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Cieľ

Predmet prináša odborný a komplexný pohľad na oblasť podpory predaja, jej postavenie a funkcie v 
marketingovej komunikačnej stratégii. Približuje metodologický postup, spracovanie, realizáciu a 
vyhodnotenie aktivít podpory predaja.

Podmienky na absolvovanie predmetu

Účasť na vyučovaní je povinná. Prípadnú neúčasť je študent povinný doložiť ospravedlnením. Hodnotenie 
predmetu je založené na písomnej eventuálne ústnej skúške a vypracovaní a obhájení zadania. Písomná 
eventuálne ústna skúška obsahuje otázky z tém preberaných počas výučbovej časti semestra. Za písomnú 
skúšku môže študent získať maximálne 30 bodov, minimálne 17 bodov. V prípade, ak študent za písomnú 
skúšku získa menej ako 17 bodov, je povinný v opravnom termíne absolvovať ústnu skúšku. Absolvovanie 
predpísaného vyučovania a úspešné absolvovanie písomnej eventuálnej ústnej skúšky z tém prednášok 
tvorí 50 % celkového hodnotenia predmetu.
Za vypracovanie a obhájenie zadania môže študent získať maximálne 30 bodov, minimálne 17 bodov. V 
prípade, ak študent za zadanie získa menej ako 17 bodov, je povinný v opravnom termíne vypracovať a 
obhájiť nové zadanie. Vypracovanie a obhajoba zadania tvorí 50 % celkového hodnotenia predmetu.
Hodnotenie získané za písomnú eventuálne ústnu skúšku a hodnotenie za vypracované a obhájené 
zadanie sa sčítajú a výsledné hodnotenie bude určené podľa platnej klasifikačnej stupnice. Pre úspešné 
absolvovanie predmetu musí študent získať minimálne 56 % bodov (celkovo 34 bodov zo 60).
Hodnotiaca stupnica:
100 – 92 % A (vynikajúce výsledky len s minimálnymi chybami)
91 – 83 % B (nadpriemerné výsledky s menšími chybami)
82 – 74 % C (vcelku dobré, priemerné výsledky)
73 – 65 % D (dobré výsledky, ale vyskytujú sa významné chyby)
64 – 56 % E (výsledky vyhovujú minimálnym kritériám)
55 % a menej FX (absolvovanie predmetu si vyžaduje vynaložiť ešte značné úsilie a množstvo práce zo 
strany študenta)
Na skúšku sa študent prihlasuje prostredníctvom AIS najskôr na riadny termín. V prípade neúspechu sa 
následne prihlasuje na opravné termíny.

Váha hodnotenia predmetu (priebežné/záverečné)

Hodnotenie získané za písomnú eventuálne ústnu skúšku a hodnotenie za vypracované a obhájené 
zadanie sa sčítajú a výsledné hodnotenie bude určené podľa platnej klasifikačnej stupnice. Pre úspešné 



absolvovanie predmetu musí študent získať minimálne 56 % bodov (celkovo 34 bodov zo 60).
Hodnotiaca stupnica:
100 – 92 % A (vynikajúce výsledky len s minimálnymi chybami)
91 – 83 % B (nadpriemerné výsledky s menšími chybami)
82 – 74 % C (vcelku dobré, priemerné výsledky)
73 – 65 % D (dobré výsledky, ale vyskytujú sa významné chyby)
64 – 56 % E (výsledky vyhovujú minimálnym kritériám)
55 % a menej FX (absolvovanie predmetu si vyžaduje vynaložiť ešte značné úsilie a množstvo práce zo 
strany študenta)
Na skúšku sa študent prihlasuje prostredníctvom AIS najskôr na riadny termín. V prípade neúspechu sa 
následne prihlasuje na opravné termíny.

Výsledky vzdelávania

Študent po absolvovaní predmetu získa tieto vedomosti, schopnosti, zručnosti, kompetencie:
Vedomosti
pozná základné princípy a nástroje podpory predaja,

rozumie postaveniu a funkciám podpory predaja v marketingovej komunikačnej stratégii,

pozná metodologické postupy prípravy, realizácie a vyhodnocovania aktivít podpory predaja,

rozumie princípom plánovania a hodnotenia efektívnosti aktivít podpory predaja.

Zručnosti
dokáže aplikovať metodologické postupy pri príprave a spracovaní aktivít podpory predaja,

dokáže navrhnúť a realizovať vybrané aktivity podpory predaja,

dokáže vyhodnotiť výsledky a efektívnosť realizovaných aktivít podpory predaja,

dokáže prepojiť aktivity podpory predaja s ostatnými nástrojmi marketingovej komunikácie.

Kompetencie
je schopný samostatne posúdiť vhodnosť a význam podpory predaja v rámci marketingovej komunikačnej 
stratégie,

dokáže kriticky hodnotiť efektívnosť aktivít podpory predaja a formulovať odporúčania na ich zlepšenie,

je schopný uplatňovať odborné poznatky pri plánovaní, realizácii a vyhodnocovaní aktivít podpory predaja v 
praxi.

Stručná osnova predmetu

1. Postavenie podpory predaja v systéme marketingovej komunikácie.
2. Podpora predaja a spotrebiteľské správanie.
3. Cieľové skupiny a techniky podpory predaja.
4. Spotrebiteľská podpora predaja.
5. Podpora predaja zameraná na obchodný personál.
6. Podpora predaja zameraná na sprostredkovateľov.
7. Atmosféra miesta predaja.
8. Digitálna podpora predaja.



9. Podpora predaja v maloobchode.
10. Trendy a výzvy v podpore predaja.
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Jazyk, ktorého znalosť je potrebná na absolvovanie predmetu
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