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Dalyko (modulio) tikslas: studijy programos ugdomos kompetencijos

Dalyko tikslas yra pristatyti studentams pagrindines mazmeninés prekybos valdymo ir rinkodaros koncepcijas ir teorijas bei
suteikti mazmeningés rinkos analizés gebéjimus, vadybinj suvokima apie veiksnius, salygojancius vadybos ir rinkodaros
sprendimus Siame versle. Studentai supras pagrindinius modelius ir koncepcijas bei gebés juos pritaikyti analizuojant
rinkodaros problemas mazmeninéje prekyboje, gebés ieskoti ir analizuoti informacijg reikalinga, sprendimams priimti,
informacijos, analizuoti skirtingose Salyse mazmeninés prekybos ypatumus.

Dalyko (modulio) studijy siekiniai

Studiju metodai Vertinimo metodai

Gebeés identifikuoti ir pritaikyti pagrindines mazmeninés
rinkodaros koncepcijas ir modelius.

Gebés jvardinti ir jvertinti pagrindinius veiksnius,
salygojancius rinkodaros sprendimus mazmeninéje
prekyboje.

Gebés derintl mazmeninés prekybos priemones, sprendziant
rinkodaros ir vadybos problemas Sioje verslo srityje.

Probleminis déstymas, aktyvieji Testas
mokymo(si) metodai (minciy lietus, (atvirojo ir
grupés diskusija, situacijy uzdarojo

modeliavimas),tiriamieji metodai
(informacijos paieska, pranesimo
rengimas ir pristatymas)

tipo uzduotys,
klausimai), pranesimas

Gebés dirbti grupése ir komunikuoti grupés inovatyvius
sprendimus auditorijai.

Gebés generuoti naujus sprendimus pateiktoms verslo
situacijoms mazmeninés prekybos srityje.

Tiriamieji metodai (informacijos
paieska, praneSimo rengimas ir
pristatymas)

PranesSimas




Kontaktinio darbo valandos

Savarankisky studiju
laikas ir uzduotys
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1. Jvadiné paskaita. Jvadas j mazmeninés | 2 2 4 | 5 | Privalomos (1 skyrius) literatiiros ir
prekybos vadyba ir rinkodara. papildomos informacijos studijavimas.
Grupés ir seminary uzduoéiy atlikimas.
2. Santykiai bei galios pusiausvyra 2 1 3 | 6 | Privalomos (2-3 skyriai) literatiiros ir
tickimo grandinéje. papildomos informacijos studijavimas.
Grupés ir seminary uzduoéiy atlikimas.
3. Mazmeninés prekybos institucijy 2 1 3 | 6 | Privalomos (4-6 skyriai) literatiiros ir
formos ir tipai. papildomos informacijos studijavimas.
Grupés ir seminary uzduociy atlikimas.
4. Vartotojo pazinimas ir rinkodaros 2 1 3 | 6 | Privalomos literatiiros (7 skyrius) ir
komunikacija. papildomos informacijos studijavimas.
Grupés ir seminary uzduociy atlikimas.
5. Mazmeninés prekybos informacijos 4 1 5 | 6 | Privalomos literatiiros (8 skyrius)ir
rinkimas ir analizeé. papildomos informacijos studijavimas.
Grupés ir seminary uzduoéiy atlikimas.
6. Prekybos vietos pasirinkimas 2 1 3 | 5 | Privalomos literattros (9-10 skyriai)
ir papildomos informacijos
studijavimas. Grupés ir seminary
uzduodiy atlikimas.
7. Zmogiskyjy istekliy valdymas 2 1 3 | 5 | Privalomos literattiros (11 skyrius) ir
mazmeninéje prekyboje. papildomos informacijos studijavimas.
Grupés ir seminary uzduoéiy atlikimas.
8. Mazmeninés prekybos procesy 2 1 3 | 5 | Privalomos literatiiros (12 skyrius) ir
valdymas: finansiné dimensija. papildomos informacijos studijavimas.
Grupés ir seminary uzduoéiy atlikimas.
9. Mazmeninés prekybos procesy 2 1 4 | 6 | Privalomos literattiros (13 skyrius) ir
valdymas: veiklos dimensija. papildomos informacijos studijavimas.
Grupés ir seminary uzduoéiy atlikimas.
10. Planogramos ir prekiy iSdéstymo 2 1 3 | 6 | Privalomos literatiiros (14-15 skyriai) ir
parduotuvéje planai. papildomos informacijos studijavimas.
Grupés ir seminary uzduoéiy atlikimas.
11. Pagrindiniai maZmeninés prekybos 2 1 3 | 5 | Privalomos literatiiros (16 skyrius) ir
veiklos rodikliai (KPI‘s) papildomos informacijos studijavimas.
Grupés ir seminary uzduoéiy atlikimas.
12. Kainos nustatymo metodai 2 1 3 | 5 | Privalomos literattaros (17 skyrius) ir
mazmeninéje prekyboje papildomos informacijos studijavimas.
Grupés ir seminary uzduo¢iy atlikimas.
13. Mazmenininko jvaizdzio valdymas 2 1 3 | 5 | Privalomos literattiros (18 skyrius) ir
papildomos informacijos studijavimas.
Grupés ir seminary uzduociy atlikimas.
14. Pardavimy skatinimo veiksmai. 2 1 4 | 6 | Privalomos literattros (19 skyrius) ir
papildomos informacijos studijavimas.
Grupés ir seminary uzduoéiy atlikimas.
15. Mazmeninés prekybos kontrolés 2 1 3 | 5 | Privalomos literattiros (20 skyrius) ir
mechanizmai. papildomos informacijos studijavimas.
Grupés ir seminary uzduoéiy atlikimas.
IS viso | 32 16 48 | 82
Vertinimo strategija Svoris | Atsiskaitymo Vertinimo kriterijai
proc. | laikas
Tarpinis testas 25  |Semestro metu Testas yra sudarytas i$ 15 uzdary klausimy apimanciy 1 - 7 temas.

