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Skolotāja: Ilona Kuņicka



Anotācija

Aktualitāte – balstoties uz Eiropas Ieteikumā iekļautajām kompetencēm, kas tiek uzskatītas par neatsveramām 

personiskai izaugsmei un attīstībai, pilsoniskai aktivitātei, sociālajai iekļaušanai un  nodarbinātībai, tiek 

aktualizētas sekojošās:

1. skolēnu mācību motivācijas veicināšana.

2. dzīves prasmju apguves sekmēšana.

3. problēmu risināšanas prasme.

4. prasme uzstāties.

5. problēmu risināšanas kompetence komandā.

Apgūstamās prasmes - izglītojamā spējas kompleksi lietot zināšanas, prasmes un paust attieksmes, risinot 

konkrēto situāciju, mainīgās reālās dzīves situācijās.



Mērķis: Attīstīt loģisko domāšanu, prasmes pielietot savas teorētiskās 

zināšanas praktiskā darbībā.

Uzdevumi:    

1. Attīstīt analītiski kritisko domāšanu situācijas analīzē;

2. Veidot iemaņas  vizualizēt informāciju pielietojot praktiski tās;

3. Attīstīt prasmi strādāt, sadarboties grupā

Mērķauditorija - izglītojamie, kuri apgūst Ekonomikas mācību priekšmetu, 

tēma     ’’ Ekonomikas priekšmets’’



Darba struktūra

Anotācija

1. Mācību stundas plāns

2. Mācību materiāls (prezentācija) apakštēmai ’’Reklāma’’

3. Atgriezeniskā saite (refleksija)

4. Secinājumi

5. Izmantotās literatūras saraksts



1. Mācību stundas plāns (jau tika 
aprobēts 25.09.2020.)



Laiks 90 min. (2 māc.st.)

Stundas mērķis

Mācību mērķis

Attīstīt loģisko domāšanu, prasmes pielietot savas teorētiskās zināšanas praktiskā darbībā.

Mācību uzdevumi

Radīt izpratni par racionāliem piedāvājumiem, lai izstrādātu reklāmu konkrētai precei vai

pakalpojumam.

Radīt skolēnos interesi, drosmi, atbildību un iniciatīvu.

Sasniedzamais rezultāts

1. Zina kas ir reklāma, tās attīstības vēsturi.

2. Zina reklāmas pamatmērķi, mērķi un tā iedalījumu.

3. Zina reklāmas līdzekļus.

4. Izprot reklāmas veidošanas pamatprincipus.

5. Izprot kāds reklāmas veids visefektīvākais dažādos preču dzīves ciklos.

6. Prot darboties komandā.

Kompetence

1. Indivīda gatavība dzīves darbībai mūsdienu mainīgajā pasaulē;

2. Spēja izmantot zināšanas, prasmes un paust attieksmi, risinot problēmas mainīgās, reālās

dzīves situācijās;

3. Spēja adekvāti lietot mācīšanās rezultātu noteiktā kontekstā.



Resursi (mācību līdzekļi,

tehnoloģijas, uzskate u. c.)

1. Siņicins, M. Ekonomika. Rīga: RaKa, 2009 ,

2. izdales materiāli – izlozē konverti ar darba uzdevumu, krāsainie zīmuļi, flomasteri vai gel

pildspalvas, baltas papīra lapas A4, dators ar projektoru vai tāfele.

Mācību stundas posmi

1. Ierosināšana
Atsauc atmiņā, ko zina par reklāmu, reklāmas pamtmērķi, tās mērķa veidiem, kā arī kāds no

tiem ir visefektīvākais konkrētā situācijā ņemot vērā preces dzīves ciklu. Veido domu karti.

2. Apjēgšana

1. Pilnveido būtiskas informācijas atlases, analīzes un apkopošanas iemaņas.

2. Noskaidro, kāds reklāmas mērķa veids ir visefektīvākais ir konkrētā situācijā, ņemot vērā 

preces dzīves ciklu.

3. Darbojas grupā, adekvāti pielietojot mācīšanās rezultātu praktiski.

3. Refleksija
1. Mudināt sistematizēt un apkopot savus secinājumus un atziņas.

2. Mudināt izglītojamajam izprast, ko viņš var paveikt ar savām prasmēm.



Mācību darbības vērtēšana

Vērtēšanas forma Ievadvērtēšana

Vērtēšanas veids Kārtējā vērtēšana

Mācību paņēmieni
Interaktīvās mācību metodes:

diskusija, kooperatīvā mācīšanās, konkrētu situāciju analīze, un komandas darbs.

