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LEDZA 18.01.2021. Studiju padomes séde

Protokols Nr. VAD 4-03/18.01.2021

Studiju kursa nosaukums MARKETINGS |

Apjoms (kreditpunktos/ ECTS) 2/3 Apjoms (stundas) 80
Priekszinasanas Ekonomikas pamati, marketings vidusskolas kursu apjoma
Zinatnu nozare Socialas zinatnes/ Ekonomika un uznémeéjdarbiba

Zinatnu apaks$nozare Tirgziniba

Akademisko stundu kopsavilkums Apjoms (akadeémiskas stundas)
Talmacibas nodarbibas 40
Kontaktstundas (klatienes nodarbibas) 8
Vingrinajumi, pasparbaudes jautajumi un testi 14

Patstavigie darbi/attalinatas diskusijas 16
Eksamena/leskaites darbs 2

1. 'mena profesionalas Marketings un tirdznieciba

studiju programmas

Mg.oec. Aigars Plotkans

Studiju kursa autors(i) Papildinats 2017.gada: Mg.oec. Iveta Dembovska

Studiju kursa pasniedzejs(i) | Mg. oec. Iveta Dembovska

Sniegt teoretiskas zinasanas, attistit un nostiprinat praktiska darba iemanas
marketinga principu lietoSana, informacijas ieguve, apstradeé, marketinga
vadibas un lémumu pienemsana, sekmgejot analitisku iemanu attistibu,
veicot marketinga vides, konkurentu, pozicionéSanas analizi, ka ar1

Studiju kursa mérkis marketinga stratégijas izstradi un analizi.
Prasibas  studiju  kursa | Gala vert&jums tick aprekinats:
apguvei Moodle diskusija/patstavigie darbi — 50 %

leskaite — 50 %

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

Gala vertejums ir vidéja atzime 10 ballu sistémd, proporcionali abu minéto
aktivitasu procentudlajam sadalijumam.

Studiju rezultati

1. ZinaSanas:

1.1. Studgjosais atpazist un apraksta marketinga lomu uznémumu darbiba un komercdarbibas organizésana;
1.2. Studgjosais nosauc uznémuma darbibas stratégiskas vadiSanas principus;

1.3. Stud@josais identific€ un atpazit dazadus paterétaja uzvedibas modelus un to posmus;

1.4. Studgjosais zina un paskaidro dazadus marketinga stratégijas elementus.

Prasmes:

2.1. Stud@josais noverte uznémuma konkurétsp&ju;

2.1. Studgjosais izstrada un noverté uznémuma marketinga stratégiju;

2.2. Studgjosais analizé informaciju par marketinga vidi;

2.3. Studg@josais segment€ tirgu un nosaka merktirgu/merkauditoriju;

2.4. Studgjosais izpéta tirgu, pielietojot vienkarsas statistiskas metodes un interprete iegiitos rezultatus;
2.5. Studgjosais identificé un apkopo pieprasijumu un piedavajumu ietekméjoSos faktorus.

Kompetence:

3.1. Studgjosais veido, pielago un uzlabo uznémuma marketinga stratégiju, ka ari plano un organizé darbu
marketinga stratégijas realizéSanai,
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3.2. Studgjosais izmanto iegiitas zinaSanas un prasmes patstavigi planojot un organizgjot uznémuma
marketinga darbu.

Studiju kursa temati/plans

Nodarbibas/ Temati

Talmacibas
nodarbibas
baudes
jautajumi un testi

N.p.k.

v

paspar
studiju vidé
leskaite

audio nodarbibas
Vingrinajumi,

Kontakstundas, video,
Patstavigie darbi -
attalinatas diskusijas.
Patstaviga darba
apraksts pieejams e-

1. Marketings un ta loma komercdarbibas
organizéSana. Marketinga vadibas principi. 4 1 2
Marketinga planoSanas Itmeni.

2. Marketinga ick$€éja un argja vide.
Ekonomiskie faktori. Socialie un kultiiras
faktori. Politiska un likumdoSanas vide.
Infrastruktiiras attistiba. Resursu ietekmes
planoSana. Tirgus faktoru ietekme.

