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Més stradajam, pamatojoties uz ISO 9001:2015 kvalitates vadibas standartiem.
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SAGATAVOSANAS

Pirms sprinta uzsaksanas, nepiecieSams definét skaidru mérki, nokomplektét piemérotu

komandu, ka arTizveléties piemeéerotu telpu un laiku sprinta veikSanai.

VEICAMIE UZDEVUMI, LAl SAGATAVOTOS DISKUSIJAI

1. Galvena vai divu galveno [émumu pienémeéju izvéle, lai lemumi veiksmigi virzitos uz prieksu. Ja izvélétais galvenais [éemuma

pienémeéjs nevar but klat visa procesa laika, tad jaizvelas parstavis, kurs var bdt visu laiku ar komandu un piedalities procesa.
2. Komandas izveide. leteicams, lai ta sastavetu no 7 vai mazak cilvekiem ar atskirigam prasmeém, kas ik dienu strada pie projekta.

3. Koordinatora jeb procesa vaditaja izvéle. Koordinatora pienakumos ietilpst laika, sarunu un visa procesa vadiba un kontrole,

tapéc svarigi, lai ST persona macetu parliecinosi vadit sanaksmes un diskusijas par konkrétu temu.
4. 3 sesiju ieplanosana darba laika, nevis arpus ta.

5. Telpas rezervacija. NepiecieSams rezervet telpas diskusijai, klientu intervijam un prototipa testésanai. Sprinta telpa

nepiecieSamas divas tafeles.

NOSACIJUMI, KAS JANEM VERA DISKUSIJAS PROCESA

1. Diskusiju laika nav atlauts izmantot klépjdatorus, talrunus, planSetdatorus vai citas viedierices, jo tas traucé procesu. Ja rodas

nepiecieSamiba kadu no tam izmantot, tad ir japamet telpa vai jasagaida partraukumes.
2. Diskusiju procesa jaizmanto taimeris, lai raditu fokusu un steidzamibu. CieSs grafiks rada uzticibu procesam.

3. Jaieplano velas pusdienas. Pieméram, plkst. 11.30 var ieplanot kafijas pauzi, bet pusdienas plkst. 13.00.

Sads grafiks uztur energiju un novérs lieku drizmésanos.
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NEPIECIESAMAIS INVENTARS

e Divas tafeles - piemérots ir jebkads tafeles veids, bet vislabak, ja tas ir piestiprinatas pie sienas.

Alternativas tafeléem: Post-it paliktnis vai pie sienas pielimétas papira lapas.

e 15 dzelteno, liméjamo piezimju lapinu iepakojumi. Vislabak izmantot tieSi klasiskas dzeltenas lapinas, jo daudzkrasainas

piezimjulapinas rada nevajadzigu kognitivo slodzi.
e 10 biezi tafeles markieri melna krasa. lzmantojot biezu markieri, idejas bis vieglak saprotamas un salasamakas.
e 10 tafeles markieri zala un 10 sarkana krasa, lai varétu veikt piezimes.
e 10 melnas pildspalvas, lai varetu skicet. Jaizvairas no ipasi smalkam pildspalvam, jo svarigi, lai uzskicétais ir pamanams.
e 100 papira lapas A4 izmera, lai varétu skicét, jo uz piezimju lapinam visam nepietiks vieta.
e Limlente, lai risinajumus un to skices varetu piestiprinat pie sienas.

e 200 vienas krasas mazas apalas uzlimes (diam. 1 ¢cm). NepiecieSamas svarigu piezimju vizualizacijai. Tas médz devét par

krasainajam markésanas uzlimém (Round Colour Coding Labels).

e 100 vienas krasas lielakas apalas uzlimes (diam. 2 cm). NepiecieSamas, lai vizualizétu variantus, izceltu vairakuma viedokli un

pienemto gala [émumu.
Piezime: Abu izmeéru uzlimju krasam sava starpa ir jaatskiras.

e 2 taimeri laika kontrolei. Viens taimeris nepiecieSams konkréetu darbibu laika kontrolei, savukart otrs ka atgadinajums, ka laiks

partraukumam.

e Veseligas uzkodas. Tas palidzés saglabat komandas energiju visas dienas garuma. Pieméram, aboli, banani, jogurti, siers, rieksti.

