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Dalyko (modulio) pavadinimas

Kodas

\Verslas-verslui rinkodara ir asmeninis pardavimas

Déstytojas (-ai)

Padalinys (-iai)

Kitas (-i):

Koordinuojantis: doc.dr.Elzé Rudiené

Ekonomikos ir verslo administravimo fakultetas
Saulétekio al. 9, II rimai, LT 10222 Vilnius

Studijuy pakopa

Dalyko (modulio) tipas

Pirmoji

Privalomasis

Igyvendinimo forma

Vykdymo laikotarpis

Vykdymo kalba (-0s)

Auditoriné Rudens

Lietuviy, angly kalba

Reikalavimai studijuojanciajam

ISankstiniai reikalavimai: Rinkodaros pagrindai, vartotojy elgsena, rinkodaros komunikacija

Dalyko (modulio) apimtis | Visas studento darbo
kreditais kriivis

Kontaktinio darbo
valandos

SavarankiSko darbo valandos

5 130

48

82

Dalyko (modulio) tikslas: studijy programos ugdomos kompetencijos

Dalyko tikslas — suprasti organizaciniy klienty elgsena, jy vykdoma pirkimo sprendimo process, gebéti identifikuoti tinkamiausius
veiksmus vykdant rinkodaros veikla $ioje rinkoje, bei gebéti efektyviai vykdyti asmeninio pardavimo veiksmus.

Dalyko (modulio) studiju siekiniai

Studijy metodai

Vertinimo metodai

Zinos rinkos segmentavimo principus verslas -verslui
rinkoje ir gebés juos pritaikyti nustatant tikslinius rinkos
segmentus.

Gebés identifikuoti organizaciniy vartotojy elgsena
salygojancius veiksnius ir procesus.

Zinos verslas-verslui rinkos specifika ir gebés jvertinti
rinkos dydj.

Gebés derinti rinkodaros komunikacijos veiksmus
organizaciniy vartotojy atveju ir jvertinti jy tikslinguma.

Zinos asmeninio pardavimo procesg ir gebés prisitaikyti
prie kintan¢iy rinkos salygy.

Paskaitos, seminarai, atvejy analizé
ir diskusija, kviestiniy sveciy
pranesimy aptarimas, individualus
pagrindinés ir papildomos
medziagos studijavimas, grupinis
darbas ir jo rezultaty pristatymas.

Testas (atvirojo ir
uzdarojo tipo klausimai),
grupinio darbo ir jo
pristatymo vertinimas,
dalyvavimo diskusijose
vertinimas, testas
(uzdarojo tipo klausimai)




Kontaktinio darbo valandos

SavarankiSky studijy
laikas ir uZduotys
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1. Verslo jmonés ir jy rinkos 2 2 | 6 | Hutt/ Speh vadovélio 1-2 skyriali,
(verslo jmoniy tipai, verslo rinky struktiira ir papildomos literatiiros analizé
savybés)
2. Pirkimo procesas organizacijose 2 2 4 | 7 | Hutt/ Speh vadovélio 3 skyrius,
(verslo jmoniy poreikiai, perkamy prekiy tipai, Castleberry/Tanner vadovélio 3
tipiski pirkimo proceso organizavimo budai, skyrius, papildomos literatiiros
pirkimo proceso dalyviai) analize, atvejo analizé
3. CRM sistemy naudojimas verslo rinkose 2 2 | 6 | Hutt/ Speh vadovélio 4 skyrius,
(santykiy su klientais palaikymo prasmé, etinis papildomos literatiiros analizé
bendradarbiavimo aspektas, rySiy su Klientais
valdymo sistemy naudojimas)
4. Verslo rinkoms skirty prekiy valdymas 2 2 4 | 7 | Hutt/ Speh vadovélio 8-9 skyriali,
(verslo rinkoms skirty prekiy tipai, jy gamybos papildomos literattiros analize,
ypatumai, inovacijos verslo rinkoms skirty prekiy grupinis darbas
gamyboje)
5. Verslo rinkoms skirtos paslaugos 2 2 | 7 | Hutt/ Speh vadovélio 10 skyrius,
(verslo rinkoms skirty paslaugy ypatumai, jy papildomos literatiiros analizé
tobulinimas ir orientacija | klienta, paslaugy
vaidmuo, stiprinant klienty lojaluma)
6. Tiekimo grandiné ir paskirstymo kanalai 2 2 4 | 7 | Hutt/ Speh vadovélio 11. 13
(tiesioginiai ir netiesioginiai paskirstymo kanalai, skyriai, papildomos literatiiros
kanaly partneriai, tiekimo grandinés valdymas) analiz¢, grupinis darbas
7. Kainy nustatymas verslo klientams 2 2 | 7 | Hutt/ Speh vadovélio 14 skyrius,
(kasty, planuojamo pelno ir konkurencijos aspektai papildomos literatiiros analizé
kainodaroje, kainy nustatymas konkursams)
8. Komunikavimas su verslo rinkomis: reklama ir | 2 2 4 | 7 | Hutt/ Speh vadovélio 15 skyrius,
pardavimy skatinimas papildomos literattiros analizé,
(j verslo klientus orientuota reklama, specifiniai grupinis darbas
verslo partneriy pardavimy skatinimo biidai)
9. Pardavimo funkcija verslas-verslui atveju 4 2 6 | 7 | Hutt/ Speh vadovélio 16 skyrius,
(pardavimo verslo klientams organizavimas, papildomos literatiiros analizé,
pardavimo padalinio struktiira ir funkcijos) atvejo analize
10. ] klientg orientuota rinkodara 4 2 6 | 7 | Castleberry/Tanner vadovélio 13
(Santykiy su klientas valdymas, j atskirus klientus skyrius, Vajre vadovélio 1, 2
orientuoti rinkodaros ir pardavimo veiksmai) skyriai, papildomos literatiiros

