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Seminaru kurss: MAZUMTIRDZNIECIBAS MENEDZERU SKOLA

Si cikla mérka grupa ir Mazumtirdzniecibas tikla vaditaji, iepirkuma menedzeri un citi specialisti, kuri ir
atbildigi par tikla darbibas rezultatiem. Sis seminaru cikls var arT ieinteres€t veikalu tiklu apmacibas
specialistus, atlases specialistus un HR menedZerus, kuru pienakumos ietilpst personala atlase un apmaciba.

Teéma Stundas Programmas Pasniedzeji
1 | Tevads 8 Stratggiskas planosanas un vadibas process; J. Briedis —vadibas
uznémuma Misija, vizija, merki un uzdevumi. Galvenie | Konsultantsun
Strétégij as }zamatpielgémumi un pamatjédzieni; ?I())Il;ifjﬁ);i\é?gclltz?s ar
planosanas A'ré].'c‘ls vides an:fl.ﬁze. Biezak 1zmantot€1§ metod.eg un | s Konsultaciju
procesa un pieejas. Industriju analize, dzives cikls, kritiskie jomas ka uznémuma
pardosanas veiksmes faktori un virzoSie speki; konkurentu analize; | gyratzgijas izstrade,
funkcijas loma e-komercija u.c. organizatoriskas
stratégijas Ieksgjas vides analize. Biezak izmantotas metodes un | struktiiras un biznesa
istenoSana. pieejas. Uzp@muma resursi, sp&jas un atSkirigas | procesu
kompetences. Konkurgjosas priek$rocibas. SVID | pilnveidosana,
analize; parmainu vadiba,
= 1= e personala vadiba,
Korporativa limena strategijas; S = =
. - L zinasanu parvaldiba
Biznesa Itmena stratégijas; u.c.
Funkcionala limena stratégijas, tai skaita PardoSanas
stratégija; PardoSanas stratégijas sasaite ar citam
funkcionala Iimena stratégijam;
Stratégiju un taktikas izvéle, alternativu izvérté$anas un
izveles nosacijumi.
Stratégiju ievieSana, organizatoriska struktiira un
kontroles sistémas.
2 | Precu grupu un 8 Kas ir jazina ,sortimenta specialistam” par savas | LV;RU-LUpite.
kategoriju kompanijas mérkiem un strategiju. Pasniedzgjas
menedzments Cenu veidogands formas mazumtirdznieciba un ka | Seminari ietekmgjusi

cenu veidoSanas ietekme precu portfeli.

Veikalu formatgSana un sortimenta sadales principi pec
formata.

Ko nozimég jédziens ,,Kompanijas Precu Portfelis”.

Ka sadalit sortimentu cenu segmentos. Cenu grupu
robezu noteikSanas metodes.

Sortimenta segmentacijas kritériji. Galveno kriteriju
izvele segmentacijai.

Precu portfela izveidoSanas pieméra analize.

Tirgus analize p&c kategorijam. Izmainu un tendencu
vertgjums.

Konkurentu analize. Vai, un ka pareizi ,,monitorét”
cenas.

Tirdzniecibas grupas finansu attistibas ka budzeta
pamata varianti.

Precu portfela ievieSanas termini un nepiecieSamas
izmainas no kompanijas puses.

Sortimenta vienotibas un lidzsvarotibas vertgjums
kopuma un katra precu grupa.

Galveno parametru izv€le sortimenta analizei.

Precu portfela pilna analize pec segmentacijas
krit€rijiem.

vairaku Latvijas
tirdzniecibas
uzpémumu,
tirdzniecibas

dalu vaditaju
uzskatus par
pardosanas personala
vadiSanu un
tirdzniecibas procesu
organizesanu.




Teéma Stundas Programmas Pasniedzeji
e Informacijas savaksana. Avoti. Tas apstrades forma un
metodes.
e Organizacijas struktiru varianti optimalai sortimenta
kontrolei: kas par ko ir atbildigs?
Praktiskais 8 e Mercendaizinga jédziens. Meréendaizinga darbibas | LV; RU — LUpite.
mercendaizing principi Pasnie(};éigs semir}ﬁri
S. e Apmierinata pirc€ja veidoSanas principi 1etek.r.n cjudt \{a1raku
e Pircgju uzvedibas psihologija. Pre¢u izvietoSanas LatYU as tirdzniccibas
R uzpémumu,
principi, nemot vera §is 1pasibas tirdzniecibas
e Precu grupu sortiments, prioritaras pozicijas un pamata | daju vaditaju
sortiments precu grupas ietvaros, plaukta vietas sadale. | uzskatus par
Precu izvietojums uz plauktiem — galvenie noteikumi. | pardoSanas personala
Labakas vietas V_adiéqnu un
e Predu grupu vispargjie grupeSanas principi (krasa, | firdzniecibas procesu
izmérs, cena u.t.t.); akcentu salikS§ana uz noteiktam organizesanu.
precu vienibam.
e Vitrinu noforméSanas principi. Informacijas un
reklamas materialu izmantosana. Efektiva cenu lapa.
e Pircgju plismas vadiSana veikala. Tirdzniecibas zales
planosana. Precu grupu zonalais izvietojums. Precu
izvietojums gar sienam — galvenie noteikumi
e Jeejas zonas noform&Sanas noteikumi  Stlru
noformésanas noteikumi
e Precu kustibas simulacija
e Pircgju piesaistiSanas panémieni uz noteiktam
tirdzniecibas zales vietam
e Mercendaizinga organizacija kompanija
Ka piesaistit 8 1. Marketinga komunikacijas sistémas veidoSana klientu
klientu? parliecinasanai par uzn€émuma priekSrocibam.
Marketinga 2. Integréta marketinga komunikacija — ka uzgp€mumi to
komunikacijas izmanto un ko no tas sagaida?
taktiskie 3. Marketinga komunikacijas tirgus izaugsme — vai tas
panémieni. nozimg, ka komunicgt kluvis efektivak?
4. A. Komunikacijas budZeta palielinasana = vairak
piesaistitu klientu?
B. Komunikacijas budZeta palielinasana = vairak
uzveiktu konkurentu?
5. Netradicionalie marketinga komunikacijas veidi — ka tie
lauj ietaupit uznémuma komunikacijas budzetu?
Darba 16 e Informacijas par darba tirgu savakSanas un analizes | LV; RU - J. Breslav
apmaksas veidi l]:iél:;;(();;lt;sko Zinatnu
iste e Algas sisttmu izveidoSana un algu ,dakSas” o
Sistemas uzsgtédﬁana ¢ Uzr,1emqmu_
- . . . . ekonomiskas un
e Islaicigo un ilglaicigo premialo programmu veidi finansu sferu
e Premialo programmu veidoSanas principi konsultante.
e Veidnes un praktiskie izstradajumi (parstradasanas | Specializ&jas person
apmaksa u.t.t.) ala darba apmaksas u
e Prémiju izmaksu parvaldes veidi n motivacijassistemu
e Naudas stimuld$anas shému izstrades un ievieSanas | |2Str3de. Biznesa
. finan$u analizes algo
algqutms L L. L. ritma autore,
e Socialas paketes izveidoSana, izveides principi ugemumu kreditu
e Socialo garantiju jedziens politikas metodikas a
e Socialas paketes varianti utore.
e Socialo programmu un atvieglojumu parvaldes veidi
Misdienigs 8 e Vaditaja ikdienas darba gratibas. Problematisko | LV-D.Romanovska.

