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Oblastni manazer velkoobchodu pro svérenou oblast (kéd: 66-
026-N)

Autorizujici organ: Ministerstvo primyslu a obchodu
Skupina obor: Obchod (kod: 66)

Tyka se povolani:

Kvalifikaéni aroven NSK - EQF: 5

Odborna zpulsobilost

Nazev Uroven
Komunikace pfi styku s klienty a zakazniky velkoobchodu 5

Poskytovani informaci a rad s cilem zapojeni stavajicich zakaznik( a ziskani novych zakaznik(l pro u¢ast v

novych reklamnich kampanich (akvizi¢ni ¢innost) 5
Projednavani pozadavkl zakaznikd v ramci zakaznického servisu 5
Poskytovani rad a informaci o nabizenych vyrobcich, véetné spravného zplsobu skladovani a manipulace 5
Projednavani objednavek a obchodnich smluv s obchodnimi partnery i se zakazniky 5
Reprezentace zajm( organizace na jednanich s obchodnimi partnery a dal$imi subjekty 5
Navrhovani dil€ich opatfeni v oblasti metod a zplUsobu zjiStovani adajd pro marketingovy vyzkum 5
Vedoem' V}/branygh evid(?nci (onapf. evjdence zakazek, evidence zakaznikl) a to dle pozadovanych kritérii (dle 5
typu zakazek, sidel, zplsob placeni apod.)

Sbvévr L’JC,iajlil, jeji.ch analyza a tvorba planl s ohledem na prognézu budouciho vyvoje trhu v daném odvétvi v ramci 5
svéfené oblasti

Rizeni a motivace zaméstnanct velkoobchodu 5

Platnost standardu
Standard je platny od: 28.04.2015 do: 06.06.2021
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Kritéria a zptisoby hodnoceni

Komunikace pfi styku s klienty a zakazniky velkoobchodu

Kritéria hodnoceni Zpusoby ovéreni

a) Popsat druhy komunikaénich nastroji mezi firmou a zakaznikem Ustni ovéfeni

b) Vytvofit informacni e-mail s nabidkou sortimentu pro stavajici zakazniky,

v&etné zakladni charakteristiky vyrobku a obecnych informaci o prodeji a Praktické pfedvedeni a Ustni ovéreni
dodani zbozi

c) Prezentovat nabidky vyrobk( na zakladé tisténych a elektronickych zdroju

: Praktické prfedvedeni a Ustni ovéfeni
dat firmy

d) Prezentovat druhé strané vybranou firmu dle vefejné zjiSténych informaci

za pomoaoci tisténych &i elektronickych zdroju Prakticke predvedeni a ustni ovéreni

e) .Pred’stgv[t elelft'ronlcke a informacni systémy firmy (napf. logistika, Praktické pfedvedent a Ustni ovéFent
objednavani zboZi)

f) Vyjmenovat a vysvétlit vyhody obchodni spoluprace mezi zakaznikem a
velkoobchodem (napf. benefity a bonusy z objemu odbérl pro zakazniky,
individualni nabidka pro strategické zakazniky, pfijatelna cenova nabidka,

aj.)

Ustni ovéreni

Je treba splnit vSechna kritéria.

Poskytovani informaci a rad s cilem zapojeni stavajicich zakaznikl a ziskani novych zakazniku pro
ucast v novych reklamnich kampanich (akviziéni €innost)

Kritéria hodnoceni Zpusoby ovéreni

a) Stanovit efektivni zplisob propagace nabizenych vyrobku firmy a definovat

zjednodusenou kalkulaci nakladt dle vefejnych nabidek ze stran dodavatel( Pl skl e Gl evelen

b) Popsat zakladni komunikaéni kanaly v ramci propagace a vybrat optimalni

marketingovy nastroj v poméru cena vs. kvalita Prakticke pfedvedeni a Ustni ovéreni

