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Rudy C Tarumingkeng: Menyusun Business plan

. Pengantar  ........

“Rencana yang baik hari ini lebih baik daripada rencana sempurna besok.”
— George S. Patton

Dalam dunia kewirausahaan yang semakin dinamis dan kompleks,
sebuah ide bisnis yang cemerlang tidak akan berarti apa-apa jika tidak
diiringi oleh perencanaan yang matang. Di tengah lanskap ekonomi
digital, disrupsi teknologi, dan tuntutan pasar yang berubah cepat,
business plan menjadi fondasi strategis sekaligus alat navigasi yang
esensial. la bukan hanya catatan perencanaan, melainkan kompas
kewirausahaan yang memandu arah, keputusan, dan pertumbuhan
bisnis.

Buku ini lahir dari keprihatinan sekaligus semangat. Di satu sisi, saya
melihat banyak generasi muda yang memiliki semangat tinggi untuk
berwirausaha namun sering tersandung pada tahap perencanaan. Di sisi
lain, saya percaya bahwa perencanaan bisnis yang baik adalah
keterampilan yang bisa dipelajari, diasah, dan dijadikan alat perubahan—
baik di sektor startup, UMKM, maupun institusi pendidikan.

“Menyusun Business Plan” hadir bukan hanya sebagai panduan teknis,
tetapi sebagai refleksi strategis dan naratif tentang bagaimana
sebuah ide dapat dijalankan dengan penuh pertimbangan, kalkulasi,
dan keberanian. Setiap bab disusun dengan pendekatan yang
sistematis, mulai dari identifikasi peluang pasar, perumusan produk,
penyusunan strategi pemasaran, hingga manajemen keuangan dan
strategi pendanaan.

Lebih dari itu, buku ini juga menghadirkan dimensi praktis dan lokal.
Saya sertakan contoh kasus startup berbasis edukasi (EduBot), dengan
konteks Indonesia, agar pembaca bisa merasakan keterhubungan antara
teori dan praktik. Di dalamnya, Anda akan menemukan tidak hanya
model-model manajerial modern, tetapi juga nilai-nilai penting seperti
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etika, kolaborasi, keberlanjutan, dan dampak sosial—unsur penting
dalam dunia bisnis masa depan.

Saya mendorong pembaca untuk tidak hanya membaca buku ini sebagai
dokumen linear, tetapi sebagai alat kerja hidup: anotasi ide, catatan
strategi, serta bahan diskusi dalam tim atau komunitas. Gunakanlah buku
ini sebagai ruang dialog antara Anda, pasar, dan visi masa depan Anda.

Akhir kata, saya menyampaikan apresiasi yang tinggi kepada para
penggiat kewirausahaan, mentor bisnis, pengajar, serta para mahasiswa
dan pelaku startup yang terus menyalakan semangat inovasi di tengah
berbagai tantangan. Semoga buku ini dapat menjadi bekal dalam
perjalanan Anda merancang masa depan bisnis yang berdampalk,
berkelanjutan, dan bermakna.

Salam hormat dan penuh semangat,

Rudy C Tarumingkeng
Bogor, Indonesia
April 2025
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Bagian-Bagian Penting Business Plan ........

Berikut adalah bagian-bagian penting dalam sebuah business plan,
disusun secara sistematis dan bisa dikembangkan ke dalam modul
pembelajaran, atau proposal praktis:

I Struktur Utama Business Plan
1. Ringkasan Eksekutif (Executive Summary)
« Isi: Ikhtisar dari keseluruhan rencana bisnis.

« Fungsi: Memberikan kesan pertama yang kuat bagi pembaca
(investor, lembaga pembiayaan, dll).

« Komponen:
o Visi & misi usaha
o Produk/Jasa utama
o Target pasar
o Strategi pertumbuhan
o Proyeksi keuangan singkat
o Kebutuhan pendanaan (jika ada)

¢ Contoh: "Kami adalah startup teknologi pendidikan yang
mengembangkan platform pembelajaran Al untuk anak-anak usia 10-15
tahun."
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2. Deskripsi Bisnis dan Latar Belakang Perusahaan

« Profil Perusahaan:
o Nama, bentuk badan hukum (CV, PT, koperasi, dll)
o Sejarah pendirian
o Lokasi operasional

« Latar Belakang Usaha:
o Masalah yang ingin dipecahkan
o Peluang pasar yang dilihat

@ Diskusi: Mengapa bisnis ini penting dan relevan? Apakah ada urgensi
atau tren besar yang sedang dimanfaatkan?

3. Analisis Pasar (Market Analysis)
. Segmentasi Pasar
. Target Pasar (Target Market)
« Analisis Kompetitor:
o SWOT pesaing utama
o Kelebihan dan kelemahan relatif
« Tren Industri dan Preferensi Konsumen

@ Gunakan metode: PESTEL analysis, 5 Forces Porter untuk memperkuat
analisis.

4. Produk atau Jasa yang Ditawarkan

o Deskripsi detail produk/jasa
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Keunggulan Kompetitif (USP / Unique Selling Proposition)
Tahapan pengembangan produk (jika berbasis teknologi)

Hak Kekayaan Intelektual (HKI), paten, merek dagang (jika
ada)

5. Strategi Pemasaran dan Penjualan

Strategi Branding & Positioning

Saluran distribusi

Harga dan promosi

Strategi media sosial dan digital marketing

Proyeksi penjualan jangka pendek dan menengah

& Framework yang bisa digunakan: 4P, 7P, STP Marketing

6. Struktur Organisasi dan Tim Manajemen

Struktur organisasi

Profil tim utama

Peran dan tanggung jawab
Kebutuhan SDM ke depan

Budaya organisasi dan nilai-nilai inti
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7. Rencana Operasional

Lokasi usaha
Proses produksi atau alur layanan
Sumber daya utama: bahan baku, teknologi, kemitraan

Pengelolaan logistik dan rantai pasok (supply chain)

8. Rencana Keuangan (Financial Plan)

Proyeksi arus kas (cash flow)

Proyeksi laba rugi (income statement)
Proyeksi neraca (balance sheet)
Break-even point analysis

Skenario optimis vs pesimis

Asumsi-asumsi utama

 Bisa disusun dalam horizon 3 tahun atau 5 tahun

9. Kebutuhan Pendanaan dan Strategi Investasi

Jumlah modal yang dibutuhkan

Penggunaan dana (alokasi modal kerja, investasi, marketing,
dil)

Strategi pengembalian bagi investor (ROI, bagi hasil, exit
strategy)
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10. Lampiran (Appendix)
« Legalitas usaha (SIUP, NPWP, NIB, dll)
« Studi pasar, survei, data pendukung
« Curriculum Vitae manajemen
« Desain produk, brosur

. Kontrak kerja sama
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I Modul Pembelajaran: Penyusunan Business Plan
untuk Startup = ........

Tema:
Strategi Bisnis, Perencanaan Startup, dan Pengembangan Model
Usaha di Era Digital

BAB 1: Pendahuluan — Apa Itu Business Plan dan Mengapa
Penting?

Dalam dunia kewirausahaan, business plan ibarat kompas penunjuk arah.
la bukan hanya dokumen formal, tetapi juga cerminan dari visi, strategi,
dan kesiapan operasional bisnis, terutama dalam menghadapi tantangan
yang kompleks dan dinamis.

Mengapa startup memerlukannya?
« Menentukan product-market fit
« Meyakinkan investor dan mitra
« Menjadi alat evaluasi dan pengukuran kinerja

« Menentukan prioritas pengembangan bisnis

¢ BAB 2: Ringkasan Eksekutif (Executive Summary)

Ringkasan eksekutif adalah bagian pertama yang dibaca namun terakhir
yang ditulis. la menyajikan gambaran besar dari ide bisnis.

Contoh naratif:

"EduBot adalah startup berbasis Al yang menyediakan asisten belajar
personal bagi siswa sekolah dasar. Dengan teknologi NLP, kami ingin
mengatasi kesenjangan belajar di daerah pinggiran. Dengan target pasar
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100.000 pengguna aktif dalam 3 tahun, kami menargetkan pendanaan
tahap awal sebesar Rp 2 miliar untuk pengembangan platform dan
ekspansi pengguna.”

Komponen utama:
« Nama startup & bidang bisnis
« Solusi & nilai tambah
« Target pasar
« Model pendapatan
« Proyeksi 3 tahun

« Kebutuhan modal & pemanfaatannya

¢ BAB 3: Deskripsi Usaha dan Latar Belakang

Startup harus memiliki cerita yang kuat. Bukan sekadar apa yang dijual,
tetapi kenapa startup ini ada.

Narasi Edukatif:

"Masalah yang kami identifikasi adalah rendahnya akses bimbingan
belajar berkualitas di daerah non-perkotaan. Berdasarkan riset BPS
(2023), hanya 12% siswa di luar kota besar yang mengikuti pembelajaran
tambahan. Ini menjadi dasar pendirian EduBot."

Komponen:
« Masalah nyata dan urgensi
« Visi dan misi
« Struktur badan usaha (misalnya: PT EduBot Indonesia)

+ Legalitas awal

<% BAB 4: Analisis Pasar
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Analisis pasar adalah fondasi untuk memahami peluang dan risiko. Di
sini startup menunjukkan bahwa produk/jasa punya target yang jelas.

Langkah naratif:
1. Segmentasi pasar (demografi, psikografi, perilaku)
2. Target pasar utama
3. Analisis kompetitor (gunakan SWOT)
4. Trend dan potensi pertumbuhan industri
Contoh:

"Target utama EduBot adalah siswa SD kelas 4-6 dari keluarga menengah
di kota tier 2 dan 3. Kompetitor utama adalah Ruangguru dan Zenius,
namun keunggulan kami ada pada personalization engine yang adaptif
terhadap perilaku pengguna.”

¢ BAB 5: Deskripsi Produk/Jasa

Startup harus dapat menjelaskan nilai jual produknya dengan ringkas,
namun berkesan.

Komponen:
« Nama produk/jasa
« Teknologi yang digunakan
o Fitur utama
« Keunggulan dibanding kompetitor
« Roadmap pengembangan produk
Narasi Edukatif:

"EduBot memanfaatkan AI-NLP untuk mengenali kelemahan konsep
belajar siswa. Melalui chatbot edukatif, siswa akan diarahkan untuk
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menyelesaikan tantangan dengan dukungan mikro-konten. Semua
interaksi tercatat dalam dashboard orang tua."

< BAB 6: Strategi Pemasaran & Penjualan

Bagaimana produk dikenal dan dibeli? Strategi ini menggambarkan
taktik masuk ke pasar dan membangun pelanggan loyal.

Framework:

« STP (Segmentation, Targeting, Positioning)

« 4P/7P Marketing

« Strategi digital (SEO, influencer, partnership sekolah)
Contoh strategi:

"Kami akan meluncurkan kampanye #BelajarBersamaAl bekerja sama
dengan 30 micro-influencer guru di TikTok dan YouTube. Target 10.000
unduhan dalam 6 bulan pertama.”

¢ BAB 7: Tim dan Organisasi

Investor mendanai orang, bukan hanya ide. Maka bagian ini harus
menonjolkan keahlian dan dedikasi tim.

