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  Jaké plány má Albert v nejbližších 
letech v České republice v oblasti ex-
panze a revitalizace prodejen?
Novou podobu dostalo v roce 2017 
sedm desítek supermarketů Albert po 
celém Česku. Modernizace prodejen si 
vyžádaly investici v celkové výši 1,3 mili-
ardy korun. V letošním roce pokračujeme 

stejným tempem, v plánu je přestavět 
dalších sedm desítek obchodů tohoto 
formátu. Navíc hledáme lokace pro oteví-
rání nových obchodů. V následujících le-
tech bychom rádi otevřeli alespoň dvacet 
nových prodejen.

  Nejen prodejna, ale i její okolí tvoří 
celkový dojem na zákazníka. Jak se 
vám daří zlepšovat přilehlé plochy pro-
dejen, ve kterých jste ve starších ob-
jektech v nájmu?

Je to věc, se kterou se musíme samo-
zřejmě vyrovnávat. Máme několik ob-
chodů, které nejsou v našem vlastnictví, 
a budovy by zjevně potřebovaly inves-
tici. Renovujeme naše prodejny, ale okolí 
tak zůstává stejné. Dobrá zpráva je, že 
i v těchto lokacích dokáží zákazníci oce-
nit, že jsme prodejny modernizovali.
Samozřejmě bychom rádi změnili také 
exteriér těchto našich obchodů. Jed-
náme s majiteli a hledáme partnerství pro 
možnosti rekonstrukce okolí prodejny. 
Snažíme se modernizaci prodejny spo-
jit například s rekonstrukcí obchodního 
centra, ve kterém se nachází. Příkladem 
je hypermarket Albert v obchodním cen-
tru Chodov v Praze. 

  Heslem současného obchodu jsou 
technologie. Chystáte v tomto směru 
pro české zákazníky nějaké novinky?
Součástí modernizace stávajících ob-
chodů je nové vybavení, způsob vysta-
vení zboží, vzdušnější vzhled interiéru 
a využití moderních technologií, které 
přináší funkční zlepšení a jsou šetrné 
k životnímu prostředí. Albert intenzivně 
investuje i do dalších inovací z oblasti in-
formačních technologií a infrastruktury. 
Využíváme například robotiky a softwa-
rové automatizace při administrativních 
procesech. Téměř sto procent objedná-
vek a faktur a více než polovina zavá-
žek na distribuční centra a do obchodů 
probíhá plně automatizovaně. Inovujeme 
také na poli elektronické výměny dat.

  Počítáte v České republice také se 
zavedením systému samoobslužného 
skenování? 

Efektivnější markování zboží je určitě jed-
nou z oblastí našeho zájmu. Technologie 
se skenery je ale stará více než deset let. 
Na trhu je v tuto chvíli mnoho moderněj-
ších technologií a my musíme dát pozor, 
abychom pro naše zákazníky vybrali tu 
správnou. Dnes můžete například ske-
novat vlastním telefonem napojeným na 
kreditní kartu. 

  Hovoříme-li o technologiích, pak se 
nelze nezeptat na online.
V rámci skupiny Ahold Delhaize jsme ce-
losvětově jedním z předních online pro-
dejců. V Americe máme značku Peapod, 
která je největším online prodejcem, 
v Beneluxu jsme největším online pro-
dejcem v sortimentu potravin i nepotra-
vin. Online je oblast, ve které se chceme 
jako skupina prosazovat, a to se týká 
i České republiky. Jediná otázka je kdy 
a jak. Odpověď je samozřejmě tajná. Ale 
nyní, když máme za sebou plnou inte-
graci Intersparu, logická otázka je, co 
bude další velká oblast, na kterou se 
soustředíme. 
Důležitá je správná volba toho, co a jak 
nabídneme, aby zákazníci měli důvod jít 
k nám, abychom se odlišili a byli schopni 
vytvářet zisk. Není to záležitost letošního 
roku, ale těch následujících.
Záleží také na tom, jaký model by byl 
zvolen. Pokud chcete budovat velká zá-
sobovací centra vybavená moderními 
technologiemi, trvá to relativně dlou-
hou dobu. Pokud bychom zvolili model, 
který má na trhu Tesco, že sbíráte zboží 
v obchodě, tak je to relativně rychlá 
záležitost.

Eva Klánová

ALBERT POKRAČUJE 
V INVESTICÍCH DO 
MODERNIZACE PRODEJEN

ALBERT LONI INVESTOVAL VÍCE NEŽ 
MILIARDU KORUN DO MODERNIZACE 
70 OBCHODŮ. VE STEJNÉM TEMPU CHCE 
POKRAČOVAT I LETOS A HLEDÁ LOKACE 
PRO OTEVÍRÁNÍ NOVÝCH PRODEJEN. 

