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Kopsavilkums

Metodiskais materiāls ir paredzēts profesionālās vidējās izglītības programmas “Komercdarbinieks” moduļa “Uzņēmuma mārketinga kompleksa izstrāde” satura apguvei.
Nodarbības tēma “Mārketinga mikss – 4P elementi” tiek apgūta 2 mācību stundu (80 minūšu) ietvaros.
Mērķis:
Veidot izglītojamo izpratni par mārketinga miksu, tā galvenajiem elementiem un nozīmi uzņēmuma mārketinga stratēģijā.
Galvenie praktisko mācību uzdevumi:
Skaidrot mārketinga miksa (4P) jēdzienu un būtību;
Iepazīt mārketinga miksa izcelsmi un Filipa Kotlera ieguldījumu mārketinga teorijā;
Raksturot mārketinga miksa elementus: produktu, cenu, vietu un virzīšanu;
Attīstīt prasmi analizēt mārketinga miksa pielietojumu praktiskās uzņēmējdarbības situācijās.
Metodiskais materiāls ietver teorētisko izklāstu par mārketinga miksa elementiem, kā arī praktisku piemēru, kas palīdz novērtēt izglītojamo izpratni par apgūto tematu. Apgūtās zināšanas sniedz pamatu uzņēmuma mārketinga stratēģijas izstrādei un konkurētspējas paaugstināšanai.

Nodarbības plānojums

	Nr.p.k.
	Plānotā darbība
	Metodiskie paņēmieni un organizatoriskās formas

	1. 
	1. Nodarbības ievads (10 minūtes)
	Mērķis: aktivizēt izglītojamo priekšzināšanas par mārketingu un iepazīstināt ar nodarbības tēmu.
Diskusijas jautājumi:
Kādi faktori, jūsuprāt, ietekmē pircēja izvēli?
Kāpēc viens produkts tiek pārdots labāk nekā cits?
Skolotājs iepazīstina ar nodarbības tēmu – mārketinga mikss (4P) – un izskaidro, ka tas ir viens no svarīgākajiem mārketinga plānošanas instrumentiem.


	2. 
	Teorētiskā daļa – Teorētisks izklāsts no prezentācijas (50 minūtes) Pielikums Nr.1; 
	1. Kas ir mārketinga mikss (4P)?
Mārketinga mikss ir uzņēmuma rīcībā esošo mārketinga instrumentu kopums, ko uzņēmums izmanto, lai sasniegtu savus mērķus izvēlētajā tirgū. Klasiskais mārketinga miksa modelis sastāv no četriem elementiem (4P):
· Produkts (Product)
· Cena (Price)
· Vieta (Place)
· Virzīšana (Promotion)
Šie elementi ir savstarpēji saistīti un kopā veido vienotu mārketinga stratēģiju.



	Nr.p.k
	Plānotās darbības
	Metodiskie paņēmieni un organizatoriskās formas

	2. 
	Teorētiskā daļa – Teorētisks izklāsts no prezentācijas (50 minūtes) Pielikums Nr.1;
	2. Mārketinga miksa teorijas izcelsme
Mārketinga miksa koncepcija attīstījās 20. gadsimta vidū. Termins “4P” plašu atpazīstamību ieguva pateicoties amerikāņu ekonomistam Filipam Kotleram, kurš sistematizēja mārketinga elementus un ieviesa tos mārketinga teorijā un praksē.

3. Mārketinga miksa nozīme uzņēmējdarbībā
Mārketinga mikss palīdz uzņēmumiem:
· labāk izprast klientu vajadzības;
· izveidot konkurētspējīgu piedāvājumu;
· koordinēt dažādas mārketinga aktivitātes;
· palielināt pārdošanas apjomus un klientu apmierinātību.
Pareizi izstrādāts mārketinga mikss ļauj uzņēmumam efektīvāk pozicionēt savu produktu tirgū.

4. Mārketinga miksa elementi
4.1.  Produkts (Product)
Produkts ir prece vai pakalpojums, ko uzņēmums piedāvā klientiem, lai apmierinātu viņu vajadzības. Produkta galvenie virzieni un mērķi. 
4.2. Cena (Price)
Cena ir naudas summa, ko klients maksā par produktu. Cenas ietekme un mērķi.

4.3. Vieta (Place)
Vieta nozīmē produkta pieejamību klientam. Galvenie virzieni un mērķi. 

4.4. Virzīšana (Promotion)
Virzīšana ietver visas komunikācijas aktivitātes, ar kurām uzņēmums informē klientus par produktu. Virzīanas galvenie veidi un mērķi


	3. 
	Praktiska piemēra skaidrojums no prezentācijas (20 minūtes); Pielikums Nr.1; 
	Mērķis: Nostiprināt izglītojamo izpratni par mārketinga miksa elementu savstarpējo mijiedarbību un to prioritāšu noteikšanu konkrētā uzņēmējdarbības situācijā. 

Balstoties uz prezentācijā iekļautu piemēru, skolotājs kopā ar izglītojamajiem analizē konkrētu uzņēmumu, nosakot, kuri mārketinga miksa elementi šajā gadījumā ir prioritāri un kāpēc.



