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1 Uvod

Spole¢nost Albert Ceska republika, s.r.o. (IC 44012373) pronikla na &esky trh v 90. letech
jako Euronova a v roce 1991 oteviela v Jihlavé prvni supermarket ,,Mana“, coz byl vibec prvni
supermarket v Ceské republice. V nasledujicich letech dochazelo k prudkému naristu poétu
prodejen. Jiz v kvétnu 2000 pievzal fetézec osm prazskych supermarketi s ozna¢enim Ahoj a
zaroven rozsifoval svou sit’ o nové prodejny. V bfeznu 2003 doslo k otevieni dvacaté paté
prodejny v Praze v Palaci Flora, a ke konci téhoz roku mé&l Albert po celé Ceské republice
celkem 177 prodejen. V dne$ni dobé Albert provozuje po Ceské republice 337 prodejen a
s trzbami 61,4 miliardy korun (trzba z roku 2021) se fadi mezi nejvétsi maloobchodni Fetézce
v Ceské republice. Mezi hlavni konkurenty fetézce mitzeme zatadit predevsim LIDL a Kaufland
(1. a 2. misto podle trzeb), dale pak naptiklad fetézce Penny, Tesco nebo Billa. Spole¢nost
Albert cili pfedev§im na zakazniky méstského typu a rodiny, ¢emuz odpovida cenova
komunikace, nabizené zbozi ¢i umisténi prodejen. Spole¢nost v dnesni dobé cili pfedev§im na
prodej lokalnich a BIO vyrobkt, podporu prodeje skrz aplikaci ,,Miij Albert™ a podporu dovozu

az domu.



2 Napln a priubéh praxe

Praxe probihala na prodejné Albert Pekarenska nachazejici se v obchodnich prostorach IGY.
Prodejna svym produktovym portfoliem spada do kategorie Supermarket a zaméstnava cca 50
zaméstnanct (Z celkovych cca 20 000 zaméstnanctl). U spolecnosti jsem byl zaméstnan od roku
2017. Nejdiive jsem nastoupil brigadné na tisek pokladen v Téabote. S zacatkem studia jsem
zménil prodejnu na vy$e zmindny supermarket vV Cesky Budg&jovicich. Zde jsem postupné
nastoupil na zkraceny tivazek a nasledn¢ na hlavni pracovni pomér, kde jsem povysil do vedouci
pozice useku pokladen. Na prodejné jsem mél mnoho piilezitosti prohloubit své dovednosti a
pracovni zkuSenosti napfi¢ obory. V ramci praxe jsem mél pfilezitost hloub&ji prozkoumat
fungovani vnitinich procesti podniku, vcetné logistiky, vedeni prodejny ¢i zédkladi mzdového

ucetnictvi.
2.1 Marketing

V ramci mé praxe a celého zaméstnani byli pravidelné aplikovany prvky 4P. Bylo dilezité
znat dobfe prodavané produkty a produktové sady. Spole¢nost sama produkovala vlastni
vyrobky primarnich znacek, dale se zamétovala na BIO a lokdlni vyrobky a mimo jiné
disponovala Sirokym sortimentem vyrobkll zahrani¢ni i domaci produkce. Cenotvorba,
Distribuce a propagace byla fizena ve vét§i mife centralng€, avSak na prodejné¢ byla také
zodpovédnost za vytvareni a kontrolu cen, kvality a dodrzovani stanovenych postupti. Propagace
vyrobkll byla centralné fizena skrz akéni letaky, propagaci spotli riznymi medii ¢i umisténim
vyrobkil na prodejné. Posledni bod byl ovlivnén 1 jedndnim S obchodnimi zastupci, které jsem
V ramci Své praxe také vedl, o umisténi vyrobkd dodavatele na Iépe viditelna a pfistupna mista.
Spole¢nost se sice zamétuje piedevs§im na prodej zbozi, avsak je doprovazen urcitou sluzbou a
servisem (tedy aplikaci 7P marketingového mixu) a zde byla ma praxe naplnéna nejvice. V ramci
své praxe jsem zodpovidal za spokojenost zakaznikt, za kvalitu zbozi a feSeni reklamaci,
stiznosti a pfipominek zaméstnanci. Mimo to jsem zodpovidal za kvalitu téchto poskytovanych

sluZzeb mné svéfenému tymu zamestnancti.



