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1. KOPSAVILKUMS

1. Prakses nosaukums:
Marketinga (tirgzinibu) prakse

2. Studiju programmas Iimenis:

Isa cikla profesionalas augstakas izglitibas studiju programmas prakse

3. Studiju programmas nosaukums:

Marketings un tirdznieciba
4. Kreditpunkti: 24KP (12 KP - 4.semestrT un 12 KP — 5.semestr1)

5. Prakses vaditaji:

Prakses vaditaji tiek norikoti ar BVK direktora rikojumu. Prakses vaditaja vards un
kontaktinformacija tiek izsiitita no Studiju atbalsta centra. Studenti var konsulteties ar
vaditaju un ar Studiju atbalsta centru. Abiem prakses posmiem ir viens prakses vaditajs.

6. Prakses mérkis ir sekmét koledza iegiito teorétisko zinasanu pielietoSanu praktiskaja

darba, tai skaita
e saskarsmes prasmju un iemanu pilnveidoSana;
e nakamas profesijas kompetencu apgiiSanas veicinasana, apgiistot pamatiemanas
marketinga procesos;
e savas atbilstibas, sagatavotibas un pieme&rotibas parbaude izv€l&tajai profesijai;

7. 1Prakses uzdevumi :

izprast un izvertét uznémuma marketinga darbu;

b. pétit, noteikt un analizét uznémuma marketinga mérkus, uzdevumus, mérka tirgu;

c. pétit, kadas marketinga petijumu metodes tiek izmantotas uzn€muma, noteikt pétjjumu
nepiecieSamibu;

d. pétit un analizét uznémuma konkurentus;

e. pétit un analizét uzp€émuma produktu/pakalpojumu virziSanas pasakumus, izstradat to
planu;

f. izstradat secinajumus un sagatavot priekSlikumus uznémuma marketinga darba
uzlaboSanai;

g. noteikt aktualitati vai “problémsituaciju”, ko padzilinati pétit kvalifikacijas darba.

8. II Prakses uzdevumi, ja otra prakse tiek veikt citad uznéemuma :

a. izprast un izverteét uzn€émuma marketinga darbu;

b. pétit, noteikt un analizét uzn@émuma marketinga mérkus, uzdevumus, mérka tirgu;
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petit, kadas marketinga petijumu metodes tiek izmantotas uznémuma, noteikt pétijjumu
nepiecieSamibu;

pétit un analizét uznémuma konkurentus, ar citu atSkirigu metodi no I prakses;

pétit un analiz€t uznémuma produktu/pakalpojumu virziSanas pasakumus, izstradat to
planu;

izstradat secindjumus un sagatavot priekSlikumus uznémuma marketinga darba
uzlabosanai;

salidzinat divu dazadu organizaciju marketinga procesus;

uzsakt materialu apkopoSanu kvalifikacijas darbam.

9. 1I Prakses uzdevumi, ja prakse tiek istenota taja pasa uznémuma, kur pirma prakse:

a.

=

o a o

=h

izp&tiet un analiz€jiet uznémuma darbibas nozares aktualitates Starptautiska un Latvijas
tirgus [tment;

primara un sekundara mérka klienta grupas profila izstrade;

uzrunasanas piedavajums un pamatojums;

citas petijuma metodes apgiiSana un praktizéSana,

datu pretstatijuma analize un secinajumu izstrade,

kopsakaribu saskatiSana ar pirmo prakses p&tijumu un argumentacija,

izp@tit un analiz&t peéc 4P metodes razoSanas uznémumos vai 7P metodes
pakalpojumu uznémumos vai péc citas metodes, kas ir saskanota ar koledzas prakses
vaditaju;

zinatniskas literatiiras izp€te un analize, latvieSu un citas valodas;

uzsakt materialu apkopoSanu kvalifikacijas darbam.

10. Prasibas kreditpunktu ieguS$anai :

10.1.
10.2.

Katras prakses atskaite (rakstiska forma 20-30 Ipp., neieklaujot pielikumus);

Ja prakse tiek Tstenota atkartoti taja pasa uznémuma, tad prakses atskaite ir 40-60

lpp.,(neieklaujot pielikumus);

10.3.
10.4.