Darba spéju palielinasanai, ieteicams ést tumso Sokoladi, dzert kafiju un/vai téju. Svarigi, lai uzkodas bitu pietiekama daudzuma.
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1. UZDEVUMS - MERKA KLIENTA PROFILA IZVEIDE

Paredzetais laiks uzdevuma veiksanai - 1 stunda.

ST uzdevuma mérkis ir izveidot konkrétu meérka klienta profilu. Lai $is process bGtu pilnvértigs un patiesi vérsts uz cilvekiem, nevar
izdarit vienkarsus pienémumus, ir jaruna ar klientiem, lai noskaidrotu, ar kadam problémam vini saskaras. Diskusijas beigas,

japarbauda rezultats kopa ar klientiem.

Tas palidzes klientiem saprast, ka majas lapa ir saistita ar viniem, nevis tikai uznémuma biznesu. Jaunas majas lapas meéerkim ir jabut

klientu problému atrisinasanai, ka ari jaatbild uz klientu jautajumu - “Vai es esmu 1staja vieta?”.
Process:
Jaapzina uznéemuma klienti.
Jaaptauja katrs personu tips vai grupa. Japavaica, vai vini varés ari notestét, parbaudit gala rezultatu.
Runajot ar klientiem, ieklausieties vinos un piefikséjiet ar kadam problémam vini saskaras.
Ja vini nesaskaras ar problémam, tad vertigi noskaidrot ar1, ko vini zina par sava vecuma, dzimuma cilveku paradumiem, vélmeéem,
vértibam.

Japarvers nezinamais par zinamo.
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1.1 MAJAS LAPA NAV IZVEIDOTA JUSU UZNEMUMAM

Ta pastav, lai atrisinatu klientu probléemas. Apmeklétaji taja ieskatas, lai atrastu informaciju. Vini to apmeklé ar domu - vai es esmu

Istaja vieta?

1.

2.

Atrodiet 5 klientus - uzdodiet atvértus jautajumus un nelGdziet atbildes.

Jaklausas un jauzzina, ar kadam problémam vini saskaras.

. Janoskaidro no klientiem, ko vini sagaida no majas lapas, kadus uzdevumus tur vélas veikt. Tie ir japiefikse, jo beigas tiks

parbauditi.

. Jaizvérté, ka majas lapa palidz atrisinat klienta probléemas.
. Jadefiné, kadu unikalo problemu majas lapa atrisina.
. Jaatrod, ar kadu stastu iespéjams sasaistit darbibu, lai uzlabotu attiecibas, komunikaciju ar klientiem. Janorada saite uz to.

. Jaapkopo, kadas ir klientu lielakas bailes un neapmierinatibas céeloni.

1.2 KLIENTA RAKSTUROJOSA PROFILA IZVEIDE

Kad klienti ir uzrunati, varam izveidot to aprakstu jeb profilu. lespéjams, ka saturs tiks veidots, nemot véra lidzigus novérojumus,

klientu grupésana var atvieglot So uzdevumu.

1.

2.

3.

4.

Kas ir uznémuma klients?
Kadu personu uznémums censas sasniegt?
Kur ST persona atradis informaciju un kadai tai jabat?

Kas izraisa klientu neapmierinatibu?
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Klienta raksturojosa profila izveide lauj saprast, kadas ir klientu vajadzibas, un kuras lapas ir Tpasi butiskas, kadu stratégiju un

marketinga taktikas nepiecieSams izmantot, lai piesaistitu vairak klientu.