Narasi:

"CEO kami memiliki latar belakang di bidang teknologi pendidikan dan
mantan product lead di salah satu unicorn lokal. CTO adalah alumni ITB
dengan pengalaman di NLP. Kami percaya tim ini mampu merealisasikan
visi kami."

Komponen:

o Struktur organisasi

« Biodata tim inti
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Advisor (jika ada)

Rencana rekrutmen ke depan

< BAB 8: Rencana Operasional

Operasional menunjukkan bagaimana ide dijalankan secara teknis.

Isi:

Proses produksi / pengembangan platform
Infrastruktur teknologi
Kebutuhan SDM dan logistik

Alur pelayanan pelanggan

Contoh EduBot:

"Platform EduBot akan dikembangkan menggunakan model MVP selama
3 bulan dengan sprint mingguan. Server akan di-host di AWS dengan
protokol keamanan untuk data siswa."

¢ BAB 9: Rencana Keuangan

Keuangan adalah ujung tombak keyakinan investor. Proyeksi harus
realistis, berbasis asumsi dan dapat diuji.

Komponen:

Proyeksi pendapatan dan biaya
Cashflow projection
Break-even point

Analisis sensitivitas

Sumber & penggunaan dana

Contoh Naratif:
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"Dalam 12 bulan pertama, EduBot menargetkan 25.000 pengguna aktif
bulanan. Revenue diperoleh dari langganan Rp 50.000/bulan. Break-even
point diperkirakan tercapai pada bulan ke-16."

¢ BAB 10: Kebutuhan Pendanaan dan Exit Strategy
Investor butuh kejelasan. Jelaskan secara ringkas:
« Berapa modal yang dibutuhkan
« Untuk apa dana digunakan
« Model pengembalian: ekuitas? convertible note? profit sharing?
« Exit: IPO, akuisisi, merger
Contoh:

"Kami membuka peluang investasi Rp 2 miliar untuk 15% ekuitas. Dana
akan digunakan untuk: 40% pengembangan produk, 35% marketing,
25% operasional dan SDM. Target exit di tahun ke-5 melalui akuisisi oleh
platform edutech regional."

¢ BAB 11: Lampiran
+ Legalitas usaha
. Grafik dan data pasar
« Roadmap produk
« Portofolio tim

« Mockup produk atau MVP

Kesimpulan dan Rekomendasi
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Menyusun business plan untuk startup bukan hanya soal format, tapi

tentang menyusun narasi yang logis, menarik, dan realistis. la harus
menjawab tiga pertanyaan utama:

1. Apa masalah yang ingin diselesaikan?
2. Mengapa solusi Anda lebih unggul?

3. Bagaimana cara merealisasikannya secara berkelanjutan dan
menguntungkan?
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= BAB 1: Pendahuluan — Apa Itu Business Plan dan
Mengapa Penting?  ........

Dalam dunia kewirausahaan, business plan ibarat kompas
penunjuk arah. la bukan hanya dokumen formal, tetapi juga
cerminan dari visi, strategi, dan kesiapan operasional bisnis,
terutama dalam menghadapi tantangan yang kompleks dan
dinamis.

Mengapa startup memerlukannya?
« Menentukan product-market fit
« Meyakinkan investor dan mitra
« Menjadi alat evaluasi dan pengukuran kinerja

« Menentukan prioritas pengembangan bisnis

BAB 1: Pendahuluan — Apa Itu Business Plan dan Mengapa
Penting?

Bayangkan seorang pelaut muda yang berani, hendak mengarungi
lautan luas untuk mencapai pulau penuh harta karun. la memiliki kapal
yang kuat, awak yang tangguh, dan semangat membara. Namun, satu
hal yang tak boleh ia lupakan adalah peta—kompas penunjuk arah,
panduan agar pelayarannya tidak tersesat di tengah gulungan ombak
dan badai yang tak terduga.

Dalam dunia kewirausahaan, peta itu adalah business plan.

Business plan, atau rencana bisnis, bukan sekadar dokumen formal yang
disusun untuk memenuhi syarat administrasi atau pameran startup.
Lebih dari itu, ia adalah refleksi intelektual dan strategis dari mimpi
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yang ingin diwujudkan—sebuah peta jalan dari ide menuju realisasi,
dari gagasan menuju pertumbuhan yang berkelanjutan.

Startup, khususnya di era digital, dihadapkan pada medan yang serba
cepat, disruptif, dan tidak pasti. Tanpa perencanaan yang matang, ide
cemerlang sekalipun dapat berakhir sebagai kegagalan yang mahal. Di
sinilah business plan memainkan peran strategis, yaitu sebagai:

¢ 1. Kompas untuk Menentukan Product-Market Fit

Salah satu tantangan paling krusial bagi startup adalah menemukan dan
membuktikan product-market fit, yakni sejauh mana produk atau
layanan benar-benar dibutuhkan dan diinginkan oleh pasar sasaran.

Tanpa pemahaman mendalam tentang masalah yang ingin dipecahkan
dan siapa pengguna yang akan terbantu, startup bisa tergoda untuk
membangun sesuatu yang “menarik tapi tidak dibutuhkan”.

Dalam business plan, tahap ini direfleksikan dalam:
« Deskripsi masalah
« Segmentasi pasar
« Riset pengguna
« Solusi yang ditawarkan

Dengan mengintegrasikan data dan insight lapangan, startup dapat
memvalidasi bahwa solusi yang mereka kembangkan benar-benar
resonansi dengan kebutuhan pasar.

“Don't build the product and look for the market. Understand the market,
then build the right product.”
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¢ 2. Alat untuk Meyakinkan Investor dan Mitra Strategis

Seperti halnya seorang pelaut yang harus menunjukkan peta dan
rencana pelayarannya kepada pemilik kapal atau sponsor, startup juga
harus mampu meyakinkan pihak luar—terutama investor dan mitra
strategis.

Investor tidak hanya membeli ide; mereka membeli keyakinan dan
kejelasan arah. Mereka ingin tahu:

« Seberapa besar potensi pasarnya?

« Bagaimana strategi monetisasi dan skalanya?

« Siapa tim di baliknya dan apa nilai keunggulannya?
« Bagaimana risiko diantisipasi?

Business plan menjadi jawaban sistematis atas semua pertanyaan
tersebut. Dokumen ini ibarat proposal visioner yang menyatukan analisis
pasar, strategi pertumbuhan, model pendanaan, serta ekspektasi return
on investment (ROI).

Startup yang mampu menyusun business plan yang meyakinkan,
biasanya akan lebih cepat mendapatkan traction, dukungan pendanaan,
dan akses ke jejaring mitra bisnis.

¢ 3. Instrumen Evaluasi dan Pengukuran Kinerja

Di tengah laju bisnis yang dinamis, startup butuh kerangka kerja untuk
terus mengukur apakah mereka masih di jalur yang benar atau perlu
mengubah arah.

Business plan berfungsi sebagai alat ukur—menjadi benchmark antara
rencana dan realisasi:

20



Rudy C Tarumingkeng: Menyusun Business plan

. Apakah target pengguna tercapai?
. Bagaimana realisasi revenue dibanding prediksi?
« Apakah penggunaan dana sesuai rencana?

Dengan melakukan review berkala terhadap business plan, startup dapat
memperbaiki strategi, menyesuaikan asumsi, atau bahkan melakukan
pivot jika diperlukan. Dalam konteks ini, business plan bukan dokumen
statis, tetapi living document yang harus dievaluasi, diperbarui, dan
disesuaikan dengan dinamika lapangan.

¢ 4. Menentukan Prioritas dan Peta Pengembangan Bisnis

Startup, terutama di fase awal, seringkali dihadapkan pada banyak
peluang sekaligus banyak distraksi. Tanpa prioritas yang jelas, energi tim
bisa tercecer ke banyak arah tanpa hasil yang konkret.

Business plan membantu startup menyusun:
« Roadmap pengembangan produk
« Urutan langkah ekspansi
« Fokus segmen pelanggan utama
« Alokasi sumber daya (waktu, SDM, modal)

Dokumen ini ibarat perisai strategis agar startup tidak tergoda
mengikuti semua tren yang ada, tetapi tetap fokus pada visi dan
pencapaian milestone yang konkret dan terukur.

21



Rudy C Tarumingkeng: Menyusun Business plan

© Penutup Bab

Business plan bukanlah sekadar formalitas; ia adalah manifestasi
strategis dari tekad untuk membangun sesuatu yang bermakna dan
berdampak. Bagi startup, ia ibarat jembatan antara imajinasi dan
eksekusi, antara keyakinan dan aksi, antara kemungkinan dan kenyataan.

Sebagaimana kata pepatah Tiongkok:

“A journey of a thousand miles begins with a single step.”
Business plan adalah langkah pertama yang harus disusun dengan
cermat, dipahami dengan jernih, dan dijalankan dengan disiplin.
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¢ BAB 2: Ringkasan Eksekutif (Executive Summary)

Ringkasan eksekutif adalah bagian pertama yang dibaca
namun terakhir yang ditulis. la menyajikan gambaran besar
dari ide bisnis.

Contoh naratif:

"EduBot adalah startup berbasis Al yang menyediakan asisten
belajar personal bagi siswa sekolah dasar. Dengan teknologi
NLP, kami ingin mengatasi kesenjangan belajar di daerah
pinggiran. Dengan target pasar 100.000 pengguna aktif
dalam 3 tahun, kami menargetkan pendanaan tahap awal
sebesar Rp 2 miliar untuk pengembangan platform dan
ekspansi pengguna."

Komponen utama:
« Nama startup & bidang bisnis

Solusi & nilai tambah

« Target pasar
« Model pendapatan
« Proyeksi 3 tahun

« Kebutuhan modal & pemanfaatannya

I BAB 2: Ringkasan Eksekutif (Executive Summary)
Menyusun Kisah Singkat yang Kuat tentang Startup Anda

Jika business plan adalah buku strategi sebuah startup, maka Ringkasan
Eksekutif adalah sampul belakang yang menentukan apakah orang
akan membaca lebih lanjut. Ini adalah bagian paling krusial dari
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keseluruhan dokumen, meskipun seringkali ditulis terakhir. Mengapa?
Karena Ringkasan Eksekutif harus mencerminkan keseluruhan isi dengan
padat, ringkas, namun menggugah.

Dalam praktiknya, investor, mitra, mentor, atau juri kompetisi bisnis
seringkali hanya membaca bagian ini sebelum memutuskan untuk
melanjutkan atau tidak. Maka, menyusunnya memerlukan keseimbangan
antara gairah wirausaha dan kedalaman analitis.

© Tujuan Ringkasan Eksekutif
1. Menarik perhatian pembaca
2. Memberikan gambaran menyeluruh tentang ide bisnis
3. Mengundang minat untuk berdiskusi lebih jauh

4. Menyampaikan keunikan dan kelayakan bisnis secara cepat

Komponen Penting dalam Ringkasan Eksekutif
1. Deskripsi Singkat Usaha
Siapa Anda? Apa yang Anda lakukan? Dalam sektor apa?
Contoh narasi:

“GreenBox adalah startup berbasis teknologi agrikultur yang menyediakan
solusi penyimpanan hasil panen cerdas berbasis loT untuk petani kecil dan
koperasi tani di Indonesia.”

