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BAB I 

KONSEP DASAR BISNIS RINTISAN 
 

 

A. Bisnis Rintisan 

Istilah "bisnis rintisan" atau "startup" sering dikaitkan 

dengan bisnis yang baru didirikan atau baru berkembang, ini 

biasanya merujuk pada bisnis yang belum lama beroperasi 

dan identik dengan penggunaan teknologi. Startup 

merupakan usaha yang memiliki potensi untuk berkembang 

pesat dan menawarkan produk atau layanan yang unik dan 

inovatif. Menurut David Kidder (2012), mendefinisikan 

startup sebagai sebuah bisnis baru dengan inisiasi original 

yang digagas oleh pendirinya dengan berfokus pada 

pertumbuhan yang tinggi, memiliki risiko/keuntungan, dapat 

diukur, dan mampu memimpin pasar. Sedangkan, menurut 

Paul Graham (2012), mengatakan bahwa startup adalah 

perusahaan yang didesain untuk berkembang dengan cepat. 

Perusahaan yang baru dirintis tidak langsung bisa dianggap 

sebagai startup. Startup tidak melulu hanya di bidang 

teknologi saja. Namun, bisa di bidang lain yang harus 

bergerak dan mampu menyesuaikan dengan perkembangan.  

Dapat dikatakan, bahwa bisnis rintisan atau startup 

merupakan perusahaan baru didirikan atau perusahaan yang 

belum lama beroperasi berfokus pada pertumbuhan tinggi 

serta dapat menyesuaikan atau beradaptasi dengan 

perkembangan didunia bisnis. Startup memiliki kemampuan 

untuk berkembang dengan cepat, hal ini yang 
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membedakannya dari bisnis kecil. Startup berfokus pada 

pertumbuhan yang tidak dibatasi oleh geografis.  

 

Gambar 1. Konsep Bisnis Rintisan atau Startup 
 

 Teknologi bukanlah prasyarat untuk sebuah startup 

atau bisnis rintisan, sebagian besar startup sangat 

mendukung teknologi. Namun, fokus utama dari sebuah 

startup adalah pertumbuhan. Teknologi mungkin 

memungkinkan pertumbuhan bisnis yang tinggi dan berskala 

besar, namun yang terpenting adalah model bisnis yang 

inovatif. 

 

B. Karateristik Bisnis Rintisan 

Perusahaan startup memiliki sejumlah karakteristik 

khas yang membedakannya dari perusahaan tradisional. 

Karakteristik-karakteristik ini mencerminkan sifat dinamis, 

inovatif, dan fleksibel dari lingkungan bisnis startup. 

1. Inovatif 

Menurut Peter Thiel (2014), Startup biasanya 

berfokus pada inovasi, menyelesaikan masalah baru, 

atau memenuhi kebutuhan pasar yang belum 

terpenuhi, seperti yang dilakukan oleh Airbnb 

menciptakan platform online yang menghubungkan 

traveler dengan tuan rumah yang menyediakan 

Startup Pertumbuhan Startup Teknologi
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akomodasi unik, seperti apartemen, rumah, dan vila, di 

seluruh dunia. Mereka mengubah cara orang mencari 

akomodasi saat bepergian dengan memanfaatkan aset 

yang sudah ada (rumah yang tidak terpakai) untuk 

memenuhi kebutuhan pasar yang belum terpenuhi.  

Inovasi pada bisnis rintisan dapat berkisar pada 

produk atau layanan baru serta pada model bisnis yang 

lebih revolusioner. Startup perlu mendorong budaya 

inovasi yang kuat, dengan melibatkan karyawan, 

pelanggan dan pemangku kepentingan secara aktif. 

  

2. Berorientasi pada Pertumbuhan 

Eric Reis (2011) menyatakan bahwa perusahaan 

startup memiliki visi jangka panjang untuk 

pertumbuhan yang cepat dan skala yang besar. Mereka 

cenderung mencari peluang untuk meningkatkan 

pangsa pasar dan meningkatkan valuasi perusahaan 

dengan cara yang agresif dan proaktif. Fokus pada 

pertumbuhan ini sering kali menjadi alasan utama 

strategi dan pengambilan keputusan bisnis startup. 

Startup harus membuat strategi yang terukur dan 

berkelanjutan untuk memanfaatkan peluang tanpa 

mengorbankan stabilitas atau kualitas bisnis. Ini berarti 

mereka harus memahami pasar dan pesaing mereka 

untuk menemukan peluang pertumbuhan yang 

memungkinkan.  

Didirikan pada tahun 2010, Gojek menjelma 

menjadi salah satu perusahan rintisan terbesar di 

Indonesia melalui komitmen kuat terhadap 

pertumbuhan melalui perluasan pangsa pasar hingga 

Asia Tenggara serta meningkatkan produk dan layanan 
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mereka seperti peluncuran fitur GoPay (pembayaran 

digital), GoFood (pengiriman makanan, dan GoLife 

(kesehatan dan kecantikan).     

 

3. Fleksibel 

Stave Blank (2013), Startup biasanya memiliki 

struktur organisasi yang fleksibel dan proses 

pengambilan keputusan yang cepat. Mereka juga dapat 

menyesuaikan diri dengan perubahan pasar dan situasi 

eksternal, dan mengubah tujuan bisnis mereka 

berdasarkan umpan balik pelanggan dan data yang 

mereka peroleh. Fleksibilitas ini memungkinkan 

startup untuk tetap kompetitif dan relevan dalam 

lingkungan bisnis yang dinamis.  

Ruangguru platform pembelajaran online yang 

menyediakan layanan tutorial pembelajaran daring 

mulai dari tingkat siswa sekolah dasar hingga 

perguruan tinggi. Ruangguru menunjukkan fleksibilitas 

dalam menyesuaikan materi pembelajaran dan 

kurikulum mereka sesuai dengan perubahan dalam 

kurikulum nasional. Mereka terus memperbarui dan 

menyempurnakan konten pembelajaran mereka agar 

tetap relevan dan efektif. 

 

4. Berorientasi pada Pelanggan 

Menurut Eric Ries (2011), Startup sering fokus 

pada kepuasan pelanggan dan memahami kebutuhan 

dan preferensi pelanggan mereka dengan baik. Mereka 

menguji produk berulang kali, menerima umpan balik 

pelanggan, dan terus melakukan iterasi untuk 

meningkatkan pengalaman pelanggan. 
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Didirikan pada tahun 2012, Traveloka telah 

menjadi salah satu unicorn Indonesia dan menjadi 

pemimpin di pasar perjalanan daring di Asia Tenggara. 

Traveloka memiliki fokus yang kuat pada kepuasan 

pelanggan dengan menyediakan pengalaman 

pemesanan yang mudah, cepat, dan terpercaya. Mereka 

berkomitmen untuk memahami kebutuhan dan 

preferensi pelanggan mereka dengan mendalam. 

 

C. Sejarah Perkembangan Bisnis Rintisan 

 
Sumber : freepik.com/rawpixel.com 

 

Sejarah startup menunjukkan bagaimana fenomena 

bisnis ini telah berkembang dari awalnya sebagai 

perusahaan kecil yang memiliki gagasan kreatif dan inovatif 

hingga menjadi kekuatan ekonomi yang mengubah banyak 

industri. Perkembangan teknologi yang pesat dan semangat 

kewirausahaan, masa depan startup akan terus bertumbuh 

dalam mendorong perubahan dan menciptakan nilai tambah 

di berbagai sektor. 
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1. Perkembangan Awal 

Pada tahun 1970-an, Silicon Valley menjadi 

pusat perhatian dunia karena revolusi teknologi yang 

sedang berlangsung di sana. Di masa ini, beberapa 

perusahaan kecil yang didirikan oleh pengusaha 

visioner mulai mengubah wajah industri teknologi. 

Istilah "startup" belum begitu populer pada waktu itu, 

tetapi banyak perusahaan yang saat ini dikenal sebagai 

raksasa teknologi dimulai sebagai entitas kecil dengan 

visi besar. 

Contoh dari perusahaan-perusahaan tersebut 

adalah: 

a. Intel 

Didirikan pada tahun 1968 oleh Robert Noyce 

dan Gordon Moore, Intel awalnya berfokus pada 

produksi chip semikonduktor. Pada tahun 1971, 

Intel memperkenalkan mikroprosesor 

pertamanya, yang kemudian menjadi komponen 

kunci dalam komputer pribadi (PC) dan teknologi 

digital lainnya. 

b. Apple 

Didirikan oleh Steve Jobs, Steve Wozniak, dan 

Ronald Wayne pada tahun 1976 di garasi orang 

tua Steve Jobs, Apple dimulai dengan misi untuk 

membuat komputer pribadi yang lebih mudah 

digunakan dan diakses oleh masyarakat umum. 

Produk awal mereka, Apple I dan kemudian Apple 

II, mengawali revolusi komputer pribadi. 
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c. Microsoft 

Didirikan oleh Bill Gates dan Paul Allen pada 

tahun 1975, Microsoft awalnya berfokus pada 

pengembangan sistem operasi dan perangkat 

lunak untuk komputer. Pada tahun 1980, 

Microsoft mengambil langkah berani dengan 

menandatangani kontrak dengan IBM untuk 

menyediakan sistem operasi MS-DOS untuk 

komputer IBM PC, yang menjadi tonggak dalam 

kesuksesan perusahaan ini. 

Pada tahun 1980-an, jejak kesuksesan 

perusahaan startup teknologi seperti Intel, Apple, 

dan Microsoft menginspirasi banyak pengusaha 

untuk memulai perusahaan mereka sendiri. 

Munculnya komputer pribadi yang semakin 

terjangkau dan teknologi informasi yang 

berkembang pesat membuka peluang baru bagi 

inovasi di berbagai sektor industri. Ini 

menciptakan gelombang baru perusahaan rintisan 

yang berfokus pada teknologi, serta memperkuat 

posisi Silicon Valley sebagai pusat inovasi global. 

Perusahaan-perusahaan baru tersebut membawa 

inovasi dalam bidang seperti perangkat lunak, 

perangkat keras, komunikasi, dan hiburan digital, 

dan membentuk dasar bagi ekosistem startup 

yang terus berkembang hingga saat ini. 

 

2. Periode Dot-com dan Bust 

Pada tahun 1990-an, terjadi fenomena yang dikenal 

sebagai "dot-com boom", yang merupakan periode di 

mana internet berkembang pesat dan banyak 
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perusahaan rintisan baru bermunculan, fokus pada 

bisnis online. Ini adalah masa di mana investor, 

pemodal ventura, dan masyarakat umum semakin 

tergila-gila dengan potensi internet sebagai platform 

untuk perdagangan elektronik, komunikasi global, dan 

pertukaran informasi. 

a. Periode Dot-com Boom (1990-an) 

Penyebaran internet secara massal 

memungkinkan akses global terhadap informasi 

dan layanan online. Ini menciptakan peluang 

besar bagi bisnis untuk berinovasi dan 

menciptakan model bisnis baru di dunia maya. 

Sejumlah besar startup baru bermunculan, 

terutama di Silicon Valley dan pusat-pusat 

teknologi lainnya di seluruh dunia. Perusahaan-

perusahaan seperti Amazon, eBay, dan Yahoo 

adalah beberapa contoh sukses dari era ini. 

Didirikan pada tahun 1994 oleh Jeff Bezos, 

Amazon awalnya berfokus pada penjualan buku 

online. Namun, dengan cepat berkembang 

menjadi toko online terbesar di dunia, menjual 

berbagai macam produk dan layanan. Didirikan 

pada tahun 1995 oleh Pierre Omidyar, eBay 

menyediakan platform untuk lelang online, 

memungkinkan pengguna untuk membeli dan 

menjual barang-barang secara daring. Yahoo, 

didirikan pada tahun 1994 oleh Jerry Yang dan 

David Filo, awalnya berfungsi sebagai direktori 

web. Namun, dengan cepat berkembang menjadi 

portal web yang menyediakan berbagai layanan 

online seperti email, berita, dan pencarian. 
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b. Dot-com Bust (2000) 

Keinginan untuk berinvestasi di 

perusahaan internet menyebabkan gelembung 

spekulatif yang meluas. Banyak investor 

menanamkan dana mereka dalam perusahaan-

perusahaan internet dengan harapan 

mendapatkan keuntungan besar dalam waktu 

singkat. Pada awal tahun 2000, gelembung 

spekulatif ini pecah. Banyak startup mengalami 

kesulitan keuangan dan beberapa bahkan 

bangkrut karena kurangnya pendapatan yang 

cukup untuk menutupi biaya operasional mereka. 

Meskipun dot-com bust dianggap sebagai masa 

sulit bagi banyak startup, itu juga memberikan 

pelajaran berharga bagi industri teknologi. Hal ini 

mendorong pengusaha untuk lebih berhati-hati 

dalam merencanakan strategi bisnis mereka, 

memperhatikan keberlanjutan dan model bisnis 

yang solid. 

 

Menghasilkan kegagalan bagi banyak 

startup, periode ini juga membuka jalan bagi 

pembelajaran dan inovasi lebih lanjut di masa 

depan. Banyak pelajaran yang diambil dari masa 

tersebut yang membantu membentuk pondasi 

bagi perkembangan startup di masa mendatang, 

termasuk pentingnya pengelolaan keuangan yang 

hati-hati, fokus pada nilai tambah yang 

sebenarnya bagi pelanggan, dan pengembangan 

model bisnis yang berkelanjutan. 
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3. Era Revitalisasi dan Pembaruan 

Era Revitalisasi dan Pembaruan ditandai dengan 

munculnya perusahaan rintisan yang mengubah cara 

kita berinteraksi, bepergian, menginap, dan mengakses 

hiburan. Startup-startup yang muncul di era ini sering 

kali didukung oleh modal ventura, memungkinkan 

mereka untuk tumbuh dengan cepat dan mencapai 

skala yang besar. Era Revitalisasi dan Pembaruan ini 

menandai lanjutan dari perkembangan startup sejak 

awalnya, memperkuat peran inovasi teknologi dan 

kewirausahaan dalam membentuk dunia modern yang 

kita kenal saat ini. 

Pada tahun 2000-an perusahaan-perusahaan seperti 

Facebook, Twitter, Uber, Airbnb, dan Spotify tidak hanya 

mengubah industri mereka masing-masing, tetapi juga 

membentuk cara kita menjalani kehidupan sehari-hari dalam 

era digital yang semakin terkoneksi. 

 

1. Munculnya Era Sosial Media dan Jejaring Sosial 

• Didirikan oleh Mark Zuckerberg pada tahun 2004, 

Facebook menjadi fenomena global dengan 

memungkinkan pengguna untuk terhubung dan 

berbagi konten dengan teman dan keluarga mereka 

secara online. Facebook tidak hanya menjadi platform 

sosial media terbesar, tetapi juga menjadi kekuatan 

besar dalam iklan digital. 

• Diluncurkan pada tahun 2006, Twitter memberikan 

platform untuk berbagi pemikiran, ide, dan informasi 

dalam bentuk pesan singkat yang disebut "tweet". 

Twitter menjadi sumber berita dan pembicaraan 



Bisnis Rintisan untuk Era Digital: 
Teori dan Studi Kasus Startup Berbasis Teknologi 

 

 

 11 

 

publik yang penting, serta alat pemasaran yang kuat 

untuk bisnis dan individu. 

• Pada tahun 2003 diluncurkan LinkedIn, LinkedIn 

adalah jaringan profesional yang memungkinkan 

pengguna untuk membangun profil profesional 

mereka, terhubung dengan rekan kerja dan kolega, 

dan menemukan peluang karir. LinkedIn menjadi 

platform penting untuk perekrutan dan jaringan 

bisnis. 

 

2. Era Startup Didukung Modal Ventura 

• Uber didirikan pada tahun 2009 oleh Travis Kalanick 

dan Garrett Camp, mengubah industri transportasi 

dengan memperkenalkan layanan ride-sharing yang 

dapat diakses melalui aplikasi mobile. Uber tidak 

hanya mengubah cara kita bepergian, tetapi juga 

memicu perdebatan tentang regulasi dan dampaknya 

terhadap industri tradisional. 

• Didirikan pada tahun 2008 oleh Brian Chesky, Joe 

Gebbia, dan Nathan Blecharczyk, Airbnb menyediakan 

platform untuk menyewakan tempat tinggal kepada 

wisatawan secara langsung dari pemilik rumah atau 

apartemen. Airbnb mengubah cara kita menginap saat 

bepergian dan menciptakan sumber pendapatan baru 

bagi jutaan orang di seluruh dunia. 

• Spotify didirikan pada tahun 2006 di Swedia, Spotify 

menyediakan layanan streaming musik yang 

memungkinkan pengguna untuk mengakses jutaan 

lagu secara online. Spotify mengubah cara kita 

mengakses dan mengkonsumsi musik, serta 
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mempengaruhi model bisnis industri musik secara 

keseluruhan. 

3. Era Ekonomi Digital 

Pada era ini, startup berfokus pada penerapan 

teknologi ini untuk transformasi bisnis, mulai dari 

model bisnis yang lebih efisien hingga pengalaman 

pelanggan yang lebih personal dan inovatif. Era 

ekonomi digital pada tahun 2020-an adalah masa di 

mana teknologi terus mempercepat laju perkembangan 

startup, membuka jalan bagi inovasi baru yang 

mengubah cara kita bekerja, hidup, dan berinteraksi. 

Dengan fokus pada kecerdasan buatan (AI), Internet of 

Things, blockchain, dan teknologi lainnya, startup 

memiliki peran penting dalam membentuk masa depan 

yang semakin terhubung dan canggih secara teknologi. 

• Kecerdasan Buatan (AI) menjadi pusat perhatian 

dalam perkembangan teknologi, dengan aplikasi yang 

semakin luas di berbagai industri, termasuk 

otomatisasi proses, analisis data, peramalan, dan 

pengalaman pengguna yang disesuaikan. 

• Internet of Things (IoT) memungkinkan objek fisik 

untuk terhubung dan berkomunikasi melalui internet, 

membuka pintu bagi solusi cerdas dalam bidang 

kesehatan, transportasi, manufaktur, dan banyak lagi. 

• Blockchain menjadi dasar bagi mata uang digital 

seperti Bitcoin, juga menarik perhatian sebagai alat 

untuk meningkatkan keamanan, transparansi, dan 

efisiensi dalam berbagai aspek bisnis, termasuk rantai 

pasokan, keuangan, dan identitas digital. 
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Pada era ini, dengan kemampuan analisis data yang 

lebih canggih dan kecerdasan buatan, perusahaan dapat 

menyediakan pengalaman pengguna yang lebih disesuaikan 

dan relevan, memperkuat loyalitas pelanggan dan 

meningkatkan retensi. Teknologi juga membawa perubahan 

signifikan dalam masyarakat dan budaya, mempengaruhi 

cara kita bekerja, berinteraksi, dan hidup sehari-hari. Ini 

termasuk perubahan dalam pola konsumsi, komunikasi, dan 

pembelajaran. 

Seiring dengan kemajuan teknologi, muncul pula 

tantangan baru terkait dengan keamanan dan privasi data. 

Perusahaan dan pengguna harus terus beradaptasi dengan 

ancaman yang berkembang dan mengembangkan praktik 

terbaik untuk melindungi informasi sensitif. Namun 

demikian, era ekonomi digital juga membawa peluang besar 

untuk inovasi yang dapat mengubah dunia. Startup memiliki 

kesempatan untuk menciptakan solusi baru yang mengatasi 

masalah global, meningkatkan efisiensi, dan meningkatkan 

kualitas hidup. 
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BAB II  

PERENCANAAN BISNIS RINTISAN 
 

 

 

Dalam dunia bisnis yang terus berkembang, rintisan 

atau startup telah menjadi motor utama inovasi, 

menciptakan peluang baru, dan mengubah lanskap ekonomi 

global. Namun, keberhasilan sebuah startup tidaklah terjadi 

secara kebetulan. Ia memerlukan strategi, visi, dan 

perencanaan yang matang. 

 

A. Pentingnya Perencanaan Bisnis Rintisan 

Perencanaan Bisnis Rintisan, yang sering disebut 

sebagai perencanaan bisnis untuk startup, merujuk pada 

proses strategis yang melibatkan identifikasi, 

pengembangan, dan implementasi rencana yang 

komprehensif untuk menciptakan dan mengelola bisnis baru. 

Ini melibatkan analisis mendalam tentang tujuan bisnis, 

strategi, pasar target, keuangan, operasional, dan faktor-

faktor risiko yang terlibat dalam memulai dan menjalankan 

sebuah startup (Eric Ries, 2011).  

Perencanaan bisnis rintisan, tidak hanya mencakup 

rencana-rencana jangka pendek, tetapi juga perlu 

mempertimbangkan visi jangka panjang dan strategi 

pertumbuhan yang berkelanjutan. Ini memungkinkan startup 

untuk memperoleh keunggulan kompetitif, menarik investor, 

dan bertahan dalam lingkungan bisnis yang dinamis. 
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Perencanaan bisnis rintisan adalah langkah kritis 

dalam perjalanan suatu startup karena memberikan panduan 

dan arah yang jelas bagi pendiri dan pemangku kepentingan 

lainnya. Dengan merencanakan dengan cermat, startup dapat 

mengidentifikasi peluang dan tantangan yang ada, mengatasi 

hambatan potensial, mengelola risiko, dan meningkatkan 

kemungkinan kesuksesan jangka panjang. Perencanaan 

bisnis rintisan sangatlah penting dikarenakan beberapa hal 

berikut ini : 

1. Memberikan arah dan fokus yang jelas bagi startup. 

2. Membantu dalam pengambilan keputusan yang tepat. 

3. Meningkatkan peluang kesuksesan dan keberlanjutan 

bisnis. 

4. Menarik minat investor dan pemangku kepentingan 

lainnya. 

5. Membantu mengelola risiko dan mengatasi tantangan 

yang mungkin muncul. 

Dalam konteks ekonomi digital, perencanaan bisnis 

rintisan menjadi sangat penting karena perkembangan 

teknologi informasi dan internet telah mengubah lanskap 

bisnis secara drastis. Perencanaan bisnis rintisan dalam 

konteks ekonomi digital memungkinkan startup untuk 

menciptakan keunggulan kompetitif melalui inovasi 

teknologi. 

1. Kesempatan baru untuk pertumbuhan bisnis 

Dalam ekonomi digital, startup memiliki 

kesempatan yang lebih besar untuk tumbuh dengan cepat 

dan mencapai pasar global. Memahami perencanaan bisnis 

rintisan memungkinkan startup untuk mengidentifikasi 
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peluang dan mengembangkan strategi yang sesuai dengan 

dinamika pasar digital. 

2. Meminimalkan resiko 

Perencanaan bisnis yang baik membantu startup 

untuk mengidentifikasi dan mengelola risiko yang terkait 

dengan ekonomi digital, seperti perubahan teknologi, 

persaingan yang intens, dan keamanan informasi. Dengan 

pemahaman yang mendalam tentang risiko-risiko ini, 

startup dapat mengambil langkah-langkah yang tepat 

untuk mengurangi dampaknya. 

3. Daya saing yang lebih tinggi 

Startup yang memahami perencanaan bisnis 

rintisan dalam konteks ekonomi digital memiliki 

keunggulan kompetitif yang lebih besar. Mereka dapat 

lebih responsif terhadap perubahan pasar, lebih inovatif 

dalam produk dan layanan, serta lebih efisien dalam 

penggunaan teknologi untuk mendukung operasi bisnis 

mereka. 

4. Menarik investor dan mitra strategis 

Investor dan mitra strategis cenderung mencari 

startup yang memiliki pemahaman yang baik tentang 

ekonomi digital dan mampu mengembangkan strategi 

bisnis yang sesuai dengan tren dan peluang yang ada. 

Dengan memiliki perencanaan bisnis yang solid, startup 

dapat meningkatkan daya tarik mereka bagi investor dan 

mitra potensial. 
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B. Komponen Utama Perencanaan Bisnis Rintisan 

Dalam perencanaan bisnis rintisan, ada beberapa 

komponen utama yang harus dipertimbangkan dengan 

cermat untuk memastikan kesuksesan startup. Setiap 

komponen memiliki peran penting dalam membentuk 

strategi dan arah bisnis yang tepat. 

1. Analisis Pasar 

Analisis pasar adalah langkah awal dalam 

perencanaan bisnis rintisan yang melibatkan 

pemahaman mendalam tentang pasar target. Ini 

mencakup identifikasi dan pemahaman tentang 

kebutuhan pelanggan, karakteristik demografis, 

perilaku pembelian, serta tren dan persaingan dalam 

industri yang relevan. 

2. Strategi Bisnis 

Strategi bisnis menguraikan rencana 

keseluruhan untuk mencapai tujuan bisnis startup. Ini 

mencakup visi, misi, nilai inti, serta strategi bersaing 

yang akan diadopsi oleh startup untuk mencapai 

keunggulan kompetitif. 

3. Model Bisnis 

Model bisnis menjelaskan cara startup akan 

menghasilkan pendapatan dan mencapai keuntungan. 

Ini melibatkan penentuan cara bisnis akan memberikan 

nilai kepada pelanggan, serta bagaimana startup akan 

memonetisasi produk atau layanannya. 

4. Rencana Pemasaran 

Rencana pemasaran menguraikan strategi untuk 

memasarkan produk atau layanan startup kepada 

pelanggan target. Ini mencakup pemilihan saluran 
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distribusi, promosi, branding, serta penetapan harga 

yang sesuai. 

5. Rencana Operasional 

Rencana operasional merinci bagaimana startup 

akan menjalankan bisnis sehari-hari. Ini mencakup 

struktur organisasi, proses operasional, serta sumber 

daya manusia dan fisik yang dibutuhkan. 

6. Rencana Keuangan 

Rencana keuangan memproyeksikan 

pendapatan, biaya, dan arus kas startup dalam jangka 

waktu tertentu. Ini mencakup proyeksi keuangan, 

modal kerja, analisis titik impas, serta strategi 

pendanaan. 

7. Manajemen Resiko 

Manajemen risiko melibatkan identifikasi, 

evaluasi, dan mitigasi risiko yang mungkin dihadapi 

oleh startup. Ini mencakup risiko operasional, finansial, 

hukum, dan lainnya yang dapat mempengaruhi kinerja 

bisnis. 

8. Aspek Hukum dan Etika 

Aspek hukum dan etika memastikan bahwa 

startup beroperasi dalam batas-batas yang diatur dan 

mematuhi standar etika yang tinggi dalam bisnis 

mereka. Ini mencakup struktur hukum, perlindungan 

kekayaan intelektual, serta kewajiban sosial 

perusahaan. 

Dengan memahami dan merencanakan setiap 

komponen perencanaan bisnis rintisan secara cermat, 

startup dapat mengembangkan landasan yang kokoh untuk 

kesuksesan jangka panjang. Analisis yang mendalam tentang 

pasar, strategi bisnis yang terarah, model bisnis yang 
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inovatif, serta rencana pemasaran yang efektif adalah 

langkah-langkah kunci dalam membangun fondasi yang 

kokoh untuk startup. Selain itu, rencana operasional yang 

terperinci, rencana keuangan yang matang, manajemen 

risiko yang efektif, dan pematuhan terhadap aspek hukum 

dan etika juga merupakan bagian penting dari perencanaan 

bisnis yang komprehensif. 

Merencanakan setiap komponen ini secara terpadu, 

startup dapat mengidentifikasi peluang bisnis yang tepat, 

menghadapi risiko dengan lebih percaya diri, dan 

memanfaatkan keunggulan kompetitif mereka untuk 

mencapai kesuksesan dalam lingkungan bisnis yang 

kompetitif. Selain itu, perencanaan bisnis yang terpadu juga 

memungkinkan startup untuk tetap fokus pada visi dan misi 

mereka, sehingga mereka dapat mengarahkan upaya mereka 

dengan lebih efisien dan efektif. Dengan demikian, 

perencanaan bisnis yang kokoh dan terpadu menjadi kunci 

untuk menghadapi tantangan dan memanfaatkan peluang 

dalam lingkungan bisnis yang kompetitif. 

 

C. Proses Perencanaan Bisnis Rintisan 

Proses perencanaan bisnis rintisan adalah langkah 

awal yang krusial dalam membangun bisnis yang sukses. 

Merumuskan rencana yang komprehensif membantu startup 

untuk mengidentifikasi peluang, mengatasi tantangan, dan 

mencapai visi jangka panjang merek (Eric Ries, 2011). 

Berikut adalah tahapan-tahapan dalam proses perencanaan 

bisnis rintisan: 
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1. Identifikasi Ide Bisnis 

Langkah pertama dalam proses perencanaan 

bisnis rintisan adalah mengidentifikasi ide bisnis yang 

inovatif dan memiliki potensi untuk memenuhi 

kebutuhan pasar yang belum terpenuhi. Ide bisnis ini 

biasanya muncul dari pemahaman mendalam tentang 

pasar dan pengalaman pribadi atau profesional. 

2. Analisis Pasar 

Setelah ide bisnis diidentifikasi, langkah 

berikutnya adalah melakukan analisis pasar yang 

mendalam. Ini melibatkan penelitian tentang pasar 

target, karakteristik demografis, kebutuhan pelanggan, 

serta tren dan persaingan industri yang relevan. 

Analisis pasar ini penting untuk memahami apakah ide 

bisnis memiliki potensi untuk sukses di pasar yang 

bersangkutan. 

3. Penyusunan Visi, Misi, dan Nilai Inti 

Berikutnya, startup perlu menyusun visi, misi, 

dan nilai inti perusahaan. Visi menggambarkan 

gambaran jangka panjang tentang apa yang ingin 

dicapai oleh perusahaan, sementara misi adalah 

pernyataan tentang tujuan utama perusahaan. Nilai inti 

mencerminkan prinsip-prinsip dan kepercayaan yang 

membimbing perilaku dan keputusan perusahaan. 

4. Pengembangan Model Bisnis 

Model bisnis menjelaskan cara perusahaan akan 

menghasilkan pendapatan dan mencapai keuntungan. 

Ini mencakup elemen-elemen seperti segmentasi pasar, 

proposisi nilai, saluran distribusi, serta sumber 

pendapatan utama perusahaan. Pengembangan model 
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bisnis yang solid menjadi kunci untuk menciptakan 

fondasi yang kokoh bagi pertumbuhan perusahaan. 

5. Rencana Pemasaran 

Rencana pemasaran merinci strategi untuk 

memasarkan produk atau layanan perusahaan kepada 

pelanggan target. Ini mencakup pemilihan saluran 

distribusi yang tepat, strategi promosi, branding, serta 

penetapan harga yang sesuai dengan nilai yang 

ditawarkan oleh perusahaan. 

6. Rencana Operasional 

Rencana operasional merinci bagaimana 

perusahaan akan menjalankan bisnis sehari-hari. Ini 

mencakup struktur organisasi, proses operasional, 

serta sumber daya manusia dan fisik yang dibutuhkan 

untuk mendukung operasi bisnis yang efisien dan 

efektif. 

7. Rencana Keuangan 

Rencana keuangan memproyeksikan 

pendapatan, biaya, dan arus kas perusahaan dalam 

jangka waktu tertentu. Ini mencakup proyeksi 

keuangan, modal kerja, analisis titik impas, serta 

strategi pendanaan yang akan digunakan oleh 

perusahaan untuk mendukung pertumbuhan bisnis 

mereka. 

8. Implementasi dan Evaluasi 

Langkah terakhir dalam proses perencanaan 

bisnis rintisan adalah implementasi rencana bisnis 

yang telah disusun dan terus-menerus mengevaluasi 

kinerja perusahaan. Startup perlu memonitor kemajuan 

mereka secara teratur, menyesuaikan strategi mereka 
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sesuai dengan perubahan pasar, dan belajar dari 

kegagalan dan kesuksesan mereka. 
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BAB III 

IDENTIFIKASI PELUANG DAN IDE 

BISNIS 
 

 

 

A. Mengidentifikasi Masalah sebagai Peluang 

Dalam konteks kewirausahaan, masalah merujuk 

pada suatu kondisi yang menimbulkan ketidaknyamanan, 

hambatan, atau kebutuhan yang belum terpenuhi oleh 

konsumen, masyarakat, atau pasar. Masalah sering kali 

muncul akibat kesenjangan antara harapan (ekspektasi) dan 

kenyataan (realitas) yang dialami oleh pengguna atau 

masyarakat (Hisrich, at al, 2017). Lebih lanjut, identifikasi 

masalah merupakan langkah krusial dalam proses inovasi, 

karena peluang bisnis sering lahir dari pemecahan masalah 

yang tepat (Drucker, 2014).  

Dalam perspektif kewirausahaan kontemporer, titik 

tolak pembentukan usaha yang berkelanjutan bukanlah 

berasal dari ide spekulatif, melainkan berakar pada 

identifikasi problematika riil dalam konteks kehidupan 

nyata. Secara fundamental, problematika sosial-ekonomi ini 

berfungsi sebagai katalisator munculnya peluang usaha. 

Proses transformasi masalah menjadi peluang bisnis terjadi 

ketika seorang wirausahawan mampu mengkonstruksi solusi 

yang memenuhi tiga kriteria utama: (1) keunikan 

penyelesaian, (2) efisiensi implementasi, dan (3) nilai 

ekonomis yang terukur. 
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Gambar 

 

Gambar 2. Proses transformasi masalah menjadi peluang 
bisnis 

 

Sebagai contoh Gojek dan Grab menawarkan solusi 

layanan ojek online berbasis platform dikarenakan adanya 

permasalahan aksesibilitas terhadap transportasi pada jam 

sibuk. Selain itu, ada Zenius dan Ruangguru yang 

menyediakan platfrom edutech untuk memenuhi kebutuhan 

akan pembelajaran digital yang berbasis personalisasi dan 

fleksibel. 

 

Tabel 1. Karakteristik Masalah yang Memiliki Potensi untuk  
Ditransformasikan Menjadi Peluang Usaha 

No. 
Karakteristik 

Masalah 
Deskripsi Contoh 

1 
Bersifat Massal 
(Mass Problem) 

Masalah yang dialami oleh 
segmen masyarakat yang 
luas, sehingga memiliki 

potensi pasar yang 
signifikan. 

Keterbatasan akses 
transportasi publik 

di kawasan 
perkotaan padat. 

2 
Bersifat Berulang 

dan Konsisten 

Masalah yang terjadi secara 
terus-menerus dan tidak 

bersifat insidental, sehingga 

Antrian panjang 
pada jam makan 
siang di kawasan 
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No. 
Karakteristik 

Masalah 
Deskripsi Contoh 

menciptakan kebutuhan 
berkelanjutan. 

perkantoran. 

3 
Mengakibatkan 

Kerugian Ekonomi 
atau Psikologis 

Masalah yang menyebabkan 
inefisiensi, pemborosan 

sumber daya, atau 
ketidaknyamanan 

emosional bagi pengguna. 

Kehilangan data 
akibat ketiadaan 

sistem 
pencadangan 

otomatis. 

4 
Belum Tersedia 

Solusi yang Optimal 
di Pasar 

Masalah yang belum 
ditangani oleh solusi yang 

efisien, terjangkau, atau 
mudah diakses oleh 

konsumen. 

Layanan pelanggan 
digital yang lambat 
dan tidak responsif. 

5 
Memiliki 

Willingness to Pay 
dari Konsumen 

Konsumen menunjukkan 
kesediaan untuk membayar 
dalam rangka memperoleh 

solusi atas masalah yang 
dihadapi. 

Masyarakat 
perkotaan 

membayar layanan 
laundry karena 

keterbatasan 
waktu. 

6 

Selaras dengan 
Tren Sosial, 

Teknologis, atau 
Regulasi Terkini 

Masalah yang muncul atau 
diperkuat oleh dinamika 
perubahan lingkungan 

eksternal seperti digitalisasi 
atau pergeseran gaya hidup. 

UMKM kesulitan 
memasarkan 

produk di 
ekosistem digital 

yang terus 
berkembang. 

Sumber: Christensen, C. M., et al (2016), Kahneman, D., et al (1991), Kotler, P., & 

Keller, K. L. (2016), McGahan, A. M. (2021), Osterwalder, A., & Pigneur, Y. 

(2010), Tidd, J., & Bessant, J. (2018). 

 

Masalah merupakan fondasi utama dalam 

pembentukan peluang usaha yang bernilai. Dalam konteks 

pengembangan bisnis rintisan (startup), kemampuan untuk 

mengenali dan memahami permasalahan secara 

komprehensif memiliki urgensi yang lebih tinggi 

dibandingkan dengan sekadar menciptakan produk secara 

instan tanpa dasar kebutuhan yang nyata. Peluang bisnis 

yang autentik muncul ketika seorang wirausahawan mampu 

memandang permasalahan sebagai sumber nilai (value 

source) yang dapat diolah melalui solusi yang tepat, inovatif, 
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serta memiliki kelayakan ekonomis dan keberlanjutan secara 

bisnis. 

Tabel 2. Karakteristik Pola Pikir Pemecah Masalah 
(Problem-Solver Mindset) dalam Kewirausahaan 

No. Karakteristik Deskripsi 

1 

Empati Tinggi 

terhadap 

Kebutuhan 

Masyarakat 

Kemampuan untuk memahami 

secara mendalam perasaan, 

tantangan, dan kebutuhan 

pengguna, serta merancang solusi 

yang berorientasi pada nilai dan 

pengalaman pelanggan (user-

centric approach). 

2 

Berpikir Kritis 

dan Analitis 

terhadap 

Lingkungan 

Kecakapan dalam mengevaluasi 

situasi secara objektif, 

mengidentifikasi akar penyebab 

masalah, serta merumuskan 

alternatif solusi melalui pendekatan 

sistematis dan berbasis data. 

3 

Berorientasi 

pada Aksi dan 

Eksperimen 

Sikap yang tidak hanya berfokus 

pada pemahaman masalah, tetapi 

juga mendorong tindakan cepat, 

pengujian hipotesis pasar, serta 

pembelajaran melalui proses 

iteratif (build–measure–learn). 

4 

Toleransi 

terhadap 

Ketidakpastian 

Kemampuan untuk tetap adaptif 

dan produktif dalam kondisi yang 

ambigu atau tidak pasti, serta siap 

melakukan pivot strategi 

berdasarkan dinamika pasar dan 

umpan balik pengguna. 

 

Startup yang dibangun dengan pendekatan problem-

driven cenderung memiliki fondasi yang lebih kuat dan 

berkelanjutan dibandingkan dengan product-driven. Pada 

problem-driven startup, fokus utama adalah solusi terhadap 
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masalah nyata, sementara pada product-driven startup, 

produk sering kali dibuat terlebih dahulu tanpa validasi 

kebutuhan pengguna yang jelas. Hal ini berisiko menciptakan 

produk yang tidak memiliki permintaan pasar (no market 

need), yang menjadi salah satu penyebab terbesar kegagalan 

startup. 