Kad buUs vairak izprasts klients, tad paradisies ari vairak iespéju. Ja uznémums neizprot savu klientu, tad majas lapa ir loti vispariga
un neatbilst klientu velmém un vajadzibam. Klienta profila izveide ir bdtisks solis, lai to noverstu. Jo labak tiks izprasts un iepazits

meérka klients, jo efektivaku un precizaku risindjumu iespéjams nodrosinat.

1.2.1. KAS UN KADS IR MERKA KLIENTS?

Dazos vardos jaapraksta, kads varetu bat klients:

Vecums Socialekonomiskais statuss
Dzimums lepirkSanas paradumi
Personiba utt.

1.2.2. KADU INFORMACIJU MERKA KLIENTI SNIEDZ PAR SEVI?

Kur klienti dodas visbiezak? Kur vini dzivo?
Kadus laikrakstus vini lasa? Kur vini pavada savas brivdienas?
Kadus zurnalus vini lasa? Kadiir vinu iecienitakie socialie tikli?

Kadas interneta vietnés vini biezak ieskatas?
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1.2.3. AR KO KLIENTI IR NEAPMEIRINATI?

e Ar ko vini méedz bGt neapmierinati? e Kadas fiziologiskas problémas vinus skar?
e Vai ar jdsu produktu ir saistitas sléptas izmaksas? e Kadas emocionalas problémas vinus skar?
e Kadas finansialas problémas vinus skar? e Vaijums ir kadi panémieni, lai atvieglotu vinu dzivi?

1.2.4. KADAS IR KLIENTA IESPEJAS?

Jautajumu mérkis ir noteikt klienta iespéjas.

Vai vins censas kldt bagataks? Kadas ir vina finansialas iespéjas? Kadas ir vina emocionalas iespéjas? Vai pastav kads panémiens, kas

Sos faktorus varéetu veiksmigi ietekmet?

1.3 MAJAS LAPA PASTAV, LAI RISINATU KLIENTU
PROBLEMAS

Kadas problémas ta atrisina?

Saite, kas savieno ar klientu.
e Bailes un neapmierinatiba.

e Brinumains risinajums.

Majas lapa pastav, lai risinatu klientu problemas. Tai ir jaatbilst klientu vélmém un vajadzibam, un viniem ir jasaprot, ka majas lapa

ir radita, lai sniegtu informaciju, ko vini meklé. Majas lapai jaatbild uz klienta jautajumu - “Vai es esmu istaja vieta?”.

Klienta uzvedibas izpratne:
1. Ka produkts atrisina klientu problémas?

2. Kas savieno jeb kas izveido saikni starp klientiem un uznémumu?
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2. UZDEVUMS - KLIENTU BIZNESS UN VINU VAJADZIBAS

Paredzetais laiks uzdevuma veiksanai - 1 stunda.

ST posma meérkis ir atrisinat kadu problému. BieZi vien probléma ir jaunu klientu piesaiste. Lai atrisinatu problému, ir jasaprot
biznesa darbibas, jo ta bUs iespéjams saprast, kadas ir galvenas problémas. Jamekle autentiskus ,es nezinu” pazinojumus un

janoskaidro, vai Sis problémas ir uznémuma iespéjas.
Process:
Janoskaidro konkurenti;
Janoskaidro, vai konkurenti izmanto SEO (majas lapu optimizacijas meklétajprogrammam) un PPC (maksa par klikski);
Jaapspriez ar klientiem “es nezinu” apgalvojumus un jastrada ar tiem, lai rastu atbildes;
Jaizveido biznesa modelis [“Lean Canvas”] katrai personibu grupai. Skatit 1. pielikuma;

Nezinamais japarvers par zinamo.
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2.1 KLIENTU BIZNESS

“Customer Journey Map” (Klientu cela karte) apskatama 2. pielikuma

2.1.1. KLIENTA BIZNESA DARBIBU IZPRATNE

Kas padara piedavatos produktus un pakalpojumus Kada ir uznémuma vizija vai misija?

unikalus un noderigus? - . _ .
9 Kadas ir uznémuma pamatvértibas?

