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Podmienky na absolvovanie predmetu

Podmienkou pripustenia ku skuske je u¢ast na prednaskach a vypracovanie zadani po¢as semestra, podla
zadania vyucujuceho. V pripade individualneho studijného planu je podmienkou pristupenia k pisomne;
skuske nutna minimalne 50 % ucast na prednaskach a vypracovanie zadani podla zadania vyucujuceho.
100% zaverecne hodnotenie: 80% pisomna skuska, 20% spracovanie zadani.

Klasifika¢ny stuper bude uréeny na zéklade stupnice (v %):

A1,0 vyborne - vynikajuce vysledky len s minimalnymi chybami <92-100 % >

B 1,5 velmi dobre - nadpriemerneé vysledky s mensimi chybami <83-91 % >

C 2,0 dobre - vcelku dobré, priemerné vysledky <74-82 % >

D 2,5 uspokojivo - dobré vysledky, ale vyskytuju sa vyznamne chyby <65-73 %>

E 3,0 dostatoc¢ne - vysledky vyhovuju minimalnym kritériam <56-64 % >

FX 4,0 nedostatoc¢ne - absolvovanie predmetu si vyzaduje vynalozit eSte znacné Usilie a

mnozstvo prace zo strany Studenta <0-55 %>

Zaverec¢né hodnotenie

Podmienkou pripustenia ku skuske je uc¢ast na prednaskach a vypracovanie zadani po¢as semestra, podla
zadania vyucujuceho. V pripade individualneho Studijného planu je podmienkou pristupenia k pisomne;
skuske nutna minimalne 50 % Ucast na prednaskach a vypracovanie zadani podla zadania vyucujuceho.
100% zaverecné hodnotenie: 80% pisomna skuska, 20% spracovanie zadani.

Klasifikacny stupen bude urc¢eny na zaklade stupnice (v %):

A 1,0 vyborne - vynikajuce vysledky len s minimalnymi chybami <92-100 % >

B 1,5 velmi dobre - nadpriemerné vysledky s mensimi chybami <83-91 %>

C 2,0 dobre - vcelku dobré, priemerné vysledky <74-82 % >

D 2,5 uspokojivo - dobré vysledky, ale vyskytuju sa vyznamne chyby <65-73 %>

E 3,0 dostatoc¢ne - vysledky vyhovuju minimalnym kritériam <56-64 %>

FX 4,0 nedostatoc¢ne - absolvovanie predmetu si vyZzaduje vynaloZit eSte znacné Usilie a

mnozstvo prace zo strany Studenta <0-55 %>

Vysledky vzdelavania

Student po absolvovani predmetu ziska tieto vedomosti, zruénosti, kompetencie: Vedomosti: Student sa
oboznami so zakladnymi typmi motivacie klienta, ziska poznatky o psychologickych pristupoch ku klientovi
v turizme, o segmentacii klientov, spésoboch sledovania spokojnosti klientov a moznostiach jej



hodnotenia, 0 ochrane klienta v turizme, vybavovani reklamacie klienta, o spésoboch uhrady klientom za
sluzby v turizme, o Specifikach vymeny finan¢nych prostriedkov a pouzivani bezhotovostnych nastrojov
platenia, o spotrebitel'skom spravani a navykoch klienta v turizme, o $pecifickych segmentoch (rodiny s
detmi, mladez, seniori, handicapovani klienti i klienti podra ich religiozity), o rozdieloch medzi
zabezpecovanim si turistickych sluzieb individualne a prostrednictvom cestovnej kancelarie, resp.
agentury, o alternativnych moznostiach komunikacie s klientom (verbalnej a neverbalnej), o zakladnych
typoch spotrebitel'ského vyskumu a o existujucich mobilnych aplikaciach pouzivanych turistami. Student
sa nauci zaklady etiky v turizme a reci ludského tela. Zru¢nosti: Student dokaZe vyhodnotit typ klienta a
zamerat jeho dopyt pre neho zodpovedajucim smerom, uskutocnit prieskum preferencii i spokojnosti
klientov, vybavit reklamac¢né konanie v modelovych situaciach, korigovat ponuku sluzieb v turistickych
zariadeniach podla $pecifik daného segmentu klientely, vyhodnotit vyhodnost, resp. nevyhodnost
spdsobov ziskania finanénych prostriedkov v cudzej mene a vybrat najvyhodnejsi spdsob Uhrady za sluzby
v turizme, navrhnut konkrétny produkt danému segmentu turistov, zvazit prednosti i rizika vyuzivania
sluzieb cestovnych kancelarii a agentur z pohl'adu klientov a dokaze pouzivat vhodné mobilné aplikacie pre
cestovanie turistov a hodnotenie ich spokojnosti so sluzbami. Profesijné kompetencie: Student
absolvovanim predmetu ziska schopnost komunikovat s klientom v turizme v réznych sluzbach
(ubytovacich, stravovacich, dopravnych, kulturnych, sprievodcovskych, informacnych atd’.), bude vediet
flexibilne riesit problémy a staznosti klientov v réznych typoch podnikov poskytujucich sluzby turizmu,
dokaze vyhodnocovat spokojnost klientov so sluzbami, odporucit klientom pre nich najvyhodnejsiu
kombinaciu sluzieb, operativne prisposobit ponuku $pecifickym segmentom klientely (handicapovanym,
so stravovacou intoleranciou) a prostrednictvom kooperacie s inymi subjektmi zabezpecit komplexnost
poskytovanych sluzieb i spokojnost klientov. Prenositelné kompetencie: Student predmetu si osvoji
komunika¢né zru¢nosti s l'ud'mi, analyticke schopnosti pri vyhodnocovani ponuky i dopytu v turizme,
efektivne vyuzivanie techniky osobneji elektronickej komunikacie, dokaze kreativne a flexibilne riesit
aktualne sa vyskytujuce probléemy v réznych typoch zariadeni v turizme, zlepsi si a kultivuje svoj pisomny i
ustny prejav.
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