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KATALOG ZNANJA

1. IME PREDMETA

KLASICNI IN DIGITALNI MARKETING

2. SPLOSNI CILJI PREDMETA

Splosni cilji predmeta so:

pridobiti zavedanje o pomembnosti marketinskih aktivnosti v vsakem podjetju in
organizaciji;

spoznati pomen stalnega spremljanja novosti na podroc¢ju tehnologije, ki posredno ali
neposredno vplivajo na podroc¢je marketinga;

razvijati kriticnost in eti¢nost na podrocju izbora marketinskega spleta in marketinskih
orodij;

razvijati samozavest in sposobnost reSevanja problemov s podro¢ja marketinga.

Specifi¢no strokovno usmerjeni cilji so:

Pri

uporabiti osnovne koncepte marketinga;

nacrtovati prvine marketinskega spleta in marketinskega komuniciranja;
nacrtovati aktivnosti klasicnega in digitalnega marketinga;

uporabiti orodja klasi¢nega in digitalnega marketinga;

uporabiti klasi¢ne in digitalne marketinske kanale;

kriti€no presoditi porabnika v digitalnem svetu;

kriti¢no uporabiti orodja umetne inteligence;

implementirati marketinsko strategijo.

. PREDMETNO SPECIFICNE KOMPETENCE

predmetu si Studenti poleg generi¢nih pridobijo naslednje kompetence:

el oA

poznavanje osnovnih pojmov marketinga;

oblikovanje marketinskega spleta in marketinskega komuniciranja;

uvajanje in vrednotenje akcij pospesevanja prodaje;

poznavanje spletne strani kot osnove za vstop v svet digitalnega marketinga in njeno
vrednotenje;

poznavanje znacilnosti digitalnih medijev in kanalov ter njihova implementacija in
vrednotenje;

oblikovanje marketinske strategije.
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4. OPERATIVNI CILJI

INFORMATIVNI CILJI

| FORMATIVNI CILJI

1. Poznavanje osnovnih pojmov marketinga:

predstavi zakonitosti sodobnega
marketinga;

dolo¢i pomen tehnologije za digitalni
marketing in njegov razvoj;

razlozi pomen strateSkega nacrtovanja in
dolocanja poslanstva in ciljev podjetja,
poslovnih strategij in marketinskih ciljev;
pojasni analizo SWOT;

pojasni vpliv interneta na marketing in
razvoj digitalnega marketinga ter
moznosti uporabe umetne inteligence na
podroc¢ju marketinga;

utemelji pomen razvoja tehnologije za
digitalni marketing;

opise razliko med tradicionalnim
marketingom in digitalnim marketingom;
predstavi vkljucitev tradicionalnih in
digitalnih medijev v marketinsko
komuniciranje;

razlozi, kaksne so koristi primerjalnega
marketinga (ang. »benchmarkinga«);
opise vpetost digitalnega marketinga v
poslovnih procesih.

e za dolocen izdelek/storitev/podjetje
izdela analizo SWOT;

e izdela marketinski nacrt (vkljucuje
klasi¢ni in digitalni marketing) kot del
poslovnega nacrtovanja;

e izdela analizo trendov v makrookolju in
naredi za doloCen izdelek primerjalni
marketing (ang. »benchmarking«);

e dolo¢i SMART cilje za podjetje ali
blagovno znamko;

e dolo¢i pomembne trzne dogodke pri
klasi¢nem in digitalnem marketingu.

2. Oblikovanje marketin§kega spleta in

marketin§kega komuniciranja:

definira prvine marketinskega spleta in jih
usklajeno kombinira;

definira medijski splet, smernice in trende
sodobnega marketinskega komuniciranja;
razlikuje orodja marketinskega
komuniciranja;

analizira, nartuje in organizira aktivnosti
marketinskega komuniciranja ob
upostevanju strateskih usmeritev podjetja;
izbira ustrezna orodja marketinskega
komuniciranja glede na vrsto potrosnikov
in izdelkov ter analizira njihove ucinke.

e dolo¢i prvine marketinskega spleta;

e izdela marketinsko komunikacijski
splet, pri cemer kombinira
tradicionalne in digitalne medije in
pristope;

e izdela medijski nacrt in smiselno
vklju¢i tradicionalne in digitalne
medije;

e doloci sredstva za marketinsko
komuniciranje;

e izdela nacrt oglasevalske akcije
klasi¢nega in digitalnega marketinga;

e izdela oglas za klasi¢ni medij in
digitalni medij;

e izdela analizo prednosti in slabosti
digitalnega marketinga v primerjavi s
tradicionalnim marketingom.

