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Dalyko (modulio) tikslas: studiju programos ugdomos kompetencijos

Dalyko tikslas: Supazindinti studentus su tarptautinés rinkodaros koncepcijomis, principais ir taikymo specifika uzsienio
rinkose; suformuoti gebéjima analizuoti makroaplinkos (ekonominés, politinés, teisinés, kultlirinés) aspektus, turincius
itakos tarptautinés rinkodaros sprendimams, nustatyti rinkos potencialg ir konkurencing aplinka, vertinti ir pasirinkti
uzsienio rinkas. ISmokyti kurti ir valdyti tarptautinio prekés Zenklo pozicionavimo, valdymo ir komunikacijos strategijas,
suformuoti jglidzius valdyti tarptautinj produkty portfelj, kainodarg ir distribucijos kanalus. Taip pat siekiama suformuoti
Zinias ir jgiidzius, kaip taikyti tyrimy metodus uzsienio rinkose ir organizuoti marketingo valdyma veikiant keliose rinkose.

Dalyko (modulio) studijy siekiniai

Studijy metodai

Vertinimo
metodai

Gebés nustatyti ir paaiskinti tarptautinio marketingo
prielaidas, veiksnius ir i§$ukius.

Gebés analizuoti uzsienio rinky ekonoming, politing, teising
ir kulttring aplinka, identifikuojant pagrindinius rizikos ir
galimybiy veiksnius bei jy poveikj imonés plétros
sprendimams.

Gebés vertinti skirtingy uzsienio rinky potencialg ir
konkurencing struktiirg, parinkti jéjimo biidus konkrecioms
situacijoms.

Gebeés surinkti informacija, reikalingg priimti sprendimams
dél tarptautinio prekés zenklo ir komunikacijos sprendimy,
pateikti sprendimus, kokiu lygmeniu ir kaip turi biiti
adaptuotas prekés Zzenklas ir komunikacija atsizvelgiant |
kulttrinj konteksta, vartotojy jprocius, konkurencinj lauka,
teisinius reikalavimus.

Gebés planuoti tarptautinj produkty portfelj, distribucijos
kanalus ir kainodarg, pritaikant sprendimus skirtingy rinky
vartotojy poreikiams, kontekstui ir konkurencinei aplinkai.

Gebés jvertinti ir pateikti sprendimus, biitinus tarptautiniy
tyrimy modifikacijoms ir marketingo valdymui.

Probleminis déstymas, grupés
diskusija, situacijy modeliavimas,
atvejy analize, informacijos paieska
ir analizé, uzduoties grupése
rengimas ir pristatymas

Tarpinis
atsiskaitymas
(testas), grupés
uzduotis, uzduociy
atlikimas praktiniy
uzsiémimy metu,
galutinis
atsiskaitymas




Kontaktinio darbo valandos

Savarankisky studijy
laikas ir uzduotys
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1. Ivadas. Tarptautinés rinkodaros prielaidos ir i§§tkiai | 2 2| 8 | Albaumetal, Ch., International
marketing and exporting; Bases of
international marketing”
Czinkota, Ch.2, 27, 28
2.1. Tarptautinio marketingo laukas: Saliy ekonoming, | 2 2 10 | 10 | Albaum et al., Ch.“The
politiné, technologiné, gamtiné aplinka international environment: eulture;
economic forces; government,
political and legal forces”
Duomeny i§ DB ir kity Saltiniy
analizé
2.2. Tarptautinio marketingo laukas: sociokulttiriné 4 4 Usunier, Ch.1,4,5
aplinka Duomeny i§ DB ir kity $altiniy
analizé
3.Rinky pasirinkimas/pakartotinis vertinimas: 4 2 6 | 10 | Albaumetal, Ch. ,Market
potencialas, konkurencija, plétros veiksniai, jé&jimo selection: definition and strategies;
.. irinki Information for international
strategljy pasirinkimas market(ing) decisions; Market
entry strategies; In-depth with
entry modes”
Duomeny i§ DB ir kity $altiniy
analizé
4.1 Tarptautinés komunikacijos sprendimai 6 2 8 | 10 | Usunier Ch. 12,13,14
Standartizavimas, adaptavimas ir lokalizavimas
4.2. Tarptautiniy prekiy Zenkly ir komunikacijos 2 1 3 | 10 | Usunier, Ch.9. _ ‘
valdymas: prekés zenklo valdymas, teisiniai aspektai. Susipazinimas su LT ir ES prekiy
zenkly registrais.
5. Tarptautinis produkty portfelio valdymas 2 1 3 | 10 | Albaum et al., Ch.“Product
decisions*
Usunier Ch. 8,9
6. Distribucijos kanalai tarptautinése rinkose 2 1 3| 8| Albaumetal., Ch.“Physical
distribution®
Usunier Ch. 11
Duomeny i§ DB ir kity Saltiniy
analizé
7. Kainodaros sprendimai tarptautinése rinkose 2 1 3| 6| Albaumetal., Ch.“Pricing
decisions*
Usunier Ch. 10
Duomeny i§ DB ir kity $altiniy
analizé
8. Vartotojy pazinimas uzsienio rinkose. 2 2 4 | 6 | Usunier Ch.6
Tyrimy uZzsienio rinkose ypatumai
9. Tarptautinio marketingo planavimas, jgyvendinimas | 2 3| 4 | Albaum et al., Ch.“Organisation
ir kontrole of international marketing
activities*
IS viso| 32 16| 48 82

Kviestiniai sve€iai-praktikai gali skaityti atskiras temas.




