STUDIJU DALYKO (MODULIO) APRASAS

Dalyko (modulio) pavadinimas Kodas

TEISINIU PASLAUGU VEIKLOS VYSTYMAS IR RINKODARA

Déstytojas (-ai) Padalinys (-iai)

Vilniaus universitetas, Teisés fakultetas, Privatinés teisés

Koordinuojantis: doc. dr. Tomas Bagdanskis katedra; Saulétekio al. 9, I rimai, LT-10222, Vilnius

Kitas () 311 Kab., tel. (8 5) 2366170, el. pastas: ptkatedra@tf.vu.lt
Studijy pakopa Dalyko (modulio) tipas
Antroji Pasirenkamasis

Igyvendinimo forma Vykdymo laikotarpis Vykdymo kalba (-0s)

Auditoriné 9 (rudens) semestras Lietuviy

Reikalavimai studijuojanciajam

ISankstiniai reikalavimai: néra | Gretutiniai reikalavimai (jei yra): néra

Dalyko (modulio) apimtis Visas studento darbo Kontaktinio darbo SavarankiSko darbo
kreditais krivis valandos valandos

5 133 32 101

Dalyko (modulio) tikslas: studiju programos ugdomos kompetencijos

Parengti teisininkus (busimus advokatus, jmoniy teisininkus, individualiai teisines paslaugas teikiancius asmenis),
pasiruoSusius konkuruoti teisiniy paslaugy rinkoje, suprantancius kliento poreikius bei kaip klientas renkasi teisiniy
paslaugy teikéjus, gebancius planuoti bei organizuoti teisiniy paslaugy rinkodaros veiklas, gebancius isskirti tikslinius

segmentus, veikti nacionalinéje ir tarptautinése rinkose kintanCiomis aplinkos salygomis.

Dalyko (modulio) studiju siekiniai

Studijy metodai

Vertinimo metodai

Supras kaip kuriamas konkurencinis pranasumas, gebés
analizuoti ir identifikuoti teisés paslaugas teikianciy subjekty
konkurencinio pranasumo ypatumus

Gebés taikyti paslaugy rinkodaros Zinias reaguojant j rinkg ir
rinkos poky¢ius

Gebés sistemiskai jvertinti kas kurig teisininko verte ir kaip
atsizvelgiant | nacionalines ir tarptautines rinkas klientai renkasi
teisiniy paslaugy teikéjus

Gebés parengti teisininko veiklos strategijas nuolat
kintanc¢iomis verslo aplinkos sglygomis, atsizvelgiant j
teisininko etikos normas

Gebés inicijuoti ir parengti individualy rinkodaros veiksmy
plana, vertinti jo efektyvuma, atsizvelgiant j kintancius rinkos ir
vartotojy poreikius bei siekiant asmeninio konkurencingumo ir
tvaraus kompetencijos augimo

Gebés profesionaliai komunikuoti profesinéje srityje, taikant
bendradarbiavimo bei prezentavimo jgiidzius bei naudojantis
naujausiomis informacinémis technologijomis ir informaciniais
Saltiniais

Nuolat gilins savo zinias ir gebéjimus, vertindamas savo
profesing veiklg ir patirtj, numatys saviraiskos ir saviugdos
kryptis bei savarankiskai ugdys savo profesionaluma, veikiant
besikei¢iancioje aplinkoje

Paskaitos, seminarai,
savarankiSkas darbas,
probleminis déstymas,
aktyvaus mokymo(-si)
metodai (grupés
diskusija, praktiniy
situacijy
analizé/modeliavimas ir
uzdaviniy sprendimas,
rinkodaros plano
rengimas), tiriamieji
metodai (informacijos
paieska, literatiiros

skaitymas, analizavimas).

Darbas seminary metu,
individualus rinkodaros
veiksmy planas,
egzaminas rastu

Darbas seminary metu,
individualus rinkodaros
veiksmy planas,
egzaminas rastu

Darbas seminary metu;
Individualus rinkodaros
veiksmy planas

Individualus rinkodaros
veiksmy planas,
egzaminas rastu

Individualus rinkodaros
veiksmy planas

Darbas seminary metu;
Individualus rinkodaros
veiksmy planas

Darbas seminary metu;
Individualus rinkodaros
veiksmy planas
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1. Besikeicianti  aplinka.  Kodél Literatiiros jsisavinimas

advokatams ir teisininkams reikia

) . 11 1 2 6
naujy  veiklos  vystymo ir
rinkodaros ziniy ir gebé&jimy?

2. Vidinés ir iSorinés prielaidos Literatiiros isisavinimas;
teisinés  rinkodaros  taikymui. | 1 1 2 6 | Praktiniy situacijy ir uzdaviniy
Profesiné etika. sprendimas

3. Kaip klientai renkasi teisiniy Literattiros jsisavinimas
paslaugy teikéjus? Orientacija j | 2 1 3 8
kliento poreik]j ir suvokiamg verte.

4. Veiklos vizija ir strategija. Tiksly Literatliros jsisavinimas;
nustatymas.  ldealus  klientas. 1 1 2 6 Praktiniy situacijy ir uzdaviniy
Vertés  pasitlymas.  Augimo sprendimas
strategijos.