c) Vysvétlit zpasoby osloveni novych zakaznikl k za¢lenéni do marketingové

podpory nabizenych vyrobki e oEiehl

d) Stanovit zakladni obchodni podminky pro obchodni partnery s cilem

zvySeni atraktivnosti nabidky pro stavajici a nové zakazniky Praktické predvedeni a Ustni ovéreni

e) Navrhnout a jmenovat typy reklamnich kampani na prodejnach s cilem

podpofit prodej vyrobku Praktické pfedvedeni a Ustni ovéfeni

f) Provést aktualizaci nabidky vyrobk( na webovych strankach firmy &i na o e
socialnich sitich Praktické pfedvedeni a ustni ovéfeni
g) Popsat zakladni udaje slouzici k popisu prezentovanych vyrobku, které
jsou nutné uvést pfi propagaci vyrobku (napf. v tisténé podobé ve formé
letak(, internetovy obchod, objednavkovy systém velkoobchodu uréeny pro
objednavani zbozi ze strany zakaznika)

Ustni ovéreni

Je treba splnit vSechna kritéria.
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Projednavani pozadavkl zakaznikl v ramci zakaznického servisu

Kritéria hodnoceni Zpusoby ovéreni
a) Vysvétlit zakladni podstatu zakaznického servisu Ustni ovéFeni

b) Sestavit podstatné kontrolni body zakaznického servisu a poradenské

ginnosti z hlediska typologie firmy Praktické pfedvedeni a Ustni ovéfeni

c) Popsat zplsoby zajisténi zpétné vazby od stavajicich zakaznikd vzhledem

k hodnoceni poskytovanych sluzeb velkoobchodu e o]

d) Sestavit zakladni strukturu hodnoticich formulard véetné jednotlivych
hodnoticich kritérii spokojenosti zakaznikd s poskytovanymi sluzbami Praktické pfedvedeni a Ustni ovéfeni
dodavatele

e) Zkontrolovat dodrzovani obchodnich podminek mezi smluvnimi stranami a

navrzeni benefithd v ramci loajality stavajicich zakaznikl AEIELD PRI & Bl )

f) Stanovit postup v ramci zakaznického servisu pfi reklamaci zbozi a sluzeb

v ramci jednotlivych zakazek (dodavek) Praktické pfedvedeni a ustni ovéfeni

g) Vyplnit jednotlivé ¢asti reklamacéniho listu a definovat jednotlivé ¢asti

daného formulae Praktické predvedeni a ustni ovéreni

h) Zajistit doplfiovani zbozi a kontrolu vystaveni zbozi na prodejné - category

Praktické pfedvedeni a Ustni ovéfeni
management

i) Doplnit a upravit zbozi v regale za dodrzeni kritérii a zpUsobu vystaveni

(napf. spravny facing) s vyuzitim marketingovych nastroj pro podporu e e
prodeje - POS ("Point Of Sale" - misto prodeje) a POP ("Point Of Purchase" - Preliliee shoelelr e Ul eveiend
misto nakupu) materialy

j) Popsat a definovat systém slev (rabatt) vyrobk( a navrhnout cenové
vyhody pro vybrany sortiment v ramci mnozstevnich slev (napf. paletovy Praktické pfedvedeni a Ustni ovéfeni
prodej)

k) Sestavit a popsat individualni nabidku v ramci cenové relace ¢i bonusu

VUi strategickym zakaznikam Praktické pfedvedeni a ustni ovéfeni

I) Evidovat poskytovany zakaznicky servis dle jednotlivych odbératelt Praktické pfedvedeni a Ustni ovéfeni

Je treba splnit vSechna kritéria.
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Poskytovani rad a informaci o nabizenych vyrobcich, véetné spravného zplsobu skladovani a

manipulace

Kritéria hodnoceni

a) Zhotovit medialni prezentaci vybraného vyrobku na PC za vyuziti bézného

kancelarského bali¢ku (samostatny Ukol). Prezentovat, vysvétlit a ovéfit
vzniklé vystupy

b) Vysvétlit, popsat a prezentovat vybrany vyrobek z velkoobchodniho
katalogu zbozi s cilem oslovit nového zakaznika (popis vyrobku, funkce a
vyuziti vyrobku, sloZzeni, manipulace a obsluha vyrobku - samostatny ukol).
Prezentovat, vysvétlit a ovéfit vzniklé vystupy

c) Popsat zakladni certifikacni normu jakosti vybraného vyrobku a vysvétlit

pozadavky ulozeni vyrobku ve skladovacich prostorech ¢i na prodejné (napf.