Dalam perspektif kewirausahaan, identifikasi masalah 

tidak terbatas pada keluhan eksplisit konsumen, melainkan 

juga mencakup observasi terhadap perubahan sistemik dan 

ketidakseimbangan pasar (Drucker, 2014). Secara sistematis, 

sumber masalah kewirausahaan dapat diklasifikasikan 

sebagai berikut: 

1. Pengalaman Pengguna (User Pain Points) 

Masalah yang muncul dalam customer journey map 

(Kalbach, 2020), seperti: Inefisiensi dalam pemesanan 

makanan digital. Terciptanya platform GoFood dan 

ShopeeFood sebagai solusi omnichannel. 

2. Perubahan Sosiodemografis 

Pergeseran nilai dan preferensi konsumen (Kotler & 

Keller, 2016). Contoh peningkatan kesadaran 

kesehatan. Munculnya industri plant-based meat 

(Beyond Meat, Green Rebel). 

3. Disrupsi Teknologi 

Kesenjangan kemampuan akibat perkembangan 

teknologi (Bower & Christensen, 1995).  Contoh: 

Kompleksitas manajemen data, adopsi solusi AI-

powered analytics (Tableau, PowerBI). 

4. Lingkungan Eksternal 

Perubahan regulasi atau krisis global (McGahan, 

2021). Contoh pembatasan sosial selama pandemi. 

Akselerasi adopsi edutech (Zoom, Ruangguru). 
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B. Teknik dan Strategi Ideation 

Ideation merupakan proses sistematis dalam 

menciptakan, mengevaluasi, dan mengembangkan ide bisnis 

baru. Dalam konteks bisnis rintisan, ideation tidak sekadar 

menghasilkan gagasan, tetapi juga menempatkan proses 

berpikir kreatif dalam kerangka pemecahan masalah nyata 

yang relevan dengan kebutuhan pasar. 

Menurut Osterwalder dan Pigneur (2010), proses 

ideation dalam bisnis model innovation sebaiknya dilakukan 

dengan pendekatan terstruktur, melibatkan berbagai 

perspektif, dan memanfaatkan teknik visualisasi serta 

eksplorasi. Hal ini penting agar ide yang dihasilkan tidak 

hanya orisinal, tetapi juga layak secara pasar (market-fit) dan 

operasional. 

Lebih lanjut, proses ideation juga memiliki peran 

penting dalam mendorong wirausahawan untuk berpikir 

secara terbuka, iteratif, dan responsif terhadap dinamika 

lingkungan eksternal. Oleh karena itu, berbagai metode 

seperti brainstorming, design thinking, mind mapping, dan 

teknik SCAMPER. 

 

1. Brainstorming 

Brainstorming adalah metode yang digunakan 

tim desain untuk menghasilkan ide-ide guna 

memecahkan masalah desain yang terdefinisi dengan 

jelas. Tujuannya adalah menghasilkan sebanyak 

mungkin solusi potensial atas suatu masalah sebelum 

dilakukan seleksi dan validasi. 

Menurut Osborn (1953/1963) dalam Applied 

Imagination, brainstorming adalah teknik kelompok 

terstruktur untuk menghasilkan ide secara bebas tanpa 
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kritik, dengan prinsip bahwa kuantitas akan 

menghasilkan kualitas. Konsep ini diperbarui 

oleh Paulus & Kenworthy (2019) dalam The Oxford 

Handbook of Group Creativity yaitu Brainstorming 

modern harus memadukan kebebasan ideasi dengan 

constraint-based thinking untuk meningkatkan relevansi 

solusi. 

Dalam bisnis brainstorming merupakan proses 

menghasilkan ide-ide bisnis baru yang kreatif dan 

inovatif. Sesi brainstorming berfungsi sebagai forum 

eksplorasi ide yang bebas dari kritik atau penilaian 

awal. Dalam konteks pengembangan bisnis rintisan 

(startup development), teknik brainstorming memegang 

peran fundamental sebagai titik awal dalam menggali 

potensi nilai yang dapat ditawarkan kepada konsumen 

(value proposition), merancang fitur-fitur produk yang 

relevan, serta mengidentifikasi pendekatan pemasaran 

yang inovatif dan kontekstual. 

 

2. Design Thinking 

Menurut Brown & Katz (2019), Design thinking 

adalah pendekatan iteratif yang mengintegrasikan 

kebutuhan pengguna (desirability), kelayakan teknis 

(feasibility), dan keberlanjutan bisnis (viability) melalui 

siklus empathize-define-ideate-prototype-test. Design 

thinking merupakan pendekatan pemecahan masalah 

yang berpusat pada manusia (human-centered design), 

yang telah terbukti efektif dalam pengembangan 

produk, layanan, dan model bisnis inovatif, terutama di 

lingkungan bisnis rintisan (startup environment). 

Berbeda dengan pendekatan tradisional yang seringkali 
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dimulai dari asumsi internal, design thinking 

menekankan pentingnya memahami kebutuhan dan 

perilaku pengguna secara mendalam sebagai dasar dari 

proses inovasi. Lima tahapan utama dalam proses 

Design Thinking atau proses berpikir desain menurut 

model yang dikembangkan oleh Stanford d.school dan 

diadopsi oleh banyak praktisi inovasi dan startup, 

adalah sebagai berikut: 

 

Gambar 3. Design Thinking 

Tabel 3. Tahapan Design Thinking 
Tahapan Design 

Thinking 

Aktivitas yang Dilakukan Hasil/Temuan 

Empathize 

(Empati) 

Wawancara siswa dan guru 

di desa 

Akses internet terbatas 

Observasi penggunaan 

perangkat belajar 

Siswa hanya punya 

ponsel sederhana 

Guru butuh materi siap 

pakai 

Define 

(Merumuskan 

Masalah) 

Menyusun problem 

statement berdasarkan 

hasil empati 

Siswa di daerah terpencil 

membutuhkan solusi 

belajar digital yang 

ringan dan hemat data. 
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Tahapan Design 

Thinking 

Aktivitas yang Dilakukan Hasil/Temuan 

Ideate 

(Menghasilkan 

Ide) 

Brainstorming berbagai 

solusi: Video low-res, 

Modul PDF,App offline 

Dipilih: Aplikasi 

pembelajaran ringan 

yang bisa diakses tanpa 

koneksi internet setelah 

diunduh 

Prototype 

(Purwarupa) 

Merancang mockup 

antarmuka sederhana 

Purwarupa aplikasi 

edukasi berbasis Android 

yang ringan dan ramah 

pengguna 

Menambahkan fitur teks, 

audio, dan kuis offline 

Test (Uji Coba) 

Uji coba oleh 30 siswa dan 

5 guru di 3 desa 

Navigasi perlu 

disederhanakan 

Wawancara dan observasi 

penggunaan 

Dibutuhkan fitur 

pelaporan hasil belajar 

untuk guru 

 

Studi Kasus Penerapan Design Thinking pada 

Startup “BELAJARIN”. Tabel ini menunjukkan 

bagaimana design thinking dapat diimplementasikan 

secara nyata untuk menciptakan solusi bisnis rintisan 

yang relevan, berbasis masalah, dan berdampak sosial. 

 

3. Mind Mapping 

Mind mapping adalah teknik visualisasi berpikir 

yang digunakan untuk memetakan ide, konsep, atau 

informasi secara terstruktur, dengan cara yang 

menyerupai cara kerja otak manusia dalam 

mengasosiasikan gagasan. Teknik ini dikembangkan 

oleh Tony Buzan pada 1970-an dan telah digunakan 

luas dalam berbagai bidang, termasuk pendidikan, 

manajemen, hingga kewirausahaan. 
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Dalam konteks bisnis rintisan, mind mapping 

berfungsi sebagai alat bantu dalam proses ideation, 

karena mampu merangsang pemikiran divergen 

(divergent thinking), memungkinkan tim untuk 

mengeksplorasi berbagai ide yang berkaitan dengan 

suatu topik inti, seperti model bisnis, produk, pasar, 

atau solusi atas permasalahan pengguna. 

 

Gambar 4. Mind Mapping untuk Bisnis Rintisan 
Sumber: mindmaps.com 

a. Create Business Plans (Menyusun Rencana Bisnis) 

Mind mapping memfasilitasi perencanaan bisnis 

dengan cara yang lebih adaptif dan interaktif 

dibandingkan pendekatan tekstual konvensional. 

Struktur bercabang memungkinkan wirausahawan 

memetakan aspek-aspek kunci seperti proposisi nilai, 

segmen pasar, model pendapatan, dan strategi 

operasional secara lebih holistik dan mudah 

dimodifikasi. 
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b. Build Knowledge Maps (Membangun Peta 

Pengetahuan) 

Dalam tahap awal pengembangan startup, pemetaan 

pengetahuan sangat penting untuk merangkum riset 

pasar, tren teknologi, data pelanggan, dan kompetitor. 

Mind map memungkinkan tim membangun struktur 

pengetahuan kolektif yang dapat digunakan untuk 

pengambilan keputusan strategis berbasis informasi. 

c. Document Processes (Mendokumentasikan Proses 

Bisnis) 

Startup sering menghadapi tantangan dalam 

dokumentasi karena keterbatasan waktu dan sumber 

daya. Dengan mind mapping, proses bisnis seperti alur 

layanan, tahapan produksi MVP, dan siklus validasi 

dapat didokumentasikan secara visual dan dinamis, 

mempermudah pemahaman lintas fungsi dan 

mempercepat alur kerja. 

d. Stay Aligned and Successful (Menjaga Keselarasan Tim 

dan Kesuksesan Proyek) 

Mind map juga berperan sebagai alat koordinasi yang 

menjaga keselarasan visi antar anggota tim. Dengan 

akses visual terhadap peta strategi dan kemajuan 

proyek, semua pihak dapat tetap berada pada jalur 

yang sama, mengurangi miskomunikasi, dan 

meningkatkan efisiensi kerja kolaboratif. 

 

4. Teknik SCAMPER 

SCAMPER adalah akronim dari 7 teknik 

eksplorasi ide yang dikembangkan oleh Bob Eberle 

(1971) berdasarkan karya Alex Osborn 

(brainstorming). Teknik ini sebagai cara untuk 
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mengembangkan ide baru dengan memodifikasi atau 

mengadaptasi ide yang sudah ada. SCAMPER adalah 

metode yang sangat relevan digunakan dalam proses 

ideation bisnis rintisan karena bersifat sistematis, 

mudah diterapkan, dan mendorong eksplorasi gagasan 

secara luas dan terarah. Teknik SCAMPER sangat sesuai 

dengan karakteristik bisnis rintisan yang dinamis, 

iteratif, dan berbasis solusi terhadap masalah pengguna 

(problem-solution fit). Beberapa keunggulan SCAMPER 

dalam konteks startup antara lain: 

a. Meningkatkan Kreativitas Terstruktur 

Berbeda dengan brainstorming bebas, SCAMPER 

memberikan kerangka berpikir yang terarah untuk 

menggali potensi inovasi 

b. Fleksibel dan Low-Cost 

Cocok digunakan dalam tahap awal startup tanpa 

memerlukan sumber daya besar, hanya 

mengandalkan imajinasi dan eksplorasi logis. 

c. Mendorong Inovasi Inkremental dan Disruptif 

Beberapa perubahan kecil (modifikasi, eliminasi) 

dapat meningkatkan nilai, sedangkan kombinasi 

dan adaptasi dapat menghasilkan disrupsi pasar. 

d. Mempercepat Validasi Ide 

Dengan membandingkan alternatif solusi dari setiap 

aspek SCAMPER, startup dapat mengidentifikasi 

MVP yang paling cepat diuji ke pasar. 
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Tabel 4. Elemen Teknik SCAMPER 
Komponen Makna Fokus Pertanyaan 

S – Substitute Mengganti 

Apa komponen, material, peran, 

proses, atau elemen lain yang 

dapat diganti untuk hasil lebih 

baik? 

C – Combine Menggabungkan 

Apa saja yang bisa digabung 

untuk menciptakan nilai baru atau 

efisiensi lebih tinggi? 

A – Adapt Mengadaptasi 

Apa elemen dari bidang lain yang 

bisa disesuaikan untuk 

menyelesaikan masalah ini? 

M – Modify / 

Magnify 

Memodifikasi / 

Memperbesar 

Bagaimana jika skala, bentuk, 

warna, fungsi, atau fitur tertentu 

diperbesar atau dimodifikasi? 

P – Put to 

Another Use 

Menggunakan 

ulang 

Dapatkah ide, produk, atau 

teknologi ini dimanfaatkan untuk 

tujuan atau pasar yang berbeda? 

E – Eliminate Menghilangkan 

Apa elemen yang tidak perlu dan 

bisa dihapus untuk 

menyederhanakan atau 

mempercepat proses? 

R – Reverse / 

Rearrange 

Membalik atau 

Menyusun Ulang 

Dapatkah urutan, proses, atau 

struktur dibalik untuk 

menciptakan hasil yang lebih 

baik? 

 

C. Creative Destruction dan Inovasi Disruptif 

Inovasi dalam dunia kewirausahaan tidak hanya 

menghasilkan hal-hal baru, tetapi juga sering kali 

menyebabkan penggantian terhadap sistem, teknologi, atau 

model bisnis lama. Dua konsep penting yang menjelaskan 

dinamika ini adalah creative destruction dan inovasi disruptif. 

Kedua konsep ini merupakan landasan teoritis dalam 
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memahami bagaimana startup dapat menciptakan nilai baru 

sekaligus mengganggu tatanan lama di industri tertentu.  

Dalam perspektif kewirausahaan, creative destruction 

dapat dipahami sebagai dinamika yang memungkinkan 

wirausahawan atau pelaku bisnis rintisan untuk 

menciptakan nilai baru melalui penemuan dan penerapan 

inovasi yang secara simultan sistem bisnis lama dan usang 

yang tidak mampu beradaptasi terhadap perubahan zaman. 

Fenomena ini memainkan peran penting dalam mendorong 

kemajuan industri, menciptakan peluang pasar baru, serta 

mempercepat difusi teknologi modern. Creative destruction 

umumnya terjadi dalam skala besar dan berdampak sistemik, 

di mana transformasi bukan hanya terjadi pada produk, 

tetapi juga pada perilaku konsumen, struktur pasar, hingga 

ekosistem industri secara keseluruhan. Contoh 

perkembangan kamera digital menyebabkan runtuhnya 

industri film analog (seperti Kodak). 

Inovasi disruptif merupakan salah satu pendekatan 

strategis paling relevan dalam ekosistem bisnis rintisan. 

Dengan memahami dinamika pasar, kesenjangan layanan, 

dan kebutuhan konsumen yang belum terpenuhi, 

wirausahawan dapat menciptakan solusi yang tidak hanya 

inovatif secara teknis, tetapi juga transformatif secara 

struktural. Inovasi disruptif menuntut sensitivitas tinggi 

terhadap perubahan sosial dan teknologi serta keberanian 

untuk menantang status quo industri. Contoh Gojek awalnya 

hanya menawarkan layanan ojek on-demand untuk pasar 

urban, berkembang menjadi super-app yang 

mengintegrasikan layanan keuangan, logistik, dan gaya 

hidup. 
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Tabel 5. Perbandingan Creative Destruction dan Inovasi 
Disruptif 

Aspek Creative Destruction Inovasi Disruptif 

Konseptor 
Joseph Schumpeter 
(1942) 

Clayton Christensen 
(1997) 

Definisi 

Proses inovasi yang 
menciptakan nilai baru 
sekaligus 
menghancurkan 
struktur lama 

Inovasi yang dimulai 
dari solusi sederhana 
untuk pasar 
terpinggirkan, lalu 
naik kelas 

Fokus 
Transformasi 

Penggantian total 
sistem atau industri 
yang sudah mapan 

Perubahan bertahap 
yang bermula dari 
pasar bawah atau 
pasar baru 

Target Pasar 
Awal 

Umum atau seluruh 
industri 

Segmen pengguna 
yang belum dilayani 
atau pasar bawah 

Karakter 
Inovasi 

Terobosan besar 
(breakthrough), kadang 
radikal 

Sederhana, 
fungsional, dan 
murah, lalu 
berkembang 

Arah Disrupsi 
Dari atas ke bawah 
(menggantikan pemain 
lama secara frontal) 

Dari bawah ke atas 
(mengisi celah pasar 
lalu naik ke arus 
utama) 

Dampak 
terhadap 
Pelaku Lama 

Cepat dan destruktif 
terhadap model lama 

Perlahan tapi 
menggusur pelaku 
lama yang tidak 
beradaptasi 

Relevansi 
bagi Startup 

Membuka celah inovasi 
besar jika mampu 
mendisrupsi tatanan 
industri 

Strategi yang umum 
digunakan untuk 
membangun dari 
bawah secara efisien 

 

Tabel 6. Contoh Penerapan di Indonesia 
Jenis Inovasi Startup Deskripsi 

Creative 
Destruction 

Tokopedia 

Mengalihkan perilaku belanja masyarakat 
dari toko fisik ke e-commerce berbasis 
marketplace, menggantikan dominasi 
ritel konvensional. 
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Jenis Inovasi Startup Deskripsi 

Creative 
Destruction 

Ruangguru 

Menggeser sistem bimbingan belajar 
tradisional melalui platform 
pembelajaran daring yang skalabel dan 
berbasis data. 

Inovasi 
Disruptif 

eFishery 

Menyasar peternak ikan kecil dengan 
solusi otomatisasi pemberian pakan 
berbasis IoT, menciptakan efisiensi dan 
akses finansial digital. 

Inovasi 
Disruptif 

Sayurbox 

Memberdayakan petani kecil untuk 
mendistribusikan hasil panen langsung 
ke konsumen kota, memotong rantai 
pasok konvensional. 

 

D. Screening dan Validasi Ide Bisnis 

Validasi ide bisnis adalah langkah kritis dalam 

kewirausahaan yang bertujuan untuk menguji kelayakan, 

daya tarik pasar, dan keberlanjutan suatu ide sebelum 

menginvestasikan sumber daya secara besar-besaran. Salah 

satu tantangan terbesar dalam membangun bisnis rintisan 

adalah memastikan bahwa ide yang dikembangkan bukan 

hanya menarik bagi pencetusnya, tetapi juga dibutuhkan dan 

diinginkan oleh pasar. Validasi bukan bertujuan untuk 

mencari ide terbaik secara teori, melainkan untuk 

mengidentifikasi apakah ide layak secara permintaan pasar 

(market desirability), dapat diwujudkan secara teknis 

(technical feasibility), dan menghasilkan nilai bisnis secara 

ekonomi (business viability). 

Dalam tahap screening awal, ide bisnis yang layak 

umumnya memenuhi tiga kriteria utama berdasarkan 

literatur kewirausahaan dan manajemen inovasi: 
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Tabel 7. Kriteria Ide Bisnis yang Layak 
Kriteria Deskripsi 

Unik (Unique) 

Ide bisnis memiliki elemen kebaruan atau keunikan 
yang signifikan dibanding solusi yang telah ada. 
Keunikan ini dapat berasal dari inovasi produk, 
teknologi, model bisnis, atau pendekatan pasar yang 
belum terlayani. 

Bernilai 
(Valuable) 

Ide harus menawarkan value proposition yang jelas, 
yaitu manfaat nyata dan relevan bagi pengguna. Ini 
mencerminkan kesesuaian antara solusi dan masalah 
yang dihadapi pengguna (problem-solution fit). 

Dapat 
Dijalankan 
(Executable) 

Ide harus feasible untuk direalisasikan dengan 
mempertimbangkan sumber daya, kemampuan 
teknis, dan waktu yang tersedia. Kelayakan juga 
menyangkut risiko, waktu ke pasar, dan kemampuan 
tim pelaksana. 

Sumber: Porter (1985); Kim & Mauborgne (2005), Osterwalder et al. 

(2014); Christensen et al. (2016), Teece (2010); Blank (2013); Ries (2011) 

Dalam pendekatan kewirausahaan modern, validasi 

ide bisnis tidak hanya berfungsi sebagai alat untuk menguji 

asumsi awal, tetapi lebih jauh sebagai proses pembelajaran 

langsung dari pasar (Blank, 2013; Ries, 2011). Proses ini 

memungkinkan wirausahawan untuk memperoleh umpan 

balik empiris dari calon pengguna sedini mungkin, sehingga 

dapat memperkecil risiko kegagalan akibat asumsi yang 

keliru atau solusi yang tidak relevan. Dua teknik kunci yang 

umum digunakan dalam fase awal validasi adalah Problem 

Interview dan Solution Interview. Keduanya merupakan 

bagian integral dari pendekatan Customer Development dan 

Lean Startup, serta dijalankan secara iteratif untuk 

memperoleh validated learning. 

1. Problem interview merupakan teknik wawancara 

eksploratif yang dirancang untuk menggali 
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pemahaman mendalam tentang permasalahan, 

kebutuhan, dan perilaku pengguna, tanpa 

mempengaruhi responden dengan menawarkan 

solusi terlebih dahulu. Tujuannya adalah memastikan 

bahwa masalah yang ingin diselesaikan benar-benar 

dirasakan oleh target pasar. 

2. Setelah memperoleh pemahaman yang kuat tentang 

masalah pengguna, proses dilanjutkan dengan 

solution interview, yaitu tahapan di mana calon 

pengguna diperkenalkan pada ide solusi awal — 

dapat berupa penjelasan verbal, prototipe kasar, atau 

mockup visual. Tujuan dari solution interview bukan 

untuk “menjual” solusi, melainkan untuk menguji 

apakah solusi tersebut benar-benar menjawab 

masalah yang telah terkonfirmasi. 
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BAB IV 

MODEL BISNIS STARTUP 
 

 

 

A. Konsep Model Bisnis 

Dalam dunia bisnis rintisan, sebuah ide yang brilian 

tidak akan cukup jika tidak ditopang oleh model bisnis yang 

kokoh dan berkelanjutan. Model bisnis adalah fondasi dari 

bagaimana suatu startup menciptakan, memberikan, dan 

menangkap nilai bagi pelanggannya. Tanpa model bisnis 

yang jelas, usaha rintisan berisiko besar tersesat dalam 

proses pengembangan produk atau layanan tanpa tahu 

bagaimana cara menghasilkan pendapatan yang stabil.  

Menurut Osterwalder & Pigneur (2010), model bisnis 

mendeskripsikan nilai yang ditawarkan perusahaan kepada 

pelanggan, bagaimana nilai tersebut dikirimkan, serta 

bagaimana perusahaan memperoleh pendapatan dari nilai 

tersebu. Model bisnis adalah kerangka kerja yang 

menjelaskan bagaimana sebuah startup menciptakan, 

menawarkan, dan menangkap nilai (value) dari pelanggan. 

Model bisnis yang baik harus mampu menjawab apa nilai 

yang diberikan kepada pelanggan?, siapa target 

pelanggannya?, bagaimana menghasilkan pendapatan? dan 

apa saja biaya utamanya?. Artinya, model bisnis bukan hanya 

soal keuntungan, tetapi tentang bagaimana bisnis memberi 

nilai tambah yang dirasakan oleh pengguna dan pemangku 

kepentingan lainnya. 
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Memiliki ide bisnis yang inovatif dan solusi yang 

menarik saja tidak cukup untuk memastikan keberhasilan 

sebuah startup. Tanpa model bisnis yang kuat, teruji, dan 

dapat dijalankan secara berkelanjutan, startup akan 

kesulitan bertahan dan tumbuh di tengah persaingan yang 

ketat. Berikut adalah alasan utama mengapa model bisnis 

sangat penting bagi startup: 

1. Memberi Arah dan Fokus 

Model bisnis membantu startup menentukan siapa 

pelanggan mereka, apa nilai yang ditawarkan, dan 

bagaimana menghasilkan pendapatan secara efisien. 

2. Mengurangi Risiko Kegagalan 

Banyak startup gagal karena tidak memahami pasar 

dan cara menghasilkan uang. Model bisnis membantu 

mengenali risiko sejak awal dan mendorong 

pengambilan keputusan yang lebih tepat. 

3. Sarana Validasi dan Adaptasi 

Model bisnis memungkinkan startup menguji ide, 

melakukan eksperimen, dan menyesuaikan strategi 

bisnis secara cepat berdasarkan respons pasar. 

4. Menarik Investor dan Mitra 

Investor mencari model bisnis yang jelas dan layak. 

Dengan model yang solid, startup dapat meyakinkan 

pemodal tentang potensi pertumbuhan dan 

keberlanjutan bisnis. 

5. Dasar Pengukuran Kinerja 

Model bisnis menjadi acuan untuk mengukur 

efektivitas strategi dan menetapkan indikator 

keberhasilan yang dapat dipantau secara berkala. 
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B. Model Monetisasi 

Monetisasi adalah proses mengubah nilai yang 

diciptakan startup menjadi pendapatan nyata. Dalam konteks 

bisnis rintisan, pemilihan model monetisasi yang tepat 

menjadi faktor penentu keberlanjutan dan skalabilitas. 

Startup harus memilih cara menghasilkan uang yang sesuai 

dengan karakteristik produk, perilaku pengguna, serta 

struktur biaya yang dimiliki. Berikut adalah beberapa model 

monetisasi yang umum digunakan oleh startup: 

Tabel 8. Model Bisnis Startup 
No. Model 

Monetisasi 
Deskripsi Contoh 

Startup 
1 Freemium Layanan dasar gratis, fitur 

lanjutan berbayar. 
Canva, Slack, 
Zoom 

2 Subscription Biaya langganan rutin untuk 
akses berkelanjutan. 

Netflix, 
Grammarly, 
Shopify 

3 Pay-as-You-Go Pengguna membayar sesuai 
pemakaian aktual layanan. 

AWS, Stripe, 
Twilio 

4 Marketplace / 
Komisi 

Platform ambil komisi dari 
transaksi antara pengguna. 

Tokopedia, 
Airbnb, Fiverr 

5 Advertising-
Based 

Layanan gratis bagi 
pengguna, pendapatan dari 
iklan. 

YouTube, 
TikTok, 
Facebook 

6 Razor-Blade Produk inti murah/gratis, 
produk pelengkap dijual 
mahal. 

Gillette, HP 
Printer 

7 Franchise Startup menjual hak merek 
dan sistem bisnis ke 
mitra/franchisee. 

McDonald's, 
Kopi Kenangan 

8 Licensing & API 
Access 

Menjual lisensi atau akses 
API/teknologi ke bisnis lain. 

Google Maps 
API, Stripe 

9 Open-Source + 
Support 

Produk gratis, pendapatan 
dari dukungan atau versi 
premium. 

Red Hat, 
MongoDB 

10 Data 
Monetization 

Pendapatan dari 
pemanfaatan data pengguna 

Google, 
Foursquare 
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No. Model 
Monetisasi 

Deskripsi Contoh 
Startup 

(secara legal & etis). 

11 Affiliate / 
Referral 

Komisi dari promosi produk 
pihak ketiga melalui link 
afiliasi. 

Shopee 
Partner, 
Tokopedia 

12 Crowdsourcing Produk/layanan 
dikembangkan dari 
kontribusi pengguna, lalu 
dimonetisasi. 

Wikipedia, 
Kickstarter 

Sumber: Yadav, N. (2023) 31 Startup Business Models You Must Know With 

Examples. Medium.com 

 

C. Business Model Canvas (BMC) 

Business Model Canvas (BMC) adalah alat visual 

strategis yang digunakan untuk menggambarkan, 

merancang, dan menganalisis model bisnis dalam satu 

halaman yang terstruktur. Dikembangkan oleh Alexander 

Osterwalder dan timnya dalam karya Business Model 

Generation (2010), BMC dirancang untuk membantu 

wirausahawan, inovator, dan manajer memahami bagaimana 

organisasi menciptakan, menyampaikan, dan menangkap 

nilai dalam suatu sistem bisnis yang utuh dan terintegrasi. 

Dalam konteks bisnis rintisan (startup), keberhasilan 

tidak hanya bergantung pada kualitas produk atau teknologi, 

tetapi juga pada kemampuan tim untuk memahami, 

merancang, dan mengadaptasi model bisnis secara cepat dan 

tepat. Oleh karena itu, Business Model Canvas (BMC) menjadi 

alat yang sangat relevan dan strategis bagi startup karena 

bersifat visual, kolaboratif, dan fleksibel. Berikut adalah 

beberapa keunggulan BMC bagi startup: 

 

 

https://navdeepyadav.medium.com/31-startup-business-models-you-must-know-with-examples-c0107fa33b17
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1. Ringkas dan Komprehensif 

Menyajikan seluruh elemen model bisnis dalam satu 

halaman visual, memudahkan pemahaman 

menyeluruh dan komunikasi tim. 

2. Fleksibel dan Mudah Diubah 

Cocok untuk proses iterasi dan pivot, memungkinkan 

penyesuaian cepat terhadap perubahan pasar dan 

umpan balik pengguna. 

3. Validasi Asumsi Secara Terstruktur 

Setiap blok mewakili hipotesis bisnis yang dapat diuji 

di lapangan, mendukung prinsip build-measure-learn 

dalam Lean Startup. 

4. Mendorong Kolaborasi Tim 

Bersifat visual dan partisipatif, memfasilitasi diskusi 

lintas fungsi dan membangun keselarasan visi 

antaranggota tim. 

5. Efektif untuk Presentasi ke Investor 

Menyampaikan logika bisnis secara singkat, 

sistematis, dan menarik dalam sesi pitching atau 

inkubasi bisnis. 

6. Fokus pada Nilai Pelanggan 

Menekankan pentingnya memahami kebutuhan 

pengguna melalui blok customer segments dan value 

proposition. 

7. Terintegrasi dengan Tools Inovasi Lain 

Dapat dikombinasikan dengan Value Proposition 

Canvas, Design Thinking, dan Lean Canvas untuk 

pendekatan inovasi menyeluruh. 
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Menurut sejumlah literatur (Teece, 2010; Chesbrough, 

2007; Osterwalder, 2010), komponen utama dalam model 

bisnis meliputi: 

Tabel 9. Komponen Utama Model Bisnis Startup 
No. Komponen Pertanyaan Fungsi Utama 

1 Customer 
Segments 

Siapa pelanggan 
utama kita? 

Menentukan target pasar 
dan kebutuhan yang ingin 

dipenuhi 
2 Value 

Propositions 
Masalah apa yang 
kita selesaikan? 

Nilai apa yang kita 
tawarkan? 

Menciptakan keunggulan 
yang membedakan dari 

pesaing 

3 Channels Bagaimana kita 
menjangkau dan 
menyampaikan 

nilai kepada 
pelanggan? 

Menentukan jalur 
distribusi dan komunikasi 

4 Customer 
Relationships 

Bagaimana kita 
membangun dan 

menjaga hubungan 
dengan pelanggan? 

Menumbuhkan loyalitas 
dan kepuasan pelanggan 

5 Revenue 
Streams 

Dari mana sumber 
pendapatan kita? 

Menjelaskan cara 
monetisasi produk atau 

layanan 
6 Key 

Resources 
Apa sumber daya 

utama yang 
dibutuhkan agar 

model bisnis 
berjalan? 

Menjamin tersedianya 
aset penting untuk 

operasional 

7 Key Activities Aktivitas inti apa 
yang perlu 
dilakukan? 

Fokus pada aktivitas yang 
menciptakan dan 

menyampaikan nilai 
8 Key 

Partnerships 
Siapa mitra yang 
membantu kita 

menjalankan 
bisnis? 

Mendukung efisiensi, 
distribusi, atau akses ke 

sumber daya 

9 Cost 
Structure 

Biaya utama apa 
yang dikeluarkan? 

Mengelola pengeluaran 
untuk menjaga 
profitabilitas 
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Tabel 10. Contoh Penerapan pada BMC pada Startup 
Indonesia 

Komponen BMC Penerapan pada Ruangguru 

Customer 
Segments 

- Pelajar SD, SMP, SMA seluruh Indonesia - Guru les 
privat - Pemerintah daerah (untuk pelatihan ASN) 

Value 
Proposition 

- Akses pendidikan berkualitas melalui aplikasi dan 
video pembelajaran - Biaya lebih terjangkau - 

Fleksibel, bisa diakses kapan saja 

Channels 
- Aplikasi mobile (Android & iOS) - Website resmi - 

Media sosial dan kampanye digital 

Customer 
Relationships 

- Sistem langganan individu - Notifikasi 
personalisasi belajar - Pusat bantuan (customer 

support) 

Revenue 
Streams 

- Langganan berbayar untuk paket belajar - Program 
pelatihan ASN dan kerjasama pemerintah - Iklan dan 

promosi dalam platform 

Key Resources 
- Tim konten pendidikan - Tim pengembang 

teknologi - Akses ke jaringan pengajar profesional 

Key Activities 
- Produksi dan pembaruan konten belajar - 
Pengembangan teknologi aplikasi - Akuisisi 

pengguna 

Key 
Partnerships 

- Lembaga pemerintah (Kemendikbud, Pemda) - 
Mitra pembayaran digital - Operator seluler 

Cost Structure 
- Biaya produksi konten video - Gaji pengembang 

dan staf - Biaya pemasaran dan server 
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BAB V 

LEAN STARTUP  
 

 

 

A. Pendahuluan Lean Startup 

Pendekatan Lean Startup lahir sebagai respons 

terhadap tingginya tingkat kegagalan startup, terutama 

dalam fase awal pengembangan produk atau layanan. Banyak 

startup runtuh bukan karena kekurangan ide atau semangat, 

melainkan karena mereka menghabiskan terlalu banyak 

waktu dan sumber daya membangun sesuatu yang ternyata 

tidak dibutuhkan oleh pasar. Proses pengembangan 

tradisional yang panjang dan berorientasi pada perencanaan 

jangka panjang terbukti kurang relevan dalam menghadapi 

ketidakpastian dan dinamika yang cepat dari dunia startup. 

Eric Ries, melalui bukunya The Lean Startup (2011), 

memperkenalkan metodologi ini berdasarkan 

pengalamannya sendiri di berbagai perusahaan rintisan 

teknologi di Silicon Valley. Ia mengadopsi prinsip-prinsip 

lean manufacturing—yang awalnya dikembangkan oleh 

Toyota untuk efisiensi proses produksi ke dalam konteks 

bisnis digital dan startup. Fokusnya adalah pada pemborosan 

(waste): waktu, tenaga, dan uang yang digunakan untuk 

membangun fitur, produk, atau proses yang tidak 

memberikan nilai nyata bagi pelanggan.  

Lean Startup memadukan eksperimen ilmiah, umpan 

balik pelanggan yang cepat, dan iterasi berkelanjutan untuk 

mengurangi risiko dan mempercepat pencapaian product-
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market fit. Dalam metodologi ini, sebuah startup dipandang 

sebagai laboratorium pembelajaran yang harus terus-

menerus menguji hipotesis bisnisnya dengan data nyata dari 

pasar. Oleh karena itu, lahirnya pendekatan ini menandai 

pergeseran paradigma dari perencanaan berbasis asumsi 

menuju pembelajaran berbasis validasi (validated learning), 

yang sangat krusial dalam lingkungan bisnis yang penuh 

ketidakpastian.  

Dengan kata lain, Lean Startup muncul untuk 

menjawab tantangan inti dunia startup: bagaimana 

membangun bisnis yang benar-benar dibutuhkan pasar, 

dengan sumber daya terbatas, dalam waktu yang sesingkat 

mungkin. Pendekatan Lean Startup berbeda secara 

fundamental dengan metode konvensional dalam 

membangun bisnis, terutama dalam aspek proses, asumsi 

dasar, dan pengambilan keputusan. Berikut ini adalah poin-

poin perbedaan utama: 

Tabel 11. Perbedaan Lean Startup dan Metode 
Konvensional 

Aspek Metode Konvensional Lean Startup 
Asumsi Awal Pasar sudah pasti, 

produk akan diterima 
jika dirancang sempurna 

Pasar belum pasti, 
semua asumsi harus 
divalidasi melalui 
eksperimen 

Pengembangan 
Produk 

Fokus pada 
penyempurnaan produk 
sejak awal 

Fokus pada MVP 
(Minimum Viable 
Product) untuk 
pengujian cepat 

Siklus Kerja Linear: Riset → Desain → 
Produksi → Peluncuran 

Iteratif: Build → Measure 
→ Learn 

Validasi Dilakukan setelah 
produk jadi dan 
dipasarkan 

Dilakukan sejak awal 
melalui umpan balik 
pengguna 

Pengambilan 
Keputusan 

Berdasarkan rencana 
dan prediksi panjang 

Berdasarkan data nyata 
dan eksperimen pasar 
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Aspek Metode Konvensional Lean Startup 
Waktu & Biaya Investasi besar sejak 

awal sebelum validasi 
Efisiensi sumber daya, 
fokus pada validasi ide 
secara cepat 

Tingkat Risiko Tinggi, karena 
keputusan besar dibuat 
di awal 

Lebih rendah, karena 
keputusan diambil 
berdasarkan 
pembelajaran bertahap 

Tujuan Awal Peluncuran produk yang 
“sempurna” 

Menemukan product-
market fit secepat 
mungkin 

Reaksi terhadap 
Gagal 

Gagal dianggap sebagai 
akhir proyek 

Kegagalan dianggap 
sebagai pembelajaran 
dan arah untuk pivot 

 

Pendekatan Lean Startup menawarkan keunggulan 

strategis bagi startup digital yang menghadapi dinamika 

pasar tinggi dan keterbatasan sumber daya. 

1. Validasi Cepat Ide 

Melalui MVP, startup dapat menguji asumsi pasar 

secara dini sebelum melakukan investasi besar. 

2. Efisiensi Sumber Daya 

Fokus pada eksperimen kecil dan iteratif 

menghindarkan pemborosan anggaran dan tenaga 

3. Adaptif dan Fleksibel 

Lean Startup mendorong pivot berdasarkan respons 

pasar, menjaga relevansi produk. 

4. Berbasis Data dan Umpan Balik 

Keputusan diambil dari data nyata pengguna, bukan 

asumsi internal. 

5. Cepat Masuk ke Pasar 

Iterasi cepat dan peluncuran awal memberi 

keunggulan kompetitif dalam pasar digital yang cepat 

berubah. 
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6. Minim Risiko Kegagalan Produk 

Produk dibangun melalui proses belajar terus-

menerus, mengurangi risiko kegagalan besar 

 

B. Prinsip-Prinsip Lean Startup 

Pendekatan Lean Startup yang dipopulerkan oleh Eric 

Ries (2011) bertumpu pada prinsip-prinsip inti yang 

membedakan metode ini dari pendekatan manajemen 

tradisional. Prinsip-prinsip tersebut menjadi fondasi dalam 

membangun dan mengembangkan startup yang adaptif, 

efisien, dan berorientasi pada kebutuhan pelanggan nyata. 

 

1. Validated Learning  
Adalah prinsip inti dalam metodologi Lean 

Startup yang menekankan pentingnya pembelajaran 

berbasis bukti nyata dari perilaku pelanggan. Berbeda 

dengan pendekatan tradisional yang sering 

mengandalkan intuisi, asumsi internal, atau riset 

pasar skala besar sebelum peluncuran produk, 

validated learning mendorong startup untuk 

melakukan eksperimen cepat di pasar sesungguhnya. 

