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Методические указания по выполнению контрольной работы по дисциплине 
Цель, задачи и методические указания по выполнению контрольной
Цель контрольной работы – формирование у студентов потребности и умения самостоятельно получать новые знания для решения учебных, научных и профессиональных задач. 
Задачами контрольной работы студентов являются:
- закрепление теоретических знаний, полученных на лекционных занятиях; - развитие творческого восприятия и осмысление учебного материала по 
отдельным темам дисциплины;
- приобретение навыков самостоятельного поиска информации в рамках 
изучаемой темы;
- выработка умения ориентироваться в постоянном потоке научной, 
методической, правовой информации;
- формирование установки на систематическое получение новых знаний. Контрольная работа является одной из форм изучения дисциплины 
"Инновационное предпринимательство". Её особенность заключается в том, что познавательная деятельность по изучению дисциплины реализуется студентом по заданию преподавателя, но без его участия. В этой связи определяющей основой для студента становится опора на собственные и предметные знания, на имеющийся опыт изучения данной дисциплины, умение пользоваться многообразием средств обучения. 
Выполнение самостоятельной работы осуществляется в виде проработки учебного материала, ответов на контрольные вопросы по отдельным темам дисциплины, решения практических задач, предложенных преподавателем, подготовки докладов, рефератов или презентаций к практическим (семинарским) занятиям, выполнения тестирования. 
В качестве основных средств выполнения контрольной работы следует использовать учебники, учебные пособия и нормативно-правовые акты, рекомендованные преподавателем, лекционный материал по отдельным темам дисциплины, подобранную студентом литературу в соответствии с изучаемой темой. 
В перечень задач, которые студент должен выполнить в процессе контрольной работы, входят: 
- осуществить проработку учебного материала путём подбора и анализа различных источников информации по изучаемой теме; 
- сформулировать ответы на контрольные вопросы по отдельным темам дисциплины; 
- решить практические задачи, предложенные преподавателем; 
- подготовить доклад, реферат или презентацию для обсуждения на практических (семинарских) занятиях; 
- выполнить итоговое тестирование. 
Выполненные студентом самостоятельные задания подлежат контролю со стороны преподавателя. Он осуществляется путём устных опросов по контрольным вопросам рассматриваемой темы, проверки решённых студентами практических задач, предложенных преподавателем, наблюдения за выступлениями студентов с докладами, рефератами, презентациями на практических (семинарских) занятиях и последующего их обсуждения, проведения тестирования. 
Варианты выбираются по номеру списка в группе.
Перечень контрольных вопросов по отдельным темам дисциплины 
1. Понятие стартапов, их достоинства и недостатки. 
2. Кастомизация и модели монетизации.
3. Принцип Smart&Simple.
4. Рыночная ниша и скрининг идеи. 
5. Ценность продукта и ее определение. 
6. Понятие бизнес-идеи. Технологии поиска идеи для стартапа. 7. Ментор, мотивация, опцион.
8. Формирование команды.
9. Этапы развития команды. 
10. Успешная работа команды и ее факторы. 
11. Стартап и причины их провалов.
12. Бизнес модель и карта бизнес модели. 
13. Lean Startup и тестирование гипотез. 
14. Целевая аудитория, понятие и формирование ценностного предложения. 
15. Конкурентное преимущество и матрица позиционирования.
16. Конкуренты и потребители, позиционирование продукта.
17. Модели ТАМ (TotalAdressable Market), SAM (Served Available Market), 18. SOM (Servicable and Obtainable Market).
19. Расчет рынка сверху вниз (Top down) и cнизу вверх (Bottom up).
20. Инноваторы для стартапа.
21. Определение и оценка рыночного сегмента.
22. Структура портрета потребителя и целевая аудитория.
23. Клиентское развитие (customer development).
24. Проблемное решенческое интервью.
25. Трекшн-карта, поиск и изучение клиентов (customer discovery).
26. Доход на привлеченного пользователя (Average Revenue Per User).
27. Число привлеченных пользователей (User Acquisition).
28. Доход с платящего пользователя (Average Revenue Per Paying User). 
29. Стоимость привлечения пользователя (Cost Per Acquisition).
30. Версия продукта с минимальным функционалом (MVP).
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