hygienické minimum pro uskladnéni vyrobku, HACCP, PO a BOZP pro
zakaznika pfi manipulaci s vyrobkem)

d) Provést zkuSebni prodej nabizeného vyrobku potencionalnimu
zakaznikovi - prodej face to face, pouziti nastroja direct marketingu a
aplikace asertivniho obchodniho jednani

e) Predvést a popsat zakladni informacni zdroje, materialy ¢i nastroje
slouzici pro efektivni osloveni a informovani potencionalniho zakaznika z
hlediska ziskani zajmu o nabizeny vyrobek

f) Popsat a aplikovat zakladni aspekty marketingového mixu vzhledem k
nabizenému vyrobku vi¢i zakaznikovi

g) Prokazat znalost vybéru a schopnost pochopeni zakladnich informaci o
vyrobku z pfedloZzenych datovych zdrojl (technicky vykres vyrobki, tistény
nebo elektronicky katalog zbozi, skladovy systém firmy)

h) Vysvétlit pojem substituty a komplementy vyrobku a stanovit jejich
dulezitost

i) Charakterizovat private label a vysvétlit jeji vyhody a postaveni na trhu v
ramci prodejnosti

Je tieba splnit vSechna kritéria.
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Zpusoby ovéreni

Praktické pfedvedeni a Ustni ovéfeni

Praktické pfedvedeni a ustni ovéfeni

Ustni ovéfeni

Praktické predvedeni a ustni ovéreni

Praktické pfedvedeni a Ustni ovéfeni

Praktické predvedeni a ustni ovéreni

Praktické predvedeni a ustni ovéreni

Ustni ovéfeni

Ustni ovéreni
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Projednavani objednavek a obchodnich smluv s obchodnimi partnery i se zakazniky

Kritéria hodnoceni
a) Vytvofit objednavku na zakladé telefonického rozhovoru &i e-mailu

b) Orientovat se v platnych pravnich pfedpisech upravujici uzavirani
objednavek s obchodnimi partnery

c) Vyjmenovat a popsat zakladni specifika a potfebné Udaje objednavky pro
nabyti platnosti vystavené objednavky

d) Vystavit objednavku zboZi za vyuZiti elektronického objednavkového
systému firmy nebo vyplnénim objednavkového listu

e) Zjistit stav zbozi za vyuziti elektronického skladového systému
velkoobchodu (na PC ¢i tabletu) ke stanoveni dostupnosti a terminu dodani
pozadovaného zbozi

f) Vysvétlit a popsat zplsob vyjednavani pfijatelnéjSich obchodnich
podminek v ramci spoluprace s obchodnimi partnery

g) Stanovit primarni motivacni prvky pro posileni obchodniho vztahu s
obchodnim partnerem

h) Vyplnit a popsat zakladni obchodni formulare (objednavkovy list, dodaci
list, fakturu, reklamacni list, formulaf pro interni neshody)

i) Sestavit strukturu smlouvy a popsat vSeobecné obchodni podminky
smlouvy mezi velkoobchodem a zakaznikem o dodavce zbozi

Je tfeba splnit vSechna kritéria.
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Zpusoby ovéreni

Praktické predvedeni

Ustni ovéreni

Ustni ovéreni

Praktické predvedeni

Praktické predvedeni

Ustni ovéfeni

Ustni ovéreni

Praktické pfedvedeni a Ustni ovéfeni

Praktické predvedeni a ustni ovéreni
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Reprezentace zajmu organizace na jednanich s obchodnimi partnery a dalSimi subjekty

