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STUDIJU KURSA APRAKSTS

Studiju kursa nosaukums

TIRDZNIECIBAS VADIBA

Apjoms kreditpunktos/ ECTS)

Apjoms

213 (stundas)

80

Priek$zinasanas

Nav nepiecieSamas

Zinatnu nozare

Vadibas

Zinatnu apaks$nozare

Akademisko stundu kopsavilkums Apjoms (akadeémiskas stundas)
Talmacibas nodarbibas 40
Kontaktstundas / video lekcijas 8
Vingrinajumi, pasparbaudes jautajumi un testi 14
Patstavigie darbi/attalinatas diskusijas 16
Eksamena/leskaites darbs 2

1. lmena profesionalas
studiju programmas

Marketings un tirdznieciba

Studiju kursa autors(i)

Mg.sc.soc. Ligita Azena

Studiju kursa pasniedzejs(i)

Mg.sc.soc. Ligita Azena

Studiju kursa meérkis:

Stud&josajos radit izpratni par tirdzniecibas procesu vadiSanu, lai
attisttu prasmes tirdzniecibas procesa organizéSana un realizacija.

Prasibas kreditpunktu
iegiiSanai (kursa
noveértéjuma struktiira):

Gala vertéjums tiek aprekinats:
Moodle diskusija/patstavigie darbi — 50 %
Eksamens — 50 %

Lai izliktu gala vertejumu, abas aktivitatés jauzrada sekmigs vertejums
— ne zemaks ka 4 balles.

Gala veértejums ir videja atzime 10 ballu sistema, proporcionali abu
minéto aktivitasu procentualajam sadalijumam.

Studiju rezultati

1. Zinasanas:

1.1. Studgjosais izveérte un izklasta par tirdzniecibas procesu organizéSanu dazadu jomu organizacijas
un dazadas situacijas (diskusija);

1.2. Studgjosais defin un salidzina pirc€ja un tirdzniecibas darbinieka savstarp&jo attiecibu limenus
un to ietekméjoSos faktorus, un interprete to lietojumu dazadas situacijas un pamato savu izveli

(nosléguma darbs).
2. Prasmes:

2.1. Stud@joSais analizé tirdzniecibas darba organizéSanu dazadu jomu organizacijas un dazadas
situacijas, un raksturo izmantotas metodes (diskusija).

3. Kompetence:

3.1. Studgjosais noveérté un sistematiz€ miisdienu tirdzniecibas darba organiz€Sanas principus
tendences un pielietotas jaunakas tehnologijas, pamato savu viedokli, lai ilustrétu tirdzniecibas procesu
efektivitati (diskusija, nosleguma darbs).

Studiju kursa saturs

Vispargjai lietosanai
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ajumi

darbi -

attalinatas diskusijas.

N.p.k. Temati

un testi

audio lekcijas
Vingrinajumi,
baudes jaut
avigie

Patstaviga darba

Patst
apraksts piegjams e-
studiju vide
Eksamens

Kontaktstundas, video,

& | Talmacibas nodarbibas
—| paSpar

N

1. Tirdzniecibas  vadiSanas
butiba

1.1. Apmainas procesa
biitiba, dalibnieki  un
kultora

1.2. Situacijas analize
sistemas izveidei

1.3. Tirdzniecibas vieta
uznémuma struktira
1.4.Tirdzniecibas elementi
un resursi

2. Veikala telpas un to 6 2 2
planojums

2.1. Tirdzniecibas zales
planojums un iekartu
izvietojuma veidi

2.2. Tirdzniecibas mébeles
un inventars

2.3. Svaru iekartu nozime
tirdznieciba 8 2
2.4. Elektroniskas
norékinu sistémas
tirdznieciba

3. Tirdzniecibas komandas 4 1 2
izveides pamatnostadnes
3.1. Komandas izveides
nosacijumi

3.2. Motivacijas
ietekme uz tirdzniecibas
procesu

3.3.  Tirdzniecibas
darbinieku pienakumi un
atbildiba

3.4. Tirdzniecibas
darbinieku apmacibas
sistémas ievieSana un
uzturéSana

4. Precu izplatiSanas kanala 4 2 2
dalibnieki, starpnieki
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4.1.Mazumtirdznieciba
4.2 Vairumtirdznieciba