Pielikums Nr.1 
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MARKETINGA MIKSA (4P) DEFINICIJA

Marketinga mikss ir kontroléjamu marketinga instrumentu kopums, ko
uznémums izmanto, lai raditu vélamo reakciju mérktirgt, kombingjot produktu,
cenu, izplatiSanu un virzisanu.

Marketinga mikss (4P) ir uznémuma riciba eso$o marketinga elementu
kopums, kas palidz planot un Tstenot produktu piedavajumu tirgu, nosakot, ko
pardot, par kadu cenu, kur un ka to piedavat klientiem.

Kotler, P., Armstrong, G. Principles of Marketing. Pearson Education.
Blythe, J. Essentials of Marketing..
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KLASISKAIS MARKETINGA
MIKSA MODELIS (4P)

« Produkts (Product) — prece vai
pakalpojums, kas apmierina klienta
vajadzibas;

» Cena (Price) - summa, ko klients
maksa par produktu;

« Vieta (Place) — veids, ka produkts
nonak lidz klientam;

« VirziSana (Promotion) — komunikacija
ar klientu, lai veicinatu pirkumu.

Sie elementi ir savstarpéji saistiti un kopa
veido vienotu marketinga stratégiju.

%)

%

Avots: MarketingTeacher.com — The Marketing Mix ().
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MARKETINGA MIKSA TEORIJAS
IZCELSME

‘ VINS SISTEMATIZEJA UN
POPULARIZEJA MARKETINGA MIKSA
(4P) MODELI, PADAROT TO PAR VIENU
NO VISPLASAK IZMANTOTAJIEM
MARKETINGA PLANOSANAS
INSTRUMENTIEM.

History.
bt Mark

A eking

VINA IDEJAS BUTISKI IETEKMEJUSAS
UZNEMUMU MARKETINGA STRATEGIJU
1ZSTRADI, IPASI TIRGUS
SEGMENTESANAS, POZICIONESANAS UN
ZIMOLVEDIBAS JOMA.

Filips Kotlers

FILIPS KOTLERS TIEK UZSKATITS
PAR MUSDIENU MARKETINGA
TEORIJAS PAMATLICEJU UN VIENU
NO IETEKMIGAKAJIEM
MARKETINGA SPECIALISTIEM
PASAULE

KOTLERS UZSVERA, KA MARKETINGA
GALVENAIS UZDEVUMS IR KLIENTU
VAJADZIBU IZPETE UN APMIERINASANA,
NEVIS TIKAl PARDOSANA VAl REKLAMA

FILIPS KOTLERS IR VAIRAKU IETEKMIGU
MARKETINGA GRAMATU AUTORS, KURAS
TIEK IZMANTOTAS AUGSTSKOLAS UN
PROFESIONALAJA IZGLITIBA VISA
PASAULE

Avots: Encyclopaedia Britannica - Philip Kotler
(meklet: Philip Kotler marketing theory).
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MARKETINGA MIKSA NOZIME
UZNEMEJDARBIBA

Marketinga mikss palidz uznemumiem:

e |labak izprast klientu vajadzibas;

e izveidot konkurétspéjigu piedavajumu;

¢ koordinét dazadas marketinga aktivitates;

e palielinat pardoSanas apjomus un klientu apmierinatibu.

Pareizi izstradats marketinga mikss lauj uznemumam efektivak
pozicionet savu produktu tirgu.

AVOTS: Blythe, ). Essentials of Markelis
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MARKETINGA MIKSS 4P e Price

Produkts ir prece vai pakalpojums, ko @ ’e
uznémums piedava klientiem, lai apmierinatu
vinu vajadzibas. Produkta galvenie virzieni: —WRA«P =

¢ kvalitate un dizains; T

¢ funkcionalitate; /:

_ . . (an)
e zimols un iepakojums; %
¢ garantijas un pécpardo$anas serviss;

¢ sortiments. PLACE PROMOTION

AVOTS: Kotler, P., Arm
Principl;
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MARKETINGA MIKSS 4P
CENA

Cena ir naudas summa, ko klients maksa par
produktu. Cenu ietekmeé:

e razoSanas izmaksas;

e konkurentu cenas;

e pieprasijums tirgu;

e atlaides un akcijas.
Cena butiski ietekmé patérétaja pirkuma
IEmumu.

PRODUCT PRICE
CFE‘T
N 0

4P

MARKETING MIX

&

PLACE PROMOTION

AVOTS: Kol .
Princ
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MARKETINGA MIKSS 4P
VIETA

Vieta nozimeé produkta pieejamibu klientam.
Galvenie virzieni:

e izplatiSanas kanali (tieSie un netieSie);

¢ logistika un noliktavas;

¢ mazumtirdzniecibas vietas;

¢ mercendaizings

¢ e-komercija.
Meérkis ir nodrosinat, lai produkts bitu pieejams
Tstaja vieta un laika.