Skolotāja pārdomas par

sasniegto rezultātu

Izglītojamie darbojoties grupā izvēlas labāko reklāmas veidu konkrētā situācijā ņemot vērā

preces dzīves ciklu. Attīsta radošumu sastādot reklāmas tekstu, atlasot preces priekšrocības un

reklamējot tās izmantojot kādu no reklāmas veidiem.



2. Mācību materiāls (prezentācija) 
apakštēmai ’’Reklāma’’



Sasniedzamais rezultāts

1. Zina kas ir reklāma, tās attīstības vēsturi.

2. Zina reklāmas pamatmērķi, mērķi un tā klasifikāciju.

3. Zina reklāmas līdzekļus.

4. Izprot reklāmas veidošanas pamatprincipus.

5. Izprot kāds reklāmas veids visefektīvākais dažādos preču dzīves ciklos.

6. Prot darboties komandā.



Reklāmas 
vēsture

Attēls: https://en.wikipedia.org/wiki/History_of_advertising



Senos laikos informācija tika nodota mutvārdos, tie bija citu 

cilvēku ieteikumi. Līdz ar rakstības izveidi, informāciju sāka 

nodot arī rakstveidā. Tas gan attiecās uz cilvēkiem, kuri prata 

rakstīto tekstu izlasīt.



Attēlā – papiruss, 3.gadsimts.

Senajā Ēģiptē tika izmantoti papirusi ar rakstītu tekstu par 

preču tirgošanu vai arī reklāmas plakāti, kurus stiprināja pie 

sienām. 

Attēls https://en.wikipedia.org/wiki/History_of_advertising



Attēlā – flautas.                                                                            

Senajā Ķīnā pirmās reklāmas bija mutiskas, reklāmas tekstu 

skandēšana dzejas formā notika flautas spēles pavadījumā (11.-7. 

gadsimts pirms mūsu ēras).

Avots: https://en.wikipedia.org/wiki/History_of_advertising



Attēlā – 4. gadsimta kaligrāfijas parauga kopija.               

Vēlāk reklāmas teksti tika pierakstīti uz papīra 

kaligrāfiskām rakstu zīmēm. Papīrs tika izgudrots 

105. gadā Senajā Ķīnā. 

Attēls https://en.wikipedia.org/wiki/History_of_advertising



Attēlā – bronzas plāksne, kuru izmantoja reklāmas teksta 

drukāšanai Liu ģimenes adatu veikalam.        Līdz ar īpašas vara 

plāksnes izgudrošanu, kuru izmantoja teksta drukāšanai un 

pavairošanai (10.-13. gadsimts), sāka drukāt četrstūrveida papīra 

reklāmas plakātus.

Avots: https://en.wikipedia.org/wiki/History_of_advertising



Viduslaiku Eiropa 

Ļoti neliels iedzīvotāju skaits prata lasīt un rakstīt. Tādēļ reklāmām ar tekstu nebija 

nozīmes. Tika izmantoti attēli, izkārtnes, kas sniegtu nepieciešamo informāciju. 

informāciju par iespējām iegādāties noteiktu preci pie noteikta tirgotāja sniedza pilsētas 

saucēji – cilvēki, kuri skaļā balsī izsauca informāciju par precēm

Līdz ar teksta drukāšanas iekārtu izveidi un attīstību 15.-16. gadsimtā Eiropā 

attīstījās arī modernā reklāma.

Anglijā 18. gadsimtā reklāmas sāka ievietot avīzēs. Lielākoties tika reklamētas 

grāmatas un laikraksti, kā arī medikamenti, kas bija ļoti pieprasīti. Laika gaitā 

parādījās arī tā dēvētās viltus reklāmas, kas sniedza nepatiesu informāciju.



1843. gadā ASV tika izveidota pirmā reklāmas 

aģentūra (Volnijs Palmers, Filadelfija). Iesākumā 

aģentūras nodarbojās tikai ar reklāmas laukumu 

tirgošanu, neuzņemoties nekādu atbildību par 

reklāmas saturu. Situācija mainījās 20. gadsimta 

sākumā, kad reklāmu aģentūras uzņēmās atbildību 

arī par to, kas tiek reklamēts.