Vertinimo Svoris | Atsiskaitymo laikas | Vertinimo kriterijai
sudétiné dalis | proc.

Tarpinis 15 | Paskaitos Nr. 7 Atsiskaitymas yra sudarytas i§ 10 uzdary klausimy, apiman¢iy 1, 2.1.,2.2.
atsiskaitymas metu, 30 min. kurso temas. Laikas limituotas.

(paskaitos pabaigoje) Teisingas atsakymas j klausimg — 1 balas.
Uzduociy 15 | Seminary metu. Semestro metu vyks keturi praktiniai uzsiémimai, kuriy metu bus
atlikimas pateiktos konkreciai temai pritaikytos skirtingo formato uzduotys (pvz.,
seminaruose atvejo analizé, demonstracinés duomeny rinkimo ir analizés sesijos,

diskusijos). ISankstinio pasirengimo uzduotims nereikia.

Studenty atliktos uzduotys ir dalyvavimas/pristatymas vertinami po
kiekvieno seminaro deSimtbale sistema. Surinktas keturiy seminary
vidurkis dalijamas i$ trijy (ne keturiy); taciau negali virSyti deSimties baly
jvedant j galutinj pazymij.

Uzduotis, 30 | Seminary metu Grupg sudaro 2-3 studentai.
atlickama (15+15) Uzduotis sudaryta i§ dviejy daliy:
grupeje 1) pirmojoje dalyje analizuojama dviejy $aliy makro ir konkurenciné

aplinka pasirinktam produktui. Sios uZduoties pristatymai vyks
seminary Nr. 5 ir Nr. 6 metu (viename i8 jy, pagal registracijas).

2) antrojoje dalyje pristatoma marketingo komplekso analizé ir
sprendimai toms pacioms rinkoms. Sios uzduoties pristatymai vyks
seminary Nr. 7 ir Nr. 8 metu (viename is jy, pagal registracijas).

Uzduoties atlikimo formatas — rasto darbas bei ~15 min pristatymas

(rekomenduojama PowerPoint, bet galimi ir kiti alternatyvis formatai).

Galutinis 40  [Paskutinés semestro | Atsiskaitymas yra sudarytas i§ 5 testiniy klausimy ir dviejy atviro tipo
atsiskaitymas paskaitos metu. klausimy (uzduociy), apimanciy 3-9 kurso temas

Teisingas atsakymas j uzdarg klausima — vienas balas.

Teisingas atsakymas | atvirg klausimg (100%) — 2,5 balo. Gali biiti
priskiriami tarpiniai vertinimai.

Surinkty baly suma sudaro atsiskaitymo jvertinima.

Déstytoja gali pridéti papildomus balus prie sukaupto balo uz kitas veiklas, pavyzdziui, dalyvavimg EVAF Consumer Lab
tyrimuose, EVAF atstovavimo konkursuose ar pan.

IEgzamino perlaikymas: jei galutinis studento balas uz studijy dalyka yra neigiamas, egzamino perlaikymas vyksta

perlaikymy sesijos metu (pirmas dvi semestro savaites). Studentai gali atsiskaityti vieng ar kelias i$ $iy pazymiui triikstamy

daliy (daliy procentinis svoris galutiniame pazymyje islieka toks pats):

v’ tarpinj atsiskaityma;

v'uzduotj, atlickamg grupéje (pirmg ir/arba antrg dalj). Jei uzduotj grupéje reikia atlikti vienam studentui,
reikalavimai néra proporcingai mazinami. Rasto darbas turi biiti pateiktas iki egzamino datos imtinai. Pristatymas
vyksta egzamino dieng, suderinus laika/eiliSkumg su déstytoja.

v’ galutinj atsiskaityma.

Dalyvavimas seminaruose neperlaikomas.

Egzaminas eksternu. Jei dalykas laikomas eksternu, jo vertinimo sudétis tokia:

déstytoja pateikia rasto uzduoties reikalavimus ir pagrindinius $altinius.

Rasto darbas, atitinkantis uzduoties grupéje reikalavimus ir pristatymas. Rasto darbas pateikiamas iki suderintos pristatymo
datos. 40% galutinio pazymio svorio.

Teorinis atsiskaitymas: 10 testiniy klausimy i$ visy temy (0,5 balo uz teisingg atsakyma) ir du atviri klausimai (2,5 balo uz

teisingg atsakyma). 60% galutinio paZymio svorio.

Galutinis studento Ziniy jvertinimas yra tarpinio atsiskaitymo, seminary, grupés uzduoties ir galutinio atsiskaitymo
jvertinimy svertiné suma.

Atskiry atsiskaitymy jvertinimai neapvalinami; | pazymiy sistemg jvedami dviejy deSimtyjy po kablelio tikslumu. Iki

sveikojo skai¢iaus matematiskai apvalinamas tik galutinis viso kurso jvertinimas (visy jvertinimy 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);

6070 proc. arba 7 (vidutini$kai);

50-60 proc. arba 6 (patenkinamai);

45-50 proc. arba 5 (silpnai).

Maziau, nei 45 proc. (nepatenkinamai), kai netenkinami minimaliis reikalavimai: 4, 3, 2, 1.
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for every business (Including Yours).

Déstytojos pateikti straipsniai, internetinés nuorodos, pateikiami su paskaity medziaga ir atskira tyrimo uzduotimi.