Liela pieredze



http://www.charisma.ru/otkrytye-programmy/raspisanie/sistemy-oplaty-truda/

Delegesanas butiba un papémieni. DelegéSanas
pamatjautajumi: Ko delegét?(uzdevuma definésana);
Kam delegét?(darbinieku tipi); Ka delegét? (ricibas

Teéma Stundas Programmas Pasniedzeji
vaditajs: situaciju klasifikacija. darbam ar personalu,
uzdevumi, e Vaditaja galvends funkcijas (Uzdevuma noteik3ana; | izstradajot
iemanas, PlanoSana; Instruktaza; Kontrole; Darba vértgjums; | UZ9emumos
kompetences. Motivacija; Darba Organizacija) kompetencu un darba

izpildes novertésanas
sist€émas, karjeras un

pectecibas planosanu.
RU -

plans). J. Horo$kina.
e Efektiva darba organizacija: Time management'a
pan@mieni; Rezultatu sasnieg§anas metodes.

7 | Tirdzniecibas 16 Komandas darba organizé$ana. LV; RU -
personala 1. Nodalas mérki un aktivitasu planoSana. J. Horoskina.
vadiba(regiona 2. NepiecieSsamie resursi. Darbs ar informaciju. Pasnlefizél? ar
lie parstavji, 3. Komandas motivu veidosanas. ilggadgju pieredzi
merc¢endaizeri, 4. Darbinieku individualie un kolektivie mérki. P rakt1skp seminaru

. o1 _ . ’ un lekciju kursu
klientu- 5. Atbildiba par mérku sasniegsSanu. diba. Specializicii
.. e L. vadiba. Specializacija
mendZeri) Individuala darba organizésana. ~ persondla
6. Konkrétu merku izvirziSana un pasniegsana. motivacija, vaditaju
7. Prioritasu kriteriju izstrade. vaditprasmju
8. Kontroles mehanisms, atskaites sistémas. attistiba.
9. Pardosanas rezultatu vert€sana.
10. Rezultatu analize un turpmako solu planosana.

8 | Ilgtermina 16 1. Patérétaju segmentéSanas nozime.“Tradicionala” piecja | LV; RU — LUpite.
attiecibu patérétaju segmentésana. Psihografiska segment&sana. | Pasniedzgjas seminari
izveidoSana ar 2. Pateérétaju psihografiskas segmentésanas modeli: ietekm@jusi vairaku
klientu.(Klient e AIO modelis;VALS modelis;LOV Lat\:u as tirdzniecibas
u lojalitates modelis;SegmentéSana péc dzives stila; Makkena- Efg;:ﬁ:é?gl z;s
prog. utt.) Eriksona modelis u.c. dalu vaditzju

3. Pateretaju uzvediba un psihologija. Kklienta EGO | y,skatus par
atbalstiSana un "komforta zonas" nodro$inaSana - veids | pardosanas personila
ka "iekarot" vairak naudas vadiSanu un

4. Merka grupu definéSana pec individa | tirdzniecibas procesu
socialpsihologiskajam vérttbam — ka izmantot klientam | organizeSanu.
nozimigas vertibas preces prieksrocibu poziciongsana?

5. Semiometrija — jauna pieeja paterétaju izpete. Ka,
izmantojot  semiometrijas  p€tjjumus, noskaidrot
patérétdjiem nozimigas vértibas?  Aksiologiskais
marketings — marketinga attistibas perspektiva.

6. Ka gt labumu no esoSajiem datiem par klientu?

Klientu datu bazes veido$ana un vadi$ana.
7. Klientu lojalitates programmu iespé&jas - vai ir verts

klientam davinat dvielus?

Papildus informaciju par BKG Macibu centra piedavajumu ,,MAZUMTIRDZNIECIBAS MENEDZERU

SKOLA” jiis varat sanemt pezvanot pa talruni 67224305 vai uzrakstot uz e-pasta adresi:

macibucenrts@bkgriga.lv
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