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Anotacija

Studiju kurss aptver biitiskakos klientu attiecibu teorétiskos un praktiskos aspektus, stratégijas,
rikus, metodes, kas palidz veidot, uzturét un uzlabot ilgtermina attiecibas ar klientiem. Studiju
kurss ietver praktiskus piemeérus un nozares labakas prakses, uzsverot pielietojamibu realaja darba
vide. Studenti ieglist padzilinatas teorgtiskas zinasanas un praktiskas iemanas par klientu vadibas
dzivescikla posmiem un ar tiem saistitajiem uzn@muma iek$gjiem un argjiem procesiem. Ipasa
uzmaniba tiek pieversta klientu segmentésanas metodém (klientu/pirc€ju personu (customer/buyer
persona) izveidei, KANO modelim), lai veidotu pielagotas klientu vadibas stratégijas atbilstosi
atSkirigu segmentu vajadzibam. Studiju kursa gaita paredzgets ar apgiit digitalo riku (pieméram,
CRM platformu, marketinga automatizacijas un analitikas risinajumu) nozimi, kas lauj
iedzilinaties klientu uzvediba un mérktiecigak planot gan marketinga, gan pardoSanas iniciativas.
Sada pieeja palidz studentiem efektivi integrét apgiitas zinasanas realaja darba vidg.

Merkis un uzdevumi, izteikti kompetence€s un
prasmes

Studiju kursa mérkis ir sniegt studentiem padzilinatas zinasanas un attistit praktiskas iemanas
klientu attiecibu vadiba.

Studiju kursa uzdevumi:

- veidot izpratni par klientu attiecibu dazadajam dimensijam un klientu dzivescikla vadibas
modeliem (pieméram, B2B un B2C kontekstos), ieklaujot klientu pieredzes (CX) optimizaciju;

- attistit prasmi veikt tirgus un klientu vajadzibu izpéti, izmantojot gan kvantitativas, gan
kvalitativas metodes (aptaujas, padzilinatas intervijas, KANO, NPS u. c.), lai iegiitu mérktiecigus
datus biznesa lemumu atbalstam;

- struktur@t un vadit klientu dzivesciklu, izmantojot nozares labas prakses (piemeram, Customer
Journey Mapping, Service Blueprinting u.c.), lai uzlabotu klientu noturé$anu un veicinatu
lojalitati;

- attistit prasmi definét un uzraudzit svarigakos veiktspgjas raditajus (KPI, OKR, SLA, konversijas
raditaji, CLV, CAC u.c.) un izvertét to ietekmi uz uznémuma mérku sasnieg$anu;

- veidot izpratni par miusdienu digitalajiem risinajumiem un riku atlases pamatprincipiem (CRM
platformas, marketinga automatizacijas, analitikas un lojalitates sist€mas).

Patstavigais darbs, ta organizacija un uzdevumi

Patstaviga darba ietvaros studenti (individuali vai komandas) izstrada pilotprojektu, kura integréti
dazadi digitalie risinajumi pilna klientu dzivescikla parvaldibai, tostarp socialie tikli, majaslapas,
CRM platformas, marketinga automatizacijas riki, klientu apkalposanas risinajumi un analitikas
riki. Darba galvenais uzdevums ir radit digitaliz&tu klienta dzives ciklu un izstradat funkciongjosu
prototipu, kas demonstré apgiito zina$anu un prasmju praktisko pielietojumu. Izstradatais projekts
tiek prezentéts auditorija un publiski aizstavets, atbildot uz auditorijas jautajumiem un paradot
sp&ju pamatot izvélétos risinajumus.
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Studiju kursa saturs
Saturs Pilna un nepilna laika Nepilna laika
klatienes studijas neklatienes studijas
Kontakt | Patstav. | Kontakt | Patstav.
stundas darbs stundas darbs
Klientu attiecibas, klientu attiecibu vadiba un tas dimensijas. 2 2 1 2
Klientu vadibas dzivescikls. Dzivescikla posmi. 4 6 2 4




Tirgus un klientu vajadzibu izp&te. 4 10 3 14
Klienta dzivescikla procesi. 6 18 4 20
Klientu vadibas veiktsp&jas raditaji. 2 8 2 10
Klientu vadibas tehnologijas, riki un pamatprincipi. 6 10 4 12

Kopa: 24 54 16 62

Sasniedzamie studiju rezultati un to vértéSana

Sasniedzamie studiju rezultati

Rezultatu vertésanas metodes

Izprot klientu attiecibu vadibas butibu, proti, galvenos jédzienus, klientu vadibas dzivesciklu un ta
posmu mijiedarbibu ar organizacijas struktiiru un biznesa procesiem (pieméram, pardosanu,
marketingu un klientu servisu).

Patstavigais darbs -pilotprojekts/prototips.
Tests (par apgiito studiju kursa vielu).
Eksamens.

Spgj izpétit tirgu un veikt tirgus segmentaciju, ka arT identificeét dazadu segmentu klientu vajadzibas,
izmantojot praktiskas izp&tes metodes (aptaujas, intervijas, datu analizi).

Patstavigais darbs - pilotprojekts/prototips.
Tests (par apgiito studiju kursa vielu).
Praktiskais darbs Nr.1 par klientu
segmentgsanu.

Praktiskais darbs Nr.2 par klienta vajadzibu
izpétes metodém SERVQUAL, KANO.
Eksamens.

Spgj strukturét un vadit klientu dzivescikla procesus.

Patstavigais darbs - pilotprojekts/prototips.
Tests (par apgiito studiju kursa vielu).
Praktiskais darbs Nr.3 par klientu pieredzi,
Blueprint.

Eksamens.

Spgj definét un sekot Iidzi svarigakajiem veiktspgjas raditajiem (KPI, OKR, SLA utt.).

Patstavigais darbs -pilotprojekts/prototips.
Tests (par apgiito studiju kursa vielu).
Praktiskais darbs Nr.4 par rezultativitates un
efektivitates raditajiem

Eksamens.

Izprot un spgj parvaldit klientu vadibas tehnologiju kategorijas, rikus un pamatprincipus.

Patstavigais darbs - pilotprojekts/prototips.
Tests (par apgiito studiju kursa vielu).
Eksamens.

Studiju rezultatu vértéSanas kritériji

Kriterijs % no kopgja vertejuma
Testi (par apgiito studiju kursa vielu) 20
Praktiskie darbi (4 darbi): 40
Praktiskais darbs Nr.1 - klientu segmentésana.
Praktiskais darbs Nr.2 - SERQUAL, KANO.
Praktiskais darbs Nr.3 - klientu pieredze, Blueprint.
Praktiskais darbs Nr.4 - rezultativitates un efektivitates raditaji.
Patstavigais darbs - pilotprojekts/prototips 30
Eksamens - prezenticija 10

Kopa: 100
Studiju kursa planojums
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