LMA

Egzaminy reikalavimai
Sertifikuotas Marketingo vadovas (LiMA B)

B2 modulis:
Marketingas vartotojams,
Marketingas Verslui,
Skaitmeninis marketingas

1. JVADAS

1.1. Dokumento turinys

Sis dokumentas apima LiIMA B2 egzaminy normas, turinio, formato bei kitus reikalavimus rengiamam marketingo
planui. Reikalavimai yra taikomi Sertifikuoto marketingo vadovo (LiMA B) B2 moduliui ir galioja nuo 2020 mety
rugséjo 1 dienos iki naujy reikalavimy paskelbimo.

Dokumentas nusako sertifikato lygmenj, dviejy vertinimo moduliy metodologijg, specializacijos pasirinkimg,
egzamino reikalavimus, temos vystymo gaires, turinio ir formato reikalavimus, bei vertinamas kandidato
kompetencijas ir jy lygmenis.

1.2. Sertifikuoto marketingo vadovo (LiMA B) lygmuo

LIMA B egzaminas jrodo kandidato Zinias, jgiidZius, asmenines ir profesines kompetencijas, kurios yra reikalingos
dirbant marketingo skyriuje. LIMA B Marketingo vadovo egzaminas atitinka 6 lygmenj EQF (European Qualifications
Framework) struktiroje ir jrodo kandidato profesine sritj. EQF struktdros lygiai yra nustatomi remiantis Ziniy, jgdziy
ir atsakomybiy lygiu, reikalingy Marketingo vadovo pozicijoje.

LiIMA B2 (Marketingas vartotojams, Marketingas verslui, Skaitmeninis marketingas) taktinio marketingo plano
rengimas ir gynimas (egzaminas) yra paremtas LiMA B1 Marketingo vadovo egzamino medziaga. Daroma prielaida,
kad kandidatas susipaZines su Bl reikalavimuose numatyta medziaga, net jei ji néra jtraukta j LIMA B2 egzamino
reikalavimus.
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1.3. Profesinis Sertifikuoto marketingo vadovo (LiMA B) laukas

Sertifikuoti marketingo vadovai (LiIMA B) paprastai dirba vadovais, atsakingais uz konkrety barg ar funkcija jvairaus
dydzZio organizacijy marketingo departamentuose. Organizacijos gali biti tiek komercinio, tiek nekomercinio
pobudzio, vietinés ir tarptautinés, veikiancios jvairiose Sakose. LiMA B absolventai kompetentingi dirbti marketingo,
prekés Zenklo, produkto vadovais, rinkos analitikais, klienty portfelio valdytojais, skaitmeninio marketingo vadovais.

Nors marketingo srityje dirbantis vadovas gali jgyvendinti gan jvairias funkcijas, jam bldingos vieningos
charakteristikos: intuicija, siejama su racionaliu mastymu, kritiSkas sprendimy priémimas, gebéjimas veikti
savarankiskai, planavimo ir laiko valdymo jgtdziai, atidumas vartotojui, komunikacijos gebéjimai, marketingo jrankiy
ir techniky iSmanymas bei kompleksinis jy taikymas, kontakty mezgimas ir t.t. Jis/ji turi iSmanyti jvairias marketingo
srities koncepcijas ir teorijas, bei turéti jy taikymo jgldZiy praktinése situacijose, gebéti rasti tinkamus bidus
prisitaikyti prie pokyciy, bati klrybingas, analitiSkas, savarankiSkas, gebantis vadovauti kitiems ir sau, tuo paciu
atsizvelgiant j auksStesnés vadovybés nurodymus. Marketingo vadovui gali blti bldinga specializacija — marketingas
vartotojui, marketingas verslui ir skaitmeninis marketingas.

2. EGZAMINY METODIKA

2.1. LiMA B2 egzamino struktura

LIMA B egzaminas susideda i$ dviejy moduliy: egzamino rastu (B1 modulis) ir egzamino ZodZiu (B2 modulis). B1
modulio egzaminas rastu trunka 180 minuciy. Visi kandidatai j B lygmens sertifikatg laiko vienodg egzaming. B2
modulio egzaminas yra parengto plano gynimas Zodziu; jis trunka 60 minuciy.

Tik abu patenkinamu rezultatu (55% ar daugiau galimy baly) islaikyti moduliai suteikia teise j LIMA B lygmens
sertifikata.

2.2. LiMA B2 specializacijos ir joms budingy kompetencijy vertinimas

LIMA B2 egzaminas laikomas pasirinktinai i$ trijy specializacijy: ,,Marketingas vartotojams” (B2C), ,Marketingas
verslui“ (B2B), ,,Skaitmeninis marketingas” (Digital). Specializacija nurodoma ant Sertifikuoto marketingo vadovo
diplomy.

Kandidatas specializacijg pasirenka pats, priklausomai nuo tikslinio segmento, j kurj orientuotas marketingo planas
ar dominuojanciy sprendimy bei priemoniy. Nors bendri analizés, struktdros bei sprendimy pagrjstumo principai
abiem specializacijoms taikomi daugmaz vienodai, tam tikra reikalavimy dalis skiriasi dél verslo ir individualiy
vartotojy elgsenos skirtumy, skaitmeninio marketingo taikymo principy (zr. 4 skyriy).

Pasirinkta specializacija nurodoma plano tituliniame puslapyje. Negalima rinktis dviejy specializacijy.

LiIMA B2 egzaminas sudarytas i$ Siy daliy:

1. Taktinio marketingo plano, kuris bus ginamas egzamino metu, rasymas;

2. Marketingo plano pristatymo dviem egzaminuotojams, po kurio egzaminas tesis interviu forma.
Egzaminuotojai vertins kandidatg pagal kompetencijy ir Ziniy lygj uzduodami klausimus. Egzamino metu taip
pat yra tikrinama, ar kandidatas gali kritiSkai atsakyti j klausimus apie marketingo plang platesnéje
perspektyvoje.

Marketingo plano rasymui yra skiriama mazdaug 160 valanduy.



Jgyvendinant pirmosios egzamino dalies reikalavimus, kandidatas turi sistemiskai transformuoti strategine
organizacijos vizijg (tikslus) j konkrety marketingo (ar tam tikros marketingo problemos sprendimo) plana.
Marketingo planas turi blti rengiamas kuriam nors organizacijos strateginiam verslo vienetui, pavyzdziui, padaliniui,
prekés zenklui ar produkty grupei. Kandidatas marketingo plang turi plétoti savarankiskai (su jam suteikiama mokymy
konsultanto pagalba, jei kandidatas dalyvauja mokymuose).

