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Podmienky na absolvovanie predmetu

Účasť na vyučovaní je povinná. Prípadnú neúčasť je študent povinný doložiť ospravedlnením. Hodnotenie 
predmetu je založené na písomnej eventuálne ústnej skúške a vypracovaní a obhájení zadania. Písomná 
eventuálne ústna skúška obsahuje otázky z tém preberaných počas výučbovej časti semestra. Za písomnú 
skúšku môže študent získať maximálne 30 bodov, minimálne 17 bodov. V prípade, ak študent za písomnú 
skúšku získa menej ako 17 bodov, je povinný v opravnom termíne absolvovať ústnu skúšku. Absolvovanie 
predpísaného vyučovania a úspešné absolvovanie písomnej eventuálnej ústnej skúšky z tém prednášok 
tvorí 50 % celkového hodnotenia predmetu.
Za vypracovanie a obhájenie zadania môže študent získať maximálne 30 bodov, minimálne 17 bodov. V 
prípade, ak študent za zadanie získa menej ako 17 bodov, je povinný v opravnom termíne vypracovať a 
obhájiť nové zadanie. Vypracovanie a obhajoba zadania tvorí 50 % celkového hodnotenia predmetu.
Hodnotenie získané za písomnú eventuálne ústnu skúšku a hodnotenie za vypracované a obhájené 
zadanie sa sčítajú a výsledné hodnotenie bude určené podľa platnej klasifikačnej stupnice. Pre úspešné 
absolvovanie predmetu musí študent získať minimálne 56 % bodov (celkovo 34 bodov zo 60).
Hodnotiaca stupnica:
100 – 92 % A (vynikajúce výsledky len s minimálnymi chybami)
91 – 83 % B (nadpriemerné výsledky s menšími chybami)
82 – 74 % C (vcelku dobré, priemerné výsledky)
73 – 65 % D (dobré výsledky, ale vyskytujú sa významné chyby)
64 – 56 % E (výsledky vyhovujú minimálnym kritériám)
55 % a menej FX (absolvovanie predmetu si vyžaduje vynaložiť ešte značné úsilie a množstvo práce zo 
strany študenta)
Na skúšku sa študent prihlasuje prostredníctvom AIS najskôr na riadny termín. V prípade neúspechu sa 
následne prihlasuje na opravné termíny.

Váha hodnotenia predmetu (priebežné/záverečné)

Hodnotenie získané za písomnú eventuálne ústnu skúšku a hodnotenie za vypracované a obhájené 
zadanie sa sčítajú a výsledné hodnotenie bude určené podľa platnej klasifikačnej stupnice. Pre úspešné 
absolvovanie predmetu musí študent získať minimálne 56 % bodov (celkovo 34 bodov zo 60).
Hodnotiaca stupnica:
100 – 92 % A (vynikajúce výsledky len s minimálnymi chybami)
91 – 83 % B (nadpriemerné výsledky s menšími chybami)
82 – 74 % C (vcelku dobré, priemerné výsledky)



73 – 65 % D (dobré výsledky, ale vyskytujú sa významné chyby)
64 – 56 % E (výsledky vyhovujú minimálnym kritériám)
55 % a menej FX (absolvovanie predmetu si vyžaduje vynaložiť ešte značné úsilie a množstvo práce zo 
strany študenta)

Výsledky vzdelávania

Vedomosti
pozná základné terminologické pojmy a procesy priameho marketingu,

rozumie postaveniu a významu priameho marketingu medzi nástrojmi marketingovej komunikácie,

pozná rôzne techniky priameho marketingu a ich špecifiká,

pozná možnosti a techniky priameho marketingu v digitálnom prostredí.

Zručnosti
dokáže identifikovať a charakterizovať rozdiely medzi jednotlivými technikami priameho marketingu,

dokáže aplikovať teoretické poznatky pri tvorbe marketingovej komunikačnej kampane,

dokáže využívať nástroje a techniky priameho marketingu v digitálnom prostredí,

dokáže analyzovať využitie priameho marketingu na konkrétnych príkladoch a zadaniach.

Kompetencie
je schopný kriticky hodnotiť využitie priameho marketingu v konkrétnych podmienkach a situáciách,

dokáže samostatne posúdiť efektívnosť využívania direct marketingových aktivít v podniku,

je schopný formulovať a spracovať návrhy na zlepšenie využitia direct marketingových aktivít v podniku.

Stručná osnova predmetu

Stručná osnova predmetu: 
1. Východiská priameho marketingu.
2. Význam databáz pre priamy marketing.
3. Direct mail, združený direct mail.
4. Katalógový a zásielkový predaj.
5. Neadresná zásielka, geomarketing.
6. Telemarketing, mobilný marketing. 
7. Reklama s priamou odozvou.
8. Zákaznícky klub.
9. E-mail marketing. Obsahový marketing.
10. Chatboty a viturálni asistenti.
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