Kada virziena uznémum istas? - o . . - . .
§da ena uznemums attistas Kadas atzinibas vai apbalvojumus uznémums ir sanémis pédéjo

No kadiem riskiem uznémumam jaizvairas un kadas ir gadu laika?

. S .
sekas, ja tas netiks izdarits: Kadas metodes tiek izmantotas, lai novertétu savus

Kadi ir attistibas projekti? Kadam nolikam? panakumus?

2.1.2. IZPRATNE, NO KURIENES NAK KLIENTI

Kads ir galvenais klientu piesaistes avots? Publicitate
Kur klienti atrod informaciju par uznémumu? Kads ir piedavajums?
Kados pasakumos uznémuma komanda piedalas vai kadus Kads ir budzets?

3 a?
pasakumus apmeklé: Kas pagatné ir darbojies labi? Kas pagatné nav darbojies labi?
Kadu mediju vai preses uzmanibu uznémums ir sanémis?
Kadi ir nozares galvenie notikumi, ko cilveki apmeklé?

Kas ir nozares viedokl|u lideri?
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2.1.3. PARDOSANAS PILTUVE

e Kadiir pardosanas procesa soli? Kadi posmi un soliir jauzlabo?

e Kads ir pardoSanas procesa sakumpunkts? Kuri posmi/pasakumi tiek uzskatiti par visefektivakajiem?

2.2 VAJADZIBAS

Arstu analogija - identificéjiet simptomus.

e Vai esat identificéjusi ko tadu, kas trukst jasu No ka uznémums cies?

atpazistamibas vai marketinga zina? - .
P 9 g e Kadas ir vajas puses?

e Kas irjauzlabo?

2.3 BIZNESA MODELIS [LEAN CANVAS]

ST procesa mérkis ir labak izprast savu biznesu un parliecinaties, ka uznémums joprojam ir orientéts uz klientu. Tagad, kad ir

zinams, kas un kads ir klients, kadas ir vinu problémas, ir iespéjams izveidot biznesa modeli [“Lean Canvas”] katrai personu grupai.
Process:

e lzveidot biznesa modeli katrai personai.
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3. UZDEVUMS - TIRGUS UN KONKURENCE

Paredzeéetais laiks uzdevuma veiksanai - 1,5 stundas.

ST posma meérkis ir izprast klienta biznesa tirgu un konkurenci.

Process:

Jajauta klientam par tirgu, konkurenci, galvenajiem Ja vini nesaskaras ar probléemam, tad vértigi noskaidrot ari, ko

konkurentiem:; vini zina par sava vecuma, dzimuma cilvéku paradumiem,
Jaapspriezas un jamudina izteikties; velmem, vertibam.

- ) Lo L . aparvers nezinamais par zinamo.
Japarveido nezinamais zinamaja. Jap p

3.1 TIRGUS

Tirgus izmers.
Klientu daudzums.

Tirgus pieeja.

3.1.1. KONKURENCE

lespéjams, ka realitaté tirglt nav tie pasi konkurenti, kas tieSsaisté. Ir janoskaidro konkurentus gan tiessaisté, gan arpus tas.

Kas ir galvena vai tiesa konkurence? Cik speciga ir konkurence?

Kads ir konkurentu skaits? Kuri ir galvenie tieSsaistes konkurenti?
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3.1.2. GEOGRAFIJA

e Kada tirgd uznémums darbojas - regionala, valsts méroga vai starptautiska?

3.2 TIESSAISTES UZNEMEJDARBIBA

Klients ir fiziska uznémejdarbiba, ko var redzet un apmeklét personigi, bet ir ari tieSsaistes bizness. Kads ir vinu tiessaistes

uznémeéjdarbibas téls un klatbdtne? Ja majaslapa bltu birojs, vai ta piesaistitu vairak klientu?

