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Panimula
Ang isang business model ay hindi lamang simpleng plano; ito ang blueprint ng negosyo kung paano kikita, magtatagal, at magiging sustainable. Sa pamamagitan nito, natutukoy ang revenue sources, gastos, at estratehiya ng operasyon. Ngunit bago pa makabuo ng matibay na modelo, kailangan munang masubukan ang ideya. Dito pumapasok ang prototyping, ang mabilis at murang paggawa ng sample o demo upang makita ang reaksyon ng target customers. Hindi kailangan ng perpektong produkto agad; ang mahalaga ay ang feedback na magagamit bilang gabay.
Mahalaga ring isama ang strategy—ang malinaw na plano kung paano makikipagsabayan sa merkado at paano lalago ang negosyo. Kaya’t sa lecture na ito, tatalakayin natin ang pagsasanib ng prototyping, business model, at strategy bilang tatlong haligi na magpapalakas sa anumang entrepreneurial journey.
Layunin ng Pag-aaral
Sa lecture na ito, may apat na pangunahing layunin na magsisilbing gabay upang malinaw ang direksyon ng ating pag-aaral:
· Unang Layunin: Maunawaan ang proseso ng prototyping bilang paraan ng mabilisang pag-validate ng ideya. Layunin nitong ipakita na hindi sapat ang brainstorming; kailangan ng aktwal na pagsubok.
· Ikalawang Layunin: Tukuyin at suriin ang mga bahagi ng Business Model Wheel (BMW) na may 14 na elemento, kabilang ang value proposition, differentiation, target market, revenue streams, resources, at partnerships.
· Ikatlong Layunin: Mailapat ang tamang estratehiya para sa paglago—mula sa customer acquisition, pakikipag-partner, hanggang sa pagharap sa kompetisyon.
· Ikaapat na Layunin: Ihanda ang mga mag-aaral sa real-world application ng konsepto upang ang natutunan ay maisakatuparan sa aktwal na negosyo.
Ang mga layunin na ito ay magbibigay ng direksyon upang maging mas praktikal at makabuluhan ang ating pag-aaral.
Inobasyon at Entrepreneurship
Ang inobasyon at entrepreneurship ay magkaugnay na haligi ng matagumpay na negosyo. Ang inobasyon ay tumutukoy sa paglikha ng bago—produkto, serbisyo, proseso, o business model—habang ang entrepreneurship ang nagsasalin nito tungo sa aktwal na negosyo.
· Innovation as Solution: Hindi sapat na bago ang ideya; dapat itong nakaugat sa customer pain points. Halimbawa, ang Uber ay nagbigay ng mas mabilis at transparent na transportasyon kaysa tradisyonal na taxi.
· Risks in Innovation: Maraming ideya ang nabibigo dahil kulang sa validation, business model, at strategy.
· Role of Entrepreneur: Ang entrepreneur ang nagdadala ng ideya sa merkado, nagsusuri ng target market, at gumagawa ng prototyping para masigurong may demand.
Sa kabuuan, ang innovation ang nagbibigay ng spark, at ang entrepreneurship ang nagpapatuloy ng apoy upang maging sustainable na negosyo.
Ano ang Prototyping?
Ang prototyping ay proseso ng mabilisang paggawa ng modelo o sample ng isang ideya upang masubukan at makuha ang feedback ng target customers bago mag-invest nang malaki.
· Purpose: Hindi ito final product kundi tool para sa learning at validation. Layunin nitong makita kung tugma ba ang assumptions sa tunay na pangangailangan.
· Forms: Maaari itong sketch, paper wireframe, mock-up, demo video, o simpleng service trial.
· Value: Sa halip na maghintay ng perfect na produkto, mas mabuting magpakita ng functional version upang makakuha ng early feedback.
· Application: Puwedeng gamitin sa produkto, serbisyo, at kahit pricing strategy.
Sa pamamagitan ng prototyping, natututo ang entrepreneur kung ano ang tatanggapin ng merkado, anong aspeto ang kailangang baguhin, at kung sulit ba ang karagdagang investment.