3. Marketinga vadibas organizacija
uznémuma.

L . .. -~ _ 8 2
Organizacijas filozofija, misija un tgls.
Organizacijas straté€gisko un finansu mérku 6 2 2
defin€Sana.  Organizacijas  marketinga
vadibas struktiira. Marketinga personala
vadiba.

4, Marketinga [émumu atbalsta sist€ma.

Informacijas un komunikacijas loma
marketinga

lemumu pienemSana.  Marketinga 6 2 2

informacijas avoti. Marketinga pé&tijumu

raksturojums. Marketinga  pé&tijumu

metodes.

5. Tirgus segmentacija un  merktirgus
noteikSana. Tirgus segmentacijas merki un 4 1 2
parametri.

6. Konkurence un produktu pozicioné$ana.
Konkurences loma marketinga planosanas
procesa. Konkurentu novertésanas
metodes. Portera piecu spéku modelis.
Bostonas matrica.  Konkurences cinas
metodes. Cenu konkurence. Zimolu
konkurence. Konkurences cma par
izplati§anas kanaliem.
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7. Pieprasijumu un piedavajumu ietekmgjosie
faktori. Pieprasijuma un piedavajuma
mijiedarbiba. Cena ka pieprasijumu 4 2 2
ietekmgjosais faktors. Pieprastjuma
noverté$ana un prognozesana
8. Uznémuma spéka novertejums. Personala 4 2 5
speks. Kreativitate ka speka izpausme.
KOPA 8 40 14 16 2
80

Apgistot studiju kursu un sekmigi nokartojot parbaudijumus, studéjoSais sp€j:

Studiju rezultati:

Novertesanas kriteriji

(40-69%) (70-89%)

(90-100%)

Zinasanas

Atpazit un aprakstit marketinga lomu
uznémumu darbiba un
komercdarbibas organiz€sana

Pilnigi apraksta
marketinga nozimi
uznémuma darbiba
un komercdarbibas
organizéSana, katru
jautajumu var
izklasta plasak, bet
tomeér nepietiekami

Nepilnigi apraksta par
marketinga nozimi
uznémuma darbiba un
komercdarbibas
organizésana, nespgj
katru jautajumu izklastit
plasak un pamatot savu

Teicami apraksta
par marketinga
nozimi uznémuma
darbiba un
komercdarbibas
organizésana,
katru jautajumu
var izklasta plasak

viedokli pamato savu viedokli un argumente savu
viedokli
Nosaukt uznémuma darbibas Teicami
stratégiskas vadiSanas principus. Labi paskaidro, | paskaidro,
identific€t un atpazit dazadus tirgzinibas tirgzinibas
paterétaja uzvedibas modelus un to .. . teorétiskos teorétiskos
’ Vaji paskaidro,

posmus.
Paskaidrot dazadus marketinga

aspektus,  nosauc

tirgzinibas teorétiskos Y o
dazadas pieejas un

aspektus, nosauc

aspektus, nosauc
dazadas pieejas

stratégijas elementus. .- o identificé un identifice
dazadas pieejas un _ . . _
_ . . uznémumu pieredzi | uznémumu
uznémumu pieredzi A . .
L e tirgzinibas pieredzi
tirgzinibas jautajumu .. .
LT Jautajumu tirgzinibas
risinasana. . o .
risinasana., bet | jautajumu
nespe;j pamatot | risinasana.,
savu viedokli pamato savu
viedokli
Prasmes
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Novertet uznémuma konkurétspeju

Nepilnigi noverte
uznemuma
konkurg&tsp&ju, atrod
nepiecieSamo
informaciju, bet
kladaini, atlasa, grupg,
apkopo un analiz€ datus

Noverté uznémuma
konkurgtspéju,
atrod nepiecieSamo
informaciju, atlasa,
grupé, apkopo un bet
nepilnigi analizé
datus

Noverte
uznémuma
konkurgtspéju,
atrod
nepiecieSamo
informaciju, atlasa,
grupg, apkopo un
pilnigi analizg
datus

Analizét informaciju par marketinga
vidi; izstradat un novertét uznémuma
marketinga stratégiju

Nepilnigi sistematizg,
Klasifice un analize
uznémuma tirgzinibas
aktivitates un to

ietekméjoSos faktorus.

