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Zadani seminarni prace LS 2026

Cile seminarni préce :
v' Prokazat schopnost aplikace védomosti a dovednosti ziskanych pfi vyuce na
konkrétnich praktickych pripadech
v" Prokazat schopnost prace s teoretickymi podklady (materidly z vyuky a literatura)
v" Prokazat analytické a kreativni schopnosti

Podminkou absolvovani pfedmétu je odevzdani semindrni prace s nejhor$im
hodnocenim znamkou 4

Zpusob vypracovani : Individuélni, nebo tymovy ukol
Rozsah : Individualni tkol cca 15.000 znakd.
Tymovy kol — 2 ¢lenové 30 000 zn.,
3 ¢lenové 45 000 zn.
Pocet znakd je uveden v¢. mezer

Podil v celkovém hodnoceni : 60%
Termin odevzdani : Nejpozdéji do 29.5.2026
Zpusob odevzdani : Odevzdat pres Moodle predmétu

In-store Marketing



Popis zadani A (vedouci Dr. Petr Simek)
Analyza in-store komunikace na zékaznikové nakupni cesté vybranou maloobchodni
prodejnou

Provedte analyzu Véami vybrané single brand prodejny z pohledu komunikacnich prvkd a
jejich integrace do efektivni a logické zadkaznikovi cesty. Kriticky zhodnotte, zda jsou
jednotlivé prvky (vS8e co mlze komunikovat = vyvésky, navigace, displeje, plakaty,
nasténné obrazy, letdky, radio, design prodejny...) logicky posklddané a zda tvofi
vrstevnaty holisticky komunikacni soubor, ktery respektuje pohyb zdkaznika po prodejné
a schopnost/ochotu tyto informace, v kontextu prodejny a jeho ndkupu, vnimat a nechat
se jimi ovlivnit. V8e z pohledu role, poctu, obsahu a umisténi. Prvky popiste, zafadte do
jednotlivych okruhl, zhodnotte a navrhnéte optimalizace.

Nacrtnéte pobocku, véetné zakladniho rozlozeni interiéru. Veskeré stavajici komunikaéni
prvky vyznacte do pldorysu a zafadte do jednotlivych fazi/krokd zékaznikovi cesty a
vytvoite pohled na stavajici i nové optimalizované Ffeseni (pro kazdé pouzijte zvlastni
pudorys). Pro findlni zakaznikovu cestu pouzijte pfilozenou tabulku, ve které vyplite
veskeré pozadované Udaje, a to pro vSechny potencidlni cilové skupiny. Celkovou
zékaznikovu cestu poté popiste v textové Casti tak, aby ctendf jasné pochopil, jak se
zékaznik v prodejné pohybuje, kdy a jaké komunikacni prvky na své cesté potkava, jakou
maji roli a co se snazi zdkaznikovi komunikovat.

Popis zadani B (vedouci Dr. Daniel Jesensky) :
Analyza vybranych POP médii metodou E.I.E.P

Vyberte si na trhu maloobchodni prodejnu (hypermarket, supermarket, ¢erpaci stanice,
|ékarna atp. ), pfipadné znackovou provozovnu (pobocka mobilniho operatora,
bankovni pobocka, znackova prodejna se sportovnim zbozim, prodejna s elektronikou
atp.) a provedte teoreticko praktickou analyzu zde umisténych in-store komunikacnich
médii metodou E.l.E.P. V rémci analyzy provedte diskuzi s teoriemi, pavidly a principy
prezentovanymi pfi vyuce a nalezenymi v literatufe v jednotlivych ¢astech konverzniho
modelu E.Il.LE.P. - umisténi a prostorové aspekty, principy vyruseni, zaujeti a ndkupni
konverze. Vyjdéte z vlastniho pozorovani, mizete pfipadné zapojit mini prizkum mezi
zakazniky.

V pfipadé hypermarketu, nebo supermarketu mizete napfiklad porovnat 2 probihajici
in-store komunikaéni kampané v libovolné sortimentni kategorii, pro libovolnou
znacku/produkt.

V pfipadé znackové provozovny/prodejny analyzujte instalované prvky spravné
provedené a zaroven ty méné zdafilé, nebo mezi sebou srovnejte 2 rlizné prodejny



podobného charakteru. Provedte kritickou analyzu na zakladé informaci prezentovanych
pfi vyuce a s pomoci literatury v¢. doporuceni moznych zlepseni.
Zpuisob zpracovani semindrni préace :

Sepiste analyticky text ve vySe uvedeném rozsahu ve kterém popiSete relevantni
souvislosti, soulady a nesoulady s pravidly prezentovanymi pfi vyuce a dalSimi
nalezenymi v literatufe. Zaméfte se na kritické zhodnoceni a zéroven doporuceni na
zlepseni vybranych nastrojd marketingové komunikace v misté prodeje.

Svoji analyzu podlozte resersi literatury a ptipadné také mini-prdzkumem provedenym
mezi zdkazniky ve vybrané prodejné.

V textu musi byt vyuzito nejméné 6 referenci pro individualni tkol, nebo 10 referenci pro
ukol dvojc¢lenného tymu, nebo 12 referenci pro kol tficlenného tymu (mysleno jako
pocet vyuzitych zdroj) z doporucené literatury, z vyukovych materiald (maximalné 50%),
nebo jinych relevantnich zdroja.

Soucasti textu bude i fotodokumentace, pfipadné nakresy a seznam vyuzité literatury.
Doporuceni ke zpracovéni seminarni préace :

Vychéazejte z podkladl ziskanych béhem vyuky a zaroven dohledejte v doporucené
literatufe a dalSich podkladech, které mdzete nalézt na on line akademickych serverech
(napriklad Scopus, Proquest, EBSCO, atp.) relevantni informace a podklady k Vasi
analyze.

Upozornéni : vyhnéte se pfilis popisnému, nebo subjektivnimu charakteru textu. Klicové
je prokazat schopnost aplikovat teoretické podklady z literatury a pravidla diskutovana

pfi vyuce, nikoli jen vytvaret nédvrhy postavené na subjektivnim nézoru.

Doporucujeme neoddélovat teoretickou a praktickou &ast textu, ale rovnou provadét
aplikaci vybranych teoretickych konceptl (s uvadénim zdrojd) na objekt analyzy.

Hodnoceni semindrni prace je provedeno vyucujicim na zakladé téchto kritérif.

- Relevance, kvalita a mnozstvi aplikovanych zdroji z literatury 30%
- Diskuse stavajicho stavu s literaturou 30%
- Obhajoba stavajiciho/ novy navrh feseni s oporou literature 30%
- Fotodokumentace, nakresy, vizualizace 10%

V Praze, 19.1.2026



