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Brīdinājums #1 

Viss ko Jūs uzzināsiet, klausoties šo kursu, ir mana darba un 

dzīves pieredze. Tas nav vienīgais un pareizais ceļš, tāpēc 

nav obligāti jāseko visam ko es teikšu. 

 



Mērķu saraksts 

 

 

 

 

Jūs tiekat pieņemts praksē. 

 

Jūs tiekaties ar kompānijas 

pārstāvi. 

 

Jūs sazināties pa telefonu vai e-

pastu. 

 

Jūs nosūtat savu CV. 

 

Jūs sagatavojat savu CV 

 

Jūs padomājat ko Jūs varat 

piedāvāt šim uzņēmumam. 

 

Jūs sagatavojat uzņēmumu listi. 

 

Jūs aprunājaties ar paziņām par 

darbu/praksi/uzņēmumiem. 

 

Jūs izvēlaties jomu, kurā gribat 

veidot karjeru. 



Uzdevums #1 no lekcijas #3 

 

Kas: Sacerējums   

Nosaukums: Nozare, kurā es gribu strādāt. 

Apjoms: līdz A4 lpp. 

Ir jāatbild uz sekojošiem jautājumiem: 

•Kas tā par nozari. 

•Kāpēc es tajā vēlos strādāt  

•Kāda karjera man tajā sagaida. Kas es būšu pēc 2, 5, 10 gadiem. 

•Ko jaunu es varu panākt šajā nozarē. 

 

Uzdevuma termiņš: Līdz nākamajai lekcijai. 

Savus darbus sūtiet uz meilu: konstantins.kuzikovs@gmail.com 



Lekcija Nr.3. 

 

Jautājumi. 
1. Ko Jūs varat piedāvāt 

2. Kam ir jābūt/ nav jābūt CV 

3. Kā sūtīt CV. 

 

 

Jūs tiekat pieņemts praksē. 

 

Jūs tiekaties ar kompānijas 

pārstāvi. 

 

Jūs sazināties pa telefonu vai e-

pastu. 

 

Jūs nosūtat savu CV. 

 

Jūs sagatavojat savu CV 

 

Jūs padomājat ko Jūs varat 

piedāvāt šim uzņēmumam. 

 

Jūs sagatavojat uzņēmumu listi. 

 

Jūs aprunājaties ar paziņām par 

darbu/praksi/uzņēmumiem. 

 

Jūs izvēlaties jomu, kurā gribat 

veidot karjeru. 



JAUTĀJUMI. 
1. Ko Jūs varat piedāvāt. 

2. Kam ir jābūt/ nav jābūt CV 

3. Kā sūtīt CV. 



JAUTĀJUMS #1 
 Ko Jūs varat piedāvāt? 

- Uzņēmuma vajadzības. 

- Kā sevi prezentēt. „Buļļa acs teorija”.  

- Jūsu īpašības un priekšrocības darba devējiem.  



Kādas ir uzņēmuma vajadzības? 
Pelnīt vairāk, tērēt mazāk. 

Ko jūs varat piedāvāt? Vajadzību noteikšana. 

Kā jūs varat palīdzēt tērēt mazāk? 
a/ Jūs varat darīt rutīnas darbu, kurus neviens negrib darīt. 

b/ Jūs varat aizvietot kādu darbinieku, kamēr tas atrodas 

atvaļinājumā. 

c/ Jūs varat kļūt par bezmaksas asistentu kādam no darbiniekiem.  

Kā jūs varat palīdzēt pelnīt vairāk? 
a/ Jūs zināt kā reklamēties bez naudas ieguldījumiem. Partizāņu 

mārketings. 

b/ Jūs zināt kā palielināt  atpazīstamību. Sociālie tīkli. 

c/ Jūs varat sakārtot pārdošanas materiālus. Powerpoint. 

d/ Jūs varat veikt telefona aptauju par klientu apmierinātību. 

.... 



Kādas ir uzņēmuma vajadzības? 
Pelnīt vairāk, tērēt mazāk. 

Ko jūs varat piedāvāt? Vajadzību noteikšana. 