analizé

11. Pardavimo procesas 4 2 6 | 7 | Castleberry/Tanner vadovélio 6-
(potencialiy klienty paieSka, atranka, 11 skyriai, papildomos literatiiros
kontaktavimas, pasifilymo rengimas, sutikimo analize
pirkti gavimas)
12. Pardavimo specifika, parduodant verslo 4 2 6 | 7 | Castleberry/Tanner vadovélio
klientams 5,12 skyriai, papildomos
(individualiy pasitilymy kirimas, santykiy su literatiiros analizé
verslo klientais palaikymas, santykiy tipai)
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Vertinimo strategija Svoris | Atsiskaitymo Vertinimo kriterijai
proc. laikas
Tarpinis atsiskaitymas 20  [Semestro viduryje |10 vienodos vertés uzdaro tipo probleminiy klausimy Teisingo

(testas)

atsakymo verté — 1 balas, neteisingo atsakymo verté — 0 baly,
bendra maksimali surinkty baly verté lygi 10. Tarpinis testas
apima 1-6 temos medZiaga.

Grupinio darbo vertinimas 20  |Po 8 temy Vertinama 10 baly skaléje
Vertinimo kriterijai:
10 (puikiai) - i8sami temos analizé, sklandus pristatymas, teisingi
atsakymai | klausimus;
9 (labai gerai) - i$sami temos analizé tik su nezymiais
netikslumais, gana sklandus darbo pristatymas, dauguma
atsakymy i klausimus teisingi;
8 (gerai) — nedideli neesminiai trikumai temos analizéje, gana
sklandus pristatymas darbo pristatymas,  svarbiausius klausimus
atsakyta teisingai;
7 (vidutiniskai) — temos analizéje atskleisti pagrindiniai
klausimai, taciau jy analizé negili, pristatymas turi trikumy,
atsakyta ne j visus svarbiausius klausimus;
6 (patenkinamai) — temos analizéje atskleisti ne visi pagrindiniai
klausimai, jy analizé negili, pristatymas turi zymiy trakumy,
atsakyta tik j kai kuriuos svarbiausius klausimus;
5 (silpnai) — temos analizéje minimaliai atskleisti kai kurie
pagrindiniai klausimai, pristatymas turi Zymiy trukumy, j daugelj
klausimy neatsakyta;
4, 3, 2, 1 (nepatenkinamai) — temos analizéje net minimaliai
neatskleisti pagrindiniai klausimai, pristatymas turi Zymiy
trakumy, | dauguma klausimy neatsakyta.

Dalyvavimas diskusijose 10  |Semestro metu Vertinama 10 baly skaléje, remiantis pasiruo$imu diskusijoms ir

iSdéstytos medziagos dalyvavimu jose:

klausimais bei atvejy 9-10 baly: uz puiky pasirengima ir aktyvy dalyvavimg

analizés aptarime seminaruose, tinkama klausimy bei problemy formulavimg ir
argumentuotus  pasisakymus  diskusijoje  (diferencijucjama,
priklausomai nuo dalyvavimo kokybés);
7-8 balai: uz gerg pasirengimg ir aktyvy dalyvavima diskusijoje
daugumoje seminary, ne visada tinkamai argumentuojant
pasisakymus (diferencijuojama, priklausomai nuo dalyvavimo
kokybés);
5-6 balai: uz pasirengimg ne visiems seminarams, neaktyvy
dalyvavimg diskusijoje, daznai neargumentuotus pasisakymus
(diferencijuojama, priklausomai nuo dalyvavimo kokybés);
0-4 balai: seminaruose nedalyvaujama, pasyviai isklausoma
diskusija.

