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Dalyko (modulio) tikslas: studiju programos ugdomos kompetencijos

holistinj vartotojo elgsenos supratima.

Dalyko tikslas: Supazindinti studentus su pagrindinémis vartotojy elgsenos teorijomis ir jy taikymo svarba rinkodaros
praktikoje, suformuoti vadybinj supratima apie vidinius ir iSorinius vartotojy elgsenos veiksnius, lemiancius vartotojo
elgseng nuo problemos atsiradimo iki prekés jsigijimo ir vartojimo tam, kad Sios zinios biity panaudojamos formuojant
rinkodaros strategijas. Taip pat siekiama suformuoti zinias ir jglidzius, biitinus nesudétingam vartotojy elgsenos tyrimui,
pagrista mokslinémis metodologijoms, atlikti, suformuoti gebéjimus integruoti jvairias vartotojy elgsenos teorijas i

Gebeés identifikuoti pagrindines vartotojy elgsenos kaitos
tendencijas ir adaptuoti marketingo strategija reaguojant |
jas.

Gebés analizuoti vartotojo sprendimo procesa ir parinkti
konkrecias marketingo priemones, kad sprendimas biity
paveiktas palankia jmonei ar prekés Zenklui linkme.

Gebes identifikuoti iSorinius ir vidinius veiksnius, kurie gali
veikti vartotojo elgsena konkrecioje situacijoje ir parinkti
marketingo priemones jiems paveikti (jei jmanoma)
palankia jmonei ar prekés zenklui linkme.

Probleminis déstymas, grupés
diskusija, situacijy modeliavimas,
atvejy analize, informacijos paieska,
dirbtinio generatyvinio intelekto
uzklausos, tyrimo atlikimas,
praneSimo rengimas ir pristatymas

Dalyko (modulio) studijy siekiniai Studijy metodai Vertinimo
metodai
Gebeés analizuoti konkrecius vartotojy elgsenos aspektus
parenkant tinkamiausia tyrimo instrumentg ir deramai
analizuojant rezultatus. .
Tarpinis
atsiskaitymas

(atvirojo tipo
klausimai), grupés
uzduotis (tyrimo
atlikimas),
uzduociy atlikimas
praktiniy
uzsiémimy metu,
egzaminas (atvirojo
tipo klausimai,
uzduotys)




Kontaktinio darbo valandos

Savarankisky studijy
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- Vartotojy elgsenos svarba rinkodaros ir kituose » vartotoyy elgsenos
socialiniuose moksluose ir praktikoje. vadovélio I sklell}s,
G o s . o . Solomon vadovélio 1-2
- Pozitiriy | vartotojo elgsenos principus raida vriai s urduoti
- Vartotojo kelionés koncepcija skyrial, grupes uzduotis
2. Vidiniai vartotojy elgsenos veiksniai 4 2 6 | 6 | ,Vartotojy elgsenos”
2.1. Psichografinés charakteristikos vadovélio 3.1. skyrius,
- Asmenybe¢ ir tapatybé Solomon vadovélio 6-7
- Prekés zenklo asmenybé ir tapatybé skyriai, papildomos
- Gyvenimo buidas literatiiros analizé, grupés
- Segmentavimo metodikos pagristos vertybémis ir uzduotis, tyrimo atlikimas
gyvenimo biidu
- Vertybés
2.2. Motyvacija 2 1 3| 6| ,Vartotojy elgsenos”
- Motyvacijos samprata vadovélio 3.2. skyrius,
- Motyvacijos procesas Solomon vadovélio 5
- Pagrindinés vartotojo motyvavimo charakteristikos skyrius, papildomos
- Motyvacijos konflikty tipai literatiiros analizé, grupés
- Pagrindinés poreikiy teorijos uzduotis
- Emocijos ir jy jtaka
2.3. Isitikinimai ir pozitriai 2 | 3| 6| ,Vartotojy elgsenos”
- Isitikinimy ir pozitriy samprata, jy rySys ir vaidmuo vadovélio 3.5 skyrius,
- Pozitiriy formavimosi mechanizmas Solomon vadovélio 8
- Pozitiriy atitikties teorijos skyrius, papildomos
- Daugiafaktoriniai pozitiriy modeliai literatiiros analizé, grupés
- Rinkodaros srityje svarbils poziiiriy tipai uzduotis.
2.4. Mokymasis ir zinios (atmintis) 2 1 3| 1| ,Vartotojy elgsenos”
- Vartotojo mokymosi samprata ir mechanizmas 0 | vadovélio 3.4. skyrius,
- Vartotojo mokymosi modeliai Solomon vadovélio 3-4
- Atmintis ir jos poveikis vartotojo mokymuisi skyriai, papildomos
- Reklamos suvokimas ir atmintis vartotojy samongéje literatiiros analizé, grupés
- Vartotojo jsitraukimo jtaka reklamos efektyvumui uzduotis
- Reklamos kartojimo poveikis reklamai jsiminti
- Reklamos zinutés turinio kiirimo teorijos
2.5. Suvokimas 4 2 6 | 1 | ,Vartotojy elgsenos”
- Suvokimo mechanizmas ir teorijos 0 | vadovélio 3.3 skyriai,
- Rinkodaros srityje pasireiskiantys suvokimo aspektai Solomon vadovélio 3-4
- Saves suvokimas skyriai, papildomos
literattiros analizé, grupés
uzduotis.
3. Vartotojo sprendimo procesas 4 2 6 | 8 | ,Vartotojy elgsenos”
3.1. Individualus vartotojo sprendimas vadovélio 4.1. skyrius,
- Individualaus vartojimo sprendimo tipai Solomon vadovélio 9-10
- Individualaus vartojimo sprendimo proceso etapai skyriai, papildomos
(vartotojo problemos suvokimas, informacijos literatiiros analize, grupés
paieska, alternatyvy vertinimas, sprendimo pirkti uzduotis.
priémimas, pirkinio vertinimas)
- Individualaus vartojimo sprendima lemiantys
veiksniai
- Heuristiniai sprendimai; galimybés juos konstruoti




