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Podmienky na absolvovanie predmetu

Ugast na vyucovani je povinna. Pripadnu netcast je $tudent povinny dolozit ospravedinenim. Hodnotenie
predmetu je zalozene na pisomnej eventualne ustnej skuske a vypracovani a obhajeni zadania. Pisomna
eventualne Ustna skuska obsahuje otazky z tém preberanych pocas vyucbovej ¢asti semestra. Za pisomnu
skusku moze Student ziskat maximalne 30 bodov, minimalne 17 bodov. V pripade, ak Student za pisomnu
skusku ziska menej ako 17 bodov, je povinny v opravnom termine absolvovat ustnu skusku. Absolvovanie
predpisaného vyucovania a Uspesne absolvovanie pisomnej eventualnej ustnej skusky z tem prednasok
tvori 50 % celkoveho hodnotenia predmetu.

Za vypracovanie a obhajenie zadania méze Student ziskat maximalne 30 bodov, minimalne 17 bodov. V
pripade, ak Student za zadanie ziska menej ako 17 bodov, je povinny v opravnom termine vypracovat a
obhajit nové zadanie. Vypracovanie a obhajoba zadania tvori 50 % celkového hodnotenia predmetu.
Hodnotenie ziskane za pisomnu eventualne ustnu skusku a hodnotenie za vypracovane a obhajene
zadanie sa sCitaju a vysledne hodnotenie bude urcene podla platnej klasifikacnej stupnice. Pre uspesne
absolvovanie predmetu musi Student ziskat minimalne 56 % bodov (celkovo 34 bodov zo 60).
Hodnotiaca stupnica:

100 - 92 % A (vynikajuce vysledky len s minimalnymi chybami)

91 - 83 % B (nadpriemerné vysledky s mensimi chybami)

82 -74 % C (vcelku dobré, priemerné vysledky)

73 - 65 % D (dobré vysledky, ale vyskytuju sa vyznamné chyby)

64 - 56 % E (vysledky vyhovuju minimalnym kritériam)

55 % a menej FX (absolvovanie predmetu si vyzaduje vynalozit este zna¢né Usilie a mnoZstvo prace zo
strany Studenta)

Na skusku sa Student prihlasuje prostrednictvom AIS najskér na riadny termin. V pripade neuspechu sa
nasledne prihlasuje na opravne terminy.

Vaha hodnotenia predmetu (priebezné/zaverec¢né)

Hodnotenie ziskané za pisomnu eventualne Ustnu skusku a hodnotenie za vypracovane a obhajene
zadanie sa scitaju a vysledné hodnotenie bude ur¢eneé podla platnej klasifikaCnej stupnice. Pre uspesné
absolvovanie predmetu musi Student ziskat minimalne 56 % bodov (celkovo 34 bodov zo 60).
Hodnotiaca stupnica:

100 - 92 % A (vynikajuce vysledky len s minimalnymi chybami)

91 - 83 % B (nadpriemerné vysledky s mensimi chybami)

82 -74 % C (vcelku dobré, priemerné vysledky)



73 - 65 % D (dobré vysledky, ale vyskytuju sa vyznamné chyby)

64 - 56 % E (vysledky vyhovuju minimalnym kritériam)

55 % a menej FX (absolvovanie predmetu si vyzaduje vynalozit eSte zna¢né Usilie a mnoZstvo prace zo
strany Studenta)

Vysledky vzdelavania

Vedomosti
pozna zakladné terminologicke pojmy a procesy priameho marketingu,

rozumie postaveniu a vyznamu priameho marketingu medzi nastrojmi marketingovej komunikacie,
pozna rozne techniky priameho marketingu a ich Specifika,
pozna moznosti a techniky priameho marketingu v digitalnom prostredi.

Zru¢nosti
dokaze identifikovat a charakterizovat rozdiely medzi jednotlivymi technikami priameho marketingu,

dokaze aplikovat teoretické poznatky pri tvorbe marketingovej komunika¢nej kampane,
dokaze vyuzivat nastroje a techniky priameho marketingu v digitalnom prostredi,
dokaze analyzovat vyuzitie priameho marketingu na konkrétnych prikladoch a zadaniach.

Kompetencie
je schopny kriticky hodnotit vyuZitie priameho marketingu v konkrétnych podmienkach a situaciach,

dokaze samostatne posudit efektivnost vyuzivania direct marketingovych aktivit v podniku,
je schopny formulovat a spracovat navrhy na zlepsenie vyuzitia direct marketingovych aktivit v podniku.

Struéna osnova predmetu

Stru¢na osnova predmetu:

1. Vychodiska priameho marketingu.
2.Vyznam databaz pre priamy marketing.
3. Direct mail, zdruzeny direct mail.

4. Katalogovy a zasielkovy predaj.

5. Neadresna zasielka, geomarketing.

6. Telemarketing, mobilny marketing.

7. Reklama s priamou odozvou.

8. Zakaznicky klub.

9. E-mail marketing. Obsahovy marketing.
10. Chatboty a vituralni asistenti.
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Jazyk, ktorého znalost je potrebna na absolvovanie predmetu
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anglicky jazyk



