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Podmienky na absolvovanie predmetu

Student v priebehu vyucovacich hodin vypracovéva priebezné zadania (v time), ktoré tvoria 100 %
hodnotenia. Pre Uspesné absolvovanie predmetu musi Student ziskat minimalne 56% bodov (celkovo 56
bodov zo 100).

Student méZe z vypracovanych zadani ziskat spolu 100 bodov (100 %):

+ 90 % hodnotenia tvori vypracovanie priebeznych zadani z jednotlivych oblasti CRM. Za vypracovanie
jednotlivych zadani méze Student ziskat max. 90 bodov. Aby bol Student Uspesny musi za vypracované
zadania ziskat minimalne 56 bodov (56 %).

+ 10 % hodnotenia predstavuje prezentovanie vypracovanych zadani. Za prezentovanie jednotlivych
zadani mdze Student ziskat max. 10 bodov, aby bol Uspe$ny musi za tuto povinnost dosiahnut min. 5 bodov
(5%).

Pre Uspesné absolvovanie predmetu musi $tudent ziskat minimalne 56 % bodov (celkovo 56 bodov zo
100).

ZavereCna hodnotiaca stupnica:

100-92=A

91-83=8B

82-74=C

73-65=D

64-56=E

55amenej =FX

Vysledky vzdelavania

Student po absolvovani predmetu nadobudne tieto vedomosti, zruénosti a kompetencie:

« pozna teoretickeé vychodiska riadenia vztahov so zakaznikmi a uvedomuje si dolezité miesto zakaznika vo
filozofii firmy,

« vnima spokojnost zakaznika ako nevyhnutny predpoklad spokojnosti firmy a ovlada techniky a postupy
ako ju dosiahnut,

- ovlada zakladne procesy riadenia CRM, metodiku, metddy a metriky merania,

- dokaze aktivne hladat prepojenia a suvislosti medzi teoretickymi poznatkami a ich praktickou aplikaciou,
identifikovat, analyzovat a kriticky vyhodnocovat v praxi uplatfiované postupy,

« zlepsuje si komunikacneé zru¢nosti pri modelovych prikladoch komunikacie s kl't¢ovymi zakaznikmi,

+ kladie d6éraz na CRM v onlinovom i offlinovom prostredi,



« rozvija so svoje prezentacne a argumentacné schopnosti a vyuziva aj svoje analyticke, kritické no najma
kreativne myslenie,

- zlepsuje si svoje schopnosti pracovat v time, vyuzivat digitalne technoldgie, vie identifikovat a hodnotit
vychodzi stav rieSeného problému, dokaze koordinovat a riesit iastkové aktivity a niest zodpovednost za
vysledky timu. Ziskava tak manazerske, komunikacne a prezenta¢née schopnosti, ktore moze d'alej
aplikovat v praxi.

Struéna osnova predmetu

Pocas semestra budu Studenti vypracovavat zadania na nasledovné témy:

1. Vplyv vybranych nastrojov marketingovej komunikacie na zékaznikov

2. Budovanie vztahov so zakaznikmi prostrednictvom online marketingovej komunikacie vybranej
spolo¢nosti

3. Budovanie vztahov so zakaznikmi prostrednictvom offline a online marketingovej komunikacie vybrane;
spolo¢nosti

4. Vplyv zelenych aktivit vybranej spolo¢nosti na nakupné spravanie spotrebitelov

5. Opatovne prilakanie zakaznikov do vybranej spolocnosti

6. Spokojnost a nespokojnost zakaznikov vo vybranej spolo¢nosti

7. Inovativne formy propagacie vztahov so zékaznikmi vo vybranej spolo¢nosti

Sylabus predmetu

RieSenie praktickych prikladov budovania a riadenia vztahov so zakaznikmi.
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