Prakses atskaites prezentacija un aizstavéSana Prakses konferencé (mutiska forma);

Aizpildit Prakses noveértéjuma un pasrefleksijas anketu elektroniski IPAS sistéma,

iesniedzot prakses dokumentus.
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2. MARKETINGA PRAKSES ORGANIZESANAS UN
NORISES NOTEIKUMI

1. Visparigi noteikumi

1.1. Noteikumi veidoti saskana ar Biznesa vadibas koledZas (turpmak teksta-koledza) Prakses
Nolikumu.

1.2. Marketinga (tirgzinibu) prakse (turpmak — Prakse) ir studiju programmas “Marketings un
tirdznieciba" obligata studiju sastavdala.

1.3. Marketinga (tirgzinibu) prakse tiek istenota divas dalas 4. semestr1 un 5. semestr1 divos
dazados uznémumos istenojot vienadus prakses uzdevumus. Katras prakses dalas ilgums ir
320 stundas (8 nedgelas) vai kopgjais prakses ilgums 640 stundas (16 ned€las) visa studiju
laika.

1.4. Prakses norisi nodrosina:

1.4.1. prakses nolikums;

1.4.2. prakses organiz€S$anas un norises noteikumi;
1.4.3. marketinga (tirgzinibu) prakses IstenoSanas plans;
1.4.4. prakses uzdevumi;

1.4.5. prakses vaditajs koledza.

1.5. Prakses vietu stud€joSais izv€las patstavigi. Prakses vieta var biit jebkuras nozares iestade

val uznémums. Izveloties prakses vietu, janem véra prakses uzdevumi un to izpildiSanas

iesp€jas. Ja studgjosais strada, par prakses vietu var tikt apstiprinata vina darbavieta. Prakses
vietai ir janozimé studg&josa prakses vaditajs uznémuma.

1.6. Studiju laika stud€joSajiem jaizvelas divi atSkirigi uznémumi, kur istenot Marketinga

(tirgzinibu) prakses dalas: 4. semestr1 - I dala un 5. semestr1 — II dala. Par atSkirigiem

uzneémumiem tiek uzskatiti : dazadu nozaru uzn€mumi, dazada lieluma uznémumi, raZoSanas

vai pakalpojumu uznémumi, vietgjie vai arvalstu tirgli esoSs uznémums u.c.

1.7. Studgjosa pienakums ir ne velak ka lidz BVK noteiktajam datumam iesniegt Prakses

ligumu ar prakses vietu (3 eksemplari) koledzas Studiju atbalsta centra. Ligumam jabiit ar

noraditu prakses vaditaja prakses vieta kontaktinformaciju un parakstitam.

1.8. Ja stud&josajam neizdodas atrast atbilstoSu prakses vietu, ta mekleéSana studentu atbalsta

Koledza. Sada gadijuma stud&josa pienakums ir, ne vélak ka divas nedglas pirms noteikta

prakses sakuma datuma, zinot prakSu organizatoram Koledza karjera@bvk.lv par atbalsta

nepiecieSamibu prakses vietas atrasana.
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1.9. Prakses laika stud€joSam ir tiesibas konsultéties ar prakses vaditaju koledza. Prakses
vaditajs konsulte stud€joSo ari par prakses atskaites izveidoSanu, ka arT noveért€ prakses
programmas izpildes un Prakses atskaites kvalitati.

