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Ciel
Predmet zaklady marketingu je zamerany na osvojenie si zakladnych pojmov a kategorii marketingu,

vyznamu marketingu a marketingoveho planovania, analyzu marketingoveho prostredia, zakladne principy
marketingu a interakcia marketingoveho informacného systému a marketingoveho vyskumu.

Podmienky na absolvovanie predmetu

- pisomna skuska - 60 % z celkového hodnotenia (minimalny pocet bodov 34 zo 60)
- aktivita a UCast na seminaroch 40 % z celkového hodnotenia (praca na zadaniach + uc¢ast)

Stupnica hodnotenia: 100 - 92 =A; 91-83 =B; 82-74 =C; 73 - 65 =D; 64 - 56 =E; 55 amenej = FX.

Vaha hodnotenia predmetu (priebezné/zaverec¢né)

- UCast na semindroch a aktivita -40%- pisomna skuska - 60 %

Stupnica celkové hodnotenia pri dodrzani minimalneho poc¢tu bodov:
100-92 =A;91-83=B;82-74=C;73-65 =D; 64 -56 =E; 55 amenej = FX

Vysledky vzdelavania

Vzdelavacie vystupy:

Vedomosti

- vysvetlit zakladné pojmy, principy a koncepcie marketingu a objasnit jeho Ulohu v riadeni organizéacie a
tvorbe hodnoty pre zakaznika;

- charakterizovat a rozlisit faktory mikroprostredia a makroprostredia podniku a vysvetlitich vplyv na
marketingove rozhodovanie;

- vysvetlit principy segmentacie trhu, vyberu cielovych skupin a tvorby trhovej pozicie a charakterizovat
faktory ovplyvhujuce spotrebitel'ske spravanie na B2C a B2B trhoch;

- objasnit vyznam marketingoveého informaéného systému, marketingového vyskumu, marketingového



planovania a jednotlivych nastrojov marketingoveho mixu.

Zru€nosti:

- analyzovat marketingové prostredie konkrétnej organizacie a identifikovat prilezZitosti a rizika relevantné
pre jej marketingove rozhodovanie;

- aplikovat principy segmentécie, vyberu cielového trhu, tvorby trhovej pozicie a marketingového mixu pri
rieSeni konkrétneho marketingoveho problému;

- analyzovat a kriticky zhodnotit marketingove a marketingovo-komunika¢neé aktivity konkrétne;
organizacie a na zaklade zisteni navrhnut a zdévodnit odporucania naich zleps$enie.

Kompetencie

- samostatne a v time riesit zakladné marketingove zadania, prezentovat a argumentacne obhajit
navrhnuté riesenia s vyuzitim vhodnych digitalnych nastrojov a kriticky posudit spolocenské a
spotrebitel'ske dosledky marketingovych rozhodnuti.

Struéna osnova predmetu

Prednaskovy cyklus je rozdeleny do nasledujucich zakladnych blokov:

|. Zakladné teoreticko-metodologicke vychodiska - v tomto vstupnom bloku sa posluchaci oboznamia s
podstatou a vyznamom marketingu, jeho vznikom a vyvojom, cielmi marketingoveho systemu, s
rozdielnymi nazormi na predmet a funkcie marketingu, a tiez zakladmi marketingového manazmentu a jeho
koncepciami (vyrobna, vyrobkova, predajna, marketingova, spoloc¢enska, holisticka)

Il. Marketingove prostredie - v tomto délezitom bloku sa posluchaci oboznamia s podstatou a vyznamom
poznania marketingoveho prostredia, s hlavnymi faktormi mikro a makroprostredia vzhladom na to, Ze tieto
podstatne ovplyviiuju schopnost marketingového manazmentu spracovat a udrziavat Uspe$nu vymenu s
cielovymi zakaznikmi.

Il. Marketing a marketingove planovanie - v ramci tohto bloku sa predovSetkym zameriame na ulohu
marketingu v rozvoji podniku, podstatu marketingoveho planovania, potrebe a druhom planov, postupy v
strategickom planovani, tvorbe podnikatel'ského portfdlia, identifikaciu trhovych prilezitosti. Dalej to bude
problematika postavenia marketingu v podnikovom organizme, ako i riadenie marketingového usilia a
metodiku marketingoveho planovania.

lll. Marketingovy vyskum a informacné systemy - v tejto Casti poukéazeme na potreby informacii v
marketingovom riadeni. Vyznam a interakciu marketingovych rozhodnuti a komunikacie, ako aj Strukturu
marketingového informa¢ného systému. Pozornost sustredime aj na podstatu a vyznam marketingového
vyskumu a tieZ jeho jednotlivym druhom a fazam procesu marketingoveho vyskumu.

IV. Segmentécia trhu, vyber cielovych skupin a tvorba trhovej pozicie - v tomto bloku budeme orientovat
pozornost posluchacov na otazky suvisiace s kritériami segmentacie trhu, vyberu cielovych skupin a
tvorby trhovej pozicie. V tomto smere osobitnu pozornost budeme venovat vysvetleniu otédzok ako firmy
identifikuju atraktivne trhoveé segmenty a akym spésobom volia marketingove strategie.

V. Spotrebitel'ske spravanie a spravanie na trhu organizacii. Modely nakupneho spravania. Faktory
ovplyvriujuce spravanie na B2B a B2C trhoch. Trendy ovplyviiuju nakupne spravanie. Marketing generaci.
Typolodgia spotrebitelov. Specifika trhu organizaci.



VI. Marketingovy mix z pohl'adu firmy a z pohl'adu. zakaznika. Vyznam jednotlivych nastrojov v
marketingovom mixe. Produkt. Cena, Distribucia. Komunikacia.
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