2.2 Uéetnictvi

V ramci své praxe ve spole¢nosti mi bylo umoznéno nahlédnout do problematiky
mzdového ucetnictvi a aplikovat jej v praxi. Problematika byla fesena jak s ucetnim oddélenim
spolecnosti, tak s konkrétnimi zaméstnanci. S dozorujicim vedoucim jsem vytvarel jakysi
meziC¢lanek pro komunikaci a feSeni konkrétnich problémt oboru. Mg¢El jsem mozZnost

nakouknout do mzdovych listli, pomahat vytvaret danova priznani ¢i pomoci pii vypoctu dani.

Mimo Mzdové tucetnictvi jsem byl seznamen se skladovou evidenci, dokumentaci
potiebnou pro spravné vedeni skladu. Byli vytvafeny vydejky i piijemKy. Praxe probihala i pies
termin, na ktery byla nafizena kazdoro¢ni ,,Velka Inventura®. Nocni inventura sledujici stav
vSech zasob prodejny, V rdmci této ¢innosti jsem nakoukl do inventurnich soupist, podilel se na
fyzické kontrole a porovnaval se stavem ucetnim a podilel se na kontrole spravnosti zjisténych

stavu.

V ramci Gcetnictvi vSak nejvetsi podil zastavala prace v trezoru a prace s hotovosti. Zde
byli vytvafeny piijmové a vydajové pokladni doklady a byl zde kladen diraz na jednu
koruna musela byt zaevidovana na spravném dokladu, trezor byl né¢kolikrat denné piepocitavan

podle tc¢etniho stavu a nesmélo se stat, Ze by vznikl rozdil.

2.3 Personalni ¢cinnost

Z mnou vykonavané pozice jsem zodpovidal za vedeni smény pokladen, za vzdélavani novych i
stavajicich zaméstnancti a za adaptaci nové nastupujicich. Proces nastupu a adaptace po podpisu
pracovni smlouvy, kterého mi bylo dovoleno se také podilet, mél jasné stanovend pravidla a
zaCinalo pfedstavenim kolektivu a celého pracovniho mista. Novy zaméstnanec musel mit
neustale pocit, Ze se ma na koho obratit. Nasledovalo skoleni, nejdfive stanovené zakonem, jako
BOZP, proskoleni o veékovém omezeni prodeje urcitych vyrobkli a seznameni s etickymi
kodexem spole€nosti. Po splnéni téchto naleZitosti nasledovalo zaucovani na interni systémy
vyuzivané spolecnosti, a to podle potieb pro vykon prace. Pokladni byli skoleni s pokladnimi

systémy, skladnici a zaméstnanci dopliiovaciho tymu pak se systémy pro spravnou evidenci



skladovych pohybl. Po tom vSem nasledovala samostatna prace pod dozorem vedouciho

pracovnika. Na useku pokladen jsem to byval vétSinou ja.

Z tohoto oboru jsem se Ucastnil i hodnoceni zaméstnancl a zpétné vazby. Hodnoceni
probihalo formaln¢ i neformalné. Neformalné Castéji pro vyssi potfebu udrzeni kvality a potfeby
stale néco upravovat a pripominkovat. Formalni hodnoceni probihalo v rdmci pravidelnych
intervalech formou ,,Jeden na jednoho®. Bylo potieba vypichnout kvality zaméstnance, mozné

nedostatky a jak je zlepsit.