1.10. Prakses vietu un vaditaju apstiprina koledzas direktors.

2. Prakses norise
2.1. Prakses laika studgjoSais giist priekSstatu par prakses uznémuma marketinga darba

daudzveidibu, organiz€Sanu, noris€m un to nozimibu. Stud&joSais attista prasmi sistematizet,
klasificet un analizét informaciju par marketinga vidi, pieprasjumu un piedavajumu
ietekmé&josajiem faktoriem, segmentet tirgu un noteikt mérktirgu. Prakses laika studgjosais
attista prasmes analiz€t un vertét uzn€émuma marketinga darbu, sagatavot priekslikumus ta
uzlaboSanai.
2.2. Par prakses galarezultatu uzskatamas $adas stud€joso zinasanas un prasmes:
* Zinasanas par marketinga procesu organizaciju uznémuma, pienakumu pardali starp
darbiniekiem.
* Identificet klientu vajadzibas, kuras var apmierinat ar uznp€muma razoto produktu.
» Prasmes identificét produkta poziciju tirgi, balstoties uz ta raksturipasibam.
* Prasme identificét uznémuma marketinga stratégiju, tas posmus klientu piesaistg.
* Prasme identificét uzn@muma produkcijas mérkauditoriju.
* Zinasanas par tirgus izp&tes stratégijam, kuras uznémums izmanto.
* ZinaSanas par pieejamo marketinga datu iegiiSanu, uzglabasanu un apstradi uzn€muma
pardosanas raditaju uzlabosanai.
* Prasme raksturot uzn@muma pieredzi darba ar klientu piesaisti, pamatojoties uz ta
ienemto poziciju tirgi.
* Prasme raksturot uzn€muma tirgus dalu Latvija.
* Prasme raksturo klienta celu no pirma kontakta ar zimolu Iidz klGsanai par uzp€muma
klientu.

* Prasme publiski un argumentgti izteikt un prezentét savu viedokli.

3. Prakses rezultati

3.1. Studgjosais iesniedz koledza Prakses atskaiti p&c katras prakses dalas. Otras prakses atskaiti
studg€josais turpina rakstit taja pasa dokumenta, kur pirmo atskaites dalu. Ta satur Sadus
dokumentus:

a. Titullapu (paraugu sk. 1. pielikuma):



BIZNESA VADIBAS KOLEDZA MARKETINGA PRAKSE

b. Prakses veikto uzdevumu analize (atbilsto$i 1.tabula rakstitajam “Marketinga
(tirgzinibu) prakses norises planam”) (sikak 4., 5S.un 6. punkta un attiecigajos
pielikumos);
c. Prakses vaditaja organizacija novért€§jumu (sikak 6. punkta);
d. Prakses atskaites pielikumus (sikak 7. punkta).

3.2. Prakses nosléguma stud@josie prezente Prakses rezultatu Prakses aizstavéSana (mutiska

forma, 7-15 miniites katram stud€joSajam, izmantojot sagatavoto prezentaciju).

4. VerteSanas Kriteriji:

4.1. Studiju laika apgtito teoretisko zinasanu pielietojums prakses uzdevumu izpilde.
4.2. Individuala pieeja uzdevumu izpild€ un prakses projekta izstrade.

4.3. legiito datu apstrades korektums, secinajumu precizitate.

4.4. Personiga viedokla pausana, secinajumu un ieteikumu argumentacija.
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3. NORADIJUMI PAR PRAKSES UZDEVUMU IZPILDI

1. Prakses uzdevumi:
1.1. Izprast un analiz€t uzn€muma marketinga darbu.
1.2. Izpétit, noteikt un analiz€t uzn@muma marketinga mérkus, uzdevumus, mérka tirgu.
1.3. Izpetit, kadas marketinga pétijjumu metodes tiek izmantotas uzn€muma, noteikt
petijumu nepiecieSamibu un izvert€t pétijumu rezultatu praktisko pielietoSanu
uznémuma..
1.4. Izpétit un analizet uznémuma konkurentus, to produkciju.
1.5. Izpétit un analiz&t uznémuma marketinga stratégiju, izstradat ieteikumus uzlabojumu
veikSanai marketinga stratégija.
1.6. Izpétit un analizét efektivakos marketinga kanalus, kuri var€tu palidz&t Tstenot
uznémuma marketinga strat€giju.
1.7. Uzsakt materialu apkoposSanu kvalifikacijas darbam.
2. Detalizéti uzdevumu veikSanas soli apliikoti §1 dokumenta istenoSanas plana 1.tabulas 3.
kolonna ,,Detaliz&tas aktivitates / uzdevumu apraksts”. Stud&josie drikst jebkuras aktivitates
izdarit cita seciba un citos laikos, ka ar1 drikst veikt papildus aktivitates (ja kadu uzdevumu
prakses vieta nav iesp&jams veikt objektivu iemeslu d€l, to var aizstat ar citu, ar prakses vaditaju

saskanotu, prakses témai atbilstoSu uzdevumu).
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4. MARKETINGA (TIRGZINIBU) PRAKSES ISTENOSANAS PLANS

MARKETINGA PRAKSE

1. tabula. Prakses istenoSana plans

merki, virziba).