Kā jūs varat palīdzēt tērēt mazāk? 
a/ Jūs varat darīt rutīnas darbu, kurus neviens negrib darīt. 

b/ Jūs varat aizvietot kādu darbinieku, kamēr tas atrodas 

atvaļinājumā. 

c/ Jūs varat kļūt par bezmaksas asistentu kādam no darbiniekiem.  

Kā jūs varat palīdzēt pelnīt vairāk? 
a/ Jūs zināt kā reklamēties bez naudas ieguldījumiem. Partizāņu 

mārketings. 

b/ Jūs zināt kā palielināt  atpazīstamību. Sociālie tīkli. 

c/ Jūs varat sakārtot pārdošanas materiālus. Powerpoint. 

d/ Jūs varat veikt telefona aptauju par klientu apmierinātību. 

.... 



Kādas ir uzņēmuma vajadzības? 
Pelnīt vairāk, tērēt mazāk. 

Ko jūs varat piedāvāt? Vajadzību noteikšana. 

Kā jūs varat palīdzēt tērēt mazāk? 
a/ Jūs varat darīt rutīnas darbu, kurus neviens negrib darīt. 

b/ Jūs varat aizvietot kādu darbinieku, kamēr tas atrodas 

atvaļinājumā. 

c/ Jūs varat kļūt par bezmaksas asistentu kādam no darbiniekiem.  

Kā jūs varat palīdzēt pelnīt vairāk? 
a/ Jūs zināt kā reklamēties bez naudas ieguldījumiem. Partizāņu 

mārketings. 

b/ Jūs zināt kā palielināt  atpazīstamību. Sociālie tīkli. 

c/ Jūs varat sakārtot pārdošanas materiālus. Powerpoint. 

d/ Jūs varat veikt telefona aptauju par klientu apmierinātību. 

.... 



Kādas ir uzņēmuma vajadzības? 
Pelnīt vairāk, tērēt mazāk. 

Ko jūs varat piedāvāt? Vajadzību noteikšana. 

Kā jūs varat palīdzēt tērēt mazāk? 
a/ Jūs varat darīt rutīnas darbu, kurus neviens negrib darīt. 

b/ Jūs varat aizvietot kādu darbinieku, kamēr tas atrodas 

atvaļinājumā. 

c/ Jūs varat kļūt par bezmaksas asistentu kādam no darbiniekiem.  

Kā jūs varat palīdzēt pelnīt vairāk? 
a/ Jūs zināt kā reklamēties bez naudas ieguldījumiem. Partizāņu 

mārketings. 

b/ Jūs zināt kā palielināt  atpazīstamību. Sociālie tīkli. 

c/ Jūs varat sakārtot pārdošanas materiālus. Powerpoint. 

d/ Jūs varat veikt telefona aptauju par klientu apmierinātību. 

.... 



Kā saprast ko piedāvāt?  

 
Ir jāpēta informāciju par kompāniju internetā un 

jāklausās ko runā cilvēki. 

 
1. Mājas lapa. 

2. Facebook, draugiem, twitter. 

3. Google. 

4. Izstādes. 

5. Pārdošanas vietas. 

6. Klienti, darbinieki, partneri. 

 

Ko jūs varat piedāvāt? Vajadzību noteikšana. 



Uzņēmumu vajadzību tabulas paraugs. 
 

 

Ko jūs varat piedāvāt? Vajadzību noteikšana. 

Uzņēmuma 
nosaukums 

Mājas lapas 
uzlabojumi 

Sociālie tīkli Pārdošanas 
materiālu un 
pārdošanas 
vietas 
uzlabojumi. 

Klientu 
piesaistīšana

s  idejas 

Kompānija
s gandrīz 
bezmaksas 
reklāma 

Kādus 
rutīnas 
darbus Jūs 
varētu 
paņemt. 

Kam jūs 
varat asistēt 

Kādu 
aptauju Jūs 
varētu veikt. 

....... 

Uzņēmums A Veca, 
nestilīga lapa 

Nav tīklos Datu bāzes Telemārketi
nga nodaļai 

Uzņēmums B Mārketinga 
speciālistam 

Uzņēmums C Pārdošanas 
vadītājam. 

Vai klienti ir 
apmierināti 
ar 
apkalpošanu. 

..... 



