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UZVEDIBAS ZINATNE
BIZNESA IZAUGSMEI

Klientu pieredze arvien vairak klust par daJu no pasa produkta. Cilvéks lidz ar preci vai

pakalpojumu iegadajas ari visu saskarsmi ar uznémumu - no pirmas informéacijas un gaidam

lidz pirkumam, lieto$anai, problému risinasanai un attiecibam péc pirkuma.
Apmacibu programma ir tris praktisku nodarbibu cikls, kura uzvedibas zinatnes, socialas

antropologijas, klientu pieredzes un stratégiskas komunikacijas pieejas tiek izmantotas
konkrétu biznesa situaciju analizei.

APMACIBU PLANS

16. oktobris KLIENTU PIEREDZE

plkst. 14.00-17.30 izveidosi sava uznémuma klienta cela un
attalinati pieredzes karti

23. oktobris UZNEMUMA KOMUNIKACIJA

plkst. 14.00-17.30 o ; N o F
attalinati izvertési uznémuma komunikacijas vidi

30. oktobris CILVEKU UZVEDIBA

plkst. 14.00-17.30 apgusi cilvéku uzedibas izpétes pieeju, ko izmantot
attalinati darba ar klientiem un darbiniekiem

PieteikSanas: lidz 2026. gada 10. oktobrim

Agra pieteikSanas: lidz 2026. gada 1. oktobrim

Analitikas un vadibas grupas "PowerHouse Latvia"
apmacibu centrs
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POWERHOUSE LATVIA

1.DIENA | 16.OKTOBRIS KLIENTU PIEREDZE

Klientu pieredze arvien vairak klust par daJu no pasa produkta. Cilvéks lidz ar preci vai
pakalpojumu iegadajas ari visu saskarsmi ar uznémumu - no pirmas informacijas un gaidam

lidz pirkumam, lietoSanai, problému risinaSanai un attiecibam péc pirkuma.

Pirmaja diena analizésim, ka klientu pieredzi iespéjams uzlabot, izmantot ka
uznémuma izaugsmes un monetizacijas resursu.

SATURS

« Jaunakas tendences klientu pieredzes veidosana, uzskaité un monetizésana.

« No produkta un pakalpojuma lidz pieredzes ekonomikai - ko klients patiesiba "pérk”
attiecibas ar uznémumu?

« Klienta cel$, saskares punkti un kritiskie pieredzes momenti.

- Klienta gaidas, emocijas un uzvediba dazados klienta ceja posmos.

« Kaidentificét vietas, kur uznémums zaudé klienta uzmanibu, uzticibu vai naudu.

« Klientu pieredzes mérisana un uzskaite.

« Klientu pieredzes sasaisti$ana ar lojalitati, atkartotu pirkumu un uznémuma
ienémumiem.

« pieredzes monetizacija - kur un ka labaka klienta pieredze var radit papildu biznesa
veértibu.

PRAKTISKAIS DARBS

Dalibnieki sak veidot sava uznémuma klienta cela karti, identificéjot galvenos klienta
cela posmus, vajadzibas un gaidas, saskares punktus, "berzes” vietas, iespé&jas radit
papildu vértibu un potencialas monetizacijas iespéjas.

MAJASDARBS

Novérot un dokumentét vienu realu sava uznémuma klienta celu. Identificét vismaz tris
vietas, kuras iespé&jams mainit klienta pieredzi, un formulét vienu hipotézi par to, ka

konkrétas izmainas varétu ietekmét klienta uzvedibu vai uznémuma biznesa rezultatu.

Analitikas un vadibas grupas "PowerHouse Latvia"
apmacibu centrs
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2.DIENA | 23.0KTOBRIS UZNEMUMA KOMUNIKACLJA

Komunikacija ietver sevi ka, uznémuma marketingu, ta publiskas attiecibas. Ta ietekmé
klientu izvéles, darbinieku motivaciju, vadibas spéju istenot parmainas, uznémuma kulttru

un galu gala - art biznesa rezultatu.

Otraja diena komunikaciju aplakosim ka uznémuma kopéjo uzvedibas vidi.

SATURS

« Refleksija par majasdarbu.

« Jaunakas tendences uznémumu komunikacija - no stratégiskas lidz klientu
komunikacijai.

« Komunikacija ka uznémuma vadibas instruments un tas saistiba ar biznesa mérkiem.

« Atskiriba starp to, ko uznémums vélas pateikt, un to, ko cilvéks patiesiba sadzird.

« Uznémuma narativi un to ietekme uz klientu un darbinieku uzvedibu.

« lekséjas un aréjas komunikacijas savstarpéja saistiba.

« Vadibas komunikacija un informacijas kaskadé$ana uznémuma.

« Klientu komunikacija dazados klienta ceja posmos.

« Kaidentificet komunikacijas "trok$nus”, pretrunas un informacijas vakuumus.

« Ka veidot komunikacijas vidi, kas palidz pardosanai, klientu pieredzei, parmainu

vadibai un darbinieku iesaistei.

