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Attività di mentoring con persone esperte 

Formazione del 
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Quali sono le tue 
prossime mosse? 
Investimenti, 
incubatori, 
acceleratori, fiere? 
Produzione? 

Prossimi passaggi 

Attività di mentoring e supporto da parte del gruppo di lavoro e facilitatrici/tori 

Autovalutazione 

Cosa? 
Formazione del gruppo di 
lavoro e/o ideazione di attività 
di gruppo.
Perché? 
Per creare dei gruppi di lavoro 
o elaborare delle idee da 
sviluppare. Per rivedere i 
risultati di ricerca o le 
applicazioni pratiche.
Come? 
Organizzando degli hackathon 
e/o dei laboratori (ulteriori 
informazioni)
Metodi? 
Climate Launchpad Workbook

Cosa? 
Formulare un problema che deve 
essere risolto, potenziali segmenti di 
mercato e brainstorming su possibili 
soluzioni
Perché? 
Per conoscere meglio i soggetti 
interessati e il settore di riferimento.
Come? 
Conducendo delle ricerche di mercato, 
analizzando problemi e tenendo delle 
sessioni di brainstorming volte a 
individuare delle soluzioni.
Metodi? 
Business model canvas, Google 
Alerts, Questionari, interviste (a 
potenziali clienti, figure esperte del 
settore), ricerca sulla concorrenza.

Cosa? 
Semplice, “prototipo iniziale” per 
ideare il modello.
Perché? 
Per mappare le aree meno note 
del progetto e capire se e come far 
funzionare l’idea.
Come? 
Utilizzando un metodo di 
prototipazione.

Cosa? 
Concentrarsi su uno o più segmenti di 
clientela.
Cercare di conoscerli meglio.
Perché? 
Per saperne di più sui problemi e sulle 
esigenze della clientela.
Come? 
Concentrandosi su un segmento di 
clientela alla volta, immaginando un 
cliente-​tipo. Utilizzando prototipi di 
primo livello.
Metodi? 
Mappa dell’empatia, proposta di valore 
(vantaggi e svantaggi).

Cosa? 
Sessioni aperte per rivedere i 
risultati del percorso di 
formazione in rapporto alla 
crescita personale e del gruppo 
di lavoro.
Perché? 
Misurare la crescita dei gruppi 
di lavoro e dei singoli.
Come? 
Organizzando un incontro e 
coinvolgendo tutte le e tutti i 
partecipanti. Non bisogna fare 
commenti o esprimere critiche. 
Occorre dare alle e ai 
partecipanti uno spazio per 
esprimere la loro opinione.
Metodi? 
Bastone della parola, sessione 
libera.

Cosa? 
Creare un primo business 
model canvas.
Perché? 
Dare valore ai prodotti e alla 
clientela in relazione al tipo di 
impresa immaginata.
Come? 
Compilando il business model 
canvas servendosi di post-​it.
Metodi? 
Individuazione di strategie.
Business model canvas

Cosa?
Mettere alla prova le proprie 
presupposizioni relative al segmento 
della clientela (se è disposta ad 
acquistare il prodotto/servizio).
Perché?
Sperimentare il modello di impresa 
messo a punto.
Come?
Vendendo la propria idea di prodotto 
online o di persona.
Metodi?
Prenotazioni o crowdfunding, vendita 
di piccole quantità di prodotti o servizi, 
raccolta di mailing list.

Cosa? 
Raccogliere i risultati ed ideare delle 
presentazioni. Portare a termine il 
percorso di formazione sui pitch con 
l’aiuto di mentori e feedback.
Perché? 
Per analizzare i risultati e allenarsi a 
presentare la propria idea.
Come? 
Creando una presentazione e un 
racconto coerenti.
Metodi? 
Principi dello storytelling;
elevator pitch;
investor pitch;
concept pitch (a seconda dello scopo). 
Formazione con un pubblico, mentori.

Cosa? 
Creare delle presentazioni pubbliche 
finali e far sì che mentori ed 
esponenti del settore possano 
esprimere la loro opinione.
Perché? 
Migliorare la presentazione, la storia 
o il prodotto nella fase successiva.
Come? 
Organizzando una giornata dedicata 
alle presentazioni.
Metodo? 
Giornata dimostrativa, sessione di 
presentazione dei pitch.

Problema/applicazione 

Ricerca
Feedback da 
parte di figure 
esperte 

Cosa? 
Ultimo contatto con mentori e/o 
facilitatrici/tori per individuare i 
prossimi passi del gruppo di lavoro 
in base alle caratteristiche 
contestuali o all’idea.
Perché? 
Garantire continuità al progetto.
Come? 
Organizzando degli incontri per 
ogni gruppo di lavoro.
Metodi? 
Sessioni libere.

Cosa? 
Sviluppare ulteriormente il 
prototipo.
Perché? 
Creare il miglior 
prodotto/soluzione possibile.
Come? 
Utilizzando le informazioni 
raccolte durante i primi 
incontri.

Cosa? 
Questionari volti a valutare le 
competenze iniziali e le 
aspettative in merito alla 
formazione individuale e del 
gruppo di lavoro.
Perché? 
Per creare un percorso di crescita 
per gruppi di lavoro e individui.
Come? 
Redigendo dei questionari 
individuali online.
Metodi? 
Questionario individuale online.

Autovalutazione 