2. Permasalahan yang Ingin Diselesaikan
Apa masalah nyata yang dihadapi pasar?

Contoh:
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“Setiap tahun, 30% hasil panen di desa-desa tertinggal rusak karena
minimnya fasilitas penyimpanan yang memadati. Ini menurunkan
pendapatan petant hingga 40%."

3. Solusi dan Keunikan Produk
Apa solusi Anda dan mengapa itu unggul?
Contoh:

“GreenBox menghadirkan kontainer pintar berpendingin surya yang dapat
dikontrol melalui aplikasi ponsel, memungkinkan penyimpanan hasil
panen selama 5 hari lebih lama dengan biaya 60% lebih murah dibanding
metode konvensional.”

4. Model Bisnis
Bagaimana Anda menghasilkan pendapatan?
Contoh:

“Kami menerapkan model sewa berbasis langganan (subscription) dengan
paket harian, mingguan, dan bulanan untuk petani.”

5. Target Pasar
Siapa yang Anda layani? Seberapa besar pasarnya?
Contoh:

“Target utama kami adalah 1 juta petani di wilayah Jawa Tengah dan
Jawa Timur. Nilai pasar potensi mencapai Rp 1,5 triliun per tahun.”

6. Pencapaian Saat Ini (Traction)
Bukti awal bahwa ide Anda berhasil
Contoh:

“Saat ini kami telah menjalankan uji coba di 3 desa dengan hasil
pengurangan pembusukan hingga 70%. Kami juga mendapat dukungan
dari program inkubasi Kementerian Pertanian.”
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7. Kebutuhan Pendanaan
Berapa dana yang dibutuhkan dan untuk apa?
Contoh:

“Kami mencari pendanaan sebesar Rp 2,5 miliar untuk memperluas
produksi, membangun gudang mikro di 20 lokasi, dan membiayai
kegiatan pemasaran selama 12 bulan ke depan.”

8. Tim Inti
Siapa yang menjalankan startup ini?
Contoh:

“Tim kami terdiri dari CEO (mantan manajer supply chain di perusahaan
logistik), CTO (ahli sistem pendingin dari ITB), dan COO (lulusan agribisnis
dengan pengalaman di lapangan).”

/. Tips Penulisan Ringkasan Eksekutif yang Efektif
. Gunakan gaya bahasa profesional namun komunikatif
« Hindari jargon teknis berlebihan
« Gunakan data konkret dan angka untuk memperkuat klaim
. Fokus pada keunikan (value proposition) Anda

« Jaga panjang maksimal: 1-2 halaman A4

) Contoh Naratif Ringkasan Eksekutif Lengkap (Format Blok
Paragraf)

EduBot adalah startup teknologi pendidikan berbasis Al yang
menyediakan asisten belajar adaptif bagi siswa SD di wilayah suburban
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Indonesia. Berangkat dari tantangan ketimpangan akses pendidikan
berkualitas dan keterbatasan bimbingan konvensional, EduBot
menghadirkan chatbot cerdas berbasis teknologi NLP (Natural Language
Processing) yang mendampingi siswa belajar secara personal,
menyenangkan, dan hemat biaya.

Dalam versi beta yang telah diuji di 10 sekolah, tingkat ketuntasan
belajar siswa meningkat 38%. Dengan model langganan Rp
50.000/bulan, kami telah mencapai 5.000 pelanggan aktif dalam 6 bulan.
Potensi pasar kami adalah 7 juta siswa SD di kota tier 2 dan 3, dengan
proyeksi pendapatan tahunan sebesar Rp 150 miliar.

Kami dipimpin oleh tim yang solid: CEO dengan latar belakang edtech,
CTO lulusan ITB di bidang Al, dan CMO berpengalaman dalam
pemasaran digital edukasi. Saat ini kami mencari pendanaan awal
sebesar Rp 2 miliar untuk pengembangan platform, perekrutan tim
konten, dan perluasan pasar ke 30 kota.

EduBot hadir untuk menjawab tantangan pendidikan inklusif di era
digital—sebuah misi yang bukan hanya layak investasi, tapi juga
berdampak bagi masa depan anak-anak Indonesia.

¢ Penutup Bab

Ringkasan Eksekutif adalah wajah dari startup Anda. la harus menarik
namun tidak membingungkan, padat namun tidak dangkal, dan
yang paling penting—menggugah rasa percaya bahwa ide yang
ditawarkan adalah solusi nyata untuk masalah yang signifikan.

Sebagaimana seorang penulis yang hendak menerbitkan buku, jika
halaman pertama tidak memikat, maka pembaca tidak akan melanjutkan.
Maka susunlah Ringkasan Eksekutif seperti Anda menulis kisah hebat—
ringkas, bernyawa, dan penuh makna.
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¢ BAB 3: Deskripsi Usaha dan Latar Belakang

Startup harus memiliki cerita yang kuat. Bukan sekadar apa
yang dyual, tetapt kenapa startup ini ada.

Narasi Edukatif:

"Masalah yang kami identifikasi adalah rendahnya akses
bimbingan belajar berkualitas di daerah non-perkotaan.
Berdasarkan riset BPS (2023), hanya 12% siswa di luar kota
besar yang mengikuti pembelajaran tambahan. Ini menjadi
dasar pendirian EduBot."

Komponen:
« Masalah nyata dan urgensi
« Visi dan misi
o« Struktur badan usaha (misalnya: PT EduBot Indonesia)

« Legalitas awal

B BAB 3: Deskripsi Usaha dan Latar Belakang Startup

“Bisnis yang hebat selalu dimulai dari pemahaman mendalam akan
masalah nyata yang dihadapi manusia.”
— Peter Drucker

Jika Ringkasan Eksekutif adalah cuplikan cepat yang membangkitkan
minat, maka Deskripsi Usaha dan Latar Belakang adalah fondasi cerita
dari mana startup ini bermula. Bab ini menggali lebih dalam: mengapa
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bisnis ini harus ada, apa alasan kelahirannya, dan bagaimana ia
terbentuk secara kelembagaan.

Startup yang kuat tidak hanya menjual produk, tapi juga menyampaikan
alasan eksistensial (purpose) yang kuat. Mereka bukan hanya
menjawab "apa" yang mereka lakukan, tapi lebih dalam lagi—
“mengapa” mereka melakukannya.

© Tujuan Bab Ini
« Menjelaskan konteks pendirian startup
« Menceritakan bagaimana ide bisnis ditemukan dan dikembangkan
« Menyampaikan visi dan misi sebagai arah jangka panjang

« Menyajikan bentuk hukum dan status kelembagaan usaha

¢ A. Latar Belakang dan Cerita Awal

Startup yang meyakinkan adalah startup yang lahir dari empati
terhadap realitas dan kebutuhan di lapangan, bukan semata tren atau
replikasi model luar negeri.

Narasi:

Pada tahun 2022, pendiri EduBot, Andika Surya, menjalani program
pengabdian guru muda di wilayah pelosok Blora, Jawa Tengah. Di sana,
ia menyaksikan bagaimana siswa-siswa SD berjuang memahami
pelajaran karena kurangnya guru, akses internet terbatas, dan tak adanya
bimbingan belajar. la bertanya dalam hati: “Bagaimana jika teknologi bisa
menjadi guru pendamping yang selalu ada di sisi anak-anak ini?”
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Dari sanalah benih ide EduBot tumbuh: membangun asisten belajar
pintar berbasis chatbot Al, ringan digunakan, dan dapat diakses
bahkan di jaringan 2G. Ide ini kemudian dibawa ke inkubator kampus
dan berhasil masuk ke program pendanaan awal untuk pengembangan
MVP.

# B. Visi dan Misi Perusahaan

Visi dan misi bukan sekadar slogan, tapi peta moral dan strategis yang
memandu keputusan sehari-hari maupun arah jangka panjang.

Visi:

“Menjadi platform pembelajaran Al terdepan yang menjembatani
kesenjangan pendidikan dasar di Indonesia.”

Misi:
« Mengembangkan chatbot edukatif yang adaptif dan inklusif.
« Meningkatkan akses belajar siswa SD di wilayah non-perkotaan.
« Berkolaborasi dengan sekolah dan komunitas pendidikan lokal.

« Menyediakan konten belajar kontekstual dan berbasis kurikulum
nasional.

¢ C. Nama dan Bentuk Usaha
« Nama Usaha: PT EduBot Cerdas Indonesia
« Bentuk Hukum: Perseroan Terbatas (PT)
« Tanggal Berdiri: 14 Maret 2023

« Lokasi Kantor Pusat: Coworking Space EduHub, Yogyakarta
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« Nomor Induk Berusaha (NIB): 127419002671000
« NPWP: 67.589.456.1-451.000

« Nomor Pendaftaran PSE (jika berbasis platform): Dalam proses
(per April 2025)

¢ D. Tujuan Jangka Pendek dan Jangka Panjang

Startup, seperti pendaki gunung, harus memiliki tujuan bertingkat—
jangka pendek sebagai pijakan dan jangka panjang sebagai puncak.

© Tujuan Jangka Pendek (12-24 bulan):
« Menyempurnakan versi MVP menjadi platform berbayar
« Mengakuisisi 50.000 pengguna aktif dari 3 provinsi
« Menjalin kerja sama dengan minimal 100 sekolah
& Tujuan Jangka Panjang (3-5 tahun):
« Menjadi platform Al edukatif yang digunakan di 20 provinsi
« Meluncurkan versi multibahasa dan adaptif untuk anak difabel

« Mencapai 1 juta pengguna aktif dan ekspansi ke Asia Tenggara

¥ E. Nilai-Nilai Inti (Core Values)

Startup masa kini tidak cukup hanya efisien, tapi juga harus punya nilai
dan etika dalam berinovasi. EduBot berpegang pada:

1. Inklusivitas — Pendidikan untuk semua, tanpa terkecuali
2. Inovasi Berkelanjutan — Terus bereksperimen dan beradaptasi

3. Kolaboratif — Bekerja sama dengan komunitas, guru, dan keluarga
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4. Berbasis Data & Empati — Setiap pengembangan didasarkan pada
riset dan pengalaman nyata pengguna

/. Penutup Bab

Deskripsi usaha dan latar belakang startup adalah landasan naratif dan
legalitas dari keseluruhan rencana bisnis. Investor dan mitra strategis

ingin mengetahui apakah startup ini lahir dari ide yang otentik, memiliki

tujuan jangka panjang, dan dijalankan oleh tim yang memiliki arah moral
dan profesional yang jelas.

Startup bukan hanya soal teknologi, tapi soal keyakinan dan misi untuk
menyelesaikan masalah nyata. Semakin kuat fondasi ini disampaikan,
semakin besar kepercayaan yang dapat dibangun.
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% BAB 4: Analisis Pasar  ........

Analisis pasar adalah fondasi untuk memahami peluang dan
risiko. Di sini startup menunjukkan bahwa produk/jasa
punya target yang jelas.

Langkah naratif:
1. Segmentasi pasar (demografi, psikografi, perilaku)
2. Target pasar utama
3. Analisis kompetitor (gunakan SWOT)
4. Trend dan potensi pertumbuhan industri
Contoh:

"Target utama EduBot adalah siswa SD kelas 4-6 dari
keluarga menengah di kota tier 2 dan 3. Kompetitor utama
adalah Ruangguru dan Zenius, namun keunggulan kami ada
pada personalization engine yang adaptif terhadap perilaku
pengguna.”

