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Kritéria a zptisoby hodnoceni

Rizeni éinnosti tseku odbytu velkoobchodu se zajisténim provozu dané obchodné provozni

jednotky a lidskych zdrojt
Kritéria hodnoceni

a) Navrhnout efektivni strukturu fizeni useku odbytu velkoobchodu
(personalni strukturu s obsahovou naplini prace manazera odbytu
velkoobchodu s moznosti delegace pravomoci a odpovédnosti na podfizené
pracovniky)

b) Definovat podstatu a dulezitost managementu v ramci firmy a navrhnout
zpUsoby efektivniho fizeni lidskych zdroji podle charakteru firmy

c) Vysvétlit postupy pfi vedeni a koordinaci zaméstnancu na dané pracovni
pozici oddéleni odbytu, popsat zplsoby rozdélovani ukoll a zpusob kontroly
jejich plnéni, motivovani a hodnoceni zaméstnanci

d) Vytvorit navrh postupu pro zajisténi aktivniho a efektivniho monitoringu
(prdzkumu) trhu pro uréeni konkurence a upevnéni ¢i rozsifeni pasobnosti
firmy na trhu

e) Sestavit kategorizace zbozi podle jednotlivych specifik (charakteristik
vyrobku), zhodnotit mési¢ni vySi objednavek a zajistit optimalni vysi daného
skladovaného sortimentu podle aktudlni poptavky

f) Definovat a popsat zakladni legislativni pozadavky dokumentt pro obchod
(faktury, doklady, vychystavaci listy, zpusob plateb, zaruéni podminky,
postupy pfi vymahani pohledavek, aj.)

g) Popsat a charakterizovat zakladni legislativni podminky pfi uzavirani
smluv a dohod v ramci obchodnich vztahd ze strany podniku (napf. v ramci
tuzemského trhu, zemi tretiho svéta ¢i zemi mimo EU)

h) Definovat pojem marketingova koncepce a jeji sloZeni v ramci podnikové
struktury

i) Charakterizovat nabizené vyrobky v rdmci marketingového mixu 4P

j) Charakterizovat podnik v ramci konkurencéniho prostfedi a nabidky zboZi a
sluzeb za vyuziti SWOT matice

k) Vyjmenovat zpusoby a postupy monitoringu a analyzy trhu, vyvojovych
trendl a odbytovych pfilezitosti

[) Vysvétlit podstatu podnikovych smérnic a popsat zpUsoby jejich vyuziti ve
velkoskladu

m) Vysvétlit podstatu podnikové strategie firmy, popsat zakladni strukturu a
Ucel podnikového planu pro dosazeni stanovenych cilt firmy

Je treba splnit vS§echna kritéria.
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Zpusoby ovéreni

Pisemné ovéreni

Ustni ovéreni

Ustni ovéreni

Praktické pfedvedeni s Ustnim ovéfenim

Praktické pfedvedeni s Ustnim ovéfenim

Praktické pfedvedeni s ustnim ovéfenim

Ustni ovéreni

Ustni ovéfeni
Praktické predvedeni s Ustnim ovéfenim

Praktické pfedvedeni s Ustnim ovéfenim

Ustni ovéreni

Ustni ovéreni

Ustni ovéfeni
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Vyhodnocovani a rozbor obchodni €innosti odbytu dle pozadovanych kritérii ve stanovenych
¢asovych intervalech

Kritéria hodnoceni Zpusoby ovéreni

a) Kontrolovat dodrZzovani sjednanych obchodnich podminek s odbérateli na

. - ! . Praktické pfedvedeni s Ustnim ovéfenim
zakladé vzorové obchodni smlouvy

b) Vyhodnotit na zakladé poskytnutych dat prodejl jednotlivé objemy odbért
za pfedem smluvené prodejni ceny a za dané ¢asové obdobi, v€etné Praktické pfedvedeni s ustnim ovéfenim
sezonnich vliva na dany prodej pozadovaného sortimentu

c) Vést evidenci skladby a Sifi skladovaného zbozi a navrhovat rozsifeni

. PR : - - Praktické pfedvedeni s ustnim ovéfenim
sortimentu v ramci zajisténi full-servisu odbératelim