Setiap fitur, ide, atau model bisnis diasumsikan 

sebagai hipotesis yang harus diuji secara langsung 

kepada pengguna. Validasi dilakukan melalui data 

nyata, seperti tingkat konversi, tingkat penggunaan, 

dan umpan balik pelanggan, sehingga keputusan 

bisnis lebih objektif dan berbasis realitas. 

Melalui validated learning, proses inovasi 

menjadi lebih adaptif dan berfokus pada pemenuhan 

kebutuhan pelanggan yang sesungguhnya. Startup 

tidak lagi bekerja dalam ruang hampa, melainkan 
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terus mengkalibrasi solusi mereka berdasarkan 

pembelajaran yang didapat dari setiap iterasi produk. 

Prinsip ini membantu startup mengurangi risiko 

kegagalan dengan mendeteksi sejak dini apakah suatu 

ide benar-benar memiliki nilai bagi pelanggan. 

Dengan demikian, validated learning menjadi alat 

strategis yang memungkinkan startup untuk 

membangun produk yang relevan secara efisien, 

cepat, dan berkelanjutan. 

2. Build–Measure–Learn Cycle 

 

Gambar 5. Lean Startup Process 
 

Merupakan kerangka kerja utama yang 

menuntun startup untuk: 

• Build (Membangun): Langkah pertama adalah 

membangun MVP (Minimum Viable Product), yaitu 

versi dasar dari produk yang bisa diuji dengan 

pelanggan. 

• Measure (Mengukur): Setelah MVP diluncurkan, 

langkah berikutnya adalah mengukur bagaimana 

pelanggan berinteraksi dengan produk tersebut. 
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Metrik yang tepat harus digunakan untuk 

mendapatkan data yang akurat. 

• Learn (Belajar): Data yang diperoleh dari 

pengukuran harus dianalisis untuk mendapatkan 

wawasan yang bisa digunakan untuk memperbaiki 

produk. Siklus ini kemudian diulang terus 

menerus untuk iterasi produk yang lebih baik. 

3. Minimum Viable Product (MVP) 

Minimum Viable Product (MVP) adalah produk 

dengan fitur paling dasar yang memungkinkan startup 

untuk mengumpulkan umpan balik awal dari 

pelanggan. Tujuan MVP bukan untuk menghasilkan 

produk sempurna, tetapi untuk memvalidasi asumsi 

dan hipotesis bisnis dengan cepat dan dengan biaya 

rendah. MVP membantu startup menghindari 

investasi besar pada fitur atau produk yang mungkin 

tidak diinginkan oleh pasar. 

Minimum Viable Product (MVP) berfungsi 

sebagai alat eksperimental yang memungkinkan 

startup untuk masuk ke pasar lebih cepat sambil tetap 

menjaga efisiensi sumber daya. Dengan hanya 

menyertakan fitur inti yang dianggap paling esensial 

oleh pengguna, MVP memberikan gambaran awal 

tentang seberapa besar minat pasar terhadap solusi 

yang ditawarkan. Umpan balik dari pengguna yang 

menggunakan MVP sangat krusial untuk iterasi 

produk berikutnya baik dalam hal pengembangan 

fitur tambahan, perubahan desain, maupun 

penyesuaian model bisnis. Pendekatan ini tidak hanya 

meminimalisir risiko, tetapi juga mempercepat proses 

pembelajaran untuk mencapai product-market fit. 
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4. Innovation Accounting  

Adalah sistem pengukuran kinerja yang 

dirancang khusus untuk startup yang masih berada 

pada tahap awal dan beroperasi dalam ketidakpastian 

tinggi. Berbeda dari akuntansi tradisional yang fokus 

pada laporan keuangan dan profitabilitas, innovation 

accounting lebih menitikberatkan pada proses belajar 

dan validasi ide bisnis. Tujuan utamanya adalah 

memberikan metrik yang dapat menunjukkan apakah 

langkah-langkah inovatif yang dilakukan benar-benar 

membawa kemajuan menuju product-market fit dan 

pertumbuhan yang berkelanjutan. Eric Ries 

menyarankan penggunaan metrik aksi (actionable 

metrics) seperti tingkat retensi pengguna, rasio 

konversi, atau tingkat pertumbuhan pengguna aktif 

sebagai indikator keberhasilan awal. 

Dalam praktiknya, innovation accounting 

terdiri dari tiga langkah utama: (1) menetapkan garis 

dasar (baseline) dengan meluncurkan MVP dan 

mengukur respons pasar awal; (2) melakukan 

eksperimen secara sistematis untuk meningkatkan 

indikator kunci; dan (3) mengambil keputusan 

strategis apakah perlu melanjutkan (persevere), 

mengubah arah (pivot), atau menghentikan (stop) 

pengembangan produk. Dengan pendekatan ini, 

startup tidak hanya bertindak berdasarkan intuisi, 

tetapi juga menggunakan data sebagai dasar 

pengambilan keputusan. Hal ini menjadikan 

innovation accounting sebagai alat penting untuk 

memastikan bahwa inovasi tidak hanya kreatif, tetapi 

juga efektif dalam mencapai tujuan bisnis. 
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5. Pivot atau Persevere  

Adalah prinsip inti dalam metodologi Lean 

Startup yang membantu pengambil keputusan startup 

untuk menentukan apakah strategi bisnis dan produk 

yang sedang dijalankan masih layak untuk 

dipertahankan (persevere) atau perlu diubah secara 

fundamental (pivot). Istilah pivot mengacu pada 

perubahan arah strategi tanpa mengubah visi utama 

startup. Artinya, startup tetap ingin menyelesaikan 

masalah inti yang sama, tetapi menggunakan 

pendekatan, segmen pasar, model bisnis, atau fitur 

produk yang berbeda. Keputusan ini umumnya 

diambil setelah melalui serangkaian eksperimen dan 

proses validated learning yang menunjukkan bahwa 

asumsi awal tidak terbukti atau pasar tidak 

merespons seperti yang diharapkan. 

Sementara itu, persevere berarti startup akan 

melanjutkan strategi yang ada karena hasil 

pengukuran menunjukkan respons positif dari pasar 

dan metrik penting terus membaik. Keputusan ini 

biasanya diambil ketika produk menunjukkan tanda-

tanda awal product-market fit, misalnya peningkatan 

jumlah pengguna aktif, konversi yang tinggi, atau 

feedback positif yang berulang. Dengan memahami 

kapan harus pivot atau persevere, startup dapat 

mengelola risiko dengan lebih baik dan 

mengalokasikan sumber daya secara efisien untuk 

mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan. Proses 

ini menjadikan Lean Startup bukan sekadar 

metodologi pembangunan produk, tetapi juga sebagai 
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alat strategi adaptif dalam menghadapi ketidakpastian 

pasar. 

 

C. Tahapan Lean Startup 

 

1. Start-Memulai dengan Visi yang Jelas 

Tahapan awal dalam metodologi Lean Startup 

dimulai dari memiliki visi yang jelas, yakni gambaran 

besar mengenai perubahan atau dampak yang ingin 

diwujudkan startup melalui produk atau layanan yang 

dikembangkan. Visi ini berperan sebagai kompas 

strategis yang membimbing seluruh proses 

eksplorasi, inovasi, dan pengambilan keputusan 

bisnis, termasuk saat harus beradaptasi dengan 

dinamika pasar yang cepat berubah. 

Namun, dalam pendekatan Lean Startup, visi 

tidaklah bersifat kaku. Sebaliknya, ia harus bersifat 

fleksibel dan terbuka terhadap pembelajaran baru. 

Startup tidak boleh terikat secara emosional pada ide 

awal, melainkan harus siap menyesuaikan arah 

berdasarkan umpan balik pelanggan dan hasil 

eksperimen. Dengan demikian, visi berfungsi bukan 

hanya sebagai titik awal, tetapi juga sebagai kerangka 

kerja untuk menyaring ide-ide baru, menguji 

hipotesis, dan memilih strategi yang paling efektif. 

Visi yang jelas namun adaptif ini juga penting 

dalam membangun budaya organisasi yang learning-

driven, di mana seluruh tim terdorong untuk terus 

bereksperimen, mengambil keputusan berbasis data, 

dan fokus menciptakan nilai nyata bagi pengguna. 
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Tanpa fondasi visi yang kuat, proses iteratif Lean 

Startup akan kehilangan arah dan sulit mencapai 

product-market fit secara berkelanjutan. 

 

  

Gambar 6. Tahapan Start 

 Tahapan Start pada pendekatan Lean Startup 
merepresentasikan hierarki transformasi visi ke arah 
penciptaan nilai nyata, dengan tiga tingkatan utama: Visi, 
Strategi, dan Produk. Setiap tingkatan saling terhubung 
secara dinamis dan berperan dalam proses adaptasi dan 
validasi bisnis rintisan yang berkelanjutan. 

a. Visi berada di dasar piramida karena ia merupakan 
pondasi utama dari semua keputusan dan arah 
perusahaan. Visi tidak berubah dengan mudah dan 
menjadi pemandu jangka panjang. Ia memberi makna 
dan arah atas mengapa startup dibangun. 

b. Strategi berada di tengah sebagai perantara yang 
dinamis. Strategi dapat berubah (melalui proses pivot 
atau persevere) sesuai hasil eksperimen dan 
pembelajaran. Ia menjembatani bagaimana visi akan 

Produk

Strategi

Visi

Pengoptimalan 

Banting Setir 
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diwujudkan, termasuk dalam aspek model bisnis, 
pendekatan pasar, dan struktur tim. 

c. Produk terletak di puncak piramida sebagai 
manifestasi nyata dari strategi yang dijalankan. 
Produk adalah entitas yang diuji, diukur, dan 
divalidasi di pasar melalui siklus Build-Measure-Learn. 

“Banting Setir” (Pivot) menunjukkan bahwa 
perubahan strategi adalah langkah yang sah dan 
seringkali penting untuk menemukan pendekatan yang 
lebih baik dalam mewujudkan visi. Sementara bertuliskan 
“Pengoptimalan” menunjukkan bahwa ketika strategi 
sudah sesuai, maka produk bisa terus dikembangkan 
secara bertahap dan berkelanjutan. Dengan memahami 
struktur piramida ini, startup dapat menjaga 
keseimbangan antara keteguhan visi jangka panjang dan 
fleksibilitas jangka pendek dalam eksekusi strategi dan 
pengembangan produk, sesuai prinsip Lean Startup. 

2. Build: Membangun MVP (Minimum Viable Product) 
Minimum Viable Product (MVP) adalah versi 

paling dasar dari sebuah produk yang cukup fungsional 
untuk digunakan oleh pelanggan awal, dengan tujuan 
utama mengumpulkan umpan balik yang valid untuk 
pengembangan lebih lanjut. MVP bukanlah produk 
setengah jadi, tetapi merupakan produk yang fokus pada 
fitur inti yang memecahkan masalah utama pelanggan. 
Eric Ries mendefinisikan MVP sebagai sarana untuk 
“memulai proses pembelajaran, bukan untuk 
menyempurnakan produk.   

Tujuan utama dari MVP bukanlah menghasilkan 
produk yang sempurna atau lengkap, tetapi memvalidasi 
asumsi bisnis. Dengan MVP, startup dapat menguji 
apakah solusi mereka benar-benar dibutuhkan dan 
digunakan oleh pelanggan. Hal ini memungkinkan proses 
iteratif yang cepat (melalui siklus Build-Measure-Learn), 
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di mana setiap iterasi menghasilkan wawasan baru untuk 
pengembangan produk. Melalui pendekatan ini, startup 
menghindari risiko membangun produk mahal yang 
ternyata tidak sesuai dengan kebutuhan pasar. 
Karakteristik utama MVP meliputi: 

• Fokus pada nilai inti: hanya fitur utama yang 

dikembangkan, sementara fitur tambahan ditunda. 

• Cepat dan hemat biaya: dibangun dengan sumber 
daya minimal untuk pengujian awal. 

• Siap diuji di pasar: walaupun minimal, MVP harus 
cukup stabil untuk digunakan pelanggan awal. 

• Berbasis eksperimen: dirancang untuk menguji 
asumsi kritis tentang kebutuhan dan perilaku 
pasar. 

Beberapa contoh MVP yang berhasil di Indonesia 
antara lain: 

• Gojek (awal 2010-an): MVP Gojek dimulai sebagai 
layanan pemesanan ojek melalui call center, tanpa 
aplikasi digital. Model ini digunakan untuk 
menguji minat masyarakat terhadap layanan 
transportasi roda dua yang dipesan secara tidak 
langsung. Setelah mendapat validasi, barulah 
aplikasi diluncurkan. 

• eFishery: Startup ini memulai MVP dengan alat 
pemberi pakan otomatis berbasis sensor 
sederhana untuk kolam ikan. Fokusnya adalah 
melihat apakah teknologi otomatisasi dapat 
diterima oleh petambak tradisional dan 
meningkatkan efisiensi. 

• Ruangguru: MVP awal mereka adalah platform 
sederhana yang menghubungkan siswa dengan 
guru privat melalui pencarian berdasarkan lokasi 
dan mata pelajaran. Fitur kompleks seperti video 
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interaktif dan kelas daring baru dikembangkan 
setelah MVP mendapat respons positif. 

Dengan MVP, startup dapat bergerak cepat, 
belajar langsung dari pengguna nyata, dan 
menghindari pemborosan sumber daya pada fitur 
atau ide yang tidak terbukti bernilai. 

3. Measure: Pengukuran dan Metrik yang Tepat 
Setelah membangun MVP, langkah penting 

selanjutnya adalah mengukur bagaimana pengguna 
berinteraksi dengan produk tersebut. Namun, tidak 
semua metrik memberikan nilai yang sama. Dalam 
Lean Startup, pengukuran bukan sekadar 
mengumpulkan angka melainkan untuk belajar dari 
perilaku nyata pengguna dan membuat keputusan 
bisnis yang tepat. 

 
1. Actionable Metrics vs. Vanity Metrics 

Dalam pendekatan Lean Startup, membedakan 

antara Actionable Metrics dan Vanity Metrics sangat 

penting karena keduanya memiliki konsekuensi besar 

terhadap proses pengambilan keputusan strategis. 

Pemahaman yang mendalam terhadap perbedaan ini 

memungkinkan startup menghindari jebakan 

optimisme semu yang sering kali menyesatkan. 

a. Actionable Metrics 
Actionable metrics adalah metrik yang relevan, 

dapat dipercaya, dan bisa digunakan untuk 

membuat keputusan bisnis yang konkret. Metrik 

ini memberikan insight yang dapat ditindaklanjuti, 

karena menunjukkan hubungan sebab-akibat yang 

jelas antara tindakan yang diambil dan hasil yang 

dicapai.  
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Contoh actionable metrics: 

• Conversion rate: berapa persen pengguna yang 
melakukan pembelian setelah mengunjungi 
situs atau menggunakan aplikasi. 

• Customer acquisition cost (CAC): biaya yang 
dibutuhkan untuk mendapatkan satu 
pelanggan baru. 

• Retention rate: seberapa banyak pengguna 
yang kembali setelah periode waktu tertentu. 

• Churn rate: persentase pelanggan yang 
berhenti menggunakan produk atau layanan 
dalam periode tertentu. 

Actionable metrics memberikan data yang 
bersifat kausal, bukan hanya korelasi, dan sangat 
berguna untuk menguji hipotesis. Misalnya, jika 
sebuah startup mengubah tombol “Beli Sekarang” 
menjadi lebih menonjol dan conversion rate 
meningkat, maka dapat disimpulkan bahwa 
perubahan UI berdampak terhadap keputusan 
pembelian. 

b. Vanity Metrics 
Sebaliknya, vanity metrics adalah metrik 

yang terlihat mengesankan di permukaan, tetapi 

tidak memberikan nilai praktis dalam mengambil 

keputusan bisnis. Metrik ini sering kali bersifat 

correlative, bukan causal, dan bisa menyesatkan 

jika tidak diinterpretasikan secara kritis. Contoh 

vanity metrics: 

• Jumlah total download aplikasi tanpa melihat 

apakah pengguna aktif atau tidak. 
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• Jumlah page views atau visitors tanpa melihat 
engagement atau konversi. 

• Jumlah like, share, atau followers di media 
sosial yang tidak mencerminkan niat beli atau 
loyalitas. 

Meskipun vanity metrics dapat digunakan 
untuk menunjukkan pertumbuhan awal atau validasi 
sosial (social proof), mereka tidak cukup kuat untuk 
dijadikan dasar perubahan strategi bisnis. Banyak 
startup gagal karena terlalu terpaku pada angka-
angka yang tidak mencerminkan keberhasilan nyata. 

2. Pengumpulan Data 
Startup perlu mengumpulkan data yang 

relevan dan dapat ditindaklanjuti untuk memahami 

bagaimana pengguna berinteraksi dengan produk 

mereka. Data ini menjadi dasar untuk pengambilan 

keputusan strategis yang lebih tepat. Teknik 

pengumpulan data dibagi ke dalam dua pendekatan 

utama: 

a. Kuantitatif 

Mengacu pada data numerik yang dihasilkan 

dari aktivitas pengguna. Tujuannya adalah mengukur 

perilaku pengguna secara statistik. Contoh teknik: 

• Event tracking: Mencatat klik, scroll, atau 

transaksi. 

• Funnel analysis: Melacak alur pengguna dari awal 

hingga konversi. 

• A/B Testing: Menguji dua versi fitur/UX untuk 

menentukan yang lebih efektif. 
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b. Kualitatif 

Bertujuan memahami motivasi dan 

pengalaman pengguna secara mendalam, melalui 

observasi dan wawancara langsung. Contoh teknik: 

• User interview: Menggali opini dan pengalaman 
pengguna. 

• Heatmap analysis: Melihat area UI yang paling 
sering diakses. 

• Usability testing: Mengamati bagaimana pengguna 
berinteraksi dengan aplikasi. 

3. Tools Analitik yang Umum Digunakan Startup 

Berikut adalah beberapa tools populer yang 

digunakan untuk mendukung proses pengumpulan 

dan analisis data pengguna: 

Tabel 12. Tools Analitik 
Tool Fungsi Utama Kelebihan 

Mixpanel Menganalisis perilaku 
pengguna secara detail 
(event tracking, funnel, 
retention) 

Fokus pada metrik produk 
dan analisis perilaku real-
time 

Google 
Analytics 
(GA) 

Mengamati trafik 
web/aplikasi, sumber 
trafik, demografi pengguna 

Gratis, powerful, cocok 
untuk insight umum dan 
pelacakan trafik 

Hotjar Menyediakan heatmaps, 
sesi rekaman pengguna, 
dan survei 

Sangat bagus untuk UX, 
visualisasi area yang sering 
diklik/dilewati pengguna 

Amplitude Alternatif Mixpanel, 
dengan fokus analisis 
perjalanan pengguna (user 
journey) 

Visualisasi funnel dan 
retensi pengguna dengan 
sangat rinci 
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Tool Fungsi Utama Kelebihan 

FullStory Rekaman sesi pengguna 
secara langsung, fokus 
pada pengalaman 
pengguna 

Menemukan bug atau 
hambatan UX secara 
langsung 

 
4. Learn: Pembelajaran Tervalidasi (Validated Learning) 

Dalam konteks Lean Startup, pembelajaran 

tervalidasi (validated learning) tidak berhenti pada 

pengumpulan data, tetapi sangat bergantung pada 

kemampuan menginterpretasikan data secara kritis dan 

menyusun eksperimen yang tepat untuk menguji asumsi 

bisnis. 

Setelah data dari Minimum Viable Product (MVP) 

dikumpulkan melalui pengukuran perilaku pengguna 

(klik, retensi, konversi, waktu interaksi, dll), langkah 

selanjutnya adalah menganalisis data tersebut untuk 

menguji hipotesis. Ini bukan hanya soal angka, tetapi 

pemahaman mendalam terhadap: 

• Apa yang berhasil dan mengapa? 

• Apa yang gagal dan bagaimana memperbaikinya? 

Interpretasi data harus dilakukan dengan 

membedakan antara actionable metrics (yang 

menunjukkan perilaku nyata pengguna) dan vanity metrics 

(angka besar yang menyesatkan, seperti jumlah total 

unduhan tanpa retensi). Contoh: Jika sebuah startup e-

learning melihat 1.000 orang mendaftar, tetapi hanya 50 

orang menyelesaikan modul pertama, maka eksperimen 

berikutnya harus difokuskan pada mengapa dropout 

tinggi, bukan sekadar menarik lebih banyak pengguna. 

Eksperimen selanjutnya dapat berupa: 
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• Modifikasi fitur (misalnya menambah kuis di 

tengah video) 

• Perubahan interface 

• Segmentasi pengguna dan pendekatan yang 

berbeda. 

Hasil dari interpretasi data dan eksperimen akan 

mengarahkan startup ke dua keputusan strategis: 

• Iterasi adalah perbaikan inkremental pada produk, 

fitur, atau model bisnis berdasarkan masukan 

pengguna yang positif. Ini menandakan bahwa 

arah umumnya sudah benar, hanya perlu 

penyempurnaan. 

• Pivot adalah perubahan arah yang lebih signifikan, 

biasanya terjadi karena asumsi utama dalam 

model bisnis atau produk tidak tervalidasi. Pivot 

bisa dalam bentuk mengubah target pasar, fitur 

inti, saluran distribusi, hingga model pendapatan. 

Pivot ≠ Kegagalan. Ini adalah bagian penting dari 

proses pembelajaran yang cepat dan hemat biaya 

dibanding menunggu produk gagal di pasar yang lebih 

besar. 

Studi kasus eFishery awalnya memulai sebagai 

penyedia sistem pemberian pakan otomatis untuk kolam 

ikan. Dalam eksperimen awal, mereka menyadari bahwa 

pelanggan (peternak) tidak hanya butuh alat, tetapi juga 

akses ke data pertumbuhan ikan dan efisiensi biaya. 

• Validated Learning: Umpan balik pengguna 
menunjukkan nilai lebih pada fitur data dan 
pembiayaan. 

• Iterasi: Mereka menambahkan integrasi dengan 
aplikasi mobile untuk data kontrol. 
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• Pivot: eFishery kemudian berekspansi menjadi 
ekosistem agritech dengan layanan 
pembiayaan, distribusi pakan, dan akses pasar. 

D. Strategi Pivot: Kapan dan Bagaimana? 

Pivot merupakan salah satu strategi penting dalam 

metodologi Lean Startup yang mengacu pada perubahan arah 

yang strategis namun tetap mempertahankan visi utama. 

Pivot bukan berarti menyerah, melainkan bentuk adaptasi 

berbasis validated learning ketika asumsi bisnis awal tidak 

terbukti valid di pasar. 

1. Tanda-Tanda Kebutuhan Pivot 

Dalam proses pengembangan startup, 

keputusan untuk melakukan pivot yakni perubahan 

arah strategi tanpa mengubah visi utama tidak 

diambil secara sembarangan. Pivot diperlukan ketika 

hasil dari eksperimen dan validated learning 

menunjukkan bahwa pendekatan saat ini tidak 

berfungsi secara optimal. Adapun beberapa indikator 

utama kebutuhan pivot adalah sebagai berikut: 

a. Retensi Pengguna Rendah 

Jika pengguna datang namun tidak kembali atau tidak 

aktif dalam jangka waktu yang cukup, itu menandakan 

bahwa produk belum memberikan nilai yang cukup 

signifikan atau belum menyelesaikan masalah 

pengguna secara memuaskan. 

b. Konversi Pengguna ke Pelanggan Berbayar Rendah 
Ketika banyak pengguna mencoba produk tetapi 

hanya sedikit yang bersedia membayar, bisa jadi ada 

masalah dalam penawaran nilai (value proposition), 

model bisnis, atau strategi monetisasi. 
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c. Pertumbuhan Stagnan Meskipun Ada Iterasi 
Jika startup terus mengembangkan dan 
menyempurnakan produk namun tidak ada lonjakan 
pertumbuhan atau traksi pengguna, hal ini menjadi 
sinyal bahwa arah strategis perlu ditinjau ulang. 

d. Umpan Balik yang Tidak Konsisten atau Negatif 
Masukan dari pengguna awal menjadi bahan bakar 
pembelajaran startup. Ketika feedback menunjukkan 
ketidaksesuaian antara produk dengan ekspektasi 
atau kebutuhan pasar, perlu dipertimbangkan 
perubahan signifikan. 

e. Ketidaksesuaian antara Asumsi dan Realita Pasar 
Jika hipotesis utama yang mendasari produk atau 
model bisnis tidak tervalidasi (misalnya kebutuhan 
pasar ternyata tidak mendesak, atau tidak ada 
willingness to pay), maka perubahan pendekatan 
perlu dilakukan. 

f. Persaingan yang Terlalu Ketat Tanpa Diferensiasi 
Jika produk tidak memiliki keunikan yang cukup 
dibanding kompetitor, dan startup sulit bersaing baik 
dari sisi fitur, harga, maupun pengalaman pengguna, 
pivot mungkin diperlukan untuk menemukan niche 
pasar yang lebih tepat. 

g. Penggunaan Produk Tidak Sesuai Tujuan Awal 
Ketika pengguna memanfaatkan fitur yang tidak 
dirancang sebagai fitur utama, ini bisa menjadi 
petunjuk bahwa arah strategis sebaiknya disesuaikan 
untuk mengakomodasi kebutuhan nyata pengguna. 

 

2. Jenis-Jenis Pivot  

Dalam buku The Lean Startup (2011), Eric Ries 

mengidentifikasi beberapa jenis pivot yang umum terjadi: 
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Tabel 13.  Jenis-jenis Pivot 
Jenis Pivot Penjelasan  

Zoom-in Pivot 
Fitur tunggal dari produk menjadi 
keseluruhan produk. 

Zoom-out Pivot 
Produk saat ini menjadi salah satu 
bagian dari produk yang lebih besar. 

Customer 
Segment Pivot 

Fokus pelanggan dialihkan ke segmen 
lain yang lebih relevan. 

Customer Need 
Pivot 

Masalah yang diselesaikan diganti 
karena kebutuhan awal tidak dianggap 
penting. 

Platform Pivot 
Perubahan dari aplikasi ke platform atau 
sebaliknya. 

Business 
Architecture 

Mengubah model dari volume rendah-
margin tinggi ke volume tinggi-margin 
rendah. 

Value Capture 
Pivot 

Mengubah cara menghasilkan 
pendapatan atau monetisasi. 

Engine of 
Growth Pivot 

Mengubah strategi pertumbuhan (viral, 
paid, atau sticky growth model). 

Channel Pivot 
Mengubah saluran distribusi atau 
akuisisi pengguna. 

Technology 
Pivot 

Mengubah teknologi yang digunakan 
untuk menghasilkan solusi yang lebih 
baik/efisien. 

Contoh Pivot: 

• Tokopedia → Ekosistem Superapp: 
Tokopedia awalnya fokus pada marketplace antara 
penjual dan pembeli. Namun, setelah mendapatkan 
feedback bahwa pengguna membutuhkan akses ke 
layanan keuangan, logistik, hingga pembayaran 
digital, Tokopedia melakukan platform pivot dan 
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memperluas layanannya. Kini menjadi bagian dari 
ekosistem GoTo bersama Gojek. 

• Instagram (Burbn → Instagram) 
Awalnya Burbn adalah aplikasi check-in berbasis 
lokasi seperti Foursquare, dengan banyak fitur 
tambahan seperti game dan foto. Namun, tim 
menyadari bahwa fitur berbagi foto adalah yang 
paling digemari. Mereka melakukan zoom-in pivot dan 
meluncurkan Instagram hanya dengan fitur inti 
berbagi foto — yang kemudian meledak. 
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BAB VI 

PERENCANAAN STRATEGIS 
 

 

 

A. Pendahuluan Perencanaan Strategis 

Perencanaan strategis adalah proses sistematis yang 

digunakan oleh organisasi, termasuk startup, untuk 

menetapkan arah jangka panjang, merumuskan tujuan-

tujuan utama, dan menentukan serangkaian langkah atau 

kebijakan untuk mencapainya. Dalam konteks bisnis, 

perencanaan strategis membantu perusahaan memahami 

lingkungan eksternal dan internalnya, mengidentifikasi 

keunggulan bersaing, serta menetapkan prioritas dalam 

menghadapi ketidakpastian pasar.  

Menurut Wheelen dan Hunger (2012), perencanaan 

strategis adalah serangkaian keputusan manajerial dan 

tindakan yang menentukan kinerja jangka panjang 

perusahaan. Sementara itu, David (2017) mendefinisikannya 

sebagai seni dan ilmu merumuskan, menerapkan, dan 

mengevaluasi keputusan lintas fungsi yang memungkinkan 

suatu organisasi untuk mencapai tujuan-tujuannya. Dalam 

konteks startup, pendekatan ini menjadi lebih penting 

karena lingkungan yang sangat dinamis dan sumber daya 

yang terbatas menuntut keputusan yang tepat dan terukur 

sejak dini. 

Perencanaan strategis memegang peranan krusial 

dalam menjamin keberlangsungan dan pertumbuhan startup, 

terutama karena karakteristik utama startup adalah 
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beroperasi dalam kondisi ketidakpastian tinggi, keterbatasan 

sumber daya, dan pasar yang terus berubah. Dalam konteks 

tersebut, perencanaan strategis bertindak sebagai panduan 

jangka panjang yang membantu pendiri dan tim manajemen 

memahami arah usaha, memetakan prioritas, serta 

mengalokasikan sumber daya secara efisien. 

1. Perencanaan strategis memungkinkan startup 

menetapkan visi dan misi yang jelas, serta tujuan 

yang terukur, sehingga seluruh aktivitas 

operasional dan inovasi terarah pada pencapaian 

tersebut. 

2. Perencanaan strategis mendukung proses 

pengambilan keputusan berbasis data. 

3. Strategi yang direncanakan secara matang 

menjadi dasar untuk menjalin kemitraan 

strategis, mengakses pendanaan dari investor, 

dan membangun kepercayaan dengan pelanggan. 

4. Perencanaan strategis mendorong disiplin 

organisasi dan fleksibilitas adaptif. 

 

Dalam kerangka perencanaan strategis, visi, misi, dan 

tujuan strategis merupakan tiga elemen yang saling 

berkaitan dan membentuk dasar arah serta identitas sebuah 

startup. Ketiganya bekerja secara hierarkis dan sinergis, 

dimulai dari gambaran besar jangka panjang hingga rencana 

aksi konkret. 

1. Visi adalah pernyataan ideal tentang kondisi masa 
depan yang ingin dicapai oleh startup. Visi bersifat 
inspiratif dan jangka panjang, berfungsi sebagai 
kompas yang membimbing semua keputusan strategis 
dan inovasi. Visi mencerminkan aspirasi terbesar 
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startup dan menjadi sumber motivasi internal bagi 
tim. 

2. Misi menjelaskan alasan keberadaan startup secara 
lebih operasional dan realistis. Misi menggambarkan 
apa yang dilakukan startup, siapa yang dilayani, dan 
bagaimana startup menciptakan nilai. Jika visi adalah 
“ke mana ingin pergi”, maka misi adalah “bagaimana 
menuju ke sana”. 

3. Tujuan strategis (strategic goals) adalah penjabaran 
konkret dan terukur dari misi, yang biasanya disusun 
untuk jangka menengah hingga panjang. Tujuan ini 
membantu startup menentukan prioritas, 
mengalokasikan sumber daya, dan mengukur 
kemajuan terhadap pencapaian visi dan misi. 

B. Visi, Misi, dan Nilai Perusahaan 

Dalam proses perencanaan strategis, startup perlu 

memiliki dasar identitas yang kuat berupa visi, misi, dan 

nilai-nilai inti. Ketiganya tidak hanya menjadi elemen formal 

dari pernyataan perusahaan, tetapi juga panduan praktis 

dalam pengambilan keputusan strategis, operasional, dan 

budaya kerja sehari-hari. 

1. Merumuskan Visi yang Aspiratif 

Visi adalah pernyataan yang menggambarkan 

arah dan tujuan jangka panjang dari sebuah startup. Ia 

berfungsi sebagai kompas strategis yang memberikan 

makna dan arah bagi seluruh aktivitas bisnis. 

Merumuskan visi yang aspiratif berarti membayangkan 

masa depan yang ideal, bukan hanya untuk perusahaan, 

tetapi juga bagi dampak yang ingin diciptakan di 

masyarakat atau pasar yang dilayani. 
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Visi yang aspiratif tidak bersifat teknis atau 
operasional, tetapi lebih merupakan gagasan besar 
(big idea) yang menggugah dan menginspirasi seluruh 
elemen dalam organisasi. Karakteristiknya antara 
lain: 

• Inspiratif: Mampu membangkitkan semangat 
dan motivasi karyawan, mitra, dan investor. 

• Futuristik: Berorientasi ke masa depan, 
biasanya dalam jangka 5–10 tahun ke depan 
atau lebih. 

• Relevan: Sesuai dengan tren industri, 
kebutuhan pasar, dan isu-isu strategis yang 
sedang berkembang. 

• Ambisius tapi realistis: Mendorong 
pertumbuhan dan pencapaian besar, tetapi 
masih berada dalam cakupan kemampuan 
jangka panjang. 

• Singkat dan mudah diingat: Visi yang efektif 
tidak panjang, namun kuat secara makna dan 
mudah diinternalisasi oleh seluruh tim. 

Dalam lingkungan startup yang dinamis dan 

penuh ketidakpastian, visi memiliki fungsi strategis dan 

psikologis, antara lain: 

a. Menjadi arah utama dalam pengambilan 

keputusan dan perencanaan strategi. 

b. Menyatukan tim dalam satu pemahaman 

tentang tujuan besar yang ingin dicapai. 

c. Menarik investor dan mitra dengan 

menunjukkan orientasi jangka panjang dan 

potensi dampak. 
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d. Membedakan startup dari pesaing yang 

mungkin memiliki produk serupa, tetapi visi 

berbeda. 

 

Contoh Visi Startup yang Aspiratif 

• Gojek: “Memberdayakan kehidupan 
masyarakat melalui teknologi.” 

• Ruangguru: “Menjadi platform pendidikan 
terbaik dan paling terpercaya untuk semua.” 

• Tokopedia: “Mewujudkan pemerataan 
ekonomi secara digital di Indonesia.” 

Masing-masing contoh di atas menunjukkan bahwa 

visi tidak hanya menggambarkan pencapaian internal 

(menjadi terbaik atau terbesar), tetapi juga menekankan 

dampak sosial atau ekonomi yang lebih luas. 

Langkah-Langkah Merumuskan Visi Startup 

a. Refleksikan “mengapa” startup ini dibangun: Apa 
masalah besar yang ingin dipecahkan? 

b. Tentukan dampak jangka panjang: Bayangkan 
dunia seperti apa yang akan terbentuk jika startup 
berhasil. 

c. Gambarkan dalam satu kalimat yang kuat: 
Gabungkan inspirasi, tujuan, dan nilai ke dalam 
pernyataan yang sederhana namun berdaya. 

d. Uji pada tim internal: Apakah mereka memahami 
dan merasakannya sebagai tujuan bersama? 

 

2. Misi sebagai Panduan Operasional 

Jika visi menjelaskan ke mana sebuah startup 

ingin menuju dalam jangka panjang, maka misi 

menjelaskan bagaimana startup akan mencapainya 

dalam praktik sehari-hari. Misi merupakan pernyataan 
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yang mendefinisikan tujuan inti organisasi, cara kerja, 

serta siapa yang dilayani. Dalam konteks startup, misi 

menjadi panduan konkret dalam merancang strategi, 

mengembangkan produk, membangun budaya kerja, 

serta merespons dinamika pasar. Misi bukan sekadar 

slogan, melainkan fondasi operasional yang: 

• Menjabarkan nilai tambah (value proposition) dari 
produk atau layanan. 

• Menentukan target pelanggan dan solusi utama 
yang ditawarkan. 

• Mengomunikasikan keunikan pendekatan startup 
terhadap masalah pasar. 

• Menjadi panduan pengambilan keputusan untuk 
tim saat menghadapi pilihan strategis. 

• Membantu membangun kultur internal yang 
selaras dengan arah dan semangat startup. 

Dengan kata lain, misi menjembatani antara 
gagasan besar (visi) dengan tindakan nyata (operasi 
dan strategi bisnis). Misi yang kuat akan menjaga 
startup tetap fokus, bahkan saat menghadapi 
perubahan atau tekanan untuk berputar arah (pivot). 
Sebuah misi yang baik memiliki beberapa ciri utama: 

• Spesifik dan fokus: Menghindari pernyataan 
yang terlalu umum atau abstrak. 

• Berorientasi pada solusi dan dampak: 
Menjelaskan dengan jelas masalah apa yang 
diselesaikan dan bagaimana caranya. 

• Terukur secara implisit: Menyiratkan indikator 
keberhasilan, meskipun tidak harus kuantitatif. 

• Relevan secara operasional: Dapat 
diterjemahkan ke dalam kebijakan, sistem 
kerja, dan pengambilan keputusan harian. 
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• Mudah dikomunikasikan: Bisa dipahami oleh 
karyawan, mitra, pengguna, dan investor. 

Contoh Misi Startup Indonesia 
• Ruangguru: “Membantu siswa dan guru di 

seluruh Indonesia dengan teknologi 
pendidikan yang terjangkau dan berkualitas.” 
Fokus pada inklusi dan solusi pendidikan 
digital. 

• eFishery: “Meningkatkan produktivitas dan 
efisiensi petani ikan dengan solusi teknologi.” 
Menggambarkan siapa yang dilayani, 
tantangan yang dihadapi, dan metode 
pemecahannya. 

• KoinWorks: “Memberikan akses pembiayaan 
yang mudah dan terjangkau bagi UMKM.” 
Menekankan peran inklusi keuangan sebagai 
nilai operasional utama. 

3. Nilai-Nilai Inti sebagai Dasar Budaya Organisasi 

Nilai-nilai inti (core values) adalah prinsip-

prinsip mendasar yang menjadi fondasi budaya 

organisasi dan memandu seluruh perilaku, keputusan, 

serta interaksi dalam sebuah startup. Nilai-nilai ini 

bukan hanya sebatas jargon dalam dokumen 

perusahaan, tetapi menjadi jiwa dari cara startup 

bekerja, tumbuh, dan bersaing. Dalam konteks startup 

yang sering menghadapi ketidakpastian, perubahan 

cepat, dan tekanan pertumbuhan, nilai-nilai inti 

membantu tim tetap terpaut pada prinsip moral dan 

profesional yang konsisten. Mereka berfungsi sebagai 

kompas etika dan operasional dalam menghadapi 

dilema bisnis dan mengarahkan perilaku kolektif 

karyawan. Fungsi Nilai-Nilai Inti dalam Startup:  
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a. Membangun identitas budaya organisasi yang 

membedakan startup dari pesaing. 

b. Menjadi pedoman dalam pengambilan 
keputusan, terutama ketika tidak ada aturan 
yang eksplisit. 

c. Membentuk perilaku dan ekspektasi kerja 
karyawan, terutama dalam kondisi tekanan 
tinggi. 

d. Menarik talenta yang sejalan secara nilai, 
menciptakan keselarasan antara pribadi dan 
organisasi. 

e. Meningkatkan loyalitas internal dan eksternal, 
termasuk dari pelanggan dan mitra. 

