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Definisi dan Konsep Dasar 

 

Pasar vertikal (vertical market) atau sektor vertikal merujuk pada 

keseluruhan rantai nilai—mulai dari produsen, distributor, penyedia 

layanan, hingga konsumen akhir—yang bergerak dalam satu 

industri atau jenis produk/jasa tertentu. Contohnya, sektor 

otomotif mencakup semua pihak yang terkait dengan produksi 

mobil, mulai dari pemasok komponen elektronik, pabrik perakitan, 

jaringan dealer, hingga bengkel dan penyedia suku cadang. Begitu 

pula sektor kesehatan mencakup manufaktur alat medis, penyedia 

rumah sakit, klinik, apotek, dan organisasi asuransi kesehatan. 

Dengan memfokuskan strategi pemasaran pada satu “vertikal” ini, 

perusahaan dapat menyesuaikan produk, layanan, dan pesan 

komunikasi secara sangat spesifik dengan kebutuhan, regulasi, 

serta karakteristik pembeli di industri tersebut. 

 

Pasar Niche dalam Vertikal 

Di dalam setiap sektor vertikal selalu terdapat ceruk-ceruk (niche 

markets) yang semakin sempit dan khusus. Misalnya, dalam sektor 

pendidikan terdapat sub-niche “sekolah swasta unggulan berbasis 

STEM” atau “bimbel persiapan lomba sains”. Dalam sektor ritel, 

sebuah toko sepatu mewah di mal premium adalah niche dari 

pasar ritel umum. Keberadaan niche memudahkan perusahaan 

memfokuskan riset produk dan mengembangkan proposisi nilai 

yang sangat tersegmentasi—yang pada gilirannya dapat 

meningkatkan loyalitas pelanggan dan margin keuntungan. 

 

Perbandingan dengan Pasar Horizontal 

Sebaliknya, pasar horizontal (horizontal market) menempati 

cakupan lintas-industri, yaitu produk atau layanan yang dibutuhkan 
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oleh berbagai sektor vertikal. Contohnya, perangkat lunak 

akuntansi atau layanan keamanan siber dijual ke departemen 

keuangan otomotif, media, pendidikan, maupun pemerintahan. 

Strategi horizontal menekankan skalabilitas dan efisiensi—

mengembangkan satu solusi generik yang bisa diterapkan di 

banyak vertikal. Namun, kelemahannya adalah potensi rendahnya 

diferensiasi dan kecenderungan untuk “jatuh di tengah”, karena 

kebutuhan spesifik tiap industri mungkin tidak terpenuhi secara 

optimal. 

 

Matriks Vertikal–Horizontal 

Dengan menggabungkan perspektif vertikal dan horizontal, kita 

memperoleh matriks pasar di mana setiap kombinasi produk-

industri dapat dianalisis. Sumbu vertikal menunjukkan fokus 

industri (misalnya otomotif, farmasi, pendidikan), sedangkan 

sumbu horizontal menunjukkan fungsi atau tipe produk (misalnya 

ERP, keamanan TI, logistik). Sebuah sel dalam matriks 

mengindikasikan peluang untuk menawarkan produk spesifik 

fungsi tersebut ke industri tertentu—misalnya “ERP khusus 

manufaktur farmasi”. Matriks ini berguna untuk: 

1. Menentukan Prioritas: Memilih kombinasi fungsi-industri yang 

menjanjikan. 

2. Mengalokasi Sumber Daya: Fokus R&D dan tim penjualan pada 

sel-sel kunci. 

3. Menetapkan Go-to-Market: Merancang pesan nilai dan channel 

distribusi sesuai profil vertikal. 

Studi Kasus: Layanan TI untuk Sektor Otomotif 

Sebuah perusahaan layanan TI, misalnya PT TeknoSolusi, awalnya 

menawarkan paket cloud umum (horizontal) ke berbagai klien. 

