STUDIJU KURSA APSTIPRINATS

. APRAKSTS Biznesa vadibas koledZas
18.01.2021. Studiju padomes s&de

Protokols Nr. VAD 4-03/18.01.2021

Studiju kursa nosaukums TIESA PARDOSANA

Apjoms kreditpunktos/ ECTS) 2/3 Apjoms 80
(stundas)

Priekszinasanas Nav nepiecieSamas

Zinatnu nozare

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 Marketings un tirdznieciba

studiju programmas

Studiju kursa autors(i) Bak. oec Gustavs Kreicbergs

Studiju kursa pasniedzejs(i) | Bak. oec Gustavs Kreicbergs

Studiju kursa merkis: Radit izpratni par tieSo pardosanu klientiem, apgiistot pardosanas

veidus, klienta un pardevéja lomu pardosSanas procesa, pardoSanas
mérkus un uzdevumus, sagatavosanas darbus pardoSanai, jautajumu un
argumentu nozimi pardosana, ka ari pardosanas analizi.

Prasibas kreditpunktu Gala vertéjums tiek aprekinats:
iegiSanai (kursa Moodle diskusija/patstavigie darbi — 50%
novértéjuma struktiira): Eksamens/ieskaite — 50%

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

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

Studiju rezultati

1. ZinaSanas:
1.1. StudgjoSais atpazist pardoSanas merkus un uzdevumus, klienta iebildumu un jautajumu veidus,
klienta nozimi pardoSanas procesa.
1.2. Studgjosais apgiist un izprot pardosanas mérkus un uzdevumus, pardoSanas analizi.
1.3. Studgjosais uzskaita dazadus pardosanas veidus, pardosanas analizes metodes.
2. Prasmes:
2.1. StudgjosSais izmanto paSprezentaciju, verbalo komunikaciju un kermena valodu pardoSanas
procesa sekmiga vadiba.
2.2. Studgjosais izvirza skaidrus mérkus un uzdevumus pardoSanas aktivitatem.
2.3. Studgjosais izverte klienta vajadzibas, iebildumus un argumentus, lai sniegtu konstruktivas un
pamatotas atbildes uz klienta jautajumiem, iebildumiem.
2.4. Students analize pardoSanas procesu un ta rezultatus, lai mérktiecigi uzlabotu pardoSanas rezultatus
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3. Kompetences:
3.1. Studgjosais radosi pielieto savas zinasanas pardosanas psihologija, klienta un pardevéja lomas

pardosSanas procesa, lai merktiecigi vaditu pardoSanas procesu nepiecieSama rezultata
sasniegSanai.

3.2. Studgjosais sp&j merktiecigi noteikt pardoSanas mérkus un definét to sasniegSanai nepiecieSamos

rezultatus, veido rezultatu analizes metodologiju, lai efektivak varétu izvirzitos mérkus sasniegt.

3.3. Studgjosais izmanto piem&rotu verbalo un kermena valodu, lai efektivi komunicétu ar klientiem.

Studiju kursa saturs
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1. PardoSana un pardoSanas 4 3 1
veidi
2. Klients un ta nozime 4 2 2
pardosana
3. Kermena valoda un 4 2 3
vizualais tels
4. | Pardosanas mérki un 8 4 2 3 2
uzdevumi
5. Sagatavosanas pardosana 4 3 2
6. Jautajumu nozime 4 1 3
pardosana
7. Klientu iebildumi un 4 2 2
pardeveju argumenti
8. PardoSanas analizé€Sana 4 3 1
KOPA: 8 36 18 18 2
80
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Apgiistot studiju kursu un sekmigi nokartojot parbaudijumus, studéjoSais sp€j (zinasanas, prasmes

un kompetences)

Studiju rezultati:

Novértesanas kritériji

(40-69%)

(70-89%)

(90-100%)

Zinasanas

Studgjosais atpazist pardoSanas
meérkus un uzdevumus, klienta
iebildumus, jautajumus un klienta
nozimi pardoSanas procesa.
Studgjosais apgiist pardoSanas
meérku un uzdevumu izstradi, ka
ar1 pardoSanas analizi.
Studgjosais uzskaita dazadus
pardosanas veidus, pardoSanas
analizes metodes.

