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1. KOPSAVILKUMS

1. Prakses nosaukums:
Tirdzniecibas prakse

2. Studiju programmas [imenis:

Isa cikla profesionalas augstakas izglitibas studiju programmas prakse

3. Studiju programmas nosaukums:

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

5. Prakses vaditaji:

Prakses vaditaji tiek norikoti ar BVK direktora rikojumu. Prakses vaditaja vards un
kontaktinformacija tiek izsiitita no Studiju atbalsta centra. Stud€josie var konsultéties 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 piemérotibas parbaude izv€l&tajai profesijai,

7. | Prakses uzdevumi :

a. izprast un izvertet tirdzniecibas darba biitibu un organizacijas pamatprincipus;

b. izprast un izvertét tirdzniecibas procesu plano$anu uznémuma;

c. noteikt tirdzniecibas procesa iesaistitas personas, analiz€t to lomu un
pienakumus uzp€muma;

d. apzinaties tirdzniecibas procesa klientu apkalposanas biitiskakos posmus,
analizet klientu apkalpoSanas rezultatus;

e. 1izvertet tirdzniecibas planoSanas procesa un realizacijas atbilstibu;

f. izstradat secingjumus un sagatavot priek§likumus uznémuma tirdzniecibas
procesa optimizacijai;

g. noteikt aktualitati vai “problémsituaciju”, ko padzilinati pétit kvalifikacijas
darba.
8. II Prakses uzdevumi, ja otra prakse tiek veikt cita uznémuma :
a. 1zprast un izvertét tirdzniecibas darba biitibu un organizacijas pamatprincipus;

b. izprast un izvertét tirdzniecibas procesu plano$anu uznémuma,
c. noteikt tirdzniecibas procesa iesaistitas personas, analiz&t to lomu un

pienakumus uznémuma;
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d.

g.
h.

apzinaties tirdzniecibas procesa klientu apkalpoSanas biitiskakos posmus,
analizet klientu apkalposSanas rezultatus;

izvertet tirdzniecibas planoSanas procesa un realizacijas atbilstibu,
izstradat secinajumus un sagatavot priekslikumus uzn€muma tirdzniecibas
procesa optimizacijai;

uzsakt materialu apkoposanu kvalifikacijas darbam;

salidzinat divu dazadu organizaciju tirdzniecibas procesus

9. II Prakses uzdevumi, ja prakse tiek istenota taja pas$a uznémuma, kur pirma prakse:

a.
b.

C.

o

o Q —H~ o

iZpétit un izprast nozares labo praksi Latvijas tirga;

izpétit un izprast nozares labo praksi Starptautiskos tirgos;

noteikt un izprast primaras un sekundaras mérka grupas klienta profila
(avatara) izveidi;

petijuma metodes apgtsana un praktizésana;

datu pretstatijuma analize un secindjumu izstrade;

kopsakaribu saskatiSana ar pirmo prakses pétijumu un argumentacija,
zinatniskas literatiras izp&te un analize, latviesu un citas valodas;

uzsakt materialu apkoposanu kvalifikacijas darbam.

10. Prasibas kreditpunktu iegtiSanai :

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

Ja prakse tiek istenota atkartoti taja pasa uznémuma, tad prakses atskaite ir  40-
60 Ipp., (neieklaujot pielikumus)

prakses atskaites prezentacija un aizstavésana Prakses konferencé (mutiska

forma).

2. TIRDZNIECIBAS PRAKSES ORGANIZESANAS UN

NORISES NOTEIKUMI

1. Visparigi noteikumi

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

Nolikumu.

1.2. Tirdzniecibas prakse (turpmak — Prakse) ir studiju programmas “Marketings un

tirdznieciba" obligata studiju sastavdala.

1.3. Tirdzniecibas prakse tiek istenota divas dalas 4. semestri un 5. semestr1, divos dazados

uzn€mumos Tstenojot vienadus prakses uzdevumus. Katras prakses dalas ilgums ir 320
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stundas (8 nedélas) vai kopgjais prakses ilgums 640 stundas (16 nedglas) visa studiju
laika.