Startup yang membangun nilai-nilai inti sejak 
awal akan memiliki kekuatan budaya internal yang 
mampu bertahan terhadap tekanan eksternal. Ketika 
sebuah tim memiliki nilai bersama, mereka akan lebih 
solid saat menghadapi kegagalan, lebih adaptif 
terhadap perubahan, dan lebih cepat membangun 
kepercayaan pasar. Selain itu, nilai yang kuat 
memperkuat employer branding dan menjadi daya 
tarik bagi investor yang peduli terhadap tata kelola 
dan keberlanjutan jangka panjang. 

C. Analisis Lingkungan Eksternal  

Analisis lingkungan eksternal adalah langkah krusial 

dalam proses perencanaan strategis karena memungkinkan 

startup memahami dinamika di luar organisasi yang dapat 

memengaruhi keberlangsungan dan pertumbuhannya. 

Lingkungan eksternal mencakup berbagai faktor yang berada 

di luar kendali langsung perusahaan namun memiliki 

dampak signifikan terhadap arah dan keberhasilan bisnis. 
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1. Analisis PESTEL 

PESTEL merupakan akronim dari Political, 

Economic, Social, Technological, Environmental, dan Legal. 

Alat ini digunakan untuk mengevaluasi dan memahami 

dinamika makroeksternal yang memengaruhi 

keberhasilan dan kelangsungan bisnis, khususnya bagi 

startup yang sangat rentan terhadap perubahan 

lingkungan. Melalui analisis PESTEL, startup dapat 

mengenali tren jangka panjang, memprediksi dampak 

kebijakan, dan menyesuaikan model bisnis secara 

strategis. 

Tabel 14. Analisis PESTEL pada Startup 
Aspek Deskripsi Umum Contoh Relevansi 

untuk Startup 

Political Faktor politik dan 
kebijakan pemerintah yang 
memengaruhi regulasi 
bisnis. 

- Dukungan pemerintah 
terhadap ekonomi 
digital melalui insentif 
pajak startup.  
- Kebijakan e-
Government membuka 
peluang kolaborasi. 

Economic Kondisi dan tren ekonomi 
makro yang berdampak 
pada daya beli, investasi, 
dan biaya operasional. 

- Naiknya suku bunga 
mengurangi daya beli 
konsumen. 
- Pertumbuhan kelas 
menengah membuka 
pasar baru bagi layanan 
edukasi daring atau 
fintech. 

Social Nilai sosial, budaya, gaya 
hidup, dan preferensi 
konsumen yang 
berkembang. 

- Generasi Z lebih 
tertarik pada brand 
dengan nilai sosial.  
- Urbanisasi 
meningkatkan 
permintaan terhadap 
layanan pengantaran 
berbasis aplikasi. 
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Aspek Deskripsi Umum Contoh Relevansi 
untuk Startup 

Technological Perkembangan teknologi 
yang menciptakan peluang 
dan tantangan baru. 

- Pemanfaatan AI untuk 
personalisasi layanan.  
- Big data dan IoT 
meningkatkan efisiensi 
operasional dan 
pemahaman pengguna. 

Environmental Isu lingkungan dan 
keberlanjutan yang 
berpengaruh pada 
operasional dan reputasi 
bisnis. 

- Startup yang 
mengusung prinsip 
circular economy 
menarik perhatian 
investor berdampak 
sosial.  
- Kewajiban pengelolaan 
limbah produk digital. 

Legal Regulasi dan hukum yang 
berlaku seperti 
perlindungan data, HKI, 
ketenagakerjaan, dan 
syarat bisnis. 

- Kewajiban mematuhi 
UU Perlindungan Data 
Pribadi (UU PDP).  
- Pentingnya 
mendaftarkan merek 
dan paten produk untuk 
menghindari 
pelanggaran hukum. 

 

2. Analisis Kompetitor  

Analisis kompetitor adalah proses sistematis untuk 

mengidentifikasi, mengevaluasi, dan membandingkan 

kekuatan, kelemahan, strategi, serta posisi pasar dari 

perusahaan lain yang menawarkan produk atau layanan 

serupa di industri yang sama. Dalam konteks startup, analisis 

ini digunakan untuk memahami peta persaingan, 

menentukan diferensiasi, dan merumuskan strategi yang 

kompetitif dan berkelanjutan. 

Menurut Porter (1980), keunggulan bersaing 

(competitive advantage) hanya dapat dicapai ketika 

perusahaan memahami dengan jelas posisi mereka 
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dibandingkan dengan pesaing dalam hal biaya, diferensiasi, 

atau fokus pasar. 

“To outperform rivals, a firm must deliver greater value 

to customers or create comparable value at a lower cost.” — 

Michael Porter, Competitive Strategy. 

Menurut Porter, keberhasilan bersaing suatu 

organisasi tidak hanya ditentukan oleh perilaku pesaing 

langsung, tetapi juga oleh struktur industri secara 

keseluruhan, termasuk tekanan dari pihak lain seperti 

pemasok, pelanggan, produk substitusi, dan ancaman pemain 

baru. Ada beberapa framework dalam menganalisis 

kompetitor yang sering digunakan diantaranya: 

1. Porter's Five Forces 

Porter's Five Forces adalah model analisis industri 

yang mengevaluasi lima kekuatan persaingan yang 

memengaruhi profitabilitas dan struktur industri secara 

menyeluruh. Model ini sangat relevan untuk startup yang 

akan memasuki industri baru, karena membantu 

memahami lanskap persaingan yang kompleks, 

menghindari sektor dengan tekanan tinggi, serta 

menemukan posisi strategis yang lebih menguntungkan 

(strategic positioning). 

Dalam Porter's Five Forces memiliki lima kekuatan 

persaingan. Berikut masing-masing penjelasan tentang 

masing-masing kekuatan. 

a. Threat of New Entrants (Ancaman Pendatang Baru) 

Ancaman ini mengukur seberapa mudah atau sulitnya 

pemain baru masuk ke industri dan bersaing dengan 

pemain yang sudah ada. Faktor penghambat termasuk 

modal, regulasi, dan diferensiasi. Jika hambatan 

masuk rendah ,maka persaingan akan meningkat. 
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b. Bargaining Power of Suppliers (Kekuatan Tawar 

Pemasok) 

Menggambarkan seberapa kuat pemasok (supplier) 

dalam menentukan harga, kualitas, atau ketersediaan 

bahan/input. Semakin sedikit jumlah pemasok, 

semakin besar daya tawarnya. 

c. Bargaining Power of Buyers (Kekuatan Tawar 

Pembeli) 

Mengacu pada kemampuan pelanggan untuk menekan 

harga, menuntut kualitas, atau meminta nilai lebih. 

Semakin banyak alternatif bagi pelanggan, semakin 

kuat daya tawar. 

d. Threat of Substitutes (Ancaman Produk Substitusi) 

Produk substitusi adalah produk alternatif yang 

berbeda bentuknya tetapi memuaskan kebutuhan 

yang sama. Ancaman ini memengaruhi permintaan 

dan sensitivitas harga. 

e. Industry Rivalry (Persaingan Antar Perusahaan 

Sejenis) 

Ini adalah kekuatan inti yang menggambarkan 

seberapa sengit kompetisi di industri tersebut. 

Semakin tinggi persaingan, semakin rendah potensi 

margin keuntungan. 

 

Tabel 15. Contoh Kasus Analisis Kompetitor Traveloka 
Kekuatan 
Persaingan 

Analisis  

1. Ancaman 
Pendatang 
Baru 

Sedang ke tinggi. Meski teknologi platform 
cukup standar, barrier utama adalah brand 
awareness, integrasi ekosistem (mitra 
hotel, maskapai), dan skala promosi besar-
besaran yang sulit ditiru oleh pemain baru. 
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Kekuatan 
Persaingan 

Analisis  

2. Daya Tawar 
Pemasok 

Relatif rendah. Traveloka memiliki banyak 
mitra (hotel, maskapai, restoran) sehingga 
dapat menekan margin pemasok. Namun, 
beberapa pemasok besar (maskapai) bisa 
menolak promosi tertentu. 

3. Daya Tawar 
Pembeli 

Tinggi. Konsumen mudah berpindah ke 
platform lain (Shopee Travel, Tiket.com) 
karena harga transparan, banyak promo, 
dan sedikit switching cost. 

4. Ancaman 
Produk 
Substitusi 

Sedang. Untuk jasa transportasi, orang 
masih bisa membeli langsung dari 
maskapai atau lewat agen fisik. Untuk 
hotel, substitusinya adalah pemesanan 
langsung atau Airbnb. 

5. Intensitas 
Persaingan 
Industri 

Sangat tinggi. Persaingan dengan 
Tiket.com, PegiPegi, Agoda, hingga Shopee 
membuat industri ini kompetitif. Semua 
pemain bersaing dalam hal promosi, UX, 
bundling layanan, dan inovasi fitur. 

 

2. Perceptual Mapping (Peta Persepsi) 

Perceptual Mapping (dalam bahasa Indonesia: 

Peta Persepsi) adalah alat analisis visual yang digunakan 

untuk memetakan persepsi pelanggan terhadap berbagai 

merek, produk, atau layanan berdasarkan dua dimensi 

utama yang dianggap penting oleh konsumen, seperti 

harga vs kualitas, inovasi vs kemudahan, atau 

modernitas vs tradisionalitas.  

Menurut Kotler dan Keller (2016), “Perceptual 

mapping helps marketers identify how their brands are 

perceived relative to competitors and how they can 

reposition their offerings to better match consumer 
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preferences.” Perceptual mapping atau peta persepsi 

membantu pemasar dalam mengidentifikasi bagaimana 

merek mereka dipersepsikan oleh konsumen 

dibandingkan dengan pesaing, serta bagaimana mereka 

dapat melakukan reposisi terhadap penawaran produk 

agar lebih selaras dengan preferensi konsumen. Peta 

persepsi menjadi alat strategis yang penting dalam 

menentukan posisi merek di benak pelanggan dan 

mengarahkan strategi diferensiasi yang lebih efektif di 

pasar yang kompetitif. 

Peta persepsi tidak mengukur karakteristik 

objektif produk, melainkan persepsi subjektif konsumen 

terhadap merek dalam suatu kategori. Oleh karena itu, 

perceptual mapping menjadi alat penting dalam 

positioning strategy, karena memberikan gambaran 

tentang: 

• Bagaimana konsumen memandang posisi relatif 
produk Anda dibanding pesaing, 

• Di mana terdapat white space (ruang kosong) untuk 
peluang inovasi atau diferensiasi pasar. 

Dalam konteks startup, peta persepsi berfungsi 

sebagai alat analisis strategis yang sangat berguna untuk 

memahami bagaimana calon pelanggan memandang 

posisi relatif suatu produk atau merek dibandingkan 

dengan kompetitor dalam dimensi-dimensi utama 

seperti harga, kualitas, inovasi, atau kemudahan 

penggunaan. Penerapan peta persepsi memungkinkan 

startup untuk: 
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a. Memvalidasi Diferensiasi Proposisi Nilai 

Startup sering kali merumuskan value 

proposition secara internal berdasarkan asumsi atau 

intuisi tim pendiri. Dengan memetakan persepsi 

pasar, perusahaan dapat menilai secara objektif 

apakah proposisi nilai yang mereka tawarkan benar-

benar berbeda secara signifikan dari para pesaing di 

mata konsumen. Ini penting untuk memastikan bahwa 

posisi mereka tidak tumpang tindih dengan merek 

lain yang sudah mapan. 

b. Menentukan Target Positioning secara Strategis 

Peta persepsi menyediakan gambaran visual 

terhadap posisi kompetitor dan preferensi konsumen, 

yang menjadi dasar dalam menentukan titik 

positioning yang paling strategis dan belum 

dimanfaatkan. Hal ini memungkinkan startup 

merancang strategi komunikasi merek dan 

pengembangan produk yang lebih tepat sasaran, serta 

membangun brand identity yang konsisten dan kuat. 

c. Menghindari Kompetisi di Area Red Ocean 

Melalui visualisasi peta persepsi, startup dapat 

menghindari area pasar yang terlalu padat (red ocean) 

yakni wilayah persaingan yang sangat kompetitif, di 

mana produk atau layanan menjadi homogen dan 

margin keuntungan cenderung menurun. Sebaliknya, 

peta persepsi membantu mengidentifikasi white space 

atau celah pasar yang masih terbuka untuk inovasi 

dan eksplorasi nilai unik. 
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Perceptual Mapping merupakan alat visualisasi 

strategis yang menyajikan posisi relatif berbagai merek, 

produk, atau layanan dalam benak konsumen berdasarkan 

persepsi terhadap dua atau lebih atribut kunci. Untuk 

membangun dan membaca peta persepsi secara tepat, 

penting untuk memahami komponen-komponen utamanya: 

1. Dimensi atau Atribut Utama (Axes) 

Peta persepsi dibentuk berdasarkan dua 

dimensi utama yang dianggap penting oleh konsumen 

dalam mengevaluasi produk. Dimensi ini dapat 

bersifat: 

• Fungsional (misalnya: harga, kualitas, 

kecepatan), 

• Emosional (misalnya: kepercayaan, 

kesenangan, modernitas), atau 

• Gabungan keduanya. 

Dimensi biasanya diletakkan sebagai sumbu X 

dan Y. Pemilihan dimensi harus didasarkan pada riset 

konsumen, bukan asumsi perusahaan. 

2. Merek atau Produk (Brand/Offer Points) 

Setiap titik pada peta persepsi 

merepresentasikan sebuah merek, produk, atau 

layanan, berdasarkan persepsi konsumen terhadap 

dua atribut utama. Letak titik menunjukkan 

bagaimana konsumen memandang merek tersebut 

dibandingkan pesaingnya. 

• Titik yang dekat, diasumsikan memiliki 

persepsi yang mirip di benak konsumen. 

• Titik yang jauh, menunjukkan diferensiasi 

persepsi yang lebih kuat. 
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3. Ruang Kosong (White Space) 

Wilayah kosong pada peta persepsi 

menandakan area yang belum dijangkau oleh merek 

mana pun, baik karena belum ada inovasi di sana, 

maupun karena kebutuhan tersebut belum tergarap 

optimal. Startup bisa melihat white space sebagai: 

• Peluang inovasi produk, atau 

• Area positioning baru yang tidak jenuh oleh 

kompetitor (blue ocean). 

4. Segmentasi Konsumen (opsional) 

Dalam peta persepsi yang lebih kompleks, 

dapat ditambahkan kelompok pelanggan atau segmen 

pasar berdasarkan kesamaan persepsi. Ini 

memungkinkan perusahaan: 

• Menyesuaikan positioning produk untuk 

segmen tertentu, 

• Mengembangkan varian produk yang sesuai. 
5. Interpretasi Kuadran 

Peta persepsi umumnya dibagi menjadi empat 

kuadran yang menggambarkan kombinasi dari kedua 

atribut. Interpretasi kuadran membantu memahami: 

• Di mana posisi ideal (ideal positioning), 

• Area penuh persaingan (red ocean), 
• Area kosong (differentiation opportunity). 
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Gambar 7. Komponen Peta Persepsi 

 

Gambar 8. Contoh Peta Persepsi Industri Smartphone 
 

Tabel 16. Interpretasi Kuadran Peta Persepsi Smartphone 

Kuadran Dimensi 
Contoh 
Merek 

Interpretasi 
Strategis 

  Kanan 
Atas 

Harga 
Mahal – 
Inovasi 
Tinggi 

Apple, 
Samsung 
Flagship, 
OPPO Find 

Merek premium 
dengan teknologi 
unggul; cocok untuk 
segmen high-end dan 
early adopters. 
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Kuadran Dimensi 
Contoh 
Merek 

Interpretasi 
Strategis 

  Kiri 
Atas 

Harga 
Murah – 
Inovasi 
Tinggi 

Xiaomi, 
Poco 

Value-for-money; 
inovatif namun 
terjangkau, sangat 
kompetitif di pasar 
negara berkembang. 

  Kiri 
Bawah 

Harga 
Murah – 
Inovasi 
Rendah 

Infinix, 
Realme 
Entry Level 

Pasar ekonomis; 
untuk konsumen 
fungsional, pelajar, 
atau pengguna awal. 

  Kanan 
Bawah 

Harga 
Mahal – 
Inovasi 
Rendah 

Sony 
Xperia, 
Vivo Seri 
Tengah 

Zona bahaya: mahal 
tapi kurang inovatif; 
rawan ditinggalkan 
jika tidak ada 
reposisi pasar. 

 

3. Growth-Share Matrix (BCG Matrix) 

Growth-Share Matrix, dikenal juga sebagai BCG 

Matrix, dikembangkan oleh Boston Consulting Group 

(1970-an) sebagai alat analisis portofolio produk. 

Matriks ini digunakan untuk membantu perusahaan 

menentukan alokasi sumber daya, prioritas 

pengembangan, serta strategi pertumbuhan atau 

divestasi terhadap lini produk atau unit bisnis 

berdasarkan dua kriteria utama: 

a. Pangsa Pasar Relatif (Relative Market Share) 

Mengukur kekuatan produk atau unit bisnis 

terhadap pesaing utamanya. Semakin besar, semakin 

dominan di pasar. 

b. Pertumbuhan Pasar (Market Growth Rate) 

Menggambarkan daya tarik industri atau 

potensi ekspansi pasar. 
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Manfaat BCG Matrix untuk Startup 

1. Membantu startup multi-produk memprioritaskan 

pengembangan fitur/layanan berdasarkan data 

objektif (market traction vs. growth). 

2. Mengarahkan strategi alokasi sumber daya: mana 

yang layak divalidasi lebih lanjut, mana yang bisa 

dijadikan sumber pendanaan internal. 

3. Memahami dinamika portofolio bisnis sebagai bagian 

dari strategi pertumbuhan jangka menengah. 

4. Mengkaitkan SWOT internal (kekuatan produk) 

dengan konteks kompetitor dan tren pasar. 

Tabel 17. Kuadran dalam BCG Matriks 
Kuadran Karakteristik Strategi Umum 

⭐ Stars 
Pangsa pasar tinggi, 
pertumbuhan pasar 
tinggi. 

Investasi besar untuk 
mempertahankan posisi 
dominan. 

                 Cash 
Cows 

Pangsa pasar tinggi, 
pertumbuhan pasar 
rendah. 

Ekstraksi keuntungan, 
efisiensi operasional. 

❓ 
Question 
Marks 

Pangsa pasar 
rendah, 
pertumbuhan pasar 
tinggi. 

Eksperimen produk, 
validasi, pivot atau 
skalakan. 

          Dogs 

Pangsa pasar 
rendah, 
pertumbuhan pasar 
rendah. 

Evaluasi: pertahankan, 
jual, atau hapus. 
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Gambar 9. BCG Matriks 
 

Tabel 18. Contoh Penerapan Pada Startup EduTech 

Kuadran 
Startup / Lini 

Produk 
Analisis Strategi 

⭐ Stars 

Ruangguru 
(Kelas Online 
Reguler), 
Zenius (Live 
Class) 

Tingkat adopsi 
tinggi selama dan 
pasca pandemi, 
khususnya oleh 
pelajar sekolah. 
Pasar besar dan 
masih berkembang, 
terutama di kota 
lapis kedua. 

Investasi lebih 
lanjut dalam 
fitur, perluas 
mitra sekolah 
dan institusi. 
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Kuadran 
Startup / Lini 

Produk 
Analisis Strategi 

❓ 
Question 
Marks 

Skill 
Academy 
(Pelatihan 
Karier), 
HarukaEdu 
(Online 
Degree), 
Pintaria 

Potensi 
pertumbuhan tinggi 
di sektor 
reskilling/upskilling 
dewasa, tetapi 
persaingan makin 
ketat dan pasar 
belum sepenuhnya 
teredukasi. 

Validasi 
model bisnis 
B2B/B2G, 
evaluasi 
kelayakan 
pasar dan 
retensi 
pengguna. 

                 Cash 
Cows 

Ruangguru 
(Bank Soal / 
Tryout 
UTBK), 
Zenius 
(Konten 
Gratis) 

Produk pelengkap 
yang sudah dikenal 
luas, murah 
diproduksi, dan 
stabil digunakan 
siswa. Margin tinggi 
meski pertumbuhan 
melambat. 

Optimalkan 
sebagai 
sumber trafik 
atau akuisisi 
pengguna 
baru. 

          Dogs 

Startup lokal 
yang hanya 
menawarkan 
video 
pembelajaran 
pasif 

Produk cenderung 
stagnan, rendah 
interaktivitas dan 
engagement, kalah 
bersaing dengan 
platform besar atau 
YouTube. Tidak 
mampu 
mempertahankan 
pengguna. 

Reposisi, ubah 
ke model 
interaktif/live, 
atau tutup 
layanan. 

 

D. Analisis Lingkungan Internal 

Analisis internal merupakan langkah strategis untuk 

mengidentifikasi faktor-faktor dalam organisasi yang 

memengaruhi kapasitas startup dalam mencapai tujuan 

jangka panjang. Tidak seperti perusahaan mapan yang telah 

memiliki struktur dan sumber daya yang stabil, startup 
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bekerja dalam kondisi yang dinamis dan penuh 

ketidakpastian. Oleh karena itu, pemetaan kekuatan dan 

kelemahan internal menjadi kunci dalam menentukan arah 

strategi dan kapabilitas inti yang dapat dikembangkan lebih 

lanjut. 

1. Kekuatan dan Kelemahan Internal 

Dalam kerangka perencanaan strategis, pemetaan 

kekuatan dan kelemahan internal merupakan langkah 

esensial untuk memahami kapasitas aktual organisasi dari 

dalam. Startup, dengan segala dinamika dan 

keterbatasannya, memiliki keunggulan dan tantangan 

yang unik dibanding perusahaan mapan. Identifikasi 

kekuatan dan kelemahan menjadi dasar dalam menyusun 

strategi bisnis yang realistis, sekaligus adaptif terhadap 

kondisi internal yang dimiliki. Beberapa dimensi penting 

yang menjadi perhatian dalam mengevaluasi kekuatan 

dan kelemahan internal startup meliputi: 

Tabel 19. Dimensi Utama Analisis Internal 
Dimensi Kekuatan Umum Kelemahan Umum 
SDM 
(Sumber 
Daya 
Manusia) 

Tim kecil dan fleksibel, 
penuh semangat, 
orientasi pada inovasi, 
kedekatan antar 
anggota tim 
mendorong kolaborasi 
intensif. 

Kurangnya pengalaman 
manajerial, multitasking 
berlebihan, kurangnya 
spesialisasi, potensi 
burnout tinggi. 

Produk & 
Inovasi 

Produk unik, cepat 
berevolusi, proses 
pengembangan 
berbasis umpan balik 
pengguna (user-
centric). 

Produk masih pada 
tahap MVP atau beta, 
fitur terbatas, belum ada 
keunggulan diferensiasi 
yang kuat. 

Teknologi Pemanfaatan teknologi 
mutakhir (AI, cloud, big 

Ketergantungan pada 
teknologi pihak ketiga, 
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data), kemampuan 
integrasi sistem secara 
agile. 

risiko keamanan siber, 
keterbatasan sumber 
daya teknis untuk 
skalabilitas jangka 
panjang. 

Keuangan Biaya operasional 
rendah, struktur biaya 
ramping, fleksibilitas 
pembiayaan awal 
(bootstrap, inkubator). 

Cash flow belum stabil, 
ketergantungan 
terhadap investor, 
keterbatasan dana untuk 
ekspansi dan 
pengembangan fitur 
lanjutan. 

Organisasi 
& Struktur 

Budaya organisasi 
informal, dinamis, 
berbasis nilai dan 
semangat 
kewirausahaan. 

Belum ada struktur 
organisasi baku, peran 
dan tanggung jawab 
tumpang tindih, sistem 
manajemen belum 
terdokumentasi dengan 
baik. 

Brand & 
Pemasaran 

Mudah membangun 
pendekatan pemasaran 
digital berbasis 
komunitas, storytelling 
kuat. 

Minimnya anggaran 
untuk branding, 
keterbatasan jangkauan 
pasar, kepercayaan 
pelanggan belum 
terbangun. 

 

2. Strategi Pemanfaatan Kekuatan dan Penanggulangan 

Kelemahan 

Mengelola kekuatan dan kelemahan internal startup 

memerlukan pendekatan strategis yang bersifat reflektif dan 

adaptif. Tujuannya adalah agar potensi internal dapat 

dimaksimalkan sebagai sumber daya strategis, sementara 

kelemahan dapat dikenali sejak awal dan ditangani secara 

sistematis agar tidak menghambat pertumbuhan. 
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1. Strategi Memaksimalkan Kekuatan Internal 

Startup dapat mengadopsi sejumlah strategi 

untuk mengoptimalkan kekuatan yang dimiliki, di 

antaranya: 

• Penguatan Keunggulan Kompetitif Inti. Startup 
harus mengidentifikasi dan memperkuat 
diferensiasi utamanya, baik itu pada teknologi, 
kecepatan inovasi, pendekatan pemasaran digital, 
maupun kedekatan dengan pelanggan. Hal ini dapat 
menjadi sumber keunggulan bersaing yang 
berkelanjutan (sustainable competitive advantage). 

• Eksplorasi Peluang Baru dari Aset Internal. 
Misalnya, tim kecil yang dinamis bisa menjadi 
keunggulan dalam merespons tren pasar dengan 
cepat. Startup dapat mengubah fleksibilitas ini 
menjadi kecepatan dalam pengembangan produk 
(time-to-market) dibandingkan perusahaan besar 
yang cenderung lambat bergerak. 

• Pemanfaatan Budaya Inovatif. Lingkungan kerja 
yang informal dan kolaboratif menjadi kekuatan 
dalam menciptakan ide-ide baru. Startup perlu 
menjaga semangat tersebut melalui pembinaan 
budaya kerja berbasis pembelajaran (learning 
culture) dan pemberian ruang untuk eksperimen 
internal. 

• Penguatan Branding Awal Melalui Cerita dan 
Komunitas. Startup yang masih kecil memiliki 
keunggulan dalam menciptakan pendekatan 
storytelling yang personal dan otentik. Pendekatan 
ini efektif dalam membangun komunitas pengguna 
awal yang loyal. 
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2. Strategi Mengatasi Kelemahan Internal 

Sebaliknya, kelemahan internal yang tidak 

ditangani berisiko menimbulkan kegagalan sistemik. 

Beberapa strategi untuk memitigasi dan mengatasi 

kelemahan internal meliputi: 

• Aliansi dan Kemitraan Strategis. Untuk mengatasi 

keterbatasan sumber daya dan keahlian, startup 

dapat menjalin kolaborasi dengan mitra strategis 

seperti konsultan teknologi, legal partner, 

inkubator bisnis, atau universitas. Aliansi ini 

memungkinkan startup mengakses keahlian dan 

fasilitas tanpa harus mengembangkan semuanya 

secara internal. 

• Manajemen Risiko dan Pengendalian Biaya. Salah 
satu kelemahan paling umum pada startup adalah 
arus kas yang belum stabil. Untuk itu, perlu 
disusun proyeksi keuangan yang konservatif dan 
sistem pengelolaan kas yang disiplin. Penggunaan 
sistem akuntansi sederhana dan rutin melakukan 
evaluasi biaya dapat membantu menghindari 
krisis likuiditas. 

• Pembangunan Struktur Organisasi yang Efisien 
dan Skalabel. Struktur yang terlalu longgar 
seringkali menyebabkan tumpang tindih peran 
dan kebingungan dalam pengambilan keputusan. 
Startup perlu mulai mendefinisikan peran, 
tanggung jawab, dan sistem koordinasi, meskipun 
tetap menjaga fleksibilitas. 

• Penguatan Sistem Manajemen Pengetahuan. 
Banyak startup mengalami “brain drain” akibat 
pergantian tim awal. Oleh karena itu, dokumentasi 
proses, pembelajaran dari eksperimen, dan sistem 
knowledge management menjadi krusial agar 
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startup tidak kehilangan kapabilitas saat terjadi 
perubahan personel. 

• Penguatan Legitimasi dan Kredibilitas. Karena 
startup belum dikenal, reputasi bisa menjadi 
kelemahan. Maka perlu dibangun trust signals 
seperti testimoni pengguna awal, sertifikasi, 
publikasi media, atau penghargaan yang 
menunjukkan kapabilitas dan kredibilitas startup 
kepada pasar dan investor. 

3. Pendekatan Resource-Based View (RBV)  

Pendekatan Resource-Based View (RBV) 

merupakan salah satu teori utama dalam manajemen 

strategis yang menekankan pentingnya sumber daya 

internal perusahaan sebagai dasar keunggulan 

kompetitif jangka panjang. Dalam konteks startup, 

pendekatan ini relevan karena menyoroti bagaimana 

keterbatasan dapat diubah menjadi kekuatan apabila 

dikelola dengan tepat dan strategis.  

Menurut teori RBV (Wernerfelt, 1984; Barney, 

1991), sebuah organisasi akan memiliki keunggulan 

bersaing yang berkelanjutan jika mampu 

mengidentifikasi, mengelola, dan mengeksploitasi 

sumber daya yang bernilai (Valuable), langka (Rare), 

sulit ditiru (Inimitable), dan terorganisasi dengan baik 

(Organized) dikenal sebagai kerangka VRIO. 

Dalam konteks startup, sumber daya ini tidak 

hanya mencakup aset fisik seperti teknologi dan modal, 

tetapi juga aset tidak berwujud seperti keahlian tim, 

jaringan relasi, budaya inovasi, atau algoritma eksklusif. 
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Tabel 20. Dimensi VRIO 
Dimensi 

VRIO 
Pertanyaan Kunci 

Contoh Aplikasi di 
Startup 

Valuable 
Apakah sumber daya ini 
memberi nilai dan 
efisiensi? 

Algoritma personalisasi 
yang meningkatkan 
engagement pengguna 

Rare 
Apakah hanya sedikit 
pesaing yang memiliki ini? 

Tim dengan kombinasi 
unik antara keahlian 
teknologi dan 
pendidikan 

Inimitable 
Apakah sulit untuk ditiru 
oleh pesaing? 

Budaya kerja kreatif 
dan iteratif yang 
terbangun sejak awal 

Organized 

Apakah startup mampu 
mengatur dan 
mengeksploitasi sumber 
daya tersebut? 

Proses internal yang 
gesit dan dokumentasi 
sistematis 

Implementasi RBV pada startup menekankan 

pentingnya memetakan kekuatan internal sejak tahap awal 

dan merancang strategi pemanfaatannya. Beberapa 

pendekatan implementatif RBV dalam perusahaan rintisan 

meliputi: 

• Identifikasi Aset Strategis 
Startup perlu menginventarisasi seluruh aset yang 

dimiliki, baik tangible (perangkat keras, teknologi, 

paten) maupun intangible (reputasi tim, keahlian 

teknis, kreativitas, hubungan dengan pengguna awal). 

• Evaluasi Daya Saing Sumber Daya 

Setiap sumber daya dinilai menggunakan kerangka 

VRIO untuk menentukan apakah dapat menjadi 

sumber keunggulan bersaing jangka panjang. 
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• Penguatan Sumber Daya Inti 
Fokus diberikan pada pengembangan dan 
perlindungan aset yang memiliki skor tinggi dalam 
kerangka VRIO. Misalnya, membangun database 
eksklusif pengguna, menyempurnakan algoritma AI 
internal, atau menciptakan pengalaman pengguna 
yang khas. 

• Integrasi Sumber Daya ke dalam Strategi 
Sumber daya unggulan tidak hanya dikelola, tetapi 

juga menjadi bagian sentral dalam strategi bisnis dan 

pemasaran. Sebagai contoh, reputasi pendiri atau 

latar belakang sosial dapat menjadi narasi penting 

dalam positioning startup. 

• Peningkatan Organisasi dan Skalabilitas 

Sumber daya yang bernilai harus didukung oleh 

struktur organisasi dan proses kerja yang mampu 

mengoptimalkan kontribusinya. Ini termasuk sistem 

kerja kolaboratif, agile development, serta struktur 

kepemimpinan yang dinamis. 

 

E. Analisis SWOT 

Analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, 

Threats) adalah kerangka analisis strategis yang digunakan 

untuk mengevaluasi kondisi internal dan eksternal suatu 

bisnis. Konsep ini awalnya dikembangkan oleh Albert S. 

Humphrey pada tahun 1960-an dan telah berkembang 

menjadi alat perencanaan strategis yang paling banyak 

digunakan baik dalam perusahaan besar, sektor publik, 

hingga bisnis rintisan (startup).  

Menurut Kotler & Keller (2016), Analisis SWOT 

mengevaluasi kekuatan dan kelemahan internal perusahaan, 

bersama dengan peluang dan ancaman eksternal, guna 
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mendukung pengambilan keputusan strategis. Gürel & Tat 

(2017), Analisis SWOT adalah alat perencanaan strategis 

yang digunakan untuk mengidentifikasi kekuatan dan 

kelemahan internal organisasi, serta peluang dan ancaman 

eksternal yang dihadapinya. David (2011), SWOT adalah alat 

pencocokan penting yang membantu manajer 

mengembangkan empat tipe strategi: SO, WO, ST, dan WT 

dengan menyelaraskan faktor internal dan eksternal 

perusahaan. 

Secara umum, para ahli sepakat bahwa analisis SWOT 

merupakan alat diagnosis strategis yang digunakan untuk 

memahami lingkungan internal dan eksternal suatu 

organisasi. Tujuannya adalah untuk menyelaraskan kekuatan 

dan peluang, serta mengantisipasi kelemahan dan ancaman, 

sehingga organisasi dapat merumuskan strategi yang lebih 

adaptif dan kompetitif. 

Dalam dunia bisnis rintisan (startup), analisis SWOT 

memegang peranan yang sangat penting, khususnya dalam 

fase awal pengembangan model bisnis dan produk. Startup 

umumnya beroperasi dalam kondisi ketidakpastian tinggi, 

dengan sumber daya yang terbatas dan tingkat risiko 

kegagalan yang tinggi. Oleh karena itu, penggunaan alat 

analisis strategis yang sederhana namun komprehensif 

seperti SWOT menjadi sangat krusial. Berikut adalah tiga 

fungsi utama SWOT dalam konteks startup: 

1. Merumuskan Strategi Go-to-Market secara Tepat 

Sasaran 

Salah satu tantangan terbesar dalam merintis 

usaha adalah bagaimana cara membawa produk atau 

layanan ke pasar (go-to-market strategy) secara 
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efisien dan efektif. Melalui analisis SWOT, startup 

dapat: 

• Mengidentifikasi keunggulan utama (misalnya: 

teknologi yang unik, tim yang adaptif) untuk 

dijadikan selling point utama. 

• Menyesuaikan pesan pemasaran dengan 

peluang yang tersedia di pasar (misalnya: tren 

konsumen terhadap digitalisasi layanan), 

• Menghindari jalur distribusi atau channel 

pemasaran yang justru memperkuat ancaman 

atau tidak relevan dengan kekuatan internal. 

Dengan pemetaan SWOT, strategi go-to-market 

dapat disusun berbasis realitas, bukan asumsi yang 

pada akhirnya akan meningkatkan kemungkinan 

penetrasi pasar awal yang sukses. 

2. Menilai Kesiapan Internal Sebelum Peluncuran 

Produk 

Sebelum melakukan peluncuran produk 

(product launch), startup perlu mengevaluasi berbagai 

aspek internal seperti: 

• Kesiapan teknologi atau prototipe, 

• Kapabilitas tim dalam menjalankan operasi, 

• Kekuatan dalam menghadapi kompetitor saat 

produk diluncurkan. 

Analisis SWOT memungkinkan startup 

melakukan introspeksi mendalam terhadap kekuatan 

dan kelemahan internal, sehingga dapat 

mengantisipasi potensi hambatan saat produk 

pertama kali diperkenalkan ke publik (initial product 

exposure). SWOT berperan sebagai cermin strategis 

yang membantu startup tidak hanya menyusun apa 
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yang akan ditawarkan, tetapi juga memahami apakah 

mereka benar-benar siap secara sumber daya, 

struktur, dan waktu. 

3. Meminimalkan Risiko Kegagalan Sejak Tahap Awal 

Kegagalan pada tahap awal sering kali 

disebabkan oleh ketidaksesuaian antara produk dan 

kebutuhan pasar (lack of product-market fit), 

lemahnya eksekusi internal, atau gangguan dari faktor 

eksternal yang tidak diantisipasi. Dengan 

menggunakan SWOT, startup dapat: 

• Mengidentifikasi potensi ancaman pasar 

(misalnya: dominasi kompetitor besar, 

perubahan regulasi), 

• Merumuskan strategi mitigasi berdasarkan 

kelemahan yang dimiliki, 

• Membangun pendekatan adaptif terhadap 

dinamika pasar. 

Dengan demikian, SWOT bukan hanya menjadi 

alat analisis, tetapi juga instrumen manajemen risiko 

strategis untuk memastikan bahwa setiap langkah 

bisnis dibangun di atas pemahaman situasi yang 

realistis. 

Analisis SWOT berfungsi sebagai peta awal untuk 

merumuskan strategi, sebelum sumber daya yang terbatas 

dialokasikan untuk pengembangan produk, pemasaran, atau 

ekspansi. Berikut penjelasan tentang komponen utama 

dalam analisis SWOT. 

1. Strengths (Kekuatan) 

Kekuatan merupakan elemen internal yang 

menjadi fondasi utama keunggulan kompetitif suatu 
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organisasi atau unit bisnis. Dalam konteks startup, 

kekuatan tidak selalu berkaitan dengan aset fisik atau 

finansial, melainkan bisa mencakup sumber daya 

manusia, kepemimpinan, kultur organisasi, kecepatan 

inovasi, hingga jaringan kemitraan. 

Kekuatan memberikan nilai tambah yang 

membedakan startup dari pesaingnya, dan dapat 

digunakan untuk mengeksploitasi peluang pasar. 

Contohnya termasuk kemampuan teknologi yang 

inovatif, pemahaman mendalam terhadap pasar niche, 

tim yang agile dan multitalenta, atau rekam jejak 

pendiri yang kredibel di bidangnya. 

Dalam literatur manajemen strategis, kekuatan 

dikaitkan dengan core competencies (Prahalad & 

Hamel, 1990), yaitu kemampuan unik yang 

memberikan dasar untuk menciptakan nilai secara 

berkelanjutan. Oleh karena itu, identifikasi dan 

pemanfaatan kekuatan harus menjadi langkah awal 

dalam penyusunan strategi startup. 