Plano objektas gali bati susijes su bet kuria marketingo sritimi: produktais, paslaugomis, konkrecios vartotojy
elgsenos skatinimu, marketingo rodikliy stiprinimu, kanaly integracija, ne pelno siekianciy organizacijy veikla.
Teoriniai bei praktiniai argumentai ar jrankiai, parenkami marketingo plane, turi bati susijusi su pasirinkta
problematika. Marketingo plano vystymo atskaitos taskas gali bati pasirinktas kandidato ir néra vertinamas egzamino
metu.

Pateiktas marketingo planas bus naudojamas kaip pagrindas B2 7odinio egzamino metu. Zodinio egzamino struktdra:
° Prezentacija (max 15 minuciy)
Paaigkinamas problemos sprendimo pasirinkimas ir jo padariniai. Siai egzamino daliai yra paruosti kompiuteris
ir projektorius.

. | marketingo plano problemq orientuotas interviu (max 25 minuteés)
Egzaminuotojai klausinéja kandidata.

. Sprendimas (max 10 minuciy)
Egzaminuotojai pateikia bendra galutinj jvertinima.

. Jvertinimas ir grjiZtamasis rysys (10 minuciy)

Egzaminuotojai paaiskina egzamino rezultata

Zodinio egzamino metu yra vertinamas ne tik marketingo plano procesy bei sprendimy suvokimas, bet ir profesiniai
bei asmeniniai kandidato jgtdziai. JgldZiy jvertinimas priklauso nuo kandidato bendry Ziniy, gebéjimy, profesinio
pozilrio ir asmeniniy savybiy.

3. TAKSONOMIUA

Egzamino reikalavimai jvardina pagrindinius terminus (teorijas, modelius), kuriais pagrjstas egzaminas ir kuriais
kandidatas turi gebéti disponuoti. Mokymosi pasiekimy lygmuo ir jam priskirtas raktinis Zodis yra vadinamas
taksonomija. Egzamino reikalavimuose greta kiekvieno termino (modelio, teorijos) pateikta santrumpa, jvardinanti
reikalaujama gebéjimy lygmen;.

Santrumpos ir jy paaiskinimas:

Zyma Kompetencijy lygmuo | Paaiskinimas

(2) Zinios PavyzdZiui, termino apibrézimo pateikimas

(S) Supratimas Pavyzdziui, atitinkamo punkto identifikavimas

(A)) Atgaminimo jgtdZiai Standartiniy procediry ar formuliy taikymas

(K)) Kdrimo jgtdziai Kdrybiskumu pagrjsti sprendimai, pavyzdZiui, veiksmy parinkimas
naujoje situacijoje, marketingo plano vystymas

Sistema yra paremta hierarchijos principu, kuri parodo tam tikrg Ziniy lygj, pavyzdziui, kandidato gebéjimg panaudoti,
pritaikyti ir paaiskinti Zinias, sieti jvairias teorijas praktinése situacijose, rasti sprendimus. IS esmés tas pats terminas
(teorija, modelis) gali bti testuojamas jvairiuose lygmenyse: Zinojimo, gebéjimo atgaminti, kdrimo.



4. SERTIFIKAVIMO REIKALAVIMAI

LiIMA B egzamino reikalavimai neapsiriboja tik Zemiau pateiktais punktais. Laikoma, kad vadovas turi platesnj Ziniy
lauka nei isvardinti reikalavimai. Daroma prielaida, kad kandidatas turi pakankamas Zinias, numatytas ne tik Siuose
reikalavimuose, bet ir LIMA A lygmens (Marketingo specialistas) reikalavimuose.

LiIMA B Marketingo vadovo egzaminy turinio struktlra sudaryta vadovaujantis standartiniais Zingsniais, kuriuos
turéty praeiti marketingo ar produkto vadovas strateginiame marketingo planavimo procese arba kuriant taktinius
marketingo planus. Pateikty rekomendaciniy plano daliy apimtis ir gylis priklauso nuo pasirinktos plano
specializacijos ir konkrecios temos.

Procesas sudarytas is tokiy septyniy etapy:

Verslo strategija ir marketingo planavimas

ISorinés aplinkos analizé

Vartotojy elgsenos supratimas

Vidinés aplinkos analizé

SWOT analizé, siekiant jvardinti esmine (centrine) problema
Alternatyvy parinkimas: naujos strateginés politikos formulavimas
Segmentavimas, tikslinés rinkos parinkimas, pozicionavimas
Strateginés politikos transformavimas j konkrety marketingo plang

O N A®NE

Reikalavimai Zinioms, batinoms nuo pirmo iki septinto zingsnio, numatyti LiIMA B1 Marketingo vadovo sertifikavimo
reikalavimuose. Astuntojo Zingsnio reikalavimai jvardinti Siame dokumente.

1. Strateginés politikos transformavimas j marketingo plang:

1.1. trumpai pristatyti Siuos plano atskaitos taskus organizacijai ar strateginiam verslo vienetui, kuriam raSomas planas, ir
verslo aplinkg (K]):
1.1.1. trumpas organizacijos aprasymas
1.1.2. organizacijos misija
1.1.3. organizacijos vizija
1.1.4. puoseléjamos vertybés
1.1.5. pagrindiné verslo esmé (core business)
1.1.6. rinka, jos struktlra ir dydis
1.1.7. pagrindinés tendencijos rinkoje
1.1.8. pagrindiniai konkurentai
1.2. susegmentuoti rinkg aiskiai atpaZjstamais ir pagrjstais segmentais ar tikslinémis grupémis (A})
1.3. grindziant duomenimis argumentuotai pasirinkti vieng ar daugiau segmenty grupiy, kurios bus laikomos organizacijos
(produkty grupés, prekés Zenklo, marketingo plano veiksmy) tiksline rinka (KJ)
1.4. nustatyti prekeés ar paslaugos pozicionavimg (K])
1.5. suformuluoti marketingo tikslus pagal SMART principus (K])
1.6. nustatyti, kaip ir per kokj laikotarpj marketingo tikslai gali bati pasiekti (K])
1.7.  iSvystyti marketingo jrankius (K])
1.8. sudaryti veiksmy plana, kuris apima visas pasirinktas marketingo veiklas ir atitinka numatytg scenarijy (K])
1.9. pateikti finansine taktinio marketingo plano israiska (K])
1.10. jvertinti (esama) taktinj marketingo plang (K])



2. Pateikti vartotojy elgsenos ir kitas svarbias jZvalgas (taikoma selektyviai, kompetencijos atskleidZiamos
jvairiose plano dalyse, laikantis loginio nuoseklumo)