Kritéria hodnoceni Zpusoby ovéreni

a) Popsat zakladni filosofii a cile firmy dle vefejné dostupnych informaci a

prezentovat zjisténé informace druhé strané Pl sioelvetiril e Ul evelen]

b) Popsat zplisob komunikace s obchodnimi partnery a vyjmenovat vyhody )
plynouci ze Clenstvi v urcitém sdruzeni ¢i obchodni alianci sdruzujici Ustni ovéreni
velkoobchodni sklady (pokud je velkoobchod ¢lenem)

c) Prezentovat poskytované sluzby &i zbozi dle firemniho katalogu
potencionalnim obchodnim partnerdm &i zakaznikim v ¢eském a cizim Praktické prfedvedeni a Ustni ovéfeni
(anglickém) jazyce

d) Predvést ukazku vhodného obchodniho vystupovani vzhledem k

zakaznikovi €i obchodnimu partnerovi Prakticke predvedeni a ustni ovéreni

e) Vyjmenovat zakladni hodnotici kritéria vybrané zahraniéni zemé vedouci k

tvorbé strategie vstupu (expanze) firmy na dany zahranicni trh L e

f) Vytvofit kratky privodni dopis s nabidkou zbozZi a sluzeb pro potencionalni

obchodni partnery (i v cizim jazyce) Praktické pfedvedeni a Ustni ovéfeni

g) Popsat mozné komunikaéni kanaly pro prezentaci a pfenos informaci

e " e Ustni ovéFeni
mezi firmou a oslovenymi obchodnimi partnery

h) Vysvétlit bézné vyhody pro obchodni partnery pfi uzavieni spoluprace s )
velkoobchodem (napf. lepsi logistika zbozi ke kone€nému zakaznikovi, Ustni ovéreni
zvySeni podilu v daném regionu, zvySeni obratu zbozi, aj.)

i) Sestavit strukturu smlouvy a popsat vSeobecné obchodni podminky
smlouvy mezi velkoobchodem a obchodnim partnerem (dodavatelem, Praktické prfedvedeni a Ustni ovéreni
producentem)

Je tieba splnit vSechna kritéria.
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Navrhovani diléich opatreni v oblasti metod a zpUsobu zjiSt'ovani udaji pro marketingovy vyzkum

Kritéria hodnoceni

a) Vytvorit marketingové dotaznikové Setfeni v souladu se zakladnimi
aspekty a podminkami tvorby, slouzici pro zjisténi spokojenosti stavajicich
zakaznikl firmy s ohledem na nabidku a kvalitu sortimentu (samostatny
ukol). Vzniklé vystupy budou nasledné prezentovany, vysvétleny a ovéreny

b) Aplikovat vytvofeny dotaznik pro face to face interview se zakazniky na
prodejné (samostatny ukol). Vzniklé vystupy budou nasledné prezentovany,
vysvétleny a ovéfeny

c) Zpracovat ziskana data z dotazniku za pomoci bézného SW
kancelarského bali¢ku a vytvofit jednoduché prezentace za vyuziti grafQ a
popisku statistickych vystupl (samostatny ukol). Vzniklé vystupy budou
nasledné prezentovany, vysvétleny a ovéieny

d) Rozdélit oslovené zakazniky dle demografickych udaju a vytvofit
segmenty zakazniku dle velikosti jejich nakupl (samostatny tkol). Vzniklé
vystupy budou nasledné prezentovany, vysvétleny a ovéfeny

e) Zjistit za vyuziti vefejné dostupnych zdroji potencionalni konkurenty firmy
v obdobném oboru podnikani (lokalité) a zdlvodnit jejich vybér

f) Vyjmenovat zakladni formy distribuce vyrobkl ke kone¢nému spotfebiteli a

popsat jejich vyhody a nevyhody

g) Vysvétlit zakladni obsahovou stranku PEST analyzy a aplikovat tuto
analyzu na soucasnou situaci na ¢eském trhu.

Je treba splnit vSechna kritéria.