Noderīgas grāmatas par interneta mārketingu 
 

 

Ko jūs varat piedāvāt? Vajadzību noteikšana. 

http://mann-ivanov-

ferber.ru/books/Intern

etmar/WebDforROI/ 

 

http://mann-ivanov-

ferber.ru/books/Inte

rnetmar/LandingOp

timization/ 

 

http://mann-ivanov-

ferber.ru/books/Inte

rnetmar/CaAction/ 

 

http://mann-ivanov-ferber.ru/books/Internetmar/WebDforROI/
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Noderīga grāmata par Facebook. 
 

 

Ko jūs varat piedāvāt? Vajadzību noteikšana. 

http://mann-ivanov-

ferber.ru/books/paperb

ook/Kakfacebook/  

http://mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/Kakfacebook/
http://mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/Kakfacebook/
http://mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/Kakfacebook/
http://mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/Kakfacebook/
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http://mann-ivanov-ferber.ru/books/paperbook/Kakfacebook/


Biznesa grāmatu izdevniecība NR.1 Krievijā 

www.m-i-f.ru  
 

 

Ko jūs varat piedāvāt? Vajadzību noteikšana. 

http://www.m-i-f.ru/
http://www.m-i-f.ru/
http://www.m-i-f.ru/
http://www.m-i-f.ru/
http://www.m-i-f.ru/


Ko Jūs varat piedāvāt? Kā sevi prezentēt. „Buļļa acs teorija”.  
 

“Buļļa acs” teorija 

Kāpēc vispār ņemt studentu praksē? 

Kāpēc pieņemt tieši Jūsu  

specializācijas studentu?  

Kāpēc ņemt studentus  

tieši no RISEBA? 

Kāpēc ņemt tieši Jūs? 

Kāpēc ņemt Jūs tieši tagad? 



Ko Jūs varat piedāvāt? Kā sevi prezentēt. „Buļļa acs teorija”.  
 

“Buļļa acs” teorija 

Kāpēc vispār ņemt studentu praksē? 

Kāpēc pieņemt tieši Jūsu  

specializācijas studentu?  

Kāpēc ņemt studentus  

tieši no RISEBA? 

Kāpēc ņemt tieši Jūs? 

Kāpēc ņemt Jūs tieši tagad 



Ko Jūs varat piedāvāt? Kā sevi prezentēt. „Buļļa acs teorija”.  
 

“Buļļa acs” teorija 

Kāpēc vispār ņemt studentu praksē? 

Kāpēc pieņemt tieši Jūsu  

specializācijas studentu?  

Kāpēc ņemt studentus  

tieši no RISEBA? 



Ko Jūs varat piedāvāt? Kā sevi prezentēt. „Buļļa acs teorija”.  
 

“Buļļa acs” teorija 

Kāpēc vispār ņemt studentu praksē? 

Kāpēc pieņemt tieši Jūsu  

specializācijas studentu?  

Kāpēc ņemt studentus  

tieši no RISEBA? 

Kāpēc ņemt tieši Jūs? 



Ko Jūs varat piedāvāt? Kā sevi prezentēt. „Buļļa acs teorija”.  
 

“Buļļa acs” teorija 

Kāpēc vispār ņemt studentu praksē? 

Kāpēc pieņemt tieši Jūsu  

specializācijas studentu?  

Kāpēc ņemt studentus  

tieši no RISEBA? 

Kāpēc ņemt tieši Jūs? 

Kāpēc ņemt Jūs tieši tagad? 



Ko Jūs varat piedāvāt?  Īpašību un priekšrocību pasniegšana. 

Īpašību un priekšrocību pasniegšana. 

 

Princips 
Jūsu īpašība + tās nozīme + uzņēmuma priekšrocība  

 

Piemēri: 
Es esmu students, kuram ir vajadzīga prakse, tas nozīmē, ka Jūs 

varat iegūt bezmaksas darbinieku. 

 

Es studēju reklāmu un PR un esmu Facebook fans, tas Jums 

nozīmē, ka es varu ātri paaugstināt jūsu uzņēmuma 

atpazīstamību. 

 



Ko Jūs varat piedāvāt?  Īpašību un priekšrocību pasniegšana. 