A. Specializacija ,,Marketingas vartotojui“
2.1. praktinéje situacijoje nustatyti, kokie aplinkos veiksniai lemia vartotojy elgsena (A))
2.2. praktinéje situacijoje analizuoti vartotojy elgseng remiantis motyvacija, jsitraukimu, Ziniomis, pozilriu, asmenybe,
gyvenimo bidy, socialiniais-demografiniais veiksniais (A))
2.3. jvertinti vartotojo gyvavimo ciklg (A))
2.4. nustatyti (ne)kompensacines vartotojo sprendimo priémimo taisykles (A))
2.5. nustatyti kriterijus, kuriais vartotojas vertina preke ar paslaugg (pvz., kaing, prekés zenklg, kilmés 3alj ir jos jtakg ir t.t.) (A])
2.6. interpretuoti pozicionavimo tyrimy, pagrjsty suvokimo Zemélapiais, rezultatus (A))
2.7. interpretuoti vartojimo ir pozidriy tyrimo rezultatus (A])
2.8. interpretuoti kainy tyrimy rezultatus (A))
2.9. interpretuoti modeliavimo (MDS, Master Data Services) rezultatus (A])
2.10.interpretuoti duomeny analitikos (big data) rezultatus (A))
2.11. Analizuoti tyrimus ir interpretuoti Siy analitiniy testy rezultatus (A))
2.11.1. Chi kvadrato testg (x2)
2.11.2. Koreliacijos analize
2.11.3. Regresijos analize
2.11.4. Gauso kreive

B. Specializacija ,Marketingas verslui“

2.1 praktinéje situacijoje nustatyti, kokie aplinkos veiksniai lemia vartotojy elgseng (A])

2.2. nustatyti sprendimo priémimo vienetg praktinéje situacijoje (A})

2.3. priimti argumentuotg sprendimg tarp pirkimo ar pasigaminimo alternatyvy praktinéje situacijoje (K))

2.4, apibadinti skirtingus uzsakomujy paslaugy (outsourcing) tipus (Z)

2.5. nustatyti, kuri pirkimo situacija taikytina, atsizvelgiant j situacijg, patirtj ir organizacijos charakteristikas (A})

2.6. atlikti vidine pirkimo proceso analize praktinéje situacijoje (KJ)

2.7. praktinéje situacijoje nustatyti, kokie marketingo jrankiai turi bati naudojami, kad pardaveéjy konkursiniame rangavime
baty pasiekta aukstesné pozicija (K))

2.8. apibadinti skirtuma tarp vieSojo ir privataus sektoriaus konkurso (S)

2.9. apibadinti tris pagrindinius principus, kuriais remiasi Europos viesieji pirkimai (K)

2.10.  apibddinti 11 pirkimo proceso etapy (K)

2.11. nustatyti, kokias uzduotis ir atsakomybe turi pardavéjas praktinése situacijose (A))

2.12.  argumentuoti, kokiu pagrindu (geografiniu ar produkto) turi bati organizuota pardavimy funkcija organizacijoje (K})
2.13. patarti organizacijai, kaip praktiskai efektyvinti paskirstymo funkcijg organizacijoje (per tarpininka, dilerj, agenta, verte
didinantj perpardaveéja) (K|)

2.14.  interpretuoti pozicionavimo tyrimy, pagrjsty suvokimo Zemélapiais, rezultatus (A})
2.15.  interpretuoti vartojimo ir poZilriy tyrimo rezultatus (A))

2.16.  interpretuoti kainy tyrimy rezultatus (A))

2.17.  interpretuoti modeliavimo (MDS, Master Data Services) rezultatus (A))

2.18.  interpretuoti duomeny analitikos (big data) rezultatus (A))

2.19.  analizuoti tyrimus ir interpretuoti Siy analitiniy testy rezultatus (A))
2.19.1. Chi kvadrato testg (x2)
2.19.2. Koreliacijos analize
2.19.3. Regresijos analize

2.19.4. Gauso kreive

C. Specializacija , Skaitmeninis marketingas”
2.1. Tendencijos.
2.1.1. Nurodyti, kokios socialinés ar technologinés tendencijos (pvz., Daikty internetas, robotizacija, 3D spausdintuvai)
veikia ar veiks skaitmeninj produkto ar paslaugos marketingg (K]).
2.2. Vartotojai.
2.2.1. Nurodyti, kam (kokiems segmentams, individams) organizacija kuria verte (K]),
2.2.2. Nurodyti kada organizacijai ar vartotojui tikslinga personalizacija (K]).
2.2.3. Remiantis duomeny analize, sudaryti vartotojo profilj (K]).
2.3. Tikslai
2.3.1. Formuluoti SMART tikslus organizacijos skaitmeniniam marketingui (K]).



2.4. Vertés pasillymas
2.4.1. Nurodyti, koks yra organizacijos vertés pasililymas vartotojams (K]).

2.5. Vartotojo kelioné
2.5.1. Nurodyti skaitmeninio marketingo vietg ir vaidmenj (mapping) vartotojo kelionéje (K}).
2.5.2. Nurodyti, kaip siejami online ir offline kontakto taskai (omnichannel marketing) (K]).

2.6. Produkto kdrimo procesas
2.6.1. Nurodyti bendro kdrimo (co-creation), sutelktiniy idéjy (crowdsourcing), bendros gamybos (co-production), bendry
inovacijy (co-innovation), masinio individualizavimo (mass customization), individualizavimo (individual customization),
sutelktinio finansavimo (crowdfunding), vaidmenj produkto kirime, pirkime ir vartojime (K]).
2.6.2. Nurodyti, kokj vaidmenj mobilios svetainés ir mobiliosios programélés (apps) atlieka produkto kiirime, pirkime ir
vartojime (K]).

2.7. Kainodaros procesas
2.7.1. Nurodyti, kaip formuojama kaina gretai kintan¢iomis rinkos sglygomis (dinaminé kainodara, pajamy optimizavimo
kainodara (yield pricing), realaus laiko kainodara (real time pricing)) (K|).
2.7.2. Nurodyti, kokios kintancios kainodaros pasekmeés organizacijai (K]).

2.8. Paskirstymo procesas
2.8.1. Nurodyti, kokj vaidmenj skaitmeniniai pardavimo kanalai atlieka jmonés paskirstymo sistemoje (K]).
2.8.2. Nurodyti, kaip uzsakymy patenkinimas e-komercijoje veikia jmonés paskirstymo politika (K]).
2.8.3. Nurodyti, kokias sglygas turi tenkinti (mobili) e-svetainé arba programélé, kad efektyviai uztikrinty paskirstymo
sistemos funkcionavima(K}).
2.8.4. Nurodyti, kaip platformizacijos strategijos sprendimai gali paveikti jmone (K]).