I BAB 4: Analisis Pasar (Market Analysis)

Menemukan Ruang untuk Bertumbuh dan Bertahan di Tengah
Kompetisi

“Jangan pernah membangun produk sebelum Anda benar-benar
memahami pasar. Produk terbaik sekalipun akan gagal jika tidak relevan
dengan kebutuhan pasar.”

— Eric Ries, The Lean Startup

Dalam dunia startup, analisis pasar bukanlah sekadar formalitas
statistik, melainkan kegiatan intelektual dan strategis untuk
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menyelami siapa pelanggan Anda, apa yang mereka butuhkan, dan
bagaimana Anda bisa menjadi solusi pilihan di antara banyak opsi
lain.

Startup yang sukses adalah mereka yang memahami dengan tajam:
. Siapa penggunanya
« Apa masalah mendasarnya

« Bagaimana mereka berpikir, memilih, dan bertindak

© Tujuan Analisis Pasar

1. Menyusun strategi bisnis berbasis pemahaman mendalam tentang
konsumen

2. Menemukan potensi pertumbuhan dan skala

3. Mengidentifikasi celah (gap) dalam kompetisi yang bisa
dimanfaatkan

4. Menentukan positioning dan pendekatan go-to-market yang tepat

Struktur Analisis Pasar untuk Startup
¢ A. Segmentasi Pasar (Market Segmentation)

Langkah pertama adalah memecah pasar menjadi segmen-segmen yang
lebih kecil agar lebih mudah ditargetkan dan dipahami. Segmentasi ini
bisa berbasis:

1. Demografis: usia, jenis kelamin, pekerjaan, tingkat pendidikan
2. Geografis: wilayah kota besar vs pinggiran, urban vs rural

3. Psikografis: nilai, sikap terhadap teknologi, pola belajar
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4. Perilaku: intensitas belajar, keterlibatan orang tua, penggunaan
digital tools

Contoh pada EduBot:

“Target utama kami adalah siswa SD kelas 4-6 di kota tier-2 dan tier-3,
dari keluarga menengah ke bawah, dengan tingkat adopsi teknologi
sedang, dan orang tua yang memiliki perhatian terhadap pendidikan
anak, meski memiliki keterbatasan waktu atau sumber daya.”

< B. Target Pasar Utama (Target Market)

Setelah menyegmentasi pasar, langkah selanjutnya adalah menentukan
target prioritas—siapa pengguna utama yang paling mungkin dan
paling cepat menerima produk Anda?

Kriteria umum dalam memilih target:
« Ukuran dan potensi pertumbuhan
« Kesesuaian dengan produk (fit)
« Tingkat kebutuhan dan urgensi masalah
. Kemudahan penetrasi pasar
Contoh naratif EduBot:

“Kami memprioritaskan anak-anak usia 9—-12 tahun yang memiliki
kesulitan belajar mandiri di rumah. Mereka tinggal di daerah dengan
keterbatasan guru atau bimbingan tambahan, dan memiliki akses dasar
ke smartphone Android. Berdasarkan data Kemendikbud, populasi ini
mencakup lebih dari 7 juta siswa di 12 provinsi.”

35



Rudy C Tarumingkeng: Menyusun Business plan

¢ C. Analisis Persaingan (Competitive Analysis)

Mengenal pasar tidak lengkap tanpa mengenali siapa yang sudah ada di
dalamnya. Startup perlu menyusun peta kompetisi:

 Siapa saja pemain utama dan baru?
« Apa kekuatan dan kelemahan mereka?
« Di mana posisi startup Anda?

Alat bantu: Analisis SWOT Kompetitor

Contoh tabel ringkas:

Kompetitor Kekuatan Kelemahan
Merek kuat, basis Mahal untuk kalangan
Ruangguru
pengguna luas menengah bawah
Konten edukatif
Zenius Heat! Tidak ada fitur adaptif Al
terstruktur
Sekolah Fokus lokal di

Skal i I ih kecil
Pintar Jabodetabek ala nasional masih kecl

Alat bantu lanjutan: Porter’s Five Forces
1. Ancaman pendatang baru
2. Kekuatan tawar pembeli
3. Kekuatan tawar pemasok
4. Ancaman produk substitusi
5

. Rivalitas dalam industri
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Insight: Jika pasar edukasi digital Indonesia sangat kompetitif, maka
EduBot harus menekankan diferensiasi—misalnya personalisasi Al dan
kemampuan akses offline.

¢ D. Potensi Pasar dan Proyeksi Pertumbuhan

Bagian ini menjawab: "Apakah pasar ini cukup besar dan terus tumbuh?”
Untuk menarik investor, proyeksi pasar yang masuk akal namun berbasis
data akan menjadi bahan evaluasi penting.

Data Pendukung (hipotetik):
« Terdapat 30 juta siswa SD di Indonesia
o 45% memiliki akses ke smartphone di rumah
« Pasar edtech Indonesia diproyeksikan tumbuh 25% per tahun

« Potensi nilai pasar EduBot (Total Addressable Market) diperkirakan
Rp 5 triliun

Estimasi TAM-SAM-SOM:
« TAM (Total Addressable Market): Semua siswa SD di Indonesia

« SAM (Serviceable Available Market): Siswa SD di kota tier 2 dan 3
dengan akses digital

« SOM (Serviceable Obtainable Market): Target awal 100.000
pengguna dalam 2 tahun
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¥ E. Perilaku Konsumen

Penting juga memahami bagaimana keputusan dibuat, terutama jika
pengguna (anak) dan pembeli (orang tua) adalah dua pihak berbeda.

Contoh Narasi Perilaku Konsumen:

“Berdasarkan survei pengguna awal, keputusan berlangganan EduBot
sebagian besar dipengaruhi oleh ibu, dengan perhatian utama pada:
keamanan anak saat menggunakan aplikasi, dampak terhadap nilai
akademik, dan kemudahan penggunaan. Keputusan biasanya diambil
dalam 3-5 hari setelah masa uji coba.”

/. Penutup Bab

Analisis pasar adalah jantung strategi startup. Tanpa pemahaman
mendalam tentang siapa yang Anda layani, startup ibarat kapal tanpa
radar. la bisa berjalan, tapi tanpa arah dan kejelasan tujuan.

Melalui riset, pemetaan kompetitor, dan pengenalan perilaku konsumen,
startup dapat membangun strategi berbasis realitas, bukan asumsi.
Inilah yang membedakan startup yang bertahan dari mereka yang hanya
sebatas ide.
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¢ BAB 5: Deskripsi Produk/Jasa  ........

Startup harus dapat menjelaskan nilai jual produknya dengan
ringkas, namun berkesan.

Komponen:
« Nama produk/jasa
« Teknologi yang digunakan
o Fitur utama
. Keunggulan dibanding kompetitor
« Roadmap pengembangan produk
Narasi Edukatif:

"EduBot memanfaatkan AI-NLP untuk mengenali kelemahan
konsep belajar siswa. Melalui chatbot edukatif, siswa akan
diarahkan untuk menyelesaikan tantangan dengan dukungan
mikro-konten. Semua interaksi tercatat dalam dashboard
orang tua."

B BAB 5: Deskripsi Produk dan Keunggulan Kompetitif

Menawarkan Solusi yang Bukan Sekadar Inovatif, Tapi Relevan dan
Bernilai

“Produk yang hebat tidak hanya menjawab masalah. la melakukannya
dengan cara yang berbeda, lebih baik, dan membuat orang ingin kembali
menggunakannya.”

— Steve Blank

Dalam dunia startup, ide adalah awal—tetapi produk adalah realisasi
dari ide tersebut. Produk adalah bentuk konkret dari pemahaman kita
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atas kebutuhan pelanggan, digabungkan dengan kemampuan teknologji,
kreativitas, dan empati. Maka, Bab ini bertujuan menjelaskan secara jelas
dan terstruktur:

1. Apa produk atau jasa yang ditawarkan
2. Bagaimana cara kerjanya

3. Fitur dan fungsionalitas utama

4

. Teknologi yang digunakan

.

Posisi produk di tengah persaingan

6. Keunggulan kompetitif yang tidak mudah ditiru

© Tujuan Bab Ini
« Mengomunikasikan nilai dan manfaat utama produk
« Menunjukkan validasi produk terhadap kebutuhan pasar
« Menegaskan keunikan dan keunggulan dibanding pesaing

« Menyampaikan roadmap pengembangan produk

Struktur Penjabaran Produk
# A. Nama Produk dan Gambaran Umum
Contoh Narasi:

Produk utama kami adalah EduBot, asisten belajar digital berbasis
chatbot yang dirancang untuk mendampingi siswa SD dalam memahami
pelajaran melalui metode tanya jawab interaktif. EduBot dapat diakses
melalui aplikasi Android, bekerja secara adaptif, dan ramah jaringan
rendah (low bandwidth).

40



Rudy C Tarumingkeng: Menyusun Business plan

Produk ini menjembatani kesenjangan bimbingan belajar konvensional
dengan pendekatan digital yang lebih murah, fleksibel, dan personal.

¢ B. Fungsi dan Fitur Utama Produk

Startup harus mampu mengartikulasikan “apa yang dilakukan produk,
dan bagaimana ia bekerja.”

Fitur Utama EduBot:
Fitur Deskripsi

Menjawab pertanyaan pelajaran SD (IPA,
Matematika, Bahasa) dengan pendekatan
dialog

2y Chatbot Belajar
Interaktif

Dashboard O
il Dashboard Orang Melacak progres belajar anak setiap minggu

Tua
M Gamifikasi dan Menumbuhkan semangat belajar dengan poin,
Hadiah Virtual lencana, dan permainan

7] Mode Hemat Data

& Offline Cache Materi tetap bisa diakses meski koneksi lemah

@9 Adaptive Learning Sistem Al mempelajari kelemahan siswa dan
Engine memberi latihan yang disesuaikan

¢ C. Teknologi dan Infrastruktur

"Teknologi bukan sekadar alat. la adalah katalis agar pengalaman
pengguna menjadi luar biasa."
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Teknologi yang Digunakan:

« Natural Language Processing (NLP): untuk memungkinkan
interaksi percakapan antara anak dan EduBot

« Machine Learning: untuk memahami pola belajar siswa dan
memberikan rekomendasi soal atau materi yang sesuai

o Cloud Infrastructure (AWS): untuk skalabilitas dan keamanan
data pengguna

- Data Analytics Dashboard: untuk mengolah insight dari perilaku
belajar siswa

Keamanan dan Privasi:
« Penggunaan standar enkripsi data (AES 256)

« Sesuai regulasi Perlindungan Data Anak (COPPA dan draft UU PDP
Indonesia)

¢ D. Proses Penciptaan dan Validasi Produk

Proses pengembangan EduBot:
1. Observasi lapangan di 3 sekolah rural (2022)
2. Pembuatan prototipe chatbot dasar untuk pelajaran Matematika
3. Uji coba terbatas pada 50 siswa — revisi desain UX dan bahasa
4. Peluncuran MVP (Minimum Viable Product) versi Android (2023)
5. Kolaborasi dengan guru-guru lokal untuk kurasi materi

Hasil Validasi Awal:

« 82% siswa menyatakan lebih nyaman bertanya ke chatbot daripada
guru

« 68% siswa mengalami peningkatan skor latihan pasca 4 minggu
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¢ E. Keunggulan Kompetitif (Competitive Advantage)

Startup harus menunjukkan mengapa produknya lebih unggul dan
sulit ditiru. Inilah yang disebut sebagai unique selling proposition (USP).