2. Weaknesses (Kelemahan) 

Kelemahan adalah faktor internal yang 

membatasi kemampuan organisasi untuk mencapai 

kinerja optimal, merespon perubahan pasar, atau 

bersaing secara efektif. Kelemahan dapat berupa 

keterbatasan dalam struktur organisasi, minimnya 

pengalaman tim, kurangnya modal kerja, proses 

internal yang belum efisien, atau kurangnya 

diferensiasi produk.  

Dalam tahap awal, startup sering kali 

menghadapi berbagai kelemahan struktural seperti: 

• Skala operasional yang kecil, 
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• Ketergantungan pada satu pendiri, 
• Belum adanya kepercayaan merek di mata 

pasar. 

Penting bagi startup untuk tidak menutupi 
kelemahan, tetapi justru memetakannya secara 
objektif. Proses ini disebut sebagai strategic 
introspection (Day, 1994), yaitu refleksi organisasi 
terhadap titik-titik rawan yang bisa menjadi kendala 
atau bahkan menyebabkan kegagalan. 

Mengakui kelemahan sejak awal 
memungkinkan startup menyusun strategi mitigasi, 
seperti mencari mitra strategis, melibatkan mentor, 
atau fokus pada satu fitur inti untuk efisiensi sumber 
daya. 

3. Opportunities (peluang) 

Peluang adalah faktor eksternal yang dapat 

dimanfaatkan oleh organisasi untuk mencapai 

pertumbuhan, memperluas jangkauan pasar, atau 

meningkatkan nilai pelanggan. Peluang sering kali 

muncul dari dinamika lingkungan bisnis, seperti: 

• Perubahan regulasi yang mendukung, 

• Perkembangan teknologi baru, 
• Perubahan perilaku konsumen, 
• Munculnya kebutuhan baru akibat disrupsi 

sosial atau ekonomi. 

Dalam kerangka berpikir kewirausahaan, 
peluang merupakan dasar dari inovasi dan 
pembentukan nilai (value creation). Startup yang 
adaptif akan peka terhadap sinyal pasar dan mampu 
mengidentifikasi celah (market gap) yang belum 
dimanfaatkan oleh pesaing. 
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Menurut Drucker (1985), "The entrepreneur 
always searches for change, responds to it, and exploits 
it as an opportunity." Oleh karena itu, kemampuan 
melihat dan merespon peluang adalah ciri khas dari 
startup yang inovatif. Namun, tidak semua peluang 
harus dikejar. Startup perlu melakukan seleksi 
berdasarkan kesesuaian dengan kekuatan internal 
dan kelayakan implementasi. 

4. Threats (Ancaman) 
Ancaman adalah faktor eksternal yang 

berpotensi mengganggu kelangsungan bisnis, 
menurunkan performa, atau menghambat 
pertumbuhan organisasi. Ancaman bisa berasal dari: 

• Munculnya kompetitor baru, 
• Perubahan teknologi yang tidak dapat diikuti, 
• Fluktuasi kebijakan pemerintah, 
• Pergeseran preferensi konsumen secara 

drastis, 
• Ketergantungan pada mitra atau platform 

tertentu. 

Ancaman bersifat tidak dapat dikendalikan 
langsung oleh organisasi, namun dampaknya bisa 
sangat signifikan. Oleh karena itu, dalam perencanaan 
strategis, startup harus melakukan identifikasi risiko 
secara proaktif, serta menyusun strategi mitigasi atau 
kontingensi. 

Dalam pendekatan manajemen risiko, ancaman 
dianalisis melalui tiga aspek utama: probabilitas 
kemunculan, dampak terhadap bisnis, dan 
kemampuan organisasi untuk merespon. Kombinasi 
pemantauan lingkungan (environmental scanning) dan 
kewaspadaan strategis sangat diperlukan untuk 
mengantisipasi ancaman ini. Di tengah ketidakpastian, 
startup yang mampu bertahan bukan hanya yang 
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paling kuat, tetapi yang paling adaptif terhadap 
perubahan lingkungan. 

 

Tabel 21. Contoh analisis swot pada start up pendidikan 

Strengths (Kekuatan) 
Weaknesses 
(Kelemahan) 

- Tim pengembang 
dengan kompetensi 
teknis kuat 

- Ketergantungan pada 
konektivitas internet 

- Brand sudah dikenal 
di kalangan pelajar 

- Rendahnya retensi 
pengguna di luar 
Jabodetabek 

- Kemitraan strategis 
dengan sekolah & 
pemerintah 

- Biaya operasional konten 
cukup tinggi 

Opportunities 
(Peluang) 

Threats (Ancaman) 

- Kurikulum Merdeka 
membuka ruang 
digitalisasi 

- Kompetisi dari platform 
asing seperti YouTube Edu 

- Adopsi e-learning 
pasca pandemi 
meningkat 

- Kesenjangan akses 
pendidikan antar daerah 

- Ekspansi ke segmen 
pelatihan profesional 

- Perubahan kebijakan 
pendidikan mendadak 
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BAB VII 

PERANCANGAN DAN 

PERENCANAAN PRODUK 
 

 

 

A. Konsep Perancangan dan Perencanaan Produk 

Perancangan dan perencanaan produk merupakan 

dua tahap strategis yang saling berkaitan dalam proses 

pengembangan produk, khususnya dalam konteks startup 

dan bisnis rintisan. Kedua konsep ini bertujuan untuk 

memastikan bahwa produk yang dikembangkan tidak hanya 

layak secara teknis dan finansial, tetapi juga relevan dengan 

kebutuhan pasar, memiliki proposisi nilai yang kuat, serta 

dapat divalidasi secara efektif dalam siklus iteratif. 

Perancangan produk adalah proses sistematis untuk 

merumuskan ide, mengembangkan konsep, serta menyusun 

fitur dan spesifikasi teknis suatu produk berdasarkan 

kebutuhan pengguna yang telah teridentifikasi. Dalam 

konteks startup, perancangan produk tidak hanya 

berorientasi pada bentuk fisik atau tampilan digital, tetapi 

juga pada fungsi, alur penggunaan (user flow), pengalaman 

pengguna (UX), dan keunggulan kompetitif yang ingin 

diciptakan.  Menurut Ulrich dan Eppinger (2016), 

perancangan produk melibatkan integrasi antara kebutuhan 

pelanggan, kemampuan teknis perusahaan, dan strategi 

bisnis untuk menghasilkan solusi yang bernilai dan dapat 

diterima pasar. 
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 Perencanaan produk adalah proses untuk 

menentukan arah, prioritas, tahapan pengembangan, serta 

strategi peluncuran suatu produk. Perencanaan mencakup 

penyusunan roadmap produk, penentuan fitur minimum 

yang harus dikembangkan terlebih dahulu, strategi go-to-

market, dan proyeksi sumber daya yang dibutuhkan. 

 Dalam konteks startup, produk bukan sekadar hasil 

akhir dari proses inovasi, melainkan merupakan inti dari 

model bisnis itu sendiri. Produk berfungsi sebagai alat 

validasi pasar, karena hanya melalui respons nyata pengguna 

terhadap produk (entah dalam bentuk adopsi, retensi, atau 

umpan balik) sebuah startup dapat menilai kelayakan 

bisnisnya. Startup yang gagal seringkali bukan karena 

teknologinya buruk, melainkan karena tidak mampu 

menyelaraskan produknya dengan kebutuhan nyata 

pelanggan. Artinya, produk yang baik tidak akan berarti 

tanpa pasar yang membutuhkan, dan pasar yang besar tidak 

akan menghasilkan bisnis berkelanjutan jika produk tidak 

menyelesaikan masalah. 

 Setiap produk, baik fisik maupun digital, memiliki 

siklus hidup (product life cycle) yang terdiri atas beberapa 

tahap. Bagi startup, kesadaran terhadap siklus ini penting 

untuk menghindari stagnasi. Produk yang tidak 

dikembangkan secara berkelanjutan akan cepat kehilangan 

daya saing, terutama di pasar digital yang sangat dinamis. 
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Gambar 10. Product Life Cycle 
 

1. Development (Pengembangan), tahap awal ketika 

produk masih dalam fase riset, desain, dan 

pengembangan prototipe atau Minimum Viable 

Product (MVP) dengan tujuan mengidentifikasi 

kebutuhan pasar dan menyiapkan versi awal produk 

yang layak untuk diuji. 

2. Introduction (Perkenalan), produk diluncurkan ke 

pasar dalam skala terbatas untuk validasi awal dan 

pengujian adopsi pelanggan. Tahap ini bertujuan 

mendapatkan umpan balik pelanggan, menguji 

asumsi bisnis, dan menyempurnakan produk. 

3. Growth (Pertumbuhan), produk mulai diterima oleh 

pasar, tingkat adopsi meningkat, dan perusahaan 

mulai melakukan scale-up. Strategi perluasan pasar, 

optimasi fitur, serta peningkatan kapasitas distribusi 

dan teknologi. 

4. Maturity (Kedewasaan), produk mencapai puncak 

performa dengan adopsi tinggi dan pendapatan 

stabil. Namun, kompetisi meningkat. Tahap ini 
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optimalisasi efisiensi operasional dan penambahan 

nilai tambah agar tetap kompetitif. 

5. Decline (Penurunan), permintaan mulai menurun 

karena kejenuhan pasar, munculnya teknologi baru, 

atau perubahan tren. Perlu inovasi ulang, pivot, atau 

peluncuran produk baru untuk menggantikan 

produk lama. 

 

B. Tahapan Perancangan Produk 

Tahapan perancangan produk dalam konteks startup 

merupakan proses terstruktur yang bertujuan menghasilkan 

solusi yang relevan dengan kebutuhan pasar, layak secara 

teknis, dan menghadirkan proposisi nilai yang kuat. Tahapan 

ini tidak bersifat linier, melainkan iteratif, mengikuti prinsip 

design thinking dan lean product development. 
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Gambar 11. Tahapan Perancangan Produk 
 

1. Ideasi dan Eksporasi Solusi 

Ideasi adalah tahap awal yang berfokus pada 

pengumpulan dan pengembangan ide-ide kreatif 

untuk menjawab permasalahan yang telah 

teridentifikasi. Eksplorasi solusi dilakukan untuk 

menguji kelayakan ide dari berbagai perspektif, 

seperti teknis, pasar, dan sumber daya.  

Metode yang digunakan, Brainstorming (curah 

pendapat tim lintas fungsi), SCAMPER (Substitute, 

Combine, Adapt, Modify, Put to another use, Eliminate, 
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Reverse) dan Mind Mapping untuk pemetaan 

hubungan ide dan masalah. Keluaran yang 

diharapkan yaitu daftar alternatif solusi yang 

memiliki potensi tinggi untuk dikembangkan 

menjadi konsep produk. 

2. Pembuatan Wireframe / Sketsa Konsep 

Wireframe adalah representasi visual awal dari 

struktur dan fungsi produk, biasanya dalam bentuk 

gambar statis atau prototipe low-fidelity. Tahap ini 

membantu tim untuk menyepakati alur kerja, tata 

letak, dan interaksi pengguna sebelum masuk ke 

tahap pengembangan. Bertujuan untuk 

memvisualisasikan ide secara sederhana, 

memperjelas alur interaksi pengguna (user flow) dan 

mengidentifikasi potensi hambatan desain sejak 

awal. Sketsa konsep atau prototipe awal yang dapat 

diuji secara internal atau pada kelompok pengguna 

terbatas. 
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Gambar 12. Contoh Sketsa Konsep 
 

3. Perancangan Fitur Prioritas 

Perancangan fitur prioritas adalah tahap 

strategis dalam pengembangan produk di mana tim 

startup menentukan fitur inti (core features) yang 

akan menjadi fokus utama pada fase awal 

pengembangan. Fitur inti ini berperan sebagai solusi 

langsung terhadap permasalahan utama pengguna, 

sekaligus sebagai pembeda unik (unique selling 

point) produk di pasar. 
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Langkah ini sangat krusial dalam konteks 
startup karena sumber daya yang terbatas (baik 
waktu, anggaran, maupun tenaga kerja) 
mengharuskan perusahaan untuk fokus pada hal-
hal yang memberikan dampak paling besar. 
Perancangan fitur prioritas juga berfungsi untuk 
menghindari fenomena “feature bloat” yakni kondisi 
di mana produk memiliki terlalu banyak fitur yang 
tidak esensial sehingga membingungkan pengguna 
dan menghambat fokus pengembangan. Pendekatan 
umum dalam menentukan fitur prioritas: 

a) MoSCoW Method 
• Must Have. Fitur yang wajib ada untuk 

membuat produk dapat digunakan dan 

memenuhi kebutuhan inti pengguna. 

• Should Have. Fitur yang penting tetapi tidak 

kritis; dapat ditambahkan setelah fitur inti 

stabil. 

• Could Have. Fitur tambahan yang bersifat 

nice-to-have, tetapi tidak memengaruhi fungsi 

utama produk. 

• Won’t Have (for now). Fitur yang tidak akan 

dikembangkan pada tahap ini karena rendah 

prioritas atau tidak relevan untuk validasi 

awal. 

b) RICE Framework 

• Reach. Perkiraan jumlah pengguna yang akan 

merasakan manfaat fitur dalam periode 

tertentu. 

• Impact. Tingkat pengaruh fitur terhadap 

kepuasan dan retensi pengguna. 
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• Confidence. Tingkat keyakinan tim 

berdasarkan data atau riset bahwa fitur 

tersebut akan berhasil. 

• Effort. Estimasi sumber daya yang dibutuhkan 

(waktu, tenaga, biaya) untuk mengembangkan 

fitur. 

4. Penentuan Roadmap Pengembangan Produk 

Roadmap produk adalah dokumen strategis 

yang memvisualisasikan rencana pengembangan 

produk dalam periode tertentu, memuat tahapan 

rilis fitur, prioritas pengembangan, serta target 

capaian yang ingin diraih. Roadmap berperan 

sebagai peta perjalanan (strategic blueprint) yang 

menghubungkan visi jangka panjang produk dengan 

eksekusi taktis di lapangan. 

Bagi startup, roadmap tidak hanya bersifat 

teknis, tetapi juga komunikatif memberikan 

gambaran kepada seluruh pemangku kepentingan 

(tim internal, investor, mitra, dan bahkan pengguna) 

tentang arah pengembangan produk. 

Komponen utama roadmap: 

1. Visi dan Tujuan Produk 

Menjelaskan why dari pengembangan produk: 

masalah yang ingin diselesaikan, nilai yang 

akan diciptakan, dan arah strategis jangka 

panjang. Harus selaras dengan visi perusahaan 

dan target pasar. 

2. Milestone Pengembangan 

Titik capaian kunci (key deliverables) seperti 

peluncuran MVP, penambahan fitur besar, atau 
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integrasi teknologi baru. Milestone berfungsi 

sebagai indikator kemajuan dan tolak ukur 

evaluasi 

3. Estimasi Waktu Pengerjaan 

Perkiraan durasi tiap tahapan pengembangan, 

misalnya mingguan atau kuartalan. Membantu 

tim mengelola kapasitas kerja dan 

mengantisipasi hambatan. 

4. Integrasi Umpan Balik Pengguna 

Roadmap harus bersifat adaptif, 

mengakomodasi masukan dari user testing, 

analisis data, dan wawancara pengguna. 

Membentuk siklus iterasi yang konsisten 

dengan pendekatan build–measure–learn. 

 

 Roadmap pada startup bukan dokumen statis, 

melainkan alat dinamis yang harus diperbarui sesuai 

perkembangan pasar, perubahan prioritas bisnis, dan hasil 

validasi pengguna. Fleksibilitas dalam memperbarui 

roadmap merupakan salah satu faktor pembeda antara 

startup yang adaptif dengan yang kaku terhadap perubahan. 

 

C. Strategi Peluncuran Produk 

 Peluncuran produk adalah salah satu momen paling 

krusial dalam perjalanan startup, karena keberhasilan fase 

ini dapat menentukan tingkat adopsi awal, persepsi pasar, 

dan kecepatan pencapaian product-market fit. Strategi 

peluncuran yang efektif harus direncanakan secara matang, 

mulai dari tahap pra-peluncuran (pre-launch) hingga pasca 

peluncuran (post-launch), dengan memperhatikan 
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komunikasi yang tepat kepada target pasar dan respons yang 

cepat terhadap masukan pengguna. 

 

1. Strategi Pre-Launch 

Tahap persiapan sebelum produk resmi dirilis, 

berfokus pada membangun kesadaran (awareness), 

minat (interest), dan antisipasi (anticipation) di 

kalangan target pasar. Keberhasilan tahap ini sangat 

menentukan efektivitas peluncuran produk secara 

keseluruhan, karena ia membentuk persepsi awal 

publik terhadap produk dan membuka jalan bagi 

adopsi awal (early adoption).  

Beberapa tujuan utama dari strategi pre-launch 

antara lain: 

• Menyusun positioning awal produk di benak 

konsumen. 

• Mengedukasi pasar tentang problem solving 

yang ditawarkan produk. 

• Membangun komunitas awal atau basis 

pelanggan potensial. 

• Mengumpulkan umpan balik awal melalui uji 

coba terbatas. 

• Meningkatkan ekspektasi pasar terhadap 

peluncuran yang akan datang. 

2. Soft-Launch 

Soft launch adalah strategi peluncuran produk dalam 

skala terbatas yang ditujukan kepada segmen pasar 

spesifik atau wilayah geografis tertentu sebelum 

dilakukan peluncuran penuh (full-scale launch). 
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Tujuannya adalah untuk menguji respons pasar 

secara nyata dalam kondisi operasional 

sesungguhnya, mengidentifikasi potensi masalah, 

serta menyempurnakan produk dan strategi 

pemasaran berdasarkan umpan balik langsung dari 

pengguna awal. 

Berbeda dengan hard launch yang bersifat 

menyeluruh dan masif, soft launch menekankan 

pendekatan bertahap dan terukur, sehingga 

memungkinkan perusahaan untuk mengelola risiko, 

menghemat sumber daya, serta meningkatkan 

efektivitas peluncuran akhir. Pelaksanaan soft launch 

memiliki beberapa tujuan utama sebagai berikut: 

• Mengukur validitas pasar (market validation). 
Untuk memastikan bahwa produk benar-
benar dibutuhkan dan diterima oleh pasar 
sasaran berdasarkan bukti empiris. 

• Menguji kinerja dan fungsionalitas produk. 
Untuk mengidentifikasi bug, error, atau 
ketidaksesuaian fitur dalam konteks 
penggunaan nyata. 

• Mengumpulkan umpan balik pengguna awal 
(early user feedback). Informasi dari 
pengguna awal digunakan untuk 
menyempurnakan produk, baik dari sisi 
teknis, desain, maupun manfaat. 

• Menguji efektivitas strategi pemasaran dan 
distribusi. Termasuk mengukur respons 
terhadap pesan komunikasi, efektivitas 
channel promosi, serta performa logistik 
distribusi. 

• Membangun komunitas pengguna awal (early 
adopters). Pengguna awal dapat menjadi 
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pendukung merek yang loyal dan membantu 
menyebarkan informasi secara organik (word 
of mouth). 

3. Full Launch 

Full launch adalah tahap peluncuran resmi suatu 

produk ke pasar yang lebih luas, baik secara nasional 

maupun internasional, setelah melalui proses 

validasi dan penyempurnaan pada tahap soft launch. 

Strategi ini melibatkan skala distribusi yang lebih 

besar, intensitas promosi yang lebih tinggi, serta 

koordinasi lintas fungsi secara komprehensif untuk 

memastikan penetrasi pasar yang optimal dan 

akselerasi adopsi konsumen secara masif. 

Dengan kata lain, full launch merupakan momen 

kritis yang menandai transisi dari pengujian terbatas 

menuju komersialisasi penuh (commercial scale), 

dan menjadi puncak dari seluruh rangkaian strategi 

peluncuran produk. Adapun tujuan utama dari 

pelaksanaan full launch meliputi: 

• Mengakselerasi adopsi produk oleh pasar 
massal. Setelah terbukti layak, produk 
didorong agar segera dikenal dan digunakan 
oleh segmen pasar yang lebih luas. 

• Membangun brand positioning secara luas. 
Full launch merupakan momen untuk 
memperkuat citra merek melalui pesan dan 
kampanye yang terintegrasi. 

• Mengoptimalkan penjualan dan pangsa pasar. 
Produk diarahkan untuk mencapai titik balik 
(break-even point) dan kemudian 
meningkatkan profitabilitas. 
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• Memperluas jangkauan distribusi dan 
visibilitas produk. Baik melalui saluran 
daring, ritel fisik, maupun kemitraan 
strategis. 
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BAB VIII 

ANALISIS PASAR DAN STRATEGI 

PEMASARAN STARTUP 
 

 

Bab ini membahas bagaimana sebuah bisnis rintisan 

mengenali, memahami, dan menaklukkan pasar melalui riset 

dan pendekatan pemasaran yang relevan dengan karakter 

startup digital. Dalam konteks bisnis rintisan, pemasaran 

tidak sekadar promosi, tetapi merupakan proses strategis 

untuk menciptakan kesesuaian antara produk, pelanggan, 

dan saluran digital yang tepat. 

A. Riset Pasar  

Riset pasar adalah proses sistematis yang bertujuan 

untuk mengumpulkan, mengolah, dan menganalisis 

informasi yang berkaitan dengan kebutuhan, preferensi, 

persepsi, dan perilaku pelanggan potensial. Menurut 

American Marketing Association (AMA), riset pasar adalah 

proses mengumpulkan, menganalisis, dan menginterpretasi 

informasi tentang pasar, termasuk konsumen dan pesaing, 

untuk menginformasikan pengambilan keputusan bisnis. 

Proses ini memungkinkan startup untuk memahami realitas 

pasar secara obyektif, bukan berdasarkan dugaan atau 

asumsi internal semata.  

Dalam konteks startup yang beroperasi di bawah 

kondisi ketidakpastian tinggi, riset pasar bukan hanya 

aktivitas pendukung, tetapi merupakan bagian krusial dari 
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proses pencarian model bisnis yang tepat (search for 

product–market fit). Berikut adalah fungsi utama riset pasar 

bagi startup: 

a. Mengidentifikasi Pain Points Pelanggan Secara Akurat 

Riset pasar membantu startup menggali 

permasalahan nyata yang dihadapi oleh pelanggan 

potensial. Informasi ini sangat penting untuk 

memastikan bahwa produk atau layanan yang 

dikembangkan benar-benar relevan dan 

menyelesaikan masalah yang berarti (meaningful 

problem). 

Contoh: Startup agritech menemukan bahwa petani 

sulit mengakses pupuk berkualitas tepat waktu. Riset 

ini menjadi dasar pengembangan solusi supply chain 

berbasis aplikasi. 

b. Memvalidasi Asumsi Bisnis 

Startup sering kali memulai dengan asumsi tentang 

siapa pelanggan mereka, apa masalahnya, dan 

bagaimana solusinya. Riset pasar berfungsi untuk 

mengonfirmasi atau menolak asumsi-asumsi tersebut 

sebelum sumber daya dialokasikan lebih jauh. Tanpa 

validasi, startup berisiko membangun produk yang 

tidak dibutuhkan pasar (produk “bagus tapi tak 

laku”). 

c. Menentukan Segmentasi dan Target Pasar yang Tepat 

Riset pasar memungkinkan startup untuk 

mengelompokkan pasar ke dalam segmen-segmen 

spesifik berdasarkan perilaku, preferensi, dan 

kebutuhan. Hal ini mendukung pengambilan 

keputusan tentang siapa target utama (early 
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adopters), bagaimana menyusun value proposition dan 

saluran distribusi mana yang paling efektif 

d. Menemukan Peluang di Ceruk Pasar (Niche Market) 

Dengan riset yang baik, startup dapat 

mengidentifikasi segmen pasar yang belum tergarap 

oleh kompetitor besar. Fokus pada niche market 

memungkinkan penetrasi pasar yang lebih cepat dan 

menciptakan loyalitas lebih tinggi. Contoh: Sayurbox 

menyasar konsumen urban yang mencari sayuran 

segar langsung dari petani. 

e. Memprediksi Permintaan dan Potensi Pasar 

Melalui analisis data riset pasar, startup dapat 

memperkirakan ukuran pasar, tren pertumbuhan, dan 

potensi adopsi produk. Hal ini membantu dalam 

menyusun proyeksi bisnis dan menarik investor. 

f. Mengarahkan Strategi Produk dan Pemasaran 

Riset pasar memberikan insight yang dapat digunakan 

untuk menentukan fitur yang paling dibutuhkan 

pengguna, mengatur harga (price sensitivity) dan 

merancang kampanye pemasaran yang tepat sasaran. 

 

Riset pasar merupakan langkah strategis bagi startup 

dalam membangun produk dan layanan yang relevan dengan 

kebutuhan pengguna. Namun, karena keterbatasan waktu, 

sumber daya, dan kecepatan perubahan pasar, startup 

membutuhkan pendekatan riset yang lebih adaptif, praktis, 

dan terfokus dibandingkan perusahaan besar. Berikut adalah 

empat pendekatan utama dalam riset pasar startup: 

a. Eksploratif (Exploratory Research) 

Pendekatan ini digunakan ketika startup masih dalam 

tahap awal dan belum mengetahui secara pasti siapa 
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pelanggan mereka atau masalah apa yang perlu 

diselesaikan. 

b. Validatif (Confirmatory Research) 

Digunakan setelah hipotesis awal ditentukan, untuk 

menguji kebenaran asumsi dengan data yang lebih 

terukur. 

c. Kualitatif 

Pendekatan ini fokus pada pemahaman mendalam 

terhadap motivasi, persepsi, dan perilaku pengguna. 

Cocok untuk menggali konteks emosional dan sosial di 

balik keputusan pelanggan. 

d. Kuantitatif 

Digunakan untuk mengukur dan menggeneralisasi 

data dalam skala lebih besar. Cocok ketika startup 

sudah memiliki pertanyaan riset yang spesifik dan 

ingin membuat keputusan berbasis angka. 

e. Gabungan (Mixed Methods) 

Startup sering menggunakan kombinasi pendekatan 

eksploratif dan validatif, atau kualitatif dan 

kuantitatif, tergantung pada tahapan bisnis dan tujuan 

riset. 

 

Tabel 22. Tujuan dan Metode Pendekatan Riset Pasar 

Pendekatan Tujuan Metode 
Contoh 

Penerapan 

Eksploratif 

• Menggali 
masalah dan 
kebutuhan 
pelanggan 

• Menemukan 
insight awal 

• Wawancara 
mendalam 
(in-depth 
interview) 

• Focus 
Group 
Discussion 
(FGD) 

Startup edtech 
mewawancarai 
15 siswa SMA 
untuk 
memahami 
tantangan 
belajar daring. 
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Pendekatan Tujuan Metode 
Contoh 

Penerapan 

• Observasi 
pengguna 

• Social 
listening 
(media 
sosial) 

Validatif 

• Menguji asumsi 
atau hipotesis 
bisnis 

• Mengukur 
potensi adopsi 
pasar 

• Survei 
online 

• Landing 
page 

• call-to-
action 

• MVP testing 
- A/B 
Testing 

Startup kuliner 
membuat 
landing page 
pre-order dan 
mengukur 
jumlah klik 
"Beli 
Sekarang". 

Kualitatif 

• Memahami 
perilaku, 
motivasi, dan 
preferensi 
pengguna 
secara 
mendalam 

• Wawancara 
terbuka 

• Shadowing 
/ user 
immersion 

• Narasi 
pelanggan 

Startup 
kesehatan 
mengikuti 
aktivitas 
pengguna 
selama satu 
hari untuk 
memahami 
pola konsumsi 
makanan. 

Kuantitatif 

• Mendapatkan 
data numerik 
untuk 
pengambilan 
keputusan - 
Menggeneralis
asi temuan 

• Kuesioner 
berskala 
Likert 

• Polling 
digital  

• Analitik 
website/ap
p 

Startup e-
wallet 
menyebar 
survei online 
untuk 
mengetahui 
preferensi 
metode 
pembayaran 
digital. 
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Bagi startup, riset pasar tidak hanya penting tetapi 

esensial. Ia menjadi dasar dalam proses validasi ide, 

pengembangan produk, strategi pemasaran, dan bahkan 

pendekatan pitching ke investor. Riset pasar yang dilakukan 

dengan benar akan mengubah ketidakpastian menjadi 

pemahaman yang dapat ditindaklanjuti (actionable insights), 

serta meningkatkan peluang keberhasilan di pasar yang 

kompetitif. Berikut tahapan dalam riset pasar untuk startup: 

Tabel 23. Tahapan Riset Pasar Startup 

Tahap Tujuan Aktivitas Utama 
Contoh 
Output 

Perumusan 
Masalah 

Menentukan 
fokus riset dan 
asumsi yang 
ingin diuji 

- Identifikasi 
hipotesis bisnis 
- Rumuskan 
pertanyaan riset 

“Apakah 
calon 
pelanggan 
mengalami 
kesulitan 
memesan 
sayur 
segar?” 

Penentuan 
Segmen dan 
Sampel 

Menentukan 
siapa yang 
akan dijadikan 
responden 
riset 

- Pilih segmen 
yang relevan 
(early adopters) 
- Tentukan 
jumlah dan profil 
responden 

Target: 30 
ibu rumah 
tangga 
urban usia 
25–40 
tahun 

Pemilihan 
Metode Riset 

Menentukan 
pendekatan 
dan alat 
pengumpulan 
data 

- Kualitatif 
(interview, FGD) 
- Kuantitatif 
(survei, polling) 
- Observasi 

Format 
wawancara, 
kuesioner 
Google 
Form 

Pengumpulan 
Data 

Mendapatkan 
informasi 
langsung dari 
calon 
pengguna 

- Lakukan 
wawancara 
- Sebar kuesioner 
- Observasi 
perilaku 

Data 
wawancara
: 
kebutuhan, 
kebiasaan, 
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Tahap Tujuan Aktivitas Utama 
Contoh 
Output 

pengguna keluhan 

Analisis Data 

Mengolah dan 
menarik 
insight dari 
hasil riset 

- Koding data 
kualitatif 
- Tabulasi hasil 
survei 
- Identifikasi pola 
masalah 

70% 
responden 
kesulitan 
membeli 
sayur segar 
harian 

Validasi dan 
Kesimpulan 

Menarik 
kesimpulan 
dan 
memutuskan 
langkah 
berikutnya 

- Konfirmasi 
asumsi atau ubah 
pendekatan 
- Dokumentasikan 
insight dan 
rekomendasi 

Insight: 
pasar 
potensial 
untuk sayur 
delivery 
harian 

Tindak 
Lanjut 
(Iterasi) 

Menerjemahkan 
hasil riset ke 
dalam 
pengembangan 
bisnis 

- Desain MVP 
- Segmentasi 
ulang 
- Rancang strategi 
pemasaran awal 

MVP 
berbentuk 
landing 
page + 
delivery 
service 
prototipe 

 

B. Marketing Mix 

Marketing Mix atau bauran pemasaran adalah 

seperangkat alat pemasaran taktis yang digunakan 

perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya di pasar 

sasaran. Konsep ini membantu bisnis menyusun strategi 

pemasaran secara sistematis dengan mengatur variabel-

variabel utama yang memengaruhi keputusan konsumen. 

Menurut Kotler & Armstrong (2018), Marketing mix 

adalah seperangkat alat pemasaran taktis yang dapat 

dikendalikan produk, harga, tempat, dan promosi yang 

dipadukan perusahaan untuk mendapatkan respons pasar 
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sasaran. Menurut Lamb, Hair & McDaniel (2018), Marketing 

mix adalah kombinasi strategi dan alat yang digunakan untuk 

membawa produk atau layanan ke pasar secara efektif.  

Marketing mix memiliki elemen 4P (product, price, 

place, promotion), Seiring dengan perkembangan sektor jasa 

dan transformasi digital, konsep marketing mix 4P diperluas 

menjadi 7P dengan menambahkan People, Process, dan 

Physical Evidence. Model ini lebih relevan untuk startup yang 

menawarkan layanan digital, platform teknologi, atau solusi 

berbasis customer experience. 

Marketing Mix 7P memungkinkan startup 

mengembangkan strategi pemasaran yang lebih 

komprehensif dan relevan dengan tuntutan konsumen 

modern yang menginginkan kecepatan, kenyamanan, dan 

personalisasi. 

1. Produk (Product)  

Merupakan produk atau jasa yang ditawarkan. Produk 

dalam marketing mix tidak hanya dipahami sebagai 

benda fisik, melainkan mencakup segala bentuk solusi 

yang ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan atau 

menyelesaikan masalah pelanggan. Dalam konteks 

startup, produk sering dimulai dari bentuk Minimum 

Viable Product (MVP) yang memiliki fitur paling 

esensial untuk diuji pasar. Produk startup harus 

dirancang berdasarkan value proposition yang jelas, 

diferensiasi yang relevan, dan fokus pada pengalaman 

pengguna (user experience). 

2. Harga (Price) 

Merupakan strategi penetapan harga. Harga bukan 

hanya nilai nominal yang dibayar konsumen, tetapi juga 

menyampaikan posisi produk di pasar dan persepsi 
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konsumen terhadap kualitasnya. Penetapan harga 

dalam startup harus mempertimbangkan model 

pertumbuhan, daya beli target, dan elastisitas 

permintaan. Beberapa model harga populer dalam 

startup digital: 

• Freemium (gratis untuk fitur dasar, bayar 
untuk premium) 

• Subscription (berlangganan per 
bulan/tahun) 

• Pay-as-you-use (berdasarkan penggunaan 
aktual) 

• Penetration pricing (harga rendah untuk 
menjaring pasar awal) 

3. Saluran Distribusi (Place) 

Merupakan bagaimana memastikan produk atau jasa 

mudah diakses oleh target pasar. Dalam bisnis rintisan 

digital, "place" merujuk pada platform atau kanal di 

mana produk/jasa dapat diakses. Startup tidak 

bergantung pada toko fisik, melainkan pada saluran 

digital yang efisien dan scalable. Pemilihan saluran 

distribusi harus mempertimbangkan digital behavior 

target pasar dan kemudahan akses. 

5. Promosi (Promotion) 

Merupakan strategi promosi yang dirancang untuk 

menjangkau target pasar dengan efektif. Promosi 

adalah upaya komunikasi untuk membangun brand 

awareness, menarik pelanggan, dan menciptakan 

loyalitas. Dalam startup, promosi perlu bersifat efisien, 

data-driven, dan adaptif terhadap respons pasar. 

6. Orang (People) 
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Merupakan semua pihak yang berinteraksi dengan 

pelanggan. Elemen ini meliputi semua orang di dalam 

startup yang mewakili merek dalam interaksi dengan 

pengguna, termasuk tim customer service, sales, dan 

bahkan developer yang terlibat dalam UX. Pentingnya 

people dalam startup memberikan pengalaman 

pengguna yang personal dan human-centric, 

membangun kepercayaan dan loyalitas pengguna awal 

dan menginternalisasi budaya perusahaan ke dalam 

layanan pelanggan. 

7. Proses (Process)  

Merupakan sistem dan alur pelayanan. Process 

mencakup mekanisme, alur, dan sistem yang digunakan 

untuk menciptakan dan menyampaikan layanan kepada 

pelanggan. Efisiensi dan keandalan proses sangat 

krusial bagi startup yang ingin tumbuh cepat. 

8. Bukti Fisik (Physical Evidence) 

Meskipun banyak startup bergerak dalam domain 

digital, pengguna tetap membutuhkan bukti fisik atau 

representasi nyata dari kualitas layanan. Ini dikenal 

sebagai trust signals. Bukti fisik sangat berpengaruh 

dalam membentuk kepercayaan, terutama pada tahap 

awal adopsi produk baru. 

 

Tabel 24. Contoh Penerapan Elemen 7P di Startup 
Elemen 7P Penerapan pada Ruangguru 

Product 
Platform pembelajaran daring: video belajar, live 
class, les privat online, dan fitur adaptif berbasis 
AI. 

Price 
Model langganan (subscription) per bulan/tahun; 
promo bundling sekolah; diskon musiman untuk 
pengguna baru. 
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Elemen 7P Penerapan pada Ruangguru 

Place 

Distribusi melalui aplikasi mobile dan website; 
dapat diakses melalui Android, iOS, dan desktop; 
integrasi dengan WhatsApp dan SMS untuk 
pengingat belajar. 

Promotion 
Iklan digital, kolaborasi dengan influencer 
pendidikan, iklan TV nasional, CSR pendidikan di 
daerah 3T. 

People 
Pengajar profesional (Master Teacher), tim 
edukasi, CS aktif via chat, dan tim konten yang 
memahami gaya belajar siswa. 

Process 

Proses onboarding cepat; asesmen minat dan 
kemampuan di awal; dashboard belajar adaptif; 
pembayaran otomatis via e-wallet atau transfer 
bank. 

Physical 
Evidence 

UI/UX profesional dan colorful, testimoni 
siswa/guru, review aplikasi di Play Store/App 
Store, sertifikat digital setelah menyelesaikan 
pelajaran. 

 

 

C. Segmentasi Pasar 

Segmentasi pasar adalah proses membagi pasar yang 

heterogen menjadi kelompok-kelompok konsumen yang 

relatif homogen, berdasarkan karakteristik, kebutuhan, dan 

perilaku yang serupa. Tujuan dari segmentasi adalah untuk 

memfokuskan strategi pemasaran, produk, dan komunikasi 

pada segmen yang paling potensial, terutama dalam kondisi 

sumber daya yang terbatas seperti pada startup. 

Menurut Kotler dan Keller (2016): “Market 

segmentation divides a market into well-defined slices 

consisting of customers with similar needs and characteristics 

who are likely to exhibit similar responses to marketing 

efforts.” "Segmentasi pasar membagi pasar menjadi irisan-
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irisan yang terdefinisi dengan jelas, terdiri dari pelanggan 

dengan kebutuhan dan karakteristik yang serupa, yang 

kemungkinan besar akan memberikan respons yang serupa 

terhadap upaya pemasaran". Sedangkan, menurut Lamb, 

Hair, dan McDaniel (2018) menambahkan “Segmentation 

enables companies to identify and target the most profitable 

customer groups and to develop marketing mixes that are 

specifically tailored to their needs.”. "Segmentasi 

memungkinkan perusahaan untuk mengidentifikasi dan 

menargetkan kelompok pelanggan yang paling 

menguntungkan, serta mengembangkan bauran pemasaran 

yang secara khusus disesuaikan dengan kebutuhan mereka." 

Dapat disimpulkan bahwa Segmentasi pasar 

merupakan proses strategis yang membagi pasar menjadi 

kelompok pelanggan yang homogen berdasarkan kebutuhan 

dan karakteristik tertentu, sehingga memungkinkan 

perusahaan untuk merancang bauran pemasaran yang lebih 

tepat sasaran dan efektif. Pendekatan ini tidak hanya 

mempermudah dalam memahami perilaku konsumen, tetapi 

juga membantu perusahaan untuk fokus pada segmen yang 

paling potensial dan menguntungkan. 