3.2.1. ATSLEGAS VARDI

lespéjams, ka realitaté tirgd nav tie pasi konkurenti, kas tieSsaisté. Ir janoskaidro konkurentus gan tieSsaisté, gan arpus tas.

e Atslegvardi jaieraksta parlikprogramma Google. e Kadus atslegvardus izmanto klienti, lai aprakstitu biznesu?
e Jaatrod klienta konkurenti un japarada tie vinam. e Kadi atslégvardi tiek izmantoti, lai aprakstitu produktus?

e Kadi atslégvardi tiek izmantoti, lai aprakstitu biznesu?

3.2.2. CITI CELI TIMEKLI

e Vai uznémums ir registréts citur, pieméram, “Dzeltenajas e Kur timekli atrodami konkurenti?

lapas”, Google My Business u.c.?

e Vaiir zinami konkretas jomas katalogi?
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3.3 TIESSAISTES KONKURENCE

Jaizveido priek3stats par tiedsaistes konkurenci. Sai sadalai ir nepieciesama sagatavo3anas pirms intervijas. Jdaplako dizaina,
profesionalitates un reklamguvuma (konversiju) taktikas. Vai tirgus ir atvérts vai nav? Abos gadijumos ir nepiecieSama riciba, lai

izmantotu iespéjas vai mazinatu to trdkuma ietekmi.

3.3.1. DIZAINS UN PROFESIONALITATE

e Kad rodas konkurence? Vai dizains un profesionalitate ir redzama konkurentu majas lapas? Tas ir jaizanalizé.

3.3.2. KONKURENTU MERKIS

e Konkurentu majas lapas uzruna klientus vai runa par sevi?

3.3.3. REKLAMGUVUMA (KONVERSIJAS) TAKTIKAS

Vai konkurenti izmanto nevélamu reklamguvumu taktiku? Ja neviens to nedara, ta ir laba izdeviba, lai gitu panakumus tur, kur

citiem neveicas tik labi. Ta ir lieliska izdeviba, lai identificétu iespéjas, kuras var ieklaut risinajuma.
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4. UZDEVUMS - STRATEGIJAS UN TAKTIKA

Paredzeéetais laiks uzdevuma veiksanai - 1,5 stundas.

Uzdevuma merkis ir izprast klientu pasreizejas stratégijas un taktiku. Ir loti batiski to izrunat - izskaidrot un parliecinaties, ka

klienti izprot atskiribu starp stratégiju un taktiku.
Process:
e Japajauta par vinu stratégijam un taktiku; e Japarliecinas, ka klienti ir labi apguvusi stratégijas un taktiku.

e Jasaprot, kas jau ir izdarits;

4.1 IEPRIEKSEJO STRATEGIJU UN TAKTIKAS
VESTURE

Saja sarunas dala jajauta, ko klienti ir darfjusi ieprieks savas uznéméjdarbibas veicinddanai. Tas var ietvert majas lapu, unikalu
marketinga kampanu, PPC, zurnalus, laikrakstus utt. Mérkis ir labak izprast vinu marketinga aktivitasu vesturi, reklamas iepirkuma
procesu un marketinga izdevumus. Jagdst izpratne par to, kas ir bijis veiksmigs un kas nav labi darbojies. Jamégina saprast, kapéc

kaut kas nedarbojas un jamégina atklat, kas veido kampanu galvenos panakumus un kas - neveiksmes.

o Kas ieprieks ir darits, lai reklaméetu majas lapu? e Kas nav bijis tik veiksmigs? Kapéec?

e Vaiirievietotas reklamas zurnalos un/vai publikacijas? Ja e Kas ir bijis plana, bet nav izdarits?

o . ,
Ja, kados izdevumos: e Par ko tika runats prata vétras sesijas?

. . oo
° Vailir pasniegtas lekcijas? e Kadas bija tas idejas, kuru realizésanai pietrikusi drosme?

e Kas ir bijis veiksmigs? Kapéc tas darbojas?
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4.2 PASREIZEJAS UN NAKOTNES STRATEGIJAS

e Vaiir sagatavota kampana?
e Vai Sobrid tiek Tstenota kada kampana?

