


Šodien plānā | 14:30 – 17:00

Ko mācās 

vadītāji un 

darītāji?

Trīsvienība: 

Pārmaiņas. 

Procesi. 

Digitalizācija.
Miķelis Bendiks
KIC

Kā iemācīties 

vadīt savu AI 

asistentu 

komandu
Ervīns Butkevičs

Kas karsts 

e-komercijā?

Vai pastāv 

izaugsmes 

uzņēmējdarbība 

bez digitālā 

mārketinga
Agris Magons

KIC, Bono Group

Kāpēc (ne) 

Projektu vadība?
Pēteris Rimšs

KIC, Printify/Printful
Nākamie 

soļi



Izaicinājumi

Digitālais mārketings
Digitalizācija

Vadītāju attīstīšana

Pārmaiņu vadīšana
Pretestība pārmaiņām

Efektivitāte

Pārdošanas digitalizācija
Ugunskrēki un ikdiena vs uzlabojumi

Kā pelnīt vairāk

ātrums

Ražošanas procesu optimizācija
Personīgā efektivitāte

kompetences celšana

Mākslīgā intelekta iespējas

Digitālo rīku ieviešana

Komandas motivācija



Ja AI var iemācīt teju visu.
Ja varam mācīties internetā paši.
Kāda ir mūsdienu mācību loma?

Mācīties no svešām kļūdām

Citu uzņēmumu pieredze

Pieaugušo mācīšanās process

Laiks, kad paskatīties uz biznesu no malas



Kāpēc mēs par šo varam runāt?
39 500 mācību dalībnieki | 3000 vadītāju | 60 biznesa treneri 

Mācības vadītājiem

Biznesa Klase 

Biznesa Meistarklase

Digitālā mārketinga un pārdošanas 

vadīšana

Praktiskā digitālā transformācija

Produktīva Ražošanas vadīšana

Procesu vadīšana

Īsie treniņi

Vadītājs un vadītprasmes

Pārdošana mūsdienās
Komunikācija

Psiholoģija
Labbūtība
Stresa vadība

LEAN
Mākslīgais intelekts

Digitālais mārketings

Iekšējie mācību 

projekti komandām

Digitalizācija
Procesu uzlabošana
Vadītprasmes

Efektivitāte
Pārdošana

Procesu sakārtošana

Auditi

Konsultācijas, 

koučings,

supervīzijas

Vadītprasmes + Rezultāts

NPS 

75



Digitalizācijas
mācības, kas 
pieejamas 
šobrīd

Stratēģiskās 

konsultācijas

un sesijas 

komandām

Digitalizācija

Mākslīgais intelekts

Digitālais mārketings

E-komercija

A screenshot of a cell phone

AI-generated content may be incorrect.

A screenshot of a cell phone

AI-generated content may be incorrect.

A person in a suit

AI-generated content may be incorrect.

A person in a red suit

AI-generated content may be incorrect.

A person in a suit

AI-generated content may be incorrect.

A person and person posing for a picture

AI-generated content may be incorrect.

https://www.kic.lv/macibas/produktiva-pardosanas-vadisana
https://www.kic.lv/macibas/praktiska-digitala-transformacija
https://www.kic.lv/macibas/maksliga-intelekta-10-praktiskie-risinajumi-produktivitatei
https://www.kic.lv/macibas/digitalais-marketings-klientu-piesaistes-un-noturesanas-strategijas
https://www.kic.lv/macibas/projektu-vadisanas-pamati-2
https://www.kic.lv/macibas/efektivs-vaditajs


Mācībām pieejams ES 
fondu līdzfinansējums



50%
Lielajiem 
uzņēmumiem

60%
Vidējiem 
uzņēmumiem

70%
Mazajiem 
uzņēmumiem

100%
Šobrīd 
saskaņošanā 
MK iespējamas 
noteikumu 
izmaiņas, kas 
uz brīdi ļaus 
piešķirt 100% 
atbalstu

Līdzfinansējums konkrētām digitalizācijas mācībām 
Vadītāju mācībās un uzņēmumu komandām

• Caur de 
minimis

• Pieejams tikai 
konkrētu laiku 

• Tikai 
digitalizācijas 
mācībām



9

Kāpēc bez viena nestrādā otrs un trešais



Kāpēc trīsvienība?

