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Kompetencijy sluoksniai:

v Pagrindinés kompetencijos nurodo universalias marketingo zinias ir
gebeéjimus, kurie kiekvienam marketingo specialistui yra batini ir turi bati
taikomi integruotai, nepriklausomai nuo uzimamos pozicijos. Nors sprendimy
kompleksiSkumas ir poveikis dirbant skirtinguose lygmenyse nuo specialisto
iki jmonés marketingo vadovo gali skirtis, visumoje marketingo specialistai
turi nustatyti strategine kryptj arba j jg atsizvelgti, orientuotis j klientq, gebéti
rinkti ir analizuoti vartotojy duomenis ir teikti jzvalgas kuriant verslo modeliy,
produkty, paslaugy ar procesy inovacijas, vertés pasitlymus, bei
jgyvendinant marketingo veiklas, teikian€ias jmonei konkurencinj pranasumag.

v' Srities kompetencijos apima jgudzius ir zinias tam tikrose marketingo
specializacijose. Marketingo specialistai paprastai gilina Zinias pasirinktose
srityse. Nors stipris marketingo pagrindai reiskia bendrg supratimaq jvairiose
srityse ir funkcijose, efektyviom profesiniam darbui pakanka specializuotis
keliose susijusiose srityse.

v' Elgsena ir asmeniniai jgldzZiai — tai kompetencijos ir elgsena, apibrézianti
asmens principus tiek profesiniame, tiek asmeniniame lauke. Sios savybeés
uztikrina, kad marketingo praktika buty atsakinga, tvari, atsizvelgianti j jvairius
visuomenés interesus ir orientuota j ilgalaikj augimag. Nesitikima, kad visi
marketingo specialistai nuo pat karjeros pradzios turés kiekvienq is Siy jgudziy
— dalis jy atsiranda ir vystomi palaipsniui, kylant karjeros laiptais bei

prisiimant daugiau atsakomybés bei plecCiant jtakos laukg organizacijoje.

Kompetencijos arba jy deriniai turi bati pritaikomi jvairiuose marketingo kontekstuose
ar objektuose, pavyzdziui, jgyjant patirties ,Verslas-vartotojui (B2C)*, ,Verslas-verslui
(B2B)*, paslaugy marketinge, tarptautiniome marketinge, startuoliy marketinge, NVO
ir vieSojo sektoriaus marketinge, vietovés marketinge arba pramoneés ar kategorijy
specifikoje. Patirtis srityse prisideda prie unikalios marketingo specialisty Ziniy bazés
bei gali turéti jtakos darbdaviy ar klienty vertinimui dél darbuotojo, partnerio ar
kandidato j darbq atitikties konkreciai jmonei ar pozicijai. Vis délto, tokia patirtis
savaime nesuteikia pranasumo pries kitas patirtis. Ji taikoma paraleliai su modelyje
jvardintomis pagrindinémis marketingo kompetencijomis.



Pagrindinés kompetencijos
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Prekés zenklas ir reputacija
Integruota marketingo
komunikacija

Pardavimai ir akcijy aktyvavimas
Skaitmeninis marketingas
Produkty/paslaugy inovacijos ir
vystymas

Metrikos ir analitika

Elgsena ir asmeniniai jgudziai
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Personalo valdymas
Nuolatinis tobuléjimas
Lyderyste

Jtaka

Lankstumas (agiiity)
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Vartotojy patirtis

Paskirstymas ir pardavimy kanalai
Kainodara

Technologijos taikymas ir
inovacijos

Rizikos valdymas ir teisiné atitiktis
Finansinis rastingumas.