Kahalagahan ng Prototyping
Mahalaga ang prototyping dahil nagbibigay ito ng konkretong ebidensya bago mag-invest nang malaki.
· Validation of Assumptions: Nakakatulong itong makita kung tugma ba ang produkto o serbisyo sa pangangailangan ng customers.
· Cost and Time Efficiency: Mas mura at mas mabilis subukan ang ideya kaysa agad gumawa ng full-scale development.
· New Insights: Ang feedback mula sa users ay nagbubukas ng ideya para sa dagdag na features o pagbabago na hindi naisip ng founder.
· Investor Confidence: Ang pagkakaroon ng prototype ay nagpapakita ng seriousness ng founder, kaya mas madaling makumbinsi ang investors at partners.
Halimbawa, ang Dropbox ay nagsimula sa simpleng demo video bilang prototype. Mula rito, nakakuha sila ng libo-libong interesadong users bago pa man matapos ang software.
Low- vs. High-Fidelity Prototypes
Ang prototypes ay may dalawang pangunahing uri: low-fidelity at high-fidelity.
· Low-Fidelity Prototypes: Simple, mura, at mabilis gawin gaya ng sketches, wireframes, o cardboard models. Layunin nitong makuha agad ang feedback nang hindi gumagastos nang malaki. Madaling baguhin o ulitin kapag may nakitang problema.
· High-Fidelity Prototypes: Mas detalyado at halos kahawig ng final product. Maaari itong functional demo, 3D-printed sample, o advanced mock-up. Mas matagal at mas mahal gawin ngunit nagbibigay ng realistic na user experience.
· Process Flow: Karaniwang nagsisimula sa low-fidelity. Kapag may positibong feedback, lumilipat sa high-fidelity upang mas mapalalim ang testing at validation.
Sa kabuuan, ang low-fidelity ay parang draft, habang ang high-fidelity ay rehearsal bago ang final launch. Ang tamang balanse ng dalawa ay mahalaga para sa cost-effective at efficient product development.
Looks-like vs. Works-like Prototypes
Bukod sa fidelity, may dalawang uri ng prototypes na dapat kilalanin: looks-like at works-like.
· Looks-like Prototype: Tumutok sa anyo at disenyo. Maaaring mock-up na kahawig ng final product ngunit hindi pa gumagana. Layunin nitong makita kung attractive at user-friendly ang produkto.
· Works-like Prototype: Nakatuon sa functionality. Maaari itong gumana ngunit hindi pa polished ang hitsura. Halimbawa, simpleng circuit board na nagsasagawa ng core function.
· Combined Use: Kapag pinagsama, mas kumpleto ang feedback. Sa looks-like, nalalaman kung appealing ang disenyo; sa works-like, natutukoy kung functional at kapaki-pakinabang.
Halimbawa, sa automotive industry, may clay model (looks-like) at hiwalay na engine demo (works-like). Sa tech, puwedeng mock-up app screens at simpleng backend demo.
Sa kabuuan, parehong mahalaga ang dalawang uri upang makabuo ng produktong gusto at ginagamit ng customers.
Uri ng Prototyping: Paper Prototypes
Ang paper prototyping ay isa sa pinakamabilis at pinakamurang paraan ng pag-test ng ideya.
· Form: Gumagamit ng simpleng papel at panulat upang iguhit ang disenyo, flow, o interface.
· Purpose: Layunin nitong makita kung malinaw at madaling gamitin ang produkto, lalo na sa apps at websites.
· Advantage: Mabilis gumawa ng iba’t ibang bersyon at agad makakuha ng feedback. Madali ring baguhin kung may nakitang mali.
· Engagement: Dahil simple, mas komportable ang users na magbigay ng honest comments. Hindi sila natatakot na mahal ang adjustments.
· Applications: Hindi lang para sa digital products. Maaari rin sa product packaging, store layout, o kahit service process flow.
Sa kabuuan, ang paper prototypes ay unang hakbang bago lumipat sa mas advanced na prototyping. Mura, mabilis, at nagbibigay ng valuable insights mula sa target customers.