TEHNOLOĢIJASPĀRMAIŅAS

AUTOMATIZĀCIJA

IKDIENAS DARBS

SADARBĪBA UN 

KOPRADE

KLIENTU UN DARBINIEKU PIEREDZE

JAUNI PROJEKTI UN 

PIENĀKUMI 
KULTŪRA

LABĀKAS PRASMES

JAUNAS PRASMES

GAIDAS

CILVĒKI

PROCESI



Ko darām, bet neizdarām līdz galam

KONCENTRĒJAMIES 

UZ IESPĒJĀM, 

NEIEDZIĻINOTIES 
VAJADZĪBĀS

UZSTĀDĀM MĒRĶUS, 

TAČU NESTIPRINAM 

TOS AR DATIEM

MĒRĀM 

REZULTĀTUS, JO 

IZNĀKUMUS MĒRĪT 
IR GRŪTĀK UN 

ILGĀK

NVESTĒJAM 

TEHNOLOĢIJĀS, 

BADINOT PĀRĒJO

IESAISTĀS VISI, TAČU 

PILNS MANDĀTS NAV 

NEVIENAM

MICRO FOKUSS UZ 

110%, NEREDZOT 

MAKRO 

AR VĀRDIEM 

ATBALSTĀM 

PĀRMAIŅAS, BET 

IERASTO UN 
PARADUMUS 

NEMAINĀM, JO 

NEZINĀM KĀPĒC?

ZINĀM, KA PĀRMAIŅAS 

PRASA LAIKU, TAČU 

ESAM NEPACIETĪGI



IZZINĀT VAJADZĪBAS, IZVIRZĪT 
HIPOTĒZES, IEVĀKT DATUS

a) Klientu vajadzības - 

gaidas un pieredze

b) Darbinieku vajadzības - 

problēmas un motivācija

Ko darīt



a) Identificēt esošo procesu plūsmu 

b) Galarezultāta, procesa un ievades mērīšana

c) Uzlabojumu kultūra un pieeja

MĒRĶTIECĪGA PROCESU VADĪBA

Ko darīt



a) Talantu vadība 

b) 20% jauninājumu īpatsvars 

IDENTIFICĒT PĀRMAIŅU AĢENTUS

Ko darīt



a) Komunikācija, mēŗku un darbību kaskadēšana

SALĀGOT STRATĒĢIJU AR 
OPERACIONĀLO DARBĪBU

Ko darīt



a) Kompetenču novērtēšana

b) Mācības

c) Praktiskie problēmu risināšanas semināri

NOVĒRTĒT SAVAS DIGITĀLĀS 
UN CITAS PRASMES

Ko darīt



a) Vizītes, ekskursijas, konferences, pieredzes 

apmaiņas, asociācijas

IEPAZĪTIES AR KONKURENTU UN NOZARES 
JAUNUMIEM

Ko darīt



Tiekamies mācībās

A person holding a small toy

AI-generated content may be incorrect.

A person and person holding a small figure

AI-generated content may be incorrect.
A purple and blue background with white text

AI-generated content may be incorrect.

A purple and blue background with white text

AI-generated content may be incorrect.

https://www.kic.lv/macibas/lego-serious-play-komandu-saliedesanai-un-inovacijam
https://www.kic.lv/macibas/parmainas-un-improvizacija
https://www.kic.lv/macibas/praktiska-digitala-transformacija
https://www.kic.lv/macibas/produktiva-pakalpojumu-vadisana