1.4. Prakses norisi nodrosina:

1.4.1. prakses nolikums;

1.4.2. prakses organiz€Sanas un norises noteikumi;

1.4.3. tirdzniecibas prakses Tstenosanas plans;

1.4.4. prakses dienasgramata;

1.4.5. prakses uzdevumi;

1.4.6. prakses vaditajs koledza.
1.5. Prakses vietu stud€josais izvélas patstavigi. Prakses vieta var biit jebkuras nozares iestade
vai uznémums. Izve€loties prakses vietu, janem véra prakses uzdevumi un to izpildiSanas
iesp€jas. Ja stud@josais strada, par prakses vietu var tikt apstiprinata vina darbavieta. Prakses
vietai ir janozimée studg€josa prakses vaditajs uznémuma.
1.6. Studiju laika stud€josajiem jaizvélas divi atskirigi uznémumi, kur Tstenot tirdzniecibas
prakses dalas: 4. semestrT - I dala un 5. semestrT — II dala. Par atSkirigiem uznémumiem tiek
uzskatiti : dazadu nozaru uznémumi, dazada lieluma uznémumi, razo$anas vai pakalpojumu
uznémumi, vietgjie vai arvalstu uzpémumi.
1.7. Studgjosa pienakums ir ne vélak ka lidz BVK noteiktajam datumam iesniegt Prakses
ligumu ar prakses vietu (3 eksemplari) koledzas Studiju atbalsta centra. Ligumam jabiit ar
noraditu prakses vaditaja prakses vieta kontaktinformaciju un parakstitam.
1.8. Ja studgjoSajam nav prakses vietas, vai vins$ ir darba mekletaja statusa, prakses vietu vinam
nodrosina Biznesa vadibas koledza. Sada gadijuma studgjosa pienakums ir lidz noteiktajam
datumam pirms prakses sakuma iesniegt koledZas direktoram iesniegumu ar ligumu nodroSinat
prakses vietu.
1.9. Prakses laika stud€joSam ir tiesibas konsultéties ar prakses vaditaju koledza. Prakses
vaditajs konsulté stud€joSo arl par prakses atskaites izveidoSanu, ka arl noveérté prakses
programmas izpildes un Prakses atskaites kvalitati.

1.10. Prakses vietu un vaditaju apstiprina koledzas direktors.

2. Prakses norise

2.1. Prakses laika studgjosais gust prieksSstatu par prakses uznémuma tirdzniecibas funkcijas
daudzveidibu, organizéSanu, noris€m un to nozimibu. Stud€joSais apgiist tirdzniecibas
pardevéju grupas darba kontroles un pardoSanas rezultatu analizes pamatprincipus,
tirdzniecibas zales planoSanas un iekartoSanas principus atbilstoSi tirdzniecibas vietas
koncepcijai un pardodamo precu grupai, plano klientu piesaistiSanas metodes tirdznieciba.
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Studgjosais attista prasmi sistematizet, klasificét un analizét informaciju par klientu
apkalpoSanas procesiem uznémuma. Prakses laika studgjoSais attista prasmes sagatavot
priekslikumus tirdzniecibas procesa uzlabosanai. Par prakses gala rezultatu uzskatamas $adas
studgjoso zinaSanas un prasmes:

* demonstré izpratni par tirdzniecibas funkciju sadali dazados uznémuma
dienestos (dazadu amatu veicgjiem) un savstarpéjo komunikaciju, ka ari
dazados uznémumos;

* identificé tirdzniecibas vadiSanas procesu, zina ta logisko secibu, tas
dalibniekus un to pienakumus;

* izprot sasniedzamajiem raditajiem, kas raksturo un lauj veértét pardevéeja
ikdienas darbu, identifice triikumus klientu apkalpos$ana un pardosanas darba
organiz&$ana un kultiira;

*  parzina un raksturo tirdzniecibas telpas un to planojumu;

* izvelas precei piemérotus precu izvietoSanas un pardosanas veidus;

* demonstré zinasanas par precu un reklamas materialu izplatiSanas nozimi;

* nosaka potencialo pircgju un efektivi izmanto to paterétaju I€mumu
veidoSana;

* izprot pardosSanas veicinasanas pasakumiem tirdznieciba;

e prasme raksturot uzn€muma vietu (lielumu; tirgus dalu) konkrétaja nozare
uznémuma geografiskas atrasanas valstT;

*  prasme publiski un argumentgti izteikt un prezentét savu viedokli.

