Rigas Tehniska universitate

1862
!

™

NS

RIGAS TEHNISKA
UNIVERSITATE

18.12.2025 04:46
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Nosaukums Marketinga vadiba

Studiju kursa statuss programma

Obligatais/Ierobezotas izveles

Atbildigais macibspeks

Iveta Dembovska - Pasniedzgjs

Apjoms dalas un kreditpunktos

1 dala, 6.0 kreditpunkti

Studiju kursa istenoSanas valodas

LV, EN

Anotacija

Kurss ietver marketinga biitibas, mérku, definiciju skaidrojumu, marketinga darbibas koncepciju
analizi, marketinga ieks$€jas un argjas vides raksturojumu, marketinga informacijas un p&tniecibas
sisteémas izpeti, pircgju ricibas modeli un pircgju ricibu ietekmejoso faktoru analizi, pieprasjuma
vertéSanas un mériSanas pamatprincipus, pieprasijuma prognozesanu, tirgus segmentésanu, tirgus
prognozesanu, uzpEmumu konkurentu analizi, tirgzinibas mix elementu —produkts, cenu
veidoSana produktu sadale, produktu virzisana tirgli analizi, planoSanu, ievieSanu, marketinga
sistémas kontroles jautajumus, marketinga plana sastadiSanas pamatjautajumus.

Merkis un uzdevumi, izteikti kompetences un
prasmes

Studiju kursa mérkis:

Attistit studentu stratégisko domasanu un profesionalo kompetenci marketinga vadiba, veidojot
izpratni par marketinga sistému, tirgus analizi, marketinga stratégiju izstradi, isteno$anu un
kontroli, ka arT marketinga plana izstrades principiem.

Studiju kursa uzdevumi (kompetence€s un prasmes):

Attistit kompetenci analizét marketinga iek$§€jo un argjo vidi, izprast marketinga koncepcijas
attistibu, ka arT noteikt marketinga mérkus un strat€gisko virzibu uznémuma.

Pilnveidot prasmi izmantot marketinga informacijas un tirgus p&tniecibas rikus, lai izprastu pircgju
ricibu, segmentetu tirgu un noteiktu pieprasijumu dazados tirgus apstaklos.

Attistit sp&ju izstradat un pielietot marketinga mix elementus (produkts, cena, sadale, virzisana),
nemot vera tirgus specifiku un konkurences situaciju.

Stiprinat prasmes analiz&ét konkurentus un prognozget tirgus attistibas tendences, izmantojot
atbilstosas kvantitativas un kvalitativas metodes.

Veicinat kompetenci izstradat marketinga planu un nodro§inat ta isteno$anu un kontroli, integr&jot
stratégisko plano$anu ar praktisku realizaciju uznéméjdarbibas procesos.

Patstavigais darbs, ta organizacija un uzdevumi

Tirgzinibas veidu analize.

Tirgzinibas koncepciju izpéte un analize.
Uznémuma tirgzinibas vides analize.
Marketinga plana izstrade un aizstavé$ana
Literatiiras izpéte

Literataira

Obligata/Obligatory:

1.Kotler Ph., Keller K.L., Brady M, Goodman M., Hansen T.Marketing management.- 3rd ed.
Pearson New York, 2016

2.Pride W.M,, Ferrell,O. C. Marketing. -17th ed., Mason OH, 2014.

3.Malcolm G., Ph.Kotler, M. Brady, K. L. Keller, T. Hansen. Marketing Management. New
edition, Pearson Education Limited, 2016. ISBN-13: 9781292093239.

Papildu/Additional:

1.Carl McDaniel, Roger Gates. Marketing Research. John Wiley & Sons Inc. ISBN-13:
9781118074619, 2011.

2.V.Kumar, Werner Reinartz. Customer Relationship Management 2nd ed. Springer-Verlag
Berlin and Heidelberg GmbH & Co. K ISBN-10: 364220130X, 2012.

Citi informacijas avoti/Other sources of information:

1.American Marketing Association. Resource library.
http://www.marketingpower.com/ResourceLibrary/Pages/default.aspx

2.EBSCO Publishing database. http://www.epnet.com/database.html

3.Business Marketing Association. http://www.marketing.org/i4a/pages/index.cfm?pageid=1
4.Customer relationship management terms. http://www.webopedia.com/TERM/C/CRM.html
5.Journal of Marketing Mangement

6.Journal of Marketing

NepiecieSamas priek§zinasanas

Mikroekonomika, Makroekonomika, Ievads uznéméjdarbiba

Studiju kursa saturs
Saturs Pilna un nepilna laika Nepilna laika
klatienes studijas neklatienes studijas

Kontakt | Patstav. | Kontakt | Patstav.
stundas darbs stundas darbs

Tirgzinibas biitiba, pamatelementi, mérki, darbibas koncepcijas, attistibas faktori. Tirgzinibas 4 8 2 12

ieksgjas vides faktori, tirgzinibas darbibas vide, tirgzinibu ietekm&jo$a makrovide.

