
Hakatonas

Pirmojo lygio 
prototipų kūrimas 

Testavimas 

Verslo modelio 
testavimas 

Pirmoji 
iteracija 

Verslo 
modelis 

Studentų verslo idėjos vystymo planas  

Idėjų kūrimas  

Pirmasis eskizas 
naudojant BMC  

Tarpusavyje 
keičiami procesai

Tolesnis prototipo 
kūrimas 

Klientų 
tyrimai 

NaudaLego  
Popieriaus  
Arduino

Prisilietimo taškai

Skausmai

Hipotezė 

Problema  
Sprendimas  
Klientas 

Rezultatai 

Apibendrinti 
rezultatus  

Mokymai: 
pristatymas 
(angl. Pitch) 

Galutinis 
pristatymas 

„Elevator“, 3 
arba 5 minučių 
trukmės 
pristatymai  

Studentas

Mokymosi 
produktai, 
rezultatai 

Savęs įvertinimas 

Srities ekspertų mentorystė 

Komandos 
formavimas  Mokymosi 

lūkesčiai
ir tikslai 

Ką toliau daryti su 
jūsų idėja? 
Investuotojai, 
inkubatorius, 
akceleratorius, 
parodos? Gamyba? 

Tolimesni žingsniai 

Komandos ir fasilitatorių mentorystė ir parama  

Savęs įvertinimas 

Kas?  
Komandos formavimo ir (arba) 
idėjų kūrimo veikla grupėse.
Kodėl?  
Komandoms suburti ir (arba) 
idėjoms plėtoti. Peržiūrėti 
mokslinių tyrimų ir (arba) 
taikymo atvejus.
Kaip?  
Organizuodami vietinį hakatoną 
ir (arba) idėjų dirbtuves (galima 
rasti daugiau turinio).
Metodai?  
Climate Launchpad Workbook

Kas?  
Problemos, kurią reikia išspręsti, 
suformulavimas, potencialaus 
kliento segmentas ir galimų 
sprendimų paieškos.
Kodėl?  
Kad geriau suprastumėte 
suinteresuotąsias šalis ir 
numatomą verslo sritį.
Kaip?  
Organizuodami klientų tyrimo 
sesiją, problemos tyrimo ir 
sprendimų „smegenų šturmo“ 
sesijas.
Metodai?  
Verslo modelio drobė, Google 
Alerts, apklausos, interviu (su 
potencialiais klientais, šios srities 
ekspertais),
Konkurentų tyrimas.

Kas?
Paprastas prototipo kūrimas 
siekiant sukurti pirmąją koncepciją.
Kodėl?
Norint nustatyti nežinomas 
projekto sritis, suprasti, kaip idėja 
veiks.
Kaip?
Naudojant bet kurį prototipavimo 
metodą.

Kas?  
Sutelkite dėmesį į potencialaus kliento 
segmentą ar kelis segmentus.
Gilus supratimas.
Kodėl?  
Geriau suprasti klientų segmento 
skausmus ir poreikius.
Kaip?  
Sutelkiant dėmesį į vieną kliento 
segmentą ir kuriant konkrečią 
asmenybę, į kurią būtų galima kreiptis. 
Naudojant pirmojo lygio prototipą.
Metodai?  
Empatijos žemėlapis, vertės 
pasiūlymo drobė (skausmai ir nauda).

Kas?  
Atvira sesija, skirta apžvelgti mokymo 
rezultatus, komandos ir asmeninį 
tobulėjimą.
Kodėl?  
Siekiant įvertinti komandų ir asmenų 
augimą.
Kaip?  
Organizuodami susitikimą ir įtraukdami 
visus dalyvius. Jokių komentarų ir 
(arba) kritikos nepateikiama, tik 
suteikiama galimybė dalyviams 
išsakyti savo nuomonę.
Metodai?  
Kalbėjimo lazdelės, atviras posėdis.

Ką?  
Pirmojo verslo modelio 
drobės eskizo kūrimas.
Kodėl?  
Kad savo produktų vertę ir 
klientą įtrauktumėte į visą 
galimo verslo paveikslą.
Kaip?  
Užpildydami verslo modelio 
drobę.
Metodai?  
Strategijų kūrimo įrankiais. 
Verslo modelio drobė.

Kas?  
Klientų segmento testavimo 
prielaida (ar klientas nori pirkti 
jūsų produktą ar paslaugą).
Kodėl?  
Kad išbandytumėte sukurtą verslo 
modelį.
Kaip?  
Parduodami savo produkto idėją 
internetu arba asmeniškai.
Metodai?  
Išankstinis užsakymas arba 
sutelktinis finansavimas, 
nedidelės produktų ar paslaugų 
partijos pardavimas, adresatų 
sąrašo rinkimas.

Kas?  
Surinkite visus rezultatus ir 
sukurkite pristatymą. Su mentoriais 
pabaigti pristatymų mokymus ir 
gauti grįžtamąjį ryšį.
Kodėl?  
Išanalizuoti rezultatus ir mokytis 
pristatyti idėją.
Kaip?  
Kurdami nuoseklų pristatymą ir 
istoriją.
Metodai?  
Istorijų pasakojimo pagrindai, 
„Elevator pitch“ (idėjos pristatymas), 
„investor pitch“ (pristatymas 
investuotojams), „concept pitch“ 
(koncepto pristatymas)
(priklausomai nuo tikslo). Mokymai
su auditorija, mentoriais.

Kas?  
Sukurkite galutinius viešus 
pristatymus ir paprašykite ekspertų 
bei mentorių suteikti apie juos 
grįžtamąjį ryšį.
Kodėl?  
Kad kitame etape patobulintumėte 
pristatymą, istoriją ar produktą.
Kaip?  
Sukurdami kurso pabaigos 
demonstracinę dieną arba 
pristatymo dieną.
Metodai?  
Demonstravimo diena, pristatymo 
sesija.

Problema / taikymas  

Tyrimai
Ekspertų 
atsiliepimai 

Kas?  
Galutinis susitikimas su mentoriais ir 
(arba) fasilitatoriais, kad būtų nustatyti 
tolesni atskirų komandų veiksmai pagal 
regioną ir (arba) idėją.
Kodėl?  
Siekiant užtikrinti idėjos tęstinumą.
Kaip?  
Organizuojant kiekvienos atskiros 
komandos susitikimą.
Metodai?  
Atviras posėdis.

Ką?  
Toliau tobulinti prototipą.
Kodėl?  
Norint sukurti geriausią 
galimą produktą / 
sprendimą.
Kaip?  
Naudokite informaciją, 
surinktą iš pirmųjų sąveikų.

Kas?  
Apklausa, skirta įvertinti 
komandinius ir asmeninius 
pradinius įgūdžius ir mokymo 
lūkesčius.
Kodėl?  
Sukurti komandų ir asmenų 
augimo skalę.
Kaip?  
Sukurdami skaitmeninę, 
individualią apklausą.
Metodai?  
Individuali skaitmeninė apklausa.