5. Teisinés rinkodaros strategijos Literatiiros jsisavinimas

2 1 3 8
(7P)

6. Honoraro/atlygio uz teisines Literatiiros jsisavinimas;
paslaugas formos. Ko tikisi 1 1 2 6 | Praktiniy situacijy ir uzdaviniy
klientas? sprendimas

7. Profesinés veiklos valdymas: Literatiiros isisavinimas;
personalas, struktiira, procesai, | 2 1 3 8 | Praktiniy situacijy ir uzdaviniy
kontrolé. "HR" funkcija. sprendimas

8. Santykiy vystymas su visuomene, Literatiiros jsisavinimas;
klientais, kolegomis.  VieSieji | 1 1 2 6 | Praktiniy situacijy ir uzdaviniy
rySiai. Klienty pasitenkinimas. sprendimas

9. Rinkodaros jrankiai ir Literatiiros jsisavinimas;
komunikacija su rinka: keturios | 1 1 2 8 | Praktiniy situacijy ir uzdaviniy
grupés. sprendimas

10. Teisiniy paslaugy pardavimas. Literatiiros jsisavinimas;
Buve, esami, potencialiis klientai. 3 1 4 8 | Praktiniy situacijy ir uzdaviniy

sprendimas

11. Teisinei rinkodarai ir veiklos Literatiiros jsisavinimas;
vystymui reikalingi gebéjimai. 1 1 2 6 | Praktiniy situacijy ir uzdaviniy

sprendimas

12. Individualus rinkodaros veiksmy Literatiiros jsisavinimas;
planas. Planavimas ir rezultaty Praktiniy situacijy sprendimas;
matavimas. Efektyvus mokymasis. | 2 3 5 25 | Individualaus rinkodaros plano

parengimas ir pasiruoSimas
pristatymui
I$ viso | 18 14 32 | 101
Vertinimo Svoris | Atsiskaitymo . e
.. . Vertinimo kriterijai
strategija proc. laikas

Darbas seminary 1) aktyvumas seminary metu — nuo 0 iki 1 balo (vertinamas studenty

metu 20 Semestro metu | rezultatyvumas ir konstruktyvumas diskusijy metu uzsiémimuose,

visapusiskas praktiniy situacijy jvertinimas ir kiirybiski jy sprendimo
biidai, situacijy modeliavimo iSradingumas, savaranki$ka informacijos
paieska, i§samus ir apibendrintas jos pateikimas).

2) koliokviumas rastu — nuo 0 iki 1 balo (sudaro 1 atviro tipo klausimas
ir 1 praktiné uzduotis (atvejo analizg).

Individualus 20 Semestro metu | Maksimalus jvertinimas — 2 balai.

rinkodaros Individualus rinkodaros veiksmy planas rastu ir jo pristatymas ZodZziu,

veiksmy planas vertinamas 10 baly sistemoje. Ivertinimas perskai¢iuojamas i 20 proc.




vertinimo bala.

Individualus rinkodaros veiksmy planas skirtas asmeniniy teisininko

tiksly identifikavimui, specializacijos pasirinkimui, tiksliniy grupiy

nustatymui, konkurencinio pranasumo kiurimui, konkreéiy veiksmy
numatymui. Vertinami Sie aspektai:

a) plano sudétiniy daliy iSsamumas ir nuoseklumas, remiamasi
tinkamais S$altiniais, sistemiSka, savarankiSka informacijos analize,
situacijai kiirybiskai pritaikytas vertinimas;

b) darbo struktiira ir apimtis — atitinka tokio pobtdZio darbams
keliamus struktiiros ir apimties reikalavimas, naudojama tinkama
pristatymo rastu forma ir kalba;

c) darbo pristatymas — glaustas ir koncentruotas kalbéjimas, vaizdinés
priemonés informatyvios ir tinkamos kokybés, mintys reiskiamos
sklandziai, argumentuotai atsakoma j papildomus klausimus.

Egzaminas rastu

Maksimalus jvertinimas — 6 balai.

Egzaming sudaro 1 atviro tipo klausimas ir 1 praktiné uzduotis (atvejo
analizg):

- 6 balai: puikiai ar labai gerai atsakyta j uzduotus klausimus/uzduotis,
studentas jsigilings j teoring ir prakting klausimo puse, geba atsakyti
nuosekliai, sklandziai, identifikuoti kylancias problemas, jas i§analizuoti
ir i$spresti, savo nuomong argumentuoti;

- 5 balai: j pateiktus klausimus/uzduotis atsakyta gerai, studentas zino
teoring ir prakting klausimo puse, geba identifikuoti kylancias
problemas, jas iSanalizuoti ir i§spresti, savo nuomong argumentuoti,
taciau bet kuriame iSvardintame etape daro nedideliy klaidy;

60 mén. - 4 balai: i pateiktus klausimus/uzduotis atsakyta, ta¢iau daroma daug
nedideliy klaidy ir/ar viena grubi klaida;
- 3 balai: atsakymas | abu klausimus/uzduotis tenkina tik
minimaliuosius reikalavimus;
- 2 balai: vienas atsakymas j klausimg/uzduot]j yra neteisingas i§ esmés,
kitas atsakymas j klausima/uzduotj yra teisingas tik minimaliai (yra
turinio ir techniniy klaidy);
- 1 balai: atsakymai j abu klausimus/uzduotis neteisingi i§ esmés, taciau
galima rasti pavieniy teisingy teiginiy;
- 0 baly: atsakymai j abu klausimus/uzduotis neteisingi i§ esmés arba
nepateikiama jokio atsakymo j klausimus/uzduotis.
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