Tirgzinibas process uzpémuma.




Tirgzinibas pétijumi - uznpémuma tirgus iesp&ju noteiksanas pamati. Tirgzinibas pétijumu biitiba, 4 8 2 12

saturs un uzdevumi. Tirgzinibas petniecibas virzieni

Tirgzinibas p&tijumu process.

Informacijas vak$ana. Informacijas novertésana.

Pircgju ricibas modelis, pircgju ricibas faktori, pirkSanas [émuma pienemsana patgrina tirgii. Pircgju 6 10 2 12

lémuma pienemsana par jaunie produktiem

Tirgus segmentésanas butiba un mérki. Tirgus segmentu vérté$ana. Tirgzinibas stratégija merktirgi. 10 2 12

Tirgzinibas situacijas novertésana. Informacija par tirgu un klientiem. Konkurentu analize - Portera 8 12 2 10

modelis.

Stipro/vajo vietu profils. Bostonas matrica. Ansofa matrica. PoziciongSana attieciba pret klientiem

un konkurentiem.

Uznémuma tirgzinibas stratégijas veidoSana. Tirgzinibas stratégijas plano$ana un budZets. 6 10 2 12

Tirgzinibas kompleksa elementi. Produkta biitiba, struktiira, produkta dzives cikls. Produkta 16 16 4 30

strat€gijas veidosana. Cenu stratégija uznémuma. Cenu veido$anas metodes izvéle. Virzisanas

stratégija uzpémuma.

Tirgzinibas komunikaciju batiba. Noieta stratégijas izstradagana uznémuma. Produkta noieta kanali.

Tirgzinibas plana izstrade, ta sastavdalas. 8 10 2 24

Tirgzinibas organizacija uznémuma. Tirgzinibas sist€mas kontrole. 10 2 12
Kopa: 62 94 20 136

Sasniedzamie studiju rezultati un to vértéSana

Sasniedzamie studiju rezultati

Rezultatu vértéSanas metodes

1. Spgj paradit vadibas zinatnes raksturigas pamata un specializ&tas zinasanas un $o zinasanu
kritisku izpratni, no kuram dala zinaSanu atbilst attiecigas zinatnes nozares vai profesijas augstako
sasniegumu Itmenim/ Zina marketinga jaunakas tendences, veidus un koncepcijas, to pielietojumu
dazados uznemumos dazadas pasaules valstis.

Kontroldarbs
Eksamens

2.Spgj paradit attiecigas vadibas zinatnes jomas svarigako jédzienu un likumsakaribu izpratni/ Zina

Situaciju analize

marketinga teorctiskos aspektus, dazadas pieejas un uzpémumu pieredzi marketinga jautajumu Grupu darbs
risinasana. Kontroldarbs
Eksamens
3. Spgj formulét un analitiski aprakstit vadibas zinatnes informaciju, problémas un risinajumus, tos |Situaciju analize
izskaidrot un argument&ti diskut&t par tiem gan ar specialistiem, gan ar nespecialistiem/Parzina un  |Grupu darbs
sp&j analizét konkurgjoso uznémumu marketinga darbibas, noveértét konkurentu darbibu iesp&amas |Kontroldarbs
sekas. Eksamens
4. Spgj paradit zinatnisku pieeju problému risinasana, uznemties atbildibu un iniciativu, veicot darbu |Situaciju analize
individuali, komanda vai vadot citu cilveku darbu/ Izprot un spgj izstradat un vadit marketinga Grupu darbs
kompleksa elementu pielietosanu uznémejdarbiba. Kontroldarbs
Eksamens
5. Spgj pienemt l&émumus un rast radosus risinajumus mainigos vai neskaidros apstaklos; spgj Situaciju analize
patstavigi iegit, atlasit un analiz&t informaciju un to izmantot/Spgj izmantojot iegiitas teorctiskas Grupu darbs
zinasanas un prasmes marketinga, analitiski aprakstit informaciju, problémas, diskutet par tam un  |Kontroldarbs
rast to risinagjumu. Eksamens
6. Spgj pienemt 1émumus un risinat problémas vadibas zinatnes joma. Situaciju analize
Grupu darbs
Kontroldarbs
Eksamens
7. Prot izstradat marketinga planu, to aizstavét un piedalities ta TstenoSana. Situaciju analize
Grupu darbs
Kontroldarbs
Eksamens
Studiju rezultatu vértéSanas kritériji
Kritérijs % no kopgja vertejuma
Prakstiskie darbi 10
Situaciju analize 10
Marketinga plans 20
Kontroldarbi 10
Eksamens 40
Literatliras analize 10
Kopa: 100
Studiju kursa planojums
Dala KP Stundas Parbaudijumi
Lekcijas Prakt d. Laborat leskaite Eksam. Darbs
1. 6.0 20.0 42.0 0.0 *