d) Vyhodnotit spokojenost zakaznik(l z vyuzivanych informacnich zdroj(
(obchodni zastupci, zakaznicky prizkum, pracovnici odbytu) a feSit Praktické pfedvedeni s ustnim ovéfenim
dlouhodobé problémy s dodavkami

e) Vyhodnotit rentabilitu firmy u nejvice prodavanych polozek ze skladu

-y . o Praktické pfedvedeni s Ustnim ovéfenim
kone&nému zakaznikovi

f) Vyhodnotit optimalni poptavku od podporovanych odbératell a sestavit

plan nékupu na dalsi casové obdobi Praktické pfedvedeni s ustnim ovéfenim

g) Vyhodnotit efektivnost prodeje akéniho zboZi i prodeje zboZi uvedeného

v letaku nebo v elektronické nabidce firmy SIS EDERE] B e GvElen i

h) Zhodnotit efektivitu moznych marketingovych nastrojli pro podporu

; > Ustni ovéfeni
prodeje zbozi

i) Vytvofit rozbor firemnich nakladd z u€etnich materialt v ramci oddéleni

odbytu a stanovit navrhy na mozné snizeni nakladt SRV pIEEHETE S T Ve i

j) Zhodnotit stupeni diferenciace podniku oproti konkurenci na trhu Ustni ovéfeni

k) Vyhodnotit a porovnat veskera zpracovana data v ramci oddéleni prodeje

zbozi (objem prodejll, sezéonni vykyvy, prodej zbozZi za akéni cenu, trendy na

trhu, vyvoj poctu zakazniki, teritorialni plsobnost zavoz(i, stanoveni Praktické prfedvedeni s ustnim ovéfenim
efektivnosti a bezchybnosti dodavek, marketingové aktivity, plnéni finanéniho

planu a strategie podniku v ramci odbytu)

Je treba splnit vSechna kritéria.
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Zpracovani rozpo¢tu, finanénich planu organizace a cenové politiky firmy v€etné kontroly jejich

dodrzovani
Kritéria hodnoceni

a) Sestavit finanéni analyzu podniku za pololeti na zakladé ucetnich
materiall (rozvaha, vykaz zisku a ztrat)

b) Sestavit finan¢ni plan a rozpocet na dané ¢asové obdobi v oblasti nakupu
a kontrola jeho dodrZzovani za dané ¢asove obdobi

c) Vyjmenovat mozné kapitalové zdroje pro pokryti doby splatnosti faktur od
jednotlivych odbératelll s cilem zajistit likviditu podniku

d) Zpracovat analyzy rizik z hlediska finan¢nich zdrojl a tok( cash-flow ve
firmé

e) Navrhnout zdroje a stanovit pfedbéznou cenovou kalkulaci a postupy pro
vybérové fizeni na dodavatele externich sluzeb (napf. rozSifeni kapacity
skladu, elektronizace a automatizace skladu ke zvy3eni efektivity postupu
prodeje zbozi kone€nému zakaznikovi aj.)

f) Vyhodnotit a zkontrolovat stanovené vySe marzi prodeje na jednotlivé
druhy zboZzi vzhledem k nakladdm firmy, mzdovym nakladim a k zajisténi
rentability podniku

g) Popsat postup pfi vyhlasovani vybérovych fizeni na dodavatele sluzeb a
stanovit zpusoby hodnoceni nabidek v€etné informacnich kanall k jejich
zvefejnéni

h) Vypocitat prodejni cenu z nakupni ceny zbozi smérujici od vyrobce
(dodavatele) do velkoskladu (vypocet z dodacich listl) a stanovit postup pfi
postupu aplikace slev na zbozi

Je tireba splnit vSechna kritéria.
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Zpusoby ovéreni

Praktické pfedvedeni s Ustnim ovéfenim

Praktické predvedeni s ustnim ovéfenim

Ustni ovéreni

Praktické pfedvedeni s ustnim ovéfenim

Praktické predvedeni s ustnim ovéfenim

Praktické pfedvedeni s ustnim ovéfenim

Ustni ovéreni

Praktické pfedvedeni s ustnim ovéfenim
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Reprezentace organizace na jednanich s obchodnimi partnery a dalSimi subjekty v ramci fizeni
celkové obchodni a odbytové strategie organizace