BieZi var sagaidit atbildes, ka uznémi piedalas izstades, reklaméjas laikrakstos utt. Ta ir laba izdeviba apspriest ka majas lapa var

palidzet pasSreizéjas stratégijas. Mérkis nav nekavéjoties sniegt risinajumus, bet ST informacija var loti noderét gala priekslikumam.

¢ Vai nakotneée ir paredzétas izstades? e Vai piedalas diskusiju forumos?

e Vai tiek realizéta PPC vai cita kampana? e Vaiir pieejama informacija par esoSajiem diskusiju forumiem?

4.3 TIMEKLA STRATEGIJAS

It jaizskaidro piltuves un reklamguvuma (konversijas) stratégijas.

BieZi pastav divas stratégijas: satiksmes (Traffic) un reklamguvuma (conversion) stratégijas. ST procesa dala ir klienta izglito%ana
par abu veidu stratégijam, jo vini, iespéjams, jau to ir izméginajusi un tagad apsver to. Piemeéram, klienti var domat, ka jaizveido
blogs, $aja gadijuma stratégija ir uzrunat vairakus cilvekus un stastit par savu produktu. Tas ir ari veids ka parliecinat klientu.

Mérkis ir uzzinat, kads ir klientu viedoklis, kad pienak laiks runat par timekla stratégiju.

e Vaijau ir méginats izmantot kadas timekla strategijas? e K3 tiek palidzets saviem klientiem pirksanas procesa?

e Vaiir jau kadas klientu parliecinasanas stratéegijas? e Kadiir klientu visbiezak uzdotie jautajumi?
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5. UZDEVUMS - STRATEGIJAS UN TAKTIK

lespéjams vél bus kaut kas nepiecieSams — tas viss ir atkarigs no klienta.

lespéjams, ka klients atklas jaunu problému.

5.1 BUTISKS SECINAJUMS

Janosaka konkréta vajadziba un japadara ta izmérama un atbilstoSa saviem risinajumiem.

5.2 VAJADZIBAS

5.1.1. Personals
5.1.2. Funkcionala vai departamenta mérogs
5.1.3. Uzpnémums vai korporativs

5.1.4. Pievienota vertiba

Vai ir kadas personiskas vajadzibas? Vai ir kadas funkcionalas vai departamenta méroga vajadzibas?

Vai ir personala vajadzibas? Vai uznémumam ir kadas ipasas vajadzibas? Logotips, drukas

. ,
Vai majas lapa var jebkura bridi sniegt atbalstu? dizains, utt.:

Vai majas lapa var palielinat vertibu? Salidzinot ar kopienu?
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6. UZDEVUMS - PROTOTIPA IZVEIDE UN TESTESANA

Tagad, kad ir gits pilnigs priekSstats par personibu profilu(-iem) un klientu biznesa vajadzibam, var sakt prototipa izveidi - $aja

pasreizéjo majas lapu un jebkuram klientu biznesa vajadzibam.

Japalddz jau sakuma aptaujatajiem klientiem veikt uzdevumu, kas balstits uz sakotnéjiem jautajumiem, sistémas ietvaros

izmantojot testésanas metodi “runajiet skali”.

SAGATAVOSANAS TESTESANAI

1. Divu telpu sagatavosSana. Viena telpa bUs nepiecieSama faktiskam intervijam, bet otraja telpa sprinta procesa komanda skatisies

interviju videoierakstus. Svarigi parliecinaties, ka intervijas telpa ir tira un érta.

2. Aparatdras uzstadisana. Janovieto kamera ta, lai bdtu redzama klientu reakcija. Ja klients izmantos viedtalruni, iPad vai kadu

citu ierici, ir jauzstada ari dokumentu kamera un mikrofons.