3. Prakses rezultati
3.1. Visas prakses laika veiktas aktivitates, iegiitas prasmes un zinasanas ir jaatspogulo prakses
dienasgramata, prakses dienasgramata ir janoformé& péc parauga. (Sk. 2. pielikumu. Prakses
dienasgramata). Prakses dienasgramata veicamie ieraksti 320 stundu apjoma (8 KP) | prakses
dalai un 320 stundu apjoma (8 KP) II prakses dalai.
3.2. Studgjosais iesniedz koledza Prakses atskaiti péc katras prakses dalas. Otras prakses atskaiti
stud@josais turpina rakstit taja pasa dokumenta, kur pirmo atskaites dalu. Prakses atskaite sastav
no:
3.2.1.Titullapas noformé&Sanai (paraugu sk. 1. pielikuma);
3.2.2. Prakses veikto uzdevumu analize (atbilstosi 1.tabula rakstitajam
“Tirdzniecibas prakses norises planam”) (sikak 4., S.un 6. punkta un
attiecigajos pielikumos);
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3.3.

3.2.3. Prakses dienasgramatu (sikak 3. punkta un 2. pielikuma);
3.2.4. Prakses vaditaja organizacija noveért§jumu (sikak 7. punkta);

3.2.5. Prakses atskaites pielikumiem (sikak 8. punkta).

Prakses nosléguma studgjosie prezent prakses rezultatu prakses konferencé (mutiska

forma ~ 10 miniites katram stud€joSajam, izmantojot izdales un/vai uzskates materialus).

4. Vertesanas kritériji:

4.1.
4.2.
4.3.
4.4.

Studiju laika apgiito teoretisko zinasanu pielietojums prakses uzdevumu izpilde.
Individuala pieeja uzdevumu izpilde un prakses projekta izstrade.
Iegiito datu apstrades korektums, secindjumu precizitate.

Personiga viedokla pauSana, secinajumu un ieteikumu argumentacija.
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3. NORADIJUMI PAR IERAKSTIEM PRAKSES
DIENASGRAMATA UN TAS LIETOSANU

1. Studgjosa prakses dienasgramata (turpmak - dienasgramata) paredzéta Tirdzniecibas
prakses laika veikto aktivitasu uzskaitei (sk. 2.pielikumu).

2. lerakstus dienasgramatas kolonna ,,Izpildita darba / veiktas aktivitates 1ss raksturojums”
veic studgjosais saskana ar Tirdzniecibas prakses norises planu (sk. 1. tabulu).

3. Izglitojama pienakumos ietilpst:

1.1. savlaikus rupéties par nepiecieSamo ierakstu veikSanu dienasgramata un tas
saglabasanu;
1.2. péc pieprasijuma uzradit dienasgramatu prakses vaditajam no koledzas vai

personai, kas to aizstaj.
4. Kolonna ,,Patéretais laiks stundas” janorada kopgjais prakses vieta pavaditais laiks stundas,

ko norada ka pilnas (veselas) stundas (t.i., bez miniit€ém). Prakses laiks katrai prakses dalai

ir 320 stundas.

5. Aizpildita Prakses dienasgramata jasaglaba lidz prakses beigdm un pé€c tas jaiesniedz
Biznesa vadibas koledza ka Prakses atskaites sastavdala.

6. Studgjosais var paplasinat So tabulu p&c nepiecieSamibas, lai atspogulotu taja visas praksé

pavaditas stundas. Katrai prakses dienai / aktivitatei tabula jabiit ierakstitai atseviska

rindina.
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4. NORADIJUMI PAR PRAKSES UZDEVUMU IZPILDI

1. Prakses uzdevumi:
1.1. izprast un izvertet tirdzniecibas darba biitibu un organizacijas pamatprincipus;
1.2. izprast un izvertet tirdzniecibas procesu planosanu uznémuma;
1.3. noteikt tirdzniecibas procesa iesaistitas personas, analizét to lomu un pienakumus
uznémuma,
1.4. apzinaties tirdzniecibas procesa klientu apkalposSanas biitiskakos posmus, analizgt
klientu apkalpoSanas rezultatus;
1.5. izvertét tirdzniecibas planosanas procesa un realizacijas atbilstibu;
1.6. izstradat secinajumus un sagatavot priekslikumus uznémuma tirdzniecibas procesa
optimizacijai;
1.7. uzsakt materialu apkoposanu kvalifikacijas darbam;
1.8. salidzinat divu dazadu organizaciju tirdzniecibas procesus.
2. Detalizéti uzdevumu veikSanas soli apliikoti §T dokumenta istenoSanas plana 1.tabulas 3.
kolonna ,,Detalizétas aktivitates / uzdevumu apraksts”. Stud&joSie drikst jebkuras aktivitates
izdarit cita seciba un citos laikos, ka arT drikst veikt papildus aktivitates (ja kadu uzdevumu
prakses vieta nav iesp&jams veikt objektivu iemeslu dél, to var aizstat ar citu, ar prakses vaditaju

saskanotu, prakses témai atbilstoSu uzdevumu).
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5. TIRDZNIECIBAS PRAKSES ISTENOSANAS PLANS