Kritéria hodnoceni Zpusoby ovéreni

a) Vytvorit prezentaci (v elektronické formé) obsahujici charakteristiku
skladovani, zplsobu objednani zbozi a nasledného dodani zakaznikovi, Praktické pfedvedeni s ustnim ovérenim
vcetné pravodni dokumentace

b) Pvr'edstgv@_elekt.ronl_cke_a mformacnl systémy firmy a popsat vyhody Ustni ovéfeni
vyuzivané pfi realizaci objednavek

c) Popsat presny postup vyfizeni objednavky od zakaznika (pfijeti )
objednavky az po dodani zbozi spolu s Uhradou vystavené faktury €i platby v Ustni ovéreni
hotovosti)

d) Definovat zakladni prodejni a poprodejni zakaznicky servis VUi

/ e Ustni ovéreni
zakaznikovi

e) Definovat zakladni kritéria a podminky pro mozné uzavieni obchodni )
spoluprace s vyrobcem ¢i dodavatelem zbozi (podminky k zalistovani do Ustni ovéfeni
firemniho katalogu nabidky zbozi)

f) Prezentovat nabidku sluzeb a portfolia zbozi v ramci ¢eského a

zahraniniho trhu pfi hledani a nasledné filtraci dodavatel zboi Prakticke pfedvedeni s ustnim ovefenim

g) Vyjmenovat mozné informacni zdroje ke zjisténi potencionalnich

obchodnich moznosti na tuzemském, tak i zahraniénich trzich Ustnf ovéfent

h) Vybrat dva nebo tfi zpdsoby marketingovych aktivit pro cilové zakazniky a
na konkrétnim pfikladu popsat vyhody a nevyhody jejich vyuZiti na
prodejnach (napf. promoc¢ni akce, prodejni akce a soutéze, paletové
nabidky, nabidka akéniho zbozi, aj.)

Ustni ovéreni

i) Popsat zpUusob komunikace s obchodnimi partnery a vyjmenovat vyhody )
plynouci ze €lenstvi v urcitém sdruzeni ¢i obchodni alianci sdruzujici Ustni ovéfeni
velkoobchodni sklady (pokud je velkoobchod jejim ¢lenem)

j) Stanovit postup pro spravnou segmentaci trhu s cilem urcit optimalni typ

(druh) zakaznika Praktické pfedvedeni s Ustnim ovéfenim

k) Vyjmenovat a vysvétlit bézné vyhody pro smluvni strany obchodni
spoluprace mezi velkoobchodem a potencionalnimi zakazniky (napf.
vyplaceni bonust z obratu prodeje, vyhody pro stalé a loajalni zakazniky,
firemni vecirky &i spoluprace v dalSich ¢innostech)

Ustni ovéfeni

I) Definovat zakladni komunikacni kanaly zajistujici komunikaci a zpétnou

. . Ustni ovéfeni
vazbu se zdkazniky

Je tfeba splnit vS§echna kritéria.
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Vypracovavani nabidek a zakaznickych reseni dle pozadavkt zakaznikll a organizace

Kritéria hodnoceni

a) Vytvorit nabidku zbozi ¢i materialu podle aktualniho stavu zasob na
skladé a planovanych dodavek od dodavatele a specifikovat nutné informace
pro odbératele

b) Vyjmenovat a vyhodnotit marketingové nastroje ke zvySeni podpory
prodeje (objemu odbér()

c¢) Vyhotovit na zakladé pravidelného monitoringu objemu odbért podle
jednotlivych zakaznikl efektivni nabidku zbozi a stanovit ¢etnost jednotlivych
zavozu

d) Vytvorit zakladni informacni dokument k posuzovani spokojenosti
zakaznik( se stalym nabizenym sortimentem a novinkami, které byly
uvedeny v nabidce