3. Uvajanje in vrednotenje akcij pospesevanja prodaje:
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lo¢i med razli¢nimi nacini pospesevanja
prodaje;

povezuje pospesevanje prodaje z ostalimi
orodji marketinsko komunikacijskega
spleta;

smiselno uredi prodajne podatke akcij
pospesevanja prodaje.

izvede akcijo pospesevanja prodaje v
trgovini in na spletu;

uporabi razlicne nac¢ine pospesevanja
prodaje in samoiniciativno planira
izvedho;

nadzira izvajanje akcij pospesevanja
prodaje;

kriti¢éno ovrednoti akcije pospeSevanja
prodaje v trgovini ali na spletu;

izdela analizo uspesnosti pospesevanja
prodaje.

4. Poznavanje spletne strani kot osnove
njeno vrednotenje:

za vstop v svet digitalnega marketinga in

pojasni uporabo interneta za namene
digitalnega marketinga;

utemelji pomen spletne strani za namene
digitalnega marketinga;

opredeli pomembne elemente spletne
strani z vidika digitalnega marketinga;
pojasni nujnost vkljuéevanja in
sodelovanja potrosnika na spletni strani;
opredeli vrsto komunikacije v digitalnem
marketingu.

na spletni strani izdela naért Zelene
»digitalne poti« potencialnega
potrosnika,;

izdela analizo in primerjavo spletnih
strani;

kriti¢éno ovrednoti uporabnost spletne
strani kot vstopa v svet digitalnega
marketinga.

Seznanitev in vrednotenje razli¢nih digitalnih medijev:

opredeli osnovne znacilnosti digitalnih
medijev;

predstavi kanale digitalnega marketinga;
opredeli pojme iskalnega marketinga,
»display« oglasevanja, e-mail marketinga,
video marketinga itn.

za konkreten izdelek ali storitev izdela
nacrt uporabe digitalnih medijev in
kanalov digitalnega marketinga,
skladno z marketinskimi cilji in ciljno
skupino.

6. Oblikovanje marketinske strategije:

opredeli elemente marketinske strategije;
pojashi pojem analiza stanja;

opredeli nacin dolo¢anja ciljev in
spremljanje njihove realizacije;
predstavi opredelitev proracuna za
marketing;

opise ciljne skupine in njihove navade;
predstavi implementacijo strategije;
opredeli pomen merjenja ucinkovitosti
klasi¢nega in digitalnega marketinga in
uporabo CRM-ja za namene belezenja
kontaktov in spremljanje marketinskih
aktivnosti.

izvede analizo stanja v podjetju in jo
primerja s konkurenco ter izvede
primerjalni marketing (ang.
»benchmarking«);

dolo¢i proracun za digitalne medije in
kanale;

doloci kriterije za merjenje
ucinkovitosti akcij klasi¢nega in
digitalnega marketinga in izdela
navodila za uporabo CRM-ja za
zaposlene;

pripravi digitalno marketins§ko
strategijo novega izdelka ali storitve in
JO predstavi;

napisSe razli¢na marketinSka sporocila
za razli¢ne ciljne skupine in za razli¢ne
medije;
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e na konkretnem primeru izvede nove
pristope digitalnega marketinga.

5. OBVEZNOSTI STUDENTOV IN POSEBNOSTI V 1ZVEDBI

Stevilo kontaktnih ur: 80 ur (40 ur predavanj, 20 ur seminarskih vaj, 20 ur laboratorijskih vaj).

Stevilo ur samostojnega dela $tudenta: 180 ur (3tudij literature, $tudije primerov digitalnega
oglasevanja in kampanja, priprava digitalne marketinske strategije za uvedbo novega izdelka
natrg, priprava prezentacije in nastopa na predstavitvi).



