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Podmienky na absolvovanie predmetu

Student moze ziskat spolu 60 bodov (100 % hodnotenia): 100 % hodnotenia tvori vypracovanie 3 zadani
pre vybrané podniky a techniky direct marketingu (3 x 20 bodov). Studenti si mézu zlepsit hodnotenie 5
bodmi dobrovolnou U¢astou na aktivite (napr. prezentacia recenzie na odbornu knihu, U¢ast na
prieskume). V pripade, Ze sa Studenti aktivity nezucastnia, body im nebudu ziadnym spésobom znizené.
Pre Uspesné absolvovanie predmetu musi Student ziskat minimalne 56 % hodnotenia (celkovo 34 bodov zo
60). Zaverecna hodnotiaca stupnica: 100 %-92 % =A; 91% -83 % =B; 82 % - 74 % =C; 73 % - 65 % =D; 64
% -56 % =E; 55 % amenej = FX.

Vaha hodnotenia predmetu (priebezné/zaverec¢né)

Student moze ziskat spolu 60 bodov (100 % hodnotenia): 100 % hodnotenia tvori vypracovanie 3 zadani
pre vybrané podniky a techniky direct marketingu (3 x 20 bodov). Zavere¢na hodnotiaca stupnica: 100 %-
92 % =A;91% -83% =B;82% -74 % =C;73 % -65% =D; 64 % - 56 % =E; 55 % a menej = FX. 60 az 55
bodov A 54 az 50 bodov B 49 aZ 44 bodov C 43 az 39 bodov D 38 aZ 34 bodov E 33 bodov a menej Fx

Vysledky vzdelavania

Student po absolvovani predmetu ziska tieto vedomosti, schopnosti, zrué¢nosti, kompetencie:

- pozna teoreticke vychodiska podpory predaja, rozpozna zakladneé 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 zlepsenie vyuzitia podpory predaja so zameranim na Specifika cielovych skupin,
- hodnoti prinos podpory predaja v celkovej komunikacnej strategii spolocnosti,

- dokaze prezentovat svoje navrhy, zlepsuje si prezenta¢né a komunikacné schopnosti.

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. 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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Jazyk, ktorého znalost je potrebna na absolvovanie predmetu

slovensky jazyk
anglicky jazyk



