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Answer Sheet
Sample Answers:
Question 1 – Answer:
Ang “creative destruction” ay paglikha ng bago na sumisira sa luma. Sa Netflix, pinalitan ng streaming ang pisikal na renta ng video. Sa smartphones, pinalitan ang hiwa-hiwalay na MP3, camera, at feature phone. Ang “winawasak” ay lumang modelo ng paghatid ng value. Ang “pumapalit” ay mas mabilis, mas mura, at mas maginhawang solusyon. Mabuti ito sa ekonomiya dahil tumataas ang produktibidad at lumalabas ang bagong trabaho.
Question 2 – Answer:
Sa GEM, ang opportunity-driven ay negosyo dahil may nakitang magandang tsansa. Ang necessity-driven ay negosyo dahil kailangan ng kita o trabaho. Mas mayayamang ekonomiya ay mas maraming opportunity-driven. Mas mahihirap ay mas mataas ang necessity-driven. Ang TEA ay tumataas kung maganda ang polisiya, edukasyon, pinansya, at kultura. Kapag opportunity-driven ang TEA, mas malamang na de-kalidad ang trabahong nalilikha.
Question 3 – Answer:
Pinag-uugnay ng Entrepreneurial Process ang personal, sosyal, organisasyonal, at kapaligiran. May “triggering event” na nagtutulak magsimula. Halimbawa, nurse na nakakita ng telehealth demand noong pandemya. Gumamit siya ng network sa doctors at pasyente. Nagtayo siya ng maliit na pilot at sinunod ang regulasyon. Lumago ang serbisyo dahil sa feedback at malinaw na pangangailangan.
Question 4 – Answer:
Sa Timmons, sinusuri ang opportunity, team, at resources. Hahanapin ko ang totoong customer na handang magbayad. Susuriin ko ang timing kung bukas ang bintana ng oportunidad. Titignan ko ang cash flow kung kakayanin ang gastos habang lumalaki. “Go” kung may bayad na pilot at repeat use. “Pivot” kung kulang ang traction at “kill” kung negatibo ang unit economics kahit sa scale.
Question 5 – Answer:
Sa IDEO: gather stimuli para maintindihan ang user. Multiply stimuli para marami at sari-saring ideya. Create customer concepts para makita ang direksyon. Optimize practicality para subukan at ayusin. Iwas “cocktail-party entrepreneurship” dahil laging may test at gawain. Gagawa ako ng low-cost mockup (Figma/karton), hihingi ng feedback sa pain, gamit, at presyo.
Question 6 – Answer:
Gagamit ako ng Opportunity Checklist sa customer, kompetisyon, chain, margins, suppliers, regulasyon, at global. Titingnan ko ang PTA/STA/TTA at trends. Babangga ko ang direct, indirect, at substitutes. Susuriin ko kung bukas pa ang window at may demand na may bayad. Premium pricing kung malinaw ang differentiation at mataas ang CLTV kumpara sa CAC. Rekomendasyon: go/pivot/kill batay sa datos ng 2–3 sprint.
Question 7 – Answer:
Prototyping ang pinakamabilis mag-test at mag-ayos. Low-fidelity para sa konsepto at daloy. High-fidelity kung susukat na ng performance. “Looks-like” para sa itsura at UX. “Works-like” para sa tunay na function. Ulit-ulit na test ang hahantong sa MVP na may validated learning.
Question 8 – Answer:
Sa Business Model Wheel, kritikal ang value proposition. Kailangan tama ang customer segment. Dapat epektibo ang channels. Sukatin ang CAC at CLTV na may target na ~3:1. Gamitin ang test-measure-learn para maagap ang ayos kaysa late pivot. Halimbawa, kung mahal ang ads, lumipat sa partnerships at ayusin ang pricing.
Question 9 – Answer:
Kritikal ang marketing dahil bago ka at kulang ang tiwala. Limitado ang pondo at oras ng startup. Four Ps: product, price, place, promotion. Nililinaw nito ang value at pinapadali ang pagbili. Bumubuo ito ng kredibilidad sa merkado. Piliin munang iilang channel na mababa ang CAC at i-optimize.
Question 10 – Answer:
Gamit ang STP, hatiin ang market at pumili ng core target. Iposisyon ang value laban sa alternatibo. Pumili ng pricing: skimming kung premium, penetration kung mabilisang adoption. Piliin ang distribusyon: intensive, selective, o exclusive. Piliin ang komunikasyon: push o pull. Gumamit ng secondary para sa laki ng market at primary para sa WTP bago mag-scale.
Question 11 – Answer:
“Team sport” ang entrepreneurship dahil iba-iba ang kailangan na skills. Mas mabilis mag-scale at mas credible sa investors ang team. Gumawa ng tapat na self-assessment para makita ang butas. Bumuo ng staffing plan para punan ang kakulangan. Palawakin ang virtual team: advisors, investors, lawyer, accountant. Resulta: mas matatag na desisyon at execution.
Question 12 – Answer:
Balansehin ang sahod at pagmamay-ari. Maglaan ng founder shares at option pool. Mag-vesting (hal. 4 taon, 1-year cliff) para proteksyon. Iwasan ang sobrang dilution sa tamang fundraising at milestones. Magbigay ng subsistence salary sa simula kung kailangan. I-ugnay ang equity/options sa performance at retention.

