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Podmienky na absolvovanie predmetu

PA - Podmienky na absolvovanie predmetu

Predmet Manazment a marketing bude ukonceny na zaklade vyhodnotenia u¢asti na prednaskach,
vypracovania semestralneho zadania a Uspesného absolvovania pisomného preverovania vedomosti z
problematiky, ktora tvori obsah sylabu zimného semestra. Skuska méze mat formu testu, pripadne formou
pisomného vypracovania zadanych otvorenych otazok, podla aktualnej situacie v oblasti prezencnej alebo
distan¢nej formy vyucby a komunikacie. Zavere¢né hodnotenie sa bude realizovat poc¢as skusobného
obdobia ZS, v pripade nevycerpanych terminov v skisobnom obdobi LS. Podmienky pre absolvovanie
predmetu: Podmienky na absolvovanie predmetu: U&ast na vyuébe = 10 % Vypracovanie stanoveného
zadania = 20 % Zaverecny test formou kombinacie zatavorenych a otvorenych otazok prezencne, alebo
onlin v zavislosti od protiepidemiologickch podmienok = 70 % (minimalne je potrebné ziskat 45 bodov)
Podmienkou pripustenia k zaverec¢nej skuske je pravidelna Ucast na prednaskach. Pravidelna Uc¢ast
znamena, Ze Student dodrzi vyucujucim stanovené povolené absencie (ma max. 2 absencie na
prednaskach a seminaroch (t. j. max. 4 vyucovacie hodiny) bez udania dévodu. Podmienkou Uc¢asti na
zaverecnej skuske je vypracovanie zadani poCas semestra a dochadzka podla vys$Sie uvedenych pravidiel.
V pripade individualneho studijného planu je podmienkou pripustenia k pisomnej skuske nutna minimalne
50 % ucast na prednaskach bez rozdielu dévodu absencie, ako v pripade prezencénej, tak aj distancne;j
vyucby (pozri Studijny poriadok UCM, §13).

A1,0 vyborne - vynikajuce vysledky len s minimalnymi chybami <92-100 % >

B 1,5 velmi dobre - nadpriemerneé vysledky s mensimi chybami <83-91 % >

C 2,0 dobre - vcelku dobré, priemerné vysledky <74-82 % >

D 2,5 uspokojivo - dobrée vysledky, ale vyskytuju sa vyznamne chyby <65-73 %>

E 3,0 dostatocne - vysledky vyhovuju minimalnym kritériam <56-64 %>

FX 4,0 nedostatoc¢ne - absolvovanie predmetu si vyzaduje vynaloZzit este znac¢né Usilie a mnozstvo prace
zo strany Studenta <0-55 %>

Vysledky vzdelavania
VV - Vysledky vzdelavania

SK

Student po absolvovani predmetu Manazment a marketing nadobudne tieto vedomosti, zru¢nosti a
kompetencie: V ramci zamerania predmetu na vybrane problemy manazmentu organizacie v kontexte jeho
historickeho vyvoja, sa $tudenti oboznamia s podstatou a vyznamom manazmentu v organiza¢nych



jednotkach, nadobudnu vedomosti o jednotlivych Skolach manazmentu v ich historickom kontexte. Budu
im objasnené manazeérske funkcie a procesy v hospodarskej organizacii, zdérazni sa vyznam a postavenie
manazerov, ich ulohy, zru¢nosti a viastnosti pre Uspesné plnenie uloh. V ¢asti venovanej marketingu bude
Student konfrontovany s ulohou marketingu v organizacii. Zvladne podstatu marketingu ako spolocensko-
vednej discipliny a koncepcie podnikania. Pochopi, akym spdsobom méze marketingovy manazment
podporit rozvoj organizacie pomocou informacného systému a marketingového vyskumu. Oboznamisa s
teoriou a praxou stratégie marketingoveho mixu a jeho nastrojov, ziskaju zakladné kompetencie v oblasti
procesneho manazmentu.

Struéna osnova predmetu

SO - Stru¢na osnova predmetu

SK

1.Manazment - veda, tedria a prax. Zdroje a vychodiska su¢asneho manazmentu, manazment ako vedna
disciplina, vyznam a definovanie zakladnych pojmov, stru¢ny historicky vyvoj organizovania a
manazmentu, manazment a spolo¢nost.

2. Skoly manazmentu - Klasické (tradiéna) tedria manazmentu, behavioristicka (neoklasicka) teoria
manazmentu, ,Moderna*“ tedria manazmentu, Pragmaticky pristup k manazmentu - pragmaticka skola.

3. Funkcie manazmentu, klasifikacia funkcii, manazerske rozhodovanie, klasifikacia rozhodovacich
procesov, podmienky, postupy, proces, metody.

4. Procesny pristup k manazmentu - teoreticke vychodiska podstaty procesneho pristupu v manazmente
organizacie, historia a vyvoj, zakladna charakteristika procesneho pristupu v systéme manazovania.

5. Planovanie, organizovanie - podstata, obsah a vyznam planovania, prvky planovania, proces planovania,
druhy planovania a metody. Vyznam pojmu ,organizacia“, podstata, obsah a funkcie organizovania,
organizacne Struktury riadenia.

6. Personalne zabezpecenie a manazerske ,vedenie® - definicia, podstata a vyznam funkcie personalneho
zabezpecenia, systemovy pristup k personalne ¢innosti. Podstata a vyznam efektivneho vedenia l'udi, Styly
vedenia ludi.

7. Motivéacia a komunikacia - podstata motivacie a motivacne tedrie, motivacne konflikty, tvorba
motivacného programu, charakteristika komunikacie, druhy komunikacie, proces komunikacie, pravidla a
techniky komunikacie.

8. Kontrola. Manazeéri ako vykonavatelia manazeérskych procesov, Proces kontroly, Klasifikacia kontroly.
Zru¢nosti a vlastnosti manazérov, kompetencie manazéra.

9. Uloha marketingu v manazmente podniku - Definicia marketingu a zakladné pristupy - koncepcie a
pristupy marketingu v podnikatel'skej organizacii. Marketing ako spolo¢ensko-vedna disciplina, ako
koncepcia a postoj podnikatel'skej spolo¢nosti, ako sustava Cinnosti.

10. Marketing a rozvoj organizacie. Organizacia a riadenie marketingoveho Utvaru. Proces marketingového
manazmentu, marketingovy manazeér, Procesny pristup k marketingu a identifikacia zakladnych
marketingovych procesov v organizacii.

11. Marketingove planovanie. Zlozky marketingoveho planu. Trhova segmentacia, pozicia a prostredie
firmy. Implementacia a kontrola, Marketingovy informacny system a vyskum, Prinos marketingoveho
vyskumu pre marketingove rozhodovanie

12. Marketingovy mix a jeho Struktura. Marketingovy mix, Produkt, cena, distribucia a miesto predaja,
komunikacia na vstupoch a vystupoch reprodukéného cyklu organizacie.
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