2.9. Komunikacijos procesas
2.9.1. Sukurti efektyvy skaitmeninio marketingo komunikacijos miksg, parenkant ir derinant jrankius taip, kad bdty
pasiekti jmonés prekés Zenklo ir/arba vartotojy pritraukimo tikslai (K)).
2.9.2. Nurodyti, kokiems tikslams pasiekti bei kokia apimti organizacija gali naudoti socialine medija (K|).
2.9.3. Nurodyti, kaip pasiekiamos tikslinés grupés, remiantis turimais duomenimis (tiksliné auditorija, jos pasiekimas
(targeting) pagal konteksto, geografines, socio-demografines arba elgsenos charakteristikas) (KJ).
2.9.4. Nurodyti, kokj poveikj prekés Zenklo stiprinimui internete, vartotojy pritraukimui ir iSlaikymui daro turinio
marketingas (K]).
2.9.5. Nurodyti, kokius reikalavimus turi atitikti (mobili) interneto svetainé ar programeélé, kad efektyviai padéty pasiekti
prekés Zenklo, vartotojy pritraukimo ir iSlaikymo tikslus (K]).

2.10. Rysiai su vartotojais ir eCRM
2.10.1. Sukurti efektyvy eCRM elementy kompleksa, kad blty pasiekti vartotojy lojalumo ir vartotojy jsitraukimo tikslai
(K.
2.10.2. Nurodyti, kaip klientams gali bati suteikta paslauga naudojant (mobilias) svetaines, programéles, el. pastg ar
socialine medijg (K]).
2.10.3. Nurodyti, kaip eCRM veikia rysius su vartotojais (K]).
2.11. Teisinis reglamentavimas
2.11.1. Jvardinti svarbiausius teisinio reglamentavimo ir savireguliacijos principus, taikomus skaitmeniniam marketingui
(atsizvelgiant j plano tema) (K])

2.12. Stebésena
2.12.1. Nurodyti realaus laiko duomeny vaidmenj stebint, vystant ir adaptuojant skaitmeninio marketingo veiklas (K]).
2.12.2. Nurodyti, kaip renkami ir analizuojami didieji duomenys, kuriant vertés pasitlyma, vystant ir tobulinant
komunikacijg su vartotojais (K)).
2.12.3. Nurodyti, kaip analizuojama, ar pasiekti nustatyti tikslai (K}).
2.12.4. Nustatyti, ar pasiekti finansiniai tikslai (atsiperkamumo klausimai) (KJ).

3. Pristatyti taktinj marketingo plang
3.1. parengti struktlrizuota prezentacija, kuri susideda i$ jvado j problema, esminiy argumenty ir iSvady (K])
3.2. naudoti vizualines priemones, stiprinancias prezentacijg (K])
3.3. uztikrintai perteikti idéjas ir sprendimus tiek kiino kalba, tiek argumentais prezentacijos metu (K])
3.4. kalbéti egzaminuotojams prezentacijos metu (K])
3.5. taikyti teisingus ir aiskius terminus (tame tarpe ir Zargong) prezentacijos ir diskusijos metu (K])
3.6. aiskiai ir suprantamai kalbéti prezentacijos ir diskusijos metu (K|)
3.7. glaustai suformuluoti plano esme (K])
3.8. paremti nuomone argumentais ir faktais (K])
3.9. deramai reaguoti j egzaminuotojy signalus prezentacijos metu (K])
3.10. atsakytij klausimus trumpai, glaustai ir aiskiai (K])
3.11. diskutuoti su egzaminuotojais naudojant argumentus (K))
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5. PLANO TURINYS

5.1. Bendrieji reikalavimai

LiIMA B2 modulis reikalauja parengti ir apginti taktinj jmonés (produkty grupés, prekés Zenklo, kito pobidzio
strateginio verslo vieneto (SVV)) plana. Taktinis planas rengiamas vieneriy-dvejy mety laikotarpiui.

Kandidatas turi rengti plang jmonei, kurioje dirba arba kurig konsultuoja kitu pagrindu. Néra jokiy apribojimy, koks
turéty bati jmonés, kuriai rengiamas planas, dydis, pobtdis, patirtis ar pan. Kandidatas pats pasirenka SVV lygmen;j,
kuriam rengia plang (vienas produktas, produkty grupé, prekeés Zenklas ar prekiy kategorija, visa jmoné, etc.). Nors i$
esmeés iSeities taskas nekvestionuojamas, kandidatas turéty gerai apsvarstyti, kokiame lygmenyje jmonei prasmingas
taktinis marketingo planas.

NeleidZiama slépti jmonés tapatybés neegzistuojanciais pavadinimais ar kitais budais. Rinkos analizé prasminga
tuomet, kai jvardinti visi pagrindiniai konkurentai, vartotojy segmentai, pateikiami palyginamieji duomenys.
Vertinant svarbu, kiek pateikti pasitlymai atitinka bendrg rinkos situacijg ar logika. Turi bdati iSlaikyta duomeny
patikrinimo galimybé. Jmonés tapatybés slépimas iS esmés pabloginty vertintojy pozicijg sprendziant, ar surinkti
teisingi duomenys bei ar atskleidziama reali jmonés situacija. Kai kuriais atvejais, tiksliai jvardinus jmonés pozicijas ir
elgseng rinkoje, pvz., vykdytas marketingo veiklas, jos tapatybé ir taip tapty aiski, todél jmonés nuasmeninimas neturi
jokios prasmeés. Atskirais atvejais, siekiant iSlaikyti konfidencialumg, galima pateikti santykinius, o ne absoliucius
rodiklius.

Rengdamas ir gindamas marketingo plang, kandidatas siekia jrodyti kompetencijg sukurti taktinio lygmens
marketingo plang konkre¢iam verslo vienetui, kuris atitikty strateginius organizacijos tikslus. Si pagrindiné
kompetencija papildoma ir grindZiama gretutinémis kompetencijomis: analizuoti rinkg remiantis pirminiais ir
antriniais duomenimis, taikant deramus analizés jrankius; jvardinti pagrindinius jmonés (SVV) marketingo tikslus
taktiniame lygmenyje; sukurti tikslinés rinkos poreikius atitinkantj vertés pasitlymg; sinerguoti marketingo
komplekso elementus; parinkti ir suplanuoti komunikacijos jrankius; jvertinti veiksmy kasStus ir atsiperkamuma.
Orientacija j vartotojg yra ypatingai svarbi ir laikoma visa-apimancia kompetencija.

Svarbu, kad kandidatas rinkos informacija bei duomenimis operuoty glaustai ir tiksliai. Marketingo planas turi bati
nuoseklus, konkretus, taiau tuo paciu tikslus ir prasmingas. Argumentai grindZiami faktiniais rinkos duomenimis arba
gerai pagrjstais vertinimais, o ne spekuliacijomis.