Nosakiet marketinga nodalas/specialista vietu uzn@muma
parvaldes strukttira, raksturojiet marketinga specialista iesaisti
lémumu pienemsana, to izpildes kontrol€ un rezultatu analizg.
Nosakiet prakses uzn€muma marketinga mérkus un uzdevumus,
pircgju intereses attieciba uz uznémuma
produktiem/pakalpojumiem.

2) lIzveidojiet kriterijus, atbilstosi kuriem veiksiet marketinga
mérku analizi, un veiciet pieejamo dokumentu analizi.

Ja Il prakse tiek istenota taja pasa uznémumda :

1)Izpétiet un analizgjiet uznémuma darbibas nozares izmainas
kops Marketinga 1 prakses 1istenoSanas laika (ka netiesi
ietekmgjosie argjas vides faktori ietekm&jusi
uzn@mumu(starptautiskie, politiskie u.c)).

2) Izvertgjiet vai mainijusies prakses uznémuma marketinga merki
un uzdevumi, marketinga specialista darba uzdevumi un
pienakumi.

3) Analizgjiet, ka un kada mera Marketinga prakses I defing&tie
marketinga merki un uzdevumi ir sasniegti/tstenoti l1dz $im bridim
ar SMART metodi.

Nozares aktualitates apraksts
starptautiska [imenT un Latvijas tirgus
Itment ( 2. Ipp.)

IzverteSanas krit€riji un analize ar
SMART metodi.(1,5 Ipp)

Nr. | Prakses aktivitate / Detalizétas aktivitates / uzdevumu apraksts Sagaidamais rezultats Pievienojamie
uzdevums dokumenti
(rakstiski, kopa ar
prakses atskaiti)
1 2 3 4 5
1. | Iepazities ar uznémuma | 1)lepazistieties ar uznémumu un izveidojiet savas prakses | Uzn€muma apraksts (1,5 Ipp.) Uznémuma
marketinga mérkiem un | uzn@muma aprakstu: 1si raksturojiet uznémuma darbibas nozari, | Marketinga meérku un uzdevumu | struktirshéma (uz A4
uzdevumiem attistibas vesturi un planus, vietu Latvijas un starptautiskajos | analize atbilstoSi ~ noteiktajiem | lapas), Marketinga
tirgos, sasniegumus nozaré — t.i., paradiet uzn€muma unikalitati, | krit€rijiem, ietverot atklato problému | funkcijas 1stenojoso
tas Tpasas vertibas, kas atSkir So uzn€mumu no citiem; sadarbibas | (ja tadas konstatgjiet) Jisu piedavato | darbinieku pienakumu
partnerus; uznémuma viziju un/vai misiju; strat€giju (ilgtermina | risinajumu (2 Ipp.) apraksts

Atsauces uz zinatnisko
literattiru, izmantot
SCOPUS, EBSCO, Web
of Science u.c),
statistiskie raditaji,
grafiki.

Datu tabulas,
vizualizacijas atteli,
grafiki, diagrammas.
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2. | Izpétit, noteikt un
raksturot uznémuma
mérka tirgu.

Formulgjiet uzn@muma meérka tirgu. Kadas segmentacijas pazimes
un kritériji tiek izmantoti meérka tirgus formul&Sanai. Izp€tiet un
raksturojiet, kadas marketinga aktivitates veic uzn€émums dazadam
mérka grupam?

Ja Il prakse tiek istenota taja pasa uznémuma :

1) Taja pasa uzn@muma tiek izveéleta un veikta izp€te un analize
citai preCu vai pakalpojumu grupai vai konkrétam citam
produktam.