PRAKTISKAIS DARBS

Dalibnieki veidos sava uznémuma komunikacijas karti, identificéjot galvenas auditorijas,
véstijumus un komunikacijas plasmas. Ipasa uzmaniba tiks pievérsta jautajumam: kur
uznémuma komunikacija Sobrid palidz cilvékiem rikoties un kur ta rada $kérsjus

vélamajai uzvedibai?

MAJASDARBS

Izvéléties vienu konkrétu uznémuma komunikacijas situaciju - klientu, darbinieku vai
vadibas komunikacija - un novérot, ka cilvéki uz to reagé praksé. Dokumentét atskiribu
starp: ko uznémums gribéja panakt, ko cilvéks saprata un ko cilvéks izdarija. Balstoties

novérojuma, sagatavot vienu komunikacijas uzlabojuma eksperimentu.

Analitikas un vadibas grupas "PowerHouse Latvia"
apmacibu centrs
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POWERHOUSE LATVIA

3.DIENA | 30.OKTOBRIS CILVEKU UZVEDIBA

Uznémumi regulari apkopo lielu daudzumu datu par cilvékiem, tomér daudz retak spéj

atbildét uz jautajumu - kapéc klienti rikojas tiesi ta?

Noslédzosaja diena aplikosim praktiskas cilvéku uzvedibas izpétes metodes,
kas lauj labak saprast gan klientus, gan uznémuma darbiniekus.

SATURS

« Refleksija par majasdarbu.

« Kas ir uzvedibas zinatne un ko ta var dot uznémumam.

« Cilvéka deklaréta un faktiska uzvediba - kapéc tas biezi atskiras?

« Socialas antropolodjijas, uzvedibas ekonomikas un kvalitativas pétniecibas metozu
izmanto$ana biznesa.

« Uzvedibas konteksts: vide, socialas normas, ieradumi, attiecibas un situacija.

« Kapéc ar aptaujam vien nepietiek.

« Kaidentificét cilvéku patiesas vajadzibas, motivaciju un skérs|us.

« Ka peétit klientu uzvedibu un darbinieku pieredzi.

« Ka no novérojuma nonakt lidz biznesa hipotézei.

« Mazie uzvedibas eksperimenti uznémuma - ka parbaudit ideju pirms lielas investicijas?

PRAKTISKAIS DARBS

Dalibnieki izveidos vienkarSu uzvedibas izpétes planu savam uzpémumam: ko
nepiecieSams noskaidrot, kuru cilveéku grupu pétit, ko novérot, ko jautat un péc kadiem
signaliem atpazit butiskakos uzvedibas mode)us.

NOSLEGUMS

Programmas nosléguma dalibnieki sasaista visus tris programmas elementus vienota
uznémuma izaugsmes perspektiva. Katrs dalibnieks formulé prioritaro izmainu vai

eksperimentu, kuru péc programmas iespéjams ieviest sava uznémuma.

Nosléguma - programmas vaditaja atgriezeniska saite un dalibnieku jautajumi.

Analitikas un vadibas grupas "PowerHouse Latvia"
apmacibu centrs
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KURSA MERKAUDITORIJA

« uznémumu ipasniekiem un vaditaji

biznesa, produktu un pakalpojumu attistibas vaditaji un komandas
marketinga un komunikacijas profesionali

klientu pieredzes un klientu apkalpo$anas vaditji

personala un organizaciju attistibas vaditaji

KURSA LEKTORS:

PhD., M.Anth. Martin$ Daugulis,
PhL pétniecibas un attistibas direktors

Martina Daugula profesionalais darbs biznesa ir saistits ar
pétniecibas izmanto$anu uznémumu un organizaciju izaugsmei,
klientu pieredzes analizi, biznesa antropolodiju, stratégisko
komunikaciju, uzvedibas izpéti, ricibpolitikas un pakalpojumu
dizainu.

Vin$ ir Rigas Stradina universitates docétajs. Akadémiskaja darba
Martin$ savieno politikas zinatni un socialo antropolodiju, ipasu
uzmanibu pievérsot tam, ka institdcijas, organizacijas, socialas
normas un ikdienas prakses ietekmé cilvéku [émumus.

Martina pieejas pamata ir socialantropologijas praktiska
izmanto$ana - padzilinati pétit, ko cilveki doma un ka vini rikojas,
kada socialaja vidé pienem lémumus un kas $o uzvedibu ietekmé.

DALIBAS MAKSA

Dalibas maksa ietver visas tris attalinatas macibu dienas, praktiskos uzdevumus,
majasdarbu analizi un programmas vaditaja atgriezenisko saiti.

Piesakoties un iegadajoties programmu lidz Piesakoties un iegadajoties programmu péc
2026. gada 1. oktobrim 2026. gada 1. oktobra

Agras pieteikSanas cena Standarta cena

€950 +PVN €1 250



https://buy.stripe.com/8x24gzcEt7stboiakE9fW01

	Dalībnieki sāk veidot sava uzņēmuma klienta ceļa karti, identificējot galvenos klienta ceļa posmus, vajadzības un gaidas, saskares punktus, “berzes” vietas, iespējas radīt papildu vērtību un potenciālās monetizācijas iespējas.