IS esmés LIMA B2 moduliu (marketingo planu) nesiekiama patikrinti kandidato strateginio lygmens marketingo
kompetencijy ar marketingo jrankiy naudojimo gebéjimy (pvz., Ansoff, Porter, Maba, BCG), organizacijos vidinio
valdymo jrankiy naudojimo gebéjimy (pvz., 7-S, Quinn, Esminiy kompetencijy). Sios kompetencijos tikrinamos
LiMA B1 modulyje. Taciau rekomenduojama grjsti sprendimus, ypac strateginio ir taktinio lygmens sgsajas konkreciais
modeliais.



5.2. Galimos marketingo plano temos variacijos

Marketingo planas gali biti rengiamas ne tik konkreciai produkty grupei (prekés Zenklui) kaip bendrasis taktinis
marketingo planas, bet ir spresti konkrecig jmonés problemg tam tikru laikotarpiu, fokusuotis tik j parinkta
komunikacijos ar distribucijos kanalg. Galimi plano temos pavyzdzZiai:

e Naujos prekés/prekiy grupés jvedimas j rinkg;

e Esamos prekés/prekiy grupés jvedimas j naujg rinka (geografine ar kitaip apibréziama);

e Prekés pardavimy didinimas konkreciame paskirstymo kanale;

e Vartotojy nutekéjimo sumaZinimo planas;

e Vartotojy nepasitenkinimo mazinimo / pasitenkinimo didinimo planas;

o Komunikacijos kanaly sinergijos stiprinimo planas;

e Skaitmeninio marketingo planas e-parduotuvei.

e Potencialiy pirkéjy sgraso generavimo el. marketingo priemonémis planas

Galimi ir kity jmonés problemy (neatitik&iy) sprendimo planai. Siuo atveju problema (neatitiktis) suprantama kaip
jvardinty galimybiy ir grésmiy neatitiktis su jmonés stiprybémis ir silpnybémis, daZniausiai virstanti aiskiai jvardinamu
jmonés negebéjimu patenkinti vartotojy poreikius besikei¢iancioje konkurencinéje aplinkoje.

Marketingo plano tema turi atspindéti problema ir pasirinktg marketingo plano variacijg. Atitinkamai auksciau
iSdéstytoms variacijoms, marketingo plano tema galéty bati ,Vartotojy nutekéjimo mazinimo jmonéje ,X“
marketingo planas“ arba , Pardavimy didinimo elektroniniame kanale X marketingo planas”.

5.3. Taktinio marketingo plano komponentai
Titulinis lapas

Turinys

Santrauka (1 puslapis)

1. Strateginé jmoneés situacija (iki 2 puslapiy).
Tai glaustas jmonés situacijos aprasymas, leidZiantis suprasti iSeitines taktinio marketingo plano pozicijas
(pvz., jmonés strategine kryptj ar veiklos masta). Si dalis nelaikoma taktinio plano dalimi ir nevertinama — ji
tik leidzZia skaitytojams ar vertintojams suprasti taktiniame plane priimty sprendimy prasminguma ir juos
jvertinti jmonés kontekste.

2. Rinkos analizeé (iki 4 puslapiy).

Rinkos analizé turi leisti skaitytojui suprasti dabartine makro aplinka (pagrindines analizuojamos jmonés
ar SVV marketingo veiklg lemiancias tendencijas pagal PESTEL/DESTEP modelius), konkurencine aplinkg,
vartotojy segmentus ir jy elgseng lemiancius veiksnius bei jmonés tiksline rinka tiek, kiek tai batina problemai
atskleisti ar temai iSvystyti. Atskirais atvejais gali biti minimos konkrecios marketingo planui svarbios
tendencijos, pavyzdziui, pokyciai paskirstymo kanaluose, vartotojy polinkis jsigyti prekes ar naudotis
paslaugomis nuotoliniu badu.

Rinkos analizé paprastai leidZia prieiti aiskiy iSvady, kokia yra jmonés taktinio lygmens problema, kuri
bus sprendZiama marketingo plane. Tikimasi, kad Si dalis bus baigiama SWOT matrica, aiskiai susumuojancia
svarbiausius analizés aspektus, kuri transformuojama j TOWS (SWOT konfrontacijos) matricg. Nustatoma
taktinio lygmens problema, kurios sprendima galima uztikrinti per vieneriy-dvejy mety laikotarpj.

3. Taktinio marketingo plano tikslai (iki 1 puslapio).

Tikslai turi bati jvardinti laikantis SMART principy. Turi bati aiSku, jog pasiekus iSsikeltus tikslus, bus

iSspresta jvardinta problema.
4. Marketingo planas (iki 8 puslapiy).



Detalizuojami pagal plano tema batini marketingo komplekso elementai ar jmonés veiksmai. Kai kurie
marketingo komplekso elementai, priklausomai nuo jmonés situacijos, nebus rengiamo plano sprendimo
objektai (pvz., kai produktas arba kaina yra motininés jmonés sprendimai, kuriy kandidatas negali keisti).
Tuomet pridétiné plano verté gali bati kuriama vietinés rinkos jZvalgomis, jei reikia, pozicionavimo pokyciais,
sililomu unikaliu komunikacijos turiniu ar detaliais komunikacijos kanalais bei jy iSdéstymu laike. Plane tiksliai
pateikiamas scenarijus, kas, kada, kaip, ir uz kiek bus atliekama, kad bty pasiekti marketingo tikslai.

5. Finansinis pagrindimas ir veiksmy iSdéstymo laike pagrindimas (iki 2 puslapiy).

Jvertinama, kiek kainuos marketingo plano jgyvendinimas, bei kaip veiksmai bus isdéstyti laike. Tekste
pateikiama santrauka. Skaiciavimai, grafikai ir/arba kitas pagrindimas pateikiami prieduose.

6. Galimy scenarijy jvertinimas, atsitraukimo planas, arba , kas jeigu” analizé (1 puslapis).

Sioje dalyje pateikiama, kada ir kaip bus vertinamas marketingo plano atitikimas tarpiniams tikslams,
kokie galéty bty situacijy scenarijai, kada ir kokiy korekciniy priemoniy bus imamasi.

Saltiniai.

Priedai.

Rengdamas marketingo plang, kandidatas turi demonstruoti gebéjima atsirinkti ir analizuoti naujausia
profesine literatlirg, pritaikyti jos jZvalgas savo sprendimams. Rekomenduojama, kad literatlros Saltiniai
apimty bent keletg profesinés literatros (vadovéliy, moksliniy straipsniy), kurie yra ne senesni nei trejy
mety. Zodinio plano gynimo metu galima pagrjsti literatdiros pasirinkima.

