Entrepreneurship
Midterm Examination (Week 7)
Lecture 1-6 coverage
Lecturer: Khriselle Anne G. Castillo

Panuto
· Sagutin ang dalawang tanong sa 4–6 pangungusap bawat isa.
· Gumamit ng sariling salita; iwasan ang kopya–paste. 
· Magbigay ng kongkretong halimbawa mula sa kabanata o leksyur upang patunayan ang ideya.
· Panatilihin ang maayos na lohika: may malinaw na simula (ideya), gitna (paliwanag/ebidensiya), at wakas (maikling buod/implikasyon).
· Iwasan ang sobrang teknikal na salita; kung gagamit, ipaliwanag nang maikli ang kahulugan.
· Haba: 70–120 salita bawat sagot (kapantay ng 4–6 pangungusap).
· Wika: Filipino (maaari magpasok ng English na termino kung kailangan, ngunit ipaliwanag).
Format
· Lagyan ng label: “Tanong 1 – Sagot:” at “Tanong 2 – Sagot:”
· Gumamit ng buong pangungusap, hindi bullet points.
· Font/spacing: kahit ano, basta malinaw at nababasa.
Rubric (10 pts bawat tanong)
· Katumpakan sa konsepto (3 pts): tama ang paliwanag ayon sa kabanata.
· Ebidensiya/halimbawa (3 pts): may konkretong suportang halimbawa o datos.
· Lohika at organisasyon (2 pts): maayos ang daloy mula simula–gitna–wakas.
· Kalinawan ng wika (2 pts): malinaw, maikli, at mahusay ang gamit ng Filipino.
Paalala
· Kung gagamit ng labas na sanggunian, banggitin ito.
· Bago isumite, i-proofread: baybay, bantas, at haba ng sagot.


1. Ipaliwanag ang konsepto ni Joseph Schumpeter na “creative destruction” at magbigay ng dalawang halimbawa mula sa Kabanata 1 (hal., mga kompanyang tech na binago ang industriya o mga pagbabago sa lineup ng Dow Jones). Sa iyong sagot, ilarawan kung ano ang “winawasak,” ano ang pumapalit, at bakit nakabubuti ito sa pangkalahatang paglago ng ekonomiya kahit may panandaliang pagkagambala.

2. Gamit ang mga konsepto mula sa GEM (Global Entrepreneurship Monitor) sa Kabanata 1, ihambing ang opportunity-driven at necessity-driven na entrepreneurship at ipaliwanag kung paano kaugnay ang TEA (Total Early-stage Entrepreneurial Activity) sa antas ng pag-unlad ng isang bansa. Sa 4–6 pangungusap, talakayin kung paano hinuhubog ng entrepreneurial ecosystem (mga polisiya, edukasyon, pinansya, kultura) ang antas ng TEA at ang uri ng mga trabahong inaasahang malilikha ng mga bagong venture.

3. Gamit ang modelong “Entrepreneurial Process” sa Kabanata 2, ipaliwanag kung paano nagtatagpo ang personal, sosyolohikal, organisasyonal, at pangkapaligirang salik—kasama ang “triggering event”—mula ideya hanggang paglago ng isang bagong negosyo. Hingin sa sagot ang isang kongkretong halimbawa kung paano nakaapekto ang mga role model, networks, at ekonomiya sa desisyong magsimula, at kung paano ito umusad sa implementasyon at growth.

4. Suriin ang isang napiling ideya gamit ang Timmons framework—opportunity, entrepreneur/team, at resources—at ilarawan kung anong ebidensiya ang hahanapin bago mag-“go/kill/pivot.” Isama sa paliwanag: (a) tukoy na customer (hindi lamang hinuha), (b) tamang timing/window ng oportunidad, at (c) reyalidad ng cash flow kumpara sa profit habang lumalaki ang venture.