1. tabula. Prakses istenoSana plans

nozares izpete un
tirdzniecibas funkcijas
uzbiives un
starpnodalu vai
funkciju sadarbibas
analize

prakses uzn@muma aprakstu: 1si raksturojiet uzn€muma
darbibas nozari, attistibas vésturi un planus, vietu Latvijas
tirgli, sasniegumus nozaré — t.i., paradiet uznémuma
unikalitati, tas 1paSas vertibas, kas atSkir So uznémumu no
citiem; sadarbibas partnerus; uzp€émuma viziju un/vai
misiju; stratégiju (ilgtermina mérki, virziba).

2) Izpétiet un raksturojiet, kadi amati, cik cilveki iesaistiti,
kam paklauti tirdzniecibas procesa, ka tiek noteikti
pardoSanas plani. Aprakstiet, ka tirdzniecibas nodala ir
sasaistit ar citam nodalam un ka tiek organizéta informacijas
un darba uzdevumu aprite.

3) Nosakiet kada ir tirdzniecibas vieta uzn€muma struktiira,
kadi tirdzniecibas elementi un resursi tiek izmantoti.

Ja Il prakse tiek istenota taja pasa uznémuma.

1) Izpétiet un analiz€jiet uznémuma darbibas nozari
starptautiskos tirgos, aprakstiet kada ir laba prakse,

2) Kadi ir Latvijas tirgd tiesi vai netiesi ietekmgjosie argjas
vides faktori ( politiskie., tendence, pieprasijums Uu.C).

raksturojums. (1,5 lpp.)

Prakses uznémuma tirdzniecibas
organizatoriska struktiira (1 Ipp.)
un tirdzniecibas darbinieku
pienakumu paraksts

Uznémuma esoSo nodalu vai
funkciju, kuras ir iesaistitas
pardoSanas procesa, sadarbibas

att€loSana shéma un aprakstiSana.

(2-3lpp).

Nozares aktualitates apraksts
Latvijas tirgus liment ( 2-3.1pp.)
Nozares aktualitates apraksts
Starptautiska liment ( 2-3.1pp.)

Nr. | Prakses aktivitate / Detalizetas aktivitates / uzdevumu apraksts Sagaidamais rezultats Pievienojamie
uzdevums dokumenti
(rakstiski, kopa ar
prakses atskaiti)
1 2 3 4 5
1. Uznémuma darbibas | 1) lepazistieties ar uznémuma darbibu un izveidojiet sava | Uznémuma darbibas Uznémuma

struktirshéma (uz A4
lapas).

Uzpémuma stratégijas
un attistibas planoSanas
dokumenti.
Tirdznieciba/pardosanas
plani.

Atsauces uz zinatnisko
literatiru, izmantot
SCOPUS, EBSCO,
Web of Science u.c),
statistiskie raditaji,
grafiki.
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2 Produkts un mérka
tirgus

1) Izpétiet un raksturojiet, kadas preces/ pakalpojumus
pardod prakses uznémums un kapéc, kads ir uznémuma
pamatojums?

2) Raksturot uzpémuma mérka tirgu. Kas ir prakses
uznémuma precu/pakalpojumu pircgji (atcerieties, ka pircgjs
un preces/pakalpojuma lietotajs ne vienmeér ir viens un tas
pats).

3) Patérétaja ricibas modelis pirkSanas procesa.
Raksturojiet marketinga pienemto precu klasifikaciju un
paradiet ka tas ietekm& paterétaja lémuma pienemsSanas
procesul.

Ja Il prakse tiek istenota taja pasa uznémuma:

1) Taja pasa uzpémuma tiek izveléta un veikta izpéte un
analize citai precu vai pakalpojumu grupai, vai konkrétam
citam produktam, vai citai uznémuma strukttirvienibai/
filialei.

2) Primaras mérka grupas klienta profila (avatara) izveide
un sekundaras mérka grupas profila (avatara) péc iesp&jas
detalizétaka un niansétaka izveide.

3) Apraksts, ka uzrunat Sos klientus un pamatojiet savu
viedokli.

Produkta apraksts un unikalitates
pamatojums balstoties uz faktiem,
datiem, aprékiniem.

Aprakstit produkta pircéju. Preces
marketinga izp&tes un analizes
kopsavilkums.

