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Studiju pakopa

Dalyko tipas

Pirmoji

Privalomas

Igyvendinimo forma

Vykdymo laikotarpis

Vykdymo kalba

Misri

Pavasario semestras

Lietuviy, angly kalba

Reikalavimai studijuojanciajam

ISankstiniai reikalavimai:

Ekonomika, Vadyba, Rinkodaros pagrindai

Dalyko apimtis kreditais
kravis

Visas studento darbo

Kontaktinio darbo
valandos

SavarankiSko darbo
valandos

5 130

48

82

Dalyko (modulio) tikslas: studiju programos ugdomos kompetencijos

Siuo dalyku siekiama ugdyti: gebéjima pasirinkti kainodaros strategija ir nustatyti prekés kaing; gebéjima
analizuoti surinktg informacijg ir pritaikyti sprendziant globalios rinkodaros problemas; gebéjima pritaikyti
globaliy rinky segmentavimo principus ir pagristi jy tinkamuma; gebéjimg analizuoti ir susisteminti vartotojo

elgseng salygojancius veiksnius ir procesus.

Dalyko (modulio) studiju siekiniai

Studiju metodai

Vertinimo metodai

Gebés pasirinkti kainodaros strategija ir nustatyti
prekés kaing.

Gebés analizuoti surinktg informacijg ir pritaikyti
sprendziant globalios rinkodaros problemas.

Gebés pritaikyti globaliy rinky segmentavimo
principus ir pagristi jy tinkamuma.

Gebés analizuoti ir susisteminti vartotojo elgsena
salygojancius veiksnius ir procesus.

Paskaitos, jmoniy kainodaros
veiklg atspindinciy pavyzdziy
pristatymas ir aptarimas per
paskaitas, savarankiskas
papildomos medziagos
studijavimas, grupés projekto
rengimas

Testas;

Grupés projekto vertinimas;
Praktinés situacijos analiz¢é ir
diskusija

. SavarankiSky studijy laikas ir
Kontaktinio darbo valandos e o
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1. Pardavimo skatinimo tikslai, 4 4 10 | Literatiiros studijavimas,
strategijos ir taktikos: kuponai, pasiruo§imas seminarui,
sujungti/specialiis pasitilymai, projekto vykdymas, testui.
testinés pardavimo skatinimo
programos, loterijos, kainos
nuolaidos ir konkursai. Pardavimo
skatinimo rySys su kainodara.
2. Tikslinés pardavimo skatinimo | 4 2 6 10 | Pasiruo§imas seminarui,




programos: premijos, pavyzdZiai, projekto vykdymas, testui.
personalizuotas/labdara grindziamas
pardavimo skatinimas.
3. Kainy nuolaidos ir pardavimo 2 2 6 | Literataros studijavimas.
skatinimas: teisiniai apribojimai,
etinés nuostatos.
4, Verte grindziami kainodaros 4 2 6 10 | Pasiruo$imas seminarui,
sprendimai. projekto vykdymas, testui.
5. 360 laipsniy kliento matymas 4 2 6 8 | PasiruoSimas seminarui,
diegiant kainodaros ir pardavimo projekto vykdymas.
skatinimo sprendimus.
6. Lojalumo programos, jy tipai ir 2 2 4 7 | Projekto vykdymas ir
jtaka pakartotiniam pirkimui pasiruo§imas testui.
7. Kainy réminimo efektas (angl. 4 2 6 10 | Projekto vykdymas, testui.
price framing) ir pardavimo
skatinimo zinutés kiirimas.
8. Kainy nuolaidy dydziai ir jy jtaka 4 2 6 5 | Projekto vykdymas.
vartotojy emocinéms reakcijoms ir
ketinimui pirkti.
9. Pardavimy skatinimo veiksmai 2 2 4 10 | Pasiruo8§imas seminaruli,
mazmeninéje prekyboje ir jy rySys su projekto vykdymas, testui.
asortimento formavimu.
10. Pardavimo skatinimo efektyvumo | 2 2 4 6 | Literataros studijavimas.
matavimas, pardavimo skatinimo
ROI, kainodaros ir pardavimo
skatinimo sprendimy priémimas.
Pasiruo$imas egzaminui 10

IS viso | 32 16 48 82

Vertinimo Svoris
strategija proc.

Atsiskaitymo
laikas

Vertinimo Kkriterijai

Gyvo atvejo 20
,,Live case*
pristatymas-
diskusija

Kiekvieno
seminaro metu 2-3
studentai pristato

vieng atvejj

Gywy atvejy ,,Live case® pristatymus studentai rengia individualiai,
arba grupése po du studentus. Jei praneSimas rengiamas grupeléje,
abu grupelés nariai gauna vienoda jvertinima. ISsamis darbo
reikalavimai ir rekomendacijos yra pateikiamos virtualioje
mokymosi aplinkoje (emokymai.vu.lt)

,,Kainodara ir pardavimy skatinimas* kurso aplanke. Gyvas atvejis

,,Live case® pristatomi ir aptariami kiekvieno seminaro metu.