USP EduBot:

Personal Learning Assistant berbasis Al yang belajar dari perilaku
siswa

Akses rendah biaya (50% lebih murah dari bimbel online)
Dapat berjalan di jaringan rendah dan perangkat low-end
Dashboard orang tua dan guru untuk pemantauan progres

Strategi Pertahanan (Barriers to Entry):
. Teknologi adaptif Al berbasis lokal (bahasa Indonesia)

« Basis data interaksi yang terus tumbuh (proprietary learning
corpus)

« Community-based content curation bersama guru-guru mitra

« Kemitraan eksklusif dengan sekolah-sekolah rural

¢ F. Roadmap Pengembangan Produk

Tahap Periode Fitur Baru
Beta Jan—Jun 2024 Peluncuran chatbot Matematika dan Bahasa

Penambahan IPA, dashboard orang tua, mode

V1.0 Jul-Des 2024 )
offline

V2.0 Jan-Jun 2025 Fitur adaptive Al penuh, gamifikasi lanjutan
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Tahap Periode Fitur Baru
V3.0 Jul 2025- Dukungan multibahasa (Jawa, Sunda), versi untuk
2026 SMP

/. Penutup Bab

Produk yang baik bukan hanya tentang fitur yang kompleks, tetapi
tentang bagaimana fitur tersebut relevan, digunakan, dan
menyelesaikan masalah nyata pengguna. Startup yang hebat mampu
menyatukan empati, teknologi, dan strategi dalam satu pengalaman
produk yang sederhana namun bermakna.

Keunggulan kompetitif adalah hasil dari kombinasi antara kejelian
melihat celah pasar, kemampuan teknologi, serta keunikan
pendekatan yang sulit disalin.

Seperti kata Marty Cagan, “Great products are created when we deeply
understand our users, solve real problems for them, and do it in a way they
love.”
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¢ BAB 6: Strategi Pemasaran & Penjualan ........

Bagaimana produk dikenal dan dibeli? Strategi ini
menggambarkan taktik masuk ke pasar dan membangun
pelanggan loyal.

Framework:

« STP (Segmentation, Targeting, Positioning)

« 4P/7P Marketing

« Strategi digital (SEQ, influencer, partnership sekolah)
Contoh strategi:

"Kami akan meluncurkan kampanye #BelajarBersamaAl
bekerja sama dengan 30 micro-influencer guru di TikTok dan
YouTube. Target 10.000 unduhan dalam 6 bulan pertama."

I BAB 6: Strategi Pemasaran dan Penjualan
Menjembatani Produk Hebat dengan Pasar yang Tepat

“Bukan produk terbaik yang selalu menang di pasar, tetapi produk yang
paling dikenal dan dipilih pelanggan.”
— Al Ries & Jack Trout, Positioning: The Battle for Your Mind

Meskipun sebuah produk atau layanan startup dirancang dengan
teknologi mutakhir dan riset mendalam, tanpa strategi pemasaran dan
penjualan yang tepat, produk itu bisa gagal menjangkau mereka
yang paling membutuhkannya. Maka, tugas bab ini adalah menjawab
satu pertanyaan besar:

Bagaimana startup menjangkau, memikat, dan mempertahankan
pelanggan secara efisien dan berkelanjutan?
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© Tujuan Strategi Pemasaran & Penjualan
1. Membangun kesadaran merek (brand awareness)
2. Mengkomunikasikan nilai dan keunggulan produk

3. Mendorong konversi dari pengguna potensial menjadi pelanggan
aktif

4. Menumbuhkan loyalitas dan memperluas jangkauan pasar

5. Menciptakan pertumbuhan yang terukur (scalable growth)

Struktur Strategi Pemasaran Startup
¢ A. Positioning dan Brand Messaging

Positioning adalah cara startup menempatkan dirinya di benak
konsumen. Ini berkaitan dengan “apa yang ingin orang ingat saat
mendengar nama startup Anda.”

Contoh Positioning EduBot:

"Asisten belajar Al yang ramah, cerdas, dan hemat biaya untuk anak-anak
Indonesia.”

Pesan Inti (Brand Message):
« EduBot bukan bimbel online mahal, tapi sahabat belajar anak
« Bekerja bahkan saat sinyal lemah — akses belajar jadi inklusif

« Orang tua bisa memantau tanpa harus jadi guru
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¢ B. Segmentasi dan Targeting

Sejalan dengan Bab 4, strategi pemasaran fokus pada:
« Ibu rumah tangga urban dan semi-urban yang melek digital
« Guru SD dan komunitas sekolah yang butuh solusi tambahan

. Orang tua pekerja yang butuh bantuan belajar anak tanpa harus
les mahal

¢ C. Strategi STP (Segmentation-Targeting—Positioning)

Aspek Strategi EduBot

Berdasarkan status ekonomi, wilayah (tier-2/tier-3), dan

S tati
egmentation digital literacy

lbu muda dengan 1-2 anak SD, aktif di WhatsApp dan

Targeting Facebook

Aplikasi belajar pintar, aman, dan murah — teman belajar

Positioni
ositioning anak, bukan pengganti guru

¢ D. Strategi Marketing Mix — 4P untuk Startup

Elemen  Strategi EduBot

EduBot app — chatbot, materi lokal, fitur gamifikasi,

Product dashboard
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Elemen  Strategi EduBot

Rp 50.000/bulan (lebih murah 60% dari bimbel daring

Price .
lainnya)

Distribusi melalui Play Store, mitra sekolah, WhatsApp

Place _
community

Promotion Kampanye digital, kemitraan komunitas, free trial 14 hari

¢ E. Channel Pemasaran (Marketing Channels)
1. Digital Marketing:
o Facebook dan Instagram Ads: Target ibu usia 30-45 tahun
o YouTube edukasi (iklan di kanal belajar anak)
o TikTok pendek: tutorial interaktif dan testimoni pengguna
2. Influencer Partnership:

o Kolaborasi dengan edutokers, guru konten, dan selebgram
parenting

3. Content Marketing:
o Blog edukatif: “Tips Membimbing Anak Belajar di Rumah”
o Podcast: “Ngobrol Bareng Orang Tua Zaman Now"
4. Komunitas dan Referral:
o Program “Ajak Teman, Dapat Voucher”
o Grup WhatsApp EduBot Ambassador di tiap kota
5. Strategi Kemitraan Lokal:

o Kerja sama dengan sekolah, Dinas Pendidikan, dan LSM
pendidikan lokal
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o Distribusi aplikasi via program CSR perusahaan swasta

¢ F. Strategi Penjualan (Sales Strategy)

Funnel Penjualan EduBot:

—_—

. Awareness — |klan di media sosial & YouTube
2. Interest — Unduh aplikasi (tanpa login)
3. Trial — Free 14 hari (akses terbatas)
4. Activation — Interaksi 5x dalam seminggu — push upgrade
5. Conversion — Langganan premium
6. Retention — Reminder belajar + laporan ke orang tua
7. Referral — Dapatkan poin saat ajak teman
Teknologi Penunjang:
« CRM ringan (Hubspot/Zoho)
« Dashboard pengguna untuk segmentasi perilaku

« Email campaign automation & notifikasi WhatsApp

¢ G. Key Metrics yang Dipantau (Marketing KPls)

Indikator Target 6 Bulan

Cost per Install (CPI) < Rp 5.000

Conversion Rate > 8% dari pengguna trial
Retention Rate (D30) > 40% pengguna aktif
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Indikator Target 6 Bulan
Customer Acquisition Cost (CAC) < Rp 50.000

Lifetime Value (LTV) Rp 300.000 per pengguna

/. Penutup Bab

Strategi pemasaran bukan hanya tentang “menjual,” tapi tentang
membangun kepercayaan, relevansi, dan relasi dengan pelanggan.
Startup yang menang bukan hanya startup dengan fitur paling kompleks,
tapi mereka yang paling dipahami dan digunakan oleh penggunanya.

“People don’t buy what you do, they buy why you do it.”
— Simon Sinek

Maka penting bagi startup untuk terus menyempurnakan pendekatan
pemasaran berbasis data, empati, dan strategi jangka panjang yang
berkelanjutan.

50



Rudy C Tarumingkeng: Menyusun Business plan

< BAB 7: Tim dan Organisasi  ........

Investor mendanai orang, bukan hanya ide. Maka bagian ini

harus menonjolkan keahlian dan dedikasi tim.

Narasi:

"CEO kami memiliki latar belakang di bidang teknologi

pendidikan dan mantan product lead di salah satu unicorn

lokal. CTO adalah alumni ITB dengan pengalaman di NLP.

Kami percaya tim ini mampu merealisasikan visi kami."

Komponen:

Struktur organisasi
Biodata tim inti
Advisor (jika ada)

Rencana rekrutmen ke depan

I BAB 7: Tim dan Struktur Organisasi

Di Balik Produk Hebat, Selalu Ada Tim yang Hebat

“Investors invest in teams, not just ideas. Karena (de bisa berubah, tapi
orang yang menjalankannya harus bisa dipercaya.”
— Paul Graham, Y Combinator

Dalam dunia startup, orang-orang yang menjalankan bisnis justru
seringkali menjadi faktor penentu utama kesuksesan. Tim yang baik
mampu beradaptasi, memecahkan masalah kompleks, dan menyatukan
visi dalam praktik.

Bab ini membahas siapa saja yang membentuk inti dari startup, apa
peran dan keahlian mereka, bagaimana struktur tim dirancang untuk
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tumbuh, dan bagaimana budaya kerja dibentuk agar inovasi bisa terus
hidup.

© Tujuan Bab Ini

1. Menunjukkan kekuatan tim sebagai fondasi operasional dan
strategis

2. Menjelaskan struktur organisasi dan pembagian tanggung jawab
3. Mengkomunikasikan kesiapan tim menghadapi fase pertumbuhan

4. Menampilkan budaya kerja dan nilai-nilai internal

Struktur Penjabaran Tim dan Organisasi
¢ A. Profil Tim Pendiri (Founding Team)

Startup yang menjanjikan umumnya dimulai oleh tim yang saling
melengkapi: ada yang berpikir produk, teknologi, dan ada yang ahli
strategi atau pemasaran.

Contoh Narasi EduBot:

Andika Surya - CEO & Co-Founder

Lulusan Magister Pendidikan dari Universitas Negeri Yogyakarta, pernah
menjadi fasilitator nasional untuk program Gerakan Literasi Sekolah. la
memiliki pengalaman sebagai product manager di startup edtech
nasional, dan kini memimpin visi strategis EduBot.

Irwan Tjahja - CTO & Co-Founder

Lulusan Teknik Informatika ITB, spesialis dalam pengembangan Al dan
NLP. Sebelumnya bekerja di perusahaan teknologi cloud dan pernah
mengembangkan sistem chatbot pelanggan di sektor keuangan.
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Nadia Aulia - CMO & Co-Founder

Lulusan llImu Komunikasi Universitas Indonesia, mantan manajer
kampanye digital untuk organisasi nirlaba. Memiliki pengalaman dalam
mengelola growth marketing dan content strategi edukatif.

