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Siekiamas rezultatas

Si pre-akseleravimo programa yra specialiai sukurta ankstyvos stadijos startuoliams. Programoje
startuoliy steigéjai lankys seminarus ir praktines dirbtuves, atliks praktines uzduotis, turés
individualius susitikimus su lektoriais ir paskirtais mentoriais. Programos pabaigoje startuoliai
pristatys savo verslo idéjas potencialiems investuotojams, dirbantiems Lietuvos startuoliy
ekosistemoje. Sios programos metu padésime startuoliams pasiekti penkis pagrindinius tikslus ir
pasiruosti investicijy pritraukimui.

1. Apibrézti startuolio idéja ir verslo model;.

Steigéjai pradés nuo LEAN drobés kaip savianalizés priemonés ir apibidins pradine verslo
idéja. Jie iSgrynins verslo idéjg ir modelj bei jy realizavimg glausta ir lengvai suprantama
forma.

2. Surinkti komanda pasirengusia intensyviam darbui.

.1echHub“ pre-akseleravimo programa padés sukurti stiprig komandg, surandant
bendrasteigéjus steigéjy ir derinant jasy interesus. Net jei konkretus startuolis programos
metu neras reikalingy komandos nariy, steigéjai turés konkreciai iSgrynintas komandos
nariy pareigybes ir atsakomybes bei pradés formuoti stiprig komanda.

3. Pasiekti produkto tinkamuma rinkai.

Si programa padés steigéjams iSbandyti savo startuolio idéjg ir verslo modelj realioje
rinkoje. Steigéjai suzinos, kaip pakeisti verslo modelio (LEAN drobés) prielaidas faktais ir
patikimais duomenimis. Atlikdami praktines uzduotis, steigéjai suzinos, ar jy idéja yra ko
verta ir kaip jg atnaujinti, kad padidéty sékmes tikimybeé.

4. Pasirinkti augimo variklj ir pagrindinius rodiklius.

Eksponentinio augimo galimybé yra batina kiekvienam tikram startuoliui. Sios programos
metu startuoliai atras skirtingus augimo variklius ir pagrindinius rodiklius, kaip jvertinti
sékme ir faktinj augima. Prie§ pradédami investuotojy paieska ir 1€Sy pritraukimg, steigéjai
turés aiSky supratimg, kaip jy startuolis galéty greitai augti ir kaip objektyviai matuoti
progresa.

5. Pasirengti prisistatyti investuotojams
Baige Sig programa, startuoliy jkaréjai:
e Zinos, kiek pinigy ir kokiam tikslui jiems reikia;
e Kkoks investuotojas geriausiai tikty ir kur jy ieskoti;

e turés galimybe pristatyti savo startuolio idéjg investuotojams Lietuvoje.

Norédami sékmingai baigti ,TechHub“ pre-akseleravimo programg, steigéjai turés pateikti
kiekvienos praktinés uzduoties rezultatus paskirtam mentoriui ir gauti patvirtinima, kad uzduotys
jvykdytos. Taciau tikrasis jvertinimas vyks realios rinkos salygomis - startuoliai prisistatys
potencialiems investuotojams, kurie juos ir vertins. Sios programos tikslas yra padéti steigéjams
pasiruosti tam momentui.
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Programos struktira

Tikslai

Jkdréjai turéty suprasti, kad vertés pasidlymas yra svarbiausias jy (startuolio) s€ékmés pradzios
elementas. Jei negalite apibadinti, kokig realig verte jusy startuolis suteiks klientams, neturétuméte
planuoti nieko kito ir neturétuméte kurti jokiy produkty. Tai yra gyvybiSkai svarbus ir lemiamas
zingsnis. Sékmingo startuolio esmé néra susijusi su Siuolaikinémis technologijomis, jmantriomis
naujovémis, rizikos kapitalo investicijomis ar didele Ziniasklaidos sklaida. Tai yra realiy problemy
sprendimas ir realiy klienty poreikiy tenkinimas.

Rezultatai

Jkdrejai turés apibrézti:
1. klienty problemas, kurias ketina iSspresti, ir poreikius, kuriuos ketina patenkinti;
2. pradinj vertés pasitilymg potencialiems klientams.

Praktinés uzduotys

1. Pagal svarbg klientui identifikuokite ir nustatykite prioritetus, klienty problemas, darbus ir
pasiekimus.

2. Nuspreskite, j kurias klienty problemas, darbus ir pasiekimus susitelksite, kurdami savo
startuol].

3. Raskite antrinius ir pirminius duomenis (maziausiai 3 klienty pokalbius), kad patvirtintuméte
ir pakoreguotuméte savo pradines prielaidas.

4. Apibrézkite pradinj vertés pasidlyma.

Pirmadienis Antradienis Treciadienis LG gt GIEHIEN  Penktadienis Sestadienis Sekmadienis
TE= L ]
I W o° W A
Nt =
ATy Praktiné Dirbtuves #1 VTl Temos karto- — —
Seminaras #1 uzduotis: (@4 valandos) uzduotis: jimas
(3 valandos) Vertes pasialy- Pokalbiai su e
mo drobés klientais
naudojimas ° .0
(4 valandos) vertes pasiiily- ' W
mo sukidrimas 1su 1 pa-
.0 (SkElandas) tikrinimas su
mentoriumi

A A
1su1su
lektoriumi

Jrankiai ir Sablonai

e Vertés pasiulymo projekto drobes
e https://www.strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas

e https://www.strategyzer.com/resources/value-proposition-canvas-instruction-manual
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Seminaras

Ledus pralauzianti uzduotis. Startuolio komandos dalijasi lUkesciais. Lektorius apibendrina
lGkesCius.

Tai pirmasis grupés seminaras ir susitikimas. Kiekvienas jkdréjas trumpai per 1 min.
supazindina su savo vertés pasitlymu (kg jie kuria ir ketina pristatyti rinkai), lektorius ir
grupé turi 1-3 min. klausimams ir atsiliepimams.

Lektorius paaiskina vertés pasitlymo karimo koncepcijg ir lemiamus zingsnius, kaip ji turéty
bati jgyvendinama.

Lektorius pateikia realius pavyzdZius i§ savo asmeninés patirties arba naujausius i$ visame
pasaulyje Zinomy pavyzdZiy, kaip startuoliai nustaté teisingas sprestinas problemas.
Lektorius paaiskina tikslg ir kaip atlikti praktine uzduotj. Papildomai, lektorius atsako |
klausimus, susijusius su tema ir praktine uzduotimi.

Dirbtuveés

Gairés
[ ]

Tikslai

Maziausiai 3 startuoliy jkiréjai auditorijai pristato praktiniy uzduo iy (iki 10 min.) rezultatus
ir gauna lektoriaus atsiliepimus. Si veikla padés jkdréjams lavinti pristatymo jgidzius, kas
bus realiu pavyzdziu kitiems dirbtuvése dalyvaujantiems jkdréjams.

Vertés pasitlymas turéty biti pagrijstas faktais, o ne prielaidomis. Todél dirbtuviy metu
lektorius padés jkdréjams planuoti pokalbius su savo klientais (aktualius klausimus ir
procesg). Sie pokalbiai turéty padéti jkiréjams patvirtinti savo prielaidas apie klienty
problemas ir prireikus pakoreguoti savo vertés pasitlyma.