3. Video straumeésanas iestatisana. Jauzstada video straumeésana, lai intervijas blitu redzamas otra telpa. To iespéjams izdarit,

izmantojot jebkuru videokonferencu programmatdru. Japarliecinas, lai ir laba audio un video kvalitate.
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e Pieciir magiskais skaitlis. Péc piecam klientu intervijam klUst redzami bUtiskie raditaji. Vélams veikt visas piecas intervijas viena
diena.
e Skatieties kopa, macieties kopa. Efektivi, ja video skatas visa sprinta komanda kopa, pilna sastava. Ta iespéjams izdarit labakus

secinajumus.

e Katra reizé ieqguvéjs. Prototips var bdt efektiva neveiksme vai defektivs panakums. Jebkura gadijuma tiks saprasts, kas ir

nepiecieSams, lai sasniegtu nakamo soli.

INTERVIJAS PIECI POSMI

e Draudziga sagaidisana. Klienti ir laipni jasagaida un jaliek viniem justies erti. Jainformé, ka sagaidat atklatas atsauksmes.
e Konteksta jautajumi. Jasak ar vienkarsu sarunu un tad pakapeniski japariet uz jautajumiem par konkréto tému.

e lepazistinasana ar prototipu. Jaatgadina klientiem, ka tas ir prototips, un ka dazas lietas var nedarboties, ka ari jaatzime, ka
klienti netiek parbauditi. Jamudina klientus domat skali.

e Uzdevumi un pamudinajumi. Jaskatas ka klienti pasi saprot prototipu. Jasak ar vienkarSu pamudinajumu un tad var uzdot papildu

jautajumus, lai klientu mudinatu skali domat.

e Noslégums. Jauzdod jautajumus, kas lauj klientiem sniegt apkopojumu. Péc tam japasakas klientiem, japasniedz viniem kada

davanu karte un japavada uz izeju.
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e Jablit labam namatévam. Intervijas laika jaripéjas par klienta komfortu. Jasmaida un ar kermena valodu jarada draudzigs

prieksstats.

e Atvertu jautajumu uzdosSana. Labi uzdod atvertus (“kurs/ kas/ kur/ kad/ kapéc/ ka?”) jautajumus, nevis ,ja/né"” vaiizvéles atbilzu

jautajumus.
e Nepabeigtu jautajumu uzdosSana. Klusums péc nepabeigtiem jautajumiem mudina klientus runat, neradot nekadus aizspriedumus.

e Zinatkare. Intervétajam ir jabut patiesi aizrautam ar sava klienta reakciju un domam. Tikmeér sprinta telpa komandai tiesraidé

jaskatas intervijas video un javeic piezimes.

UZDEVUMS PIRMS PIRMAS INTERVIJAS

e Rezga uzzimeésana uz tafeles. Jaizveido katram klientam paredzéta sleja, péc tam japievieno rinda katram prototipam vai

prototipa sadalai.

UZDEVUMS KATRAS INTERVIJAS LAIKA

e Vérojot javeic piezimes. Komandai jaizsniedz limlapinas un markierus. Vérojot japieraksta citati, novérojumi un interpretacijas.

Janorada pozitivais un negativais.
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e Piezimju uzrakstiSana. Péc katras intervijas to nepiecieSams isi apspriest, un pie tafeles rezga pareizaja rinda un sleja
japiestiprina intervijas piezimes.

NOSLEGUMA UZDEVUMI

e Modelu mekléSana. Dienas beigas klusi japarlasa pie tafeles piestiprinatos pierakstus un japieraksta modelus. Jaizveido saraksts
ar visiem pamanitajiem modeliem un jaatzime, kurS no tiem ir pozitivs, kur$ negativs un kurs neitrals.

e Noslégums. Nosléguma japarskata ilgtermina meérkis un sprinta jautajumi. Tie jasalidzina ar intervijas redzamajiem paraugiem.

Beigas janolemj par turpmakajam darbibam péc sprinta procesa beigsanas, un tas japieraksta.



SAZINIES AR MUMS

lai sanemtu prieksSlikumus JUsu majas lapas efektivitates

paaugstinasanai!

KRISTAPS BUNTS

Projektu vaditajs

+371 27677399
info@sem.lv

www.sem.lv

SIA "SEM.LV"
Bruninieku iela 72a-36, Riga, LV-1009




