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Studiju kursa istenoSanas valodas

LV

Anotacija

Kursa studgjosajiem tiek attistitas praktiskas iemanas CRM stratégiju izstrade un to pielieto$ana
realas uznéméjdarbibas situacijas, izmantojot aktudlus digitalos rikus.

Merkis un uzdevumi, izteikti kompetencés un
prasmes

Sniedz studgjosajiem padzilinatu izpratni par klientu attiecibu parvaldibu (CRM) ka strateégisku
uzn@muma vadibas instrumentu, kas palidz piesaistit, saglabat un attistit attiecibas ar klientiem,
izmantojot misdienigus datu, tehnologiju un komunikacijas rikus. Kursa tiek apskatiti
operacionalie, analitiskie un digitalie CRM aspekti, ka arT klientu pieredzes vadiba, personalizacija
un automatizacija.

Patstavigais darbs, ta organizacija un uzdevumi

Stud&josa patstavigais darbs paredz teorétisko materialu izp&ti un CRM konceptu analizi, lai
padzilinatu izpratni par klientu attiecibu parvaldibu. Galvenais uzdevums ir izstradat analitisku
parskatu par CRM pielietojumu konkréta uzn€muma vai nozarg, identificét problémas un piedavat
uzlabojumus. Darbs ietver arT datu vaksanu, klientu segment&Sanu, komunikacijas izvertéSanu un
tiek noslégts ar prezentaciju par izstradato prieks§likumu.
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NepiecieSamas priek§zinasanas

Ievads uznéméjdarbiba

Studiju kursa saturs
Saturs Pilna un nepilna laika Nepilna laika
klatienes studijas neklatienes studijas
Kontakt | Patstav. | Kontakt | Patstav.
stundas darbs stundas darbs

1. Ievads klientu attiecibu parvaldiba (CRM) 2 4 1 6

2. Klientu pieredzes vadiba (Customer Experience - CX). Klienta cel§ (Customer Journey), 2 4 1 6

piesaiste, noturéSana

3. Organizacijas kultiira un tas ietekme uz klientu attiecibam 2 4 1 6

4. CRM stratégijas izstrade. SegmentéSana, lojalitates programmas, klientu vértiba 2 4 1 6

]53 . Analitiska CRM: datu izmantoSana un interpretacija. Klientu datu analize, uzvedibas modeli, datu 4 4 2 6

azes

6. Digitalie CRM riki un tehnologijas. CRM sisteémas (Salesforce, HubSpot, Zoho u.c.), 4 6 1 8

automatizacija

7. Sociala CRM un daudzkanalu komunikacija. Klientu parvaldiba socialajos tiklos, ¢atboti, e-pasti 4 6 1 8

8. CRM ievie$ana un integracija uzp€émuma. Sistému ievie$anas izaicinajumi, datu aizsardziba 4 6 1 8

9. Marketinga automatizacija un personalizacija. Automatiz&ti kampanu riki, e-pastu personalizacija 4 6 1 8

10. CRM stratégijas noverté§ana un uzlabosana. KPI, klientu lojalitates mérijumi, klientu aptaujas 2 4 1 6

11. CRM pielietojuma izpétes un uzlabosanas prieks§likumu prezentacija 2 4 1 4
Kopa: 32 52 12 72




Sasniedzamie studiju rezultati un to vértéSana

Sasniedzamie studiju rezultati

Rezultatu vertéSanas metodes

Izprot klientu attiecibu parvaldibas stratégisko nozimi, tas veidus (operacionala, analitiska, sociala
CRM) un tehnologisko attistibu

Praktiskas nodarbibas, patstavigais darbs,
eksamens

Spgj izstradat, ieviest un novérteét CRM risinajumus, balstoties uz uzn€muma mérkiem un klientu
vajadzibam

Praktiskas nodarbibas, patstavigais darbs,
eksamens

Spgj analizet klientu datus, segmentet klientus un pielietot personalizacijas taktikas

Praktiskas nodarbibas, patstavigais darbs,
eksamens

Parzina CRM sistému darbibu (pieméram, Salesforce, HubSpot, Zoho CRM u.c.), spgj pielietot
digitalos rikus klientu parvaldiba

Praktiskas nodarbibas, patstavigais darbs,
eksamens

Sp&j stradat komanda, risinat problémas un veidot proaktivas attiecibas ar klientiem un kolégiem

Praktiskas nodarbibas, patstavigais darbs,
eksamens

Spgj pielietot CRM datus lémumu pienemsana marketinga, pardoSana un klientu apkalposana

Praktiskas nodarbibas, patstavigais darbs,
eksamens

Spgj piemérot klientu datu aizsardzibas un &tikas principus (atbilsto§i GDPR un citam regulam)

Praktiskas nodarbibas, patstavigais darbs,
eksamens

Studiju rezultatu vértéSanas kritériji

Kriterijs % no kopgja vertejuma

1. Aktiva daliba praktiskajas nodarbibas un vert€jums par praktisko darbu izpildi 30

2. Kursa apguves laika izstradats un prezentéts patstavigais darbs 40

3. Eksamena rezultati 30
Kopa: 100

Studiju kursa planojums

Dala KP Stundas Parbaudijumi
Lekcijas Prakt d. Laborat Ieskaite Eksam. Darbs
1. 3.0 16.0 16.0 0.0 *




