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Podmienky na absolvovanie predmetu

Uspe$né absolvovanie predmetu podmiefiuje pravidelna Ugast na vyuébe, povolena su max. 2 absencie (v
pripade individualneho $tudijného planu je nutna minimalne 50% ucast na prednaskach).

Podmienkou absolvovania predmetu je aktivna u¢ast na seminaroch (vypracovavanie zadani podla
pokynov vyucujuceho) a po splneni predpokladu zo seminarov Uspesné absolvovanie skusky.
Skuska pozostava z dvoch Casti - zo zaverecného testu a ustnej skusky.

ZavereCna hodnotiaca stupnica: 100 - 92 =A; 91-83 =B; 82 -74 =C; 73-65 =D; 64 - 56 =E; 55 amengj =
FX)

Vysledky vzdelavania

Student po absolvovani predmetu ziska tieto vedomosti, schopnosti, zru€nosti, kompetencie:

- dokaze analyzovat a posudit vhodnost vyuzivania nastavenej marketingovej komunikacie v zmysle
vyty€enych cielov firmy,

- je schopny na zaklade analyzy odporucit zmenu v ich vyuzivani tak, aby firma lepsie zasiahla cielove
publikum,

- rozvija si analytické schopnosti, komunika¢né a prezentacné zru¢nosti, schopnost argumentacie,
pracou na timovom projekte si Student zaroven zlepsi kooperaciu v time, a uvedomi individualnu i spolo¢nu
zodpovednost pri praci na akomkolvek projekte.

Struéna osnova predmetu

1. Podpora predaja. Charakteristika, odévodnenie vyuzivania podpory predaja. Ciele PP v nadvaznostina
cielove skupiny. Techniky podpory predaja.

2. Vyuzitie PP v zivotnom cykle produktu. Instore marketing. Silné stranky a rizika vyuzivania podpory
predaja.

3. Priamy marketing. Odévodnenie vyuzitia priameho marketingu vo firemnej komunikacii. Ciele a ulohy
priameho marketingu. Priama posta, neadresna zasielka, katalogy.

4. Teleshopping, mystery shopping. Mobilny marketing.

5. Zakaznicke kluby, budovanie lojality, vernost v penazenkach.



6. Advergaming. Hry, aplikacie a dalSie vyuzitie v ramci komunikacnych kampani.

7. Osobny predaj. Vyznam osobného predaja. Porovnanie vyhod a nevyhod osobneho predaja v
nadvaznosti na iné komunikacne nastroje. Program osobneho predaja.

8. Guerilla marketing, product placement, viralne Sirenie.

9. Socialne média a siete vo firemnej komunikacii.

10. Interna komunikécia vo firemnej praxi.

11. Sutaze kreativity a efektivity v oblasti marketingu.
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