2) Primaras mérka grupas klienta profila (avatara) izveide un
Sekundaras meérka grupas profila (avatara) péc iespgjas
detalizétaka un niansétaka izveide.

3) Apraksts, ka uzrunat Sos klientus un pamatojums.

Dokumentu (biznesa plana,
marketinga plana) izpéte un analize.
Noveérojumu veikSana. Uzp€muma
veikto aptauju analize.

Izpétitas un  analizétas  esosas
aktivitates un izstradatas marketinga
aktivitates esosas mérkauditorijas
noturéSanai un jaunu  klientu
piesaistei. (2-3 Ipp.)

Pamatot produkta izveli, veikt ta
aprakstu.

Merka klientu detaliz€tu profilu
izstrades un uzrunasanas piedavajums
ar pamatojumu . (2-3 Ipp.)

Novérojumu protokoli,
aptauju paraugi.

Meérka klienta profila
att€ls ar kriteriju kopu un
vizualizaciju.

3. | Marketinga
metozu izpéte

petTjumu

Izpétiet, kadas marketinga p&fijumu metodes tiek izmantotas
uznémuma. Izstradajiet krit€rijus un novertgjiet to efektivitati.

Izstradajiet aptaujas jautajumus, lai noskaidrotu klientu viedokli
par uzn€muma piedavatajiem produktiem un to kvalitati, cenu u.c.
uznémumu interes€josiem jautajumiem.

Marketinga pétijjumu metozu analize
atbilstosi noteiktajiem kritérijiem.
Kopsavilkums par izpetitajam
marketinga  pétjumu  metodeém
uznémuma, konstatétas problémas,
izstradati ieteikumi pétijumu metozu
izmantoSanai un pilnveidosanai. (3-4
Ipp.)

Noverojumu protokoli,
interviju pieraksti,
aptauju  paraugi  un
rezultatu apkopojumi.
Pievienota izstradata
anketa pielikuma.

II praksg. Veiciet p&tijumu, izmantojot citu metodi ka I prakse, lai | Pétljuma  metodes  pamatojums, | P&tjjuma datu
padzilinatu ieprieks€jo petijumu vai lai paplaSinatu analiz€Sanas | p&tfjuma norises un gaitas apraksts. | apkopojums un rezultatu
loku. Peétijum merkis noskaidrotu vai nu pardosanas komandas, | Kopsavilkums un datu interpretaciju | atspogulojums, izdarot
izplatitaju, mazumtirdzniecibas uznémumu vai klientu viedokli par | ar  iepriek§§jo  petijumu  vai | secinajumus. leglito datu
uznémuma piedavatajiem produktiem un to kvalitati, cenu u.c. | kopsakaribu identificéSana. (3-4 lpp.) | pretstatijums.

10
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uzneémumu interesgjosSiem marketinga jautajumiem, salidziniet
rezultatus.

Ja Il prakse tiek istenota taja pasa uznemumad :

1) Veiciet pétijumu, izmantojot citu metodi ka 1 prakse, lai
padzilinatu ieprieks€jo p&tijumu vai lai paplasinatu analiz€Sanas
loku. Pétijum merkis noskaidrotu vai nu pardosanas komandas,
izplatitaju, mazumtirdzniecibas uznémumu vai klientu viedokli par
uznémuma piedavatajiem produktiem un to kvalitati, cenu u.c.
uznémumu interesgjoSiem marketinga jautdjumiem, salidziniet
rezultatus.

2)Analizgjiet- kadas marketinga p&tijumu metodes biitu lietderigi
izmantot uzn€mumam nakotng. Viedokli pamatojiet.

Pamatojumam jabalstas uz faktiem
vai datiem.

Petjuma metodes  pamatojums,
petijuma norises un gaitas apraksts.
Kopsavilkums un datu interpretaciju
ar  iepriek§€jo  petfjumu  vai
kopsakaribu identificeSana. (3-4 Ipp.)

Pamatojumam jabalstas uz faktiem
vai datiem.

Atsauces uz zinatnisko
literatiiru, izmantot
SCOPUS, EBSCO, Web
of Science u.c),
statistiskie raditaji,
grafiki.

