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Agenda

• 360-degree analysis
• All building blocks – Corporate Thinking
• Product Market Fit
• Exploitation vs Exploration
• Customer Needs
• Product development
• Financing
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B2B

B2C

Stakeholder Analysis: Memposisikan Potensi Bisnis 
dalam Ekosistem

Potential 
Market & 
Customer

Producer/Supplier
/Retailer

Service-based 
Platform

(Jasa2 layanan)

Network 
Enabler

Gojek/
Tanihub/Grab

/Bukalapak

• Pentingnya melakukan Analisa dari hulu ke hilir, siapa saja yang memiliki peranan dalam mendukung jenis usaha anda
• Keterlibatan dan potensi yang ada jangan dibatasi, tapi juga penting untuk memilih “the battle that you can win”
• Kemudahan melakukan usaha disupport platform bisnis e-commerce
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Building blocks of Doing Business: Bagian-bagian
penting dalam membangun bisnis

• Rekanan Bisnis
• Supplier dan apa yang 

disupply
• Aktifitas penting apa yang 

dilakukan partner
• Apakah yang menjadi dasar 

ketertarikan rekanan untuk 
ikut berbisnis

• Kegiatan bisnis apa yang paling penting
• Aktivitas apa yang menjadi sumber 

penghasilan dengan potensi tertinggi
• Regulasi dan dasar hukum apa

• Apakah sumber bahan baku 
yang kita pakai, SDM, lahan 

• Kunci kekuatan bisnis yang 
akan kita jalankan

• Apakah yang kita jual ke customer (barang 
atau jasa)

• Masalah customer apa yang kita atasi
• Kebutuhan customer apa yang kita penuhi

• Aktifitas dan inisiatif apa yang harus kita 
bangun untuk menjaga CR yang kuat

• Siapa yang harus menjaga hubungan baik (CR)

• Untuk siapa kita membangun nilai tambah
• Siapakah client yang terpenting
• Apakah marketnya cukup besar vs profit 

margin

• Jalur/Platform apa yang kita gunakan dalam 
melayani client

• Bagaimana jalur/platform ini terhubung 
dengan bisnis kita

• Apakah kita menjual barang/jasa langsung ke 
customer atau melalui perantara

• Apakah elemen yang menjadi sumber biaya 
terbesar

• Manakah sumber daya yang termahal
• Untuk aktifitas apa biaya tertinggi dan 

terbanyak

• Apakah sumber penghasilan utama bisnis 
kita

• Apakah langsung atau melalui perantara
• Seberapa besar client mau bayar
• Apakah ada product lain yang menjadi 

alternative dan seberapa mahal
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Kunci Kesukesan dalam Bisnis di tahap awal adalah
Menghubungkan Nilai Tambah yang kita jual vs 

Client yang tepat

PRODUCT MARKET FIT

Merupakan kata kunci yang 
mendasari bagian-bagian bisnis 

canvas yang lain

Pentingnya survey, mengamati
kondisi ‘pasar’ dan bercermin

dari kebutuhan2 atau
permasalahan2 pribadi yang bisa

jadi IDE utama bisnis
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Membangun Produk yang dibutuhkan adalah
tujuan utama dari Product-Market Fit Journey

Eksploitasi

Hanya Fokus kepada ide-
ide tim atau sendiri, 
umumnya focus kepada 
pengembangan produk 
karena penguasaan suatu 
ilmu (know-how) dan 
teknologi (Enabler). Secara 
teoritis solid dan 
meyakinkan 

Eksplorasi

Fokus kepada suara client yang 
didasari permasalahan atau 
kebutuhan sepihak, cenderung 
ke arah fantasi dan utopia. 
Tidak didukung kepada 
business dan technical 
feasibility, berpotensi sukses 
jangka pendek kalaupun 
barang/jasa menjual
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Kebutuhan Customer Sebagai sumber Pendapatan
yang sustainable

Proses membangun client base; 
• liat kebutuhan; 
• kesempatan yang ada; 
• apakah kebutuhan akan ada untuk 

beberapa tahun ke depan
• Terjemahan willingness menjadi 

harga yang sesuai
• Kuotasi harga
• Jalur order dan manajemen order 

masuk – selesai - tertunda

Situasi bisnis sudah operasional; 
• Sistem penagihan yang 
• Support 
• Membangun komunitas

Digitalisasi Produk – langkah menuju 
future proof; 
• IoT – konektivitas dengan produk lain
• E-commerce sebagai platform
• Transformasi bisnis menuju digital

Pengembangan usaha –
memperbesar skala; 
• Menjaring potensial 

customer lain
• Membangun keinginan 

potensial customer baru 
tergantung segmennya

• Menjadi dasar target-based 
marketing
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Roadmap : Peta Jalan menuju Komersialisasi Bisnis

Pengembangan Ide : list down ide2 bisnis

Produk baru : Berdasarkan pengamatan pasar

Evaluasi : Diskusi dengan partner dan donatur

Analisa Bisnis : Business model canvas + feasibility

Pengembangan dan uji coba

Komersialisasi : Channel2 penjualan
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Pendanaan sebagai Kunci suksesnya Eksekusi

Product Market Fit Customer Segment Profit Margin dan 
Proyeksi

Analisa Finansial
(BEP/Valuasi/Feasible)

Financing/Pendanaan

Keluarga Donatur Investor

Penilaian Utama:
1. Passionate dan Mengenal 

baik ide bisnis
2. Momentum
3. Pasar yang memadai
4. Business plan yang solid
5. Konsep yang inovatif
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Discussion and questions