Veda bandomuosius pokalbius dirbtuviy metu. Dalyviai apklausia vieni kitus (jei tai
jmanoma ir aktualu). Arba turi bati surengtas bent vienas pokalbis internetu (per
,Zoom*/,Skype” ir pan.) su potencialiu klientu. Si praktika uZsiémime padés jkiréjams
ugdyti prasmingy pokalbiy vedimo jgudzius ir iSvengti didZiyjy klaidy, kurios gali sugadinti
pokalbio patikimuma (t.y., jsimyléti savo idéjg ir siekti jg patvirtinti).

mentoriams

Perzilrekite vertés pasitlymg ir patikrinkite, kokiais duomenimis remiantis jis sukurtas. Ar
viskas pagrjsta tik prielaidomis ir spéjimais, ar svariais faktais ir realiais rinkos duomenimis.
Aptarkite, kokius duomenis turi startuolis, kad galéty pagrjsti tokio pasitlymo potencialg
rinkoje.

Ar yra kokiy nors nepaliesty esminiy problemy ar poreikiy, susijusiy klienty situacija ir
vertés pasitdlymu?

Pagrindinis Sios temos tikslas yra padéti startuoliy jkiréjams paversti savo idéjas verslo modeliu.

Sukurti

startuolj rei8kia kurti verslg. Nors startuoliy jkaréjy aistra savo idéjoms yra didelé ir svarbi,

taciau to nepakanka sékmingam verslui sukurti.

Rezultatai
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e Startuoliy verslo modelis apibréztas LEAN drobéje. Gali remtis prielaidomis pradiniame
etape. LEAN drobé kiekvienam jkaréjui nurodys, kurioms verslo modelio sritims reikia skirti
daugiausiai démesio.

e |kdréjai turés pagrindiniy rizikos veiksniy, kurie gali sugriauti startuoliy verslg, sgra$a.
Papildomai jie tures strateginj sprendima, kaip elgtis su kiekvienu rizikos veiksniu.

Praktinés uzduotys
e Sukurkite savo verslo modelj LEAN drobéje.
e Nustatykite, kurie teiginiai jasy verslo modelyje yra pagrjsti prielaidomis, o kurie — faktais.
Darykite viska, kad prielaidos bity pakeistos faktais.
Nustatykite pagrindines verslo modelio rizikas ir apibrézkite rizikos valdymo strategijg
e Sudarykite veiksmuy, kuriy imsités, kad sumazintumeéte didelés rizikos tikimybe ir pasekmes,

sarasg

Pirmadienis Antradienis Tretiadienis G a=LELIEN Penktadienis Sestadienis Sekmadienis
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£ Praktiné Dirbtuves #2 Praktiné Temos karto- 7_‘/ 74
Seminaras #2 uzduotis: (3-4 valandos) uzduotis: Jimas
. o (2 valandos)
(3 valandos) Verslo modelio papildomy
sukdrimas pokalbiy su
LEAN drobeje; 3-5 klientais ®.0
Pagrindiniy prave_dimas_, A A
rizikos veiksniy kad RUtH gali- 1su 1 pa-
nustatymas ir ma iSaiskinti tikrinimas su
teiginius LEAN mentoriumi

pasiruoSimas

juos suvaldyti
(4 valandos)

drobéje
(4 valandos)

.0
A A
1su1su
lektoriumi

Jrankiai ir Sablonai

e LEAN Canvas

Seminaras:
e |ektorius paaiSkina apie LEAN drobe, kuo ji skiriasi nuo ,Business Model“ drobés, ir kodél

startuoliai turéty ja naudotis.

e |ektorius pateikia realius LEAN drobés pavyzdZius, parodancius, kaip ji buvo sukurta
Zingsnis po Zingsnio.

e Startuoliy jkaréjai savo pradines LEAN drobes sukuria per 20 minuciy ar trumpiau.

e Lektorius paaisSkina pagrindinius rizikos veiksnius, dél kuriy dauguma startuoliy zlunga.
Lektorius taip pat pateikia praktinj metoda / strategija, kaip valdyti Sias rizikas (nustatyti ir
sutelkti démesj j didelés tikimybés rizikos veiksnius ir turinCius didelj poveikj).

e Lektorius paaiSkina tikslg ir kaip atlikti praktine uzduotj. Jis/ji taip pat atsako j klausimus,
susijusius su tema ir praktine uzduotimi.
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Dirbtuveés:

e | ektorius paaisSkina apie LEAN drobe, kuo ji skiriasi nuo ,Business Model“ drobés, ir kodél
startuoliai turéty ja naudotis.

e Kiekvienas programoje dalyvaujantis startuolio jkiréjas per 5 ar maziau minuciy paaiskins
savo verslo modelj LEAN drobgje.

e Auditorija ir lektoriai teikia atsiliepimus apie kiekvieng verslo modelj. Tai padés jkaréjams
patobulinti savo startuolio idéjg, pamatyti jvairius verslo modelius ir iSsiugdyti konstruktyvy
mastyma.

e Kiekvienas startuolio jkaréjas turi dalintis pagrindiniais rizikos veiksniais, kuriuos mato
verslo modelyje ir kaip planuoja tai suvaldyti. Auditorija teikia atsiliepimus ir veikia kaip
»velnio advokatas® (kritiSkai dalijasi tuo, kas gali nepavykti).

Gairés mentoriams
e Verslo modelis pagristas faktais ar tik prielaidomis? Koks bity paprasciausias ir
greiCiausias bidas prielaidas pakeisti faktais?
e Kiek sukurta verslo modelio versijy? UzZzuomina: tik vieno gali bati per mazai.
e Kokios yra silpniausios ir labiausiai abejotinos verslo modelio dalys?

Tikslai

Jis galite turéti puikig verslo idéjg, tvirtg finansine paramg ir perspektyvius rinkos duomenis, taciau
jei neturite puikios komandos, greiCiausiai jums nepavyks. Efektyvi komanda gali jgyvendinti
startuolio vizijg su aistra, tiksliai ir atsidavusi. Tai labai svarbu norint pradéti ir palaikyti sékmingg
startuolj. Pagrindinis Sios temos tikslas yra suteikti jums, kaip lyderiui, galimybe jsitikinti, kad galite
greitai surinkti labai efektyvig komanda.

Rezultatai
Jus turésite:
1. taisykles, kaip pasverti ir jvertinti kiekvieno bendrajkdréjo indélj ir aiSkumg, kaip nuosavas
kapitalas turety bati padalintas bet kuriuo metu, remiantis kiekvieno jkaréjo indeliu;
2. komandos nariy funkcijy ir atsakomybés, susijusios su startuolio kirimo etapais, sarasa
(kokioms funkcijoms atlikti ir kada reikia samdyti);
3. vykdomy uzduociy sarasa ir kam kiekviena uzduotis galéty / turéty bati paskirta;

Praktiné uzduotis

1. ]kdréjai turi suderinti, kaip bus vertinamas jy indélis ir dalijamasi rezultatais.

2. Apibrézti batinas komandos nariy funkcijas ir atsakomybes, susijusias su startuolio
kdrimo etapais.

3. Atlikti saves vertinimo testus, kad nustatytuméte stiprigsias ir silpngsias komandos
nario puses.

4. Sudaryti vykdomy ir planuojamy uzduociy sarasg. Suplanuoti, kam ir kada kiekviena
uzduotis turéty bati paskirta. Naudokite veiksmingas bendradarbiavimo priemones.