4. | Veikt detalizétu
uznémuma SVID analizi

lepazities ar literatiiru par SVID analizes veikSanas principiem.
Analizét visu prakses laika ieglito informaciju par marketinga
funkeciju atbilstosi veiktajiem marketinga prakses uzdevumiem un
izvietot to marketinga SVID analizes matrica.

II praksg izveléties citu metodi péc kuras veikt analizi. [eteicama
ir 4P metodes razo$anas uzne@mumos vai 7P metodes pakalpojumu
uznémumos vai citu arT péc citas metodes, kas ir saskanota ar
koledzas prakses vaditaju.

Ja Il prakse tiek istenota taja pasa uznémuma :

1) lepazities veikt uzn€muma darbibas analizi péc 4P metodes
razoSanas uzn€mumos vai 7P metodes pakalpojumu uznémumos
vai citu ar1 pec citas metodes, kas ir saskanota ar koledzas prakses
vaditaju.

Uzpémuma marketinga funkcijas
SVID analize. SVID analizes
rezultatu ieguves veidu raksturojums;
izmantotas informacijas skaidrojums;
analizes matrica; 2-3 priekslikumi, ka
draudus parverst iesp&jas, vajas puses
par stiprajam.

Apraksts (2-3 Ipp.)

Atsauce uz teoriju, citats un
uznémuma darbibas analize péc
izveletas metodes un apraksts (2-3

Ipp.)

Uznémuma dokumenti

Teorijas  avots
parskatama analize.

un
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5. | Uznémuma  produktu
poziciong&sanas izpete

Izveleties vienu uzn@muma produktu, izpétiet un raksturojiet
produkta raksturlielumus, ka tas tiek pozicionéts tirgii, aprakstiet,
kadas klienta vajadzibas Sis produkts apmierina.

Ja Il prakse tiek istenota taja pasa uznemumada :

1)Izpetiet teoretiskaja literatura, kadas ir poziciongSanas metodes,
panémieni, strat€gijas.

Analizgjiet- kadas poziciongSanas metodes, pan€mienus un
stratégijas izmanto prakses uznémums.

2) Veiciet pétijumu — kadus panémienus un stratégijas $ada veida
produktiem izmanto citi uzp€mumi (konkurenti, uzn€mumi
Eiropas vai pasaules tirgi). [zstradajiet priekslikumus/ieteikumus-
ko wvarétu izmantot prakses uzp€mums savu produktu
poziciongésana.

Konstatetas problemas, izstradatie
ieteikumi produkta pozicijas
nostiprinasanai tirgd.

(Apraksts 2-3 Ipp.)

Zinatniskas literatlras  atlasi$ana

anglu vai kada no Eiropas valstu
valodam, ne mazak ka 3 avoti.
Latvie$u valoda var biit 1 avots.
Citét autorus un izveidot
kopsavilkumu un priekslikumus.

(2-3 1pp.)

Atsauces, Satura raditaja
literatiiras avoti,saites.

6. | Uznémuma konkurentu
izp€te un analize

Identificgjiet uznémuma 3 lielakos konkurentus. Iepazistieties ar
literatiru par konkurentu noveértéSanas metodém. Izmantojiet
vienu metodi konkurentu darbibas analizei. Veiciet analizi ari
uzne€mumu produkcijas ITment.

Konkurentu  analize, izmantojot
izveleto konkurentu analizes metodi.
Konkurentu ietekmes uz uznémuma
darbibu  novert§jums, izstradatie
priekslikumi uzp@muma marketinga
darbibas uzlabosanai.
Apraksts-analize (3-4.Ipp.)

Noverojuma protokoli.
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Ja Il prakse tiek istenota taja pasa uznémuma :

Dlzvelieties citu (ka Marketinga I prakses atskaite) konkurentu
novertésanas metodi un veiciet konkurentu novertésanu.

2) Analizgjiet konkurentu marketinga darbibu —marketinga
kompleksu, marketinga komunikaciju kompleksu. Izdariet
secingjumus. (Var veikt izp&ti un analizi arT par vienu konkretu
produktu)

3) Aprakstit ar ko $is produkts ir unikals vai atSkirigs, kapé&c to pérk
ar ko tas piesaista paterétaju ?