Uri ng Prototyping: 3D Printing
Ang 3D printing ay nagbigay ng malaking tulong sa prototyping ng mga physical products.
· Function: Gumagawa ng pisikal na modelo mula sa digital design file. Maaari itong looks-like (kahawig ng final product) o works-like (may basic functionality).
· Advantage: Mas mabilis at mas mura kaysa sa tradisyunal na fabrication. Sa loob ng ilang oras, puwedeng makagawa ng prototype para makita at mahawakan ng users.
· Applications: Puwede para sa consumer goods, gadgets, at maging sa specialized tools. Halimbawa, pagdisenyo ng bote o ergonomic handle.
· Feedback: Nakakatulong makita ang usability at ergonomics—magaan ba, madaling hawakan, functional ba?
· Accessibility: Dahil maraming schools, makerspaces, at coworking hubs ang may 3D printers, mas accessible ito sa startups at innovators.
Sa kabuuan, ang 3D printing ay nagiging strategic advantage: pinapabilis ang learning cycle at nagbibigay ng mas mataas na chance na makahanap ng tamang disenyo bago mag-mass production.
Uri ng Prototyping: Electronics Prototyping
Ang electronics prototyping ay nagbibigay-daan upang subukan ang mga ideya para sa smart devices at IoT (Internet of Things).
· Tools: Madalas gamitin ang Arduino at Raspberry Pi, na abot-kaya at madaling i-program.
· Purpose: Gumawa ng works-like prototype para makita kung gumagana ang konsepto, kahit hindi pa polished ang disenyo.
· Application: Halimbawa, paggawa ng simpleng smart home system—kontrol ng ilaw, temperatura, o sensors gamit ang Arduino.
· Integration: Maaaring pagsamahin ang hardware at software. Sa Raspberry Pi, pwedeng gumawa ng maliit na computer system na nagco-collect at nagpapadala ng data.
· Advantage: Mas mabilis ang experimentation at mas mura ang adjustments.
Sa kabuuan, democratized na ang electronics prototyping. Kung dati ay para lang sa malalaking kumpanya, ngayon kahit estudyante o startup ay may kakayahang gumawa ng functional prototypes para masuri ang kanilang ideya bago mag-full production.

Prototyping sa Crowdfunding
Sa mga platform tulad ng Kickstarter at Indiegogo, mahalagang may prototype bago maglunsad ng crowdfunding campaign.
· Purpose: Ang prototype ay nagsisilbing ebidensya na posible at seryoso ang proyekto. Nagpapakita ito ng kredibilidad sa mga backers.
· Looks-like Prototypes: Kadalasang ginagamit sa crowdfunding—kahawig ng final product kahit hindi pa fully functional.
· Advantage: Mas mataas ang tiwala ng publiko at mas malaki ang tsansa ng campaign success.
· Example: Ang Coolest Cooler ay nagpakita ng prototype na may blender at speaker. Kahit hindi pa final, sapat ito upang makalikom ng milyon-milyong dolyar.
· Market Validation: Ang crowdfunding ay hindi lang fundraising; ito rin ay test kung may totoong demand.
Sa kabuuan, ang prototyping sa crowdfunding ay strategic move: nakukuha ang pondo, market validation, at suporta ng customers bago pa man lumabas ang produkto sa merkado.
Co-Creation
Ang co-creation ay proseso kung saan ang customers mismo ay isinasama sa pagbuo ng produkto o serbisyo.
· Definition: Partnership sa pagitan ng entrepreneur at users upang makuha ang kanilang insights at ideya.
· Advantage: Mas nagiging tugma ang produkto sa tunay na pangangailangan dahil mismong customers ang nagbibigay ng direksyon.
· Example: Sa Ghana, nakipag-ugnayan ang mga innovator sa lokal na magsasaka upang idisenyo ang gari press. Dahil dito, mas naging kapaki-pakinabang at mabilis tinanggap ang produkto.
· Customer Loyalty: Kapag naramdaman ng tao na bahagi sila ng proseso, mas nagiging loyal at supportive sila.
· Modern Practices: Makikita ito sa beta testing, focus groups, at hackathons kung saan active ang user participation.