19. gadsimtā tika radīti efektīvas reklāmas paņēmieni. Par modernās reklāmas pamatlicēju     

dēvēja Londonā dzīvojošo Tomasu Barratu (1841-1914), ziepju ražošanas uzņēmuma "Pears

Soap" priekšsēdētāju.

Viņš radīja ļoti efektīvu reklāmas kampaņu kompānijas ražotajai produkcijai, izmantojot 

trāpīgus saukļus, frāzes un attēlus.

Attēls:  https://es.wikipedia.org/wiki/Thomas_J._Barratt#/media/Archivo:Thomas_J._Barratt.JPG

https://es.wikipedia.org/wiki/Thomas_J._Barratt#/media/Archivo:Thomas_J._Barratt.JPG


19. un 20. gadsimtā populārs bija 

šāds šīs kompānijas ziepju reklāmas 

sauklis – "Labrīt! Vai jūs esat lietojuši 

Pears ziepes?". Tomasa Barrata idejas 

par veiksmīgas reklāmas 

priekšnoteikumiem tiek izmantotas arī 

mūsdienās.
https://en.wikipedia.org/wiki/Pears_(soap)#/medi

a/File:Pears'_Soap_advertisement_1886.jpg

Attēlā – "Pears Soap" reklāma, kas 

vēsta, ka šīs ziepes padarīs rokas 

maigas, baltas un 

brīnišķīgas (1886)

https://en.wikipedia.org/wiki/Pears_(soap)#/media/File:Pears'_Soap_advertisement_1886.jpg


Reklāmas 
teorētiskie 
aspekti



Reklāma (no latīņu valodas reclamare —

‘skaļi saukt, izkliegt’) ir materiāls, kura 

pamatmērķis ir rosināt vai pārliecināt 

cilvēkus iegādāties noteiktu produktu, 

pakalpojumu, popularizēt kādu ideju vai 

indivīdu.



Reklāma ir materiāls, kura pamatmērķis ir 

pārliecināt cilvēkus patērēt noteiktu preci, 

pakalpojumu, popularizēt kādu ideju vai 

indivīdu.



Reklāmas mērķis ir radīt pieprasījumu, kā 

arī mērķis var būt tēla uzlabošana, 

informācijas sniegšana par produktu utt.



Reklāmas mērķu klasifikācija

• pārliecinošā reklāma (pārliecināt pircēju veikt pirkumu)

• atgādinošā reklāma (atgādināt pircēju par pirkuma veikšanas 

nepieciešamību)

• informējošā reklāma (Informēt pircēju par preci vai 

pakalpojumu)



Reklāmas uzdevums ir

•radīt pieprasījumu pēc kāda produkta, tāpēc reklāmām raksturīga produkta 

pozitīvo īpašību izcelšana vai pārspīlēšana un negatīvo īpašību noklusēšana;

•popularizēt preci;

•iepazīstināt ar preces īpašībām, preces iespējamo izmantošanu;

•informēt pircējus par priekšrocībām un atlaidēm;

•nostiprināt uzticību precei;

•pārspēt konkurentu preces.



Reklāmas pamatprincipi ir

« tai jāspēj radīt un noturēt patērētāja interese par 

produktu;

•patērētājam jātiecas piepildīt vēlmi iegūt produktu vai 

rīkoties kā citādi atbilstoši reklāmdevēja nolūkiem.



Reklāmas līdzekļi

• dekoratīvie līdzekļi (vitrīnas, plaukti, skatlogi u.c.),

• priekšmetiskie līdzekļi (suvenīri, dāvaniņas, preču paraugi u.c.)

• akustiskie līdzekļi (radio, mutiskā, muzikālā reklāma),

• vizuālie līdzekļi (zīmējumi, diapazoni, TV reklāmas klipi u.c.)

• grafiskie līdzekļi (katalogi, brošūras, kalendāri u.c.)

• pasākumi (pārtikas preču degustācijas, modes skates, sporta 

sacensību organizēšana u.c.)



Preces 
dzīvescikls 
un reklāma

Tirgvedības speciālisti preci redz 

kā dzīvu organismu, kurš 

dzimst, attīstās, nobriest, mirst, 

tāpēc viņi runā par 

preces dzīvesciklu. Viņi uzskata, 

ka precei ir ierobežots mūžs, ka 

savā attīstībā prece iziet četras 

stadijas jeb periodus.



Preces dzīvescikla stadijas:

•ieviešana;

•augšana;

•briedums;

•kritums.