4. ISoriniai vartotojy elgsenos veiksniai 2 1 2 | 6| ,Vartotojy elgsenos”

4.1. Kultora vadovélio 2.1. skyrius,

- Kultiiros samprata, sudedamieji elementai ir savybés Solomon vadovélio 13-14

- Kulttiry palyginimo modeliai skyriai, papildomos

- Tarpkulttiriniy skirtumy jtaka marketingo literatliros analizé. Grupés

sprendimams uzduotis (tyrimo atlikimas)

- Svarbios koncepcijos: etnocentrizmas, kilmés Salies

suvokimas (priesiSkumas kilmés Saliai, kilmés Salis

kaip kokybés indikatorius)

4.2. Socialinés klasés 2 1 3| 6| ,Vartotojy elgsenos”

- Socialiniy klasiy sistema vadovélio 2.2. skyrius,

- Socialiniy klasiy elgsenos skirtumai Solomon vadovélio 12

- Socialinis statusas skyrius, papildomos

literatiiros analiz¢.

4.3. Jtakos grupés 2 | 3| 6| ,Vartotojy elgsenos”

- [takos grupés samprata vadovélio 2.3. skyrius,

- Socialinés normos ir atitikties modelis (conformity Solomon vadovélio 11

model) skyrius, papildomos

- [takos grupiy tipai literatiiros analizé, grupés

- Jtakos grupiy daromos jtakos tipai uzduotis (tyrimo atlikimas)

4.4. Seima 2 1 3| 6| ,Vartotojy elgsenos”

- Seimos ir namy iikio samprata vadovélio 2.4. skyrius,

- Veiksniai, darantys jtaka sprendimui pirkti §eimoje papildomos literatiiros

- Tradicinis ir modernus $eimos gyvenimo ciklas analizé, grupés uzduotis

- Seimos jtaka vartotojy elgsenoje (tyrimo atlikimas).

Namy tkio vartojimo sprendimas

- Vartotojo vaidmeny pasiskirstymas namy tkyje

- Namy tkio sprendimo priémimo procesas

- Sutuoktiniy vaidmuo priimant sprendimus

- Vaiky jtaka priimant Seimos sprendimus

5. Vartotojy elgsenos kaitos tendencijos 2 1 3| 8| ,Vartotojy elgsenos”

- Demografinés vartotojy elgsenos kaitos tendencijos vadovélio 5.1.,5.3. skyriai,

- Gyvenimo budo kaitos tendencijos papildomos literatiiros

analizé.
IS viso| 32 16 48 82

Vertinimo Svoris | Atsiskaitymo laikas | Vertinimo kriterijai

sudétiné dalis proc.