e) Navrhnout vhodny zpusob poskytnuti informaci podporovanym
zakaznikim o aktualni nabidce zboZzi ¢i materiala (tisténa forma, e-shop,
elektronicky objednavkovy systém, aj.) a zdlvodnit tento navrh

f) Vlozit do objednavkového elektronického systému podporované nabizené
vyrobky zakaznik{m

g) Sestavit aktualni a pfijatelnou nabidku pro dosazeni planovaného objemu
prodeje a specifikovat dobu trvani této nabidky

h) Definovat a specifikovat vyuzivany (i mozny) ERP nebo CRM systém v
ramci dodavatelsko-odbératelskych vztahtu (ERP - Enterprise Resourse
Planning; CRM — Customer Relationship Management)

i) Vytvofit navrh informativniho bulletinu s nabidkou zbozi pro podporované
zakazniky

j) Popsat vyhody a nevyhody nabidek zbozi za sniZzenou nakupni cenu pro
kone&né zakazniky (napf. paletové akce, mnozstevni akce, letakové akce Ci
firemni soutéze)

k) Urcit postupy, kroky a zpUsoby pro sestaveni specifické nabidky zbozi
zakaznikovi, které je malo prodejné a vytvarii firmé dlouhodobé skladovaci
naklady

Je treba splnit vSechna kritéria.
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Zpusoby ovéreni

Praktické prfedvedeni s Ustnim ovéfenim

Ustni ovéreni

Praktické predvedeni s Ustnim ovérenim

Praktické pfedvedeni s ustnim ovéfenim

Praktické pfedvedeni s Ustnim ovéfenim

Praktické pfedvedeni s ustnim ovéfenim

Praktické pfedvedeni s ustnim ovéfenim

Praktické pfedvedeni s Ustnim ovéfenim

Praktické pfedvedeni s ustnim ovéfenim

Ustni ovéreni

Praktické predvedeni s Ustnim ovérenim

Strana 6 z 10



nsk

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 pfedpisy.

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 neni vyzadovana.

Pfi praktickém ovéfovani se autorizovana osoba zaméfi na praktické Cinnosti, které charakterizuji danou pracovni pozici.
Veskeré Cinnosti budou realizovany na pracovisti, které bude mit dostacujici zazemi, prostory k vykonani zkousky a
potiebné materialy.

Pro splnéni nékterych ukold uvedenych v hodnoticich kritériich je potfeba poskytnout uchazeéi firemni dokumenty, které
jsou dllezité pro splnéni pozadavk( jednotlivych hodnoticich kritérii: napf. objednavkové listy, vychystavaci listy,
vystavené faktury, pfijmovy pokladni doklad, opravny danovy doklad, vzor obchodni smlouvy, reklamacni listy, zaruéni
listy, dodaci listy, firemni dokumenty s prodejem zbozi za dané obdobi, firemni letaky, firemni katalog nabizenych
vyrobk( a sluzeb, statistiky prodeji a pocétu aktualnich podporovanych zakazniku.

Podminkou pro uspésné absolvovani zkousky je také nutna pokrocila znalost vyuzivaného ERP & CRM systému, ktery
manazer odbytu velkoobchodu vyuziva a zajiStuje pfimou komunikaci se zakaznikem a musi pfedvést spravnou obsluhu
tohoto softwaru v praxi.

V den konani zkousky bude uchaze¢i zadan ukol na zpracovani dat z prodejli za jednotlivé ¢asové obdobi s cilem
vyjadfit vyvoj a trend prodeje a vyvoj poctu zakaznikd (za vyuziti programu Excel) v tabulkovém a grafickém vyjadreni.