5. Jei reikia, raskite bendrajkaréjy ir pasiruoskite pereiti j kitg etapg - susijungima.

SVARBU: startuolio komandos vis dar turi toliau dirbti ties pokalbiais su klientais ir vertés
pasidlymo atnaujinimu, remdamosi iSvadomis.
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Seminaras #3 uzduotis: (3-4 valandos) uzduotis: Jimas
s (2 valandos)
(3 valandos) »Pyrago Rasti ben-
dalybos” (ar drajkiarejus (jei
alternatyvi) reikia), koman- ®.0
schemos dos sukdrimas r W
nustatymas, startui 1su 1 pa-
komandos (4 valandos) tikrinimas su
struktira, as- mentoriumi

menybés testaii

(4 valandos)

®.0
A A
1su1su
lektoriumi

Jrankiai ir Sablonai:

Sekmadienis

iy

e https://www.123test.com/team-roles-test/

e https://www.123test.com/work-values-test/

e https://www.123test.com/disc-personality-test/

e hitps://www.strategyzer.com/resources/the-team-alignment-map#download
Seminaras:

e |ektorius pristato ,Pyrago dalybas“ arba alternatyvy metodg, kad pasidalinty startuoliy
sékmés rezultatais tarp bendrajkdréjy.

e Klausimai ir atsakymai su jkdréjais, diskusija apie praktinius ,Pyrago dalyby®“ ar
alternatyvaus metodo jgyvendinimo aspektus.

e |ektorius paaiskina pinigy padengimo koeficientg ir tai, kaip startuoliai turéty rasti
pusiausvyrg tarp komandos didinimo ir iSlaidy sumazinimo. Lektorius pateikia instrukcijas,
kada ir kaip startuoliai turéty samdyti pirmuosius darbuotojus.

e Lektorius pristato efektyviausios startuolio komandos struktirg ir evoliucija.

e Lektorius pakvieCia jkaréjus ir jy komandos narius atlikti saves vertinimo / profiliavimo
testus. Po seminaro bus galima perskaityti ir iSanalizuoti ataskaitas. Tai turéty padeti
jkdréjams nustatyti, kurios pareigos buty efektyviausios ir kokiy papildomy komandos nariy
reikia.

Dirbtuveés:

e Kiekvienas startuolio jkdréjas pristato savo komandos struktirg ir planuoja, kaip ji vystysis
priklausomai nuo produkto karimo ar rinkos etapy.

e Lektorius pristato komandos lyderio funkcijas ir moderuoja diskusijg su jkiréjais apie jy

komandai.
Lektorius parodo populiariausius komandos motyvavimo metodus (jskaitant akcijy
pasirinkimo sandorius, taCiau neapsiriboja jais) ir moderuoja diskusijg apie tai, kurj (-iuos)
metodg (-us) galima / reikéty naudoti konkreCiame startuolyje.
Lektorius pasidlo jrankius (t. y., ,Trello®, ,Slack®) ir praktinius metodus (t. y., ,Kanban® /
~ocrum“ lentas) efektyviam komandos bendradarbiavimui. Tai ypa¢ svarbu, nes daugelis
startuoliy dirba nuotoliniu bidu ankstyvojoje stadijoje. Jkaréjai iSbando jrankius ir pateikia
savo veiksmy plang. Lektorius perZidri planus ir pateikia patarimus.

7
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Gairés mentoriams

e Ar startuolio komanda pilna ir pasirengusi intensyviam darbui? Kokio nario/nariy komandoje
triksta? Kokios pozicijos neapimtos?

e Ar steigéjai aptaré ir patvirtino susitarimg dél indélio ir rezultaty dalijimosi? Ar susitarimas
pakankamai teisingas?

e Kaip atrodo komandos uzduociy planas? Ar jis optimalus, o gal per daug jtemptas ar per
mazai konkretus?

e Koks yra planuojamas ménesinis pinigy poreikis (,cash burn rate)? Ar tai pagrjsta? Kaip tai
susije su startuoliy plétros etapais?

Tikslai

Pagrindinis Sios temos tikslas yra padéti jums nustatyti, kas yra jasy tikslinis (idealus) klientas, ir
jvertinti, ar rinkos dydis yra pakankamai didelis.

JUs negalite bati geriausias pasirinkimas visiems. Startuoliai turéty pasirinkti tiksline klienty grupe,
kuriai jie galéty bati geriausiu paslaugy teikéju. Jei sugebeésite sukurti verte, uz kurig mokés
klientai, ir i grupé bus pakankamai didelé, turésite tvirtg pagrindg sékmei.

Rezultatai
Jus turésite:
1. apibréztas maziausiai 5 skirtingas tikslines kliento asmenybes, kurias galima patikrinti per
pokalbius su klientais ar produkto pritaikymo prie rinkos eksperimentus;
2. apibréztg bendros adresuojamos rinkos dydj ir aptarnaujamos prieinamos rinkos dyd;.

Praktiné uzduotis

e Sukurkite bent 5 kliento asmenybes (tikslas baty 10-15).

e Raskite reikiamus duomenis, kad galétuméte apskaiciuoti savo aptarnaujamos prieinamos
rinkos dydj. Idealiu atveju vertinimai turéty bati atliekami pagal kiekvieng kliento asmenybe,
jei jie atstovauja skirtingiems rinkos segmentams.

e |vertinkite galimg tikslinés rinkos augima.

e Pasirinkite 2-3 perspektyviausias klienty asmenybes / rinkos segmentus, j kuriuos sutelksite
demes;.
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AT Praktiné Dirbtuves #4 Praktiné Temos karto-
Seminaras #4 uzduotis: (3-4 valandos) uzduotis: Jimas
: T . (2 valandos)
(3 valandos) nustatykite galutinai api-
bent 3-5 klien- brézkite kliento
to asmenybes; asmenybe, ®.0
jvertinkite jvertinkite rin- A A
rinkos dyd kos augimg 1su1pa-
(4 valandos) (4 valandos) tikrinimas su
mentoriumi

®.0
" W
1su1su
lektoriumi

Jrankiai ir Sablonai:

e Kliento asmenybé

Seminaras:

e |ektorius paaiSkina, kas yra rinkos segmentavimas ir kodél jis vis dar svarbus. Parodo
vieng ar kelis efektyvius segmentavimo pavyzdzius ir paaiskina, kodél tai buvo naudinga
startuoliams.

e | ektorius pristato kliento asmenybés sampratg ir paaiskina, kaip ji kuriama.

e |kdréjai gauna kliento asmenybés Sablong ir sukuria savo pirmajg kliento asmenybe (15
min.).

e |ektorius paaiSkina skirtumg tarp bendrosios adresuojamos rinkos ir aptarnaujamos
prieinamos rinkos. Pristato ,i§ virSaus j apacig“ ir ,i§ apacios | virSy“ metodus, skirtus
jvertinti rinkos dydj. Lektorius taip pat pateikia kiekvieno metodo pavyzdzius.

e |kdreéjy klausimai ir atsakymai, atsizvelgiant j jy verslo / rinkos specifika.

Dirbtuveés:

e Kiekvienas jkiréjas trumpai pateikia visy klienty asmenybes ir iSsamiau supazindina su 2-3
(kiekvienam jkarejui — ne maziau kaip 5).

e Kiekvienas jkuréjas parodo ir paaiskina, kaip buvo apskaiCiuotas rinkos dydis ir kokiais
duomenimis rémési. Lektorius pateikia savo nuomone, kg reikia tobulinti.

e Lektorius paaiSkina, kaip jvertinti galimg rinkos augima. |karéjai ieSko duomeny ir vertina

galima tikslinés rinkos augima.

Gairés mentoriams

Patikrinkite, ar startuolio iSgrynintos tiksliniy klienty asmenybés yra pagrjstos duomenimis ir
faktais.

Ar pagrijstai ir realiai vertinamas rinkos dydis?

Kokiy dar segmenty jkdréjas galéjo nepastebéti ir nejtraukti?

