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Ahold

AHOLD - predni nadnarodni maloobchodni prodejce potravin se s idlem v
holandském Amsterodamu, p Gsobici v 11 zemich na 2 kontinentech —v Evrop é a
USA

3500 prodejen vlastnich, 3000 prost Fednictvim spole €nych podnik 0

141 880 zaméstnanc U

Cisté trzby 28,2 miliardy americkych dolar

Holandsko - sité Albert Heijn, Etos, Gall &Gall, internetovy obchod albert.nl
Ceska republika - Ahold CR - si t prodejen Albert supermarket a hypermarket
Slovensko — Ahold SK — si t’ prodejen Albert supermarket a Hypernova
Svédsko, Norsko, Pobalti — spole &ny podnik ICA

Portugalsko - spole ény podnik s firmou Jeronimo Martins

USA - sité Stop&Shop, Giant Food of Landover, Giant Food Stor  es of Carlisle,
internetovy obchod Peapod

Akcie — nizozemska burza Euronext
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Ahold Czech Republic, a.s.

Na éeském trhu od roku 1991 pod nazvem Euronova — 1. pr  odejna ,Mana“v Jihlav é.

V sou ¢asnosti :

280 prodejen Albert supermarket a hypermarket

14 tisic zam éstnanc u

200 milion G zadkaznik G roéné (r. 2010)

Roéni trzby 2010 — 42 mld. K & vé. DPH, tj. 2. misto mezi fetézciv CR
Paodil na trhu modernich maloobchodnich siti v CR 17,8%

Privatni zna ¢€ky : Albert Excellent, Albert Bio, Albert Quality, Euro Shopper
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Nase prodejny

Celkem 280 prodejen

2 formaty — supermarket a hypermarket
Supermarkety 200 - 1500 m2, v étSina 600 — 1000 m2
Hypermarkety 2500 — 8500 m2

Velmi r azné lokality — centra m ést i periferie, m ésta i vesnice, p é€Si zony,
sidlist &, obchodni centra i metro

Ruzny technicky stav ar tGzny lay-out
Obtiznost Fizeni vzhledem k r Giznosti prodejen

Procedury, normy i Fizeni musi byt pom érné pruzné, nicmén é pouzitelné
pro vsechny typy prodejen
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Operaé€ni odd éleni v ramci Aholdu

CEO
Jan van Dam

Secretary to CEO

VP Human Resources
Jan Ambroz

Derk-Jan Terhorst

CFO

J/
)

VP Operations
Michal Pavelka

VP Marketing, Format
&Merchandising

Lukas Urbanek

VP Supply Chain
Milan Striezenec

Director Real Estate

Director

PR & Communications

Judita Urbankova

Director Quality
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Operaé€ni odd éleni detailn é
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,O cem“toje?
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,O €em” je management retailu

* Procesy jsou relativh é jednoduche

* Je jednoduché nakoupit rohlik a prodat jej s marzi, ze které si ode ¢éteme
naklady a realizujeme zisk

* Problém je ve velmi vysoke €etnosti maloobchodnich operaci

* V prodejnach mame az 70 000 polozek, které jsou navic  prubézné
obm énovany

e 74dna z polozek nesmi chyb &t a musi byt p Fesné umist &éna a ozna éena
» 7adna polozka nesmi byt zbyte &né na sklad & a blokovat misto a kapital
* Mnoho polozek ma kratké zaru €ni Ih aty

* Mame desitky prodejen r tzné velikosti a v r tznych lokalitach

* Mame tém ér 14 000 zameéstnanc u velmi r izné urovn é, vzdélani a
kvalifikace, €astecéné se zakladnim vzd élanim a nevyu éenych v oboru
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,O €em” je management retailu

* Sortiment zbozi, si t' prodejen i skladba zam éstnanc G se velmi rychle m éni

* V retailu mame silné a slabé dny (PO vs. PA), silné  a slabé tydny (tyden
pfed vyplatou, tyden po vyplat &), specifické sezony (Velikonoce, Vanoce,
letni sezona — specifika v centrech m  ést vs. rekrea €ni lokality)

* U citlivého zbozi hraje vyznamnou roli dokonce ipo  €asi (prodej zbozi ke
grilovani, ovoce — melouny apod.)