Sazemēsimies



NE

Kompetences

Ekspektācijas

Biznesa 

ieguvumi

Komunikācija

Prioritātes
Dati un 

metrikas

Kultūra & 

vide & trust



Izaicinājumi (ne) problēmas



Izaicinājumi (ne) problēmas

Vīzija un Mērķi – (ne) skaidri un (ne) saskaņotas ekspektācijas

Grūtības nodefinēt un prioritizēt mērķi/ieguvumus

Rezultāts: tvēruma «šļūde»/nobīde un izniekoti resursi

Riski un Neskaidrība – (ne) apzināti un (ne) vadīti

Tehnoloģiskās kļūmes, atbilstības problēmas, kiberdrošība un citi

Rezultāts: piegāžu kavējumi, lietojamība un izmaksu «šļūde»/pārtēriņš

Ieinteresētās puses – (ne) efektīva un (ne) strukturēta vadība

Visaptveroša ietekme un spēcīga starp-komandu/disciplīnu sadarbība

Rezultāts: pretestība pārmaiņām, palēlināta pieņemšana un īstenošana

Resursi un Budžets – (ne) nozīmēti un (ne) pārtēriņš

Investīcijas cilvēkos, apmācībās un tehnoloģijās

Rezultāts: tēriņi uz nelietderīgu tehnoloģiju vs nepietiekamas investīcijas kritiskajās jomās

Lietošana un Izmaiņas – (ne) izmanto un (ne) adoptējas

Veiksmes faktors, kad klienti un darbinieki adoptē/pieņem jaunos risinājumus

Rezultāts: pretestība, nepietiekamas lietotāju zināšanas, zema lietojamība, pazemināta 

transformācija vērtība



Receptors = sensoriskā sistēmā 

nervu galotne, kura atbild uz 

stimulu organisma iekšējā vai 

ārējā vidē un veic to transportu uz 

centrālo nervu sistēmu

Projektu vadība = 
veiksmes receptors



1# Definēt skaidrus un izmērāmus 

rezultātus (WBS, KPIs)

2# Strukturēti un mērķtiecīgi 

saplānot (ceļa karte, posmi, sprinti)

4# Reālistiska resursu plānošana, 

lietošana un kontrole (Jira, MS 

Project, Redmine)

3# Rīki un ietvari atbilstoši videi 

(Agile, Hybrid, Waterfall)

5# Ātrāka pielāgošanās izmaiņām 

(Agile, Scrum, Kanban)

Datos 
balstītas 
izstrādes 



1# Definēt skaidrus un izmērāmus 
rezultātus (WBS, KPIs)



2# Strukturēti un mērķtiecīgi saplānot 
(ceļa karte, posmi, sprinti)



3# Rīki un ietvari atbilstoši videi 
(Agile, Hybrid, Waterfall)



4# Reālistiska resursu plānošana, lietošana 
un kontrole (Jira, MS Project, Redmine)



5# Ātrāka 
pielāgošanās 
izmaiņām (Agile, 
Scrum, Kanban)



Satiec Pēteri

Stratēģiskās 

konsultācijas 

un projektu 

vadība 

uzņēmumos





Ja Tu domā, ka klienti Tevi atrod… pārbaudi vēlreiz



“CASE STUDY ” B2B UZŅĒMUMA DIGITALIZĀCIJA

Pirms Digitalizācijas pieejas:

 Stagnējoša pārdošana un mārketings

 Augstas reklāmas izmaksas un zema konversija

 Pretestība CRM un sistēmām. Klienti tika zaudēti ceļā

 Nepilnīga izpratne par mērķa klientu un tā uzvedību digitālā vidē!

Kas tika paveikts:

 Profilēti mērķa klienti un to uzvedība digitālajā vidē

 Izveidots uzņēmuma digitalizācijas plāns atbilstoši investīciju jaudai

 WEB + SEO + Google Ads + Meta + CRM + CITS - ekosistēmas izveide

 AI balstīta e-pasta, sms automatizācija, diferencējot klientu pēc uzvedības

 CRM integrācija, lai mārketings un pārdošana strādā kopā!



Kategorija Pirms Pēc

Apgrozījums 28 miljoni 100 miljoni

Pārdevēju skaits 22 cilvēki 10 cilvēki

Mārketinga izdevumi **K/mēn +10% 

Saliedēta komanda 100% 500%

Peļņa 1,2 mil 4,2 mil

PĒC 2 GADIEM:

 +250% pieaugums organiskais “traffics”

 +40% vairāk kvalificētu potenciālo klientu (leads)

 -30% samazinātas reklāmas izmaksas, bet +50% vairāk konversiju

 Vissvarīgākais jautājums, 

ko uzņēmumam jāuzdod: 

Vai es vēlos izaugsmi un lielāku 

peļņu, vai arī turpināšu darīt to 

pašu un cerēt uz citiem 

rezultātiem?



