci részesedése, és

- a viszonylag magas varhat6 noveke-
dési mutato.

The retail sector is in t he age of
change currently. This is supported
by the below summary as well.
Though the summary describes the
region, it is relevant for Hungary as
well.

Retailers in Central and Eastern
Europe will have to continue focus-
ing on price-value proposition, and
will have to rethink radically their
value chain.

According to the global trends the food
prices have grown in the last year, while,
the disposable income is lower, the fuel
prices are higher, the consumers have less
time to shop due to cutting labour and
increased work, and the confidence in
food safety has fallen due to recent inci-
dents. Therefore, people shop closer to
their homes, and prefer prepared meals
and local products.

In CEE the same trends apply, but due to
the local specifics adopting the best prac-
tices from abroad is difficult.

The specialties for the CEE region com-

pared to the Western Europe are:

- the varying marketing shares of the
top 10 retailers (differs from 38% to
100%),

- the decreased concentration of the
grocery retail sector,

- the high share of traditional retail,
and

- relatively high predicted growth fig-
ures.
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Megjegyzés: A fentiek csupan altalanos tajékoztatasul
szolgalnak. Ezek az informéaciok nem helyettesitik a
szakmai tanacsadast és nem szolgélnak barmely dontés
vagy cselekmény alapjaul a tanacsadojaval vald el6zetes
konzultacié nélkil. Bar e kiadvany a lehetd legnagyobb
gondossaggal késziilt, nem vallalhatunk felelésséget
semmilyen nyilatkozatért, véleményért, hibaért vagy
hianyos kozlésért.

Amennyiben a jovében nem kivan tajékoztatast kapni a
PricewaterhouseCoopers kiadvanyairdl, kérem, azt a
tax.alert@hu.pwc.com e-mail cimre kildott levélben
jelezze.

© 2012 PricewaterhouseCoopers Magyarorszag Kift.
Minden jog fenntartva. Ebben a dokumentumban a “PwC”
kifejezés a PricewaterhouseCoopers Magyarorszag Kft.-re
utal, mely az 6nall¢ és fliggetlen jogi személyekbdl allo
PricewaterhouseCoopers International Limited hal6zata-
nak tagja.

Legal Disclaimer: The material contained in this alert is
provided for general information purposes only and does
not contain a comprehensive analysis of each item
described. Before taking (or not taking) any action,
readers should seek professional advice specific to their
situation. No liability is accepted for acts or omissions
taken in reliance upon the contents of this alert.

If you no longer wish to receive Retail & Consumer
Newsletter please write to the following e-mail address:
tax.alert@hu.pwc.com

© 2012 PricewaterhouseCoopers Magyarorszag Kift. All
rights reserved. In this document, “PwC"” refers to Pricewa-
terhouseCoopers Magyarorszag Kft., which is a member
firm of PricewaterhouseCoopers International Limited,
each member firm of which is a separate legal entity.
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Ez azt eredményezi, hogy a szektor jelen-
t6s valtozasokon fog keresztiil menni,
beleértve a strukturdlis valtozasokat is. A
piaci novekedés varhatéan a szervezeti
novekedések, a konszolidaciok és az 4j
piacra lépések folytan fog bekovetkezni.

Az online kereskedelem nem til fejlett a
régiéban, viszont a harc a vev6kért valo-
szintileg erre a teriiletre is be fog gytir(izni.

Szintén CEE sajatossag, hogy az elkolthetd
jovedelem kozel a fele az eurdpai atlagnak.
Tovabba, a nagy arumennyiség is lefelé
nyomja a kereskedelmi arakat. A valasz az
okos kategoria-menedzsment és a helyi
termékekre, illetve a miikodési hatékony-
sigra val6 6sszpontositas.

A fenti valaszon alapul6 kereskedelmi

modell mar létezik: a diszkont kereskeddk.

Ezek jellemz6i:

- a korlatozott valaszték,

- viszonylag nagy arumennyiség,

- alacsony 4rak, és

- a hatékonysag, amit az egységesitett,
koltség-hatékony dizajnnal és az ala-
csony munkaer§-koltségekkel érik el.

CEE régioban a piac jelenlegi korlatozott
atlathat6saga és a helyi monopoliumok
miatt a diszkont keresked6k magas arré-
sekkel tudnak dolgozni. Am a névekvé
verseny le fogja nyomni az arrést.

A jovére vonatkozoban, a fentiek azt jelen-
tik, hogy a kereskedGknek meg kell érteni-
iik és részben at kell venniiik a diszkont
fogalmat és az tlizleti modell alapjait, és
Gjra kell gondolniuk az értéklancukat.
Azaz, meg kell vizsgalni, mit ajanljanak a
vevGiknek és mit ne. Minden ajanlat kolt-
séget jelent a vevGknek, akik csak az érté-
ket fizetik meg. igy a jov6re vonatkozban a
f6 feladat az érték megteremtése és nyuj-
tasa a vevGknek.

* X %

Amennyiben a fentiekkel kapcsolatban
barmilyen kérdése meriilne fel, kérjiik,
forduljon szokasos kapcsolattartd
partneréhez vagy Biczd Péterhez

(tel: +36 1 461 9235,

e-mail: peter.biczo@hu.pwc.com) vagy
Almasi Leventéhez (tel: +36 1 461 9734,
e-mail: levente.almasi@hu.pwc.com).

*Kivonat a “Retail & consumer hot topics” cimti
PwC kiadvany 2011. oktéberi szamabol
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These result that the sector will go
through significant changes, including
structure changes as well. The market
growth is expected to happen through
organic growth of the market players as
well as consolidations and new market
entries.

Online trading is not very developed in
CEE, but the battle for customers is likely
to enter this sector as well.

Also a CEE specialty is that the disposable
income is nearly half of the European
average. In addition commodities boom
results in pressure to cut the retail prices.
The answer must be clever category man-
agement, focus on local products and
operational efficiency.

The retail model based on the above an-

swer is already exists: the discounters.

Their attributes are:

- the limited assortment,

- relatively large quantities

- low prices, and

- efficiency achieved by standardised,
cost-efficient design and low staffing
costs.

Due to the current lower market transpar-
ency and local monopolies in the CEE
retail sector discounters can achieve
higher margins. However, increasing
competition will press the margins down.

For the future, these mean that the retail-
ers should understand and adapt the op-
eration and the fundamentals of the dis-
counters’ business and rethink their value
chain. L. e. retailers will have to examine
what to offer to the customers and what to
do not. Any offers mean cost to customers
and only value is paid for. Thus, the main
task for the future is creating and present-
ing value for the customers.

* X %

If you have any questions regarding the
above, please contact Péter Biczo

(tel: +36 1 461 9235,

e-mail: peter.biczo@hu.pwe.com ) or
Levente Almasi (tel: +36 1 461 9734,
e-mail: levente.almasi@hu.pwc.com)
or your usual relationship partner.

*Extract from the October 2011 issue of PwC’s
Retail & consumer hot topics
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