2.4 Strategické rizeni, planovani, logistika

Na zaklad¢ sledovanych finan¢nich vysledka a sledovaného prodeje byli vytvareny prodejni cile
a cilova trzba. Z odvozenych cili byla nasledné¢ v poméru Trzby/pocet hodin naplanovana
dochazka s vyslednou pozadovanou produktivitou. Dochézka byla planovdna podrobné podle
dlouhodobé¢jsich sledovanych trendi a pravidelnych zvySenych/snizenych ziski prodejny
v konkrétni dny, a dokonce i hodiny. Na zakladé této analyzy nasledovala objednavka
potiebného zbozi, které chodilo bud'to automaticky v obratkovych cyklech, nebo bylo objednano
manualné zodpovédnym pracovnikem, tedy i mnou. Prodejna nasledné vyhodnocovala hodnotu
poskozeného a pro§lého zbozi a nasledné upravila dalsi obratkovy cyklus podle piebytku ¢i

nedostatku.

2.5 Finance

V ramci své praxe jsem bohuzel nemé¢l moznost podilet se na investicnim rozhodovani,
nastrahdm a fizenim rizik spolecnosti pii investovani nebo sledovat, podle jakého klice a vzorce
podnik rozhoduje, kam investuje své finan¢ni prostiedky. Tato ¢innosti spada na uroven TOP

managementu a spada pod kategorii ,, Tajné®.



3 Zhodnoceni praxe studentem

Svou praxi v maloobchodni jednotce hodnotim pozitivné. Nenapada mé€ mnoho sektort, které by
se svym rozpétim ¢innosti blizili pravé praxi v maloobchodé. M¢l jsem moznost podilet se na
vsech ¢innostech celého procesu pohybu zbozi. Poéinaje pfijmem zbozi, vytvofenim potiebné
dokumentace a spravnym uskladnénim. Nasledovala jeho piiprava k prodeji a vyskladnéni
metodou FIFO. Spravné umisténi, vyjednavani o jeho umisténi S naslednou podporou prodeje.
Nasledné¢ i jeho prodej pii obsluze na pokladné (jiz ne tolik v rdmci praxe jako spi§ v ramci mého
karierniho postupu u spolec¢nosti). Pii nedodrzeni kvality i jeho zpétné piijmuti, feSeni reklamace
a navrh opatfeni pro odstranéni chyb. Avsak tato hlavni ¢innost podniku nebylo vse, co jsem si
béhem své praxe osvojil. Podilel jsem se na persondlnich ¢innostech prodejny, na strategickém
planovani kratkodobych cilii a planovani postupu pro splnéni stanovenych sttednédobych cild,
nahlédl jsem do tvoreni potfebné dokumentace pro tvofeni mzdového, skladového i pokladniho
ucetnictvi a nemalym podilem jsem zodpovidal za kvalitu a kontrolu stanovenych procest. Praxe
mi vSak nabidla i jiné véci, pro které neni v ramci hodnoceni praxe skolou tabulka, a to sice
dostatecnou sebediivéru pii vedeni tymu lidi, pfi vyjednavani se zakazniky, zameéstnanci
spole¢nosti nebo zaméstnanci jinych podnikil podilejici se na celém cyklu od vyroby po prode;j.
Dale pak schopnost samostatné fesit problémy, ptfijmout zodpoveédnost za svéfené ukoly a

podilet se na naplinovani tymovych cila.



4 Zaveér

V ramci praxe jsem si osvojil a prakticky vyzkousel prvky marketingového mixu, na nékterych
jeho ¢astech jsem se i podilel. Personalni fizeni bylo jednou z ¢innosti, které jsem se vénoval
pravidelné a které bylo dostatecné prakticky vyzkouSeno. Finan¢ni a investicni rozhodovani
bohuzel nebylo v rdmci praxe téméf vibec aplikovano. Béhem praxe jsem si osvojil tvorbu a
spravné vedeni ucetnich dokladt, jejich archivaci a naslednou inventurni Kkontrolu.
Strategickému planovani jsem se béhem své praxe také vénoval a zodpovidal za spravné
stanovené zasoby, za Kvalitu, ¢as a mnozstvi objednané¢ho zbozi a planovani pocétu a kvality

zaméstnancl pfipravenych na jeho nasledné zpracovavani.