Īpašību un priekšrocību pasniegšana. 

 

Princips 
Jūsu īpašība + tās nozīme + uzņēmuma priekšrocība  

 

Piemēri: 
Es esmu students, kuram ir vajadzīga prakse, tas nozīmē, ka Jūs 

varat iegūt bezmaksas darbinieku. 

 

Es studēju reklāmu un PR un esmu Facebook fans, tas Jums 

nozīmē, ka es varu ātri paaugstināt jūsu uzņēmuma 

atpazīstamību. 

 



Ko Jūs varat piedāvāt?  Īpašību un priekšrocību pasniegšana. 

Īpašību un priekšrocību pasniegšana. 

 

Princips 
Jūsu īpašība + tās nozīme + uzņēmuma priekšrocība  

 

Piemēri: 
Es esmu students, kuram ir vajadzīga prakse, tas nozīmē, ka Jūs 

varat iegūt bezmaksas darbinieku. 

 

Es studēju reklāmu un PR un esmu Facebook fans, tas Jums 

nozīmē, ka es varu ātri paaugstināt jūsu uzņēmuma 

atpazīstamību. 

 



Uzdevums #2 no lekcijas #3 

 

Kas: saraksts 

Nosaukums:. Buļļa acs teorijas un īpašību/priekšrocību  pielietošana. 

Kas ir jāizdara: 

•Blakus katram buļļa acs teorijas jautājumam ir jāpieraksta 3 atbildes. 

•Jāuzraksta 10 savas īpašības un to kādas priekšrocības no tām iegūs uzņēmums. 

Uzdevuma termiņš: Līdz nākamajai lekcijai. 

Izpildīto uzdevumu sūtiet uz meilu: konstantins.kuzikovs@gmail.com 



TAS BIJA JAUTĀJUMS NR.1 

Ko Jūs varat piedāvāt? 



JAUTĀJUMS #2 
 CV 



Kā pareizi sastādīt CV? 

Pirmais ko redz jūsu CV saņēmējs 

Meils Faila nosaukums 
beate.gulbe@gmail.lv  cv.doc 

kgrabovnicka@gmail.com ksenija_grabovnickacvlatvija.doc 

diodisha@gmail.com cv_diana_titova_lv.doc 

lenakadnikova@gmail.com cvtemplate_lv_lv.doc 

nav microsoft_office_word.docx 

rasmasupe@inbox.lv rasma_supe_cv.doc 

katrinastivrina@inbox.lv cv.docx 

karlisvilmanis@gmail.com cv_karlis_vilmanis.doc 

argi-stamps@inbox.lv cv_artur.doc 

anete.jugbarde@gmail.com anete_jugbrde_cv.doc 

katerina.jakovleva@gmail.com cv_katerina_jakovleva.doc 

mialin@inbox.lv 

Toyota222@inbox.lv 

valeri10@mail.ru 

Safonova.ksenija@gmail.com 

cv.Doc 

irina jefimova cv.doc 

cv lera.doc 

Safonova ksenija cv lv.doc 

mailto:beate.gulbe@gmail.lv
mailto:kgrabovnicka@gmail.com
mailto:diodisha@gmail.com
mailto:lenakadnikova@gmail.com
mailto:rasmasupe@inbox.lv
mailto:katrinastivrina@inbox.lv
mailto:karlisvilmanis@gmail.com
mailto:argi-stamps@inbox.lv
mailto:argi-stamps@inbox.lv
mailto:argi-stamps@inbox.lv
mailto:anete.jugbarde@gmail.com
mailto:katerina.jakovleva@gmail.com
mailto:mialin@inbox.lv
mailto:Toyota222@inbox.lv
mailto:Toyota222@inbox.lv
mailto:Toyota222@inbox.lv
mailto:valeri10@mail.ru


Kā pareizi sastādīt CV? 

Otrais ko redz jūsu CV saņēmējs 

Savā formā Standarta  formā 



Kā pareizi sastādīt CV? 

Trešais ko redz jūsu CV saņēmējs 
Bilde.  
Ja patiks, tad iegūsiet papildus bonusu. 

Ja nepatiks, tad uzreiz veidosies negatīvs priekšstats par 

Jums. 