Potencialo pircgju saraksts (kadas
zinas par potencialo pirc&ju ir
pieejamas pardev&jam).

(2-3 Ipp.)

Izpétitas un analiz€tas esosas
aktivitates un izstradatas
marketinga un pardoSanas
aktivitates eso$as mérkauditorijas
notur&Sanai un jaunu klientu
piesaistei. (2-3 Ipp.)

Pamatot produkta izvéli, veikt ta
aprakstu. (2-3 Ipp.)

Merka klientu detaliz&tu profilu
1zstrades un uzrunasanas
piedavajums ar pamatojumu

(2-3 Ipp.)

Merka klienta profila
attels ar kriteriju kopu
un vizualizaciju.

Marketinga plans.
Pardosanas plans.
EsoSo un potencialo
pirc&ju apraksti

3. Tirdzniecibas
planoSanas process

1) Izpetiet un analiz€jiet un aprakstit kads ir tirdzniecibas
process. Raksturojiet tirdzniecibas/ pardoSanas darba
organizacijas un vadibas procesu.

Ka notiek darba uzdevumu uzdoSana?

1) Dokumentu izp&te un analize,
veikto noveérojumu un fikséto
rezultatu analize un
atspogulojums shematiski un ar

Noveértéjuma veidlapas.
Pardosanas atskaites.
veidlapa.

Amata pienakumi.
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2) Ka tirdzniecibas vaditajs novérte  tirdzniecibas/
pardosanas specialistu veikto darbu, kadi ir kriteriji péc
kuriem tiek novertéts darba rezultats. Ka tiek nodroSinata
pardosanas/tirdzniecibas darbibas un rezultata uzraudziba.
3) Izveidojiet veidlapu un izstradajiet parametrus, kas dod
iespgju  salidzinat dazadu tirdzniecibas/pardosanas
specialistu darbu un rezultatus, kurus var izteikt skaitlos. Ja
uznémuma pieejami esoSie dati, tad tos analiz€am un
aprakstam.

4)  Aprakstiet  tirdzniecibas/pardoSanas  darbinieku
pienakumus un atbildibu.

Ja Il prakse tiek istenota taja pasa uznémuma:

1) Izpétiet, izanaliz€jiet un novertgjiet pardoSanas

darbinieku ikménesa darba planu, aktivitasu planu un
motivacijas sist€tmu; to ietekmi uz tirdzniecibas procesu;
aprakstiet tirdzniecibas/ pardoSanas darbinieku pienakumus
un atbildibu.

2) Raksturojiet, ka notiek tirdzniecibas/pardoSanas
specialistu apmacibas sist€émas ieviesana un uzturésana.

aprakstu. Veidot
kopsavilkumu.(1,5-2Ipp)

2) Ja ir dati, tad analiz&jam tos un
aprakstam (2-3 Ipp)

Ja datu nav, tad tiek izveidota
veidlapa un izstradati parametri,
veikta uzskaite un analize vismaz
vienas nedé¢las laika. (2-3 Ipp.)
(Datiem jaatspogulo, cik
rezultativa katra no darbibam ir
bijusi, ka noris apkalpoSanas
process, lai sasniegtu rezultatu u.
tml.)

Aprakstiet un noradiet riska
punktu, sniedziet savus
ieteikumus balstoties uz
zinatnisko literattiru ( 3-4 Ipp.)

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

4, Marketinga p&tijumu
metoZu izpéte

Izpétiet, kadas marketinga petijumu metodes tiek izmantotas
uznémuma. Izstradajiet krit€rijus un novertejiet to
efektivitati.

Izstradajiet aptaujas jautajumus, lai noskaidrotu klientu
viedokli par uzpémuma piedavatajiem produktiem un to
kvalitati, cenu u.c. uzn€mumu interesgjosiem jautajumiem.

Marketinga  pétijumu  metozu
analize atbilstosi noteiktajiem
kriterijiem.

Kopsavilkums par izpétitajam
marketinga pétijjumu metodém
uznémuma, konstatetas
problémas, izstradati ieteikumi
petijumu metoZu izmantoSanai un
pilnveidosanai. (3-4 Ipp.)