Ka steigéjas turéty daryti, jei tiksliné rinka yra per maza arba mazéja?
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Tikslai:

Si tema padés jums pamatyti, kaip jisy vertés pasillymas atrodo jisy konkurenty sprendimy
kontekste ir kaip galétumeéte patobulinti savo pasitlyma.

Nesvarbu, kokj produktg ar paslaugg planuojate sidlyti, turétuméte zinoti, kaip jlsy klientai jau
sprendzia problemg ir kas jau yra rinkoje. Net jei manote, kad turite visiSkai naujoviSkg sprendima,
vis tiek turétuméte iSanalizuoti, kaip Zzmonés Siuo metu sprendzia tam tikrg problemg. Konkurento
analizés tikslas yra padéti iSvengti bati akliems dél savo idéjy pagrjstumo, palyginus su tiesiogine

ar netiesiogine konkurencija.

Rezultatai:
JUs turésite:

turéti palyginamajj konkuruojandiy pasialymy ir alternatyviy sprendimy sarasa;
sugebéti parodyti, kuo jasy sprendimas yra geresnis uz konkurenty ir kokig unikalig verte

turéti atsakymg | svarbiausig klausimg — kodél klientai turéty pirkti pas jus, o ne pas

[}
[ ]
teikiate, kurios jokiomis kitomis priemonémis negalima suteikti;
[ ]
konkurentus;
[}

atnaujinti pradinj vertés pasililymg j patrauklesnj pasitlymag, taikant neatmetamo pasidlymo
formule.

Praktiné uzduotis

1. Parenkite du savo konkurenty sgrasus: tiesioginiy ir netiesioginiy konkurenty.

2. Nurodykite pagrindinius savo konkurentus ir surinkite pagrindine informacijg apie juos:
pardavimy apimtys, rinkodaros veikla (naujy klienty pritraukimo badai), kainos ir
funkcijy / vertés palyginimas, pozicionavimas.

3. Pagal ,Zydryjy vandenyny* strategijos metodikg nubrézkite savo ir
konkurenty vertés kreives ir sukurkite savo vertés naujoves.

4. Atnaujinkite savo vertés pasidlyma taikydami neatmetamo pasitlymo formule.

Pirmadienis Antradienis Treciadienis LCWYTAELIELWTEE  Penktadienis Sestadienis Sekmadienis
®
. Y ¢° Y EH:
000 = - d? ?
i, Praktiné Dirbtuves #5 Praktiné Temos Karto- T'T/ 7_‘/
Seminaras #5 uzduotis: (3-4 valandos) uzduotis: Jimas
; . (2 valandos)
(3 valandos) konkurenty Raskite difer-
analize; ,,Zy— encinj taska;
dryjy vande- sukurkite ir @ .0
nyny“ strategija atnaujinkite W
(4 valandos) vertés pa- 1su1

.0
A A
1sulsu
lektoriumi

Sablonai ir jrankiai:
1. Konkurenty palyginimo lentelé.

sidlymg
(4 valandos)

2. Konkurencinio pranasumo pagrindas (-ai).
3. ,Zydryjy vandenyny* strategijos pagrindas ,Excel” skaigiuokléje.

10
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Seminaras:
e Lektorius paaiskina, kaip startuoliai turéty analizuoti savo konkurencine aplinka, kaip turéty
bati nustatyti pagrindiniai konkurentai ir kg i$ tikryjy svarbu palyginti.
e |kdréjai atlieka trumpg praktine uzduotj: sudaro tiesioginiy ir netiesioginiy konkurenty
sarasa. Lektorius pateikia grjiztamajj rys;.
e Lektorius dalijasi galimais budais ir pagrindiniais konkurencinio pranaSumo sukurimo
bldais. Lektorius pasitlo vieng ar kelias sistemas ir paaiSkina praktine uzduot;.
e |kdréjai pradeda atlikti praktine uzduotj: sudaro konkurenty palyginimo lentele, remdamiesi
duomenimis, kuriuos jie Siuo metu turi arba kuriuos i$ karto gali rasti.
e [Pasirinktinai] Lektorius pristato ,Zydryjy vandenyny® strategijos sistemg ir tai, kaip ja
galima naudoti kuriant vertés naujoves.
Dirbtuveés:
e Kiekvienas jkuréjas pateikia konkurenty analize ir paaiSkina, kaip jie planuoja laiméti

varzybas (10 min.). Lektorius ir auditorija uzduoda klausimus ir pateikia atsiliepimus.
Lektorius pristato neatmetamo pasitlymo formule ir pateikia keletg pavyzdziy. |kdréjai
sukuria savo neatmetamus pasitlymus ir dalijasi jais su auditorija.

Gairés mentoriams

Kas yra pagrindiniai konkurentai? Kokia jy rinkos dalis? Kg panasaus jie sitlo?

Kaip startuoliai planuoja laiméti rinkos dalj: atims jg iS konkretaus konkurento, o gal sukurs
naujg paklausa? Kaip?

Kaip konkurentai pritraukia klienty? Kiek jie investuoja | rinkodarg ir produkty kiirimg?
Kokios yra silpniausios jy sritys, kurias startuolis galéty iSnaudoti?

Ar i$ tikryjy startuolio pasidlyta vertés naujové yra svarbi klientui? 18 kur mes tai Zinome?
Kiek patrauklus yra ,nenugalimas® pasitlymas? Ar yra svarbesniy / skausmingesniy klientui
problemy ir riziky, kurios néra jtrauktos j pasitlymg?

Tikslai:

Pagrindinis Sios temos tikslas yra susipazinti su jvairiy tipy MPP (minimaliai perspektyvy produktg),
kuris galéty bati naudojamas jlsy verslo hipotezéms patvirtinti ir pradéti kurti potencialiy klienty
sagra$a, net jei dar neturite produkto.

Rezultatai:
Atlikdami praktines uzduotis turésite:

Parengti funkcijy, kurias reikia iSbandyti, sgrasg

Atlikti produkty pripazinimo apklausa, siekiant gauti atsiliepimy (nuomone) i$ vartotojy

Dirbti su reklaminiu puslapiu ar bet kokio kito tipo MPP, leidZianCiu surinkti potencialius
klientus (potencialius klientus, susidoméjusius startuolio pasidlymais) ir pereiti prie
pardavimo ar iSankstinio pardavimo.

Gairés apie produktg

Praktiné uzduotis

1. Sukurkite planuojamy pasiulyti funkcijy sgrasa. Kurios i$ jy yra pagrindinés funkcijos,
kurias jau patvirtino klientas? Kurias funkcijas dar reikia patvirtinti?

11
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2. Sukurkite produkto pripazinimo apklausg ir surinkite keletg atsakymuy (tai priklauso nuo
pramonés, produkto, rinkos -> lektorius turéty pasidlyti, koks atsakymy skaicius yra
pakankamai reikSmingas konkrecCiu atveju).