Catatan Penting:
« Tim ideal startup awal terdiri dari 2-4 orang
. Setiap orang punya “domain of excellence” (keahlian utama)

« Visi bersama = fondasi sinergi

¢ B. Struktur Organisasi (Organizational Structure)

Struktur startup harus adaptif dan ramping, tapi juga cukup terorganisir
untuk menghadapi pertumbuhan cepat.

Contoh Struktur Awal EduBot:
CEO (Strategi & Operasi)

|

——— CTO (Teknologi)

| — Developer (2 orang)

| — Data Analyst (1 orang)

|
——CMO (Pemasaran)
| — Konten & Media Sosial (2 orang)

| — Partnership Community Manager

|
—— Product Manager (UX/Ul & QA)
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Dalam tahap pertumbuhan awal (seed—series A), struktur seperti ini
memungkinkan fleksibilitas, namun tetap mengarahkan tanggung jawab
dengan jelas.

¢ C. Tim Pendukung dan Konsultan

Tidak semua startup memiliki semua keahlian secara internal. Maka
dibutuhkan jaringan konsultan, advisor, dan mentor yang strategis.

Contoh Tim Pendukung EduBot:
. Advisor Teknologi: Prof. Rahmat Hidayat (Ul), pakar Al terapan

« Konsultan Pendidikan: Ibu Lina Harahap, praktisi kurikulum
daerah 3T

« Akuntan dan Hukum Startup: Mitra startup legal incubator
(gratis tahun pertama)

¢ D. Strategi Perekrutan dan Pengembangan Tim

Karena startup berkembang pesat, maka pengelolaan talenta menjadi
tantangan strategis. Di sini, business plan perlu menunjukkan:

« Rencana penambahan tim dalam 12-18 bulan

« Peran baru yang dibutuhkan: misalnya Ul Designer, Customer
Success Officer, atau School Outreach Manager

 Strategi perekrutan: melalui komunitas startup, platform seperti
Kalibrr, Tech in Asia, LinkedIn

« Upaya membangun budaya kerja yang sehat dan produktif
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¢ E. Nilai-Nilai Tim dan Budaya Organisasi

Startup bukan hanya tempat kerja, tapi ruang pertumbuhan bersama.
Budaya yang dibangun sejak awal akan memengaruhi seluruh
perjalanan.

Nilai-nilai Tim EduBot:

1. @ Purpose-driven — Setiap keputusan berakar dari tujuan sosial
dan edukatif

2. Collaboration First — Kita belajar dari pengguna, mitra, dan
satu sama lain

3. @ lIterate and Improve - Tidak ada produk final. Semua bisa
ditingkatkan

4. 4 Grow as a Team — Kami bertumbuh bersama, bukan bersaing
satu sama lain

5. @ Impact over Ego — Fokus pada dampak nyata, bukan pada
siapa yang paling vokal

/. Penutup Bab

Tim adalah roh dari startup. Mereka adalah penggerak utama dari visi
menjadi realitas. Maka, meyakinkan pembaca business plan bahwa Anda
memiliki tim yang tangguh, berdedikasi, dan saling melengkapi
adalah salah satu aspek paling krusial untuk membangun kepercayaan
investor, mitra, maupun pengguna.

“A startup is only as strong as its people. And the best startups are
communities of shared vision, not just collections of talent.”
— Reid Hoffman, Co-Founder LinkedIn
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¢ BAB 8: Rencana Operasional ........

Operasional menunjukkan bagaimana ide dijalankan secara
teknis.

Isi:

Proses produksi / pengembangan platform

Infrastruktur teknologi

Kebutuhan SDM dan logistik

Alur pelayanan pelanggan

Contoh EduBot:

"Platform EduBot akan dikembangkan menggunakan model
MVP selama 3 bulan dengan sprint mingguan. Server akan di-
host di AWS dengan protokol keamanan untuk data siswa."

I BAB 8: Rencana Operasional dan Infrastruktur
Membangun Sistem yang Mewujudkan Strategi Menjadi Tindakan

“Ide brilian tidak akan bermakna tanpa eksekusi yang konsisten dan
sistematis.”
— Thomas Edison (disarikan)

Setelah menjelaskan tentang tim, produk, dan strategi pemasaran, bab
ini membawa kita pada intisari aktivitas harian yang mendukung
jalannya startup, yaitu: bagaimana startup dioperasikan? Apa proses
yang digunakan? Di mana aktivitas dilakukan? Dan infrastruktur apa
yang menopang semua itu?
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Startup yang ingin berkembang harus tidak hanya fokus pada ide dan
promosi, tetapi juga menyusun operasi internal yang efisien, adaptif,
dan siap menghadapi pertumbuhan.

@© Tujuan Bab Ini

1. Menjelaskan bagaimana startup berjalan sehari-hari

2. Menyajikan alur proses layanan atau produksi

3. Memaparkan infrastruktur fisik dan digital yang digunakan
4. Menyampaikan skema logistik dan manajemen operasional
5

. Menunjukkan kesiapan ekspansi dan skala

Struktur Perencanaan Operasional Startup
¢ A. Lokasi Operasional dan Fasilitas

Startup modern biasanya memulai dengan model hybrid atau remote,
namun tetap membutuhkan titik pusat untuk koordinasi dan representasi
formal.

Contoh Narasi:

EduBot saat ini beroperasi dari ruang kerja bersama (co-working space)
di EduHub Yogyakarta, yang dilengkapi dengan ruang rapat, studio
konten kecil, dan fasilitas Wi-Fi.

Aktivitas pengembangan perangkat lunak sebagian besar dilakukan
secara daring melalui platform kolaborasi (Notion, Trello, GitHub),
sedangkan tim pemasaran lapangan bekerja di area target kota seperti
Solo, Semarang, dan Purwokerto.
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¢ B. Alur Operasional (Business Process Flow)
Model layanan EduBot terdiri atas lima komponen utama:

1. Produksi Konten:
Tim kurikulum & guru mitra menyusun materi berbasis Kurikulum
Merdeka — dikurasi oleh tim akademik — disesuaikan dengan
format dialog Al.

2. Pengembangan Teknologi:
Tim developer memprogram fitur chatbot, menyempurnakan NLP,
dan memperbarui algoritma personalisasi.

3. Distribusi Aplikasi:
Aplikasi diunggah ke Google Play dan dibagikan melalui tautan
khusus komunitas. Tersedia juga dalam bentuk APK offline.

4. Layanan Pengguna:
Pengguna dapat mengakses CS melalui WhatsApp Bot, live chat,
dan komunitas Telegram EduBot Parents.

5. Pemantauan & Perbaikan:
Setiap interaksi pengguna direkam dan diproses oleh sistem
analytics — hasilnya digunakan untuk menyempurnakan konten
dan UX.

¢ C. Infrastruktur Digital

Teknologi adalah tulang punggung EduBot. Maka infrastruktur digital
yang digunakan harus:

. Efisien secara biaya
« Mudah diperluas (scalable)

« Aman dan andal
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Platform dan Tools yang Digunakan:

Fungsi Tools / Teknologi

Hosting & Server AWS EC2, Firebase

Chatbot Engine Rasa NLU, Dialogflow
Content Management Notion, Google Drive, AirTable
Task Management  Trello, Jira

Analitik Google Analytics, Mixpanel
Customer Support ~ WhatsApp API, Freshdesk

Keamanan SSL, Enkripsi AES, autentikasi Firebase

¢ D. Pengelolaan SDM Operasional

Walaupun tim inti masih ramping, setiap fungsi operasional memiliki
pemilik tanggung jawab. Berikut gambaran sederhana pembagian
operasional:

Fungsi Penanggung Jawab Frekuensi Aktivitas

Tim Kurikulum &

Update Kont Mi
pdate Konten EduCreator ingguan
Review Kinerja Bot CTO & NLP Analyst Harian
Real-time (08.00-
Respon CS Customer Success Team (

20.00)
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Fungsi Penanggung Jawab Frekuensi Aktivitas
Penjadwal
erjacwaran Marketing Officer Bulanan
Kampanye
Laporan Progres CEO & PM 2-mingguan

¢ E. Rencana Skala Operasional (Scale-up Plan)

Startup tidak hanya dirancang untuk bertahan, tapi untuk bertumbuh.
Maka perlu ada rencana bagaimana operasi akan disesuaikan saat
pengguna meningkat.

Tahapan Rencana Skala:
Fase Fokus Operasional Infrastruktur Tambahan

0-6 Pengembangan MVP, uji Satu tim teknis, satu CS, satu
bulan  coba terbatas content team

6-12 _ . Peningkatan server, penambahan
Peluncuran versi premium

bulan CS, migrasi data
12-24 Ekspansi ke kota baru Wa.rehouse.digital materi belajar, CS
bulan regional, mitra sekolah lokal

¢ F. Risiko Operasional dan Mitigasi

Setiap operasi memiliki potensi hambatan. Rencana bisnis perlu
mengantisipasi ini.
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Risiko Potensi Dampak

Ak
Gangguan server >es Pengguna

terhenti
Konten tidak sesuai Keluhan pengguna,
kurikulum reputasi buruk

Penurunan
Keterlambatan

_ engagement

pengembangan fitur

pengguna

Produktivitas
Burnout SDM startup

menurun

/. Penutup Bab

Strategi Mitigasi

Backup server harian,
sistem failover AWS

Kolaborasi kurikulum
dengan guru lokal, validasi
ketat

Sprint mingguan,
manajemen backlog yang
disiplin

Jadwal kerja fleksibel,
evaluasi kinerja berbasis
hasil

Rencana operasional dan infrastruktur bukan hanya tentang "apa yang
dilakukan setiap hari", tetapi tentang bagaimana startup dibentuk
untuk tumbuh secara sistemik dan berkelanjutan. Tanpa sistem yang
efisien, produk hebat bisa gagal disampaikan dengan konsisten.

“Growth without operational readiness is like building a tall tower on pasir

yang rapuh.”

Startup seperti EduBot harus terus menyempurnakan proses internal,
mengukur efisiensi, dan mempersiapkan setiap fungsi untuk
menghadapi peningkatan skala pengguna dan ekspektasi pasar

yang semakin tinggi.
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< BAB 9: Rencana Keuangan  ........

Keuangan adalah ujung tombak keyakinan investor. Proyeksi
harus realistis, berbasis asumsi dan dapat diuji.

Komponen:
« Proyeksi pendapatan dan biaya
« Cashflow projection
« Break-even point
« Analisis sensitivitas
« Sumber & penggunaan dana
Contoh Naratif:

"Dalam 12 bulan pertama, EduBot menargetkan 25.000
pengguna aktif bulanan. Revenue diperoleh dari langganan Rp
50.000/bulan. Break-even point diperkirakan tercapai pada
bulan ke-16."

I BAB 9: Rencana Keuangan dan Proyeksi Bisnis

Menunjukkan Arah Keberlanjutan Finansial dan Potensi
Pertumbuhan Startup

“Sebuah bisnis tanpa angka hanyalah hobi yang berisiko mahal.”
— Kevin O’Leary, Investor Shark Tank

Dalam dunia startup, rencana keuangan adalah alat validasi kelayakan
bisnis. Sebagus apapun ide, produk, atau strategi, investor dan mitra
hanya akan yakin ketika startup bisa menunjukkan:

« Seberapa besar potensi pasarnya?
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. Kapan akan balik modal?
. Bagaimana arus kasnya berjalan?