Secara umum, terdapat empat jenis utama segmentasi 

pasar yang dapat digunakan secara terpisah maupun dalam 

kombinasi: 

a. Segmentasi Demografis 

Segmentasi ini membagi pasar berdasarkan 

karakteristik sosial dan ekonomi yang mudah diukur. 

Jenis segmentasi ini paling umum dan banyak 

digunakan karena data demografis mudah diperoleh 

dan relevan untuk banyak keputusan bisnis. Variabel 

demografis antara lain usia, jenis kelamin, tingkat 
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pendidikan, pendapatan, status pekerjaan, status 

perkawinan dan ukuran keluarga. 

b. Segmentasi Geografis 

Segmentasi geografis membagi pasar berdasarkan 

lokasi fisik pelanggan. Hal ini penting terutama dalam 

konteks startup yang beroperasi secara lokal atau 

memiliki keterbatasan distribusi diantaranya negara, 

provinsi, kota, urban vs rural, akses transportasi atau 

infrastruktur dan iklim atau kondisi alam. 

c. Segmentasi Psikografis 

Jenis segmentasi ini mempertimbangkan aspek 

psikologis dan gaya hidup konsumen, seperti nilai, 

kepribadian, dan minat. Psikografis seringkali 

memberikan pemahaman yang lebih dalam tentang 

motivasi pelanggan. Seperti, gaya hidup (aktif, sibuk, 

minimalis, sehat), nilai dan keyakinan (agama, etika, 

keberlanjutan), kelas sosial dan aspirasi serta 

aktivitas, opini, dan minat (AIO). 

d. Segmentasi Perilaku 

Segmentasi ini didasarkan pada perilaku aktual atau 

kebiasaan pelanggan dalam berinteraksi dengan 

produk atau jasa. Variabel perilaku diantaranya 

frekuensi penggunaan (intensif vs sesekali), loyalitas 

terhadap merek, kesadaran terhadap produk, 

sensitivitas harga, respons terhadap promosi dan 

tahapan adopsi (early adopters, majority, laggards). 

 

Dalam konteks bisnis rintisan (startup) yang 

beroperasi di bawah tekanan ketidakpastian tinggi, 

segmentasi pasar tidak hanya dipandang sebagai strategi 

pemasaran konvensional, melainkan merupakan elemen 
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krusial dalam proses perumusan model bisnis yang 

berkelanjutan (sustainable business model). Pendekatan ini 

menjadi kunci untuk memahami pasar secara lebih fokus dan 

efisien, terutama ketika sumber daya yang tersedia sangat 

terbatas. 

Berbeda dengan perusahaan besar yang memiliki 

kapasitas untuk menjangkau pasar dalam skala luas, startup 

umumnya tidak mampu melakukan penetrasi pasar secara 

massal pada tahap awal. Oleh karena itu, segmentasi pasar 

digunakan sebagai alat strategis untuk mengidentifikasi dan 

memfokuskan upaya pada kelompok pelanggan yang paling 

mungkin: 

1. Memiliki masalah nyata yang ingin diselesaikan (pain 

points). 

2. Bersikap terbuka terhadap inovasi dan solusi baru. 

3. Bersedia mencoba sebagai pengguna awal (early 

adopters). 

Pendapat ini sejalan dengan pernyataan Blank dan 
Dorf (2012), yang menekankan bahwa: “Startups should not 
attempt to serve every customer from day one, but must 
instead identify a specific beachhead market to enter first.” 
Dengan demikian, segmentasi pasar bagi startup 
memberikan beberapa manfaat strategis berikut: 

1. Menghemat Biaya Akuisisi dan Pengembangan Produk 

Dengan memusatkan perhatian pada segmen pasar 

yang spesifik dan terukur, startup dapat 

mengalokasikan sumber daya secara lebih efisien, 

baik dalam hal pengembangan fitur produk maupun 

dalam aktivitas pemasaran. Hal ini menghindarkan 
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pemborosan akibat membangun produk yang terlalu 

luas namun kurang relevan bagi target pengguna. 

2. Meningkatkan Tingkat Adopsi Awal 

Segmentasi yang tepat memungkinkan startup 

menjangkau kelompok pelanggan yang memiliki 

urgensi terhadap masalah yang diselesaikan. 

Pelanggan awal yang merasakan kebutuhan tinggi 

cenderung lebih cepat memahami nilai produk dan 

memberikan umpan balik penting dalam tahap 

validasi ide. Ini mempercepat proses pembelajaran 

dan pengembangan iteratif. 

3. Meningkatkan Kesesuaian Produk dengan Pasar 

(Product-Market Fit) 

Dengan memahami karakteristik dan kebutuhan unik 

dari segmen pasar yang dipilih, startup dapat 

merancang fitur, user experience, komunikasi, dan 

strategi distribusi yang lebih tepat sasaran. 

Segmentasi yang tajam berkontribusi langsung 

terhadap percepatan pencapaian product-market fit, 

yaitu kondisi ketika produk benar-benar sesuai 

dengan kebutuhan dan ekspektasi pengguna. 

4. Menjadi Dasar Pembentukan Customer Persona dan 

Strategi Validasi 

Segmentasi yang matang memungkinkan startup 

membentuk customer persona yang lebih akurat. 

 

Tabel 25. Contoh Penerapan Segmentasi pada Ruangguru 
Jenis 

Segmentasi 
Variabel Contoh Aplikasi 

Demografis 
Usia, jenjang 
pendidikan, status 
pekerjaan orang tua 

Pelajar SD, SMP, SMA (usia 7–18 
tahun); orang tua menengah ke 
atas sebagai pembayar layanan 
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Jenis 
Segmentasi 

Variabel Contoh Aplikasi 

Geografis 
Lokasi, akses 
internet, urban vs 
rural 

Menyasar kota-kota besar 
seperti Jakarta, Bandung, Medan, 
Makassar untuk tahap awal 
adopsi 

Psikografis 
Gaya belajar, aspirasi 
akademik, motivasi 
pendidikan 

Siswa dengan ambisi tinggi 
untuk masuk PTN, pelajar yang 
terbiasa dengan belajar daring 

Perilaku 
Frekuensi belajar 
daring, loyalitas, 
sensitivitas harga 

Siswa yang aktif mengakses 
video pembelajaran, pengguna 
langganan bulanan atau 
semesteran 

 

D. Positioning dan Target Market 

a. Positioning 

Positioning adalah strategi menempatkan merek, 

produk, atau layanan dalam benak konsumen sedemikian 

rupa sehingga memiliki identitas yang unik, relevan, dan 

berbeda dibandingkan dengan pesaing. Positioning 

menjawab pertanyaan: “Bagaimana konsumen melihat kita, 

dan apa yang membuat kita berbeda dan lebih unggul dari 

alternatif lain?” 

Menurut Kotler dan Keller (2016),“Positioning is the 

act of designing the company’s offering and image to occupy a 

distinctive place in the minds of the target market”. Positioning 

adalah proses strategis yang dilakukan perusahaan dalam 

merancang penawaran produk/jasa dan citra merek secara 

sengaja agar menempati posisi yang unik, relevan, dan 

berbeda di benak konsumen sasaran. Artinya, positioning 

tidak hanya berkaitan dengan fitur atau keunggulan 

fungsional suatu produk, melainkan juga menyangkut 

bagaimana konsumen merasakan, memahami, dan 
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mengingat produk tersebut dibandingkan dengan alternatif 

lain yang ada di pasar. 

Dalam pengertian ini, Kotler dan Keller menekankan 

bahwa positioning adalah tindakan proaktif dan terstruktur 

dari perusahaan untuk mengarahkan persepsi konsumen 

terhadap apa yang ditawarkan. Hal ini dilakukan dengan 

tujuan agar: 

• Konsumen secara jelas memahami proposisi nilai 
dari merek tersebut, 

• Merek terbedakan dari kompetitor, dan 
• Merek memiliki asosiasi yang kuat dan positif 

dalam memori konsumen. 

Positioning memiliki makna yang sangat penting 

dalam strategi bisnis startup karena menyangkut bagaimana 

suatu produk atau layanan dipersepsikan oleh pasar, serta 

bagaimana startup tersebut ingin dikenal dan dibedakan dari 

pesaingnya. Dalam lingkungan bisnis rintisan yang dinamis, 

penuh ketidakpastian, dan memiliki sumber daya terbatas, 

positioning bukan hanya aktivitas pemasaran, melainkan 

landasan strategis dalam membangun relevansi, 

kepercayaan, dan keunggulan bersaing. 

1. Mengkomunikasikan Proposisi Nilai Secara Efektif 

Startup biasanya hadir dengan solusi baru 

terhadap masalah yang sudah lama ada. Tanpa 

positioning yang tepat, inovasi tersebut bisa saja tidak 

dimengerti atau tidak dianggap relevan oleh pasar. 

Positioning memungkinkan startup untuk 

menyampaikan proposisi nilai (value proposition) 

secara singkat, tajam, dan terarah sesuai dengan 

kebutuhan dan bahasa target audiens. Contoh: 
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Ruangguru memosisikan dirinya bukan hanya sebagai 

aplikasi belajar online, tetapi sebagai teman belajar 

siswa Indonesia yang terintegrasi dengan kurikulum 

nasional, hal ini memperkuat relevansi di benak siswa 

dan orang tua. 

2. Membedakan Diri di Pasar yang Jenuh 

Banyak startup gagal bukan karena produk 

mereka buruk, tetapi karena tidak memiliki pembeda 

yang jelas (point of difference). Positioning strategis 

berfungsi untuk menciptakan identitas merek yang 

unik, sehingga konsumen dapat dengan cepat 

memahami “mengapa produk ini berbeda dan lebih 

baik untuk saya” dibandingkan pilihan lain. 

3. Mengarahkan Fokus Strategi Pemasaran dan Produk 

Dengan positioning yang jelas, tim startup 

memiliki pedoman bersama untuk merancang fitur 

produk sesuai dengan janji merek, membuat 

kampanye pemasaran yang konsisten dan 

mengembangkan komunikasi yang menyentuh sisi 

emosional dan rasional pelanggan. Positioning juga 

menjadi dasar untuk membuat customer persona, 

konten promosi, serta keputusan pricing dan 

branding. 

4. Mempermudah Proses Adopsi Pasar oleh Early 

Adopters 

Startup sangat bergantung pada kelompok 
pengguna awal (early adopters). Positioning yang 
spesifik akan menarik segmen pengguna yang tepat 
sejak awal, karena mereka merasa bahwa produk 
tersebut: 

• Memahami kebutuhan mereka, 
• Dibuat “untuk mereka”, 
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• Dan menawarkan manfaat yang nyata. 

Contoh: Zenius memosisikan dirinya dengan 
pendekatan belajar yang fun, logis, dan kasual, yang 
sangat cocok untuk pelajar SMA urban yang mencari 
alternatif dari sistem belajar formal. 

5. Menghindari Perang Harga dan Komoditisasi Produk 

Tanpa positioning yang kuat, startup akan 

mudah jatuh ke dalam perang harga karena 

konsumen tidak melihat perbedaan yang signifikan 

dengan kompetitor. Dengan positioning yang tepat, 

produk startup tidak dinilai hanya dari harganya, 

tetapi dari manfaat unik, pengalaman pengguna, atau 

nilai sosial yang ditawarkan. 

 

 Pemosisian merek memiliki berbagai elemen penting 

dalam proses posisioning diantaranya:  

1. Target Audience 

Target audience merujuk pada kelompok 

konsumen spesifik yang menjadi fokus utama strategi 

pemasaran dan pengembangan produk. Dalam 

konteks startup, target audience biasanya adalah 

segmen pasar yang paling potensial untuk menerima 

solusi baru, seperti early adopters atau pengguna 

dengan masalah yang paling mendesak. Menentukan 

target audience secara tepat memungkinkan startup 

mengarahkan pesan, fitur, dan pengalaman pengguna 

secara lebih efektif. 

2. Frame of Reference 

Frame of reference adalah kategori produk 
atau industri yang menjadi acuan konsumen dalam 
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menilai dan membandingkan suatu merek. Elemen ini 
membantu konsumen memahami di “ranah apa” 
produk startup itu bersaing dan dengan siapa. Sebagai 
contoh, startup seperti Ruangguru memiliki frame of 
reference dalam industri edtech / pendidikan daring. 
Pemilihan frame yang tepat membantu membangun 
konteks yang relevan dan mempermudah penerimaan 
pasar 

3. Point of Difference 

Point of difference adalah nilai pembeda utama 

yang ditawarkan oleh startup dibandingkan dengan 

alternatif yang ada di pasar. Ini bisa berupa fitur unik, 

model bisnis, pendekatan layanan, harga, atau bahkan 

filosofi merek. Dalam teori pemasaran diferensiasi, 

elemen ini menjadi pilar keunggulan bersaing 

(competitive advantage) dan kunci untuk menciptakan 

positioning yang kuat. Tanpa diferensiasi, produk 

mudah dilihat sebagai komoditas. 

4. Reason to Believe 

Reason to believe adalah bukti pendukung atau 

jaminan nyata yang membuat klaim diferensiasi dapat 

diterima dan dipercaya oleh konsumen. Ini bisa 

berupa testimoni pengguna awal, sertifikasi, studi 

kasus, demo produk, atau rekam jejak tim pendiri. 

Dalam pendekatan komunikasi pemasaran, reason to 

believe berperan sebagai alat pembentuk 

kepercayaan, dan sangat penting dalam pasar yang 

baru atau inovatif di mana skeptisisme konsumen 

tinggi. 
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b. Target Market 

Target market adalah kelompok konsumen atau 

pengguna yang menjadi fokus utama strategi pemasaran, 

pengembangan produk, dan akuisisi pelanggan. Dalam 

konteks startup, target market bukan sekadar "siapa saja 

yang bisa membeli", tetapi lebih kepada siapa yang paling 

membutuhkan, paling siap menggunakan, dan paling 

mungkin merekomendasikan produk di fase awal 

peluncuran. Startup beroperasi dalam kondisi sumber 

daya yang sangat terbatas baik dari sisi finansial, waktu, 

tenaga, hingga akses ke pasar. Dalam situasi tersebut, 

pendekatan pemasaran yang menyasar semua kalangan 

(mass marketing) bukan hanya tidak efisien, tetapi juga 

dapat menjadi faktor kegagalan dini, karena 

mengaburkan arah produk dan strategi bisnis. 

  Target market menjadi salah satu langkah penting 

dalam perencanaan startup dikarekan target market 

merupakan pendekatan strategis untuk memaksimalkan 

peluang keberhasilan di tahap awal dan meminimalkan 

risiko kegagalan produk. Startup memiliki berbagai 

tantangan yang dihadapi:  

• Tim kecil yang tidak mampu menangani banyak 
segmen sekaligus, 

• Anggaran pemasaran yang terbatas untuk 
menjangkau seluruh lapisan konsumen, 

• Waktu yang sempit untuk melakukan validasi pasar 
dan menemukan product-market fit, 

• Kurangnya data historis dan jaringan distribusi luas 
seperti perusahaan besar. 
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Menentukan target market adalah bagian penting 
dalam strategi go-to-market startup. Tidak seperti 
perusahaan besar yang mampu melayani pasar massal, 
startup harus berfokus pada segmen pasar paling relevan 
dan paling memungkinkan untuk mencapai product-market 
fit dengan cepat dan efisien. Proses penentuan target market 
dapat dilakukan melalui empat tahapan utama, yaitu: 

Tabel 26. Tahapan utama Target Market 
Tahapan Penjelasan 

1. Segmentasi Pasar 

Membagi pasar menjadi kelompok-
kelompok yang memiliki 
karakteristik, kebutuhan, atau 
perilaku yang serupa. Segmentasi 
dapat bersifat demografis, geografis, 
psikografis, atau perilaku. 

2. Evaluasi Segmen 

Menilai potensi dan kelayakan tiap 
segmen berdasarkan ukuran, tingkat 
pertumbuhan, aksesibilitas, daya 
beli, dan intensitas kebutuhan. 

3. Pemilihan Target 
Market 

Memilih satu atau beberapa segmen 
utama yang paling sesuai dengan 
proposisi nilai startup dan dapat 
dijangkau secara efisien dengan 
sumber daya terbatas. 

4. Penyusunan 
Customer Persona 

Membuat representasi fiktif dari 
pengguna ideal, mencakup data 
sosiodemografis, masalah utama, 
motivasi, serta perilaku pengguna. 
Digunakan untuk menyelaraskan 
strategi produk dan komunikasi. 

 

Tabel 27. Contoh Penerapan Positioning & Target Market 
Startup Positioning Target Market 

Ruangguru 
Platform edukasi 
online yang 
menyatu dengan 

Siswa SD–SMA dan 
orang tua di kota 
besar-menengah 
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Startup Positioning Target Market 

kurikulum 
nasional 

Skill 
Academy 

Platform pelatihan 
kerja dan 
pengembangan 
diri berbasis 
sertifikat 

Pekerja muda, pencari 
kerja, ibu rumah 
tangga usia 25–40 
tahun 

Sayurbox 

Solusi belanja 
sayur langsung 
dari petani dengan 
pengiriman harian 

Ibu rumah tangga 
urban dan pekerja 
profesional wanita 

Zenius 
Belajar itu asyik, 
logis, visual, dan 
berbasis insight 

Pelajar SMA yang 
suka teknologi dan 
belajar mandiri 

Pintaria 

Platform kuliah 
dan sertifikasi 
online berbasis 
kerja sama 
universitas 

Profesional usia 25–
40 tahun yang ingin 
kuliah sambil bekerja 
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BAB IX 

MANAJEMEN OPERASIONAL DAN 

SUMBER DAYA MANUSIA 

STARTUP 
 

 

Startup bukan hanya tentang ide dan teknologi, tetapi 

juga tentang eksekusi. Manajemen operasional dan sumber 

daya manusia menjadi pilar penting dalam mengubah 

gagasan menjadi nilai nyata. Dalam fase awal, kemampuan 

startup untuk mengelola proses kerja, tim kecil yang efisien, 

dan alat bantu digital menentukan keberlanjutan bisnis. 

 

A. Perencanaan Operasional Startup 

Perencanaan operasional dalam konteks startup 

adalah proses yang bertujuan untuk mewujudkan visi dan 

strategi perusahaan melalui sistem kerja yang terukur dan 

terstruktur, baik dalam jangka pendek maupun menengah. 

Ini mencakup pengaturan aktivitas harian, alur kerja lintas 

fungsi, pengelolaan sumber daya, dan mekanisme koordinasi 

antar tim. 

 Menurut Robbins dan Coulter (2018): “Operational 

planning is the bridge between overall strategy and the actual 

activities carried out by teams and individuals”. Perencanaan 

operasional bukan hanya aktivitas administratif, melainkan 

sebuah proses transformatif yang menjabarkan strategi 

makro menjadi langkah konkret, terukur, dan dapat 
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dilaksanakan oleh unit terkecil dalam organisasi, baik 

individu maupun tim.  

 Menurut Anthony & Govindarajan (2007) 

“Operational planning involves short-term objectives that 

translate strategic goals into specific activities, resource 

allocation, and performance indicators”. Artinya, perencanaan 

operasional memecah tujuan strategis jangka panjang 

menjadi tujuan jangka pendek yang terukur serta mengatur 

bagaimana sumber daya digunakan untuk mencapainya. 

Perencanaan operasional adalah proses penghubung 

yang krusial antara visi strategis dan pelaksanaan teknis. 

Menjamin bahwa strategi tidak hanya berhenti pada wacana, 

tetapi benar-benar dijalankan secara sistematis dan efisien 

oleh seluruh bagian organisasi. 

Perencanaan operasional memiliki peran yang lebih 

dari sekadar manajemen harian. Dalam ekosistem startup 

yang bergerak cepat, perencanaan operasional menjadi 

fondasi strategis untuk menyelaraskan visi jangka panjang 

dengan eksekusi jangka pendek. Ini sangat penting untuk 

menjaga fokus, efisiensi, dan kelincahan (agility) dalam 

menghadapi dinamika pasar. Berikut fungsi teknis 

perencanaan operasional dalam startup:  

1. Membagi Strategi Menjadi Tindakan Nyata 

Visi dan strategi yang bersifat makro seperti 

“menjadi platform edukasi terbaik di Asia Tenggara” 

akan tidak bermakna tanpa diturunkan menjadi 

aktivitas mikro yang konkret dan terjadwal. Di sinilah 

perencanaan operasional berfungsi sebagai alat untuk 

memecah arah besar menjadi tindakan nyata. Menurut 

Kaplan & Norton (1996), strategi yang berhasil adalah 
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strategi yang dapat “diterjemahkan ke dalam 

terminologi operasional”. 

2. Mengatur Prioritas Tim Kecil secara Efisien 

Startup umumnya memiliki struktur organisasi 

yang ramping dan anggaran terbatas. Tanpa 

perencanaan operasional yang jelas, akan terjadi 

tumpang tindih pekerjaan, ketidaksesuaian ekspektasi 

antar tim, dan beban kerja yang tidak seimbang. 

Perencanaan operasional memungkinkan 

pemetaan kerja berdasarkan urgensi dan kapabilitas 

tim, serta memastikan fokus pada yang berdampak 

tinggi (high-impact tasks). 

3. Menjaga Ritme Kerja yang Adaptif dan Terukur 

Perencanaan operasional yang baik juga 

berfungsi menjaga ritme kerja yang dinamis, sehingga 

tim tetap responsif terhadap perubahan, namun tetap 

memiliki kerangka kerja yang stabil. 

4. Menentukan Standar Kinerja dan Tolak Ukur 

(KPI/OKR) 

Tanpa ukuran yang jelas, performa tidak dapat 

dinilai secara objektif. Perencanaan operasional 

memuat indikator yang menjadi dasar evaluasi 

progres dan efektivitas implementasi strategi. 

Menurut Doerr (2018) dalam Measure What Matters, 

OKR (Objective and Key Results) adalah sistem 

penggerak kinerja modern yang sangat cocok untuk 

startup karena fleksibel dan terfokus pada hasil, 

bukan proses semata. 
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Elemen penting perencanaan operasional startup: 

1. Workflow (Alur Kerja) 

Workflow adalah susunan logis dari aktivitas 

harian dan mingguan yang mencerminkan alur 

produksi, kolaborasi tim, dan distribusi tugas. Dalam 

startup, workflow bersifat dinamis dan adaptif. 

Workflow yang baik memastikan bahwa setiap 

aktivitas memiliki urutan yang jelas, tanggung jawab 

yang terdefinisi, serta integrasi lintas fungsi (misal: 

produk, desain dan pemasaran). Contoh: Proses 

pengembangan fitur dimulai dari user research → 

prototyping → pengujian → rilis versi beta. 

2. SOP (Standard Operating Procedures) 

SOP adalah dokumen panduan sistematis yang 

mendeskripsikan langkah-langkah standar dalam 

pelaksanaan tugas tertentu. Dalam konteks startup, 

SOP menjaga konsistensi operasional, terutama ketika 

tim bertambah atau ketika terjadi rotasi personel. SOP 

juga penting dalam meminimalkan kesalahan 

berulang, mempercepat onboarding, dan menjaga 

kualitas layanan. Menurut Daft (2018), SOP membantu 

menyeimbangkan antara efisiensi dan fleksibilitas 

organisasi. 

3. Time Scheduling (Penjadwalan) 

Penjadwalan adalah proses menyusun waktu 

pelaksanaan tugas berdasarkan prioritas, kapasitas 

tim, dan urgensi strategi. Startup yang agile biasanya 

menerapkan sistem sprint (1–2 minggu) untuk 

pengembangan produk dan kanban board untuk tugas 

operasional. Penjadwalan yang realistis membantu 
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mencegah burnout, menjaga akuntabilitas, dan 

mengukur kecepatan delivery (velocity). 

4. Resource Allocation (Alokasi Sumber Daya) 

Alokasi sumber daya mencakup pengaturan 

tenaga kerja, waktu, dana, dan teknologi secara efisien 

sesuai dengan kapasitas startup. Perencanaan ini 

penting agar tidak ada sumber daya yang overused 

atau idle, serta agar startup tetap lean dan 

berkelanjutan. Menurut Robbins & Coulter (2018), 

manajemen alokasi sumber daya yang efektif 

berperan besar dalam daya saing dan adaptabilitas 

startup di tengah keterbatasan anggaran dan SDM. 

5. Monitoring & Review (Pemantauan dan Evaluasi) 

Proses ini mencakup evaluasi berkala terhadap 

kinerja operasional dengan menggunakan indikator 

kuantitatif dan kualitatif. Startup harus melakukan 

review rutin, harian, mingguan, atau bulanan, untuk 

memastikan progres tetap selaras dengan target 

strategis. Monitoring yang baik mendorong 

continuous improvement dan memungkinkan pivot 

jika diperlukan. 

 

Kelima komponen tersebut merupakan elemen 

fundamental dalam perencanaan operasional startup yang 

adaptif. Masing-masing saling terkait dan berkontribusi 

terhadap efisiensi kerja, transparansi tim, kelincahan dalam 

pengambilan keputusan, dan pencapaian hasil strategis yang 

terukur. Dengan perencanaan operasional yang berbasis 

pada workflow yang jelas, SOP yang efisien, penjadwalan 

yang agile, alokasi sumber daya yang tepat, serta evaluasi 

yang konsisten, startup dapat meningkatkan kualitas 
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eksekusi dan mempertahankan daya saingnya dalam pasar 

yang kompetitif dan dinamis. 

 

B. Struktur Organisasi Agile dalam Startup 

Struktur organisasi agile adalah bentuk organisasi 

yang fleksibel, responsif terhadap perubahan, dan 

berorientasi pada kolaborasi lintas fungsi. Berbeda dari 

struktur tradisional yang bersifat hierarkis dan birokratis, 

struktur agile dirancang untuk memfasilitasi kecepatan 

pengambilan keputusan, eksperimen cepat, dan penciptaan 

nilai secara iteratif, khususnya dalam lingkungan yang 

dinamis seperti dunia startup. 

Menurut Rigby, Sutherland, dan Takeuchi (2016): 

"Agile organizations are designed to move quickly, work 

collaboratively, and respond flexibly to customer needs." 

Artinya, organisasi agile dirancang untuk bergerak cepat, 

bekerja secara kolaboratif, dan merespons secara fleksibel 

terhadap kebutuhan pelanggan. Tiga karakteristik utama 

yang menjadi ciri pembeda organisasi agile dari organisasi 

konvensional, yakni: 

1. Kecepatan (Speed) 

Organisasi agile memiliki struktur dan sistem 

kerja yang memungkinkan mereka mengambil 

keputusan dan bertindak lebih cepat dibanding 

organisasi tradisional. Mereka tidak terhambat oleh 

birokrasi panjang, melainkan mengandalkan tim kecil, 

mandiri, dan gesit untuk merespons perubahan dan 

peluang pasar secara real-time. 

2. Kolaborasi (Collaboration) 
Agile menempatkan kerja tim lintas fungsi 

(cross-functional) sebagai fondasi utama. Setiap tim 
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bekerja dalam kerangka yang kohesif dan terbuka, 
berbagi informasi, serta menghilangkan silo antar 
departemen. Kolaborasi ini mendorong inovasi dan 
mempercepat pengembangan solusi. 

3. Fleksibilitas Responsif terhadap Pelanggan (Customer-
Centric Flexibility) 

Organisasi agile tidak berpegang kaku pada 
rencana awal. Sebaliknya, mereka mendengarkan 
pelanggan secara aktif, mengamati perubahan 
kebutuhan pasar, dan menyesuaikan produk, layanan, 
atau strategi berdasarkan umpan balik. Proses ini 
dilakukan secara iteratif dan berkesinambungan. 

 
Dalam dunia kewirausahaan modern, terutama pada 

bisnis rintisan (startup), kecepatan, fleksibilitas, dan 

adaptabilitas menjadi faktor penentu utama kesuksesan. 

Pendekatan tradisional yang kaku dan hierarkis sering kali 

tidak mampu mengimbangi tingkat ketidakpastian yang 

tinggi di pasar digital. Oleh karena itu, kerangka kerja agile 

menjadi sangat relevan, bahkan esensial bagi startup. 

1. Lingkungan Startup Sangat Tidak Pasti (High 

Uncertainty Environment) 

Metode agile memungkinkan startup 

mengelola ketidakpastian melalui iterasi cepat, 

validasi berkelanjutan, dan respon adaptif. Alih-alih 

membuat rencana jangka panjang yang belum tentu 

akurat, startup agile memilih membangun, mengukur, 

dan belajar (build–measure–learn). Startup beroperasi 

dalam kondisi produk belum sepenuhnya valid, model 

bisnis masih dalam eksplorasi, dan kebutuhan pasar 

bisa berubah cepat. 
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2. Agile Memfasilitasi Kolaborasi Lintas Fungsi 

Startup biasanya memiliki tim kecil yang harus 

menyelesaikan berbagai tugas penting dalam waktu 

singkat. Dengan struktur agile: 

• Tim terdiri dari berbagai keahlian (cross-
functional), 

• Komunikasi berlangsung terbuka dan intensif, 
• Setiap anggota tim berkontribusi langsung 

terhadap penciptaan nilai. 
Agile memecah silo antar fungsi (misal: dev, 

UI/UX, marketing) dan mendorong pendekatan “one 
team, one goal”. 

3. Kecepatan Eksekusi Menjadi Keunggulan Kompetitif 

Startup yang menggunakan metode agile dapat: 

• Mengembangkan MVP (Minimum Viable 

Product) dalam waktu singkat, 

• Merilis fitur baru secara berkala, 

• Menerima feedback dan memperbaiki 

kesalahan dalam siklus singkat. 

Dengan demikian, agile memberi waktu 

tanggap (response time) yang jauh lebih cepat 

dibanding pendekatan konvensional. 

4. Agile Mendukung Eksperimentasi dan Inovasi 

Budaya agile mendorong eksperimen 

terkendali, kegagalan dini (fail fast, learn fast), dan 

siklus pembelajaran berulang. Hal ini sangat cocok 

dengan mindset startup, yaitu mengejar inovasi, 

bukan efisiensi. Agile tidak menghukum kegagalan, 

melainkan mendorong pembelajaran dari setiap 

iterasi produk atau proses. 
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5. Agile Menyederhanakan Pengambilan Keputusan 

Dalam organisasi tradisional, pengambilan 

keputusan sering memerlukan persetujuan berlapis. 

Agile memberdayakan tim untuk mengambil 

keputusan cepat di level eksekusi, berbasis data dan 

umpan balik pengguna, sera tanpa menunggu 

intervensi dari manajemen atas. 

Struktur organisasi agile dirancang bukan 
berdasarkan hierarki yang kaku, melainkan berdasarkan 
nilai-nilai kolaborasi, fleksibilitas, dan orientasi pada 
penciptaan nilai. Struktur ini sangat cocok diterapkan pada 
startup yang membutuhkan kecepatan dan kemampuan 
beradaptasi tinggi dalam menghadapi dinamika pasar dan 
teknologi. 

Berikut adalah ciri-ciri utamanya: 

1. Struktur Tim Lintas Fungsi (Cross-Functional Teams) 

Dalam struktur agile, tim dibentuk dari 

berbagai disiplin ilmu seperti pengembang, desainer, 

pemasar, dan analis yang bekerja bersama mencapai 

satu tujuan yaitu menghindari silo dan mempercepat 

proses pengambilan keputusan. 

2. Kepemimpinan Partisipatif (Servant Leadership) 

Pemimpin dalam struktur agile berperan 

sebagai fasilitator, bukan komando. Mereka 

mendukung tim dalam mengatasi hambatan, 

menyediakan sumber daya, dan menjaga fokus pada 

tujuan pelanggan. 

3. Otonomi Tinggi dan Tanggung Jawab Kolektif 

Tim agile memiliki kebebasan tinggi dalam 

menentukan cara kerja dan prioritas sprint-nya. 
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Namun, mereka juga bertanggung jawab penuh 

terhadap hasil dan dampaknya pada pengguna. 

4. Komunikasi Terbuka dan Iteratif 

Pertemuan rutin seperti daily standup, sprint 

review, dan retrospektif memastikan semua anggota 

tim mengetahui perkembangan proyek dan dapat 

saling memberi masukan. 

5. Berbasis Proyek, Bukan Departemen 

Alih-alih dibagi berdasarkan fungsi seperti 

marketing atau finance, organisasi agile membentuk 

tim berdasarkan value stream atau proyek tertentu. 

6. Adaptif terhadap Perubahan Prioritas 

Struktur agile memungkinkan perubahan 

prioritas dengan cepat berdasarkan umpan balik 

pengguna, kondisi pasar, atau eksperimen yang tidak 

berhasil. 

7. Pengukuran Berbasis Hasil (Outcome-Oriented) 

Agile tidak menilai keberhasilan dari jumlah 

pekerjaan yang dilakukan, tapi dari dampak terhadap 

pengguna atau bisnis. 

8. Pembelajaran Cepat dan Berkelanjutan 

Tim agile melakukan retrospective di akhir 

setiap sprint untuk mengevaluasi proses kerja dan 

mencari perbaikan. 
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Tabel 28. Perbedaan Antara Struktur Tradisional dan Agile 
Aspek Struktur Tradisional Struktur Agile 

Struktur 
Hierarki 

Bersifat vertikal dan 
birokratis. 
Pengambilan 
keputusan terpusat 
pada manajer tingkat 
atas. 

Bersifat datar (flat 
hierarchy), dengan 
tim otonom yang 
memiliki kebebasan 
dalam pengambilan 
keputusan. 

Fokus 
Organisasi 

Berbasis fungsi 
(departemen seperti 
marketing, produksi, 
HR). 

Berbasis proyek atau 
value stream, dengan 
orientasi pada 
penciptaan nilai 
pelanggan. 

Pengambilan 
Keputusan 

Top-down, lambat, 
dan kaku. 

Bottom-up, cepat, dan 
responsif terhadap 
perubahan. 

Responsivitas 
terhadap 
Perubahan 

Rendah; 
membutuhkan 
prosedur panjang 
untuk merespons 
perubahan pasar. 

Tinggi; iteratif dan 
adaptif terhadap 
feedback pelanggan 
dan dinamika pasar. 

Komunikasi 
Formal, berdasarkan 
rantai komando. 

Terbuka dan langsung 
melalui pertemuan 
rutin (daily stand-up, 
retrospektif). 

Peran 
Pemimpin 

Direktif; berperan 
sebagai pengontrol 
dan evaluator. 

Servant leader; 
berperan sebagai 
fasilitator dan 
pendukung tim. 

Siklus Kerja 
Panjang dan berbasis 
rencana tahunan. 

Pendek dan berbasis 
sprint (1–4 minggu). 

Evaluasi 
Kinerja 

Berbasis proses dan 
output administratif. 

Berbasis hasil 
(outcome) dan 
dampak terhadap 
pengguna. 

Struktur Tim 
Terfragmentasi 
berdasarkan divisi. 

Lintas fungsi (cross-
functional), bekerja 
kolaboratif dalam 
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Aspek Struktur Tradisional Struktur Agile 

satu tim. 

Cocok untuk 
Organisasi besar, 
stabil, dan mapan. 

Startup, scale-up, dan 
organisasi yang 
menghadapi 
perubahan cepat. 

 

Tabel 29. Contoh Penerapan pada Startup Bibit 
Aspek Agile Penerapan di Bibit 

Struktur Tim 
Tim dibentuk berdasarkan fitur utama 
seperti: Onboarding Investor, Robo Advisor, 
Portofolio, dan Customer Support. 

Tim Lintas 
Fungsi 

Setiap tim terdiri dari: Front-end & Back-end 
Engineer, UI/UX Designer, Data Analyst, dan 
Product Owner. 

Metode Kerja 
Menggunakan kerangka kerja Scrum: sprint 
dua mingguan, backlog grooming, dan daily 
stand-up. 

Pengambilan 
Keputusan 

Desentralisasi. Tim produk dapat 
memutuskan eksperimen fitur tanpa 
menunggu persetujuan top-level, asalkan 
berbasis data. 

Iterasi Produk 
Pengembangan fitur seperti Auto Risk 
Profiling dan Rekomendasi Investasi melalui 
proses A/B testing berbasis data. 

Peran Product 
Owner (PO) 

Menjembatani antara user needs dan prioritas 
pengembangan. PO bertindak sebagai penjaga 
value dalam tiap sprint. 

Penggunaan 
Tools Agile 

Trello untuk visualisasi sprint, Notion untuk 
dokumentasi knowledge base, dan Mixpanel 
untuk analisis perilaku user. 

Fokus Value 
Stream 

Seluruh tim fokus menciptakan nilai dalam 
proses investasi yang mudah, aman, dan 
ramah bagi investor pemula. 
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C. Manajemen SDM Awal (Talent Acquisition dan 
HR Tech) 

Dalam fase awal pendirian startup, sumber daya 

manusia (SDM) memiliki peran yang sangat krusial dan 

bersifat strategis. Berbeda dengan perusahaan mapan yang 

telah memiliki sistem, dana besar, dan struktur organisasi 

yang stabil, startup umumnya menghadapi keterbatasan 

dalam hal modal, sumber daya, dan waktu. Oleh karena itu, 

kualitas SDM menjadi faktor kunci dalam menjembatani visi 

bisnis dengan realisasi operasional. 

Menurut Ries (2011), “A startup is a human institution 

designed to create a new product or service under conditions 

of extreme uncertainty.” Dalam kerangka ini, SDM bukan 

hanya tenaga kerja, melainkan aktor penggerak utama yang 

menyelaraskan strategi, inovasi, dan eksekusi. 

 

1. SDM sebagai Fondasi Budaya Organisasi 

Individu yang direkrut di tahap awal akan 

membentuk nilai-nilai dasar (core values) organisasi. 

Etos kerja, komunikasi internal, fleksibilitas, hingga 

toleransi terhadap risiko dan kegagalan ditentukan 

oleh sikap dan perilaku tim awal. Budaya ini kelak 

akan menjadi DNA startup dan memengaruhi 

rekrutmen selanjutnya. “Culture eats strategy for 

breakfast.” – Peter Drucker 

2. SDM Menentukan Arah Eksekusi 

Tim awal berperan sebagai penghubung 

langsung antara ide dan aksi. Mereka merancang 

prototipe, mengelola eksperimen, melayani pengguna 

awal, serta mengolah data untuk validasi produk. Di 

sinilah SDM menjadi eksekutor kunci yang mampu 
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bekerja secara iteratif dan adaptif terhadap dinamika 

pasar. 

3. SDM sebagai Duta Visi Pendiri 

Karyawan awal tidak hanya bekerja, tetapi juga 

menyebarkan semangat, keyakinan, dan narasi visi 

startup kepada investor, pengguna, dan mitra bisnis. 