3. Sukurkite / pritaikykite reklaminj puslapj taip, kad jis atitikty josy MPP.
4. Sukurkite savo produkto gaires ir numatykite, kaip jis galéty / turéty bati pritaikytas
atsizvelgiant j klienty atsiliepimus (funkcijy patvirtinimas).
Pirmadienis Antradienis Treciadienis QEGWleeLIEHEN Penktadienis Sestadienis Sekmadienis
[] o
|-
Y _‘. ¢ _‘_ —la * ‘T’
A Praktiné Dirbtuves #6 Praktiné Temos karto- 7_</ 7—§/
Seminaras #6 uzduotis: (3-4 valandos) uzduotis: Jimas
. . (2 valandos)
(3 valandos) sukurkite pro- sukurkite pro-
dukto pripaZin- dukto pripaZin-
imo apklausa; imo apklausa; .0
sukurkite/ sukurkite/ I W
atnaujinkite atnaujinkite 1su
reklaminj reklaminj patikrinimas su
puslapj puslapj mentoriumi

(4 valandos)

(4 valandos)

.0
A A
1su1su
lektoriumi

Sablonai ir jrankiai:
1. ,Google® formos, ,SurveyMonkey*“ ar panaSus produkto pripazinimo apklausos jrankis
2. Simvoly.com, Wix.com ar bet kuris kitas reklaminio puslapio ir tunelio kiirimo jrankis
(pradedant nuo 12 JAV doleriy / mén.)
3. Mailchimp.com, MailerLight.com ar bet kuris kitas el. pasto automatizavimo jrankis (galimos
Lfreemium* versijos iki 1 000 - 2 000 prenumeratoriy)

Seminaras:

e | ektorius paaiskina, kaip kuriamos produkty gairés ir kodél pries jas kuriant svarbu
patvirtinti produkto funkcijas.

o Lektorius pristato skirtingus MPP tipus ir tikslus. |karéjai dalijasi, kokio tipo MPP jie jau turi
ar Siuo metu kuria.

e | ektorius parodo, kaip produkto pripazinimo apklausa gali bati naudojama priimant
sprendima, kokias funkcijas kurti ir kuria kryptimi kurti produktg.

e Jus sukursite produkto pripazinimo apklausg, kuri bus naudojama rinkti atsiliepimus i$ (bent
5-10) potencialiy klienty per kelias ateinancias dienas.

Dirbtuveés:
e Sukurkite produkto pripazinimo apklausg
e Sukurkite / atnaujinkite reklaminj puslapj, kad uzfiksuotuméte potencialius klientus
e Nustatyti el. pasto automatizavimo darbo eigas; sukurkite kopijg (visy siunciamy el. laisky
tekstg).

Gairés mentoriams

e Perziurékite produkto funkcijy sarasa ir produkto patvirtinimo apklausa. Ar tai prasminga, ar
reikéty kg nors atmesti?

12
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Ka atskleidzia produkto patvirtinimo tyrimas? Kiek gauty atsakymy? Ar Sie atsakymai yra
objektyvis ir tinkami? Kokius sprendimus ir kitus zingsnius reikéty priimti?

Perzitrekite produkto nukreipimo puslapj. Ar jis turi patraukly vertés pasialyma, aisSky
raginimg veikti? Ar tai atrodo patikima? Ar nukreipimo puslapyje yra klienty pritraukimo
magnetas? Ar Sis klienty pritraukimo magnetas rezonuoja su tiksliniu klientu?

Kaip atrodo tolimesné komunikacija ir veikslai el. pastu bei kitais kanalais? Koks pagrindinis
komunikacijos tikslas? Ar turéty bati dar kokie nors veiksmai (pvz., pradinis skambutis ar
susitikimas su potencialiu klientu)?

Tikslai:

Pagrindinis Sios temos tikslas yra parodyti, kaip pasiekti produkto ir rinkos tinkamumg iSkeliant ir
patvirtinant hipoteziy serijg. Galite pasinaudoti proga ir sukurti startuolj netikrindami hipoteziy,
tacCiau tuomet novatorisko verslo sekmeés tikimybe bus gana maza.

Rezultatai:

Parengsite maziausiai 5 eksperimento korteles (kurios padés atrasti produkto ir rinkos
tinkamuma) su apibréZtomis hipotezémis, kad iSbandytuméte: (a) problema, (b) sprendima,
(c) tikslinj segmenta, (d) kainodara, (e) komunikacijos ir platinimo kanalus. Eksperimento
kortelése taip pat bus numatytas budas, kaip patikrinti kiekvieng i$ hipoteziy.

Pradésite vykdyti tikrus rinkos eksperimentus ir rinkti duomenis apie potencialiy klienty
veiksmus.

Toliau dirbsite ir vykdysite eksperimentus likusiu Sios jsibégéjancios programos metu ir, tikriausiai,
net ilgiau. Todél ateityje gausite daugiau rezultaty (atsiliepimy ir eksperimenty duomeny). Tai bus
gyvybiskai svarbu paskutiniame programos etape — ruosiant pamatg investuotojams.

Praktiné uzduotis

Pirmadienis

Paruo$kite maziausiai 5 eksperimento korteles, kaip planuojate iSbandyti (a) problema, (b)
sprendima, (c) tikslinj segmentg, (d) kainodarg, (e) komunikacijos ir platinimo kanalus.
Pasiruoskite faktiniam bendradarbiavimui su tiksliniais klientais.

Atlikite bent 1 eksperimentg ir gaukite rezultaty per vieng savaite ar greiciau.

Treciadienis Penktadienis Sestadienis Sekmadienis

Antradienis Ketvirtadienis

[]

&

Seminaras #7

(3 valandos)

=]

—

.‘. |2
=

a

5°

Praktiné Dirbtuves #7 e Temos karto-
uzduotis: (3-4 valandos) uzduotis: Jimas
o o o (2 valandos)
maZiausiai 5 reklaminiy
eksperimen- skelbimy
to korteliy sukarimas ir ®.0
uzpildymas, eksperimento I W
pasiruosimas pradzia 1su
patikrinti prie- (4 valandos) patikrinimas su
laidas mentoriumi

(4 valandos)

.0
A A
1su1su
lektoriumi
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Sablonai ir jrankiai:
1. Eksperimento kortelés Sablonas
2. ,Canva.com®internetinis jrankis, skirtas kurti reklaminius skelbimus ir kitg vaizdine
medziagg

Seminaras:
e |ektorius paaiskina, kodél produkto tinkamumas rinkai yra gyvybiskai svarbus, ir dalijasi
brangiai kainuojanciy klaidy pavyzdziais.
e Lektorius paaiskina 5 pagrindines hipotezes (problema, sprendimas, kainodara, segmentas
ir kanalai) ir dalijasi geriausia praktika, kaip jas bdty galima patikrinti.
e |kdréjai paruoSia maziausiai 2 eksperimento korteles. Savanoriai dalijasi savo eksperimenty
kortelémis su auditorija, norédami gauti lektoriaus grjztamajj rysj.

Dirbtuvés:

e |kdréjai pateikia savo eksperimento korteles ir ruoSiasi atlikti eksperimentg. Lektorius teikia
griztamajj rysj.

e |kdréjai naudoja ,Canva.com® ar bet kurj kitg alternatyvy jrankj, norédami sukurti reklaminiy
skelbimy juodrastinius variantus (ar bet kokig kitg medziaga, skirta pasirinktam jtraukimo
tipui), kad nukreipty tikslinj srautg j reklaminj puslapj arba inicijuoty klienty sgveika su kity
tipy maziausiai perspektyviais produktais.

Gairés mentoriams
e Perzilrékite eksperimento korteles ir padékite steigéjams suprasti, ar tokie veiksmai ir
rodikliai tikrai patvirtins arba atmes hipotezes.
e Aptarkite, ar pasirinktas eksperimento bidas ir priemonés konkreciu atveju yra geriausi.

Tikslai

Pagrindinis Sios temos tikslas yra parodyti, kaip sukurti stipry startuolio prekés zenklg, kuris turéty
galinga pozicijg rinkoje ir padéty iSvengti kainy konkurencijos.