Konkurentu  analize, izmantojot
izvéleto konkurentu analizes metodi.
Konkurentu ietekmes uz uznémuma
darbibu  novertg§jums, izstradatie
priek$likumi uznémuma marketinga
darbibas uzlabosanai.
Apraksts-analize (3-4.Ipp.)

7. | Uznémuma
pasakumu izpéte
analize, izstrade.

virzisanas

un

Analizgjiet, kadus virzisanas pasakumus (reklamu, pardosSanas
veicinasanas metodes, PR, tieSo pardoSanu wu.c.) izmanto
uznémums. Nosakiet So pasakumu meérkauditoriju. Izstradajiet
pasakumu  efektivitates novert§juma  kritérijus,  veiciet
noverteésanu.

Izstradajiet ieteikumus virziSanas pasakumu uzlabo$anai.
Izstradajiet jaunu virziSanas pasakumu planu noteiktam laika
periodam (1 ménesim, 3 m&nesiem, pusgadam).

Ja Il prakse tiek istenota taja pasa uznémuma :

1)Izpetiet teorétiskaja literattra virzisanas pasakumu efektivitates
novertésanas metodes.

2)Izpétiet un analizgjiet virziSanas pasakumu efektivitati
konkrétam produktam, izmantojot konkrétas (teorija izpetitas)
virzisanas pasakumu efektivitates novertésanas metodes.

3) Novertgjiet uznémuma stenotos virzisanas pasakumus.

4)Vai Jusu Marketings | praks€ izstradatais virzisanas plans tika
istenots? Ja istenots- novertgjiet efektivitati, ja ne- pamatojiet

kapéc.

Virzisanas
novertgjums.
Izstradats pasakumu plans.
Apraksts — analize (3-4 Ipp.).

pasakumu efektivitates

Zinatniskas literatiras atlasi$ana
anglu vai kada no Eiropas valstu
valodam, ne mazak ka 3 avoti.
Latvie$u valoda var biit 1 avots.

Citét autorus un izstradat kriterijus un

veikt i1zvertéSanu un  uzrakstit
kopsavilkumu un priekslikumus.
(3-4 1pp.)

Izstradats
plans

pasakumu

Atsauces, Satura raditaja
literatiiras avoti, saites.
Tabula.
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5) Izstradajiet virzisanas planu konkrétam produktam, aprékiniet
izmaksas.

Uzsakt materialu
apkoposanu
kvalifikacijas darba
izstradei

Izveidot aprakstu par p&tamo problému, ieglitajiem materialiem
(faktiem), vel nepiecieSamajiem materialiem, turpmakas darbibas
galvenajiem 2-3 soliem.

Apraksts 1 Ipp.

Uzdevums attiecas tikai
uz II prakses dalu.
Kopsavilkums par abu
dazadu uznémumu
marketinga darbibas
salidzinajumu

(tikai 5. semestra
Marketinga (tirgzinibas)
prakses atskaitg)

Veiciet abu prakSu uzp@émumu marketinga darbibu analizi péc
Sadiem kriterijiem: marketinga komplekss, mérka tirgus,
marketinga stratégiskie un taktiskie mérki un plani, to efektivitate,
raksturojiet, kados tirgos abi uznémumi darbojas.

Ja Il prakse tiek istenota taja pasa uznemumada :

Veiciet prakses uzn@muma marketinga darbibas salidzinajumu
starp abam praksém

Kopsavilkums  par  marketinga
darbibu  uzpémuma, konstatétas
problémas, izstradati ieteikumi tas
pilnveidosanai. (3-4 lpp.)