B2B, B2C Biznesa izaugsme 2025 + : 

Vai varam atļauties ignorēt digitālo mārketingu?

 





Kad bizness buksē, stagnē vai neattīstās

Mārketinga un Pārdošanas komandām ir argumenti! 



Mārketings bez pārdošanas ir tikai TROKSNIS, 

bet pārdošana bez mārketinga – LOTERIJA.

Fakts: Uzņēmumi, kas izmanto AI un datu vadītu digitālo 

mārketingu, vidēji palielina pārdošanas apjomus par 30-50% un 

samazina reklāmas izdevumus par 15-40%.



"Vai iespējama biznesa izaugsme x2, x5 vai x10?” 

JĀ! Par 20-50% vairāk jaunu klientu un tas nenozīmē mega investīcijas!





Mārketinga automatizācija nav nākotne – tā ir 

tagadne, ja uzņēmums pie tā nestrādā, tas zaudē.



TĪMEKĻA VIETNE UN MĀRKETINGS



SEO





KO UZRUNĀT?

KĀ UZRUNĀT?

KUR 

UZRUNĀT?

Google, Meta, TikTok, E-pasti, u.c. + AI risinājumi + ERM + CRM

KĀ PĀRDOT?

KĀ NOTURĒT?

KĀ KONKURĒT?





Reklāmas kanāli: Google, Soc., Raksti, E-pasti, u.c.





ANALĪTIKA = DATOS BALSTĪTI LĒMUMI ATĪSTĪBAI



Satura mārketings, kreatīvi
SATURA IZVEIDE ATBILSTOŠI MĒRĶIEM





“CASE STUDY ” B2C  

Mērķis: Ienākošie zvani, web aizpildītas formas, Soc., kontos aizpidlīta formas, Atpazīstamība

 Liela konkurence

 Svarīgs pārdošanas iespēju apstrādes ātrums

 Neliels mārketinga budžets 500 eur/men

Kas tika paveikts:

 WEB + SEO + Google Ads + Meta + E-pasta mārketings

 Diferencēti kreatīvi (GEO, “Tavs kaimiņš Jānis” utt) ģenerē iespēju, kuru pārdevējs ātrāk vai vēlāk pārvērtīs darījumā.

Dwf gvu"""""""

2 Men
Kgp mq kg"|xcpkFB leads web forma TOTAL LEADS

Average 

price

900 30 32 15 77 ֗3308;NQ LEADS

900 22 12 10 44 ֗42067Q LEADS











Satiec Agri

Stratēģiskās 

konsultācijas 

un sesijas

Digitālais 

mārketings





Feedley - ChatGPTs (pielāgots)

NapkinAI

WebDev nomas veikals-ChatGPTs (pielāgots)

Perplexity Deep Research-ChatGPT Deep research

Microsoft Copilot-PowerPoint- Custom Office templ.

Ervīns Butkevičs

AI ieviešanas treneris

https://feedly.com/ai
https://chatgpt.com/gpts
https://app.napkin.ai/
https://www.webdev.lv/
https://chatgpt.com/gpts
https://www.perplexity.ai/
https://chatgpt.com/


Atgriezeniskā saite = zelts
Novērtē pasākumu

https://ej.uz/noverte-digital-demo



Nākamie soļi:
Vietu rezervācija

Praktiskā Digitālā Transformācija |  no 24. marta | 8 vietas

Digitālā Mārketinga un pārdošanas vadīšana | No 2. aprīļa | 6 vietas

10 praktiski mākslīgā intelekta rīki | 25. aprīlī | 7 vietas papildgrupā

Īsais kurss: Digitālais mārketings | 16. aprīlī | 9 vietas

Mācības/ ieviešanas sesijas mūsu uzņēmuma komandai

Vai mēs varam saņemt ES līdzfinansējumu?
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