PRODUCT

W

PLACE

WOTS: Ko

PRICE

3

i

a

PROMOTION
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MARKETINGA MIKSS 4P
VIRSISANA

Virzisana (Promotion)
VirziSana ietver visas komunikacijas
aktivitates, ar kuram uznémums informe
klientus par produktu:

¢ reklama;

* sabiedriskas attiecibas;

¢ pardosanas veicinasana;

« tieSa pardoSana

« digitalais marketings un socialie tikli.
VirziSanas uzdevums ir piesaistit uzmanibu un
veicinat pirkumu.

PRODUCT

N

fy

PLACE
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MARKETING MIX
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PRAKTISKS PIEMERS

IKEA

MARKETINGA MIKSA (4P) PRIORITATES

IKEA 4P PRIORITATES: IKEA IR
STARPTAUTISKS MEBELU UN MAJAS PRECU
UZNEMUMS.

1. PRODUKTS
2.CENA
3.VIETA
4.VIRZISANA

AVOTS:htps:/www.marketingor.com/marketing-mix-of-ikea,
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PRAKTISKS PIEMERS

1.PRODUKTS

IKEA 4P PRIORITATES:

IKEA GALVENA PRIORITATE IR PRODUKTS. UZNEMUMS PIEDAVA
FUNKCIONALAS, VIENKARSA DIZAINA UN VIEGLI SALIEKAMAS
MEBELES, KAS IR PIELAGOTAS PLASAM PATERETAJU LOKAM.
PRODUKT! IR STAN DARTIZETI, AR SKAIDRU DIZAINA
KONCEPCIJU UN ORIENTETI UZ IKDIENAS VAJADZIBAM.

KAPEC?

JO IKEA KONKURE AR SAVU DIZAINU, FUNKCIONALITATI UN
PLASO SORTIMENTU, KAS ATSKIRAS NO TRADICIONALAJIEM
MEBELU VEIKALIEM.

AVOTS: hitps:/Awww.marketingon.com/im

narkeling-mis-of
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PRAKTISKS PIEMERS

2. GENA

IKEA 4P PRIORITATES:

CENA IR OTRA SVARIGAKA PRIORITATE. IKEA PIEDAVA
SALIDZINOSI ZEMAS UN PIEEJAMAS CENAS, KAS ATBILST
UZNEMUMA FILOZOFIJAI - “LABS DIZAINS PAR PIEEJAMU CENU”.
KAPEC?

PIEEJAMA CENA PIESAISTA PLASU KLIENTU LOKU UN VEICINA
LIELU PARDOSANAS APJOMU.

AVOTS: hitps://wiw.marketingo.com/marketing-mix-of-ikea
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PRAKTISKS PIEMERS

3. VIETA

IKEA 4P PRIORITATES:

IKEA VEIKALI PARASTI ATRODAS LIELAS PILSETAS VAI TO
TUVUMA, UN TIE IR VEIDOTI KA LIELI PASAPKALPOSANAS
VEIKALI. PAPILDUS TAM UZNEMUMS ATTISTA ARI INTERNETA
VEIKALU.

KAPEC? _

VEIKALU SKAITS IR IEROBEZOTS, TACU TO IZMERS UN
LOGISTIKA LAUJ EFEKTIVI APKALPOT DAUDZ KLIENTU
VIENUVIET.

AVOTS:hitps://www.marketingor.com/marketing-mix-of-ikea.
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PRAKTISKS PIEMERS

4. VIRZISANA

IKEA 4P PRIORITATES:

VIRZISANA IKEA GADIJUMA IR MAZAK PRIORITARA
SALIDZINAJUMA AR CITIEM ELEMENTIEM. UZNEMUMS IZMANTO
KATALOGUS, REKLAMU SOCIALAJOS TIKLOS UN VEIKALU
EKSE82ICIJAS, BET RETI IZMANTO AGRESIVU REKLAMU.
KAPEC?

ZIMOLS IR LABI ATPAZISTAMS, UN PRODUKTU PIEDAVAJUMS
PATS PAR SEVI PIESAISTA KLIENTUS.

AVOTS: hittps://www.marketingoz.com/marketing-mix-of-ikea.
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PALDIES, PAR TASK
UZMANIBU!

Tagad parbaudisim zinasanas
prakse — laiks uzdevumam.
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KANDAVAS LAUKSAIMNIECIBAS
TEHNIKUMS

MARKETINGA
KOMPLEKSA

22 B [7STRADE
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PROMZ’ION MARKETINGA MIKSS 4‘P
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MARKETINGA MIKSS (4P)

Marketinga mikss (4P) ir viens no svarigakajiem marketinga planosanas
instrumentiem, kas palidz uznémumiem piedavat klientiem piemérotus
produktus, noteikt atbilstoSu cenu, izvéléties izplati$anas veidus un veidot
efektivu komunikaciju.

Diskusija
Kadi faktori, jusuprat, ietekmé pirceja izveli?
Kapeéc viens produkts tiek pardots labak neka cits?

Koller, P, & Armstrong, G. (Principles of Marketing)

iga miksa 4P skaidrojums.