Gyvo atvejo ,, Live case* pristatymo-diskusijos tikslas —

paanalizuoti jvairiy Lietuvos ir uzsienio jmoniy/prekes Zenkly

kainodaros ir pardavimo skatinimo sprendimus, numatant jy
adaptavimo galimybes praktinéje veikloje.

Gyvo atvejo ,,Live case® pristatymo-diskusijos vertinimo kriterijai:

1. Trumpas ir i§samus jiisy pasirinkto prekés zenklo/produkto/
paslaugos pristatymas (jo tikslas, pozicija ir rinkodaros derinio
elementai) — 20 proc.

2. Aiskus pristatymas-aptarimas, apibiidinantis jisy jvertintg
kainodaros sprendima. Vadybos sprendimas turi biiti susijgs su
taktiniu kainodaros, rinkodaros, pardavimo skatinimo
sprendimu (-ais) — 40 proc.

Diskusija jvertinanti kainodaros sprendimo logika, silpnasias ir

stiprigsias vietas, pateikiant konstruktyvia kritika/pritarima, bei

jvertinant galimas vartotojo reakcijas (diskusijos forma parenka
praneséjai, diskusijos dalyviai studentai dalyvaujantys seminare)—

40 proc.

Grupés
projektas

30 Per paskutinj
modulio seminarg

Grupés darbas atlieckamas grupése (2-4 studentai), visi grupelés
nariai vertinami vienodai. ISsamis darbo reikalavimai ir
rekomendacijos yra pateikiamos virtualioje mokymosi aplinkoje
(emokymai.vu.lt) ,,Kainodara ir pardavimy skatinimas® kurso
aplanke.

Grupés projektas pateikiamas rastu — ne maziau kaip 15 psl.
ataskaita rastu ir pristatymas (iki 10 min., naudojant vizualines
pristatymo technikas).

Grupés projekto tikslas — jtvirtinti kainodaros ir pardavimy
skatinimo Zinias, naudojant praktines technikas simuliaciniams




pardavimo skatinimo ir kainodaros sprendimams.

Grupés projekto vertinimo kriterijai:

1. Situacijos analiz¢ ir jos pristatymas — 20 proc.

2. Kryptingas ir adaptyvus situacijai kainodaros ir rinkodaros
strategijos parinkimas — 20 proc.

3. Pardavimo skatinimo plano sukfirimas, panaudojant pirminiy ir
antriniy duomeny analiz¢ — 30 proc.

4. Pardavimo skatinimo pasitilymo vizualizavimas, apraSymas ir
galimi komunikacijos sprendimai — 30 proc.

Testas 50 Sesijos metu Testas susideda i§ 40 uzdaro tipo klausimy, kiekvienas klausimas
turi po vieng teisingg atsakyma, kiekvieno testo teisingo atsakymo
verté yra 1 balas.

Galutinis studento Ziniy jvertinimas yra gyvo atvejo pristatymas ir
diskusija , grupinio projekto ir egzamino jvertinimy procentiné
suma. Vertinimui yra taikoma 10-ies baly skalé:

90-100 proc. arba 10 (puikiai);

80-89 proc. arba 9 (labai gerai);

70-79 proc. arba 8 (gerai);

6069 proc. arba 7 (vidutiniskai);

50-59 proc. arba 6 (patenkinamai);

45-49 proc. arba 5 (silpnai).

Maziau, nei 44 proc. (nepatenkinamai), kai

netenkinami minimalis reikalavimai: 4, 3, 2, 1.

Egzamino vertinimo eksternu strategija: Gyvo atvejo ,,Live case® pristatymas-diskusija (20%) (rengia vienas studentas),
Individualus projektas rastu (ne maziau kaip 15 psl. ataskaita rastu), (30%), testas rastu (50%).

Autorius Leidi | Pavadinimas Periodinio Leidimo vieta ir leidykla
mo leidinio Nr. ar internetiné nuoroda
metai ar leidinio

tomas
Privaloma literatiira
Dholakia U. 2019 | Priced to Influence, Sell & 978- Utpal Dholakia
Satisfy: Lessons from 0999186732
Behavioral Economics for
Pricing Success
Kenneth E. Clow, Donald E. | 2017 Integrated Advertising, 978- Pearson
Baack Promotion, and Marketing 0134484136
Communications (8th
Edition)
Simon H. 2015 | Confessions of the Pricing 978- Copernicus
Man: How Price Affects 3319203997
Everything
Papildoma literatiira
Christopher M. P. 2019 | Thirty Essential Secrets of 978- Quartz Press
Psychological Pricing: The 1913179038
world’s most complete guide
to psychological pricing
effects and tools
Shotton R. 2018 | The Choice Factory: 25 978- Harriman House
behavioural biases that 0857196095
influence what we buy
Dholakia U. 2017 How to Price Effectively: A 978- Utpal Dholakia
Guide for Managers and 0999186718
Entrepreneurs
Steve Ogden-Barnes, Stella 2015 | Sales Promotion Decision 1631570471 Business Expert Press
Minahan Making: Concepts, Principles,
and Practice