Sa kabuuan, ang co-creation ay hindi lamang feedback gathering kundi strategic collaboration na nagbibigay ng mas mataas na chance of success at mas matibay na relasyon sa customers.
Prototyping para sa Serbisyo
Ang prototyping ay hindi lang para sa produkto; maaari rin ito sa serbisyo.
· Purpose: Subukan ang delivery process, pricing, at customer experience bago mag-full launch.
· Example 1: Express plumbing service – magsimula sa pilot run sa isang maliit na lugar upang makita ang response time at challenges.
· Example 2: Food pick-up and delivery – sa halip na bumili agad ng maraming sasakyan, mag-partner muna sa ilang riders para sa trial.
· Service Guarantees: Puwede ring subukan ang fixed-price packages o promos upang makita kung tatanggapin ng merkado.
· Advantage: Nakikita agad ang strengths at weaknesses ng serbisyo. Mas maagang natutukoy ang problema at mas mura ang adjustments.
Sa kabuuan, ang service prototyping ay learning tool na nagbibigay ng mas malinaw na larawan kung paano tatakbo ang negosyo sa aktwal na operasyon.
Minimum Viable Product (MVP)
Ang Minimum Viable Product (MVP) ay ang pinakasimpleng bersyon ng produkto o serbisyo na inilulunsad upang makakuha ng mabilis na feedback mula sa merkado.
· Purpose: Hindi ito perpekto; sapat lang upang makita kung may tunay na demand.
· Principle: “Build just enough to learn fast.” Mas mahalaga ang feedback kaysa sa full features agad.
· Example: Nagsimula ang Zappos sa simpleng website na may litrato ng sapatos. Kapag may order, binibili muna sa tindahan at ipinapadala sa customer. Mula rito, napatunayan nilang handa ang mga tao sa online shoe shopping.
· Investor Angle: Ang MVP ay nagpapakita ng traction at mas madaling makakuha ng tiwala ng investors at partners.
· Process: Iterative ito—mula unang bersyon, kinokolekta ang feedback, at unti-unting pinapaganda ang produkto.
Sa kabuuan, ang MVP ay smart start na nagbabawas ng risk at nagbibigay ng malinaw na direksyon bago mag-scale up.
Buod: Prototyping
Ang prototyping ay hindi lamang paggawa ng demo kundi isang learning process para sa mga entrepreneur.
· Iterative Process: Paulit-ulit itong cycle ng paggawa, pagsusubok, at pagbabago. Hindi perfection ang layunin kundi mabilis na pagkatuto.
· Forms: Maaaring paper sketches, 3D prints, electronics demos, service trials, at crowdfunding presentations.
· MVP Concept: Ang Minimum Viable Product ay halimbawa ng praktikal na prototyping na nagpapakita ng demand bago ang malaking investment.
· Strategic Role: Hindi lang produkto ang puwedeng i-prototype kundi pati marketing approach, pricing model, at service flow.
· Value: Binabawasan ang risk, pinapabilis ang feedback loop, at pinapataas ang chance na tumugma ang produkto sa tunay na pangangailangan.
Sa kabuuan, ang prototyping ay nagsisilbing kompas ng negosyo—hindi man nagbibigay ng eksaktong ruta, ito ang nagdidirekta patungo sa mas malinaw at sustainable na landas ng entrepreneurship.
Ano ang Business Model?
Ang business model ay ang kabuuang balangkas kung paano kikita at tatagal ang isang negosyo.
· Definition: Blueprint ng kita at sustainability—saan manggagaling ang revenue, ano ang gastos, at paano magiging profitable.
· Core Questions: Ano ang value proposition? Sino ang target market? Paano sila maaabot? Ano ang revenue streams at cost structure?
· Example: Ang Netflix ay nagsimula sa DVD rental by mail ngunit nag-shift sa subscription-based streaming. Pinatunayan nito na ang business model ay dapat flexible at iterative.
· Role: Tulay mula innovation patungo sa strategy. Kahit gaano kaganda ang ideya, kung walang malinaw na modelo ng kita, hindi ito magtatagal.