Noveérojumu protokoli,
interviju pieraksti,
aptauju  paraugi  un
rezultatu apkopojumi.
Pievienota  izstradata
anketa pielikuma.
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Ja Il prakse tiek istenota taja pasa uznémuma:

1) Veiciet pétijumu, izmantojot citu metodi ka I prakse, lai
padzilinatu iepriek§€jo pétijjumu vai, lai paplasinatu
analiz&Sanas loku. P&tijuma mérkis ir noskaidrot pardosanas
komandas vai izplatitagju, Vvai mazumtirdzniecibas
uznémumu, vai klientu viedokli par uzp€muma
piedavatajiem produktiem un to kvalitati, cenu u.c.
uznémumu interes§joSiem  marketinga  jautajumiem,
salidziniet rezultatus ar | praksi.

2)Analizgjiet, kadas marketinga pé&tijumu metodes biitu
lietderigi izmantot uznémumam nakotné. Pamatojiet savu
viedokli.

Petjjuma metodes pamatojums,
pétijuma norises un  gaitas
apraksts. Kopsavilkums un datu
interpretaciju  ar  ieprieks€jo
pétijumu vai kopsakaribu
identificésana. (3-4 Ipp.)
Pamatojumam  jabalstas  uz
faktiem vai datiem. (3-4 Ipp.)

P&tijuma datu
apkopojums un rezultatu
atspogulojums, izdarot
secinajumus. legiito

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

5. Vienas preces/
pakalpojuma
marketinga analize

Izvéleties vienu uznémuma preci/ pakalpojumu un izpétiet
un raksturojiet produkta raksturlielumus, ka tas tiek
pozicionéts tirgii, aprakstiet, kadas klienta vajadzibas Sis
produkts apmierina.

1) Pardosanas kanala izp&te un analize - prec¢u/ pakalpojumu
sortimenta veidoSana, integrétie pardoSanas kanali: e-
veikals, kases sisttmas un citas platformas, laujot
pardevéjiem stradat gan pa talruni vai e-pasta sistéma, gan
klatiené veikalos vai izbraukumos pie klientiem; precu/
pakalpojumu  pasttiSana, dokumentu sagatavoSana,
norékinu/ apmaksas kartiba, piegade.

2) Prece — aprakstit izvietoSanu, precu sortimenta veidosanu
tirdzniecibas vieta.

Pakalpojums — aprakstiet klientu apkalposanas standartu.

Ja |l prakse tiek istenota taja pasa uznemuma:

Aprakstit esoSo pardosanas
kanalu, ta prieksrocibas un
trikums ( 1- 1,5 Ipp).

Precei: shematiski att€lot
tirdzniecibas vietu un iekartas (2-
3 Ipp).

Pakalpojumam: aprakstiet klientu
apkalposanas standartu (2-3 Ipp).
Konstatetas problémas, izstradatie
ieteikumi  produkta  pozicijas
nostiprinasanai tirgt.

(apraksts 2-3 Ipp.)

Precu tirdzniecibas
vietas plani, iekartu
fotografijas vai
ZImgjumi.

Pakalpojumam,
fotografijas, tabula ar
klientu apkalpoSanas
soliem.
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1) Izpétiet teorctiskaja literatiira, kadas ir pozicioné$anas
metodes, panémieni un stratégijas.

Analizgjiet - kadas pozicionéSanas metodes, panémienus un
stratégijas izmanto prakses uznémums.

2) Veiciet pétijumu — kadus panémienus un stratégijas $ada
veida produktiem izmanto citi uznémumi (konkurenti,
uznémumi Eiropas vai pasaules tirgl). Izstradajiet
priekSlikumus/ieteikumus, ko varétu izmantot prakses
uznémums savu produktu pozicionésana.

Zinatniskas literaturas atlasiSana
anglu vai kada no Eiropas valstu
valodam, ne mazak ka 3 avoti.
LatvieSu valoda var biit 1 avots.
Citet autorus un izveidot
kopsavilkumu un priekslikumus.

(3-4 Ipp.)

Atsauces, satura raditaja
literaturas avoti, saites.

6. Uznémuma
konkurentu izp&te un
analize

Identificgjiet uznémuma 3  lielakos  konkurentus.
lepazistieties ar literatiru par konkurentu noverte€Sanas
metodém. Izmantojiet vienu metodi konkurentu darbibas
analizei. Veiciet analizi arT uzn@émumu produkcijas [iment.

Ja Il prakse tiek istenota taja pasa uznémuma.

1) Izvéelieties citu (ka 1 prakses atskait€) konkurentu
novertéSanas metodi un veiciet konkurentu noveértésanu.

2) Analizgjiet konkurentu marketinga darbibu — marketinga
komplekss, marketinga komunikacijas komplekss. Izdariet
secingjumus. (Var veikt izp€ti un analizi ari par vienu
konkrétu produktu).