Mereka menjadi brand ambassador internal, yang 

memancarkan kepercayaan dan komitmen terhadap 

misi perusahaan. 

4. Fleksibilitas dan Kepemimpinan Kolektif 

Dalam startup tahap awal, peran tidak selalu 

terdefinisi secara rigid. Oleh karena itu, dibutuhkan 

SDM yang fleksibel dan proaktif, mampu menjalankan 

beberapa fungsi sekaligus (multi-role) dan bersedia 

bertumbuh seiring dengan skala bisnis. 

Kepemimpinan tidak hanya berasal dari founder, 

tetapi juga dibangun melalui kontribusi dan 

kolaborasi setiap anggota tim. 

 

Dalam konteks startup tahap awal, strategi 

perekrutan tidak hanya berfokus pada memenuhi kebutuhan 

fungsional, melainkan juga pada membangun tim pendiri 

yang solid, adaptif, dan selaras secara visi. Talenta awal 

merupakan komponen strategis yang memengaruhi arah 

pertumbuhan, budaya organisasi, dan keberhasilan eksekusi 

produk dalam fase paling rentan dari siklus hidup startup. 

Menurut Blank dan Dorf (2012), salah satu penyebab 

utama kegagalan startup adalah kegagalan membentuk tim 

yang tepat sejak awal. Sumber daya manusia awal harus 

mampu: 

• Menangani ketidakpastian, 
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• Melakukan banyak peran (multi-role), 

• Bekerja dalam kondisi minim struktur dan 

anggaran, 

• Dan memiliki semangat entrepreneurship. 

 

Prinsip Strategis dalam Rekrutmen Talenta Awal:  

 

1. Cultural Fit > Skill Set 

Pada fase awal startup, keberhasilan sangat 

bergantung pada kohesi tim dan keselarasan visi. Oleh 

karena itu, aspek cultural fit—yaitu sejauh mana nilai, 

motivasi, dan gaya kerja individu sesuai dengan 

budaya dan tujuan organisasi—lebih penting daripada 

kompetensi teknis semata (O'Reilly et al., 1991). 

2. Hire for Learning Agility 

Startup beroperasi dalam lingkungan yang 

dinamis dan penuh ketidakpastian. Maka dari itu, 

merekrut individu yang memiliki learning agility, 

kemampuan untuk belajar dengan cepat, beradaptasi 

dengan tantangan baru, dan mengembangkan 

keterampilan lintas fungsi merupakan aset strategis 

jangka panjang (De Meuse et al., 2010). 

3. Versatilitas 

Dalam fase bootstrap, talenta awal sering kali 

harus merangkap banyak peran. Kemampuan untuk 

bekerja lintas fungsi (misal: produk, pemasaran, dan 

dukungan pelanggan) mencerminkan fleksibilitas dan 

ketahanan tim terhadap keterbatasan sumber daya 

(Baron & Hannan, 2002). 
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4. Equity-Based Motivation 

Karena keterbatasan dana operasional, startup 

awal umumnya tidak mampu menawarkan gaji tinggi. 

Sebagai gantinya, mereka memanfaatkan skema 

insentif jangka panjang seperti stock options untuk 

menciptakan rasa kepemilikan dan loyalitas tim 

terhadap tujuan jangka panjang perusahaan (Feld & 

Mendelson, 2016). 

5. Recruit from Entrepreneurial Networks 

Rekrutmen awal yang efektif sering kali 

bersumber dari jaringan informal, seperti komunitas 

kewirausahaan, alumni universitas, acara hackathon, 

dan coworking space. Metode ini memungkinkan 

seleksi yang lebih kontekstual terhadap calon anggota 

tim yang memiliki entrepreneurial mindset 

(Granovetter, 1973). 

 

Dalam tahap awal pengembangan startup, strategi 

rekrutmen harus bersifat lean, cepat, dan adaptif terhadap 

keterbatasan sumber daya. Tujuan utama bukan sekadar 

mengisi posisi, tetapi membangun tim inti yang memiliki 

semangat visi, kemampuan adaptasi, dan daya tahan tinggi. 

Strategi praktis rekrutmen talenta awal dalam startup: 

1. Definisikan Posisi Berdasarkan Masalah, Bukan 

Jabatan 

Startup awal sebaiknya fokus pada kebutuhan 

fungsional (misalnya: “butuh orang yang bisa desain 

landing page dan validasi user”) daripada jabatan 

formal seperti “UI/UX Designer”. Ini sejalan dengan 

prinsip problem-based recruitment. 
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2. Gunakan Channel Rekrutmen Alternatif 

Alih-alih menggunakan job portal umum yang 

kompetitif dan mahal, startup dapat memanfaatkan: 

grup komunitas startup, event hackathon, channel 

alumni, atau platform seperti Kalibrr, Glints, dan 

LinkedIn. 

3. Lakukan Wawancara Berbasis Value & Adaptasi 

Dalam wawancara, fokuskan pada kesesuaian 

nilai, motivasi intrinsik, dan adaptability melalui studi 

kasus atau simulasi. Misalnya: "Apa yang akan kamu 

lakukan jika produk gagal di minggu ke-3?" 

4. Mulai dari Proyek Kecil atau Masa Trial 

Banyak startup sukses memulai kerja sama 

dengan freelance, project-based, atau kontrak jangka 

pendek sebagai proses validasi kemampuan dan 

kecocokan budaya kerja, sebelum menetapkan full-

time. 

5. Tawarkan Value Proporsi Non-Material 

Selain gaji, tunjukkan value seperti 

pembelajaran langsung dari founder, fleksibilitas 

kerja, dan peluang menjadi bagian dari sesuatu yang 

besar sejak awal (sense of ownership). 

6. Dokumentasikan dan Bangun Sistem Awal HR 

Meski tim masih kecil, buat sistem HR dasar 

seperti onboarding checklist, guideline kerja, dan 

feedback loop. Ini memudahkan scale-up SDM tanpa 

kehilangan nilai dan efisiensi. 

 

HR Tech (Human Resource Technology) merujuk pada 

pemanfaatan teknologi digital termasuk aplikasi, platform, 

dan sistem otomatisasi untuk mendukung proses manajemen 
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sumber daya manusia secara efisien dan terukur. Dalam 

konteks startup, HR Tech berperan penting karena 

memungkinkan tim kecil untuk mengelola SDM dengan 

struktur minimal namun tetap profesional. Menurut Deloitte 

(2020), “HR Tech empowers growing organizations to 

optimize talent lifecycle management, even with limited HR 

staff.” 

HR Tech bukan hanya soal alat, tetapi tentang 
membangun sistem kerja SDM yang efisien, transparan, dan 
akuntabel sejak dini. Dengan implementasi yang tepat, 
startup bisa menumbuhkan budaya organisasi yang sehat 
tanpa beban birokrasi berat. Startup juga memanfaatkan HR 
Tech untuk mengelola rekrutmen, onboarding, pengukuran 
kinerja, dan pengembangan tim. Beberapa tools yang umum 
digunakan: 

Tabel 30. Tools HR Tech 
Fungsi SDM Tools / Platform Keterangan 

Rekrutmen & 
Pelacakan 
Kandidat 

Glints, Kalibrr, 
Recruitee 

Posting lowongan, 
screening kandidat, ATS 
(Applicant Tracking 
System). 

Onboarding & 
Dokumentasi 

Notion, Trello, 
Confluence 

Manajemen proses 
orientasi dan SOP digital. 

Penjadwalan & 
Proyek Tim 

Asana, ClickUp, 
Monday.com 

Manajemen tugas, sprint 
planning, time tracking. 

Evaluasi Kinerja 
& KPI 

Lattice, 
Betterworks, 
Google Workspace 

Review berkala, feedback 
360°, sistem OKR 
sederhana. 

Manajemen 
Kehadiran & Gaji 

Gadjian, Talenta, 
RemoteTeam 

Payroll, absensi digital, 
pengelolaan cuti, BPJS, 
dan PPh 21 otomatis. 
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D. Culture Building 

“Culture eats strategy for breakfast.” – Peter Drucker 

(Artinya: Tanpa budaya yang tepat, strategi sehebat apa pun 

tidak akan berjalan efektif.) 

Culture building merujuk pada proses membentuk 

nilai-nilai, norma, perilaku, dan kebiasaan yang menjadi 

identitas bersama dalam organisasi. Dalam startup, kultur 

kerja tidak hanya mencerminkan “cara bekerja”, tetapi juga 

menjadi kompas kolektif yang memandu pengambilan 

keputusan, rekrutmen, inovasi, hingga respons terhadap 

krisis. 

Menurut Schein (2010), budaya organisasi adalah “a 

pattern of shared basic assumptions learned by a group as it 

solved its problems… that has worked well enough to be 

considered valid and, therefore, taught to new members.” 

 Membangun budaya organisasi pada startup sangat 

penting dikarekan: 

1. Membangun Identitas Organisasi 

Startup yang masih dalam tahap pertumbuhan 

memerlukan fondasi nilai untuk konsistensi. 

2. Mendorong Inovasi dan Ketahanan 

Budaya terbuka dan adaptif memungkinkan tim 

bereksperimen dan tetap tangguh saat gagal. 

3. Menarik dan Menjaga Talenta 

Talenta awal sangat peduli terhadap nilai-nilai kerja; 

kultur positif menjadi magnet. 

4. Meningkatkan Kinerja Tim Kecil 

Budaya kolaboratif menggantikan sistem birokratis 

dengan otonomi dan akuntabilitas. 
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Membentuk budaya organisasi yang kuat di startup 

diperlukan beberapa komponen diantaranya:  

• Core Values 

Nilai inti yang diyakini dan dijadikan acuan dalam 

bersikap dan bekerja 

• Ritual dan Kebiasaan 

Rutinitas seperti daily standup, weekly retro, informal 

lunch, dan sebagainya 

• Leadership Behavior 

Gaya kepemimpinan yang konsisten akan membentuk 

dan menjaga budaya tim. 

• Language & Symbolism 

Bahasa internal seperti istilah kerja, simbol, dan 

bahkan humor khas tim. 

• Feedback & Recognition 

Sistem penghargaan dan cara memberi umpan balik 

turut memperkuat budaya. 
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BAB X 

KEUANGAN STARTUP DAN 

PROYEKSI BISNIS 
 

 

 

A. Konsep Dasar Keuangan Startup 

Manajemen keuangan dalam konteks startup memiliki 

karakteristik yang khas dibandingkan dengan perusahaan 

mapan. Perbedaan utama terletak pada fokus terhadap 

survivability (kemampuan bertahan hidup) dan pertumbuhan 

yang cepat, alih-alih profitabilitas jangka pendek. Oleh 

karena itu, pendekatan keuangan startup lebih menekankan 

pada: 

• Efisiensi: Meminimalkan pengeluaran yang tidak 

memberikan nilai tambah langsung. 

• Fleksibilitas: Kemampuan beradaptasi dengan 

perubahan pasar, asumsi bisnis, dan perilaku 

pengguna. 

• Adaptivitas Strategis: Memungkinkan pergeseran 

model bisnis secara cepat berdasarkan feedback dan 

data empiris dari pasar. 

Startup beroperasi dalam ketidakpastian tinggi dan 

sumber daya yang sangat terbatas. Dalam fase awal, 

pengelolaan keuangan bukan hanya tentang akuntansi 

konvensional, tetapi tentang membuat keputusan yang cepat 

dan cerdas berdasarkan unit economics, analisis risiko, dan 

kapasitas bertahan dalam kondisi minim pendapatan. 
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Menurut Davila, Foster & Gupta (2003), startup yang 
sukses mengelola keuangan sejak awal menunjukkan tingkat 
kelangsungan hidup yang lebih tinggi. Mereka menggunakan 
milestone-based budgeting, yaitu penganggaran berbasis 
capaian, bukan sekadar waktu. “Startups must manage 
financial resources not only to survive, but to experiment and 
iterate their way to a viable business model.” (Blank & Dorf, 
2012). Menurut Kerr, Nanda, dan Rhodes-Kropf (2014), 
struktur biaya awal startup harus adaptif terhadap 
uncertainty, dan pengelolaan dana awal harus berbasis 
milestone (milestone-based financing). Artinya, setiap 
pengeluaran harus terkait langsung dengan validasi atau 
pencapaian yang konkret 

 

 Tiga Konsep Utama yang Perlu Dipahami dalam 

Keuangan Startup: 

1. Cash Flow 

Arus kas merupakan indikator utama kesehatan 

keuangan startup. Startup harus memiliki arus kas 

positif atau strategi untuk mengelola defisit dengan 

baik. Cash flow yang sehat memastikan operasional 

berjalan dan gaji dibayarkan. 

2. Burn Rate 

Merujuk pada jumlah dana yang dihabiskan setiap 

bulan untuk menjaga operasional. Burn rate tinggi 

berarti dana cepat habis; perlu dikontrol ketat dan 

disesuaikan dengan traction. 

3. Runway 

Menggambarkan berapa lama startup bisa bertahan 

tanpa pendanaan tambahan. Merupakan hasil 

pembagian dana tersedia dengan burn rate bulanan. 

Ini adalah indikator vital untuk mengukur waktu yang 
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tersedia untuk mencari investor atau mencapai 

revenue. 

 

B. Struktur Biaya dan Pendanaan Awal Startup 

1. Struktur Biaya Awal Startup 

Struktur biaya (cost structure) startup adalah 

representasi dari seluruh pengeluaran utama yang 

dibutuhkan untuk menjalankan dan mengembangkan bisnis 

pada tahap awal. Berbeda dengan perusahaan mapan, biaya 

startup lebih fleksibel namun berisiko tinggi karena 

ketidakpastian model bisnis dan pasar. 

Menurut Osterwalder & Pigneur (2010), struktur 
biaya merupakan salah satu dari sembilan elemen utama 
dalam Business Model Canvas dan harus mencerminkan 
strategi operasional, proposisi nilai, serta cara startup 
membangun dan mempertahankan pelanggan. 

Tabel 31. Komponen Utama Struktur Biaya Awal Startup 
Kategori Biaya Penjelasan 

Biaya 
Pengembangan 
Produk 

Biaya pembuatan MVP, UI/UX design, 
tools teknologi, hosting, dan maintenance. 

Biaya Operasional 
Gaji awal tim inti, biaya kantor, langganan 
software (SaaS tools), dan logistik. 

Biaya Pemasaran 
Awal 

Biaya digital marketing, kampanye 
awareness, content, dan akuisisi 
pengguna awal. 

Biaya Legal & 
Administratif 

Pendaftaran badan usaha, konsultasi 
hukum, kontrak, dan izin yang diperlukan. 

Cadangan Darurat 
(Buffer) 

Biaya tidak terduga untuk risiko 
pengembangan atau operasional. 
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Sumber Pendanaan Awal Startup (Early-Stage Funding) 

Menurut Gompers & Lerner (2004), keputusan 

investasi awal sering bergantung pada “tim” dan “ukuran 

pasar potensial,” bukan hanya produk. Oleh karena itu, tim 

founder dan pemahaman pasar menjadi aset utama. Pada 

tahap awal, pendanaan startup seringkali berasal dari 

sumber informal karena belum memiliki rekam jejak atau 

jaminan pendapatan. 

1. Bootstrap 

Pendanaan mandiri dari tabungan pribadi, digunakan 

untuk kontrol penuh dan efisiensi. 

2. Friends & Family 

Pendanaan dari orang terdekat; bersifat informal dan 

berbasis kepercayaan. 

3. Angel Investor 

Investor individu yang menyuntik dana awal dengan 

imbalan saham. Fokus pada potensi ide dan tim. 

4. Pre-seed Funding 

Pendanaan tahap awal dari inkubator, akselerator, 

atau program pemerintah. 

5. Crowdfunding 

Pengumpulan dana publik berbasis kampanye online; 
membantu validasi pasar. 

 

2. Proyeksi dan Perencanaan Keuangan Startup 

Proyeksi keuangan adalah estimasi terukur mengenai 

pendapatan, biaya, dan keuntungan suatu bisnis dalam 

periode tertentu (biasanya 12–36 bulan). Menurut McKinsey 

& Company (2020), proyeksi keuangan startup harus bersifat 

iteratif dan disesuaikan dengan fase pengembangan produk 

serta kondisi pasar. Dalam konteks startup, proyeksi bukan 
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hanya dokumen keuangan, tetapi alat strategis untuk menilai 

kelayakan model bisnis, menarik investor, dan merancang 

strategi pertumbuhan yang realistis. 

 Menurut Steve Blank (2013), "A startup is not a small 

version of a big company, but a temporary organization 

searching for a scalable and repeatable business model." Oleh 

karena itu, proyeksi startup harus fleksibel dan terus 

diperbarui berdasarkan hasil validasi pasar dan iterasi 

produk. Komponen kunci proyeksi keuangan Startup:  

1. Proyeksi Pendapatan (Revenue Projection) 

Proyeksi pendapatan merupakan estimasi jumlah 

pemasukan yang akan diperoleh oleh startup dalam 

periode tertentu, biasanya per bulan atau per tahun. 

Pendapatan dihitung berdasarkan asumsi jumlah 

pelanggan, harga jual produk atau layanan, serta 

tingkat konversi penjualan. Dalam konteks startup, 

proyeksi ini bersifat dinamis karena sangat 

dipengaruhi oleh validasi pasar, respon pengguna, dan 

strategi pertumbuhan. Proyeksi yang realistis harus 

mempertimbangkan skenario optimistis, moderat, 

dan pesimistis. 

2. Cost of Goods Sold (COGS) 

COGS adalah biaya langsung yang timbul dalam proses 

produksi atau penyampaian layanan kepada 

pelanggan. Pada startup berbasis teknologi, COGS 

mencakup biaya server, bandwidth, konten digital, 

atau tenaga ahli yang memberikan layanan langsung. 

Memahami COGS penting untuk menghitung margin 

kotor (gross margin), yang menjadi indikator awal 

kelayakan finansial model bisnis. 

3. Operating Expenses (OPEX) 
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OPEX meliputi seluruh biaya operasional yang 

dikeluarkan secara rutin, baik tetap maupun variabel, 

untuk menjalankan startup. Komponen ini mencakup 

gaji tim inti, biaya pemasaran, pengembangan produk, 

lisensi perangkat lunak, serta biaya sewa atau logistik. 

Pada tahap awal, efisiensi OPEX menjadi prioritas 

karena memengaruhi tingkat pengeluaran (burn rate) 

dan durasi runway. 

4. Burn Rate 

Burn rate mengacu pada kecepatan startup 

menghabiskan modal yang tersedia setiap bulannya 

untuk menutupi pengeluaran operasional. Ini 

merupakan indikator kesehatan keuangan yang 

sangat penting, khususnya bagi startup pra-

pendapatan. Terdapat dua jenis burn rate: gross burn 

(total pengeluaran) dan net burn (pengeluaran 

dikurangi pemasukan bulanan). Burn rate membantu 

menentukan urgensi pendanaan atau penghematan. 

5. Runway 

Runway adalah estimasi berapa lama startup dapat 

bertahan secara finansial dengan jumlah modal yang 

dimiliki, berdasarkan burn rate saat ini. Sebagai 

contoh, jika startup memiliki dana Rp500 juta dan 

burn rate Rp50 juta per bulan, maka runway-nya 

adalah 10 bulan. Startup yang memiliki runway 

pendek harus segera mengambil keputusan strategis 

seperti mencari investor, meningkatkan pendapatan, 

atau memangkas biaya untuk bertahan. 

6. Break-Even Point (BEP) 

Break-even point adalah titik ketika total pendapatan 

sama dengan total biaya operasional dan produksi, 
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sehingga startup tidak mengalami rugi maupun 

untung. Mencapai BEP merupakan tonggak penting 

bagi startup karena menandakan model bisnis mulai 

berkelanjutan (self-sustaining). BEP menjadi indikator 

awal kelayakan dan potensi profitabilitas. 

 

C. Manajemen Arus Kas dan Burn Rate pada 
Startup 

Manajemen arus kas (cash flow management) adalah 

proses mengelola masuk dan keluarnya uang tunai dalam 

bisnis agar startup tetap memiliki likuiditas yang cukup 

untuk membiayai operasional harian. 

Menurut Brigham dan Houston (2019), “cash flow is 

the lifeblood of business” aliran kas yang sehat memungkinkan 

kelangsungan hidup bisnis, bahkan lebih penting 

dibandingkan laba dalam jangka pendek. Dalam konteks 

startup, arus kas lebih fluktuatif dan tidak stabil, karena 

sering kali belum memiliki pendapatan tetap, sedangkan 

pengeluaran terus berlangsung (gaji, pemasaran, teknologi, 

dan lain-lain). Maka, fokus utama manajemen arus kas 

adalah: 

• Memastikan pengeluaran tidak lebih besar dari 

kemampuan pembiayaan jangka pendek. 

• Menunda pengeluaran yang tidak esensial. 

• Mengoptimalkan collection dari pelanggan (jika sudah 

berpendapatan). 

• Mengatur waktu pembayaran (payment scheduling) 

kepada vendor/supplier. 
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Burn Rate: Ukuran Pengeluaran Bulanan 

Burn Rate adalah metrik utama untuk mengukur 

kecepatan startup “membakar” modal atau dana yang 

tersedia setiap bulan untuk operasional. Burn rate dibagi 

menjadi dua: 

1. Gross Burn Rate – Total seluruh pengeluaran bulanan. 

2. Net Burn Rate – Pengeluaran dikurangi pendapatan 
bulanan (jika ada). 

Contoh: 
Jika startup memiliki pengeluaran Rp150 juta per bulan dan 
pendapatan Rp30 juta, maka: 

• Gross burn rate = Rp150 juta 
• Net burn rate = Rp120 juta 

Burn rate berkaitan langsung dengan runway, yakni berapa 
bulan startup bisa bertahan sebelum kehabisan dana. Rumus 
sederhananya: 

Runway = Total Kas Saat Ini ÷ Net Burn Rate 

Startup harus menjaga burn rate dalam level wajar, 

agar tidak kehabisan dana sebelum menemukan product-

market fit atau investor baru. Beberapa strategi praktis 

antara lain: 

1. Menyusun Anggaran Prioritas 

Fokus hanya pada aktivitas yang menghasilkan 

dampak terbesar (misal: akuisisi pengguna awal). 

2. Mengadopsi Model Lean Operation 

Menghindari pengeluaran tetap tinggi, misal dengan 

remote working atau freelancer. 

3. Validasi Produk Secepat Mungkin 
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Semakin cepat divalidasi, semakin cepat pula startup 

bisa menarik pendanaan atau pendapatan. 

4. Menjaga Hubungan dengan Investor 

Memberikan update reguler dapat mempermudah 

negosiasi pendanaan berikutnya. 
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BAB XI 

STRATEGI PERTUMBUHAN DAN 

SKALABILITAS STARTUP 
 

 

 

A. Konsep Pertumbuhan dan Skalabilitas 

Dalam literatur kewirausahaan modern, pertumbuhan 

(growth) dan skalabilitas (scalability) merupakan dua 

elemen fundamental yang membedakan startup dari bisnis 

kecil biasa (small business). Keduanya berperan penting 

dalam menentukan arah strategis, nilai perusahaan 

(valuation), serta ketertarikan investor terhadap model 

bisnis startup. 

1. Pertumbuhan (Growth)  

Mengacu pada peningkatan metrik performa bisnis 

seperti pendapatan, jumlah pelanggan, pangsa pasar, atau 

aktivitas pengguna dalam kurun waktu tertentu. 

A startup is a human institution designed to create a 

new product or service under conditions of extreme 

uncertainty. Growth is the result of a startup discovering a 

sustainable way to acquire customers (Eric Ries, 2011). 

Pertumbuhan dianggap sebagai hasil dari proses 

pembelajaran dan validasi pasar yang sukses. Pertumbuhan 

bukan sekadar ekspansi, tetapi mencerminkan keberhasilan 

model bisnis yang dapat direplikasi.  

Sedangkan, menurut David J. Teece (2010), Growth 

must be managed through dynamic capabilities — the firm’s 

ability to integrate, build, and reconfigure internal and 
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external competences to address rapidly changing 

environments. Pertumbuhan startup tergantung pada 

kemampuan untuk beradaptasi dan membangun ulang 

sumber daya sesuai kebutuhan pasar dan lingkungan 

eksternal yang berubah cepat. 

2. Skalabilitas (Scalability)  

Kemampuan sistem, teknologi, dan model bisnis 

untuk menangani peningkatan permintaan secara signifikan 

tanpa proporsionalitas peningkatan biaya atau kompleksitas 

operasional. 

Menurut Geoffrey Moore (2014), Scalability is not just 

about technology. It’s about the ability of the whole business 

model to grow beyond the early adopters and serve the 

mainstream market efficiently. Skalabilitas mencakup 

keseluruhan sistem bisnis, bukan hanya teknologinya. Fokus 

utamanya adalah apakah startup mampu memperluas 

dampaknya tanpa harus menggandakan biaya atau 

kompleksitas. 

Steve Blank (2012), A scalable startup is an 

organization formed to search for a repeatable and scalable 

business model. Skalabilitas adalah esensi dari startup. Sejak 

awal, startup harus didesain untuk mencari dan menemukan 

model bisnis yang dapat tumbuh tanpa harus bergantung 

pada sumber daya besar setiap kali pasar diperluas.  
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B. Dimensi Pertumbuhan & Skalabilitas dalam 
Startup 

1. Dimensi Pertumbuhan 

Menurut Shane & Venkataraman (2000), growth 

orientation adalah karakteristik utama dari wirausahawan 

berbasis inovasi yang membedakan mereka dari 

pengusaha biasa. Pertumbuhan dalam konteks startup 

tidak semata-mata diukur dari peningkatan pendapatan, 

melainkan dilihat dari berbagai aspek kinerja yang saling 

terkait dan mendukung keberlanjutan bisnis. Berikut 

adalah dimensi-dimensi utama pertumbuhan dalam 

startup: 

Tabel 32. Dimensi Pertumbuhan 

Dimensi Penjelasan Indikator 

Pertumbuhan 
Pelanggan 

Peningkatan jumlah 
pengguna atau pelanggan 
baru dari waktu ke waktu. 
Ini merupakan bukti 
adanya kebutuhan pasar 
dan efektivitas akuisisi. 

- Jumlah user 
- Retensi 
pengguna 
- Customer 
acquisition rate 

Pertumbuhan 
Pendapatan 

Peningkatan arus kas 
masuk dari penjualan 
produk/jasa secara 
berkelanjutan. 
Menunjukkan validitas 
model bisnis. 

- Monthly 
Recurring 
Revenue (MRR) 
- Average Order 
Value (AOV) 

Pertumbuhan 
Produk 

Pengembangan fitur baru, 
diversifikasi produk, atau 
perluasan manfaat untuk 
meningkatkan nilai bagi 
pengguna. 

- Jumlah fitur 
baru 
- Usage per 
feature 
- R&D spend 
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Dimensi Penjelasan Indikator 

Pertumbuhan 
Tim dan SDM 

Peningkatan kapasitas tim 
dari segi jumlah, 
keterampilan, dan 
struktur organisasi yang 
mendukung operasional 
yang lebih kompleks. 

- Jumlah 
karyawan 
- Strukturalisasi 
peran 
- Skor 
kompetensi tim 

Pertumbuhan 
Pasar (Market 
Expansion) 

Kemampuan startup 
memasuki pasar baru baik 
secara geografis maupun 
demografis, termasuk 
penetrasi vertikal dan 
horizontal. 

- Jumlah pasar 
baru 
- Geografi 
distribusi 
- Penetrasi 
segmen 

Pertumbuhan 
Ekosistem dan 
Kolaborasi 

Kolaborasi strategis 
dengan mitra, investor, 
dan komunitas untuk 
membangun ekosistem 
yang mendukung 
pertumbuhan jangka 
panjang. 

- Jumlah mitra 
- Pendanaan 
eksternal 
- Aktivitas 
komunitas 

Pertumbuhan 
Teknologi dan 
Infrastruktur 

Kapasitas sistem, 
platform, atau 
infrastruktur digital 
dalam mendukung volume 
pengguna dan data secara 
efisien dan aman. 

- Skala 
server/platform 
- Waktu uptime 
- Biaya per 
transaksi 

 

Menurut Davila, Foster, dan Gupta (2003), startup 

yang bertumbuh sehat adalah yang mampu menjaga 

alignement antara growth rate dan resource control yakni 

tidak hanya mengejar pertumbuhan pelanggan, tetapi juga 

memastikan bahwa infrastruktur dan tim berkembang 

seiring waktu untuk mendukung skala tersebut. 

Pertumbuhan dalam startup bersifat multidimensional 

dan dinamis. Setiap dimensi perlu dikelola dengan strategi 
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yang tepat agar pertumbuhan tidak hanya cepat, tetapi 

juga berkelanjutan (sustainable growth). Startup yang 

berhasil adalah mereka yang mampu menyelaraskan 

dimensi pertumbuhan ini secara simultan dari akuisisi 

pelanggan hingga penguatan teknologi dan tim internal. 

 

2. Dimensi Skalabilitas dalam Startup 

Skalabilitas merupakan elemen fundamental 

dalam kesuksesan jangka panjang startup. Berbeda 

dengan pertumbuhan yang bersifat linier, skalabilitas 

berfokus pada kemampuan sistem, model bisnis, dan 

organisasi untuk berkembang secara eksponensial yaitu 

bertambah besar tanpa diiringi peningkatan biaya dan 

kompleksitas secara sebanding. 

Dalam konteks kewirausahaan digital, skalabilitas 

sangat penting karena sebagian besar startup bergerak 

dalam lanskap yang cepat berubah dan padat teknologi. 

Oleh karena itu, pemahaman atas dimensi-dimensi 

skalabilitas membantu startup merancang strategi yang 

tidak hanya dapat bertahan di tahap awal, tetapi juga 

tumbuh secara berkelanjutan saat memasuki pasar yang 

lebih luas. 

Tabel 33. Dimensi Skalabilitas 

Dimensi Penjelasan 

Teknologi dan 
Infrastruktur 

Kemampuan sistem informasi, aplikasi, dan 
infrastruktur digital untuk menangani lonjakan 
pengguna atau data tanpa mengurangi 
performa. Penerapan cloud computing dan 
arsitektur modular (seperti mikroservis) 
menjadi kunci. 
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Dimensi Penjelasan 

Model Bisnis Model bisnis yang scalable memungkinkan 
peningkatan pendapatan tanpa harus 
meningkatkan input secara proporsional. 
Misalnya model SaaS, marketplace, atau 
platform digital yang dapat diperbanyak 
dengan biaya marjinal yang rendah. 

Operasional 
dan Proses 

Proses bisnis internal yang terdigitalisasi, 
otomatis, dan terdokumentasi dengan baik 
mendukung efisiensi dan replikasi dalam skala 
besar. Contoh: pemrosesan order, customer 
service berbasis chatbot, fulfillment otomatis. 

Tim dan 
Organisasi 

Struktur organisasi yang agile memungkinkan 
tim beradaptasi cepat dan tumbuh bersama 
perkembangan bisnis. Termasuk penggunaan 
teknologi manajemen SDM dan budaya kerja 
yang mendukung otonomi serta kolaborasi. 

Strategi 
Pertumbuhan 
Pasar 

Strategi untuk memasuki pasar baru secara 
cepat dan terukur, termasuk melalui kemitraan 
lokal, adaptasi produk terhadap budaya atau 
regulasi, serta strategi ekspansi berbasis data. 

Kapasitas 
Pendanaan 

Akses terhadap modal ventura, investor 
strategis, atau alternatif pembiayaan lainnya 
untuk mendanai ekspansi. Investor umumnya 
mempertimbangkan skalabilitas sebelum 
memberikan pendanaan tahap lanjut. 

 

Menurut Blank & Dorf (2012), startup bukan hanya 

soal mencari produk yang tepat untuk pasar (product-market 

fit), tetapi juga bagaimana membangun mesin pertumbuhan 

yang siap digandakan (replicable and scalable engine of 

growth). Dengan demikian, skalabilitas bukan sekadar 

indikator teknis, tetapi menjadi bagian integral dari 

kelayakan jangka panjang bisnis rintisan. 
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Tabel 34. Perbandingan Pertumbuhan & Skalabilitas 

Aspek 
Pertumbuhan 

(Growth) 
Skalabilitas 
(Scalability) 

Fokus 

Hasil: peningkatan 
jumlah pengguna, 
pendapatan, transaksi, 
dll. 

Proses: kemampuan 
sistem untuk 
menghadapi 
peningkatan dengan 
efisiensi tinggi 

Tujuan 

Menunjukkan bahwa 
startup memiliki 
produk yang diminati 
pasar 

Menunjukkan bahwa 
produk bisa diperluas 
dengan struktur biaya 
yang tetap rendah 

Keterkaitan 
Biaya 

Peningkatan performa 
sering diiringi 
peningkatan biaya 

Peningkatan performa 
tidak menuntut biaya 
operasional yang 
meningkat tajam 

Contoh 
Startup menambah 
100 pelanggan → 
perlu tambah 2 staf CS 

Startup menambah 
1000 pelanggan → 
sistem otomatis 
menangani semuanya 

Relevansi 
bagi Investor 

Bukti daya tarik pasar 
Bukti potensi ekspansi 
pasar dan profitabilitas 
dalam jangka panjang 
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BAB XII  

TEKNOLOGI, INOVASI, DAN 

TRANSFORMASI DIGITAL DALAM 

STARTUP 
 

 

 

A. Peran Teknologi dalam Model Bisnis Startup 

Teknologi bukan hanya alat bantu, tetapi fondasi 

utama dalam penciptaan, penyampaian, dan penangkapan 

nilai (value creation, delivery, capture) dalam model bisnis 

startup Otomatisasi proses bisnis (Business Process 

Automation/BPA) adalah penerapan teknologi untuk 

menggantikan tugas-tugas manual, berulang, dan operasional 

dengan sistem otomatis berbasis perangkat lunak. Dalam 

konteks startup, otomatisasi menjadi salah satu pilar penting 

untuk efisiensi, skalabilitas, dan pengurangan biaya, 

terutama ketika sumber daya manusia masih terbatas.  

Menurut Davenport dan Harris (2005), “Automating 

structured business processes through technology is the first 

step toward building agile and data-driven enterprises.” 

Sementara itu, McKinsey (2020) melaporkan bahwa 

otomatisasi dapat mengurangi biaya operasional startup 

hingga 30% dan mempercepat waktu layanan hingga 60%. 

Dalam era transformasi digital, Application 

Programming Interface (API) dan cloud computing 

merupakan dua teknologi fundamental yang memungkinkan 
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startup untuk membangun layanan yang cepat, fleksibel, 

skalabel, dan berorientasi kolaborasi. Kedua teknologi ini 

mempercepat pengembangan produk, meminimalkan biaya 

infrastruktur, dan membuka peluang kolaborasi lintas 

platform.  

API memungkinkan sistem yang berbeda 

“berkomunikasi” satu sama lain. Dalam konteks startup, API 

memungkinkan tim menghubungkan produk mereka dengan 

layanan eksternal (seperti pembayaran, peta, notifikasi, 

login, dan sebagainya) tanpa harus membangun semuanya 

dari nol. Cloud computing adalah penggunaan server virtual 

melalui internet untuk menyimpan, mengelola, dan 

memproses data alih-alih menggunakan server lokal atau 

komputer pribadi. Harvard Business Review (2020) 

mencatat bahwa startup yang menggunakan API dan cloud 

secara strategis memiliki potensi pertumbuhan 2,5 kali lebih 

cepat dibanding startup yang masih berbasis sistem manual 

atau lokal. 

Dalam ekosistem startup modern, teknologi bukan 

hanya pendukung tetapi menjadi katalisator utama dalam 

penciptaan nilai (value creation). Teknologi seperti Artificial 

Intelligence (AI), Machine Learning (ML), Blockchain, dan 

Internet of Things (IoT) memungkinkan startup menciptakan 

solusi yang lebih cepat, lebih cerdas, lebih transparan, dan 

lebih responsif terhadap pengguna. 

AI/ML memungkinkan startup menganalisis data 

dalam jumlah besar secara real-time, mempersonalisasi 

layanan, dan membuat keputusan berbasis prediksi 

(predictive decision-making). Blockchain menciptakan sistem 

yang aman, transparan, dan tidak dapat diubah (immutable), 

sehingga cocok untuk transaksi yang membutuhkan 
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kepercayaan tinggi. IoT menghubungkan perangkat fisik ke 

internet, mengumpulkan data, dan mengaktifkan interaksi 

otomatis antar perangkat. 

 

B. Inovasi Produk dan Proses dalam Startup 

Dalam lanskap bisnis startup yang dinamis, inovasi 

tidak hanya terbatas pada produk akhir, tetapi juga 

mencakup bagaimana produk diciptakan, dikembangkan, dan 

dikirimkan. Inovasi produk dan proses menjadi faktor 

penentu untuk mencapai differentiation, efisiensi, dan 

keberlanjutan jangka panjang. 

Inovasi produk merujuk pada penciptaan atau 

peningkatan signifikan terhadap fitur, desain, fungsi, atau 

pengalaman pengguna dari produk/jasa yang ditawarkan 

oleh startup. Inovasi proses adalah perubahan signifikan 

dalam metode produksi, pengiriman, atau manajemen 

operasional yang menghasilkan efisiensi, kecepatan, atau 

peningkatan kualitas. 

Jenis-Jenis Inovasi dalam Startup: Inkremental vs. 

Radikal:  

1. Inovasi Inkremental 

Merupakan bentuk inovasi bertahap yang 

dilakukan melalui penyempurnaan, modifikasi, atau 

penambahan fitur pada produk atau proses yang 

sudah ada. Inovasi ini cenderung bersifat evolusioner 

dan digunakan untuk meningkatkan efisiensi, 

kenyamanan pengguna, atau nilai tambah secara 

terus-menerus. Inovasi inkremental berperan penting 

dalam mempertahankan daya saing dan relevansi di 

pasar. Contoh Halodoc: Mengembangkan layanan 
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kesehatan digital dengan menambahkan fitur 

pemesanan lab dan tes COVID tanpa mengubah core 

service telemedisin. 

2. Inovasi Radikal 

Inovasi radikal melibatkan penciptaan solusi 

yang benar-benar baru, baik dalam bentuk teknologi, 

proses, maupun model bisnis. Inovasi ini biasanya 

bersifat disruptif karena mendobrak cara lama dan 

menciptakan paradigma baru di pasar. Startup dengan 

inovasi radikal sering kali menjadi pionir yang 

membuka kategori pasar baru atau mentransformasi 

industri tradisional. Contoh eFishery: Menawarkan 

solusi pemberian pakan ikan otomatis berbasis IoT, 

mendisrupsi praktik konvensional peternakan ikan 

dan meningkatkan efisiensi skala nasional. 

 

Menurut Tidd & Bessant (2020) dalam Managing 

Innovation, inovasi inkremental dan radikal merupakan dua 

spektrum dari pendekatan inovasi yang saling melengkapi. 