Saprot, kas ir tiesa
pardoSana. Izprot
svarigakos
pardoSanas mérkus
un uzdevumus,
nozimigakas
pardoSanas analizes
metodes. Spgj
nosaukt vismaz 2
pardosanas veidus.

Pilniba saprot, kas
ir tieS§a pardosana,
apzinas tas
nozimigumu
uznpéemuma
attistiba. lzprot
pardoSanas mérkus,
uzdevumus un
pardosSanas analizes
metodes. Spgj
nosaukt vismaz 4
pardosSanas veidus.

Padzilinati izprot
tieSo pardoSanu, tas
nozimigumu
uznémuma attistiba.
Izprot pardoSanas
merkus, uzdevumus
un analizes metodes,
to savstarp€jo
mijiedarbibu. Spgj
nosaukt vismaz 5
pardosSanas veidus.

Prasmes

Studgjosais izmanto pardoSanas
paSprezentaciju, runu un kermena
valodu pardosanas procesa
sekmiga vadiba. Studgjosais
izvirza mérkus un uzdevumus
pardosanas aktivitat€m.
Studgjosais izverte klienta
vajadzibas, iebildumus un
argumentus, shiedz konstruktivas
un pamatotas atbildes uz klienta
jautajumiem, iebildumiem.

Izmanto vismaz 3
pasprezentacijas
tehnikas,
parliecinosu
kermena valodu un
balss tonalitati
pardosanas procesa,
identificé
vienkarsas klienta
vajadzibas,
iebildumus, saprot
vienkarsus klientu
jautajums un sniedz
atbildes, spgj
uzstadit vismaz 1
mérki pardosana,
defingt tam
atbilstoSus
uzdevumus.

Izmanto vismaz 5
paSprezentacijas
tehnikas,
parliecinosu
kermena valodu un
balss tonalitati
pardoSanas procesa,
identifice klienta
vajadzibas,
iebildumus, saprot
klientu jautajums un
sniedz atbildes, sp€j
uzstadit vismaz 2
mérkus pardosana,
definét tiem
atbilstosus
uzdevumus.

Izmanto vairak ka 5
pasprezentacijas
tehnikas, adaptivu
kermena valodu un
balss tonalitati
pardoSanas procesa,
identifice klienta
vajadzibas un sléptos
sapju punktus,
iebildumus, saprot
klientu jautajums un
sniedz pielagotas
atbildes, spgj
uzstadit vairak ka 2
mérkus pardosana,
definét tiem
atbilstoSus
uzdevumus,
dinamiski mainit
savas prioritates.
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Kompetences

Studgjosais radosi pielieto
zinasanas pardosanas psihologija,
klienta un pardevéja lomas
pardosanas procesa, lai vaditu
pardosSanas procesu rezultata
sasniegSanai. Stud&josais nosaka
meérkus un defin€ to sasniegSanai
nepiecieSsamos uzdevumus, veido
pardosanas analizes metodologiju
lai efektivak sasniegtu merkus.

Studgjosais spgj
pielietot vienkarsus
pardoSanas
psihologijas
pamatprincipus,
zinasanas klienta un
pardeveja lomas, lai
panaktu veélamo
pardosanas procesa
rezultatu.
Studgjosais spgj
veikt pardoSanas
analizi izmantojot
vismaz vienu KPI.

Studgjosais spgj
pielietot pardoSanas
psihologijas
principus, zinasanas
klienta un pardevéja
lomas, lai panaktu
velamo pardosSanas
procesa rezultatu.
Studgjosais spgj
veikt pardoSanas
analizi izmantojot
vismaz tris KPI.

Studgjosais spgj
radosi pielietot
pardosSanas
psihologijas
principus, zinasanas
klienta un pardevéeja
lomas, lai panaktu
vélamo pardosanas
procesa rezultatu,
demonstréjot
zinasanas un
prasmes, kuras nav
aplukotas kursa
obligatajos macibu
materialos.
Studgjosais sp€j veikt
pardosSanas analizi
izmantojot vairak ka
tris KPI.

Iegiito studiju rezultatu apliecinajums

Studiju rezultati 1.1-1.3 2.1.-2.3. 3.1.-3.3.
Novéertesanas metode
Moodle diskusija/uzdevums X X X
Eksamens X X X
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