3) Aprakstit ar ko §is produkts ir unikals vai atskirigs, kapéc
to perk ar ko tas piesaista paterétaju?

Konkurentu analize, izmantojot
izveéleéto konkurentu analizes
metodi.

Konkurentu ietekmes uz
uznémuma darbibu noveértéjums,
1zstradatie priekslikumi
uznémuma marketinga darbibas
uzlaboSanai.

Apraksts un analize (3-4.1pp.)

Konkurentu analize, izmantojot
izveleto  konkurentu  analizes
metodi.

Konkurentu ietekmes uz
uznémuma darbibu novertejums,
izstradatie priekslikumi
uznémuma marketinga darbibas
uzlaboSanai.

Apraksts un analize (3-4.1pp.)

Novérojuma protokoli.
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7. | Produktu vai
uznémuma virzisanas
pasakumu izp&te un
analize, izstrade.

Analizgjiet, kadus virziSanas pasakumus (reklamu,
pardosanas veicinasanas metodes, sabiedrisko attiecibu,
tieSo pardosanu u.c.) izmanto uzpemums. Nosakiet $o
pasakumu  mérkauditoriju. Izstradajiet  pasakumu
efektivitates novertejuma kriterijus, veiciet novertésanu.
Izstradajiet ieteikumus virziSanas pasakumu uzlabosanai.
Izstradajiet jaunu virziSanas pasakumu planu noteiktam
laika periodam (1 ménesim, 3 méneSiem, pusgadam).

Ja Il prakse tiek istenota taja pasa uznémuma.

1) Izpétiet teorétiskaja literatlira virziSanas pasakumu
efektivitates novertéSanas metodes.

2) Izpétiet un analizgjiet virziSanas pasakumu efektivitati
konkrétam produktam, izmantojot konkrétas (teorija
1zpétitas) virziSanas pasakumu efektivitates novertéSanas
metodes.

3) Noveértgjiet uzn€muma 1stenotos virziSanas pasakumus.
4) Vai Jusu I praksé izstradatais virziSanas plans tika
istenots? Ja Tistenots - novertgjiet efektivitati, ja ne-
pamatojiet kapec.

5) lzstradajiet virziSanas planu konkrétam produktam,
(mérkis, meérka tirgus, pasakumu apraksts, planotais
budzets).

VirziSanas pasakumu efektivitates
novertejums.

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

Zinatniskas literatiiras atlasiSana
anglu vai kada no Eiropas valstu
valodam, ne mazak ka 3 avoti.
LatvieSu valoda var biit 1 avots.

Citet autorus un izstradat krit€rijus
un veikt izvertéSanu un uzrakstit
kopsavilkumu un priekSlikumus.

(3-4 Ipp.)

Izstradats pasakumu
plans

Atsauces, satura raditaja
literatiiras avoti, saites.
Tabulas un attéli.

8. Uzsakt materialu
apkopoSanu
kvalifikacijas darba
izstradei

Izveidojiet aprakstu par p€tamo problému, iegiitajiem
materialiem (faktiem), vél nepiecieSamajiem materialiem,
turpmakas darbibas galvenajiem 2-3 soliem.

Apraksts 1 Ipp.
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Uzdevums attiecas tikai uz Il prakses dalu

9. Abu praksu
uznpémumu
tirdzniecibas funkciju
salidzinajums

Veiciet abu prakSu uznémumu tirdzniecibas funkciju analizi
péc sadiem krit€rijiem: produktu grupa, tirdzniecibas
organizéSanas metodes - tirdzniecibas vieta un metodes,
mérka tirgus, pardosanas stratégiskie un taktiskie merki un
plani, to efektivitate, raksturojiet, kados tirgos abi
uznémumi darbojas.

Ja Il prakse tiek istenota taja pasa uznémuma.

Veiciet prakses uznémuma tirdzniecibas darbibas
salidzinajumu starp abam praksém

Kopsavilkums par tirdzniecibas
funkciju uznémuma, konstatetas
problémas, izstradati ieteikumi
tas pilnveidosanai. (3-4 Ipp.)

Kopsavilkums par tirdzniecibas
darbibu uzn€muma, konstatetas
problémas, izstradati ieteikumi
tas pilnveidoSanai. (3-4 Ipp.)