Visi tekste pateikiami Saltiniai turéty bati jvardinti Siame sgraSe. Tekste Saltiniai paprastai pateikiami
sutrumpinta forma (pvz., Euromonitor, 2016; LLRI, 2015). Saltiniy sarasas pateikia i$samy bibliografinj aprasa,
leidziantj skaitytojui pasitikrinti duomenis. Marketingo plane deréty vengti grynai teoriniy Saltiniy, taciau
turéty buati siekiama patikimai pagrjsti identifikuotus rinkos pokycius bei duomeny atskaitos taskus ar
pagrindinius duomenis.

Prieduose gali bati pateikiama informacija, gauta pirminiais ir antriniais tyrimais, pagrindzianti plano
duomenis, finansiniai skaic¢iavimai, veiksmy ar kity sprendimy iSdéstymas laike.

6. TAKTINIO MARKETINGO PLANO APIMTIS IR FORMATAVIMAS

Taktinio marketingo plano apimtis (neskaiciuojant titulinio lapo, turinio, santraukos, informacijos Saltiniy sgraso ir

priedy)

turi bati iki 18 A4 lapy teksto, uzpildyto laikantis Siy formatavimo reikalavimy:

Srifto dydis ir Sriftas. Pagrindiniams tekstui: 12 Times New Roman. Pirmo lygmens antrastés: 14 Times New
Roman, Bold. Antro lygmens antrastés: 12 Times New Roman, Bold. Trecio lygmens antrastés: 12 Times New
Roman, Italics.

Tarpai tarp eiluciy ir pastraipy. Be tarpy tarp eiluciy ir pastraipy (single).

Parastés. IS virsaus ir apacios — 2 cm, i$ kairés — 2,5 cm., iS deSinés — 1,5 cm.

Naujos pastraipos atitraukimas. Nauja pastraipa atraukiama nuo krasto per 1,25 cm.

Puslapiy numeracija. numeruoti, puslapio apacioje per vidurj.

Lenteliy numeracija. Numeruojama nuosekliai pagal atsiradima tekste. Tekste pateikiama nuoroda j lentele
toje vietoje, kur analizuojami (minimi) lentelés duomenys. Lenteliy numeriai ir pavadinimai pateikiami
lentelés virsuje.

Paveiksly numeracija. Numeruojama nuosekliai pagal atsiradimg tekste. Tekste pateikiama nuoroda j
paveikslg toje vietoje, kur analizuojami (minimi) paveikslo duomenys. Paveiksly numeriai ir pavadinimai
pateikiami paveikslo apaclioje. Lenteliy ir paveiksly numeracija atsieta. Lentelés ir paveikslai turi bati
talpinami kiek galima arciau teksto, kuriame jie minimi.

Priedai ir jy numeracija. Numeruojama nuosekliai pagal atsiradimg tekste. Tekste pateikiama nuoroda j
priedy toje vietoje, kur analizuojami (minimi) priedo duomenys. Priedui suteikiamas jo turinj atspindintis
pavadinimas. ] priedus rekomenduojama déti detalig informacijg lenteliy, paveiksly ar grafiky forma, kuri
paaiskina priimtus sprendimus ar situacijg, taciau yra per didelé ar per daug detali déti j plano teksts,
nesudarkant jo vientisumo. Skaiciavimai paprastai gali bati pateikti prieduose.

Titulinis lapas. Autoriaus vardas, pavardé, marketingo plano pavadinimas, paantrasté ,LiMA B2 Marketingo
planas”, jteikimo data, metai ir vieta (miestas), parasas.
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e Turinys. Jtraukiamos antrastés iki treciojo lygmens.
e Santrauka. Iki vieno lapo A4 teksto, glaustai apibtdinancio plano turinj (jmone, problemg, tikslg, pateiktus
rezultatus). Talpinama i$ karto po turinio, pries pagrindinj plano teksta.
e Spausdinimas. Ant abiejy lapo pusiy, jei jmanoma.
e JriSimas: Spiralinis, jei jmanoma. Galimas ir kitas jriSimo bidas, neleidzZiantis lapams susimaiSyti, pasimesti ar
kitaip nukentéti darbo vientisumui, nedarant to specialiai. Batinas skaidrus virselis.

7. KANDIDATO KOMPETENCIJOS

Kandidato kompetencijos yra jvertinamos per 7odinj LIMA B2 egzaming (plano gynima). Zodinis egzaminas susideda
i¥ marketingo plano pristatymo ir po jo sekancio interviu/diskusijos apie marketingo plano problematika. Zodinio
egzamino esmé yra suprasti kandidato kompetencijy ir jgtdziy lygj.

Vertinimo skalé

Kandidaty kompetencijos vertinamos deSimtbale skale. Kiekviena nustatyta kompetencija vertinama pagal kriterijus
ir kritinius taskus, kurie atskleidZia kandidato kompetencijy lygmenj kaip nepatenkinamgq, vidutiniskg, pakankamg,
gerg arba labai gerg. Vertinimo skalé pagrjsta aiSkia sgsaja tarp kompetencijy, kurios gali bati profesinés arba

asmenines.

Kompetencijy vertinimo balai:

1-2.
3-4.
5-6.
7-8.
9-10.

Kompetencija nr. 1. Tiriamoji kompetencija

Nepatenkinamai

1-2 balai
Atitinkamos
informacijos surinkta
nepakankamai

Kompetencija nr. 2. Analitinés kompetencijos

Nepatenkinamai

1-2 balai
NeatpaZjstami
esminiai elementai ir
neisskiriamos
pagrindinés ir
papildomos
problemos

Nemato arba mato tik
vieng minimaly rys;j
tarp skirtingy tipy
informacijos

Nesugeba pagrjsti
veiklos plano
skaiciavimais

Vidutiniskai

3-4 balai

Surinktas ribotas
kiekis atitinkamos
informacijos i$
antriniy Saltiniy;
Saltiniai néra paminéti

Vidutiniskai

3-4 balai
AtpaZjstami esminiai
elementai, bet
neisskiriamos
pagrindinés ir
papildomos
problemos

Mato tik bendra,
pavirsinj rysj tarp
skirtingy tipy
informacijos

Bando skaiciavimais
pagrjsti veiklos plang

Nepatenkinamai: kandidatas neatitinka kriterijy
Vidutiniskai: kandidatas turi daug triakumuy, susijusiy su Siuo kriterijumi
Pakankamai: kandidatas ne visiskai atitinka kriterijus, taciau zinios ar kompetencijos yra pakankamos
Gerai: kandidatas didzigja dalimi atitinka kriterijus
Labai gerai: kandidatas atitinka kriterijus

