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Podmienky na absolvovanie predmetu

Zaverecne hodnotenie je udelené na zaklade zaverecnej pisomnej skusky, ktora predstavuje 100 %
hodnotenia. Na uspesné absolvovanie zaverecnej pisomnej skusky je potrebné dosiahnut hranicu 56 % z
celkoveho poc¢tu 100 %.

Zaverecna hodnotiaca stupnica: A 1,0 vyborne - vynikajuce vysledky len s minimalnymi chybami <92 - 100
%>; B 1,5 velmi dobre - nadpriemerne vysledky s mensimi chybami <83 - 91%>; C 2,0 dobre - vcelku dobre,
priemerne vysledky <74 - 82 %>; D 2,5 uspokojivo - dobre vysledky, ale vyskytuju sa vyznamne chyby <65 -
73 %> E 3,0 dostatocne - vysledky vyhovuju minimalnym kritériam <56 - 64 % >; FX 4,0 nedostatocne -
absolvovanie predmetu si vyZaduje vynalozit eSte znacné Usilie a mnozstvo prace zo strany Studenta <0 -
55 %>.

Vysledky vzdelavania

Kto je to spotrebitel? Co nakupuje? Akym spdsobom nakupuje? Aké faktory na neho vplyvaiju a a akym
procesom prechadza, kym sa pre urcity produkt rozhodne? PreCo nasi rodicia Ci stari rodicia nakupuju inak
ako my? Odpovede na tieto a aj na d'al$ie otazky budu Studenti hladat v spolupraci s vyucujucim na
predmete s nazvom spotrebitel'skeé spravanie. Hlavnym cielom predmetu je pochopit spotrebitel'ské
spravanie v dvoch rovinach a to: 1. ¢o znamena byt spotrebitelom v trhovo orientovanej spolo¢nostia 2. ¢o
marketér musi vediet o spotrebitelovi a jeho spravani, aby vedel identifikovat a uspokoijit jeho potreby.

Po absolvovani predmetu Student ziska nasledovne:

vedomosti:

- 0svoji si a vie pouzivat zakladnu terminologiu a pojmy spojené s problematikou spotrebitel'ského
spravania,

- orientuje sa v zakladnej typologii spotrebitelov,

- orientuje sa v problematike genera¢neho marketingu,

zru¢nosti:

- analyzuje proces nakupneho spravania spotrebitelov a identifikuje faktory, ktoré maju pri nakupnom
rozhodovani na neho vplyv,

- aplikuje koncepty a modely spotrebitel'skeho spravania na realne situacie a marketingove problemy,



- formuluje jednoduché navrhy a odporuc¢ania v rdmci marketingovych aktivit a stratégii s cielom ovplyvnit
spotrebitel'ske spravanie,
- analyzuje sucasne trendy v spotrebitel'skom spravani a aplikuje ich v marketingu produktov a sluzieb.

Struéna osnova predmetu

1. Uvod do predmetu, ciele predmetu, obsahova napli predmetu, podmienky na absolvovanie. Uvod do
problematiky predmetu.

2. Spotrebitel - osobnost spotrebitela, typologia.

3. Nakupné spravanie spotrebitela, modely nakupneho spravania.

4. Faktory ovplyvnujuce spotrebitel'ske spravanie.

5. Proces nakupneho rozhodovania spotrebitela.

6. Generacne kohorty, podstata segmentacie zakaznikov podl'a generacneho pristupu.

7. Charakteristika a nakupneé spravanie generacie Baby boomers, generacie X, generacie Y, generacie Z,
generécie Alfa, generacie C.

8. Nakupné spravanie Specifickych segmentov - deti, singles, generacia 50+.

9. Trendy v spotrebitel'skom spravani.

10. Spotrebitel a jeho prava, ochrana spotrebitela, zavislost na nakupovani.
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Jazyk, ktorého znalost je potrebna na absolvovanie predmetu

slovensky, anglicky