Uzdevums attiecas tikai
uz II prakses dalu
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6. NORADIJUMI PAR PRAKSES VEIKTO UZDEVUMU
ANALIZESANU

6.1. Analizes apjoms ir noradits 1. tabula, atbildém uz zemak min&tajiem jautajumiem jabiit
pietickami detalizétam. Tas nozimé, ka cilveks, kas nav piedalijies praks€, lasot Prakses
atskaiti, spetu saprast, ko un ka studgjosais darijis. Tadel analizg un pielikumos jaietver atbildes
uz sekojoSiem jautajumiem:

6.1.1. prakses mérkis un uzdevumi;

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

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

aprakstam var veltit atsevisku nodalu vai apak$nodalu);

6.1.4. secinajumi un priekslikumi.
6.2. Prakses atskaite ir janoformé atbilstosi “NORADIJUMIEM STUDEJOSO RAKSTVEIDA
IZSTRADAJAMO DARBU NOFORMESANAI”.

7. PRAKSES VADITAJA ORGANIZACIJA NOVERTEJUMS

7.1. Sis novértéjuma mérkis ir dot iesp&ju prakses vaditajam konkrétaja uznémuma novertét
studgjosa sniegumu un darbibu prakses laika.
7.2.Novertgjot studgjosa veikumu, prakses vaditajs uzneémuma nem vera sadus aspektus:
7.2.1. kas tika paveikts prakses laika;
7.2.2. stipras puses jeb veiksmes, to c€loni;
7.2.3. vajas puses jeb neveiksmes, kas turpmak janem véra un jauzlabo, to c€loni.

7.3. Prakses vaditaja uzn€muma novértejuma veidlapu sk. 3. pielikuma.
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8. PIELIKUMI

8.1. Prakses pielikumu, kas pievienoti prakses atskaitei, merkis ir sniegt uzskatamus
pieradijumus par prakses Tstenosanas gaitu.

8.2. Studgjosais prakses atskait€ pielikumu veida pievieno visus pieradijumus, kas apliecina
prakses uzdevumu istenoSanas gaitu.

8.3. Detalizétu informacija par pielikumos pievienojamajiem pieradijumiem sk. ST
dokumenta 5. nodala, 1. tabulas ,,Tirdzniecibas prakses istenoSanas plans” 5. kolonna

,Pievienojamie dokumenti”.
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1.PIELIKUMS. Prakses atskaites titullapas noforméjuma paraugs

BIZNESA VADIBAS KOLEDZA

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

VARDS (I), UZVARDS (I)

Tirdzniecibas prakses atskaite | un |1

Prakses vaditajs

Akadémiskais amats Zinatniskais / Vards, uzvards
akadémiskais grads

RIGA 20
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2.PIELIKOMS Prakses dienasgramata

Prakses dienasgramata

Prakses vieta

Datums Izpildita darba / veiktas aktivitates 1ss raksturojums Paterétais
laiks
(stundas)

P&c vajadzibas pievienot vl rindas!

20_ . gada

(personigais paraksts) (paraksta atSifr&jums)
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3.PIELIKUMS. Prakses vaditaja organizacija novertejums

Prakses vaditaja uznemuma
NOVERTEJUMS

par praksi
(vards, uzvards, personas kods)

(prakses vietas nosaukums)

laika no I1idz

Kompetences raditaji 1. 2/3 4|5 67|89 10

Preciza, kvalitativa prakses uzdevumu izpilde

Uzdevumu izpildei nepiecieSamas zinasanas

Prasme izmantot zinaSanas prakse

Patstaviba un atbildiba uzdevumu izpilde

Radosa pieeja uzdevumu izpilde

Iniciativa uzdevumu/darba pienakumu izpildg,
ieteikumu izstrade

Prasme sadarboties ar prakses vaditaju

Prasme sadarboties ar kolegiem

Prasme analizét savu darbu/uzdevumu izpildi

Prakses galigais vertéjums
Novértéjums studenta konkuretspgjai darba tirgt:
1 Augsts
1 Vidajs
[l Zems
Aktualitate:

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

[ Ne

0 Cits viedoklis

leteikumi koledZzai studiju programmas pilnveidei:

(paraksts) (paraksta atsifréjums)

20 .gada
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4. PIELIKUMS Prakses vaditaja atsauksme™

Biznesa vadibas koledZas prakses vaditaja
ATSAUKSME

par praksi
(vards, uzvards, personas kods)

(uznémuma)

laika no [idz

Vertgjums

Piezimes un ieteikumi

Prakses vaditajs/-a

(personigais paraksts)

20_ . gada

*Biznesa vadibas koledzas prakses vaditaja atsauksme prakses atskaitei tiek pievienota velak,

péc atskaites iesniegSanas koledza.
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