Zpusoby ovéreni

Praktické prfedvedeni

Praktické predvedeni a ustni ovéreni

Praktické prfedvedeni

Praktické predvedeni

Praktické pfedvedeni a ustni ovéreni

Ustni ovéreni

Praktické prfedvedeni a Ustni ovéfeni

Vedeni vybranych evidenci (napf. evidence zakazek, evidence zakazniku) a to dle pozadovanych

kritérii (dle typli zakazek, sidel, zpusobl placeni apod.)
Kritéria hodnoceni

a) Sestavit stru¢nou databazi odbératelll (za vyuziti béZného SW
kancelarského baliCku) na zakladé poskytnutych vstupnich dat a roz¢lenit
jednotlivé odbératele dle hodnoticich kritérii velkoobchodu

b) Analyzovat a evidovat aktualni stav objednavek vugéi jednotlivym
obchodnim partnerim, vést seznam podporovanych obchodnich partnera,
vyhodnocovat efektivitu zavoz(

c¢) Vyhodnotit velikost odbérd jednotlivych zakaznikl za zvolené ¢asové
obdobi

d) Zhodnotit z dostupnych dat kvalitu dodavek a dodrzovani jakostnich a
kvantitativnich norem dovazenych vyrobkd

e) Vytvorit prehlednou statistiku (za vyuziti grafa a tabulek) z poskytnutych
dat pro zhodnoceni prodejl dle jednotlivych zakaznikl (objem odbért za

zakaznika, trzby, poc€et zakazniku, vySe primérného nakupu - samostatny
ukol). Vzniklé vystupy budou nasledné prezentovany, vysvétleny a ovéreny

f) Na zakladé objemu odbérl definovat dle Paretova pravidla pomér obratu
zbozi 80/20 a urcit vysoce obratkové zbozi (samostatny ukol). Vzniklé
vystupy budou nasledné prezentovany, vysvétleny a ovéreny

Je treba splnit vSechna kritéria.
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Zpusoby ovéreni

Praktické prfedvedeni

Praktické pfedvedeni a ustni ovéfeni

Praktické pfedvedeni a Ustni ovéfeni

Praktické predvedeni a ustni ovéreni

Praktické predvedeni

Praktické pfedvedeni a Ustni ovéfeni
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Sbér udaju, jejich analyza a tvorba planu s ohledem na prognézu budouciho vyvoje trhu v daném

odvétvi v ramci svéiené oblasti
Kritéria hodnoceni

a) Vyjmenovat zakladni zdroje pro sbér informaci charakterizujici vyvoj trhu
Ci dany region

b) Sestavit zjednoduSenou PEST (P - politicko-legislativni analyzu, E -
ekonomickou analyzu, S - socialné-kulturni analyzu, T - technologickou
analyzu) analyzu makroprostfedi

c) Vyjmenovat zakladni aspekty a vlivy SWOT (S - strenghts - silné stranky,
W - weaknesses - slabé stranky, O - oppurtunities - pfilezitosti, T - threats -
hrozby) analyzy ¢eského trhu v navaznosti na dané odvétvi

d) Sestavit statistiku (za vyuziti bézného kancelarského balicku) vyse
prodeju za dané ro¢ni obdobi

e) Vyhodnotit ze statistik prodeju sezénni poptavku po zbozi (nakupni trendy,
sezonni vykyvost poptavky, vyse odbért dle jednotlivych mésica, aj.)

f) Identifikovat typologii zakaznika firmy na zakladé firemnich dat a stanovit
zjednoduseny optimalni obchodni plan firmy na dané obdobi (typologie
zbozi, zpusob prodeje, logistika, aj.)

Je treba splnit vSechna kritéria.