Net aukScCiausios klasés inovacijomis grjstos jmonés susiduria su bauginancia konkurencija arba
konkuruoja su senais problemos sprendimo biddais arba tiesiog ignoruoja problemg. Efektyvus
pozicionavimo teiginys yra labai galingomis visos rinkodaros veiklos gairémis ir padeda iSlaikyti
démesj ties tuo, kodél klientai turéty pirkti i§ jisy. Pozicionavimas yra pati svarbiausia josy
rinkodaros strategijos ir prekés Zenklo dalis. Jei neturite aiSkaus pozicionavimo teiginio, tai reiskia,
kad neturite realios rinkodaros strategijos. Kitas zZingsnis — sukurti tvirtg prekés zenklg, kuris
padety iSskirti produktus ir paslaugas ir iSvengti kainy konkurencijos. Prekés zenklas gali paversti
nezinomg startuolj sékminga jmone ir galbdt net tam tikros rinkos niSos lyderiu. Taciau reikia bati
kantriems ir atkakliems.

Rezultatai
JUs parengsite:
1. pozicionavimo teiginj ir SUkj;
2. prekés Zenklo dizaino kirybine uzduotj;
3. logotipg ir pagrindinius prekés zenklo pozymius;

Praktiné uzduotis
1. Apibrézkite pozicionavimo teiginj ir sukurkite prasmingg s$ukj, kuris padés jums parduoti.
2. Parenkite prekés zenklo dizaino kirybine uzduot;.

14
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3. Raskite dizainerj (laisvai samdomg darbuotojg ar jmone) ir uzsisakykite bent mazg

vizualinio identiteto vadova.
4. Atlikite bent 1 eksperimentg ir gaukite rezultatus iki kitos savaités.

Pirmadienis Antradienis Treciadienis (G EGIELGE  Penktadienis Sestadienis Sekmadienis

=l s IS0 & JE

Praktiné Dirbtuves #8 Praktiné Temos karto- 7T/' 7_</|

Seminaras #8 uzduotis: (3-4 valandos) uzduotis: Jimas
(2 valandos)
(3 valandos) apibrézkite paruoskite
pozicionavimo pasirinktus
teiginj, uzpildy- pardavimo ® . ®
kite kiirybine »ginklus“ A A
uZduotj del (4 valandos) 1su 1 pa-
prekés Zenklo tikrinimas su
dizaino, raskite mentoriumi

dizainerj (jel
reikia)
(4 valandos)

.0
A A
1sulsu
lektoriumi

Jrankiai ir Sablonai:
e _Excel” lenteliné skaiiuoklé pozicionavimui
e teiginio sukdrimas ir Skio vertinimas
e Logotipo karybiné uzduatis ir vizualinio identiteto vadovas

Seminaras:
e | ektorius paaiSkina apie pozicionavimg rinkoje, pateikia gery ir blogy pavyzdZiy ir parodo,
kaip tai daroma zingsnis po Zingsnio.
e |kirejai nustato savo pozicionavimo teigin;.
e | ektorius paaiskina, kodél ir kada prekés Zenklas yra svarbus startuoliui, kokie yra
pagrindiniai prekés Zenklo pozymiai ir kaip pradéti kurti startuolio prekes Zenkla.
e |kdréjai uzpildo karybines uzduotis apie prekés Zenklo dizaing.

Dirbtuveés:

e Jei yra jkiréjy, kuriems pavyko pradéti pirmajj eksperimentg, jie kvieCiami pasidalinti savo
mokymusi ir gauti tolesniy lektoriaus nurodymuy.

e Visi jkaréjai baigia kurti reklaminius skelbimus ir vaizdine medziagg, atnaujina reklaminj
puslapj.

e Parengia ir pradeda kitg eksperimenta.

e Lektorius pristato skirtingus pardavimo ,ginkly“ tipus (t. y., pardavimy istorija, pristatyma,
atvejy analize, atsiliepimus, Saltuosius skambucius ir kt.). |klréjai pasirenka maziausiai 3
»ginklus® ir pradeda juos rengti dirbtuviy metu.

Gairés mentoriams
e Ar padéties poizicionavimo teiginys atsako, kas yra tikslinis klientas, kurioje srityje

startuolis konkuruoja ir kuo jis iSskirtinis?
e Ar Sukis yra patrauklus ir sukuria tolimesnés komunikacijos bei pardavimo galimybe?
e Kaip atrodo prekés Zenklo knyga? Ar tai rezonuoja su verte, kurig startuolis sidlo rinkai?
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Tikslai

Kadangi dauguma startuoliy yra susije su naujovémis ir specifine praktine patirtimi know-how,
intelektiné nuosavybé (IN) tampa vienu i$ pagrindiniy turty. Pagrindinis Sios temos tikslas yra
padéti startuoliy jkdréjams nustatyti ir apsaugoti savo intelektine nuosavybe ne tik pasirasant
konfidencialumo sutartis (KS), bet ir naudojant kitas teisinés apsaugos formas.

Rezultatai

Jus turésite:
e nustatytg jasy IN turtg;
e numatysite, kaip galétuméte fiziSkai, skaitmeniskai ir teisiSkai apsaugoti savo IN;
e parengtg KS, skirtg partneriams, tiekéjams, darbuotojams;

Praktiné uzduotis
1. Sudarykite sarasa, kas galéty bati laikoma jasy intelektine nuosavybe.
2. Pasitarkite su lektoriumi ir mentoriumi, kaip reikéty apsaugoti §j turtg; parenkite IN apsaugos
gaires.
3. Parenkite konfidencialumo sutartj;

SVARBU: turite testi rinkos eksperimentus ir patvirtinti hipotezes.

Pirmadienis Antradienis Treciadienis LG EGIELGIEE  Penktadienis Sestadienis Sekmadienis
@
S Y o W E e e
v—] ®
000 o
=t Praktiné Dirbtuves #9 Praktiné Temos karto- 7_‘/ 71/
Seminaras #9 uzduotis: (3-4 valandos) uzduotis: Jimas
i (2 valandos)
(3 valandos) sudarykite pabaikite rengti
savo IN sgrasa KS ir IN apsau-
ir issiaiskinkite, gos gaires o . ®
kaip apsau- (4 valandos) A A
gosite savo IN 1su 1 pa-
(4 valandos) tikrinimas su
mentoriumi

1su1su
lektoriumi

Jrankiai ir Sablonai:
e Konfidencialumo sutartis.

Seminaras:

e Lektorius pristato oficialius informacijos S$altinius, kuriuose startuoliy jkaréjai gali rasti
atsakymus j klausimus, susijusius su jmoneés steigimu, darbuotojy samdymu, jy intelektinés
nuosavybés apsauga, skirtingy sutarciy rengimu.

e |ektorius pristato jvairius intelektinés nuosavybés apsaugos budus ir pateikia realiy
pavyzdziy, kaip sékmingai buvo naudojamos konkrecios intelektinés nuosavybés apsaugos
formos.
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Dirbtuveés:
e Startuolio komandos pristato, kokig IN jie vertina kaip vertingiausig ir kurig verta apsaugoti.
Lektorius pateikia grjztamajj rysj, kokia IN apsaugos forma turéty bati taikoma.
e |kdréjai parengia KS, skirtg naudoti su darbuotojais, partneriais ir galbit net potencialiais
klientais.
e |kdréjai konsultuojasi su lektoriumi ir pradeda rengti papildomus dokumentus IN apsaugai.

Gairés mentoriams
e Ar komanda parengé visus uzduotyje iSvardytus dokumentus ir konsultavosi su déstytoju?
Ar teisiniu pozilriu viskas paruosta rinkai? Ar startuoliy komanda galés sudaryti sutartis su
naujais klientais?
e Aptarkite, kiek steigéjai rlpinasi intelektinés nuosavybés apsauga ir kokiy veiksmy ketina
imtis? Ar Siame etape jy pozilris yra pagrjstas (galbat, steigéjai dar neturi kg apsaugoti, bet
skiria per daug energijos ir laiko Siam klausimui)?