Pakankamai

5-6 balai

Surinkta atitinkama
informacija i$
paminéty antriniy
Saltiniy

Pakankamai

5-6 balai
Atpazjstami esminiai
elementai ir
iSskiriamos
pagrindinés bei
papildomos
problemos

Mato bendrg rysj tarp
skirtingy tipy
informacijos

Geba veiklos plang

pagrjsti paprastais
skaiciavimais
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Gerai

7-8 balai

Surinkta atitinkama
informacija i$ antriniy
Saltiniy, taciau atlikti
tyrimai yra riboti

Gerai

7-8 balai

ISskiriami pagrindiniai
elementai ir
iSskiriamos
pagrindinés ir
papildomos
problemos, atskleistas
jy tarpusavio rysys

Atranda rysj tarp
skirtingy tipy
informacijos ir
supranta logiska jy
nuosekluma

Geba veiklos plang
pagrjsti sudétingais
skaiciavimais

Labai gerai

9-10 baly

Surinkta informacija i$
tinkamy 3altiniy yra
tinkama iskeltai
problemai. Atlikti
tinkami tyrimai.

Labai gerai

9-10 baly

ISskiriami pagrindiniai
elementai ir
iSskiriamos
pagrindinés ir
papildomos
problemos, jy
tarpusavio rysys bei
pasekmeés
Spontaniskai ir
sistemingai ieSko
skirtingy tipy
informacijos
nuoseklumo

Geba veiklos plang
pagrjsti sudétingais
skaiciavimais jvairiems



Kompetencija nr. 3. Taktiniy sprendimy (pasirikimy) sintezé

Nepatenkinamai
1-2 balai

Naudoja jvairius
komponentus bei
elementus, taciau
jokios sintezés, néra
tikslingo sprendimo

Formuoja chaotiSkus
pasitlymus problemos
sprendimui. Skiria
mazai démesio
teigiamiems /
neigiamiems
aspektams

Neatsizvelgia j
nenumatytas
aplinkybes,
nesupranta situacijos

Vidutiniskai

3-4 balai

Naudoja jvairius
komponentus ar
elementus, taciau
néra visumos, ribota

Pakankamai

5-6 balai

Geba analizuoti
informacija ir pateikti
sprendimg arba
sinteze, taciau

sinteze

Geba suformuluoti
paprastg problemos
sprendimg, taciau
sunkiai jgyvendinamg

Neatsizvelgia
nenumatytas
aplinkybes, taciau turi
ka pasakyti apie jas

nesistemiskai. Néra
nuoseklumo

Geba suformuluoti

paprastg problemos
sprendima

Apivelgia
nenumatytas
aplinkybes, taciau
neparuosia atsarginio
scenarijaus

Kompetencija nr. 4. Tikslingumas ir orientacija j rezultatus

Nepatenkinamai

1-2 balai

Nenustatyti arba
netinkamai nustatyti
tikslai, naudojant
SMART elementus,
ypac iSmatuojamuma

ISkeltas tikslas néra
naudojamas kaip
atskaitos taskas ir néra
orientuotas j
rezultatus

Vidutiniskai

3-4 balai

Netinkamai nustatyti
tikslai naudojant
SMART elementus,
ypac iSmatuojamumg

ISkeltas tikslas
naudojamas kaip
atskaitos taskas,
taciau argumentai
néra orientuoti j
rezultaty

Pakankamai

5-6 balai
Nustatyti tikslai
naudojant SMART
elementus, ypac
iSmatuojamuma

ISkeltas tikslas
naudojamas kaip
atskaitos taskas,
argumentai orientuoti
j rezultata
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Gerai

7-8 balai

Geba i$ surinktos
informacijos
sistemiskai iSvystyti
tinkama sinteze ir
jrodyti, kad yra sgsaja
tarp strateginio
pasirinkimo ir taktiniy
sprendimy

Geba suformuluoti
vienasaliska
subalansuotg
pasitlymga problemos
sprendimui

Suformuluoja
paprastg atsarginj
scenarijy (ka daryti jei
rezultatai netenkina)

Gerai

7-8 balai
Nustatyti tikslai
naudojant SMART
elementus, ypac
iSmatuojamuma;
tikslai tarpusavyje
susije

SMART tikslai yra
naudojami kaip
atskaitos taskas,
argumentai yra
orientuoti j rezultatus
ir tikslg

aspektams, pateikti
iSsamias prognozes

Labai gerai

9-10 baly

Puikiai atlieka sinteze,
kuri yra paremta
iSsamia informacijos.
Paaiskina rysj tarp
strateginio
pasirinkimo ir taktiniy
sprendimy

Geba suformuluoti
spontaniska ir subtily
pasitlymga problemos
sprendimui,
paaiskinantj visus
galimus Salutinius
efektus arba
pasekmes

Pasitlo detaly ir gerai
apgalvotg atsarginj
scenarijy

Labai gerai

9-10 baly
Nustatyti tikslai
naudojant SMART
elementus, ypac
iSmatuojamuma;
tikslai nuolat
atnaujinami pagal
situacija

SMART tikslai yra
naudojami kaip
atskaitos taskas,
argumentai yra
orientuoti j rezultatus,
tikslas yra platus



Kompetencija nr. 5. Orientacija j vartotoja (klient3)

Nepatenkinamai

1-2 balai

Vartotoja (klientq)
mato ne kaip atskaitos
taska, akcentuoja
argumentus,
nesusijusius su
klientais

Vidutiniskai

3-4 balai

Vartotojas (klientas)
yra atskaitos taskas,
taciau veiksmy
pasirinkimas to
nepapildo

Pakankamai

5-6 balai

Vartotojas (klientas)
yra atskaitos taskas,
veiksmy pasirinkimas
yra orientuotas j
klienta

Kompetencija nr. 6. Rasytiné komunikacija (A): Zodynas

Nepatenkinamai

1-2 balai

Labai paprasta kalba,
naudojamas Zargonas

Kompetencija nr. 6. Rasytiné komunikacija (B):

Nepatenkinamai

1-2 balai

Tekstas su daugybe
rasybos ir gramatikos
klaidy, neteisingai
naudojami Zodziai

Teksto sandara paini ir
neaiski

Triksta faktiniy
(statistiniy) duomeny
tekste, prezentacijos
metu
neargumentuojama
skaiciavimais

Vidutiniskai

3-4 balai
Kandidatas kalba
bendrine lietuviy
kalba, taciau su
mazomis klaidomis

Vidutiniskai

3-4 balai

Tekstas turi keleta
rasybos ir gramatikos
klaidy, kai kurie
Zodziai neteisingai
naudojami