Dengan kata lain, startup dapat menggabungkan kedua 

pendekatan ini secara strategis, membangun basis pengguna 

melalui inovasi inkremental, sembari mengejar keunggulan 

kompetitif jangka panjang melalui inovasi radikal. 

 

C. Transformasi Digital dan Adaptasi Startup 

Transformasi digital merupakan proses integrasi 

teknologi digital ke dalam seluruh aspek bisnis untuk 

menciptakan nilai baru, meningkatkan efisiensi operasional, 

serta merespons perubahan perilaku konsumen yang 

semakin terdigitalisasi. Dalam konteks startup, transformasi 



Bisnis Rintisan untuk Era Digital: 
Teori dan Studi Kasus Startup Berbasis Teknologi 

 

 

 183 

 

digital bukan sekadar adopsi teknologi, melainkan mencakup 

perubahan mindset organisasi, model bisnis, dan pendekatan 

pelayanan terhadap pelanggan. 

Transformasi digital menghasilkan digitalisasi model 

bisnis tradisional mengacu pada proses transformasi 

kegiatan ekonomi dan operasional yang sebelumnya berbasis 

fisik, manual, atau konvensional menjadi lebih efisien, 

otomatis, dan terhubung secara digital melalui teknologi 

informasi dan komunikasi.  

Menurut Bharadwaj et al. (2013), digitalisasi bukan 

hanya penggunaan teknologi untuk efisiensi, tetapi juga 

sebagai cara untuk menciptakan nilai baru, membentuk 

ulang rantai nilai, dan membangun kembali proposisi nilai 

pelanggan secara menyeluruh. Startup memanfaatkan 

digitalisasi sebagai keunggulan strategis untuk menantang 

status quo dan menciptakan model bisnis baru yang lebih 

responsif terhadap kebutuhan pasar modern. 

 

 

Gambar 13. Digitalisasi Model Bisnis Tradisional 
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 Transformasi digital juga berdampak pada perubahan 

perilaku konsumen. Perubahan perilaku konsumen digital 

merupakan dampak dari penetrasi teknologi, khususnya 

internet, media sosial, dan perangkat mobile dalam 

kehidupan sehari-hari. Dalam konteks startup, perubahan ini 

menjadi faktor kunci yang harus dipahami karena 

memengaruhi pola konsumsi, ekspektasi terhadap layanan, 

hingga loyalitas pelanggan. 

 Dalam era digital, perilaku konsumen mengalami 

pergeseran signifikan yang harus disikapi strategis oleh para 

startup. Konsumen kini menuntut kecepatan dan 

kenyamanan, terbiasa dengan proses belanja dalam hitungan 

klik, pembayaran cashless seperti GoPay dan OVO, serta 

layanan instan seperti GoFood. Selain itu, mereka menjadi 

lebih aktif mencari informasi dan membandingkan produk 

melalui ulasan pengguna dan konten digital, sehingga 

membangun reputasi online menjadi krusial. Media sosial 

dan komunitas juga memainkan peran penting dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian melalui peer review 

dan rekomendasi influencer. Konsumen digital juga memiliki 

kecenderungan terhadap personalisasi, menginginkan 

layanan yang disesuaikan dengan kebutuhan mereka secara 

spesifik, sehingga pemanfaatan data dan AI menjadi penting. 

Terakhir, loyalitas konsumen semakin fleksibel, di mana 

perpindahan ke kompetitor lebih mudah terjadi jika nilai 

layanan dirasa kurang. Oleh karena itu, startup perlu 

mengembangkan strategi retensi pelanggan yang lebih 

holistik melalui layanan yang responsif, program loyalitas, 

dan inovasi produk berkelanjutan. 

Dalam era digital, teknologi merupakan enabler 

utama pertumbuhan startup. Namun, adopsi teknologi juga 
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menghadirkan tantangan yang signifikan, terutama bagi 

startup yang beroperasi dengan sumber daya terbatas dan 

tingkat ketidakpastian tinggi. Menurut Marmer et al. (2012) 

dalam Startup Genome Report, salah satu penyebab 

kegagalan startup adalah “premature scaling”, yakni investasi 

teknologi atau infrastruktur terlalu dini sebelum produk dan 

pasar tervalidasi. 

 

Gambar 14. Tantangan Teknologi pada Startup 
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BAB XIII  

HUKUM DAN ETIKA BISNIS 

STARTUP 
 

 

 

A. Pengantar Hukum Bisnis untuk Startup 

Dalam konteks pertumbuhan ekonomi digital dan 

maraknya kewirausahaan berbasis teknologi, startup telah 

menjadi aktor utama dalam ekosistem bisnis modern. 

Namun, dinamika startup yang ditandai oleh inovasi cepat, 

iterasi produk, dan penetrasi pasar yang agresif, sering kali 

diiringi oleh kelalaian terhadap aspek legal yang mendasar. 

Padahal, kerangka hukum dan kepatuhan regulatif 

merupakan fondasi penting yang mendukung legitimasi, 

keberlanjutan, dan kepercayaan terhadap startup itu sendiri. 

Menurut Siringoringo (2020), salah satu kegagalan 

umum startup adalah tidak memperhatikan aspek hukum 

sejak tahap awal, yang pada akhirnya menimbulkan masalah 

serius saat masuk ke fase pendanaan, ekspansi, atau akuisisi. 

Oleh karena itu, pemahaman menyeluruh tentang hukum 

bisnis, sejak pendirian hingga operasionalisasi usaha, sangat 

diperlukan oleh para pendiri dan pengelola startup. 

Beberapa aspek hukum yang wajib dipahami dan 

diimplementasikan sejak awal oleh startup antara lain: 

1. Legalitas dan Bentuk Badan Usaha 

Startup perlu didirikan dalam bentuk badan 

usaha yang legal dan sesuai dengan kebutuhan bisnis. 

Di Indonesia, bentuk yang umum digunakan meliputi: 
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• Perseroan Terbatas (PT): paling umum untuk 

startup karena dapat menarik investor dengan 

struktur saham. 

• CV (Commanditaire Vennootschap): lebih 

sederhana namun kurang cocok untuk ekspansi. 

• Koperasi Digital: cocok untuk platform berbasis 

komunitas. 

• Yayasan: relevan untuk startup sosial (social 

enterprise). 

2. Perizinan Usaha 

Meskipun digital, startup tetap membutuhkan 

izin usaha sesuai sektor. Contohnya: 

• Startup Fintech harus mematuhi regulasi OJK dan 

BI. 

• Startup Edtech yang melibatkan pendidikan 

formal memerlukan kemitraan atau akreditasi. 

• Startup logistik atau kesehatan digital (seperti 

Halodoc) memerlukan izin tambahan dari 

Kemenkes atau instansi teknis lainnya. 

Tanpa perizinan yang sah, startup akan 

kesulitan membangun kerja sama strategis dan 

berisiko terkena sanksi hukum. 

3. Perjanjian dan Kontrak Bisnis 

Meskipun bergerak cepat, startup tetap harus 

menyiapkan dokumen legal formal, termasuk: 

• MoU dan NDA (Non-Disclosure Agreement) dalam 

kerja sama awal, 

• Perjanjian kerja dan kontrak vendor, 

• Terms & Conditions dan Privacy Policy pada 

platform digital. 
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Dokumen ini penting untuk melindungi hak 

dan kewajiban masing-masing pihak serta menjadi 

dasar penyelesaian sengketa jika terjadi konflik di 

masa depan. 

4. Perlindungan Konsumen dan Data Pribadi 

Startup digital yang mengelola data pengguna 

wajib mematuhi regulasi perlindungan data pribadi. 

Di Indonesia, ini diatur dalam UU No. 27 Tahun 2022 

tentang Perlindungan Data Pribadi (UU PDP). 

Beberapa implikasinya adalah: 

• Harus ada persetujuan pengguna dalam 

pengumpulan data. 

• Data hanya boleh digunakan sesuai tujuan yang 

disampaikan. 

• Wajib ada sistem keamanan data dan SOP 

penanganan kebocoran. 

Ketidakpatuhan terhadap UU PDP dapat 

berdampak hukum serius dan merusak reputasi bisnis 

secara permanen. 

5. Kepatuhan Pajak dan Regulasi Digital 

Meski berada di fase awal, startup tetap 

berkewajiban: 

• Mendaftarkan NPWP perusahaan, 

• Melakukan pelaporan pajak bulanan dan tahunan, 

• Mengelola faktur elektronik, khususnya bagi 

startup B2B atau e-commerce. 

Tidak hanya itu, startup juga perlu memantau 

regulasi digital yang dinamis, seperti kebijakan pajak 

atas transaksi digital, aturan konten dan sensor 
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digital, serta lisensi aplikasi mobile di berbagai 

platform. 

 

B. Perlindungan Kekayaan Intelektual dalam 
Startup 

Dalam ekonomi berbasis inovasi, kekayaan intelektual 
(intellectual property/IP) menjadi aset yang sangat berharga 
bagi startup. Berbeda dengan aset fisik, kekayaan intelektual 
mencerminkan hasil kreativitas, inovasi, dan keunikan yang 
membedakan sebuah produk, layanan, atau model bisnis dari 
para pesaing. Oleh karena itu, melindungi kekayaan 
intelektual sejak tahap awal merupakan langkah strategis 
untuk mempertahankan keunggulan kompetitif dan 
meningkatkan valuasi bisnis. 

Menurut World Intellectual Property Organization 

(WIPO, 2021), kekayaan intelektual adalah hasil karya 

pikiran manusia dalam bentuk invensi, karya sastra dan 

artistik, desain, simbol, nama, dan gambar yang digunakan 

dalam perdagangan. Perlindungan hukum terhadap 

kekayaan intelektual memberi hak eksklusif kepada pencipta 

atau pemilik untuk menggunakannya dalam jangka waktu 

tertentu. 

Jenis kekayaan intelektual dan relevansinya dengan 

Startup:  

1. Merek Dagang (Trademark) 

Identitas visual dan verbal dari produk/jasa 

yang digunakan untuk membedakan dari kompetitor. 

Contoh: Logo, nama, dan slogan startup seperti GoPay, 

Ruangguru, Bibit. 
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2. Paten 

Hak eksklusif atas invensi teknologi baru yang 

bersifat teknis dan memiliki kebaruan serta dapat 

diterapkan. Contoh: Algoritma rekomendasi, sistem 

pembayaran otomatis, perangkat IoT seperti eFishery. 

3. Hak Cipta (Copyright) 

Hak atas karya orisinal dalam bentuk tulisan, 

perangkat lunak, desain UI, video, dan konten kreatif 

lainnya. Contoh: Kode program, ilustrasi digital, 

desain aplikasi, modul e-learning (EduGrow) 

4. Desain Industri 

Perlindungan atas tampilan estetika produk, 

termasuk bentuk, garis, atau kombinasi warna 

tertentu. Contoh: Desain perangkat wearable, UI/UX 

unik aplikasi kesehatan atau fintech. 

5. Rahasia Dagang 

Informasi bernilai ekonomi yang dijaga 

kerahasiaannya dan tidak diketahui umum. Contoh: 

Strategi pertumbuhan, data pelanggan, resep 

algoritmik, pitch deck investasi internal. 

 

Perlindungan kekayaan intelektual bagi startup 

sangat penting dilakukan dikarekan: 

1. Meningkatkan Nilai Perusahaan 

Aset KI yang terdaftar secara legal dapat 

menjadi bagian dari valuasi perusahaan, terutama 

saat pitching ke investor atau saat akuisisi 

2. Menjaga Keunikan dan Diferensiasi 

Tanpa perlindungan KI, inovasi yang 

dikembangkan dengan susah payah bisa ditiru oleh 

kompetitor tanpa konsekuensi hukum. 
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3. Mendukung Ekspansi dan Lisensi 

KI yang sah membuka peluang lisensi ke pihak 

ketiga atau ekspansi ke pasar luar negeri dengan 

jaminan hukum yang lebih kuat. 

4. Menghindari Pelanggaran Hukum 

Startup yang tidak memeriksa aspek IP bisa 

dituntut karena menggunakan merek atau teknologi 

pihak lain tanpa izin. 

Perlindungan kekayaan intelektual bukan sekadar 

formalitas legal, melainkan investasi strategis bagi masa 

depan startup. Di era digital yang sangat kompetitif, 

keberhasilan startup tidak hanya ditentukan oleh ide brilian, 

tetapi juga oleh kemampuan menjaga, mengelola, dan 

memonetisasi inovasi secara berkelanjutan melalui 

perlindungan hukum yang tepat. 

 

C. Etika Bisnis dan Tanggung Jawab Sosial Startup 

Dalam lanskap kewirausahaan yang dinamis, startup 

tidak hanya dituntut menciptakan inovasi dan mengejar 

pertumbuhan, tetapi juga bertindak secara etis dan 

bertanggung jawab terhadap masyarakat serta lingkungan. 

Etika bisnis mencerminkan seperangkat prinsip moral yang 

mengarahkan perilaku organisasi, termasuk kejujuran, 

transparansi, integritas, serta keadilan dalam berbisnis 

(Ferrell, et al, 2021). 

Startup berada dalam posisi yang unik karena, 

meskipun berskala kecil, mereka memiliki fleksibilitas untuk 

mengintegrasikan prinsip etika sejak awal berdiri. Misalnya, 

melalui praktik rekrutmen yang adil, pengelolaan data 

pengguna yang aman, hingga sikap transparan terhadap 
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investor dan pelanggan. Kesalahan etika yang kecil pun dapat 

berdampak besar terhadap reputasi brand dan kepercayaan 

pasar, terutama di era digital yang serba terbuka. 

Dalam dunia startup yang dinamis dan penuh tekanan 

untuk tumbuh cepat, penerapan nilai-nilai etika sangat 

penting agar pertumbuhan bisnis tetap sejalan dengan 

prinsip-prinsip tanggung jawab sosial, hukum, dan keadilan. 

Berikut adalah nilai-nilai utama dalam etika bisnis: 

1. Kejujuran (Honesty) 

Menyampaikan informasi secara jujur, tidak 

menyesatkan mitra bisnis, pelanggan, maupun 

investor. 

2. Integritas 

Konsistensi antara nilai, kata, dan tindakan 

dalam semua aspek bisnis. 

3. Keadilan (Fairness) 

Memperlakukan semua pihak secara adil, 

tanpa diskriminasi, dan memberikan hak yang setara 

bagi stakeholder. 

4. Transparansi 

Keterbukaan dalam pelaporan keuangan, 

penggunaan data, dan pengambilan keputusan yang 

berdampak terhadap publik. 

5. Tanggung Jawab (Responsibility) 

Menyadari dampak bisnis terhadap sosial, 

lingkungan, dan ekonomi serta bertanggung jawab 

atas keputusan yang diambil. 

6. Loyalitas 

Komitmen terhadap kepentingan jangka 

panjang perusahaan, pelanggan, dan tim internal. 
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7. Kepedulian Sosial 

Membangun bisnis yang peduli terhadap 

masyarakat dan lingkungan sekitarnya. 

8. Kepatuhan Hukum 

Mematuhi semua regulasi dan hukum yang 

berlaku dalam menjalankan aktivitas bisnis. 

 
Tanggung Jawab Sosial Perusahaan (Corporate Social 

Responsibility/CSR) dalam konteks startup memiliki bentuk 
dan tujuan yang berbeda dibandingkan perusahaan besar 
yang telah mapan. Startup, meskipun berada dalam fase awal 
pertumbuhan dan keterbatasan sumber daya, tetap memiliki 
potensi dan kewajiban untuk memberikan dampak sosial 
yang positif kepada masyarakat dan lingkungan.  

CSR pada startup tidak selalu diwujudkan dalam 
bentuk program berskala besar. Sebaliknya, inisiatif yang 
bersifat bottom-up, berbasis komunitas, dan beririsan 
langsung dengan model bisnis seringkali menjadi 
pendekatan yang lebih relevan dan efektif. Bentuk CSR ini 
dapat berupa: 

1. Kegiatan sosial berbasis komunitas: seperti pelatihan 
kewirausahaan, donasi teknologi pendidikan, atau 
kolaborasi dengan organisasi lokal. 

2. Program inklusi digital: menyediakan akses belajar 
daring gratis, teknologi ramah disabilitas, atau 
pelatihan literasi digital bagi masyarakat marjinal. 

3. Inisiatif keberlanjutan (sustainability): penggunaan 
bahan ramah lingkungan, manajemen limbah digital, 
atau pengurangan jejak karbon operasional. 

4. Model bisnis berdampak sosial (social impact business 
model): menjadikan penyelesaian masalah sosial 
sebagai bagian inti dari proposisi nilai bisnis. 
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Menurut Porter dan Kramer (2011) dalam artikelnya 
“Creating Shared Value”, tanggung jawab sosial bukan semata 
kewajiban moral atau reputasi, tetapi bisa menjadi sumber 
keunggulan kompetitif jika diselaraskan dengan strategi inti 
perusahaan. Artinya, ketika sebuah startup menjadikan 
dampak sosial sebagai bagian dari nilai tambah produk atau 
layanan mereka, hal tersebut dapat menciptakan loyalitas 
pelanggan, membedakan diri dari kompetitor, dan membuka 
peluang kolaborasi strategis. 
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BAB XIV 

RENCANA BISNIS RINTISAN 
 

 

 

A. Konsep Rencana Bisnis 

Rencana bisnis rintisan (startup business plan) harus 

mampu menggambarkan ide bisnis secara ringkas, 

sistematis, dan meyakinkan. Struktur ini umumnya 

digunakan untuk perencanaan internal tim startup, 

presentasi kepada investor atau lembaga pendanaan, 

roadmap pengembangan usaha.   

Menurut Barringer dan Ireland (2019), “A business 

plan is a written narrative that describes what a new business 

plans to accomplish, and how it intends to achieve it.” 

Sementara itu, menurut Blank dan Dorf (2012), dalam 

pendekatan startup yang lebih adaptif, business plan juga 

menjadi alat pembelajaran (learning document) yang 

berkembang seiring iterasi model bisnis dan umpan balik 

dari pasar. 

Rencana bisnis adalah dokumen tertulis yang merinci 

tujuan, strategi, model operasional, analisis pasar, proyeksi 

keuangan, dan rencana pelaksanaan dari sebuah bisnis yang 

sedang dirintis. Dalam konteks startup, business plan tidak 

hanya berfungsi sebagai alat perencanaan internal, tetapi 

juga sebagai media komunikasi strategis kepada calon 

investor, mitra, dan pemangku kepentingan lainnya. 
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Business plan dalam startup memiliki beberapa fungsi 

dan tujuan utama yang bersifat strategis, antara lain: 

1. Menjabarkan Visi dan Arah Strategis 
Business plan membantu mendefinisikan dengan 

jelas visi, misi, nilai, dan tujuan strategis jangka 
pendek dan jangka panjang startup. 

2. Menguji Kelayakan Ide Bisnis 
Dengan menyusun business plan, pendiri dapat 

mengidentifikasi asumsi kritis, menganalisis peluang 
pasar, dan mengukur kelayakan ide dari sisi pasar, 
keuangan, dan teknologi. 

3. Menyusun Rencana Operasional dan Eksekusi 
Business plan memuat perencanaan detail 

tentang tahapan peluncuran produk, struktur 
organisasi, strategi pemasaran, serta proyeksi arus 
kas dan kebutuhan sumber daya. 

4. Menarik Investor dan Pendanaan 
Investor, inkubator, atau lembaga keuangan 

biasanya menggunakan business plan sebagai 
dokumen utama untuk mengevaluasi potensi bisnis 
dan risiko investasi 

5. Mengarahkan Tim dalam Pelaksanaan Harian 
Business plan juga berfungsi sebagai roadmap 

internal bagi tim dalam menjalankan tugas dan 
menyesuaikan prioritas berdasarkan tahapan 
pertumbuhan startup. 

 
 Berikut adalah struktur umum yang digunakan dalam 

penyusunan dokumen rencana bisnis rintisan.  

B. Komponen Utama Rencana Bisnis Rintisan 

Untuk memastikan kelayakan dan arah strategis 

sebuah startup, diperlukan dokumen rencana bisnis yang 

komprehensif, sistematis, dan berbasis data. Rencana bisnis 
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tidak hanya berfungsi sebagai alat komunikasi dengan calon 

investor, tetapi juga sebagai peta jalan (roadmap) bagi tim 

internal dalam menjalankan dan mengembangkan usaha. Di 

dalamnya, terdapat sejumlah komponen kunci yang saling 

terintegrasi, mulai dari perumusan visi usaha, analisis pasar, 

hingga proyeksi keuangan. Berikut ini adalah penjabaran 

komponen utama yang membentuk kerangka dasar sebuah 

rencana bisnis startup yang efektif dan aplikatif. 

Tabel 35. Struktur Dokumen Rencana Bisnis Rintisan 

No 
Komponen Rencana 

Bisnis 
Isi Utama 

1. Ringkasan Eksekutif 

- Gambaran singkat bisnis  
- Masalah yang diselesaikan 
- Solusi/produk/jasa 
- Target pasar 
- Model bisnis 
- Kebutuhan pendanaan 
- Proyeksi 

2. Deskripsi Perusahaan 

- Nama & bentuk usaha 
- Sejarah pendirian 
- Visi, misi, nilai inti 
- Lokasi & cakupan 
- Keunggulan kompetitif 

3. Produk atau Layanan 

- Penjelasan produk/jasa 
- Nilai tambah 
- Status pengembangan (MVP, 
beta, dll) 
- Keunggulan teknologi 
- Kekayaan intelektual 

4. Analisis Pasar 

- Segmen pasar sasaran 
- Ukuran & tren pasar 
- Analisis pesaing 
- Peluang pasar 
- Customer persona 
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No 
Komponen Rencana 

Bisnis 
Isi Utama 

5. Model Bisnis 

- Sumber pendapatan 
- Alur penciptaan nilai 
- Distribusi nilai ke pelanggan 
- Channel distribusi 
- Struktur biaya 

6. 
Strategi Pemasaran & 

Penjualan 

- Segmentasi, targeting, 
positioning (STP) 
- Strategi promosi & branding 
- Channel pemasaran 
(online/offline) 
- Strategi harga 

7. Rencana Operasional 

- Lokasi & fasilitas 
- Proses produksi/jasa 
- Teknologi pendukung 
- Mitra kunci 
- Operasional harian 

8. Tim Manajemen 

- Profil pendiri & tim inti 
- Struktur organisasi 
- Keahlian kunci 
- Kebutuhan tim di masa depan 

9. Rencana Keuangan 

- Proyeksi laba rugi 
- Arus kas 
- Neraca keuangan 
- Break-even point 
- Asumsi keuangan 

10. 
Strategi Pendanaan & 

Penggunaan Dana 

- Jumlah dana yang dibutuhkan 
- Alokasi penggunaan dana 
- Sumber pendanaan (VC, 
angel, crowdfunding) 
- Exit strategy 

11. 
Risiko & Strategi 

Mitigasi 

- Risiko utama (pasar, hukum, 
teknologi, operasional) 
- Upaya mitigasi 
- Rencana kontinjensi 

12. Lampiran 
- Pitch deck 
- CV pendiri 
- Prototipe / screenshot 
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No 
Komponen Rencana 

Bisnis 
Isi Utama 

- Hasil riset 
- Legalitas usaha 

Studi Kasus Rencana Bisnis Startup: EduGrow. 

EduGrow adalah platform pembelajaran adaptif berbasis 

Artificial Intelligence (AI) yang ditujukan untuk siswa sekolah 

menengah (SMA). Startup ini dibuat untuk menjawab 

kebutuhan akan pembelajaran yang personal, fleksibel, dan 

berbasis teknologi di era digital. EduGrow lahir dari 

kebutuhan mendesak akan pembelajaran daring yang lebih 

personal dan adaptif pascapandemi. Melalui survei terhadap 

300 siswa di kota-kota tier-2, ditemukan bahwa mayoritas 

merasa metode belajar online saat ini tidak relevan. Riset 

pasar menunjukkan adanya ceruk yang belum tergarap oleh 

pemain besar, khususnya di bidang adaptive learning dan 

mentoring AI. 

1. Ringkasan Eksekutif 

EduGrow merupakan platform belajar daring 

berbasis AI yang menyediakan pengalaman belajar 

personal bagi siswa SMA. Produk ini menyasar pasar 

pendidikan digital Indonesia yang sedang berkembang 

pesat. EduGrow menawarkan model freemium dan 

sedang mencari pendanaan tahap awal sebesar Rp 1,2 

miliar untuk pengembangan produk dan pemasaran. 

Target pengguna awal: 50.000 pelajar dalam 12 bulan. 

2. Deskripsi Perusahaan 

Didirikan pada tahun 2024 oleh alumni ITB dan 

UNPAD, EduGrow berbentuk Perseroan Terbatas (PT) 

dan berpusat di Bandung. Visi kami adalah menyediakan 
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akses pendidikan berkualitas melalui teknologi. 

EduGrow mengusung nilai inklusi, keberlanjutan, dan 

pembelajaran adaptif. 

3. Produk atau Layanan 

Produk utama adalah platform edukasi berbasis AI 

yang menyesuaikan materi dan soal berdasarkan 

performa belajar siswa. MVP telah selesai dikembangkan 

dan versi beta akan diluncurkan dalam waktu dekat. 

Teknologi utama meliputi adaptive learning engine dan 

dashboard performa belajar. 

4. Analisis Pasar 

Target pasar EduGrow adalah pelajar SMA di kota 

besar. Berdasarkan riset internal, terdapat lebih dari 12 

juta pelajar SMA di Indonesia. EduGrow bersaing dengan 

Ruangguru dan Zenius, namun menawarkan nilai tambah 

berupa personalisasi konten dan AI learning path. 

5. Model Bisnis 

EduGrow menerapkan model freemium: fitur dasar 

gratis, fitur premium berbayar. Pendapatan lain berasal 

dari kerja sama B2B dengan sekolah. Biaya terbesar 

dialokasikan untuk teknologi dan akuisisi pengguna. 

6. Strategi Pemasaran & Penjualan 

Strategi promosi dilakukan lewat kampanye media 

sosial (Instagram, TikTok), kerja sama dengan influencer 

pendidikan, serta pendekatan komunitas pelajar. 

Penetapan harga: Rp 49.000/bulan untuk akses 

premium. 

7. Rencana Operasional 

EduGrow menjalankan pengembangan produk 

dengan pendekatan agile. Operasional dilakukan secara 
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remote dengan kantor pusat di Bandung. Teknologi 

pendukung: Notion untuk manajemen proyek, Firebase 

untuk infrastruktur aplikasi, Zoom untuk komunikasi 

tim. 

5. Tim Manajemen 

Tim terdiri dari CEO (latar belakang AI), COO 

(konten pendidikan), dan CMO (pemasaran digital). Tim 

awal terdiri dari 12 orang dengan rencana ekspansi ke 

tim data science dan UI/UX dalam 6 bulan mendatang. 

6. Rencana Keuangan 

Proyeksi tahun pertama: pendapatan Rp 450 juta, 

pengeluaran Rp 800 juta. Break-even point ditargetkan 

pada bulan ke-20. Proyeksi pertumbuhan pelanggan 

sebesar 20% per kuartal. 

7. Strategi Pendanaan & Penggunaan Dana 

Dana Rp 1,2 miliar diperlukan untuk 12 bulan 

operasional. Penggunaan: 50% pengembangan teknologi, 

30% pemasaran, 20% pengembangan tim. Rencana 

keluar: akuisisi oleh pemain edtech regional dalam 5 

tahun.  

8. Risiko & Strategi Mitigasi 

Risiko: churn pengguna tinggi, keterbatasan 

penetrasi di luar kota besar. Solusi: sistem onboarding 

berbasis AI, konten modular, kerja sama sekolah lokal. 

9. Lampiran 

Berisi dokumen pendukung: 

• Pitch Deck 
• CV Pendiri 
• Screenshot produk 
• Hasil survei pengguna 
• Izin usaha (NIB, TDP)
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Strategi Peluncuran Minimum Viable Product (MVP) 

EduGrow 

Dalam tahap awal pengembangan produk, EduGrow 
menerapkan pendekatan Minimum Viable Product (MVP) 
untuk mempercepat proses validasi ide dan memperoleh 
umpan balik langsung dari pengguna sasaran. MVP EduGrow 
difokuskan pada fitur inti, yakni platform pembelajaran 
berbasis web dan mobile yang menyediakan modul 
pembelajaran terstruktur untuk siswa SMA, dilengkapi 
dengan fitur asesmen otomatis dan forum diskusi. Alih-alih 
membangun seluruh ekosistem pembelajaran sekaligus, 
EduGrow memilih untuk meluncurkan versi sederhana dari 
platform hanya dengan tiga mata pelajaran utama, serta 
mengundang 200 siswa dan guru dari sekolah mitra untuk 
menggunakannya secara eksklusif selama fase beta.  

Strategi peluncuran MVP ini tidak hanya bertujuan 
menguji ketertarikan pasar, tetapi juga mengevaluasi 
pengalaman pengguna secara real-time, termasuk kecepatan 
akses, kualitas konten, dan efektivitas interaksi pengguna. 
EduGrow menggunakan metrik utama seperti retention rate, 
Net Promoter Score (NPS), dan feedback kualitatif dari forum 
pengguna untuk iterasi lanjutan. Dengan demikian, 
peluncuran MVP tidak dilihat sekadar sebagai uji coba teknis, 
melainkan sebagai bagian dari siklus pembelajaran 
berkelanjutan (build-measure-learn) yang menjadi fondasi 
penting dalam pengembangan produk startup berbasis 
teknologi pendidikan. 
 
Proyeksi Keuangan dan Pendanaan EduGrow 

Dalam tahap awal operasionalnya, EduGrow 
merancang proyeksi keuangan dengan pendekatan 
konservatif namun realistis untuk mencerminkan kebutuhan 
dasar dan potensi pertumbuhan bisnis. Proyeksi mencakup 
estimasi arus kas masuk dan keluar selama 12 bulan 
pertama, dengan fokus utama pada belanja pengembangan 
produk (60%), pemasaran digital (20%), dan operasional 
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dasar (20%). EduGrow menargetkan break-even point dalam 
18–24 bulan, dengan asumsi pertumbuhan pengguna aktif 
sebesar 15% per bulan dan konversi pengguna gratis ke 
berbayar mencapai 10% dalam tiga kuartal pertama. 

Untuk mendukung kebutuhan modal awal, EduGrow 
mengandalkan kombinasi pendanaan dari tiga sumber: 
modal pribadi pendiri (bootstrapping), hibah pendidikan 
dari inkubator startup, dan pendanaan tahap awal dari angel 
investor yang memiliki latar belakang di bidang teknologi 
dan pendidikan. Strategi pendanaan ini dirancang untuk 
memberikan fleksibilitas tinggi tanpa beban utang awal yang 
signifikan, sekaligus membuka akses terhadap jejaring 
strategis dan mentor. Dengan pendekatan ini, EduGrow 
berupaya membangun fondasi keuangan yang berkelanjutan 
dan adaptif dalam menghadapi dinamika pasar edtech yang 
kompetitif. 
 

Tabel 36. Proyeksi Keuangan EduGrow 
Komponen Tahun 1 Tahun 2 Tahun 3 

Pendapatan Rp110.000.000 Rp400.000.000 Rp1.200.000.000 

Biaya Operasional Rp240.000.000 Rp350.000.000 Rp600.000.000 

Laba/Rugi Bersih -Rp130.000.000 Rp50.000.000 Rp600.000.000 

Burn Rate (per 
bulan) 

Rp10.800.000 Rp6.000.000 Rp0 

Runway (dari dana 
awal) 

12 bulan 8 bulan 
– (sudah positif 
cashflow) 

1. Tahun 1: Fokus pada validasi produk, pertumbuhan 
pengguna, dan brand awareness. Startup belum profit, 
namun arus kas negatif tertutup oleh pendanaan awal. 
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2. Tahun 2: Mulai menunjukkan hasil dari akuisisi 
pengguna. Pendapatan naik karena peningkatan 
konversi ke pengguna premium. 

3. Tahun 3: Startup memasuki fase growth scale-up. 
Telah mencapai cashflow positif dan menghasilkan 
laba operasional signifikan. 

4. Strategi efisiensi biaya dan peningkatan lifetime value 
pelanggan menjadi penopang kinerja keuangan. 

Tabel 37. Sumber Pendanaan EduGrow 

Sumber Pendanaan Jumlah (Rp) Persentase 

Modal Pribadi Pendiri Rp50.000.000 38.5% 

Hibah Inkubasi (Kampus/Kominfo) Rp30.000.000 23.1% 

Angel Investor Rp50.000.000 38.5% 
Total Pendanaan Rp130.000.000 100% 

 

C. Kesalahan Umum dalam Menyusun Business 
Plan Startup 

1. Terlalu Optimistis dalam Proyeksi Keuangan 

Banyak startup membuat proyeksi pendapatan 

dan laba yang tidak realistis tanpa dasar asumsi yang 

kuat. Proyeksi yang "terlalu indah" tanpa validasi 

pasar dapat menyesatkan investor dan menyebabkan 

kesalahan alokasi sumber daya. 

2. Tidak Memahami Target Pasar dengan Jelas 

Kurangnya segmentasi pasar yang tajam 

membuat startup menyasar pasar terlalu luas. Ini 

menyebabkan strategi pemasaran tidak fokus dan 

produk gagal menjawab kebutuhan spesifik 

pelanggan. 
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3. Mengabaikan Analisis Risiko dan Mitigasi 

Banyak rencana bisnis tidak mencantumkan 

risiko eksternal dan internal yang mungkin terjadi. 

Tanpa strategi mitigasi, startup mudah terguncang 

oleh perubahan pasar atau kegagalan operasional. 

4. Model Bisnis Tidak Jelas 

Ketidakjelasan mengenai bagaimana nilai 

diciptakan, disampaikan, dan dimonetisasi menjadi 

kekeliruan mendasar. Tanpa model bisnis yang solid, 

startup kehilangan arah dalam menghasilkan 

pendapatan berkelanjutan. 

5. Mengabaikan Kompetitor 

Banyak pendiri startup terlalu percaya bahwa 

mereka "tanpa pesaing", padahal solusi substitusi atau 

alternatif pasti ada. Tanpa pemetaan kompetitif, 

startup rentan kalah dalam positioning dan 

diferensiasi. 

6. Visi Tidak Terhubung dengan Strategi Operasional 

Business plan seringkali menampilkan visi 

yang besar, namun tidak menjabarkan bagaimana visi 

itu diimplementasikan dalam langkah-langkah 

operasional harian yang realistis dan terukur. 

7. Tidak Melibatkan MVP atau Prototipe 

Sebagian rencana bisnis tidak didasarkan pada 

pembelajaran nyata dari pengguna (melalui MVP atau 

prototipe). Ini menyebabkan asumsi-asumsi pasar 

tidak tervalidasi dan produk bisa tidak relevan. 

8. Kurangnya Strategi Exit atau Skala 

Rencana bisnis yang tidak memuat strategi 

pertumbuhan jangka menengah hingga panjang, atau 

tidak menyebutkan kemungkinan exit strategy (IPO, 
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akuisisi, dan lain-lain.), dinilai kurang matang oleh 

investor. 
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GLOSARIUM 
 

Istilah Definisi 

Agile Pendekatan manajemen proyek yang lincah dan 
iteratif, memungkinkan startup beradaptasi 
cepat terhadap perubahan dan kebutuhan 
pelanggan. 

A/B Testing Metode pengujian dua versi produk atau fitur 
untuk menentukan mana yang lebih efektif 
berdasarkan data pengguna. 

Actionable Metrics Metrik yang memberikan wawasan konkret dan 
dapat ditindaklanjuti untuk pengambilan 
keputusan bisnis. 

Burn Rate Tingkat pengeluaran keuangan startup setiap 
bulan sebelum mencapai keuntungan. 

Business Model 
Canvas (BMC) 

Kerangka visual untuk menjelaskan, mendesain, 
dan memvalidasi model bisnis startup dalam 9 
blok elemen utama. 

Customer Persona Representasi semi-fiktif dari pelanggan ideal 
berdasarkan data riset dan asumsi yang teruji. 

Customer 
Segmentation 

Proses mengelompokkan calon pelanggan 
berdasarkan karakteristik tertentu seperti 
demografi, perilaku, atau kebutuhan. 

Early Adopters Pelanggan pertama yang menggunakan produk 
startup dan biasanya terbuka terhadap inovasi 
baru. 

Equity-Based 
Compensation 

Skema kompensasi dalam bentuk kepemilikan 
saham yang diberikan kepada karyawan atau 
pendiri startup. 

Growth Hacking Strategi pemasaran non-konvensional berbasis 
eksperimen untuk mencapai pertumbuhan 
pengguna secara cepat dan efisien. 

Innovation 
Accounting 

Sistem pengukuran untuk mengevaluasi 
kemajuan startup yang belum memiliki 
indikator keuangan konvensional. 

Intrapreneurship Aktivitas kewirausahaan yang dilakukan dalam 
organisasi besar oleh individu yang bertindak 
sebagai entrepreneur internal. 

Lean Startup Metodologi pembangunan bisnis dengan 
pendekatan iteratif dan eksperimen 
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Istilah Definisi 

berkelanjutan untuk menciptakan produk yang 
sesuai dengan kebutuhan pasar. 

MVP (Minimum 
Viable Product) 

Versi produk dengan fitur minimum yang 
memungkinkan startup menguji asumsi pasar 
dengan biaya rendah dan kecepatan tinggi. 

Pivot Perubahan strategi bisnis berdasarkan 
pembelajaran dari pasar tanpa mengubah visi 
utama startup. 

Product-Market Fit Kondisi ketika produk benar-benar memenuhi 
kebutuhan pasar dan mendapatkan respon 
positif dari pelanggan. 

Runway Lamanya waktu startup dapat bertahan dengan 
dana yang tersedia sebelum memerlukan 
pendanaan baru atau menghasilkan laba. 

Scalability 
(Skalabilitas) 

Kemampuan startup untuk meningkatkan 
volume bisnis secara signifikan tanpa 
peningkatan biaya secara proporsional. 

Startup Perusahaan rintisan yang beroperasi dalam 
kondisi ketidakpastian tinggi dan berorientasi 
pada inovasi produk atau model bisnis. 

TAM, SAM, SOM Kerangka analisis pasar: Total Addressable 
Market (TAM), Serviceable Available Market 
(SAM), dan Serviceable Obtainable Market 
(SOM). 

Validated Learning Proses pembelajaran berbasis data dari 
eksperimen pelanggan untuk menguji hipotesis 
bisnis. 

Vanity Metrics Metrik yang tampak impresif tetapi tidak 
memberikan informasi yang dapat digunakan 
untuk pengambilan keputusan strategis. 

Value Proposition Nilai unik yang ditawarkan sebuah produk atau 
jasa kepada pelanggan sebagai alasan utama 
untuk memilih produk tersebut. 

 

 

 