Tikslai

Si tema padés startuoliy jkiréjams apibrézti savo patekimo j rinkg strategijg ir viename puslapyje
iSdéstyti savo rinkodaros plana.

Didelés jmonés rengia savo metinius, ketvirCio ir ménesio rinkodaros planus, apimancius visg jy
verslo veiklg apskritai ir kiekvieng savo veiklg ar produkty grupe atskirai ir labai iSsamiai. Bet kuo
didesné bet kokio plano apimtis, tuo sunkiau jj jgyvendinti ir tuo daugiau pastangy reikia. Tai néra
ankstyvosios stadijos startuolio variantas. Startuoliai neturi tokios prabangos palikti savo rinkodarg
ir pardavima atsitiktinei sékmei.

Sios formos rinkodaros planas suteiks startuolio jkiréjui aisky vaizdg apie pagrindinj rinkodaros
tikslg, tarpinius tikslus ir pagrindines uzduotis, kurias reikéty atlikti tikslui pasiekti.

Rezultatai

JUs parengsite:
e Patekimo j rinkg strategija, jskaitant platinimo ir komunikacijos kanalus;
e tinkamg rinkodaros plang viename lape;

Pradésite jgyvendinti savo rinkodaros planus; todél kiekvienam startuoliui Sios temos rezultatas
gali bati Siek tiek kitoks.

Praktiné uzduotis
1. Apibrézkite patekimo j rinkg strategija.
2. Parenkite rinkodaros plang viename lape.

3. Atlikite bent 1 eksperimentg ir gaukite rezultaty iki kitos savaités.
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Saniifaras #10 uzduotis: et valandos) uzduotis: jimas
(2 valandos)

(3 valandos) paruo3kite
rinkodaros
ir pardavimy
planus
(4 valandos)

pradékite kitg
eksperimentg
ir jgyvendinkite ® . ®
pardavimy ir A A
(arba) rinko- 1su 1 pa-
daros plang tikrinimas su
(4 valandos) mentoriumi

.0
" WY
1sulsu
lektoriumi

Jrankiai ir Sablonai:
e Rinkodaros plano Sablonas viename lape

e Jei jusy startuolis rinkoje dirba principu verslas verslui, jls taip pat parengsite sutartj ar bent
jau ketinimy protokolo Sablong (tai priklauso nuo startuolio patekimo j rinkg pasirengimo ir
pramonés specifikos);

Seminaras:

e |ektorius paaiSkina, kaip sukurti efektyvig patekimo j rinkg strategijg, kaip padaryti jg tikrai
veiksmingg, o ne tik formalig. Didelis démesys skiriamas faktiniy pardavimy plano ir
pardavimo veiksmy rezervavimo laiko jkarejy kalendoriuje parengimui.

e |kdréjai apibreZia ir pateikia savo rinkos strategijas.
e Lektorius pristato rinkodaros / pardavimo kanaly ir rinkodaros plany sgvokg viename lape.

e |kdréjai parengia rinkodaros plang ir nustato savo pardavimy ir rinkodaros uzduotis
viename lape. Lektorius vadovauja procesui.

Dirbtuves:

e |kdréjai pristato ir aptaria eksperimenty rezultatus, dalijasi savo patirtimi. Lektorius pateikia
jzvalgy, kaip turéty bati vertinami rezultatai ir kokiy veiksmy turéty bati imtasi.

e |kirejai parengia ir pradeda kitg eksperimenta.

Siame etape kiekviena startuoliy komanda turéty pradéti bent keletg rinkos eksperimenty ir jau
gauti bent pradinius atsiliepimus i$ rinkos. Siy praktiniy uZsiémimy metu jkaréjai turéty atlikti faktin;
darba, norédami sukurti ir pradéti kitg reklaminj eksperimentg ,Facebook®, ,Google®, ,Youtube®,
,Linkedin“ ar bet kuriuose kituose kanaluose, kurie bity tinkami konkre€iam startuoliui; parasyti
sekimo elektroniniu pastu sekos kopijg; parengti ir nugludinti Saltyjy skambuciy scenarijy; ir kt.

Siy praktiniy uzsiémimy tema gali biti koreguojama atsizvelgiant j startuoliy, dalyvaujanéiy $ioje

fv v o=

skaitmeninés rinkodaros srities ekspertas.
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Gairés mentoriams
e Ar startuolis turi (ar gali gauti) visus reikalingus iSteklius jgyvendinti j¢jimo j rinka strategijg?
e Arrinkodaros planas turi iSmatuojamus bei tarpinius tikslus?

e Koks rinkodaros plano jgyvendinimo progresas? Ar yra klit¢iy? Kas ir kaip galéty padéti jas
jveikti?

Tikslai

Pagrindinis Sios temos tikslas yra pristatyti skirtingus augimo variklius ir susieti juos su
pagrindinémis augimo metrikomis. Tai padés startuoliy jkiréjams ZzZinoti, kaip auga startuolis, ir
turéti aiskiy jzvalgy, kaip augimas galéty paspartéti.

Daugelis startuoliy kalba apie reklamg i§ IGpy j lGpas ir tikisi virusinio augimo. Taciau virusinis
poveikis pasireisSkia labai retai, ypac jei néra nuosekliy, tiksliniy veiksmy. Sgmoningai nepasirinke
augimo variklio, paliekate savo startuolio augimg atsitiktinumui. Yra daugybé augimo metriky,
kurias naudoja startuoliai ir net investuotojai, taiau dauguma ty metriky yra bevaisés. Dauguma
Siy metriky atrodo iSsamios ir logiSkos ir teikia jkiréjams pasitenkinimg dél startuolio vystymo
pazangos. Bet iS tikryjy jos nieko nepasako apie realy jlsy startuolio augima.

Rezultatai
Jus turésite:
e sgmoningai nuspresti, kurj augimo variklj naudosite savo startuolyje;
e parengti uzduodiy ir priemoniy sgra8g, kad pasirinktas augimo variklis suveikty;
e turéti pagrindiniy metriky rinkinj, kuris stebés tikragjg jusy startuolio pazanga;
e perzilréti ir atnaujinti savo rinkodaros plang, sutelkiant démesj | iSmatuojamg augima, ir
paruosti alternatyvy rinkodaros plang, jei yra gaunamos investicijos.
Praktiné uzduotis
1. Pasirinkite augimo variklj ir apibrézkite pagrindinius Zingsnius, kaip planuojate jj jgyvendinti.

2. Parenkite alternatyvy rinkodaros plang ir produkto karimo plana, jei yra gaunamos
investicijos.

3. Atlikite bent 1 eksperimentg ir gaukite rezultaty iki kitos savaités.
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Seminaras #11 uzduotis: (3-4 valandos) uzduotis: Jimas
. (2 valandos)
(3 valandos) nustatykite atnaujinkite
pagrindine produkto / star-
metrika, kuria tuolio kdirimo o s @
vadovausiteés, plang; dirbkite A A
apskaiciuokite ties kitu eks- 1su 1 pa-
reikalingas perimentu tikrinimas su
investicijas; (4 valandos) mentoriumi

atnaujinkite
produkto kari-
mo plang
(4 valandos)

0.0
A A
1suisu
lektoriumi

Jrankiai ir Sablonai:

e Virusinio augimo skaiciuoklé
AARRR metriky Sablonas

Seminaras:

e |ektorius pateikia keletg metriky pavyzdziy, o jkaréjai turi atsakyti, ar tam tikra metrika i$
tikryjy yra svarbi, ar tiesiog yra bevaisé. Lektorius paaiSkina AARRR metrika.

e |kdréjai sudaro savo pagrindiniy metriky sarasg ir uzraso dabartines Siy metriky vertes.

e |ektorius paaisSkina, kaip apskaiciuoti reikalingas investicijas ir kaip atnaujinti produkto
kdrimo plang, taip pat rinkodaros planag, jei tokios investicijos yra gaunamos.

