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Anotacija

Komunikacijas process tirgzinibas. Produktu virziSanas tirgii pasakumu planosana un veidosana.
Pirc&ju vajadzibas un pirkSanas motivi. Pardosanas veicinasanas veidi. Ties$as pardosanas attistiba.
Pardosanas procesa posmi. Pardosanas prezentacijas veidi. Pardosanas prezentacijas planosana.
P&cpardosanas pasakumi. Uznémuma pardoSanas nodalas struktiira un funkcijas. Tirdzniecibas
personala vadi$ana.

Merkis un uzdevumi, izteikti kompetence€s un
prasmes

Pardosanas veicinasana ir macibu priek§mets, kas papildina zinaSanas tirgzinibas un kura noliks ir
palidzet studentiem izprast produkta virziSanas tirgli elementa — pardosanas veicinasanas, nozimi
un lomu veiksmigas tirgzinibu komunikacijas veidosana.

Uzdevumi:

- Izprast pardosanas veicinaSanas lomu tirgzinibu komunikacija

- Prast izvéleties un piepietot esoSajai situacijai piemérotakos pardosanas veicinasanas pasakumus
- Veidot spgju saprast un izmantot pardosanas jédzienus un apgiit pardoSanas iemanas un pieeju
pardosanas vadiSanai, ieskaitot pardosanas planus un apmeklgjumus.

- Apzinaties virkni redlas dzives &tisko dilemmu tie$aja pardosana.

Patstavigais darbs, ta organizacija un uzdevumi

Patstaviga darba temats - Patstaviga darba veids

1. Komunikacijas process tirgziniba. Produkta virziSanas kompleksa izstrade - Situacijas analize,
Uzdevumi.

2. Pateretaju veicinasanas veidi. Tirgotaju veicinasanas veidi - Situacijas analize, uzdevumi,
Prezentaciju veidi.

3. Iebildumu noteik$ana un novérSana. Darfjuma noslégsana. P&cpardosanas pasakumi. -
Uzdevumi, Situacijas analize.

4. Tirdzniecibas teritorijas vadiSana. Tirdzniecibas personala darba apmaksas sistema.
Tirdzniecibas personala darba efektivitates novertéSana - Situacijas analize, Uzdevumi.
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NepiecieSsamas priek$zina$anas

uznémeéjdarbibas plano$ana un vadi$ana, likumdo§ana, datormaciba, tirgzinibas.

Studiju kursa saturs
Saturs Pilna un nepilna laika Nepilna laika
klatienes studijas neklatienes studijas
Kontakt | Patstav. | Kontakt | Patstav.
stundas darbs stundas darbs




1.levaddala 8 8 2 10
2. PardoSanas veicina$ana 12 24 4 34
3.Tie$a pardoSana 16 28 8 50
4.Tirdzniecibas personala darba organizé$ana un vadiSana 12 12 2 10

Kopa: 48 72 16 104

Sasniedzamie studiju rezultati un to vértéSana

Sasniedzamie studiju rezultati

Rezultatu vertésanas metodes

Sasniedzamie studiju rezultati.

kontroldarbi, vertéjums ar atzimi.

Spéj noteikt pardo$anas veicinaSanas mérki un izvél&ties merka sasniegS$anas lidzeklus.

praktiskie darbi, vért&jums ar atzimi.

Sp&j sastadit produktu pardoSanas veicinasanas planu.

praktiskie darbi, veért€jums ar atzimi.

Spé&j izvertét prezentaciju veidus un izvéleties piemérotako situacijai.

prezentacijas, vertejums ar atzimi.

Prot sastadit pardoSanas prezentaciju.

Gala parbaudijums eksamens ar novertéjumu
10 ballu sisteéma, veidojas no kontroldarbiem,
praktiskajiem darbiem un eksamena
teorétiskajiem jautajumiem.

Studiju rezultatu vertéSanas kriteriji

Kritérijs % no kopgja vertejuma
Praktiskie darbi un patstavigie darbi 40
Kontroldarbi 20
Eksamens 40
Kopa: 100
Studiju kursa planojums
Dala KP Stundas Parbaudijumi
Lekcijas Prakt d. Laborat Ieskaite Eksam. Darbs

1. 4.5 1.0 2.0 0.0
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