Ir grutibas piedavat
risinajumu, pienemt
lemumu atbilstosi
identificétai problémai

Labi sistematiz€ un
klasifice
uznpemuma
tirgzinibas
aktivitates un to
ietekméjoSos
faktorus, bet ir
nepilnibas analizet
Var pienemt [émumu
atbilstosi identificétai
problémai

Teicami
sistematize,
klasific€ un
analize
uznemuma
tirgzinibas
aktivitates un to
ietekméjoSos
faktorus.
Piedava
risinajumu,
pienem lémumu
atbilstosi
identificetai
problémai, Sp€j
argumentet savu
viedokli un sniegt
priekslikumus.

Segmentet tirgu un noteikt merktirgu.

Griitibas tirgus
segmentacija un
mérktirgus noteiksSana.

Patstavigi segmente
tirgu un nosaka
meérktirgu, bet
griitibas pamatot
savu viedokli.

Patstavigi
segmentg tirgu,
nosaka merktirgu,
pamato savu
viedokli.

Izpetit tirgu, pielietojot vienkarsas
statistiskas metodes un interpreté
ieglitos rezultatus

Patstavigi izpéta, t tirgu,
apkopo un sistematizg
un klasificg, gritibas
analizet datus

Patstavigi izpéta,
tirgu, apkopo un
sistematiz€ un
klasifice, grutibas
analizet datus

Patstavigi izpéta,
tirgu, apkopo un
analiz€ datus

Identificét un apkopot pieprasijumu un
piedavajumu ietekméjosos faktorus.

Nepilnigi identifice
pieprasijumu un
piedavajumu
ietekmgjosos faktorus,
nepietiekami plasi
analizg Katru faktoru

Labi identifice
pieprasijumu un
piedavajumu
ietekmgjosos
faktorus,
nepietiekami plasi
analize katru faktoru

Labi identifice
pieprasijumu un
piedavajumu
ietekmgjoSos
faktorus, plasi
analizg katru
faktoru plasak un i

plasak un nepamato plasak un
. X L . pamato savu
savu viedokli nepietiekami pamato : .
- . viedokli
savu viedokli
Kompetences
Veidot, pielagot un uzlabot uznémuma | Neveic konkréetus ar Labi péta konkrétus | Teicami péta ar

marketinga  stratégiju, Planot un vides, konkurentu, ar vides, konkurentu, | konkrétus ar vides,
produktu pozicion&Sanu | produktu konkurentu,
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organizét darbu marketinga stratégijas
realiz€Sanai

petijumus, izpetes
metodes pielieto
nekorekti, nespgj
identificet
problémsituacijas un
diskutgt par
problematiku, pastav
gritibas ar sava
viedokla argumentaciju,
neplano un neorganize
darbu marketinga
strat€gijas ievieSani

poziciongSanu
saistitus petfjumus,
kladaini pielietot
izpetes metodes,
argumente savu
viedokli, identifice
problémsituacijas un
diskutg par
problematiku, plano
un organizé darbu
marketinga citu
uzraudziba un

produktu
poziciongSanu
saistitus p&tijumus,
atbilstosi pielieto
izp&tes metodes,
argumente savu
viedokli, identificé
problémsituacijas
un diskutg par
problematiku,
plano un organizg
darbu marketinga

atbalsta patstavigi, sniedz
priekslikumus
Iegiito studiju rezultatu apliecinajums
Studiju rezultati

1.1.-15. 2.1.-2.5. 3.1.-3.2.
NoverteSanas metode
Attalinata diskusija X X ] e
leskaite X X X
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