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cikla profesionala augstaka izglitiba

Studiju forma Kopgjais Kontaktstundas Patstaviga |Kalendars
stur'ldu kopa |notam  |no tam praktiskas darba stundas |(semestris)
skaits lekcijas [nodarbibas un

laborat. darbi
Pilna laika studijas 81 32 16 16 49
Nepilna laika studijas 81 16 7 9 65

Prasibas studiju kursa apguves uzsakSanai: Priek$zinasanas ekonomikas pamatos.
Studiju kursa mérkis: Sniegt izpratni par tirgzinibas nozimi misdienu konkurences un
globalizacijas apstaklos, veidot izpratni par tirgzinibu pamatjédzieniem, to bitibu, attistit prasmi
analiz&t tirgus situaciju un izvél&ties atbilstosas tirgzinibu darbibas un stratégijas, veicinot procesu
vadiSanas orientaciju uz pilnigu patérétaju vajadzibu apmierina$anu un noieta organizéSanu. Apgiit
zinibas par klientiem un vinu ricibu tirgl, motivaciju veikt pirkumu, par produktu, tas ipasibam,
cenu, ka arT par produkta virzisanu tirgi, metodém, reklamu un pardosanas veicinasanu.
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Studiju kursa saturs

Kontaktstundu skaits un veids

Pilna laika studijas

Nepilna laika studijas

Lekcijas

Prakt.un
laborat.d.

Lekcijas

Prakt.un
laborat.d.

Ievads tirgzinibas. Tirgzinibu jédziens un
nozime uznémuma darbiba. Tirgzinibu
darbibas mérki, koncepcijas. Tirgzinibu
process un to ietekméjosie faktori. Tirgzintbu
pasakumu komplekss.
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Tirgus veidi, to nozime tirgzinibu aktivitates.

Uzne€muma tirgzinibu vide. Konkurence

Tirgus izp@te. Tirgus izp€étes nozime un
process. Tirgus pétijumu veidi. Tirgus
informacijas avoti: primarie, sekundarie,
iek$&jie un argjie. Tirgus petijumu
organizeéSana un pétijjumu pamatprasibas.

Pircgjs un pirkSanas lémumu pienemsana
fiziskaja un digitalaja tirgus vide. Pirc&ja un
paterétaja jedziens. Pircgja riciba, to
ietekméjosie faktori. Pircgja vajadzibu




izpratne, pirkSanas izveles kriteriji un
pirkSanas process

Merktirgus noteikSana. Tirgus segment&Sanas
j€dziens. Tirgus segment&Sanas metodes.
Merktirgus noteikSana fiziskaja un digitalaja
tirgus vide. PoziciongSana. Tirgvedibas
stratégijas mérktirgii

Produkta jédziens un produkta raksturojums.
Produkta jédziens, kategorijas, precu
klasifikacija, produkta labums. Produkta
veidojuma elementi: Tpasibas, kvalitate,
iesainojums, zimols. Produkta dzives cikla
jedziens, ta stadijas

Jauna produkta attistiSana. Jauna produkta,
jedziens, kategorijas, to izstradasana un
attistiSana. Jauna produkta sagatavo$ana
tirgum. Tirgus niSa. Produkta diferenciacija,
apkalpoSana un serviss.

Produkta cenas veidoSana uzne@muma.
Produkta cenas jédziens, cenu ietekmgjosie
faktori. Cenu veidoSanas metodes, produktu
cenu stratégijas

Produkta sadale un noieta organizé$ana
fiziskaja un digitalaja tirgus vidé. Noieta
kanalu jeédziens, noieta kanalu funkcijas,
noieta kanalu veidi

10.

Produktu virzisana fiziskaja un digitalaja
tirgus vidé. Produkta virzisanas tirgt biitiba,
loma produkta realizacijas apjoma
palielinasana. Produkta virziSanas pasakumu
veidi. Reklamas jédziens, mérki un lidzekli.
Reklamas nes&ju izveéle. Pardosanas
veicinasanas biitiba un merki, veidi.
Sabiedriskas domas veidoSana un
ietekméSana. NetieSas reklamas biitiba,
priekSrocibas un trikumi. Produktu tiesa
pardoSana, tas biutiba, mérki un principi

11.