Teksto struktlra
nekomunikuoja jokios

Zinutés

Traksta faktiniy
(statistiniy) duomeny

Pakankamai

5-6 balai
Kandidatas kalba
taisyklinga bendrine
lietuviy kalba

Teksto struktiira
Pakankamai

5-6 balai

Tekste labai mazai
rasybos ir gramatikos
klaidy, kai kurie
ZodZiai neteisingai
naudojami

Labai paprasta teksto
struktdra, aiski Zinuté

Naudojami tinkami
statistiniai duomenys,
taciau nepristatomi
prezentacijos metu

Kompetencija nr. 7. KirybiSkumas ir novatoriSkumas

Nepatenkinamai
1-2 balai

Jokiy naujy idéjy ar
sgvoky

VidutiniSkai

3-4 balai

Bandoma jterpti
egzistuojancias idéjas
derinti sgvokas

Kompetencija nr. 8. Konceptualumas

Nepatenkinamai

1-2 balai

Nesugeba pritaikyti
reikalingos teorijos ar
sgvoky

VidutiniSkai

3-4 balai

Geba panaudoti
reikalingg teorijg ar

Pakankamai

5-6 balai
Bandoma suderinti
skirtingas idéjas ir
sgvokas

Pakankamai

5-6 balai

Geba panaudoti
reikalingg teorijg ar
sgvokas
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Gerai

7-8 balai

Vartotojas (klientas)
yra atskaitos taskas,
veiksmai su klientais
yra kontroliuojami

Gerai

7-8 balai
Kandidatas kalba
taisyklinga bendrine

Labai gerai

9-10 baly

Vartotojas (klientas)
yra atskaitos taskas,
veiksmy pasirinkimas
ivertintas per kliento
poreikiy prizme

Labai gerai

9-10 baly
Kandidatas kalba
taisyklinga bendrine

lietuviy kalba, kartais
naudojamos

specifinés frazés /
ZodZiai

Gerai

7-8 balai

Tekste yra tik
pavienés rasybos /
gramatikos klaidos ar
neteisingai pavartoti
Zodziai

Aiskus ir lengvai
suprantamas tekstas,
labai aiski Zinuté

Naudojami tinkami
statistiniai duomenys
ir rezultatai pristatomi
prezentacijos metu

Gerai

7-8 balai

Sékmingai suderintos
skirtingos idéjos ir
sgvokos

Gerai

7-8 balai

Geba panaudoti
reikalingg teorijg ar

lietuviy kalba, daznai
naudojamos
specifinés frazés /
Zodziai

Labai gerai

9-10 baly

Tekste néra rasybos /
gramatikos klaidy ar
neteisingai pavartoty
Zodziy

Labai aiskiai ir
struktUruotai
(vizualiai) sudéliotas
tekstas, labai aiski
Zinuté

PuikUs statistiniai
duomenys, jrodymai,
rezultatai pristatomi
prezentacijos metu

Labai gerai

9-10 baly

Naujy idéjy ir sgvoky
kombinacija, kuri veda
link naujy idéjy

Labai gerai

9-10 baly

Geba logiskai
panaudoti reikalingg
teorijg ar sgvokas bei



sgvokas, taciau ne iki
atitinkamo lygio

Kompetencija nr. 9. Komunikacija egzamino metu

Nepatenkinamai
1-2 balai

Nesugeba aiskiai
reiksti minciy

Jokio kontakto su

egzaminuotoju

Neatsako j
pateikiamus klausimus
Kdino kalba visiskai

Vidutiniskai

3-4 balai

Susiduria su
sunkumais aiskinant
mintis

Labai mazai kontakto
su egzaminuotoju

Atsako ne j visus
pateikiamus klausimus
Stengiasi, kad kiino

neatitinka egzamino
atmosferos

kalba atitikty
egzamino atmosferg

Pakankamai

5-6 balai

Aiskiai délioja mintis
Zodziu

Nepastovus kontaktas
su egzaminuoju

Atsako j pateikiamus
klausimus

Kdno kalba suderinta
su Zodine kalba

sgvokas bei pritaiko
jas karybingai

Gerai

7-8 balai

Labai aiSkiai délioja
mintis ZodZiu

Pastovus kontaktas su
egzaminuotoju

Numato kai kuriuos
klausimus
ISskirtiné kdino kalba

Kompetencija nr. 10. Jtikinimas (A): Asmeninés savybés ir minties perteikimas

Nepatenkinamai
1-2 balai
Kandidatas neturi
nuomonés. Miglotai
ginasi / teisinasi

Kalba nejtikinamai,
kartojasi per daug
pasitikédamas savimi

Vidutiniskai

3-4 balai

Jeigu yra daromas
spaudimas, kandidatas
iSreiskia savo
nuomone

Kandidatas deda daug
pastangy jtikinti
egzaminuotojus

Pakankamai

5-6 balai
Kandidatas reiskia
savo huomone

Geba jtikinti
egzaminuotojus

Kompetencija nr. 10. Jtikinimas (B): Techniné prezentacijos dalis

Nepatenkinamai

1-2 balai

Prezentacija néra
argumentuota; ji
silpna (turinio prasme)

Vidutiniskai

3-4 balai
Prezentacijos
struktdra yra
vidutiniska, traksta
vizualiniy elementy

Pakankamai

5-6 balai
Prezentacijos
struktdra yra gera, bet
mazai vizualiniy
elementy
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Gerai
7-8 balai
Gina savo nuomoneg

Drasiai jtikinéja
egzaminuotojus

Gerai

7-8 balai
Prezentacija yra
struktdrizuota,
tinkami vizualiniai
elementai, tinkamas
turinys, puslapiy
skaicius, sriftas

pritaiko jas kdrybingai
ir pazangiai iskeltai
problemai spresti

Labai gerai
9-10 baly
Mintis lengvai
paaiskina Zodziu

Pastovus ir stiprus
kontaktas su
egzaminuotoju

Pasiilo tam tikrus
klausimus

ISraiSkinga
komunikacija,
verbaliné ir kino kalba
aiski ir suderinta

Labai gerai

9-10 baly

Net jei neklausiama
kandidato nuomonés,
ar egzaminuotojai jos
nesitiki, kandidatas vis
tiek ja pasidalina
Jtikinéjimas yra
argumentuotas ir
spontaniskas

Labai gerai

9-10 baly

Prezentacija yra
struktlrizuota, tinkami
vizualiniai elementai,
tinkamas turinys,
puslapiy skaicius,
Sriftas. Puikus
argumentavimas ir
karybiskumas