* Vliv na prodejnost naseho zbozi ma i chovani nasi kon  kurence

* Presto vSechno musi byt spravny po  €et ,rohlik U“ na spravném mist é a ve
spravném okamziku kazdy den (+ 70 000 dalSich polozek)

V>3
14 albert



Nase strategie
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Naplnujeme firemni strateqii...

Nase poslani

SKVELE
POTRAVINY

USPORA
PENEZ
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Priority pro prodejny

Ciselné priority = zakladni finan  éni cile prodejny
- Trzby

- Total Shrink (manka, Skody, pfecenéni)

- Produktivita prace

Operaéni priority = dosazeni vysoké opera €ni urovn &
- Doplnénost

- Spravné oznaceni zbozi
- Poradek, Cistota, hygiena
- Rychla obsluha bez front
- Chovani k zakaznikum
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Hlavni €iselné ukazatele pro prodejny

Trzby

Total shrink (Skody + manka + p Fecenéni prodejnami)
Produktivita prace, mzdové naklady

Optimalni dostupnost zbozi

Povinny sortiment

Fronty

Chovani k zakaznik Gm

Interni audit

AngaZovanost zam éstnanc U

Bezpe €nost potravin

Certifikace prodejen (bezpe €nost potravin + merchandising)
Vybrané druhy ostatnich nadklad 0 (Udrzba, security, Uklid, balici material)
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procesy
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Procesy v prodejn é

Replenishment Sales Check — out

(dopl novani) (pFimy prodej) (odbaveni)
EBE ovoce&zelenina pokladny
Dry lahudky info koutky
e pe¢ivo . , ,
mlé¢éne i cerpale stanice
mrazené security

vratné obaly
Sk
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Jak ridime
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Nas Management model: DM

* 1 x tydn é telemeeting s RD a SM o pIn éni cil a (priorit)
(podle pot reby kazdodenni komunikace)

* 1 x za 4 tydny porada Regional Management Teamu
(=RD + DM + HR + Security + Controlling)

* 1 x za 4 tydny porada se Store Managery
(podle pot reby i mimo fadné porady)

* 1 x za ¥aroku porada DM s vedenim opera €niho Useku + hosté z centraly
e Office day — vy Fizovani pisemnosti, faktur, p Fevod G majetku apod.

* HR jednani — podle pot Feby, rozvoj a p fesuny zam éstnanc G + 2x ro €éné
jejich hodnoceni
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Nas Management model: DM

* Navstévy prodejen — 60 x za 4 tydny

* Kratke navst évy — protokoly a statistika
* Dlouhé navst évy — protokol

* Priprava na dlouhou navst évu

e Akéni plan z dlouhé navst évy

* Dlouh& navst éva a akéni plan = zaklad pro posun prodejny dop  fedu
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Nas Management Model: SM

e 1 x tydn é porada SM s vedenim prodejny

* 1 x mési€éné porada vedeni prodejny se vSemi zam éstnanci (pln éni cil G,
priority, d Ulezité informace, motivace)

* Porady a dalSi komunikace se zam éstnanci = zaklad pro pozitivhi motivaci
a angazovanost zam éstnanc U

* Angazovanost zam éstnanc U celé spole énosti se m éfi zpravidla 1 x za 2
roky externi agenturou
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Jak pracuji?

Mam k dispozici sluzebni auto, Black Berry, notebook
Navst évy prodejen si rozvrhuji i do rannich ave  €ernich hodin
Pravideln & pracuji o vikendech (minimum je 3 vikendové dny za

Najezdim asi 2000 km tydn é

4 tydny)
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Dekujl za vase
otazky!!!
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