Projekty valdymas
Etika
Bendradarbiavimas
Komercinés Zinios



Kompetencijy detalizavimas

Pagrindinés kompetencijos
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Rinkos analizé
Segmentavimas

Tikslinés rinkos apsibrézimas
Pozicionavimas

Vertés pasitlymas

Vartotojy jgijimas

Vartotojy islaikymas

Rinkos galimybeés ir grésmeés
Konkurenty analizé
Konkurencinis pranasumas
Rinkos dalis

Rinkos vystymas

Finansiné analizé
Marketingo tikslai
Marketingo auditas
Planavimas

Augimo strategijos

Produkty vystymo ir inovacijy
strategija
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Produkty portfelio strategija
Turinio strategija

Distribucijos strategija
Kainodaros strategija

Medijy strategija

Skaitmeniné strategija
Tvarumo ir aplinkosaugos,
socialiné atsakomybés ir valdymo
(Environmental, Social,
Governmental, ESG) strategija
Strategijy jvertinimas ir
pasirinkimas

Verslo modelis

Jéjimo j rinkg modelis
Strateginiy istekliy suderinimas
Susijusiy funkcijy suderinimas
Strategijos jgyvendinimas



Orientacija j vartotojq
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Orientacija j vartotojq

] vartotojus orientuoti procesai
Zinios apie vartotojus

Vidinis marketingas

Vidiné komunikacija
Organizacijos kultlra
Organizacijos vertybes
Bendradarbiavimas tarp susijusiy
funkcijy

Santykiai su suinteresuotosiomis
Salimis

Tyrimai ir jzvalgos
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Marketingo informacija
Tyrimy metodai

Duomeny interpretavimas
Paslaugy teikéjo (agentaros)
pasirinkimas

Tyrimy procesas

Duomeny Saltiniai
Saliskumas, patikimumas ir
validumas

Grjztamasis rysys is vartotojy
Prognozavimas

Jzvalgy taikymas

Pirminis tyrimas

Antrinis tyrimas

Kokybiniai tyrimai
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PokycCiy valdymas

Vartotojy piltuvelis (funnel)
Skundai ir pasitlymai

ISlaikymas

Lvartotojy balso” programos
(Vvoice of customer, VoC)

CRM sistemos

Personalizavimas ir adaptavimas
Vartotojy jtaka sprendimy
priémimui

Kiekybiniai tyrimai

Apklausos

Eksperimentai

Stebéjimas

Giluminiai interviu

Fokusuotos grupés

Neuro tyrimai

Tyrimy proceso automatizavimas
Vidiniai duomenys

Nuolatinés jzvalgos ir tyrinéjimas
Rekomendacijos informacijos
tobulinimui

Dirbtinis intelektas tyrimuose (pvz.,
sintetiniai respondentai, duomeny
analizé ir pateikimas, jzvalgos)



Srities kompetencijos

Prekeés zenklas ir reputacija
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Prekés Zenklo strategija
Prekés Zenklo gaires

Prekés zenklo esmeé

Prekés Zenklo metrikos
Prekés Zenklo sveikata
Prekés zenklo pozicionavimas
Prekés Zenklo vertybés
Prekés Zenklo atstovavimas
(advokatavimas)

Prekés Zenklo komunikacija
Balso tonas

Rizika ir atitiktis teisei
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Aplinkosaugos politika
Etika

Trys atsakomybés linijos
Duomeny apsauga
Reguliavimo apribojimai
Teisés aktai
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Prekés zenklo planavimas
Prekés zenklo charakteristikos
Prekés zenklo kodavimas
Prekés Zenklo stebéjimas
Prekés Zenklo rodikliy suvestiné
Korporatyviné reputacija
Prekés zenklo reputacija
Korporatyvinis identitetas
Reputacijos valdymas
skaitmeninéje erdvéje

Korporatyvinis valdymas
Produkty sauga
Socialiné atsakomybé
Rizikos valdymas

Atitiktis



Komunikacija ir kampanijos
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Komunikacijos strategija
Komunikacijos tikslai ir uzdaviniai
Komunikacijos kompleksas
(miksas)

Komunikacijos planavimas
Medija

Medijy planavimas

Integruota komunikacija

AIDA (Attention, Interest Desire,
Action) modelis - Démesys,
Interesas, Troskimas, Veiksmas)
Zinomumo/jvaizdzio kampanijos
Jtraukimo kampanijos
Potencialiy klienty generavimo
kampanijos