Uchaze¢ prfed terminem konani zkousky zpracuje 4 ukoly (marketingovy priizkum, finanéni analyza, marketingovy mix a
vybérové Fizeni), které odevzda nejpozdéji 14 dni pfed samotnou zkouskou. Zadani jednotlivych tkold obdrzi uchaze¢
do sedmi dn(ll od pfihlaseni ke zkousce.

e +Ukol & 1 — marketingovy priizkum: navrh marketingového prizkumu by mél byt zaméFen na zhodnoceni
spokojenosti stavajicich zakaznik( a na prizkum konkurenéniho prostfedi nabidek sluzeb a zbozZi v ramci stejného
oboru podnikatelské €innosti.

e +Ukol &. 2 — marketingovy mix - Gkolem uchazede bude vytvofit a nasledné prezentovat popis firmy a nabizenych
vyrobku a sluzeb za vyuziti marketingového mixu 4P, definovat a stanovit marketingovou koncepci firmy a
vyhodnoceni sou€asného postaveni firmy na trhu za pomoci SWOT analyzy. Vyuzita data a informace budou
¢erpana z verejné dostupnych zdroja.

e +Ukol &. 3 — finanéni analyza - pro ovéfeni znalosti z hlediska financi je poZzadovano vytvofit jednoduchou formu
finanéni analyzy, véetné definovani jednotlivych ukazatell (likvidita, rentabilita, zadluzenost, ukazatel obratu a
ukazatel aktivity). Dulezitym ukazatelem je stanoveni vySe cash-flow ve firmé, ktera je dulezitou velic¢inou schopnosti
firmy generovat zisk. Vyuzita data a informace budou ¢erpany z verejné dostupnych vyro€nich zprav. Uchazeé
odevzda zpracovanou prezentaci v elektronické podobé.

e +Ukol &. 4 — navrh zadavaci dokumentace vyb&rového Fizeni na dodavatele sluZeb - pro ovéfeni tvorby rozpoétu na
jednotlivé aktivity podniku bude uchazedi zadan ukol na stanoveni rozpoctu pro vSechny potfebné naklady spojené s
vystavenym tenderem na vybér dodavatele sluZzeb (napf¥. pfistavba skladovacich prostor(, automatizace skladu, aj).
Uchaze¢ musi jmenovat i hodnotici kritéria, na zakladé kterych bude dodavatel sluzeb vybiran. Vyuzita data a
informace budou €erpany z verejné dostupnych informaci s danou nabidkou vyuziti pozadovanych sluzeb. Cilem je
navrhnout nejoptimalné&j$iho dodavatele sluzeb v ramci poskytovanych sluzeb, servisu, ceny, kvality, aj. Re$eni
Ukolu bude zpracovano formou prezentace v€etné porovnani jednotlivych hodnoticich kritérii pro vybér optimalniho
dodavatele.

Vysledné hodnoceni

Zkousejici hodnoti uchazece zvlast pro kazdou kompetenci a vysledek zapisuje do zaznamu o prabéhu 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€ spinil vSechny kompetence, nebo ,nevyhovél“, pokud uchaze¢ nékterou kompetenci nesplnil. PFi
hodnoceni ,nevyhovél* uvadi zkousSejici vzdy zdivodnéni, které uchaze¢ svym podpisem bere na védomi.
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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.

Pozadavky na odbornou zptisobilost autorizované osoby, resp. autorizovaného zastupce
autorizované osoby

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

a) Magisterské vzdélani v oblasti ekonomika a management a alespon 5 let odborné praxe v fidicich pozicich v oblasti
manazer odbytu a prodeje, z toho minimalné jeden rok v obdobi poslednich dvou let pfed podanim Zadosti o udéleni
autorizace.

b) Magisterské vzdélani v oblasti oborll ekonomie a alespori 5 let odborné praxe v Fidicich pozicich v oblasti manazer
odbytu a prodeje, z toho minimalné jeden rok v obdobi poslednich dvou let pfed podanim Zadosti o udéleni
autorizace.

c) Bakalarské vzdélani v oblasti ekonomika a management a alespon 5 let odborné praxe v fidicich pozicich v oblasti
skladového hospodarstvi nebo na pozici manazera odbytu, z toho minimalné jeden rok v obdobi poslednich dvou let
pfed podanim Zadosti o udéleni autorizace.

d) Bakalarské vzdélani v oblasti oborti ekonomie a alespon 5 let odborné praxe v fidicich pozicich v oblasti skladového
hospodafstvi nebo na pozici manazera odbytu, z toho minimalné jeden rok v obdobi poslednich dvou let pfed
podanim Zadosti o udéleni autorizace.