Síť prodejen Albert má více než 300 obchodů po celé 
České republice. V následujících letech by mělo přibýt 
alespoň dvacet nových, uvedl pro Retail News Jesper 
Lauridsen, generální ředitel obchodů Albert.
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„Před 20 lety si odborníci mysleli, že 
umělá inteligence (AI) nikdy nezvládne 
řídit auto či porazit člověka ve hře Go,“ 
připomněl v úvodu Michal Pěchouček, 
zakladatel AI Center na ČVUT. Dnes má 
trh AI hodnotu 20 mld. USD a v následu-
jících dvou letech se má zdvojnásobit.
Za největší riziko do budoucna pova-
žuje tzv. sektorovou AI úzce zaměřenou 
např. na oblast fi nančních dat nebo ana-
lýzu počasí. Lidé by si měli uvědomit ri-
zika této „ropy 21. století“, naučit se ji 
chápat a pracovat s ní a nedopustit, aby 
zůstala v rukou několika málo korporací. 
Už dnes se AI umí nejen strojově učit, 
ale také plánovat, automaticky uvažovat 
a optimalizovat akce v budoucnu. Zatím 
ale neumí zcela vysvětlit, proč se roz-
hodla konkrétním způsobem.
Představy o tom, že roboti brzy nahradí 
manuální pracovníky, profesor Pěchou-
ček nesdílí. „Umělá inteligence půjde po 
drahé intelektuální práci, nahradí práv-
níky, doktory, fi nanční analytiky či ma-
nagement. Proč by měla nahrazovat 
někoho, kdo se třeba stará o nemocné 
lidi?“ ptá se. 

AUTOMATICKÉ 
NAKUPOVÁNÍ
Dříve vývojáři neuronové sítě naplnili 
daty a čekalo se, jaké zázraky z této 
„černé skříňky“ vypadnou. „Také jsme 
to zkusili, ale výsledek byl špatný. Zvo-
lili jsme raději tzv. white box přístup, kdy 
do modelu otisknete zkušenost a po-
rozumění člověka,“ říká Ondřej Vaněk, 

spoluzakladatel společnosti Blindspot 
Solutions, která je nově člen Adastra 
Group. Ta pomáhá zapojit AI do procesů 
např. v e-shopu Rohlik.cz, kde vytváří 
nabídky pro konkrétní zákazníky a pre-
dikuje obsah nákupního košíku pro kon-
krétní dny v týdnu. Společnost Procter 
& Gamble využívá tyto nástroje ke zlep-
šení managementu skladových zásob, 
pro přepravce DHL monitoruje pracovní 
zátěž zaměstnanců.

Výhoda řešení spočívá v tom, že umož-
ňuje na základě malého vzorku předpo-
vědět výsledek s velkou přesností. „Jsme 
na začátku disrupce, největší zisky ale lo-
gicky nemohou vykazovat inovátoři. Kdo 
ale posouvá trh dopředu, bude vítězem 
dlouhodobě,“ myslí si Vaněk a předsta-
vuje si dobu, kdy budou stroje nakupovat 
za nás a dopraví nám košík až domů.

ZÁKAZNÍK OCENÍ 
INTELIGENCI OBCHODNÍKA
Podle výzkumu společnosti EY by tako-
vou službu ale zatím ocenilo jen 14 % 

dotázaných. Více než polovina dotáza-
ných (57 %) však preferuje nabídku před-
vyplněných košíků s produkty kupova-
nými pravidelně. „Velká data mají vést ke 
zjednodušení. Soustřeďte se na odstra-
ňování překážek v nakupování a držte zá-
roveň poměr cena versus kvalita,“ dopo-
ručuje Ondřej Žák, Associate Partner, EY. 
Cestu k získání důvěry a věrnosti vidí 
v personalizaci nabídky. Zde mají ob-
chodníci velké rezervy. Jen 11 % retai-
lerů je přesvědčeno, že dokáže vytěžit 
prodejní data, 27 % retailerů si myslí, že 
jejich věrnostní iniciativy mají pozitivní 
vliv a pouze 19 % dokáže porozumět 
potřebám jednotlivých zákazníků. Ná-
stroje AI se řetězce teprve učí propojovat 
s každodenním provozem. Tam, kde už 
se to podařilo, se zvyšuje přesnost před-
povědí a rostou tržby.

VYUŽÍVÁNÍ DAT NESMÍ JÍT 
PROTI BUDOVÁNÍ ZNAČKY
Při využívání dat pro zlepšení obchod-
ních výsledků nesmí fi rmy zapomínat 
zároveň investovat do značky. Výzkumy 
společnosti GfK ukazují, že hodnota zna-
ček a silné zážitky s nimi spojované mají 
klíčový vliv na výkonnost na trhu.
„Zároveň s výkonností na trhu sledujte 
hodnotu značky,“ radí Charlotte König, 
Insights Director GfK. Při zjišťování zá-
kaznické zkušenosti přitom doporučuje 
nechat lidi volně mluvit a využít např. 
analýzu hlasu spíše než sázet na klasické 
dotazníky. 
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ČLOVĚK JE 
NENAHRADITELNÝ 
– PROZATÍM

LETOŠNÍ ČTVRTÝ ROČNÍK KONFERENCE 
PRIMETIME FOR…BIG DATA UKÁZAL 
NEJEN PŘÍKLADY VYUŽITÍ ANALÝZY 
TZV. VELKÝCH DAT PRO BYZNYS, ALE 
TAKÉ RIZIKA SPOJENÁ S ROSTOUCÍM 
VLIVEM UMĚLÉ INTELIGENCE NA LIDSKÉ 
ROZHODOVÁNÍ.

Big Data jsou dnes souhrou klasické Business Inteligen-
ce jako široké škály softwarových aplikací využívaných 
k analýze syrových dat, lidského myšlení a umělé inte-
ligence. Abychom byli schopni využít potenciál velkých 
dat, je potřeba tyto složky vzájemně propojit.