Rizeni a motivace zaméstnancti velkoobchodu

Kritéria hodnoceni

a) Vysvétlit zakladni zasady efektivniho vedeni podfizenych pracovnikl a
popsat zakladni principy prerozdélovani ukoll, véetné zplsobu zpétné
kontroly plnéni zadanych ukold

b) Definovat zplsoby odménovani a motivovani podfizenych pracovniki
vCetné aplikace variabilni slozky mzdového ohodnoceni

¢) Jmenovat zpusob delegace pracovnich Ukoll podfizenym pracovnikim

d) Stanovit hodnotici kritéria pro ocenéni podfizenych pracovniki

Je treba splnit vSechna kritéria.
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Zpusoby ovéreni

Ustni ovéreni

Praktické pfedvedeni a ustni ovéreni

Ustni ovéreni

Praktické predvedeni

Praktické predvedeni a ustni ovéreni

Ustni ovéreni

Zpusoby ovéreni

Ustni ovéreni

Ustni ovéfeni

Ustni ovéreni

Ustni ovéfeni
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Organizac¢ni a metodické pokyny
Pokyny k realizaci zkousky

Autorizovana osoba informuje, které doklady musi uchaze¢ predlozit, aby zkouska probéhla v souladu s platnymi
pravnimi predpisy.

Pfed zahajenim vlastniho ovéfovani musi byt uchaze¢ seznamen s pracovistém a s pozadavky bezpecnosti a ochrany
zdravi pfi praci (BOZP) a pozarni ochrany (PO). Zdravotni zpUsobilost je vyzadovana.

PFi manipulaci uchazece se zbozim, které ma charakter potravin ¢i obdobnych vyrobkd, je nutné pfedlozeni platného
potravinarského prikazu.

V ramci zkousky na pozici Oblastni manazer velkoobchodu pro svéfenou oblast se autorizovana osoba zaméfi na
praktické €innosti a teoretické poznatky, které charakterizuji danou pracovni pozici. VeSkeré uvedené ukoly a ¢innosti
budou realizovany na pracovisti, které bude mit dostacujici zazemi a prostory k vykonani zkousky, v€etné technického
vybaveni, které je uvedeno v dalsi ¢asti tohoto dokumentu (viz nezbytné materialni a technické pfedpoklady pro
provedeni zkousky).

Podstatnou ¢asti hodnoceni je provéfeni znalosti uchazec€e na pozici Oblastniho manazera pro svéfené teritorialni
Uzemi a kontrola znalosti prace na PC pfi pfipravé samotné tvorby prezentace ¢€i vyhodnoceni dat za vyuziti
kancelarskych bali¢kd. Zakladnim poZzadavkem jsou softwarové znalosti pfi sestavovani databazi, grafu, statistik a
tvorbé aktualnich nabidek jak v elektronickeé, tak i v ti§t&éné podobé.

Na zacatku zkousky uchaze€ obdrzi firemni podklady, které obsahuji nezbytna data a udaje pro zpracovni
pozadovanych ukold.

Prvni Ukol je vytvofit, za pouziti zakladniho kancelafského bali¢ku, elektronickou prezentaci nabizenych vyrobkd, ktera
musi byt ve srozumitelné formé a musi zde byt obsazeny vSechny nutné informace popisujici zakladni specifikaci
vyrobku. Zvoleny vyrobek bude vybran z fad nabizenych vyrobk( ze strany firmy, aby byla zajisténa realnost
prezentovanych informaci. Vytvofenou prezentaci uchaze¢ odprezentuje autorizované osobé, ktera zhodnoti zplsob
prezentace a komunikaéni znalosti a dovednosti uchazece.

Druhy ukol je zaméFen na tvorbu dotaznikového Setfeni v ramci marketingového prazkumu, ktery je zaméfen na zjisténi
zpétné vazby a zplsobu hodnoceni kvality sluZzeb ze strany stavajicich zakaznikl.Tento dotaznik bude slouZit pro sbér
z&kladnich informaci pfimym dotazovanim.

Poslednim Ukolem bude zpracovani statistik odbér(i (prodejl) za dané ¢asové obdobi, kdy uchaze¢ obdrzi data
charakterizujici nakupy jednotlivych zakaznikd a ukolem uchazece bude sestavit celkovy pfehled prodeju sefazenych
sestupné dle jednotlivych odbératell. Poté uchaze¢ graficky znazorni podil jednotlivych odbératelt na celkovém obratu
(v Cislech i procentech) a stanovi ¢etnost nakupl a velikost nakupu na jednici. V tomto vyhodnoceni poté definuje
vysoce obratkové zbozi vi¢i méné obratkovému zbozi (Paretovo pravidlo 80/20).Takto ziskané Udaje na zavér
prezentuje pfi zkousce autorizované osobé.