DalSi pozadavky:

a) Autorizovana osoba, resp. autorizovany zastupce autorizované osoby, kiera nema odbornou kvalifikaci
pedagogického pracovnika podle zakona €. 563/2004 Sb., o pedagogickych pracovnicich a o zméné nékterych
zakona, ve znéni pozdéjSich predpisu, nebo nema odbornou kvalifikaci podle zakona ¢. 111/1998 Sb., o vysokych
Skolach a o0 zméné a doplnéni dalSich zakonu (zakon o vysokych Skolach), ve znéni pozdéjsich pfedpistli, nebo praxi
v oblasti vzdélavani dospélych (véetné praxe z oblasti zkouSeni), nebo nema osvédceni o profesni kvalifikaci 75-
001-T Lektor dal$iho vzdélavani, musi byt absolventem pfipravy zaméfené zejmeéna na praktickou aplikaci ¢asti
prvni, hlavy Ill a IV zakona €. 179/2006 Sb., o ovéfovani a uznavani vysledku dalSiho vzdélavani a o zméné
nékterych zakonl (zakon o uznavani vysledkl dalSiho vzdélavani) ve znéni pozdéjSich predpisu, a pfipravy
zameéfené na vzdélavani a hodnoceni dospélych s dirazem na psychologické aspekty zkouseni dospélych v
rozsahu minimalné 12 hodin.

b) Autorizovana osoba, resp. autorizovany zastupce autorizované osoby, musi byt schopna organizacné zajistit
zkusebni proces v€etné vyhodnoceni na PC a vydani jednotného osvédcéeni (staci dolozit Cestnym prohlasenim).

Zadatel o udéleni autorizace prokazuje splnéni poZzadavkil na odbornou zptsobilost pfedlozenim dokladu nebo souboru
dokladu o ziskani odborné zpusobilosti autorizujicimu organu nebo jinym postupem stanovenym autorizujicim organem.

Zadost o autorizaci naleznete na strankach autorizujiciho organu: Ministerstvo priimyslu a obchodu, www.mpo.cz.
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Nezbytné materialni a technické predpoklady pro provedeni zkousky

Vypocetni technika vybavena ERP nebo CRM systémem, textovym editorem, tabulkovym procesorem, programem pro
tvorbu prezentaci s pfipojenim k internetu a k elektronickému objednavkovému a skladovacimu systému firmy, techniku
k prezentaci danych informaci (dataprojektor, flipchart ¢i tabuli na mozné nakresy).

Obchodni, firemni a U€etni tiskopisy a formulare (objednavkové listy, vychystavaci listy, vystavené faktury, pfijmovy
pokladni doklad, opravny dafiovy doklad, vzor obchodni smlouvy, reklamacni listy, zaru¢ni listy, dodaci listy, firemni
dokumenty s prodejem zboZzi za dané obdobi, firemni letaky, firemni katalog nabizenych vyrobku a sluzeb, statistiky
prodejd a obchodnich marzi a poctu aktualnich podporovanych zakaznik().

Pro zjisténi financnich hledisek podniku je nutné poskytnout materialy z i€etniho hlediska. To jsou: rozvaha, vykaz zisku
a ztrat, obchodni marze velkoobchodu na dany typ zbozi.

K zadosti o udéleni autorizace zadatel pfilozi seznam svého materialné-technického vybaveni dokladajici soulad s
pozadavky uvedenymi v hodnoticim standardu pro ucely zkousky. Pokud Zadatel 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 Casl, kdy se uchazeg pfipravuje béhem zkousky) je 25 az 30
minut. Do doby pfipravy na zkousku se nezapocitava doba na seznameni uchazece s pracovistém a s pozadavky BOZP
a PO.

Doba pro vykonani zkousky

Celkova doba trvani viastni zkousky (bez €asu na prestavky a na pfipravu) je 6 az 8 hodin (hodinou se rozumi 60
minut). Zkouska muze byt rozlozena do vice dna.
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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:
Maloobchodni sit BRNENKA, spol. s . 0.

PRAMEN-BRNENKA, spol. sr. 0.

Distribuéni centrum BRNENKA, spol. s r. o.
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