· Entrepreneur’s Task: Suriin ang market, tukuyin ang customer needs, at i-align ang resources para sa sustainability.
Sa kabuuan, ang business model ang framework ng sustainability at pundasyon ng matagumpay na negosyo.
Business Model Wheel
Ang Business Model Wheel (BMW) ay framework na naglalarawan ng 14 na elemento ng negosyo. Nahahati ito sa apat na pangunahing bahagi:
· Core: Value proposition, differentiation, at target market. Ito ang pundasyon ng negosyo.
· Market: Customer segments, marketing channels, distribution, at revenue streams. Dito dumadaloy ang produkto patungo sa customer.
· Operations: Resources, partnerships, key metrics, at cost drivers. Ito ang nagpapagana sa araw-araw na operasyon.
· External Factors: Competition, industry attractiveness, at financial strategy. Nagbibigay ng mas malawak na konteksto kung saan gumagalaw ang negosyo.
Mahalaga ang BMW dahil holistic ang pananaw nito—hindi hiwa-hiwalay ang mga elemento kundi magkakaugnay.
Sa kabuuan, ang Business Model Wheel ay parang mapa ng entrepreneur. Hindi nito ibinibigay ang eksaktong ruta, ngunit malinaw nitong ipinapakita ang lahat ng kailangang konsiderasyon para maging sustainable ang negosyo.
Value Proposition
Ang value proposition ay malinaw na sagot sa tanong: “Bakit pipiliin ng customer ang produkto o serbisyo mo?”
· Core Idea: Hindi lang tungkol sa features o presyo; ito ay tungkol sa halagang ibinibigay at problemang nilulutas.
· Key Questions: Ano ang produkto? Para kanino ito? Bakit nila ito kailangan?
· Example: Ang Uber—hindi lang transportasyon kundi convenience, transparency, at mabilis na access.
· Dynamic Nature: Dapat nagbabago kasama ng trends at customer expectations. Halimbawa, mula “fast delivery” tungo sa “eco-friendly delivery.”
· Entrepreneur’s Role: Linawin ang value proposition bago mag-invest sa prototype o operations, dahil ito ang puso ng negosyo.
Sa kabuuan, ang value proposition ang pangunahing dahilan kung bakit may bibili. Kapag malinaw ito, mas madaling magtayo ng business model at mas mataas ang tsansa ng tagumpay.
Differentiation
Ang differentiation ay tumutukoy sa natatanging aspeto ng iyong produkto o serbisyo na hindi madaling kopyahin ng kakumpitensya.
· Core Purpose: Bigyan ng dahilan ang customers na piliin ka kaysa sa iba.
· Framework: Tatlong klase –
· Air: Kailangan ngunit hindi napapansin hangga’t wala. (Hal. malinis na tubig)
· Aspirin: Nag-aalis ng sakit o problema. (Hal. online payments)
· Addiction: Nagbibigay ng kasiyahan at paulit-ulit na hinahanap. (Hal. social media apps)
· Example: Ang Apple ay naiiba sa seamless ecosystem, premium design, at brand prestige.
· Key Reminder: Hindi sapat na kakaiba lang. Dapat may mahalagang halaga ang pagkakaiba para sa customer.
Sa kabuuan, ang differentiation ang kaluluwa ng competitiveness. Kapag malinaw ito, mas madaling magbuo ng loyalty at lumaban sa merkado.
Target Market
Ang target market ay ang partikular na grupo ng tao na may pinakamalaking posibilidad na bumili ng produkto o serbisyo.
· Common Mistake: Sabihing “lahat ay customer.” Sa totoo, kapag lahat ang tinarget, madalas ay wala kang natatamaan nang tama.
· Importance: Nakakatulong itong mag-focus ng resources sa pinakaangkop na audience.
· Framework: TAM (Total Available Market), SAM (Serviceable Available Market), at SOM (Serviceable Obtainable Market).
· Customer Profiling: Batay sa demographics (edad, lokasyon), psychographics (lifestyle, values), at behavior (buying habits).