Pardavimy skatinimo kampanijos
Komunikacijos biudzetas
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Komunikacijos agentdros
Kampanijos jgyvendinimas
Reklama

RysSiai su visuomene

Pardavimy skatinimas

Asmeninis pardavimas
Tiesioginis marketingas
Rinkos/Zinutés/komunikacijos
kanalo deriniai

ATL (Above the Line — masinés),
BTL (Below the Line — siauro
pasiekimo) ir TTL ( Through the Line
— prisitaikanc¢ios) medijos
suderinamumas

Internetinés ir ne internetinés
medijos suderinaomumas
Kampanijos rodikliai ir jvertinimas



Skaitmeninis marketingas
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Produkty ir paslaugy inovacijos ir vystymas
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Skaitmeninio marketingo auditas
Elgsena internete

Skaitmeniné kliento kelioné
Skaitmeninis pirkimo piltuvelis
(Funnel)

Skaitmeniné reklama
Daugiakanalis (multichannel)
marketingas

Socialiné medija

Skaitmeniniai pajégumai
Skaitmeninis 1Gzis (Digital
disruption)

Duomeny integracija ir
saugumas

Skaitmeniniai kanalai
Skaitmeniné strategija
Skaitmeninés kampanijos
Svetainés analitika

Konversijy rodiklio optimizavimas
(conversion Rate Optimization,
CRO)

Produkty ir rinky atitikimas
Produkty portfelio valdymas
Produkty kdrimas

Produkty valdymas

Produkty / paslaugy inovacijos
Produkty gyvavimo ciklas
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Internetinés turinio marketingo
kampanijos

Mokéjimy uz paspaudimag
kampanijos (Pay-Per-Click, PPC)
Partneriy ir nuomones formuotojy
valdymas

TrecCiyjy Saliy integracija
Skaitmeniniai kontrolés metodai
Skaitmeniniai rodikliai, reklamos
islaidy grgza (ROAS) ir investicijy
graza (ROI)

Skaitmeniniy ir tradiciniy metody
integravimas

Automatizacija ir
personalizavimas

Skaitmeninio biudzeto
optimizavimas

Atribucijos modelii

Sutikimo ir atitikties kontrolés
mechanizmai

Naujo produkto karimo (New
Product Development, NPD)
procesas

Diferencijavimas

Vertés pasiulymo charakteristikos
Naujo produkto ar kategorijos
prieméjai



Paskirstymo (distribucijos) ir pardavimo kanalai

v' Globalus paskirstymas v Pardavimo/platinimo kanaly
v' Netiesioginis paskirstymas per veiklos rezultatai

tarpininkus v Pardavimo/platinimo kanaly
v Tiesioginis paskirstymas (Direct konfliktas

to Consumer, D2C) v stamimo (Push) strategija
v' Pardavimo kanaly strategija v Pardavimo/platinimo kanaly
v' Pardavimo kanaly partneriai rodikliai
v' Paskirstymas internete Vertikali kanaly integracija
v' Prekyba tre€iyjy Saliy produktais Horizontali kanaly integracija

be sandéliavimo (Dropshipping)
Fransizé

Tarpininky pasalinimas
Platformizacija ir platformos
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Vartotojy patirtis
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Klienty patirtis

Klienty pasitenkinimas
Klienty IGkesciai ir suvokiama
kokybé

Klienty kelionés zemélapis
Vartotojy jausmai, mintys ir
veiksmai pirkimo kelionéje
Prekés Zenklo sqlyCio taskai
Personos (vartotojy profiliai)
Tiesos momentai

Trinties taskai

Klienty lojalumas

Santykiy marketingas
Paslaugos ypatybés
Paslaugy standartai
Paslaugy kokybe

Klienty aptarnavimas
Kliento viso gyvavimo verté
(Customer Lifetime Value, CLV)
Naudojimo atvejai
Daugiakanalé patirtis
Grjztamojo rysio ciklai ir
apklausos

Veiklos vertinimas ir analitika
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Rodikliy (metriky) tipai
Finansiniai rodikliqi