5. Ipaliwanag ang proseso ng IDEO para sa paglikha at paghubog ng ideya—gather stimuli, multiply stimuli, create customer concepts, at optimize practicality. Paano nakatutulong ang bawat hakbang upang maiwasan ang “cocktail-party entrepreneurship” (puro usap, walang aksyon) at maibaba ang panganib habang sumusulong mula ideya tungo sa nasusubukang oportunidad? Magbigay ng konkretong halimbawa kung paano mo gagawin ang isang mabilis, mababang-gastos na mock-up/prototype at anong feedback ang hahanapin mo bago gumastos nang malaki.

6. Gamit ang “Opportunity Checklist,” suriin ang isang ideya mula sa anggulo ng customer (PTA/STA/TTA at trends), competition (direct, indirect, substitutes), distribution/value chain, presyo–dalas–halaga (margins), vendors/suppliers, regulasyon ng gobyerno, at global factors. Batay sa datos, paano mo malalaman kung bukas pa ang “window of opportunity,” sapat ang demand, at may puwang para sa premium pricing? Tapusin sa malinaw na go/kill/pivot na rekomendasyon at ipaliwanag kung anong pagbabago sa modelo ang maaaring magpalakas sa oportunidad.

7. Paano mo gagamitin ang prototyping upang mabilis na subukan at i-ayos ang iyong ideya? Ipaliwanag ang kaibhan ng low-fidelity at high-fidelity prototypes at kung kailan mas makabuluhan ang bawat isa; isama rin ang “looks-like” vs “works-like” prototypes at bakit mahalagang ulit-ulitin ang pagsubok kasama ang target market. Iugnay ito sa pagbuo ng isang minimum viable product (MVP) na nakatuon sa validated learning mula sa customers.

8. Gamit ang Business Model Wheel, ilarawan kung bakit kritikal ang malinaw na value proposition, tamang customer segments, at mahusay na marketing at distribution channels; ipaliwanag din ang ugnayan ng CAC at CLTV (kasama ang patakarang ~3:1) sa pagpili ng estratehiya. Paano nakatutulong ang iteratibong pagbuo ng business model upang maiwasan ang huling-oras na “pivot” na madalas hindi nagtatagumpay? Magbigay ng konkretong halimbawa kung paano mo susukatin at aayusin ang mga elementong ito sa iyong venture.

9. Bakit kritikal ang marketing para sa isang bagong venture at anu-ano ang natatanging hamon na hinaharap ng mga entrepreneur (hal. limitadong pondo at oras, mababang brand awareness, akses sa distributors)? Ipaliwanag kung paano tumutulong ang Four Ps—product, price, place, promotion—sa paglikha at paghahatid ng halaga sa customer at sa pagbuo ng tiwala sa merkado.

10. Gamit ang STP (segmentation–targeting–positioning) at ang marketing mix, ilarawan kung paano mo pipiliin ang core customer at bubuuin ang value proposition, kasama ang istratehiya sa pagpepresyo (skimming vs. penetration), distribusyon (intensive, selective, o exclusive), at komunikasyon (push vs. pull). Anong uri ng datos (secondary vs. primary) ang kokolektahin mo para i-validate ang mga desisyong ito bago i-scale ang venture?

11. Bakit sinasabing “team sport” ang entrepreneurship, at ano ang mga pangunahing benepisyo ng pagkakaroon ng founding team kumpara sa solo founder (hal. mas malawak na pananaw, mas mabilis mag-scale, at mas malakas sa fundraising)? Ilarawan kung paano gagamitin ang tapat na self-assessment at isang maagang staffing plan upang itugma ang lakas at butas ng team, pati na kung paano palalawakin ang “virtual team” (advisors, investors, lawyer, accountant) para sa network at gabay.

12. Ipaliwanag kung paano binabalanse ng mga start-up ang kompensasyon at pagmamay-ari: Founder shares vs. option pool, bakit kailangan ang vesting schedule, at paano iiwasan ang sobrang dilution habang nananatiling motivated at “owner-mindset” ang team. Isama kung kailan makatuwirang magbigay ng sahod (kahit subsistence level) at paano iuugnay ang future upside (equity/options) sa performance at retention.