· Example: Ang Nike ay nakatuon sa sports at fitness enthusiasts, mula amateurs hanggang professionals.
Sa kabuuan, ang tamang pagtukoy ng target market ay kritikal. Ito ang nagsisiguro na ang efforts sa marketing, sales, at product development ay nakatuon sa mga taong tunay na may pangangailangan.
TAM, SAM, SOM
Ang TAM, SAM, at SOM ay tatlong sukatan na ginagamit upang matukoy ang laki ng merkado at ang realistic na bahagi na maaaring maabot ng negosyo.
· TAM (Total Available Market): Kabuuang laki ng merkado para sa produkto o serbisyo. Halimbawa, lahat ng smartphone users para sa isang fitness app.
· SAM (Serviceable Available Market): Bahagi ng merkado na aktwal na kaya mong pagsilbihan batay sa iyong produkto at operations. Halimbawa, fitness app users sa Pilipinas.
· SOM (Serviceable Obtainable Market): Ang porsyento ng SAM na realistic mong makuha sa simula. Halimbawa, 1% ng 10M users = 100,000 users.
Mahalaga ang tatlong ito para sa financial forecasts at investor confidence. Sa kabuuan, ang TAM, SAM, at SOM ay nagsisilbing strategic filter upang pumili ng tamang market entry point.
Customer Segments
Ang customer segmentation ay paghahati ng merkado sa mas maliliit na grupo batay sa kanilang katangian at pangangailangan.
· Segmentation Types:
· Demographics – edad, kasarian, kita, edukasyon.
· Psychographics – lifestyle, values, interests.
· Behavioral – buying habits, usage frequency, loyalty.
· Needs-based – partikular na problema o pain point.
· Example: Sa organic skincare, maaaring may tatlong segments: health-conscious professionals, mothers na naghahanap ng safe products, at eco-conscious buyers.
· Early vs. Late Adopters: Early adopters ang unang sumusubok at nagbibigay ng feedback, habang late adopters ay mas cautious.
Mahalaga ang segmentation dahil nakakatulong itong mag-prioritize ng resources at makagawa ng marketing message na tugma sa bawat grupo. Sa kabuuan, ang customer segments ang nagsisilbing puzzle pieces na bumubuo sa kabuuang merkado.
Marketing Channels
Ang marketing channels ay mga paraan kung paano naaabot ng negosyo ang target customers at naipapahayag ang value proposition.
· Types:
· Traditional: TV, radyo, print ads, trade fairs.
· Digital: Social media (Facebook, Instagram, TikTok), search engine marketing, email campaigns, influencers.
· Channel Fit: Kailangang tugma sa target market. Halimbawa, mas epektibo ang TikTok at Instagram para sa Gen Z kaysa print media.
· Key Metric: Customer Acquisition Cost (CAC) – gastos sa bawat bagong customer. Dapat mas mababa ito kaysa sa Customer Lifetime Value (CLTV).
· Warning: Iwasan ang “build it and they will come” mindset. Kahit maganda ang produkto, kung kulang sa channels, mahirap itong makilala.
Sa kabuuan, ang marketing channels ang boses ng negosyo, nagsisiguro na maririnig at makikita ng target audience ang iyong produkto o serbisyo.


Distribution Channels
Kung ang marketing channels ay nagdadala ng mensahe, ang distribution channels naman ang nagdadala ng produkto o serbisyo sa mismong customer.
· Direct Channels: Negosyo mismo ang nagbebenta sa pamamagitan ng sariling tindahan, website, o sales force. Mas mataas ang kita ngunit mas malaki ang gastos at responsibilidad.
· Indirect Channels: May middlemen gaya ng retailers, wholesalers, o online marketplaces (Shopee, Lazada, Amazon). Mas mabilis ang reach ngunit hati ang kita.
· Omni-channel: Pinagsamang direct at indirect. Halimbawa, si Apple ay may sariling stores, resellers, at online sales.
· Customer Convenience: Mahalaga na ang distribution ay nakaayon sa buying behavior—gusto ba ng customers online delivery o personal na pagbili?
