Informacny list predmetu

Akademicky rok 2024/2025

Vysoka Skola Univerzita sv. Cyrila a Metoda v Trnave

Fakulta FMKUCM

Kod predmetu KMARK/21mdMARK022/21

Nazov predmetu podpora predaja

Rozsah 2P

Pocet kreditov 2

Vyucujuci doc. PhDr. Daniela Kollarova, PhD. (prednasajuci)
Ciel

Predmet prinasa odborny a komplexny pohlad na oblast podpory predaja, jej postavenie a funkcie v
marketingovej komunikacnej stratégii. Priblizuje metodologicky postup, spracovanie, realizaciu a
vyhodnotenie aktivit podpory predaja.

Podmienky na absolvovanie predmetu

Student méze ziskat spolu 80 bodov (100 %): « 80% hodnotenia tvori vypracovanie 3 zadani na
prednaskach (3 x 20 bodov), « 10 % hodnotenia tvori U¢ast na prednaskach (povolené su max. 2 absencie,
pri Studentoch s ISP max. 50% z celkového po&tu prednasok), « 10% hodnotenia tvoria prezentacie
navrhov vyplyvajucich zo zadani konkrétnej techniky priameho marketingu pre konkrétny podnik (kritéria
hodnotenia prezentacie: obsah, forma, rozsah, prejav). Pre Uspesné absolvovanie predmetu musi $tudent
ziskat minimalne 56 % hodnotenia. (celkovo 48 bodov z 80). Zaverecna hodnotiaca stupnica: 100 - 92 =A,;
91-83=B;82-74=C,;73-65=D;64-56 =E; 55amenej =FX.

Vaha hodnotenia predmetu (priebezné/zaverec¢né)

Student mdze ziskat spolu 80 bodov (100 %): « 80% hodnotenia tvori vypracovanie 3 zadani na
prednaskach (3 x 20 bodov), « 10 % hodnotenia tvori U¢ast na prednaskach (povolené su max. 2 absencie,
pri Studentoch s ISP max. 50% z celkového po&tu prednasok), « 10% hodnotenia tvoria prezentacie
navrhov vyplyvajucich zo zadani konkrétnej techniky priameho marketingu pre konkrétny podnik (kritéria
hodnotenia prezentacie: obsah, forma, rozsah, prejav). Pre Uspesné absolvovanie predmetu musi $tudent
ziskat minimalne 56 % hodnotenia. Zavere¢na hodnotiaca stupnica: 100 %-92 % = A; 91 % - 83 % = B; 82
% -74% =C;73%-65% =D,; 64 %-56 % =E; 55 % amenej = FX.

Vysledky vzdelavania

Student po absolvovani predmetu ziska tieto vedomosti, schopnosti, zruénosti, kompetencie:

- pozna teoreticke vychodiska podpory predaja, rozpozna zakladne techniky aich vyuzitie pre rézne
cielove skupiny,

- dokaze analyzovat vyuzitie podpory predaja konkrétneho subjektu a kriticky zhodnotit silné a slabé
stranky,



- vie navrhnut aktivity na zleps$enie vyuzitia podpory predaja so zameranim na $pecifika cielovych skupin,
- hodnoti prinos podpory predaja v celkovej komunikacnej strategii spolocnosti,
- dokaze prezentovat svoje navrhy, zlepsuje si prezentacné a komunika¢né schopnosti.

Struéna osnova predmetu

1. Postavenie podpory predaja v systéme marketingovej komunikacie.
2.Podpora predaja a spotrebitel'ske spravanie.

3. Cielove skupiny a techniky podpory predaja.

4. Spotrebitel'ska podpora predaja.

5. Predaja zamerana na obchodny personal.

6. Podpora predaja zamerana na sprostredkovatelov.

7. Merchandising a starostlivost o obchodné miesto.

8. Podpora predaja na internete.

9. Podpora predaja v maloobchode.

10. Analyza pripadovych studii.
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