Teisingas atsakymas j uzdarg klausimg — 1 balas,
neteisingas — 0 baly. Surinkty baly suma sudaro galutin] testo
jvertinima. Testas yra raSomas paskaitos metu su studentais




suderinta savaite. Studentai, kurie dél pateisinamy priezaséiy
negali laikyti tarpinio testo laiku, pagal susitarima su déstytoju
gali atsiskaityti kitu laiku.

Grupés (3-4 studentai)
uzduotis

10

Semestro metu

Pasirinkto produkto pirkéjo profilio sudarymas ir jam tinkamiausiy|
pirkimo kanaly nustatymas. Atlikta uzduotis pristatoma MS
Powerpoint ar kita pateik¢iy programa parengtu pristatymu pries
auditorija. Vertinama: uzduoties pristatymo iSsamumas, ar|
atsakyta j visus punktus, atsakymai i grupés draugy ir déstytojo
klausimus. Uz puikiai arba labai gerai atlikta uzduotj suteikiamas
1 balas, uz gerai ar vidutiniSkai — 0,5, uz patenkinamai arba silpnai
0,25, uz nepatenkinamai — 0.

Grupés (3-4 studentai)
uzduotis

10

Semestro metu

Pasirinktos  prekiy  kategorijos  konkurencinés  situacijos
nustatymas pagal planogramas (bitina jvertinti maZiausiai 2
skirtingy asortimento lygiy parduotuves) bei ,,top of mind* prekeés|
zenkly paminéjimus (ne maziau 25 respondenty). Atlikta uzduotis|
pristatoma MS Powerpoint ar kita pateik¢iy programa parengtul
pristatymu prie§ auditorijg. Vertinama: uzduoties pristatymo
iSsamumas, ar atsakyta j visus punktus, atsakymai j grupés draugy
ir déstytojo klausimus. Uz puikiai arba labai gerai atliktag uzduotj
suteikiamas 1 balas, uz gerai ar vidutiniskai — 0,5, uz patenkinamai
arba silpnai — 0,25, uz nepatenkinamai — 0.

Grupés (3-4 studentai)
uzduotis

20

Semestro metu

Pasirinkto produkto pirkimo vietos komunikaciniy priemoniy
(point of purchase communication) pristatymas ir analizé. Biitina
nurodyti ne maziau kaip 5 MPOI (multiple points of interruption),
bent viena ,,call to action vizualg (gali buti fotografija ar pan.),
karuliy (hangers), skirtuky (shelf stoppers), fins/blades ir|
kategorijos vizualizacijy (category headers) vietas/vizualus (jeigu
yra). Atlikta uzduotis pristatoma MS Powerpoint ar kita pateik¢iy|
programa parengtu pristatymu prie§ auditorija. Vertinama:
uzduoties pristatymo iSsamumas, ar atsakyta j visus punktus,
atsakymai j grupés draugy ir déstytojo klausimus. UZ puikiai arbal
labai gerai atlikta uzduoti suteikiama 2 balai, uz gerai ar
ividutiniskai — 1, uz patenkinamai arba silpnai — 0,5, uz
nepatenkinamai — 0.