Sa kabuuan, ang distribution channels ang daan ng produkto patungo sa merkado. Kung mahina ito, kahit gaano kaganda ang produkto, mahihirapan itong makarating sa customers.
Revenue Streams
Ang revenue streams ay iba’t ibang paraan kung paano kumikita ang negosyo mula sa produkto o serbisyo.
· Unit Sales: Kita mula sa bawat produktong nabebenta. (Hal. retail stores)
· Subscription Model: Regular na bayad kapalit ng tuloy-tuloy na serbisyo (Netflix, Spotify).
· Transaction Fees: Kita mula sa porsyento ng bawat transaksyon (GCash, PayPal).
· Licensing/Franchising: Kita mula sa paggamit ng intellectual property o brand (software licenses, Jollibee franchise).
· Dynamic Pricing: Presyo na nagbabago batay sa demand (Uber surge pricing).
Mahalaga ang revenue streams dahil ito ang basehan ng financial forecasts at investor confidence. Hindi sapat na may produkto; dapat malinaw kung paano ito kikita.
Sa kabuuan, ang revenue streams ang puso ng sustainability ng negosyo—nagsisiguro na hindi lang ideya kundi isang kumikitang sistema.
Resources
Ang resources ay lahat ng kinakailangan upang magpatakbo ng negosyo at maisakatuparan ang business model.
· Human Resources: Mga tao—founders, employees, managers—na nagdadala ng skills at creativity.
· Physical Resources: Mga tangible assets gaya ng opisina, equipment, warehouses, o vehicles.
· Intellectual Resources: Intangibles tulad ng brand, patents, trademarks, o proprietary knowledge. (Hal. Apple ecosystem).
· Financial Resources: Kapital mula sa investors, loans, o revenue na nagsisilbing fuel ng negosyo.
Hindi lahat ng resources ay kailangang pagmamay-ari; minsan mas cost-efficient na mag-rent o mag-partner. Mahalaga ring gamitin ang resources strategically upang makabuo ng sustainable advantage.
Sa kabuuan, ang resources ang gulugod ng negosyo. Kapag wasto at mahusay na napamahalaan, nagiging matibay ang pundasyon at mas malaki ang tsansang magtagumpay ang negosyo.
Partnerships
Ang partnerships ay mga ugnayan sa ibang organisasyon o indibidwal upang mapalakas ang negosyo. Hindi lahat ay dapat gawin ng mag-isa; minsan mas mabilis at mas mura kapag may katuwang.
· Strategic Alliances: Dalawang kumpanya na nagtutulungan kahit magkaiba ng industriya (hal. coffee shop + bookstore).
· Joint Ventures: Pagsasama ng resources para sa bagong proyekto kung saan pareho ang risk at benepisyo.
· Buyer-Supplier Relationships: Kritikal para sa kalidad at tuloy-tuloy na supply ng raw materials.
· Outsourcing Partnerships: Paglipat ng ilang gawain tulad ng logistics o IT support sa ibang kumpanya para makafocus sa core strengths.
Mahalaga ang tamang pagpili ng partners. Ang maling partnership ay maaaring magdulot ng conflict. Sa kabuuan, ang partnerships ay extension ng resources at nakakatulong magbigay ng access sa bagong merkado at teknolohiya.
Key Metrics
Ang key metrics ay mga sukatan na ginagamit upang makita kung maayos ang performance ng negosyo. “You can’t manage what you can’t measure.”
· Customer Acquisition Metrics: Kasama ang Customer Acquisition Cost (CAC) o gastos para makakuha ng isang customer.
· Retention at Churn Rate: Sukat kung gaano karaming customers ang nananatili o nawawala.
· Customer Lifetime Value (CLTV): Kabuuang halaga na kinikita mula sa isang customer sa buong relasyon.
· Engagement Metrics: Gaano kadalas ginagamit ang produkto at gaano katagal nananatili ang users.
· Financial Metrics: Gross margin, net profit, burn rate, at runway—lalo na para sa startups.
Mahalagang pumili lamang ng iilang critical metrics kaysa masobrahan sa data. Sa kabuuan, ang key metrics ang nagsisilbing dashboard ng negosyo, nagbibigay-gabay sa tamang desisyon at direksyon.