Tarpinis 15 | Spalio 24 d., 30 min. | Atsiskaitymas yra sudarytas i§ 4-jy atviro tipo klausimy, apimanciy 1,

atsiskaitymas (pradzia— 15.15, po |2.1 ir 2.2 kurso temas. Atsiskaitymas vyksta paskaitos metu platformos

paskaitos) emokymai.vu.lt aplinkoje. Laikas limituotas.

Teisingas atsakymas j klausimg — 0,25 balo. Galimi tarpiniai
vertinimai. Surinkty baly suma — galutinis tarpinis jvertinimas.
Tarpiniai rezultatai neapvalinami; | paZzymiy sistemg jvedami dviejy
desimtyjy po kablelio tikslumu.

Uzduociy 15 | Sesiy srautiniy Studenty atliktos uzduotys ir dalyvavimas/pristatymas vertinami po

atlikimas seminary metu 1-12 | kiekvieno seminaro desimtbale sistema. Pazymio vidurkis iSvedamas

seminaruose savaitémis. dalijant bendrg baly skaiciy i§ penkiy (ne i$ Sesiy), bet negali virsyti
desimties baly.

Grupés uzduotis 30 | Semestro metu Grupg sudaro 2 studentai. Vertinama 10 baly skaléje.

(tyrimo Vertinimo kriterijai pateikti prie uzduoties.

atlikimas) Uzduotis pateikta atskirame dokumente. Studentai registruojasi
uzduotj ir pasirenka pristatymo dieng atskirame faile iki 2025 10 10.
Konsultacija dél pasirengimo uzduotims (pasitikrinimas, ar teisingai
taikoma metodika, atsakymai j kitus klausimus) 2025 11 07 ir
2025 11 14 srautiniy seminary metu.




Vertinimo

Svoris

sudétiné dalis proc.

Atsiskaitymo laikas

Vertinimo Kriterijai

Galutinis

atsiskaitymas

40

Semestro pabaigoje

Atsiskaitymas yra sudarytas i§ 4-iy atviro tipo klausimy (uzduociy),
apimanciy 2.3-5-3 kurso temas. Klausimai gali biiti formuluojami kaip
uzduotys (pvz., ,pateikite rekomendacijas marketingo specialistui
remiantis (...); paraSykite DGI uzklausa detalizuoti poziiirj remiantis
(-)-

Teisingas atsakymas ] atvirg klausima (100%) — 3 balai, 75-100%
teisingai atsakyto klausimo — 2,25 balo, 50-75% teisingai atsakyto
klausimo — 1,5 balo, 25-50% teisingai atsakyto klausimo — 0,75 balo,
neteisingas atsakymas (0-25%) — 0 baly.

Surinkty baly suma sudaro galutinj egzamino jvertinimg. Tarpiniai
rezultatai neapvalinami; | pazymiy sistemg jvedami dviejy deSimtyjy
po kablelio tikslumu. Iki sveikojo skai¢iaus matematiskai apvalinamas
galutinis kurso jvertinimas (visy jvertinimy suma).

Atsiskaitymas vykdomas emokymai.vu.lt aplinkoje.

Galutinis studento Ziniy jvertinimas yra tarpinio atsiskaitymo, grupés uzduoties ir egzamino jvertinimy procentiné suma.
Vertinimui yra taikoma 10-ies baly skalé:
90-100 proc. arba 10 (puikiai);

80-90 proc.
70-80 proc.
60—70 proc.
50-60 proc.
45-50 proc.

arba 9 (labai gerai);
arba 8 (gerai);

arba 7 (vidutiniskai);
arba 6 (patenkinamai);
arba 5 (silpnai).

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

UZduotis grupéje (tyrimo atlikimas, rasto darbas, prezentacija)

Uzduotys rasomos 2 asmeny grupése.
Uzduotys pateikiamos atskirame dokumente drauge su registracijos forma. Studentai turi uzsiregistruoti j temg ir

atsiskaityti iki nustatytos datos.

