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Ciel
Predmet Marketing | je zamerany na osvojenie si zakladnych pojmov a kategorii marketingu, pochopenie

vyznamu marketingu a marketingoveho planovania, analyz marketingoveho prostredia, potreby
marketingoveho informacného systému a pochopenia réznych segmentov zakaznikov.

Podmienky na absolvovanie predmetu

Uspesné absolvovanie predmetu podmiefiuje pravidelna uéast na vyuébe, povolena je max. 1 absencia.
Student méze ziskat spolu 60 bodov (100 % hodnotenia): « 60% hodnotenia tvori vypracovanie zadani (2 x
20 bodov). « 40 % hodnotenia tvori pisomna skuska (20 bodov). Studenti simézu 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 spdsobom 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): « 60% hodnotenia tvori vypracovanie zadani (2 x
20 bodov). « 40 % hodnotenia tvori pisomna skuska (20 bodov).

Zaverecna hodnotiaca stupnica: 100 %-92 % =A; 91 % -83 % =B; 82 % - 74 % =C; 73 % - 65 % =D; 64 % -
56 % =E; 55 % amenej = FX.
60 aZz 55 bodov A 54 a7 50 bodov B 49 aZ 44 bodov C 43 az 39 bodov D 38 aZz 34 bodov E 33 bodov a menej Fx

Vysledky vzdelavania

Student po absolvovani predmetu ziska tieto vedomosti, schopnosti, zruénosti, kompetencie: je schopny
analyzovat vplyv prostredia na podnik a zakaznika, pozna zakladné principy segmentacie trhu a vie
aplikovat marketingové nastroje na priklade konkrétnej firmy, dokaze analyzovat vyuzitie marketingovej
komunikacie v konkrétnej spolo¢nosti a je schopny pripravit odporucania na zlep$enie konkrétneho



problému vo firme, ziska komunikacne kompetencie zamerané najmé na komunikaciu so zakaznikom,
prezentacne kompetencie, digitalne kompetencie, ma kriticky pohlad na vplyv marketingu a komunikacie
na spolo¢nost a jednotlivca.

Struéna osnova predmetu

Prednaskovy cyklus je rozdeleny do nasledujucich zakladnych blokov:

|. Zékladné teoreticko-metodologicke vychodiska - v tomto vstupnom bloku sa posluchaci oboznamia s
podstatou a vyznamom marketingu, jeho vznikom a vyvojom, cielmi marketingového systému, s
rozdielnymi nazormi na predmet a funkcie marketingu, a tiez zakladmi marketingového manazmentu a jeho
koncepciami (vyrobna, vyrobkova, predajna, marketingova, spolo¢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 ovplyvriuju schopnost marketingového manazmentu spracovat a udrziavat Uspe$nu vymenu s
cielovymi zakaznikmi.

Il. Marketing a marketingoveé 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 trhove segmenty a akym spdsobom volia marketingove strategie.

V. Spotrebitel'ske spravanie a spravanie na trhu organizacii. Modely nakupneho spravania. Faktory
ovplyvnujuce spravanie na B2B a B2C trhoch. Trendy ovplyvruju nakupné spravanie. Marketing generacii.
Typoloogia spotrebitelov. Specifika trhu organizacii.

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