Precu izvietoSana 6 2 2
tirdzniecibas zales ickartas
5.1. Precu sortimenta
veidoSana veikala

5.2. PrecCu izvietoSana
tirdzniecibas iekartas
(plauktos)

5.3. Precu izkartojuma
veidi tirdzniecibas iekartas
5.4. Jauna produkta
izvietoSanas Tpatnibas

5.5. AtseviSko precu
grupu pardosanas
noteikumi

Patérétaja ricibas modelis 6 2 2
pirkSanas procesa

6.1. Marketinga pienemta
precu klasifikacija

6.2. Paterétaja [emuma
pienemsanas procesa
posmi

6.3. Tiesas pardosanas
posmi mazumtirdznieciba
un to psihologiskas
Ipatnibas

Precu un reklamas 6 2 2
materialu izplatiSanas
optimizacija

7.1. Reklamas veidi
tirdzniecibas zalé

7.2. Veikalu skatlogu tipi
un nozime

7.3. Skatlogu ierikoSana
un iekartosana

PardoSanas veicinasanas 4 2 2
pasakumi tirdznieciba

8.1. Pardosanas
veicinasanas lidzeklu veidi
8.2. Aktivie piedavajumi —
konkursi, spéles, loterijas
un balvas

8.3. Razotaju un
starpnieku sadarbiba jaunu
precu pardosanas
veicinasana

8.4. Uznémuma
nosaukums — zimols
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KOPA:

14 16

\ 2

80

Apgistot studiju kursu un sekmigi nokartojot parbaudijumus, studéjoSais sp€j (zinasanas, prasmes

un kompetences)

Studiju rezultati:

Novértesanas kritériji

(40-69%)

(70-89%)

(90-100%)

Zinasanas nosaukt un atpazit defin&t un atpazit izprast un piedavat
terminus terminologiju situaciju risinajumu

Prasmes lietot un pamatot parbaudit un sintez&t, modelét un
terminu analiz&t terminu diskutgt par realam
pielietojumu pielietoju praksé problémsituacijam

Kompetences atbildiba, iniciativa | lemumu organizésanas un

un radoSums
novertéjot realas

pienemsana, kritiska
domasana realas

planosanas prasmes
un pasdisciplina

problémsituacijas problémsituacijas, risinot dazadas
prezentacijas sarezgitibas
prasmes piedavajot | jautajumus un
risinajumus pienemt pamatotus
problémsituacijas lémumus
Iegiito studiju rezultatu apliecinajums
Studiju 1. 2. 3.
rezultati
Novertesanas metode
Attalinata diskusija X X X
Eksamens X X
Pamatliteratiira

1. | Bariseva A. Pardo3ana radosa lidojuma / Asja Barieva ; no krievu val. tulk. Sandra Priedite. - Riga:

LID, 2009. - 174 [1] Ipp. - (Biznesa romans). ISBN 9789984826370.

2. | Fisks P. Klientu apkalpo$anas génijs. — Lietiskas Informacijas dienests: 2010., 345 Ipp.

3. | Kaparkalgja D Meréendazinga un pardoSanas makslas pamati: RTT, 2011, 151 Ipp.

Papildliteratara

1. | Feltenstein Tom. 401 Killer Marketing Tactics to Increase Sales, Maximize Profits, and Stomp

index. ISBN 0-07-144137-9

Your Competition / Tom Feltenstein. - New York : McGraw-Hill, 2005. - viii, 355 p. - Includes

2. | Strategiska pardosanas vadiba / tulkojums no anglu valodas, [Inese Bernsone]. - Riga : Lietiskas

informacijas dienests, 2008. - 175 Ipp.

Ieteicama periodika

1. www.tirgzinis.lv
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