Bab ini bukan hanya soal angka, tapi juga tentang menyusun narasi
finansial yang realistis, berbasis data, dan mencerminkan strategi
pertumbuhan.

© Tujuan Bab Ini
1. Menyajikan proyeksi finansial yang terstruktur dan masuk akal

2. Menjelaskan asumsi-asumsi dasar dalam menghitung pendapatan
dan biaya

3. Menunjukkan kebutuhan pendanaan dan alokasi penggunaannya
4. Memberikan gambaran skenario keuangan optimis vs realistis

5. Menyampaikan rencana keberlanjutan dan exit strategy

Struktur Rencana Keuangan Startup
¢ A. Asumsi Dasar Proyeksi

Semua angka proyeksi harus berbasis asumsi yang rasional, yang bisa
dijelaskan secara logis.

Contoh Asumsi EduBot:
. Target 100.000 pengguna aktif dalam 2 tahun
 Tarif langganan: Rp 50.000/bulan
« Biaya akuisisi pengguna (CAC): Rp 40.000
« Retensi pengguna: 40% setelah 3 bulan
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. Konversi pengguna trial ke premium: 8%

¢ B. Proyeksi Pendapatan (Revenue Forecast)

Pengguna ARPU (Average Revenue per Pendapatan

Tah
AN Aktif User) (Rp)
2024 15.000 50.000 x 6 bulan rata-rata Rp 4.500.000.000
2025 50.000 50.000 x 9 bulan rata-rata Rp
' ' 22.500.000.000
2026 100.000 50.000 x 10 bulan rata-rata Rp
' ' 50.000.000.000

@ Catatan: Pendapatan tambahan bisa berasal dari mitra sekolah, CSR
edtech, dan bundling layanan digital.

¢ C. Proyeksi Biaya Operasional (OPEX)

Estimasi Biaya

Komponen Rincian
P Tahunan (Rp)

Gaji Tim Inti 8 orang x Rp 8-15 juta/bulan Rp 1.200.000.000

Server, keamanan data,

Infrastruktur IT
storage cloud

Rp 400.000.000

Biaya

Marketing Iklan digital, event, konten Rp 1.000.000.000
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Estimasi Biaya

Komponen Rincian Tahunan (Rp)
Customer . .
Outsourcing + sistem CRM Rp 250.000.000
Support
Produksi
rOCHIES! Guru mitra, lisensi materi Rp 300.000.000
Konten
o Legalitas, langganan tools,
Lain-lain .. Rp 300.000.000
cadangan risiko
Total OPEX
Rp 3.450.000.
2024 p 3.450.000.000

¥ D. Arus Kas (Cash Flow) dan Break-Even Point (BEP)
Estimasi Arus Kas Sederhana (2024):

« Pemasukan: Rp 4,5 Miliar

« Pengeluaran: Rp 3,45 Miliar

« Surplus Kas: Rp 1,05 Miliar
Break-Even Point:

Diperkirakan tercapai pada bulan ke-16, saat pendapatan bulanan
melebihi total biaya operasional.

¥ E. Kebutuhan Pendanaan dan Alokasi

Startup tahap awal umumnya memerlukan pendanaan eksternal untuk
mengakselerasi pertumbuhan.
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Kebutuhan Pendanaan Awal:

Total: Rp 2,5 Miliar
Status: Seed Funding / Pre-Series A

Rencana Penggunaan Dana:

Pos Penggunaan Persentase Estimasi (Rp)

Pengembangan Produk (Al, UX) 40%

Pemasaran dan Akuisisi 30%
Operasional & Gaji Tim 20%
Cadangan Risiko 10%

¢ F. Strategi Monetisasi Tambahan

Rp 1.000.000.000
Rp 750.000.000
Rp 500.000.000

Rp 250.000.000

Selain langganan, EduBot juga membuka potensi revenue dari:

. Afiliasi buku belajar digital dan alat tulis

« Kerja sama konten dengan penerbit dan kurikulum lokal

« Program B2B untuk sekolah dan CSR perusahaan
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¢ G. Skenario Keuangan (Optimis vs Realistis)

Skenario Pengguna Aktif (Y2) Pendapatan BEP

Optimis 150.000 Rp 75 M Bulan ke-12
Realistis  100.000 Rp 50 M Bulan ke-16
Konservatif 50.000 Rp 25 M Bulan ke-24

¢ H. Strategi Keberlanjutan dan Exit Plan
2} Keberlanjutan:

« Menurunkan CAC melalui referral

« Menumbuhkan LTV dengan personalisasi konten

« Memperkuat mitra sekolah — pembayaran kolektif

« Diversifikasi pendapatan — tidak hanya dari pengguna individu
7. Exit Strategy:

« Akuisisi oleh platform edtech regional

« Merger strategis dengan startup bimbel daring

« IPO mikro (BEIl atau IDX Incubator) di tahun ke-5-6

/. Penutup Bab

Rencana keuangan bukanlah sekadar angka, tapi narasi optimisme
yang disiplin. la menggambarkan bahwa startup tidak hanya mampu
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bermimpi, tetapi juga memiliki peta jalan yang rasional untuk
mewujudkan pertumbuhan yang sehat.

Investor tidak menuntut profit segera, tapi mereka ingin melihat:
« Potensi skalabilitas
. Kejelasan strategi monetisasi
« Disiplin manajerial terhadap biaya dan pertumbuhan

“A startup (s a temporary organization designed to search for a scalable
and repeatable business model.”
— Steve Blank

Dengan menyusun rencana keuangan seperti ini, EduBot menunjukkan
bahwa ia bukan hanya ide idealis, tetapi juga entitas bisnis yang siap
tumbuh secara terukur.
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¢ BAB 10: Kebutuhan Pendanaan dan Exit Strategy

Investor butuh kejelasan. Jelaskan secara ringkas:

Berapa modal yang dibutuhkan
Untuk apa dana digunakan

Model pengembalian: ekuitas? convertible note? profit
sharing?

Exit: IPO, akuisisi, merger

Contoh:

"Kami membuka peluang investasi Rp 2 miliar untuk 15% ekuitas.

Dana akan digunakan untuk: 40% pengembangan produk, 35%

marketing, 25% operasional dan SDM. Target exit di tahun ke-5

melalui akuisisi oleh platform edutech regional."

I} BAB 10: Strategi Pendanaan dan Exit Plan

Mengelola Modal dan Merancang Jalan Keluar yang Terarah

“Startup yang kuat bukan hanya tahu bagaimana mencari dana, tapi juga
tahu ke mana arah perjalanan bisnisnya dan bagaimana memberi nilai
kembali kepada para pemangku kepentingan.”

— Fred Wilson, Union Square Ventures

Pendanaan adalah bahan bakar pertumbuhan. Namun, lebih dari itu,
pendanaan adalah bentuk kepercayaan dari investor terhadap potensi
masa depan startup. Bab ini tidak hanya menjawab pertanyaan "Berapa
dana yang dibutuhkan?", tetapi juga "Untuk apa dana itu digunakan?",
"Bagaimana pengembaliannya?", dan "Apa rencana jangka panjangnya?"
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© Tujuan Bab Ini
1. Menjelaskan kebutuhan pendanaan dan justifikasi penggunaannya
2. Memetakan strategi mendapatkan pendanaan secara bertahap
3. Menyampaikan bentuk penawaran kepada investor (terms)
4. Menjelaskan strategi exit bagi pemegang saham awal
5

. Menunjukkan kesiapan finansial dan hukum untuk pendanaan
eksternal

Struktur Strategi Pendanaan Startup
¢ A. Kebutuhan Pendanaan Saat Ini

Startup umumnya membagi pendanaan berdasarkan fase
pertumbuhan, misalnya:

« Pre-seed: Validasi ide & MVP

« Seed: Peluncuran produk dan akuisisi awal

« Series A: Scale-up dan ekspansi regional
Kebutuhan EduBot (Seed Round):

Jumlah: Rp 2,5 Miliar
Tujuan: Untuk ekspansi pengguna, penguatan produk, dan operasional
awal selama 18 bulan
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¢ B. Rencana Penggunaan Dana (Use of Funds)

Kategori Persentase Rincian

Pengembangan Produk 40%

Pemasaran & Akuisisi
Pengguna

30%
Gaji Tim Inti & Konsultan 20%

Cadangan Risiko & Legalitas 10%

Penambahan fitur Al, server,
Ul/UX

lklan, kemitraan sekolah,
referral

Tim teknis, konten, pemasaran

Biaya hukum, darurat
operasional

¢ C. Strategi Penggalangan Dana (Fundraising Strategy)

EduBot akan menggalang dana dari sumber-sumber berikut:

1. Angel Investor: Alumni kampus, pegiat edukasi digital, atau

pemilik bisnis lokal

2. Venture Capital Lokal: East Ventures, Skystar Capital, Kolibra

Capital

3. Program Pemerintah/CSR: Startup Studio Indonesia, Matching

Fund, INDI 4.0

4. Platform Crowdfunding Equity: Bizhare, CrowdDana

Pendekatan:

o Pitch deck + teaser 1 halaman
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« NDA sebelum membuka business plan penuh

« Virtual pitching dan inkubasi demo day

¢ D. Penawaran kepada Investor

Komponen Penjelasan
Jenis Pendanaan Ekuitas (saham)
Valuasi Startup Rp 16,5 Miliar (pre-money)
Sah
é.l am yang 15%
Ditawarkan

Model Pengembalian  Exit via akuisisi atau IPO

Anti-dilusi, hak suara, board observer

Right & Proteksi ,
(opsional)

Valuasi ini dihitung berdasarkan proyeksi pendapatan tahun ke-3 sebesar
Rp 50 Miliar dengan P/S ratio konservatif 0.33x.

¢ E. Roadmap Pendanaan Masa Depan

Fase Kebutuhan Tujuan

Seed (2025) Rp25M  MVP - Pengguna awal — Monetisasi
Series A (2026) Rp 10 M Skalasi ke 20 kota, 1 juta pengguna
Series B (2028) Rp 25-40 M Ekspansi ASEAN, akuisisi mitra lokal

Exit Plan - IPO atau akuisisi strategis (2029-2030)
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¢ F. Strategi Exit (Exit Strategy)

Exit plan adalah strategi “"keluar” atau realization of returns bagi investor,
biasanya dalam 5-7 tahun.

