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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

Ugast na vyucovani je povinna. Pripadnu neucgast je Student povinny doloZit ospravedinenim. Hodnotenie
predmetu je zaloZené na pisomnej eventualne ustnej skuske a vypracovani a obhajeni zadania. Pisomna
eventualne Ustna skuska obsahuje otazky z tém preberanych pocas vyucbovej Casti semestra. Za pisomnu
skusku moze Student ziskat maximalne 30 bodov, minimalne 17 bodov. V pripade, ak Student za pisomnu
skusku ziska menej ako 17 bodov, je povinny v opravnom termine absolvovat ustnu skusku. Absolvovanie
predpisaného vyucovania a Uspesné absolvovanie pisomnej eventualnej Ustnej skusky z tém prednasok
tvori 50 % celkového hodnotenia predmetu.

Za vypracovanie a obhajenie zadania moze Student ziskat maximalne 30 bodov, minimalne 17 bodov. V
pripade, ak Student za zadanie ziska menej ako 17 bodov, je povinny v opravnom termine vypracovat a
obhajit nové zadanie. Vypracovanie a obhajoba zadania tvori 50 % celkového hodnotenia predmetu.
Hodnotenie ziskane za pisomnu eventualne ustnu skusku a hodnotenie za vypracovane a obhajene
zadanie sa scitaju a vysledné hodnotenie bude uréené podla platnej klasifikaCnej stupnice. Pre uspesné
absolvovanie predmetu musi Student ziskat minimalne 56 % bodov (celkovo 34 bodov zo 60).
Hodnotiaca stupnica:

100 - 92 % A (vynikajuce vysledky len s minimalnymi chybami)

91 - 83 % B (nadpriemerné vysledky s mensimi chybami)

82 -74 % C (vcelku dobré, priemerné vysledky)

73 - 65 % D (dobreé vysledky, ale vyskytuju sa vyznamné chyby)

64 - 56 % E (vysledky vyhovuju minimalnym kritériam)

55 % amenej FX (absolvovanie predmetu si vyzaduje vynalozit eSte znacné Usilie a mnozstvo prace zo
strany Studenta)

Na skusku sa Student prihlasuje prostrednictvom AIS najskdr na riadny termin. V pripade neuspechu sa
nasledne prihlasuje na opravne terminy.

Vaha hodnotenia predmetu (priebezné/zaverec¢né)

Hodnotenie ziskane za pisomnu eventualne ustnu skusku a hodnotenie za vypracovane a obhajené
zadanie sa scitaju a vysledné hodnotenie bude uréené podla platnej klasifikacnej stupnice. Pre uspesné



absolvovanie predmetu musi Student ziskat minimalne 56 % bodov (celkovo 34 bodov zo 60).
Hodnotiaca stupnica:

100 - 92 % A (vynikajuce vysledky len s minimalnymi chybami)

91 - 83 % B (nadpriemerné vysledky s mensimi chybami)

82 -74 % C (vcelku dobré, priemerné vysledky)

73 - 65 % D (dobré vysledky, ale vyskytuju sa vyznamné chyby)

64 - 56 % E (vysledky vyhovuju minimalnym kritériam)

55 % a menej FX (absolvovanie predmetu si vyZaduje vynalozit eSte zna¢né Usilie a mnoZstvo prace zo
strany Studenta)

Na skusku sa Student prihlasuje prostrednictvom AIS najskér na riadny termin. V pripade neuspechu sa
nasledne prihlasuje na opravne terminy.

Vysledky vzdelavania

Student po absolvovani predmetu ziska tieto vedomosti, schopnosti, zru¢nosti, kompetencie:
Vedomosti
pozna zakladné principy a nastroje podpory predaja,

rozumie postaveniu a funkciam podpory predaja v marketingovej komunikacnej strategii,
pozna metodologicke postupy pripravy, realizacie a vyhodnocovania aktivit podpory predaja,
rozumie principom planovania a hodnotenia efektivnosti aktivit podpory predaja.

Zru¢nosti
dokéaze aplikovat metodologické postupy pri priprave a spracovani aktivit podpory predaja,

dokaze navrhnut a realizovat vybrané aktivity podpory predaja,
dokaze vyhodnotit vysledky a efektivnost realizovanych aktivit podpory predaja,
dokaze prepoijit aktivity podpory predaja s ostatnymi nastrojmi marketingovej komunikacie.

Kompetencie
je schopny samostatne posudit vhodnost a vyznam podpory predaja v ramci marketingovej komunikacne;j
strategie,

dokaze kriticky hodnotit efektivnost aktivit podpory predaja a formulovat odporuc¢ania na ich zlepsenie,

je schopny uplatrovat odborné poznatky pri plénovani, realizacii a vyhodnocovani aktivit podpory predaja v
praxi.

Struéna osnova predmetu

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

3. Ciel'ove skupiny a techniky podpory predaja.

4. Spotrebitel'ska podpora predaja.

5. Podpora predaja zamerana na obchodny personal.

6. Podpora predaja zamerana na sprostredkovatelov.

7. Atmosféra miesta predaja.

8. Digitalna podpora predaja.



9. Podpora predaja v maloobchode.
10. Trendy a vyzvy v podpore predaja.
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Jazyk, ktorého znalost je potrebna na absolvovanie predmetu

slovensky jazyk
anglicky jazyk