Avots: 

https://www.google.com/search?q=rekl%C4%81mas+dz%C4%ABves+cikls&sxsrf=ALeKk00TQVuPi_Mk9ZpxDXxSkik2udw5KA

:1623361909658&source=lnms&tbm=isch&sa=X&ved=2ahUKEwiO



Ieviešana

laiks, kad prece parādās 
tirgū. Šajā periodā 
palielinās preces 
realizācijas apjoms, peļņas 
var arī nebūt, vai tā var 
būt ļoti maza, jo ir lielas 
vidējās izmaksas un 
augstas preces ieviešanas 
izmaksas

Šajā stadijā uzņēmumi izmanto informējošu reklāmu:

• informē pircēju par jauno preci,

• informē par preces īpašībām, to iespējamo izmantošanu,

• informē par preces ražotāju;

•veido pieprasījumu pēc jaunas preces,

•koriģē pircēju priekšstatu par preci,

•parāda preces drošumu.

Šajā periodā uzņēmumi veicina preces realizāciju - prezentējot 
preci, veidojot preču paraugdemonstrāciju, piedāvājot preču 
paraugus, izsūtot informāciju par preci.



Augšana

laiks, kad prece tirgū 

ir atzīta, ievērojami 

aug tās realizācija un 

peļņa

Augšanas periodā bieži 

izmanto pārliecinošo reklāmu:

•parāda preces servisa, garantiju 

piedāvājumu,

•uzsver preces priekšrocības, pārākumu par 

analogām precēm,

•parāda, ka prece ir modē,

•veido uzticību preču zīmei,

•pārliecina, ka preces jaunās īpašības 

ietaupa pircēju naudu.



Briedums

periods, kurā samazinās 

realizācijas apjoma 

pieaugums, jo preci jau 

iegādājušies daudzi 

patērētāji. Peļņa sniedz 

maksimumu, jo samazinās 

vidējas izmaksas

Šajā periodā visbiežāk 

izmanto atgādinošo reklāmu:

•atgādina preces labās īpašības 

un priekšrocības,

•parāda atšķirības starp dažādiem 

preces veidiem,

•atgādina pircējiem, ka prece drīz atkal 

būs vajadzīga,

•parāda jaunas preces izmantošanas 

iespējas.



Kritums

periods, kad realizācijas 

apjoms un peļņa strauji 

samazinās, apmierināts 

pircēju pieprasījums. Prece 

sevi ir izdzīvojusi - mainās 

mode, sāk ražot jaunas 

preces u.c.

Šajā posmā preci reklamēt nav 

īpašas nozīmes, labāku rezultātu 

var gūt, samazinot reklāmas 

izmaksas, pārtraucot preces 

ražošanu un preces krājumus 

pārdot par pievilcīgāku, zemāku 

cenu."



Reklāmai 
jābūt

•oriģinālai (lai tā saistītu patērētāja 

uzmanību daudzu citu vidū),

•pievilcīgai (ar skaistumu, humoru, 

patērētājam tuvām izjūtām, 

uzskatāmu pamatojumu produkta 

kvalitātei),

•realizētai piemērotā vietā un laikā,

•atkārtotai.



Kā veidot 
labu reklāmu

1) Jāizlemj, uz ko būs vērsta reklāma - uz preci vai uz 
pircēju. Ja reklāma orientēta uz preci, tad jāakcentē tās 
īpašības, patērēšanu vai arī salīdzināt ar citu preci.

2) Lai reklāma sāktu darboties, jāpanāk, lai patērētājs 
tai pievērš uzmanību.

3) Kad patērētāju interese ir piesaistīta, jārada interese. 
To var panākt radot labu noskaņojumu, pozitīvas 
emocijas, jo šādā situācijā cilvēki visvieglāk šķiras no 
savas naudas.

4) Jāveido patērētāju motivācija - jārada argumenti, 
motīvi, iemesli, kas būtu pamats patērētāju rīcībai.

5) Jāpalīdz patērētājiem apzināties savas vajadzības. 
Jo labāk viņš tās apzināsies, jo lielāka būs viņa vēlme 
nopirkt preci.

6) Jāpamudina patērētājs uz rīcību.