Poznamka:

Kalkulagni jednice je elementarni jednotka vykonu, napf. 1 ks, 1 kg, 1 hodina apod. — tedy takova jednotka, na kterou
ma smysl zjiStovat naklady. Kalkulace udava, jaké naklady budou nebo byly vynalozeny na vznik (vyrobu) jedné takové
kalkulagni jednice.

Vysledné hodnoceni

ZkouSejici hodnoti uchazece zvlast pro kazdou kompetenci a vysledek zapisuje do zaznamu o prubéhu a vysledku
zkousky. Vysledné hodnoceni pro danou kompetenci musi znit ,splnil“ nebo ,nesplnil“ v zavislosti na stanoveni
zavaznosti, resp. nezavaznosti jednotlivych kritérii u kazdé kompetence. Vysledné hodnoceni zkousky zni bud’ ,vyhovél*,
pokud uchaze€ splnil vSechny kompetence, nebo ,nevyhovél®, pokud uchaze¢ nékterou kompetenci nesplnil. PFi
hodnoceni ,nevyhovél“ uvadi zkousejici vzdy zdivodnéni, které uchaze¢ svym podpisem bere na védomi.

Pocet zkousejicich
Zkouska probiha pfed jednou autorizovanou osobou; zkouSejicim je jedna autorizovana fyzicka osoba s autorizaci pro

prislusnou profesni kvalifikaci anebo jeden autorizovany zastupce autorizované podnikajici fyzické nebo pravnické osoby
s autorizaci pro pfislusnou profesni kvalifikaci.
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Pozadavky na odbornou zptisobilost autorizované osoby, resp. autorizovaného zastupce
autorizované osoby

Autorizovana osoba, resp. autorizovany zastupce autorizované osoby musi splfiovat alespon jednu z nasledujicich
variant pozadavku:

a) VysSi odborné vzdélani v oblasti obchodu a alespon 8 let odborné praxe v fidicich pozicich v oblasti styku se
zakazniky a obchodni spoluprace s obchodnimi partnery v daném regionu &i svéfeném Useku a poskytovani
prodejnich a poprodejnich sluzeb, z toho minimalné jeden rok v obdobi poslednich dvou let pfed podanim zadosti o
udéleni autorizace.

b) Vysokoskolské vzdélani v oblasti ekonomie ¢i marketingu a alepson 5 let odborné praxe v fidicich pozicich obchodni
¢innosti ve styku s koncovymi zakazniky a obchodnimi partnery, z toho minimalné jeden rok v obdobi poslednich
dvou let pfed podanim zadosti o udéleni autorizace.

DalSi pozadavky:

e Autorizovana osoba, resp. autorizovany zastupce autorizované osoby, ktera nema odbornou kvalifikaci
pedagogického pracovnika podle zakona €. 563/2004 Sb., o pedagogickych pracovnicich a o zméné nékterych
zakon(, ve znéni pozdéjsich predpisl, nebo nema odbornou kvalifikaci podle zakona ¢. 111/1998 Sb., o vysokych
Skolach a o zméné a doplnéni dalSich zakonu (zakon o vysokych Skolach), ve znéni pozdéjSich predpisl, nebo praxi
v oblasti vzdélavani dospélych (v€etné praxe z oblasti zkouSeni), nebo nema osvédceni o profesni kvalifikaci 75-
001-T Lektor dalSiho vzdélavani, musi byt absolventem pfipravy zamérené zejména na praktickou aplikaci ¢asti
prvni, hlavy Ill a IV zakona €. 179/2006 Sb., o ovéfovani a uznavani vysledkd dalSiho vzdélavani a o zméné
nékterych zakonu (zakon o uznavani vysledkd dalSiho vzdélavani) ve znéni pozdéjSich pfedpisu, a pfipravy
zameérfené na vzdélavani a hodnoceni dospélych s dirazem na psychologické aspekty zkouseni dospélych v
rozsahu minimalné 12 hodin.

e Autorizovana osoba, resp. autorizovany zastupce autorizované osoby, musi byt schopna organiza¢né zajistit
zkuSebni proces v€etné vyhodnoceni na PC a vydani jednotného osvédceni (stai dolozit Cestnym prohlaSenim).