Grupés (3-4 studentai)
uzduotis

10

Semestro metu

Kategorijos, kuriai priklauso pasirinktas produktas, pardavimo
skatinimo veiksmy per 9 savaites analizé (kategorijos produkty
akcijy skaicius akciniuose leidiniuose; jprastai taikomas nuolaidos
dydis; loterijos, Zaidimai su kategorijos produktais (jeigu buvo) ir
kt.). Atlikta uzduotis pristatoma MS Powerpoint ar kita pateikéiy|
programa parengtu pristatymu prie§ auditorija. Vertinama:
uzduoties pristatymo iSsamumas, ar atsakyta j visus punktus,
atsakymai j grupés draugy ir déstytojo klausimus. UZ puikiai arbal
labai gerai atlikta uzduot] suteikiamas 1 balas, uz gerai ar
ividutiniSkai — 0,5, uz patenkinamai arba silpnai — 0,25, uz
nepatenkinamai — 0.




Testas 2

25

Egzaminy Sesijos
metu

Testas yra sudarytas i§ 15 uzdary klausimy, apimanéiy 8-15
temas. Teisingas atsakymas j uzdarg klausimg — 1 balas,
neteisingas — 0 baly.. Surinkty baly suma sudaro galutinj testo
jvertinimg. Testas yra raSomas Sesijos metu.

Galutinis studento Ziniy jvertinimas yra testo, grupiniy uzduociy
ir egzamino jvertinimy procentiné suma. Vertinimui yra taikoma
10-ies baly skalé:

90-100 proc. arba 10 (puikiai);

80-90 proc. arba 9 (labai gerai);

70-80 proc. arba 8 (gerai);

60-70 proc. arba 7 (vidutiniskai);

50-60 proc. arba 6 (patenkinamai);

45-50 proc. arba 5 (silpnai).

Maziau, nei 45 proc. (nepatenkinamai), kai

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

Egzamino eksternu
Vertinimo strategija

Svoris
proc.

Atsiskaitymo
laikas

Vertinimo kriterijai

Individuali uzduotis

50

Semestro metu su
déstytoju suderintu
laiku

IUzduot] sudaro 2 dalys:

I Pasirinkto produkto pirkéjo profilio sudarymas ir
jam tinkamiausiy pirkimo kanaly nustatymas (kiek
yra skirtingy pirkéjo tipy, pirkéjas-vartotojas
sutampa ar ne, perkama suvartoti dabar ar véliau,
impulso/ kasdienés/ pasirenkamos paklausos preke,
pirkimas koreliuoja su pajamy gavimu (alga,
avansinis mokéjimas, pensija ir t.t.), mokétiny
saskaity gavimu (uz Sildyma, komunalinius
patarnavimus), preké perkama savaitinio
apsipirkimo metu/atsargy papildymo/vieno poreikio
pirkimo metu ir t.t.).

Il. Pasirinkto produkto pirkimo vietos komunikaciniy
priemoniy (point of purchase communication)
pristatymas ir analizé. Biitina nurodyti ne maziau
kaip 5 MPOI (multiple points of interruption), bent
vieng ,,call to action® vizualg (gali biiti fotografija ar
pan.), karuliy (hangers), skirtuky (shelf stoppers),
fins/blades ir kategorijos vizualizacijy (category
headers) vietas/vizualus (jeigu yra).

)Atlikta uzduotis pristatoma MS Powerpoint ar kita pateikCiy|

programa parengtu pristatymu. Vertinama: uzduoties pristatymo

iSsamumas, ar atsakyta j visus punktus, atsakymai j déstytojo
klausimus.

Testas

50

Semestro ar sesijos
metu su déstytoju
suderintu laiku

Testas yra sudarytas i§ 30 uzdary klausimy, apimanciy
pagrindines mazmeninés prekybos ir rinkodaros koncepcijas,
klasifikacijas, jy privalumus ir trikumus bei Kitus susijusius
aspektus. Teisingas atsakymas j uzdarg klausimg — 1 balas,
neteisingas — 0 baly.. Surinkty baly suma sudaro galutinj testo
jvertinima.

Galutinis studento Ziniy jvertinimas yra individualios uzduoties
ir egzamino jvertinimy procentiné suma. Vertinimui yra taikoma
10-ies baly skalé:

90-100 proc. arba 10 (puikiai);

80-90 proc. arba 9 (labai gerai);

70-80 proc. arba 8 (gerai);

60-70 proc. arba 7 (vidutiniskai);

50-60 proc. arba 6 (patenkinamai);

45-50 proc. arba 5 (silpnai).

Maziau, nei 45 proc. (nepatenkinamai), kai netenkinami
minimalds reikalavimai: 4, 3, 2, 1.
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