Praktiskais  
uzdevums

Izglītojamie darbojoties grupā izvēlas 

labāko reklāmas līdzekli, vadoties pēc  

reklāmas mērķa, konkrētā situācijā 

ņemot vērā preces dzīves ciklu. Izvēlas 

reklāmas līdzekli, sastāda reklāmas 

tekstu, ņemot vērā labas reklāmas 

nosacījumus (uz ko būs vērsta 

reklāma, pievērš uzmanību, jārada 

interese, jāveido patērētāju motivācija, 

jāpalīdz patērētājiem apzināties savas 

vajadzības, jāpamudina patērētājs uz 

rīcību).



Situācijas

1. Uzņēmums “Rota” ražo un pārdod dažādus bižutērijas izstrādājumus, talismanus. Uzņēmums

tirgū ir jau 5 gadus. Pēdējā gada laikā sāk samazināties pieprasījums pēc talismaniem.

2. Frizētava “Saulīte” sniedz frizierpakalpojumus dažādiem segmentiem – bērniem, jauniešiem,

sievietēm/vīriešiem, dāmām/kungiem. Taču pirms diviem mēnešiem šajā mikrorajonā atvēra vēl

vienu frizētavu un IK Pētersons domā ko darīt tālāk.

3. Jānis dzīvo ciema centrā, un viņš grib atvērt nelielu datorsalonu ar interneta pieslēgumu.

Internets ir tikai vietējā skolā un pagasta padomē, kā arī diviem zemniekiem.

4. Aivars vēlas izveidot savu autoremonta darbnīcu. Līdz tam viņš strādāja kaimiņa uzņēmumā, kas

atradās ielas otrajā pusē. Šajā darbnīcā remontēja automašīnas tikai darbdienās.



3. Atgriezeniskā saite (refleksija)



Atgriezeniskā saite (refleksija)

1. Vai tev patika piedāvātā mācību forma?

2. Vai es izpratu visus piedāvātos uzdevumus?

3. Vai piedāvātā mācību forma ļauj labāk izprast stundas tēmu?

4. Piedāvātā mācību forma ļāva labāk izprast:

jo grupā risināju konkrēto situāciju;

jo bija nepieciešams kritiski domāt, risināt, analizējot konkrēto situāciju:

jo bija grupā jāpieņem galīgais lēmums.

5. Ko es ieguvu ___________________________________________________



Izglītojamo atgriezeniskās saites 
(refleksijas) apkopojums



1. Vai tev patika piedāvātā mācību forma?

jā - 95%

nezinu – 5%



2. Vai es izpratu visus piedāvātos 

uzdevumus?

jā - 85%

nē – 5%

daļēji – 10%



3. Vai piedāvātā mācību forma ļauj labāk 

izprast stundas tēmu?

jā -73%

nē – 3%

daļēji – 24%



4. Piedāvātā mācību forma ļāva labāk izprast:

jo grupā risināju konkrēto situāciju – 82%

jo bija nepieciešams kritiski domāt, risināt, analizējot konkrēto situāciju – 4%

jo bija grupā jāpieņem galīgais lēmums - 14%



5. Ko es ieguvu

1. praktiski darbojoties grupā labāk var izprast stundas tēmu;

2. praktiskajā darbībā labāk varēja izprast reklāmas veida pielietojumu
konkrētā situācijā, ņemot vērā preces dzīves ciklu;

3. reklāmas teksta izveide ļāva darboties radoši;

4. pozitīvas emocijas, kuras rodas šī uzdevuma izpildes laikā;

5. reklāmas prezentēšanas prasmju pilnveidi.



4. Secinājumi



Izglītojamie darbojoties grupā izvēlas labāko reklāmas veidu 

konkrētā situācijā, ņemot vērā preces dzīves ciklu. Attīsta 

radošumu sastādot reklāmas tekstu, atlasot preces priekšrocības 

un reklamējot tās izmantojot kādu no reklāmas veidiem. Attīstās 

izglītojamā analītiskā, kritiskā domāšana. Veido darbību 

algoritmus risinot konkrēto situāciju.



5. Izmantotās literatūras 
saraksts



1. Birzniece, J. Ekonomika vidusskolām. Mācību grāmata. Rīga, 2014.

2. Kumerdanka, A. Biznesa ekonomiskie pamati. Rīga: Biznesa augstskola Turība, 

2007.

3. Siņicins, M. Ekonomika. Rīga: RaKa, 2009.

Interneta resursi

https://lv.wikipedia.org/wiki/Reklāma

https://en.wikipedia.org/wiki/Advertisment

https://lv.wikipedia.org/wiki/Reklāma
https://en.wikipedia.org/wiki/Advertisment