Galutinis testas 50 [Egzaminy laikymo | 10 vienodos vertés uZdaro tipo probleminiy klausimy Teisingo

laikotarpio metu

atsakymo verté — 1 balas, neteisingo atsakymo verté — 0 baly,
bendra maksimali surinkty baly verté lygi 10. Testas apima 7-12
temy medziaga.

Galutinis pazymys sudaromas sumuojant tarpinio atsiskaitymo,
grupinio darbo, aktyvumo ir galutinio testo (egzamino)
vertinimy rezultatus, atsizvelgiant j kiekvieno atsiskaitymo
procentinj svorj:

92-100 taskai: puikiai, 10.

83-91 taskai: labai gerai, 9.

74-82 taskai: gerai, 8.

65-73 taskai: vidutiniskai, 7.

55-64 taskai: patenkinamai, 6.

4654 taskai: silpnai, 5.




Maziau, nei 46 taskai: nepatenkinamai, netenkinami minimaliis
reikalavimai, 4, 3, 2, 1.

Detali vertinimo ir galutinio pazymio apskaiiavimo metodika
studentams yra i§samiai pristatoma pirmos paskaitos metu.

Egzamino eksternu
vertinimo strategija

Svoris
proc.

Atsiskaitymo
laikas

Vertinimo kriterijai

Individuali uzduotis

50

10 (puikiai) - i8sami temos analizé, sklandus pristatymas, teisingi
atsakymai j klausimus;

9 (labai gerai) - i§sami temos analizé tik su nezZymiais
netikslumais, gana sklandus darbo pristatymas, dauguma
atsakymy j klausimus teisingi;

8 (gerai) — nedideli neesminiai trikumai temos analizéje, gana
sklandus pristatymas darbo pristatymas, j svarbiausius klausimus
atsakyta teisingai;

7 (vidutiniskai) — temos analizéje atskleisti pagrindiniai
klausimai, taciau jy analizé negili, pristatymas turi trikumuy,
atsakyta ne j visus svarbiausius klausimus;

6 (patenkinamai) — temos analizéje atskleisti ne visi pagrindiniai
klausimai, jy analizé negili, pristatymas turi Zymiy trukumy,
atsakyta tik j kai kuriuos svarbiausius klausimus;

5 (silpnai) — temos analizéje minimaliai atskleisti kai kurie
pagrindiniai klausimai, pristatymas turi Zymiy trikumy, j daugelj
klausimy neatsakyta;

4, 3, 2, 1 (nepatenkinamai) — temos analizéje net minimaliai
neatskleisti pagrindiniai klausimai, pristatymas turi Zymiy

trikumy, j dauguma klausimy neatsakyta.

Egzaminas

50

10 vienodos vertés uzdaro tipo probleminiy klausimy Teisingo
atsakymo verté — 1 balas, neteisingo atsakymo verté — 0 baly,
bendra maksimali surinkty baly verté lygi 10. Egzaminas apima
1-12 temy medziaga.

Autorius

Leidi
mo
metai

Pavadinimas

Periodinio

leidinio Nr.

ar leidinio
tomas

Leidimo vieta ir leidykla ar
internetiné nuoroda

Privalomoji literatiira

Michael D. Hutt; Thomas W
Speh

2017

B2B

Business marketing management:

11" ed Boston, MA: Cengage Learning

Sangram Vajre

2016

IAccount-Based Marketing -

Willey & Sons

Uwe G. Seebacher

2021

B2B Marketing : A Guidebook for
the Classroom to the Boardroom

Springer International Publishing
AG

Stephen Castleberry; John
[Tanner

2014

Selling: Building Partnerships

101 ed

McGraw-Hill Education

Papildoma literatiira

\William Leake, Lauren
Vaccarello, and Maura Ginty

2014

Complete B2B Online Marketing

John Wiley & Sons, Incorporated

Uwe G. Seebacher

2021

B2B Marketing : A Guidebook for
the Classroom to the Boardroom

Springer International Publishing
AG

Hall, Simon;

2020

B2B Digital Marketing Strategy

Kogan Page

Papildoma medziaga (straipsniai, nuorodos) pateikiama elektroninéje mokymosi sistemoje




