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Dalyko anotacija

Dalyko ,,Rinkodaros teorija ir metodai paskirtis — padéti doktorantui jsigilinti j svarbiausiy
rinkodaros teorijy ir rinkodaros sampraty visuma, susiejant nagrinéjamy teorijy esme su joms
buidingais pazinimo metodais. Dalyko turinys ir studijy metodai ne tik padeda kaupti ir
sisteminti rinkodaros bei su ja susijusiy moksly zinias, bet ir ugdo analitinius bei abstraktaus
mastymo gebéjimus.

Svarbiausios temos:
1. Rinkodaros teorijy ir metody evoliucija
1.1. Rinkodaros teorijy/rinkodaros minties mokykly evoliucija
1.2. Naujausios teorinés kryptys ir metodai (post-modernistiné rinkodara, 3.0., 4.0., 5.0.
rinkodara, kt.)
2. Vartotojy elgsenos teoriniai pagrindai:
2.1. Evoliucinés, kognityvinés, motyvacinés ir emocingés elgsenos teorijos
2.2. Tarpasmenings ir grupinés elgsenos analiz€s teorijos
3. Rinkodaros veiksmy teoriniai pagrindai ir metodai:
3.1. Prekiy vertés ir prekiy zenkly valdymo klausimai
3.2. Paslaugy, santykiy rinkodaros ir tvariosios rinkodaros klausimai
3.3. Skaitmeninés rinkodaros ir technologijy naudojimo klausimai
3.4. Globaliosios rinkodaros klausimai
4. Rinkodaros metodai

Studijy metodai:

1. Pagrindinés ir papildomos literatiiros analizé (teminés konsultacijos ir savarankiskos
studijos).

Teminiy konsultacijy metu pagrindinés literatiiros pagrindu aptariamos svarbiausios dalyko
temos. Aptariama pagrindiné literatira (moksliniai straipsniai), nurodoma jos vieta
nagrinéjamos tematikos kontekste. Nurodomi svarbiausi papildomos literatiiros Saltiniai.
Aptariami papildomos literatiiros tolimesnés savarankiSkos paieskos budai ir kryptys.
Akcentuojami su disertacijos tema susije klausimai.

2. Referato apie doktorantiiros temg pagrindZiancias teorijas rengimas (teminés
konsultacijos ir savarankisSkas darbas).

Konsultacijy metu aptariamos sgsajos tarp dalyko turinio ir doktoranto pasirinktos disertacijos
temos. Referato tikslas — iSnagrinéti rengiamos disertacijos teorinj pagrinda ir susiséti ji su
disertacijoje nagrinéjamais klausimais, tuo budu atskleidziant doktoranto savarankisko
mokslinio darbo jgtidzius.

Referate doktorantas turi iSsamiai iSnagrinéti 1-3 bazines teorijas, kuriy pagrindu biity galima
plétoti jo pasirinktg disertacinj darbg. Nagriné¢jamy Saltiniy ratas turi neapsiriboti nurodytais
Saltiniais, doktorantas turi parodyti gebéjima plésti jam aktualiy Saltiniy paieskos lauka.




Referato apimtis — iki 10puslapiy (Times New Roman 12, 1,5 tarpo tarp eiluciy).
Egzamino pazymj sudaro:
- atsakymai j komisijos uzduotus klausimus, mokslin¢ diskusija 70%

- referato kokybé, komentarai jo turinio atzvilgiu 30%.

Egzaminas vyksta zodziu, diskutuojant su komisija jos pateikty klausimy bei referato pagrindu.

Pagrindiné literatiira

1. Burke, P. J. (2018). Contemporary social psychological theories. 2nd ed. Stanford
University Press. 416 p.
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3. Temas atitinkantis straipsniy rinkinys (nurodomas kurso metu).
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3. Papildomas straipsniy rinkinys (nurodomas kurso metu).
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