Zadatel o udé&leni autorizace prokazuje splnéni pozadavki na odbornou zptsobilost pfedloZzenim dokladu nebo souboru
dokladu o ziskani odborné zpusobilosti autorizujicimu organu nebo jinym postupem stanovenym autorizujicim organem.

Zadost o autorizaci naleznete na strankéch autorizujiciho organu: Ministerstvo priimyslu a obchodu, www.mpo.cz.

Nezbytné materialni a technické predpoklady pro provedeni zkousky

Vypocetni technika vybavena operaénim systémem, textovym, tabulkovym a databazovym programem (kancelarsky
bali¢ek office), programem pro tvorbu prezentaci s moznosti pfipojeni k internetu a dostupné tiskarny dle vyuziti. Pro
ovérfeni znalosti je nutné zajistit alespon néktery z nasledujicich uvedenych pozadavki: administrativni pfistup pro
vkladani nabidek na webové a socialni stranky firmy, tist€né a elektronické letaky firmy, pfistup do internetového
obchodu. DalSimi potfebnymi podklady jsou i tist€né a elektronické formulare v podobé reklamacniho listu,
objednavkoveého listu, dodaciho listu, formulafe pro interni neshody a pfijaté a vystavené faktury. Vstupni data
poskytnuté ze strany firmy pro spinéni danych Ukol( jsou: manual category managementu a graficky manual firmy, POS
a POP materialy, velkoobchodni katalog zboZzi, zpravy HACCP, PO a BOZP, technické vykresy vyrobku, skladovy a
objednavkovy systém firmy, redlna data o objemu odbérli zakaznik( vzhledem k danym vyrobkdm (trzby, pocet
zakaznikl, a vySe pramérného nakupu) a priizkum odbératell velkoobchodu k mozné identifikaci podporovanych
zakaznikd.

K Zzadosti o udéleni autorizace Zadatel pfilozi seznam svého materialné-technického vybaveni dokladajici soulad s
pozadavky uvedenymi v hodnoticim standardu pro uc¢ely zkousky. Pokud Zzadatel bude pfi zkouSkach vyuzivat
materialné-technické vybaveni jiného subjektu, pfilozi k Zadosti o udéleni nebo prodlouzeni platnosti autorizace smlouvu
(popfipadé smlouvy) umoziujici jeho uzivani nejméné po dobu 5 let ode dne podani zadosti o udéleni nebo prodlouzeni
platnosti autorizace.

Doba pripravy na zkousku

Celkova doba pfipravy na zkousku (v€etné pfipadnych ¢asl, kdy se uchazec pfipravuje béhem zkousky) je 20 az 25
minut. Do doby pfipravy na zkousku se nezapocitava doba na seznameni uchazece s pracovidtém a s poZzadavky BOZP
a PO.
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Doba pro vykonani zkousky

Celkova doba trvani viastni zkousky (bez €asu na pfestavky a na pfipravu) je 6 az 8 hodin (hodinou se rozumi 60
minut). Zkouska muze byt rozloZzena do vice dnu.
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Autori standardu

Autori hodnoticiho standardu

Hodnotici standard profesni kvalifikace pfipravila SR pro obchod a marketing, ustavena a licencovana pro tuto ¢innost
HK CR a SP CR.

Na tvorbé se dale podilely subjekty zastoupené v pracovni skupiné:
Distribuéni centrum BRNENKA, spol. s r. o.

Maloobchodni sit BRNENKA, spol. s r. o.

Maloobchodni sit BRNENKA, spol. s r. o.

PRAMEN-BRNENKA, spol. s r. 0.
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