Dirbtuves:

e |kuréjai dalijasi atnaujintais produkty kdrimo planais ir rinkodaros planais, jei yra gaunamos
investicijos.

e |kdréjai pristato ir aptaria eksperimenty rezultatus, dalijasi savo patirtimi. Lektorius pateikia
jzvalgy, kaip turéty bati vertinami rezultatai ir kokiy veiksmy reikéty imtis toliau.

e |kdréjai pasiruoSia ir pradeda kitg eksperimenta.

Gairés mentoriams

e Ar steigéjai mato skirtumag tarp tustybés ir naudingy, prasmingy rodikliy? Kokius rodiklius jie
pasirinko stebéti?

e Ar realus jy pasirinktas augimo variklis? Ar startuolis turi (ar gali gauti) tai, ko reikia, kad
jgalinty pasirinktag variklj?
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e Ar siekiamos pritraukti investicijos yra suderintos su produkto kdrimo planu ir rinkodaros
planu?

Tikslai

pasibaigus pre-akseleravimo programai.

Lésy rinkimas néra toks lengvas ir jdomus, kaip mano dauguma ankstyvosios stadijos startuoliy.
Tai yra vienas i$ labiausiai varginanciy laikotarpiy startuoliams, nes jus turite ieSkoti pinigy, vis
vystydami savo startuolj ir augdami. Iki Sio galutinio pre-akseleravimo programos etapo dauguma
startuoliy jkaréjy turéjo rasti savo produkty rinkg arba buvo visai arti jos atradimo. Atéjo laikas
padéti startuoliy jkaréjams planuoti savo 1éSy rinkimo etapus ir parengti tvirtg 1éSy rinkimo
medZiaga.

Rezultatai

Jus turésite:

e Vieno puslapio projekto pristatymg (one-pager) ir iSsamig projekto prezentacijg (pitch desk)
investuotojams;

e aiskig vizija, kiek pinigy jie siekia, ir kaip tiksliai bus naudojamos Sios IéSos;

e santrauka, koks baty idealus investuotojas ir kiek galétuméte atiduoti nuosavo kapitalo.

Praktiné uzduotis
1. Parenkite vieno puslapio projekto pristatymg (one-pager).
2. Parenkite iSsamig projekto prezentacijg (pitch desk) investuotojams

3. Parenkite plang, kur ir kaip ieSkosite investuotojy.

Pirmadienis Antradienis Treciadienis LCLAYAELICHIEE  Penktadienis Sestadienis Sekmadienis

- .Y ¢ W

ATy Praktiné Dirbtuves #12 Praktiné Temos karto- 7_</| 7_</|

Seminaras #12 uzduotis: (3-4 valandos) uzduotis: Jimas
(2 valandos)
(3 valandos) Paruo$kite Paruoskite
prezentacijg vieno puslapio

investuotojams aprasyma ir ® » ®
(4 valandos) iStobulinkite A'A

pristatyma in- 1su 1 pa-
® .0 vestuotojams tikrinimas su

' W Y (4 valandos) mentoriumi

1su1su
lektoriumi

Jrankiai ir Sablonai:
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e trumpo idéjos pristatymo (elevator pitch) Sablonas
Seminaras:
e |ektorius pristato, kas laukia startuoliy jkaréjy léSy rinkimo proceso metu. Kokie yra
pagrindiniai keblumai ir kokius namy darbus reikéty atlikti, kad iSvengtuméte Siy problemy?
e Diskusija (15-20 min.) su jkdréjais, kuriame etape jie Siuo metu yra ir kokie yra pagrindiniai
sunkumai renkant léSas.
e |ektorius paaiSkina pagrindinius startuoliy vertinimo principus, kodél jis toks svarbus ir kaip
ji pagerinti.
e |Lektorius parodo efektyvios iSsamios projekto prezentacijos (pitch desk) struktarg ir
pavyzdj.
e |kuréjai nurodo, kg pateiks kiekvienoje skaidréje, ir aptaria tai su lektoriumi paskaitoje arba
per 1 su 1 mentorystés sesija.
Dirbtuveés:
e Kiekvienas jkiréjas pristato pardavimo kalbg (3 min.), atsako j klausimus (2 min.) ir gauna

lektoriaus atsiliepima.

Jkiréjai sukuria savo vieno puslapio projekto pristatymag (one-pager) ir jvadine zinute.

Gairés mentoriams - 12

PerziGrékite investuotojams skirtg prezentacijg. Pateikite idéjy, ka ir kaip badty galima
patobulinti.

Ar pagrjstas investicijy pritraukimo ir produkto kdrimo planas?

Kiek pinigy kas meénesj praranda/praras startuolis (,cash burn rate“)? Kiek laiko su
pritrauktomis investicijomis startuolis turéty produkto sukdrimui ir jvedimui j rinkg? Ar tai
racionalu?
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Baigiamojo jvertinimo kriterijai

Programos uzbaigimg patvirtina mentorius, kuris buvo paskirtas konkre€iam startuoliui. Jei
mentorius patvirtina, kad startuolis jvykdé visas praktines uzduotis (jskaitant rinkos eksperimentus),
startuoliy komandos nariai tampa programos absolventais.

Paskutiniy dirbtuviy metu programos dalyviai investuotojams pristato savo startuolius. Mentoriai ir
destytojai vertina kiekvieng startuolj pagal septynis sitlomus kriterijus, suteikdami balg nuo vieno
iki penkiy.

Rinkos potencialas

Kokia yra rinka? Ar yra didelé paklausa konkreciai
problemai iSspresti?

Technologija, sprendimas

Kiek novatoriSkas yra sprendimas? Ar tai suteikia
konkurencinj pranasumg?

Verslo modelis ir pajamy generavimo modelis

Ar aiSku, kaip startuolis uzdirbs pinigus? Ar tai
pagrijsta ir jmanoma?

Rinkos, klienty pritraukimas

Kiek efektyvi yra klienty pritraukimo strategija? Ar 112131415
startuolis jau uzdirba pajamuy, ar bent jau turi ketinimy
susitarimus su keletu klienty?

Komanda

Kiek stipri komanda? Ar ji pajégi judéti pirmyn ir plétoti
verslg?

Aiskus tolimesni zingsniai ir tikslai

Startuolio komanda nustaté aiSkius etapusirveiksmy | 1 | 2 | 3| 4 | 5
plang. Jie taip pat zino, kiek 1é3y ir kokiam tikslui
reikia.

Bendra motyvacija ir pastangos

Kiek motyvuota komanda? Kiek pastangy jie iSleido
per iSankstinio pagreicio programg?

Bendras jvertinimas

Sitloma taikyti minimaly 21 tasky (i 35 jmanomuy) jvertinimg, siekiant uztikrinti, kad oficialiy
programos absolventy pristatymai investuotojams baty tik vidutinio ir aukStesnio lygio. Startuoliai,
surinke maziau nei 21 taska, neturéty bati laikomi programos absolventais (jie tik iSklausé, bet
nebaigé programg). Norint iSlaikyti gerg programos reputacijg, tokie startuoliai neturéty bati
oficialiai pristatomi investuotojams.

23