Rinkos analizé

Marketingo veiklos stebesena
Marketingo veiklos matavimas
Socialiniy tinkly stebésena
Socialinis klausymasis
Vertinimo lentelés (scorecards)
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Bendruomenés valdymas
Atsiliepimai ir reputacijos
stebéjimas internete

Klienty atstovavimo programos
Klienty sékmés valdymas
Sprendimai pirmuosiuose
kontaktuose

Rekomendavimo rodiklis (Net
Promoter Score, NPS)

Klienty pasitenkinimo rodiklis
(CSAT)

Klienty pastangy rodiklis (CES)
Klienty patirtis (CX)

Naudotojy patirtis (UX)
Naudotojy sqsaja (Ul)
Produkty patirtis (PX)

| klientq orientuoti pagrindiniai
veiklos rodikliai (Key Performance
Indicators, KPI)

] klientg orientuotos iniciatyvos
] klientg orientuota vidine
struktdra

Ataskaity suvestinés
(dashboards)

Analitika

Segmenty ir kohorty elgsenos
analizé

Tobulinimo galimybiy
nustatymas
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Pardavimy ir akcijy aktyvacijos
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Akcijy jrankiai

Akcijy kanalai

Nuolaidy kampanijos

Paskatos pirkti

Kuponai ir kodai

Pardavimo viety medziaga (Point
of Sales, POS)

Kainodara
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Kainos ir vertés santykis
Kainodaros strategija
Portfelio kainodara

Kainos nustatymas

Kainy architektara (,gera [
geresné [ geriausia”)
Jautrumas kainai

Kainos elastingumas
Kainy tyrimai

Kainy diskriminacija
Vertés kainodara
Dinaminé kainodara
Kainodaros automatizavimas ir
personalizavimas
Kainodaros teisé ir etika

Finansinis rastingumas

v
v
v

Komercijos iSmanymas

Verslo atvejis (Business Case)
Scenarijy planavimas ir
komercinés rizikos mazinimas
Pajamy augimo valdymas (RGM)
Investicijy grgza (ROI)

AN N N N SR

D NN NN

AN NN

Heuristikos pirkimui skatinti
(autoritetas, trakumas, ribotas
prieinamumas ir kt.)

Akcijy komunikacija
Sezoninés kampanijos
Pardavimy medziaga
Pardavimy renginiai

Akcijy grqzos rodiklis (ROI)
Klienty iSlaikymas

LGZio taskas (break-even point)
Nuolaidos, komplektai

Prekybinés sqlygos ir derybos
Aptarnavimo kasty analizé
Bendradarbiavimas su
mazZzmenininkais dél kainy

Akcijy kainodaros optimizavimas
Jéjimo j rinkg kainodaros modeliai
Daugiakanalés kainodaros
suderinamumas

Konkurenty kainy stebéjimo
jrankiai

Marzos, mastas ir pelningumas
Kainodaros indélis j ROl ir kapitalo
efektyvumag

Pelno ir nuostolio analizé (P&L)
Pelno ir pelningumo analizé
Marzos ir masto poveikis
finansiniams rezultatoms
Kapitalo efektyvumo analizeé
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Technologijy taikymas ir inovacijos
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Technologijy jgalinimas
Procesy automatizavimas
Personalizavimas

Dirbtinis intelektas (DI)
Turinio kdrimas naudojant DI
Klienty pasiekiamumo
automatizavimas

Kliento kelionés orkestravimas
Personalizuoto turinio
pristatymas

Potencialiy klienty valdymo
automatizavimas

CRM ir duomeny
sinchronizavimas
Kampanijy planavimas ir
vykdymas

Turinio valdymas ir publikavimas
Automatizuota analitika ir
ataskaitos

A/B testavimo automatizavimas
Pokalbiy robotai ir pokalbiy
srautai

Klienty atsiliepimy ir apklausy
automatizavimas

Marketingo iStekliy ir turinio
vienety valdymas

Ispéjimy ir anomalijy aptikimo
sistemos

Paslaugy lygiy susitarimy
(Service level agreements, SLA)
vykdymas ir stebésena klienty
aptarnavimo sistemose
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