Kā pareizi sastādīt CV? 

Ceturtais ko redz jūsu CV saņēmējs 
Vecums. 

 

Labāk uzrakstīt ne tikai dzimšanas datumu, bet arī 

vecumu.  



Kā pareizi sastādīt CV? 

Piektais ko redz jūsu CV saņēmējs 
Darba vietas 

 

Ir jābūt nosaukumam. 

Juridiskajam statusam 

Darbinieku skaitam 

Aprakstam līdz 3 vārdiem. 



Kā pareizi sastādīt CV? 

Sestais ko redz jūsu CV saņēmējs 
Jūsu amats un pieredze 

 

Mārketinga vadītāja asistents. 

- Atskaišu gatavošana. 

- Komunikācijas ar pārdošanas nodaļu 

-utt. 

 

 

Izmantojiet cv.lv sludinājumus, lai precīzāk aprakstīt 

ar ko jūs nodarbojoties. 

Piemērs 
http://www.cv.lv/ja/farens-virtuves/klientu-konsultantu-i-dizaineru-i-

d212307.html?index=9602ce0be7685975e7e2325f7decf5d6366f5beb&plid=212307 

 

http://www.cv.lv/ja/farens-virtuves/klientu-konsultantu-i-dizaineru-i-d212307.html?index=9602ce0be7685975e7e2325f7decf5d6366f5beb&plid=212307
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Kā pareizi sastādīt CV? 

Septītais ko redz jūsu CV saņēmējs 
Īsu aprakstu par jums un sasniegumus. 

 

Nav. Izgudrojiet. 

 
22 gadus veca PR un reklāmas fakultātes studente ar 

pieredzi  projektu vadīšanā, sociālo tīklu mārketingā. 

Realizētie projekti atveda vairāk nekā 20  jaunu klientu, 

korporatīvs profils Facebook, jauno sekotāju pieaugums 

340% nedēļas laikā. 

 



Kā pareizi sastādīt CV? 

Astotais ko redz jūsu CV saņēmējs 
Valodu zināšanas. 

 

 Sapratne Runāšana Rakstīšana 

Klausīšanās Lasīšana Dialogs Monologs 

B1 B2 B1 B1 B2 

B1 B2 B1 B1 B2 

A1 A2 A1 A1 A2 

Man nav laika iedziļināties ko nozīmē visi šie brīnišķīgie cipari un burti!  



Kā pareizi sastādīt CV? 

Devītais ko redz jūsu CV saņēmējs 
Gramatiskas kļūdas 

Stilistikas kļūdas 

Noformējuma kļūdas. 

 

 



Uzdevums #3 no lekcijas #3 

 

Kas: CV 

Uzdevuma termiņš: Līdz nākamajai lekcijai. 

Izpildīto uzdevumu sūtiet uz meilu: konstantins.kuzikovs@gmail.com 

Jūsu vārds.  

Personas dati 

Īss apraksts un 

sasniegumi 

Izglītība 

Papildus kursi 

Darba pieredze 

Valodu zināšanas 

Cita informācija 



Kā pareizi izplatīt CV? 

Pāris ieteikumi, kas ir jāpārbauda pirms 

sūtīšanas. 
1.Faila nosaukums 

2.Doc vai pdf formāts. 

3.E-pasta teikums. Varat izmantot “īso aprakstu un 

panākumus”. Varat izmantot savu vīziju par to kā 

palīdzēt kompānijai. 

4.Kļūdas. 

5.Jūsu paraksts. Vārds, uzvārds, mobilā telefona 

numurs. 



TĀS BIJA JAUTĀJUMS #2: 
 
2. Kam ir jābūt/ nav jābūt CV 

3. Kā sūtīt CV. 



Šodien mēs apskatījām 2 jautājumus: 

1. Ko Jūs varat piedāvāt. 

2. Kam ir jābūt/ nav jābūt CV.  

 

Ja jums rodas kādi jautājumi,  jūs tos varat uzdot arī mājas 

lapā www.RisebaSalesCourse.weebly.com    

 

http://www.risebasalescourse.weebly.com/


PALDIES PAR UZMANĪBU! 

Tiekamies rītdien! 


