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TEKST GERBEN VAN DER MAREL 

Ahold in Amer ika

Retailexpert Bruce Cohen, partner 
in San Francisco van advies frma 
Kurt Salmon, spreekt van onstui-
mige tĳden in supermarktland. 
“Ik volg deze sector al dertig jaar”, 
zegt hĳ. “Dit is de meest opwin-
dende tĳd die ik ooit meemaakte. 
De detailhandel was eerlĳk gezegd 
jarenlang een slaperige bedoening. 
Traditionele spelers hebben een 
schop onder hun kont gekregen. 
We zien nieuwe spelers en nieuwe 
concepten opkomen. Wat wordt de 
impact van Amazon Fresh (de be-
zorgdienst van Amazon.com, red.) 
op bestaande supermarkten? We 
zien de opkomst van prĳsvechters 

en speciaalzaken. Na het succes-
verhaal van Whole Foods kwamen 
nieuwe partĳen op als Sprouts 
Farmers Market en Trader Joe’s dat 
eigendom is van Aldi. Ze expande-
ren agressief en hebben een sterke 
relatie met hun klanten die ze met 
unieke producten bedienen waar 
veel over wordt gesproken. We zien 
grote veranderingen in de mar-
keting, de invloed van big data en 
we zien consumentengedrag snel 
veranderen met een nadruk op vers 
en gezond eten. Wie niet meegaat, 
wordt minder relevant en is ten 
dode opgeschreven.” 

Dick Boer erkent dat Ahold 
de opmars van biologisch eten 
onderschat heeft. “We hadden meer 
kunnen doen toen we die trend  
voor het eerst zagen.” Traditionele  
supermarktbedrĳven hebben hun 
assortiment van biologische pro-
ducten fink uitgebreid. “De Ame-
rikaanse klant gaat er nu helemaal 
voor”, zegt Boer. Vroeger was Ame-
rika het voorbeeld voor Ahold. Boer 
denkt vandaag de dag nuttige er-
varing uit Europa naar Amerika te 
kunnen halen. “De verstedelĳking 
in de VS doet een beroep op onze 
ervaring met kleinere formats.” 
Delhaize heeft met Food Lion 
kleinere winkels waar Ahold die 
ervaring kan inzetten. “Wĳ hebben 
in Nederland veel meer ervaring 
met het efciënt omspringen met 
beschikbare vierkante meters. Dat 
is voor ons een enorme kans.” Boer 
wĳst verder op een pilot van Ahold 
met een nieuwe formule ‘bFresh’ 
in Boston, een gemakssupermarkt 
voor stedelĳke gebieden. Boer zegt 
op productniveau “waanzinnige 
kansen” te zien. Hĳ wĳst erop dat 
Amerikanen de helft van de tĳd 
buiten de deur eten. “We moeten 
een veel groter aandeel verwerven 
in die out of home-consumptie. We 
zullen zoals in Nederland meer 
inzetten op kant-en-klare maal-
tĳden.” Het is een observatie die 
persbureau Bloomberg oppikte als 
het belangrĳkste uit het interview 
met Boer in New York.  

NIEUWE STANDAARD
Ahold-concurrent Kroger, dat ex-
pandeerde met de overnames van 

door die prĳzen op termĳn weer te 
verhogen, heeft het mis. “Die lagere 
prĳzen zĳn blĳvend”, zegt Boer. 
“Uiteindelĳk moeten die lage prĳ-
zen leiden tot hogere volumes.” Die 
volumestĳging is er nog niet. Op 
de vraag of zĳn strategie dus (nog) 
geen succes is, reageert de detail-
handelsman afgemeten. “We zien 
de eerste signalen dat onze inzet 
van de laatste drie jaar aanslaat. We 
zien de perceptie van de klanten wel 
veranderen. Maar dit is de wereld 
van retail. Er is heel veel concur-
rentie. We zien tegenreacties. Daar 
moeten we mee leren leven. Dat is 
onze taak. Dat vind ik leuk.”
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