Opsi Exit EduBot:
1. Akuisisi oleh Perusahaan Edtech Besar

Ruangguru, Zenius, atau perusahaan asing seperti Byju's atau Tencent
Education

Skenario: Diakuisisi karena teknologi Al lokal EduBot + basis pengguna
rural

2. IPO (Initial Public Offering)

EduBot dipersiapkan untuk IPO di Bursa Efek Indonesia melalui skema
startup-friendly (IDX Incubator)
Skenario: Pendapatan Rp 100+ M dengan EBITDA positif di tahun ke-6

3. Merger Strategis / Corporate Venture

Bergabung dengan startup lain atau spin-off dari perusahaan induk CSR
edtech

4. Buyback Saham oleh Founders

Bila startup sudah cashflow positif dan ingin menjaga kendali
independen

¢ G. Komitmen Transparansi dan Legalitas

Startup yang profesional tidak hanya menjanjikan pertumbuhan, tapi
juga memastikan kejelasan struktur hukum dan tata kelola.
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Kesiapan Legal EduBot:
« PT terdaftar di Kemenkumham (akta notaris, NIB, NPWP)
« Struktur saham dan akta pendirian siap untuk due diligence
. Penggunaan aplikasi e-signature dan data room virtual

« Laporan keuangan awal dan catatan transaksi terdokumentasi

/. Penutup Bab

Pendanaan bukan hanya tentang mencari uang, tapi tentang
membangun kepercayaan jangka panjang. Investor akan tertarik pada
startup yang menunjukkan:

« Potensi pasar yang besar

 Strategi monetisasi yang jelas

« Tim yang kredibel dan tangguh

« Komitmen terhadap pertumbuhan dan tata kelola yang sehat

“Don’t just raise money. Build a path to make the money worth
something.”

Dengan strategi pendanaan dan exit plan yang matang, EduBot
menunjukkan bahwa ia bukan hanya ide sosial, tetapi proposisi bisnis
yang bisa diandalkan untuk tumbuh, bertahan, dan memberi dampak
positif yang luas.
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< BAB 11: Lampiran  ........

. Legalitas usaha

« Grdfik dan data pasar
e Roadmap produk

« Portofolio tim

« Mockup produk atau MVP

I} BAB 11: Lampiran & Penutup Business Plan
Mengakhiri dengan Kredibilitas, Membuka Ruang untuk Kolaborasi

“Rencana bisnis yang baik bukan hanya menjelaskan arah, tapi juga
menunjukkan kesiapan untuk melangkah bersama.”

Bab terakhir dari business plan berfungsi sebagai penutup yang
memperkuat kepercayaan pembaca, sekaligus memberikan bukti dan
dokumentasi pendukung dari narasi yang telah disampaikan dalam bab-
bab sebelumnya. Selain itu, bagian ini menegaskan kembali komitmen,
kesiapan, dan ajakan untuk bermitra, berinvestasi, atau mendukung
startup secara strategis.

¢ A. Lampiran Legalitas dan Administratif

Berikut adalah dokumen-dokumen pendukung yang mencerminkan
profesionalitas dan legitimasi startup:
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Jenis Dokumen Status

.4 (PT EduBot Cerdas Ind ia—
Akta Pendirian PT & ( ubot Lerdas Indonesia

Notaris Yogyakarta)
Nomor Induk Berusaha (NIB)
NPWP Perusahaan
Pendaftaran Merek (Brand) Dalam proses di DJKI
Draft Perjanjian Saham _
Tersedia
(Shareholders Agreement)
Struktur Saham & Cap Table Tersedia untuk due diligence

Rencana Kontrak Mitra Sekolah Draft tersedia

¢ B. Lampiran Produk dan Teknis

Jenis Lampiran Keterangan
Mockup Aplikasi EduBot Figma Link (versi Ul/UX EduBot 1.0)

Screenshot Dashboard Orang

Disertakan di PowerPoint
Tua

Skema Arsitektur Teknologi Diagram server, alur bot, Al pipeline

Roadmap Teknologi (2024-

2026) PDF terlampir

Contoh modul Matematika & Bahasa

Desain Kurikulum Belajar
in Kurikulu ] D
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Jenis Lampiran Keterangan

Ringkasan hasil pilot project di 3

Hasil Uji Coba Produk
asil Uji Coba Produ <ekolah

Profil: Siti Nurhaliza, Kelas 5 SD, Magelang
Sebelumnya kesulitan memahami matematika dasar. Setelah
menggunakan EduBot selama 4 minggu:

« Frekuensi belajar mandiri meningkat 200%

« Nilai ulangan meningkat dari 65 — 80

« Orang tua puas karena dapat memantau kemajuan
Testimoni:

“Anak saya jadi semangat belajar karena ada tantangan dan permainan.
Saya tidak perlu selalu mendampingi karena sudah ada laporan
mingguan dari EduBot.”

— Ibu Siti, orang tua pengguna

¢ D. Grafik dan Infografik
Dokumen pendukung visual meliputi:
« Infografik: Alur Operasional EduBot
« Bagan: Struktur Organisasi & Tim Inti
« Matriks SWOT dan Positioning Map
« Grafik: Proyeksi Pendapatan & Break-even Analysis

« Tabel Perbandingan Kompetitor
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¢ E. Glosarium Istilah Penting
Istilah Penjelasan Singkat

MVP (Minimum Viable Versi produk dasar yang digunakan untuk uji
Product) coba awal pasar

Total nilai rata-rata yang dihasilkan pengguna

LTV (Lifetime Value) o
selama menjadi pelanggan

CAC (Customer Biaya yang dibutuhkan untuk mendapatkan 1
Acquisition Cost) pelanggan
Cap Table Tabel pembagian kepemilikan saham di startup

Presentasi visual ringkas untuk pitching startup

Pitch Deck ;
ke investor

/. Penutup Umum

Business plan ini tidak hanya dirancang sebagai dokumen perencanaan,
tetapi juga sebagai manifestasi komitmen EduBot untuk menjadi
solusi pendidikan inklusif berbasis teknologi di Indonesia.

Dengan dukungan tim yang berdedikasi, strategi yang terstruktur, dan
pemahaman pasar yang kuat, kami percaya bahwa EduBot memiliki
posisi strategis untuk:

Menjangkau jutaan anak di Indonesia

Menjadi pionir Al edukatif di daerah terpencil

Menyediakan alternatif belajar yang murah, menyenangkan, dan
relevan
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Kami membuka diri untuk kolaborasi, pendanaan, dan kemitraan demi
mewujudkan visi besar ini bersama.

“Pendidikan yang baik mengubah individu. Pendidikan yang merata
mengubah bangsa.”

=7 Kontak dan Informasi Mitra
« Nama Startup: PT EduBot Cerdas Indonesia
« Alamat: EduHub Coworking Space, JI. Kaliurang KM 5, Yogyakarta

« Website: www.edubot.id

« Email: mitra@edubot.id
« WhatsApp Business: +62-812-XXXX-XXXX
. Instagram: @edubot.id

o LinkedIn: EduBot Indonesia
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Ik Glosarium Istilah — Business Plan Startup ........

Istilah Definisi Singkat

Dokumen perencanaan strategis yang
menjelaskan tujuan, strategi, dan operasional
suatu usaha, termasuk aspek keuangan dan
pemasaran.

Business Plan

Usaha rintisan berbasis inovasi yang bertujuan
Startup menciptakan produk/layanan baru yang scalable
dan repeatable.

Ringkasan eksekutif dari seluruh business plan,
Executive Summary mencakup ide bisnis, pasar, strategi, dan
kebutuhan pendanaan.

Kesesuaian antara produk yang ditawarkan
Product-Market Fit dengan kebutuhan atau masalah nyata di pasar
sasaran.

Unique Selling Keunggulan khas yang membedakan produk
Proposition (USP) startup dari pesaing lain di pasar.

MVP (Minimum Versi awal produk dengan fitur minimum yang
Viable Product) cukup untuk digunakan dan diuji pasar.

Bukti bahwa produk telah mendapat respons
Traction positif di pasar, misalnya melalui pengguna aktif,
pendapatan awal, atau kerja sama strategis.

Customer _ ,
. .. Biaya rata-rata yang dikeluarkan startup untuk
Acquisition Cost memperoleh satu pelanggan
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Istilah Definisi Singkat

Lifetime Value Nilai total yang dihasilkan oleh satu pelanggan
(LTV) selama mereka menggunakan produk startup.
Churn Rate Persentase pengguna yang berhenti

menggunakan produk dalam periode tertentu.

Laju pengeluaran dana tunai startup dalam

Burn Rate . .
periode waktu tertentu (biasanya bulanan).

Break-even Point  Titik ketika total pendapatan sama dengan total
(BEP) biaya, menandakan startup mulai untung.

ARPU (Average Pendapatan rata-rata yang diperoleh dari setiap
Revenue per User) pengguna.

Kemampuan model bisnis untuk tumbuh dengan

Scalability , , ,
cepat tanpa peningkatan biaya secara linear.
Persentase pengguna yang tetap aktif dalam
Retention Rate kurun waktu tertentu, indikator loyalitas
pengguna.
) Perubahan strategi besar dalam model bisnis
Pivot

startup berdasarkan respons pasar.

Strategi membangun startup tanpa dana
Bootstrapping eksternal, hanya mengandalkan modal sendiri dan
pendapatan awal.

Cap Table Tabel yang merinci kepemilikan saham di antara
(Capitalization para pendiri, investor, dan pemegang saham
Table) lainnya.
Penilaian nilai finansial sebuah startup
Valuasi berdasarkan proyeksi, potensi pasar, dan posisi
kompetitif.
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Istilah Definisi Singkat
Pre-Mone

) y Nilai startup sebelum pendanaan baru masuk.
Valuation
Post-Mone

. y Nilai startup setelah dana investasi ditambahkan.
Valuation

Pendanaan awal untuk startup tahap pertama
Seed Funding guna mengembangkan produk dan mengakuisisi
pengguna awal.

Tahapan pendanaan lanjutan setelah seed, dengan
Series A/B/C tujuan pertumbuhan lebih besar dan ekspansi
pasar.

Rencana keluar dari investasi bagi investor awal,

Exit Strate . : I
9y misalnya melalui IPO, akuisisi, atau merger.

IPO (Initial Public Penawaran saham perdana kepada publik di pasar
Offering) modal.

Proses investigasi menyeluruh terhadap aspek
Due Diligence hukum, keuangan, dan operasional startup oleh
calon investor.

Presentasi visual ringkas (biasanya 10-15 slide)
Pitch Deck yang digunakan untuk meyakinkan investor
tentang potensi startup.

Strategi yang menjelaskan bagaimana startup

Go-to-Market
o-to-iarke akan membawa produk ke pasar dan menjangkau

Strat
rategy pelanggan awal.
Model bisnis di mana produk dasar diberikan
Freemium gratis, sedangkan fitur lanjutan memerlukan

pembayaran.

82



Rudy C Tarumingkeng: Menyusun Business plan

Istilah

Referral Marketing

Retention Funnel

SaaS (Software as a
Service)

KPI (Key
Performance
Indicator)

Runway

Definisi Singkat

Strategi promosi melalui pengguna yang
mengajak orang lain untuk mencoba produk.

Tahapan proses bagaimana pengguna pertama
tetap bertahan dan menjadi pelanggan setia.

Model bisnis yang menjual layanan berbasis
perangkat lunak secara langganan melalui cloud.

Ukuran utama untuk mengukur performa bisnis
terhadap tujuan strategisnya.

Lamanya waktu (bulan) sebuah startup dapat
bertahan dengan dana yang tersedia saat ini.
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Ik DAFTAR PUSTAKA - Business Plan Startup EduBot

Daftar pustaka ini memuat referensi-referensi utama yang mendukung
penyusunan modul Business Plan Startup EduBot, baik dari literatur
akademik, buku praktik wirausaha, laporan industri, maupun sumber
daring terpercaya.
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