Uzduot] sudaro teoriné analizé ir tyrimo instrumento parengimas pagal teorija, vartotojy tyrimas ir jo i§vados bei
praktinés rekomendacijos remiantis tyrimu jvairiose vartotojy elgsenos srityse. Darbas bus vertinamas atsizvelgiant |
teorinj pagrinda, tinkamai parengta tyrimo metodika, rezultaty analize, praktines jzvalgas ir sklandy pristatyma.

Kiekviename darbe turi buti:

v’ Teoriné dalis. Tai moksliniuose straipsniuose aptariamo aspekto iSaiSkinimas. Kiekvienai temai déstytoja
pateiks pagrindinj* straipsnj teorijos pagrindui, skaitymo taska, tadiau rekomenduojama jtraukti
papildomus 3-4 mokslinius Saltinius. Teorinéje dalyje turi buti pateiktos pagrindinés savokos, jy
tarpusavio rySiai, naudojimas rinkodaros ir vartotojy elgsenos srityse (apie 1-2 puslapius).
Rekomenduojama laikytis principo, jog skaitytojas turi biiti informuotas apie tai, ,,kodél sitilomos temos

tyrimai yra svarbis teorijai ir praktikai.

v' Tiriamoji dalis. Kiekviename pateiktame straipsnyje apraSoma metodika, kaip buvo tiriamas konkretus
aspektas. Studentai turi replikuoti tyrimo (konstrukto) metodika pagal pateiktas rekomendacijas,

iSanalizuoti ir aprasyti rezultatus.

v Tyrimo rezultaty implikacijos (kaip marketingo ar komunikacijos specialistai galéty pasinaudoti gautomis

Ziniomis).

Rasto darbas Word formatu turi biiti jkeltas | e. mokymosi sistema prie§ uzsiémima, kurio metu numatytas

atsiskaitymas.

Atsiskaitymo metu parengiama ppt ar kito priimtino formato prezentacija. Jos metu turi biiti skiriamas démesys
metodologijai, rezultatams ir praktiniam jy pritaikymui. Pristatymo trukmé ~15 min., papildomai iki 10 min skiriama

klausimams, diskusijai, griztamajam rySiui.




Seminarai

Semestro metu vyks $esi seminarai, skirti praktinéms uzduotims. Studentai bus suskirstyti i grupes pagal patoguma
ir dalyvaujanciyjy skai¢iy konkretaus seminaro metu. Seminaro metu, priklausomai nuo temos, dalyviai rengs praktines
vartotojy elgsenos uzduotis arba analizuos situacijas nurodytais formatais. Galutinis rezultatas turi buti iSssaugotas word
ar kitu formatu su autoriy pavardémis ir po seminaro jkelta j e-mokymo sistema ar prisegta Teams platformoje paskaitos
nuorodoje. (Démesio — §iy atsiskaitymy formatavimas, “grozis” néra vertinami; tinkamos iSkarpos i§ ekrany, komentarai,
etc. Svarbu, kad pateiktame darbe bty dalyviy vardai ir pavardés, buty islaikyta tam tikra struktiira ir rezultatas, kurj
galima vertinti).

Bendras seminary jvertinimas yra penkiy vertinimy vidurkis (dalyvavimas $eStame seminare padidina jvertinima,
bet bendras jvertinimas negali virSyti 10 baly uz seminary uzduotis).

Literatiira
Autorius Leidi | Pavadinimas Periodinio | Leidimo vieta ir
mo leidinio Nr.| leidykla ar
metai ar leidinio | internetiné nuoroda
tomas
Privalomoji literatiira
Pikturniené 1., Kurtinaitiené J. 2010  [Vartotojy elgsena: teorija ir praktika Vilniaus Universiteto
leidykla
Solomon M. R. 2017  |Consumer Behavior: Buying, Having, (12th edition |[Prentice Hall (Pearson
and Being Education)
Papildoma literatiira
Solomon M. R., Bamossy G. J., 2016 Consumer behaviour: a European 6th edition  |[Harlow, England: Pearson
|Askegaard S., Hogg M. K. perspective
IDéstytojos pateikti straipsniai, internetinés nuorodos, pateikiami su paskaity medziaga ir atskira tyrimo uzduotimi.
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