Cost Drivers, Competition, Industry, Finance
Bukod sa kita, dapat ding suriin ang mga panlabas at panloob na salik na nakakaapekto sa negosyo.
· Cost Drivers: Mga pangunahing pinagmumulan ng gastos. Kasama ang fixed costs (renta, suweldo) at variable costs (raw materials, logistics).
· Competition: Laging may kakumpitensya, direkta man o substitutes. Mahalaga ang malinaw na competitive edge.
· Industry Attractiveness: Hindi lahat ng industriya ay kaakit-akit. May ilan na high-profit ngunit high-barrier o heavily regulated.
· Financial Strategy: Plano kung paano pondohan at palalaguin ang negosyo—capital requirements, cash flow, at investor alignment.
Mahalagang suriin ang apat na ito para maging realistic ang business model. Sa kabuuan, ang cost drivers, competition, industry, at finance ay nagbibigay ng malinaw na larawan kung gaano kahanda ang negosyo sa totoong merkado.
Summary
Ang lecture na ito ay nagbigay-diin sa tatlong haligi ng matagumpay na negosyo: prototyping, business model, at strategy.
· Prototyping: Para sa mabilis at murang validation ng ideya. Hindi ito perfection, kundi learning cycle. Kasama rito ang paper prototypes, 3D printing, electronics demos, at MVP.
· Business Model: Framework na sumasagot kung paano kikita at tatagal ang negosyo. Ginamit ang Business Model Wheel upang masuri ang core, market, operations, at external factors.
· Strategy: Ang nag-uugnay sa lahat. Kahit validated ang prototype at malinaw ang modelo, kailangan pa rin ng tamang plano upang makalaban sa kompetisyon at mag-scale up.
Sa kabuuan, ang matagumpay na negosyo ay hindi nakasalalay sa isang aspeto lang. Kailangang pinagsamang validation, sustainable model, at malinaw na strategy upang maging matatag at kumikitang negosyo.
Reflection Questions
Bilang pagtatapos, mahalagang pagnilayan kung paano mailalapat ang mga konsepto sa sariling ideya o negosyo. Ilang gabay na tanong:
· Ano ang maaari mong i-prototype ngayon? Simulan sa maliit at simple upang agad makuha ang feedback ng users.
· Ano ang value proposition ng iyong ideya? Ano ang problemang nilulutas at bakit pipiliin ng tao ang iyong produkto?
· Paano mo babalansehin ang CAC at CLTV? Siguraduhing mas mataas ang long-term value kaysa sa gastos sa acquisition.
· Sino ang potential partners mo? Tukuyin ang ugnayang makakapagpabilis ng growth at makakapagpababa ng risk.
· Ano ang strategy para sa paglago? Paano ka lalaban sa kompetisyon at mag-aadjust sa pagbabago ng merkado?
Ang pagsagot sa mga tanong na ito ay nagbibigay ng direksyon upang mailapat ang natutunan sa totoong entrepreneurial journey.
Huling Pagbubuod
Sa kabuuan ng lecture na ito, nakita natin ang mahalagang ugnayan ng prototyping, business model, at strategy.
· Prototyping: Nagbibigay ng mabilis na paraan upang masubukan ang ideya, makuha ang feedback, at maiwasan ang malaking pagkakamali.
· Business Model: Ang blueprint ng kita at sustainability. Dito tinukoy ang value proposition, customer segments, revenue streams, resources, at iba pang bahagi ng Business Model Wheel.
· Strategy: Ang nag-uugnay at gumagabay kung paano lalaban sa kompetisyon at paano magpapatuloy ang negosyo sa paglago.
Ang tatlong ito ay hindi hiwa-hiwalay. Kapag pinagsama, nagiging mas matatag ang pundasyon ng isang negosyo. Ang mensahe: magsimula sa maliit na prototype, bumuo ng malinaw na modelo, at gamitin ang strategy bilang direksyon. Sa ganitong paraan, mas mataas ang posibilidad ng tagumpay sa totoong merkado.
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