Kopsavilkums  par  marketinga
darbibu  uzpémuma, konstatétas
problémas, izstradati ieteikumi tas
pilnveidosanai. (3-4 lpp.)
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5. NORADIJUMI PAR PRAKSES VEIKTO UZDEVUMU
ANALIZESANU

5.1. Analizes apjoms ir noradits 1. tabula, atbildém uz zemak minétajiem jautajumiem jabut
pietickami detalizétam. Tas nozimé, ka cilveks, kas nav piedalijies praks€, lasot Prakses
atskaiti, spetu saprast, ko un ka studgjosais darijis. Tadel analize un pielikumos jaietver atbildes
uz sekojoSiem jautajumiem:

5.1.1. prakses meérkis un uzdevumi;

5.1.2. prakses vietas (uzn€muma) apraksts, ka notika ta izvéle;

5.1.3. apraksts par katra 1. tabula noradita uzdevuma izpildi (katra uzdevuma izpildes

aprakstam var veltit atsevisSku nodalu vai apak$nodalu);

5.1.4. secinajumi un priekslikumi.
5.2. Prakses atskaite ir janoformé atbilstosi “NORADIJUMIEM STUDEJOSO RAKSTVEIDA
IZSTRADAJAMO DARBU NOFORMESANAT”,

6. PRAKSES VADITAJA ORGANIZACIJA NOVERTEJUMS

6.1. Sis novértgjuma mérkis ir dot iesp&ju prakses vaditajam konkrétaja uznémuma novertst
studgjosa sniegumu un darbibu prakses laika.
6.2.Novertgjot studgjosa veikumu, prakses vaditajs uzn€muma nem véra $adus aspektus:
6.2.1. kas tika paveikts prakses laika;
6.2.2. stipras puses jeb veiksmes, to c€loni;
6.2.3. vajas puses jeb neveiksmes, kas turpmak janem veéra un jauzlabo, to c€loni.

6.3. Prakses vaditaja uznp€muma novértéjuma veidlapu sk. 2. pielikuma.
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7.PIELIKUMI

7.1. Prakses pielikumu, kas pievienoti prakses atskaitei meérkis ir sniegt uzskatamus
pieradijumus par prakses TstenoSanas gaitu.
7.2. Stud@josais prakses atskait€ pielikumu veida pievieno visus pieradijumus, kas apliecina
prakses uzdevumu stenoSanas gaitu.
7.3. Detalizétu informacija par pielikumos pievienojamajiem pieradijumiem sk. ST
dokumenta 4. nodala, 1. tabulas ,,Marketinga (tirgzinibu) prakses istenoSanas plans” 5.

kolonna ,,Pievienojamie dokumenti”.
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1.PIELIKUMS. Prakses atskaites titullapas noformejuma paraugs

BIZNESA VADIBAS KOLEDZA

Pirma limena profesionalas augstakas izglitibas studiju programma
“Marketings un tirdznieciba”

VARDS (I), UZVARDS (1)

Marketinga (tirgzinibu) prakses atskaite I un I1

Prakses vaditajs

Akadémiskais amats Zinatniskais / akadémiskais grads Vards, uzvards

RIGA 20

17



BIZNESA VADIBAS KOLEDZA MARKETINGA PRAKSE

2.PIELIKUMS. Prakses vaditdja organizacija novertejums

Prakses vaditaja uznémuma
NOVERTEJUMS

par praksi
(vards, uzvards, personas kods)

(prakses vietas nosaukums)

laika no Iidz

Kompetences radita;ji 112|314 |5]6]7|81]09

10

Preciza, kvalitativa prakses uzdevumu izpilde

Uzdevumu izpildei nepiecieSamas zinasanas

Prasme izmantot zinaSanas praksé

Patstaviba un atbildiba uzdevumu izpildé

Radosa pieeja uzdevumu izpilde

Iniciativa uzdevumu/darba pienakumu izpildé,
ieteikumu izstrade

Prasme sadarboties ar prakses vaditaju

Prasme sadarboties ar kolggiem

Prasme analizét savu darbu/uzdevumu izpildi

Prakses galigais vertejums

Novertejums studenta konkurétsp&jai darba tirgi:
[ Augsts

0 Vidgjs
[l Zems

Aktualitate:

Tuvako gadu laika biis pieprasijums péc studiju programmas specialistiem?
0 Ja

[ Ne

[ Cits viedoklis

Ieteikumi koledZai studiju programmas pilnveidei:

(personigais paraksts) (paraksta atSifr&jums)

20 . gada
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