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Pašnovērtējums

Kas? 
Komandas veidošanas un/vai ideju 
veidošanas aktivitātes grupās.
Kāpēc? 
Veidot komandas un/vai radīt idejas, 
kuras attīstīt. Pārskatīt pētījumu 
un/vai pielietojuma gadījumus.
Kā? 
Organizējot vietējo hakatonu un/vai 
ideju darbnīcu (pieejams vairāk 
satura).
Metodes? 
Climate Launchpad darbgrāmata

Kas? 
Problēmas formulēšana, potenciālo 
klientu segments un potenciālo 
risinājumu idejošana.
Kāpēc? 
Lai veidotu labāku izpratni par 
ieinteresētajām pusēm un paredzēto 
uzņēmējdarbības jomu.
Kā? 
Organizējot klientu izpētes sesiju, 
problēmu izpēti un risinājumu 
idejošanu.
Metodes? 
Biznesa modeļa kanva, Google 
Alerts, aptaujas, intervijas (ar 
potenciālajiem klientiem un jomas 
profesionāļiem). Konkurentu izpēte.

Kas? 
Vienkārša, "netīrā prototipa izstrāde",
lai izveidotu pirmo konceptu.
Kāpēc? 
Lai plānotu nezināmas projekta
šķautnes, saprastu, kā ideja
darbosies.
Kā? 
Izmantojot jebkuru prototipēšanas
metodi.

Kas?
Koncentrējieties uz potenciālo 
klientu segmentu vai vairākiem 
klientu segmentiem, veidojot 
padziļinātu izpratni.
Kāpēc?
Lai veidotu pilnvērtīgu izpratni 
par klientu segmenta sāpēm 
un vajadzībām.
Kā?
Koncentrējoties uz vienu 
klientu segmentu, izveidojiet 
konkrētu personu, kuru 
uzrunāt. Pirmā līmeņa 
prototipa izmantošana klienta 
izpētē.
Metodes?
Empātijas karte, vērtību 
piedāvājuma kanva (sāpes un 
ieguvumi)

Kas? 
Atklāta sesija, lai pārskatītu programmas 
rezultātus, komandas un personīgo 
izaugsmi.
Kāpēc? 
Lai izmērītu komandu un individuālo 
izaugsmi.
Kā? 
Organizējot tikšanos un iesaistot visus 
komandu dalībniekus. No programmas 
komandas izvairīties sniegt komentārus 
un/vai kritiku, tikai nodrošināt laiku, kurā 
dalībnieki var izteikt savas domas un 
atsauksmes par programmu un mentoru 
darbu.
Metodes? 
Runas zizlis, atklātā sesija.

Kas? 
Pirmā biznesa modeļa 
kanvas skices izveide.
Kāpēc? 
Lai kontekstualizētu produkta 
vērtību un klientu segmentus 
kopējā potenciālā biznesa 
modelī.
Kā? 
Aizpildot Biznesa modeļa 
kanvu, izmantojot post it 
lapiņas.
Metodes? 
Strategyzer. Biznesa modeļa 
kanva.

Kas? 
Pieņēmumu pārbaude par klienta 
segmentu (vai klients vēlas iegādāties 
jūsu produktu vai pakalpojumu).
Kāpēc? 
Lai pārbaudītu izveidoto biznesa 
modeli.
Kā? 
Pārdodot savu produkta ideju 
konceptuāli, tiešsaistē vai klātienē.
Metodes? 
Produkta rezervācija vai pasūtīšana, 
Pūļa finansējuma platformu 
izmantošana, nelielas produktu vai 
pakalpojumu partijas pārdošana, 
postenciālo klientu epastu 
apkopošana.

Kas? 
Apkopojiet visus rezultātus un 
izveidojiet prezentāciju. Prezentācijas 
prasmju  apmācība ar mentoriem, 
ekspertu atgriezeniskā saite.
Kāpēc? 
Lai analizētu rezultātus un 
sagatavotos idejas prezentēšanai.
Kā? 
Veidojot tekošu prezentāciju un 
stāstu.
Metodes? 
Stāstu stāstīšanas pamati, īsa 
prezentācija, piedāvājums 
investoriem, koncepcijas piedāvājums 
(atkarībā no mērķa). Apmācība
ar auditoriju, mentoriem.

Kas? 
Gala prezentāciju sesija. Ar 
iespēju ekspertiem un mentoriem 
sniegt atsauksmes par tām.
Kāpēc? 
Lai uzlabotu prezentāciju prasmes, 
dizainu, stāstu vai produktu.
Kā? 
Organizējot noslēguma Demo 
dienu vai prezentāciju dienu.
Metodes? 
Demo diena, prezentācijas sesija.

Problēma/pielietojums 

Pētniecība

Atgriezeniskā 
saite no 
ekspertiem

Kas? 
Noslēguma tikšanās ar mentoriem un/vai 
koordinatoriem, lai noteiktu atsevišķu komandu 
nākamos soļus atbilstoši nākotnes plānam un/vai 
idejai.
Kāpēc? 
Lai nodrošinātu idejas ilgtspēju.
Kā? 
Organizējot tikšanos katrai komandai.
Metodes? 
Atvērta sesija.

Kas? 
Prototipa tālāka izstrāde.
Kāpēc? 
Lai izveidotu labāko potenciālo 
produktu/risinājumu.
Kā? 
Izmantojiet informāciju, kas 
iegūta no pirmās saskares ar 
potenciālo klientu.

Kas? 
Aptauja, lai novērtētu sākumpunkta 
prasmes un apmācību ekspektācijas
gan komandā, gan personīgi.
Kāpēc? 
Izveidot komandu un personiskās 
izaugsmes mērogu.
Kā? 
Izveidojot digitālu, individuālu aptauju.
Metodes? 
Individuāla digitālā aptauja.