Tirgzinibu darbibas organizacija uzn€muma.
Tirgzinibu planoSanas mérkis, uzdevumi.
Tirgzinibu stratégijas izstrade uznémumam.

Tirgzinibu plans

Studéjosa patstavigais darbs

NT. Patstaviga darba veids Patstaviga darba uzdevumi
p.
k
1. Uznpe@muma vides analize Veikt autoservisa vai apkopes pakalpojumu
uznémuma vides izpéti, aizpildit SVID matricu,
veikt novertgjumu.
2. Uzne@muma tirgus segmentesana, Veikt autoservisa vai apkopes pakalpojumu
merktirgus noteikSana uznémuma tirgus segment&Sanu, noteikt merktirgu,
veikt poziciongSanu.
3. Uzpe@muma pakalpojumu [zvertet autoservisa vai apkopes pakalpojumu
piedavajuma izstradasana uznémuma piedavajuma kvalitati, specifiku.

Izstradat pakalpojumu piedavajumu.




realizacija uznp€muma

4. Virzisanas pasakumi, to plano$ana uf

komunikaciju planu.

Virzisanas pasakumi, to plano$ana un autoservisa
vai apkopes pakalpojumu uznémuma. Sastadit

5. Tirgzinibu plans

Tirgzinibu planosana autoservisa vai apkopes
pakalpojumu uzn@muma. Sastadit tirgzinibu planu.

Studiju kursa metodes: Lekcija, situaciju analize, diskusijas, situaciju model€Sana, praktiskais

darbs, patstavigais darbs.

Prasibas kursa apguvei: Kumulativais vertejums 10 ballu sistéma:

1. ieskaite — 50%

2. Darbs nodarbibas — 20%, kas ietver:

- 1. kontroldarbs— 5%
- 2. kontroldarbs— 5%.
- 3. kontroldarbs— 5%
- 4. kontroldarbs— 5%.

3. Patstavigais darbs - 30%, kas ietver

- 1. patstavigais darbs— 5%

- 2. patstavigais darbs — 5%.
- 3. patstavigais darbs — 5%
- 4. patstavigais darbs — 5%.

- 5. patstavigais darbs (tirgzinibu plans) — 10%
Patstavigajas studijas ir ieklauts darbs ar literatiiru un e-resursiem.
Nosléguma parbaudijums: Ieskaite.

Planotie studiju rezultati

Studiju programmas
studiju rezultati

Studiju kursa planotie studiju rezultati studiju
programmas studiju rezultatu
sasniegSanai (studg€josais kursa nosléguma zina,

prot, spgj)

Studiju rezultatu
parbaudes forma

7. Zina uznémgjdarbibas,
vadibas un ekonomikas
principus autoservisa darbiba
planosana un autoservisa
pakalpojumu nodro$inasana,
parzina darba tiesisko
attiecibu normas.

P Prot organizgt servisa
procesus, nodrosSinot
materiali tehnisko resursu
planoSanu un uzturéSanu
atbilstosi tehnologiskajam
prasibam un darba drosibas
noteikumiem.

K Spg&j vadit un uznemties
atbildibu par ikdienas resursu
pietiekamibu un patstavigi
pienemt 1€émumus,
sadarboties komanda.

Sp&j komunicet ar klientu,
saprotami izskaidrojot
automobila remonta
tehnologiju, izmaksas un
ieverojot profesionalas un

Zinasanas

Izprot tirgzinibu procesus autoservisa, lemumu
pienemsanas principus, tirgus segmentgSanas
metodes, datu iegiSanas, apstrades metodes,
datu apstrades rezultatu prezentéSanu. Izprot
autoservisa pakalpojumu segmenta konkurentu
analizes metodes, transportlidzeklu tehniskas
apkopes un remonta pakalpojumu produkta
poziciong&Sanu, informacijas par klientu
apmierinatibu iegiSanas metodes, cenu
piedavajuma aprékina metodes, pircgju ricibu,
patérétaju aizsardzibas likuma prasibas. Zina
autoservisa pakalpojumu cenu un atlaizu
veidoSanas sistému. Zina autoservisa
pakalpojumu raksturojumu, produktu tehnisko
specifikaciju, kvalitates prasibas, pardosanas
kanalu veidus, produkcijas virzisanu tirgd.
Izprot autoservisa pakalpojumu attistibas
stratégijas

1.-4. kontroldarbs

Prasmes

Prot novertét informaciju transportlidzeklu
tehnskas apkopes un remonta pakalpojumu
meérka tirgus noteikSanai, kritiski izvertet
informacijas ieguves avotus, atlasit un
apstradat informaciju par transportlidzeklu
tehniskas apkopes un remonta pakalpojumu

1.-5. patstavigais
darbs




vispargjas &tikas
pamatprasibas.

merka tirgu. Prot novertét autoservisa
pakalpojumu mérka tirgus potencialu, noteikt
autoservisa pakalpojumu izv€les principus,
apzinat autoservisa pakalpojumu mérka tirgus
segmentus atbilstosi specializacijai. Prot
izvertet autoservisa darbibu atbilstibu
normativo aktu prasibam. Prot veikt
autoservisa pakalpojumu tirgus cenu izp&ti un
konkurentu analizi, izstradat pakalpojumu
tami, sagatavot autoservisa produktu cenu
piedavajumu. Prot argument@t autoremonta
vai apkopes pakalpojumu piedavajuma cenu
un atlaides. Prot izv€leties piemerotus
pardosanas veicinasanas pasakumus, prot
informaciju par autoservisa klienta
apmierinatibas Iimeni.

Kompetences 1.-5. patstavigais
Spgj precizi identificet transportlidzeklu darbs

tehniskas apkopes un remonta pakalpojumu
merka tirgus potencialu, sp&j radosi izveleties
autoservisa pakalpojumus atbilstosi
autoservisa specializacijai. Spgj sagatavot
klientam argument&tu auto servisa vai
apkopes pakalpojumu piedavajumu, spgj
precizi veikt autoservisa pakalpojumu
tameéSanu un cenas noteikSanu, pamatojoties
uz produkta tehnisko specifikaciju, tirgus
cenu izpé&ti un konkurentu analizi.

Studiju rezultatu veértéSanas kritériji, sasnieg§anas pakapes vértéSana

Apguves Balle Skaidrojums

limenis

Loti augsts 10 Zinasanas, kas parsniedz nosléguma darba prasibas, liecina par
patstavigiem pétijumiem, par problému dzilu izpratni

Loti augsts 9 Pilna mera atklaj jautajumu, uzrada prasmi patstavigi spriest par jautajuma
ietvertas problematikas attistibu, pielietot iegiitas zinaSanas praktiskaja
analize

Augsts 8 Pilna mera atklaj jautajumu, tacu reiz€m triikst dzilakas izpratnes un spgjas
zinasanas patstavigi piemerot jautajuma ietvertas problematikas talakas
attistibas izvertgjuma

Augsts 7 Atklaj jautajuma biitibu, tacu vienlaikus konstat&jami arT atseviski mazak
svarigi tritkumi jautajuma pamatojuma

Vidgjs 6 Atklaj jautajuma biitibu, tacu vienlaikus konstat&jami kada atseviska
butiska aspekta nepietiekosi dzila izpratne

Vidgjs 5 Visuma atklaj jautajuma biitibu, kaut arT konstatgjama nepietiekami dzila
izpratne problematika, neskaidribas personiska viedokla formulgjuma

Vidgjs 4 Kopuma apgiits kurss, tomer konstat€jama nepietickama dazu

pamatkoncepciju izpratne, ir ievérojamas griitibas ieglito zinasanu
praktiska izmantoSana
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