Namun setelah melakukan riset, mereka mengidentifikasi 

kebutuhan unik pabrikan otomotif—seperti integrasi data IoT dari 

lini produksi dan sistem perawatan prediktif di dealer resmi. 



Rudy C Tarumingkeng:  Pasar vertikal (vertical market) 

 

 
 

5 

Dengan mengembangkan “AutoCloud Suite”, mereka 

memanfaatkan pendekatan pasar vertikal: tim sales khusus 

otomotif, sertifikasi keamanan sesuai regulasi ISO/TS 16949, dan 

modul pelatihan teknisi purna-jual. Hasilnya, penetrasi pasar 

otomotif meningkat 35% dalam satu tahun, margin proyek naik 

20%, dan mereka berhasil memenangkan beberapa kontrak multi-

tahunan. 

 

Implikasi Strategis dan Diskusi 

Pendekatan vertikal memungkinkan diferensiasi kuat, keahlian 

domain yang mendalam, dan hubungan jangka panjang dengan 

pelanggan—namun memerlukan investasi riset dan adaptasi 

produk yang lebih tinggi. Sementara itu, pendekatan horizontal 

memberikan skala dan efisiensi operasional, tetapi risiko 

komoditisasi. Keputusan memilih strategi vertikal, horizontal, atau 

hibrid (campuran) sangat bergantung pada: 

 

• Ukuran Pasar dan Pertumbuhan: Industri dengan pertumbuhan 

tinggi (misalnya telemedis) lebih cocok pendekatan vertikal. 

• Kompleksitas Kebutuhan: Industri dengan regulasi ketat (farmasi, 

keuangan) memerlukan solusi spesifik. 

• Kapasitas Organisasi: Kemampuan R&D, keahlian tim, dan 

jaringan distribusi. 

 

Dalam praktik manajemen modern, banyak perusahaan akhirnya 

menggunakan strategi hibrid—memperkuat lini produk horizontal 

inti kemudian membangun “add-ons” atau modul vertikal untuk 

industri-industri prioritas. Hal ini menjembatani kebutuhan 

skalabilitas dan diferensiasi khusus industri. 

 

Kesimpulan 

Memahami dan menerapkan konsep pasar vertikal vs horizontal 
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adalah landasan penting dalam merancang strategi pemasaran dan 

pengembangan produk. Dengan memanfaatkan kerangka matriks 

vertikal–horizontal, organisasi dapat lebih terarah dalam 

melakukan segmentasi, menyusun portofolio, dan mencapai 

keseimbangan antara skala serta spesialisasi, sehingga mampu 

bersaing secara efektif di lingkungan bisnis yang semakin 

kompleks dan terfragmentasi. 

 

Tren dan Inovasi dalam Pasar Vertikal 

Seiring digitalisasi semakin mendalam, muncul gelombang 

“Vertical SaaS”—platform perangkat lunak khusus industri yang 

dirancang untuk memenuhi kebutuhan unik setiap sektor. Alih-alih 

solusi general-purpose, Vertical SaaS menyajikan fitur built-in yang 

langsung “plug-and-play” untuk alur kerja, regulasi, dan metrik 

performa masing-masing industri. Misalnya, platform manajemen 

praktik klinik (healthcare practice management) dilengkapi modul 

rekam medis elektronik, billing asuransi sesuai standar 

BPJS/Kemkes, dan pelaporan outcome pasien; sedangkan platform 

ERP manufaktur kimia mengintegrasikan modul compliance 

dengan ISO 9001, traceability bahan baku, dan forecasting 

permintaan berdasarkan parameter ilmiah. 

 

Selain itu, konsep Industry Cloud dari hyperscaler (AWS, Azure, 

GCP) semakin populer—mereka merilis layanan cloud yang 

dikurasi untuk vertikal tertentu: cloud untuk sektor pemerintahan, 

healthcare, finansial, dan lain-lain. Dengan ini, vendor TI bisa 

membangun add-ons di atas infrastruktur cloud yang sudah 

“optimized” untuk regulasi dan standar keamanan masing-masing 

vertikal. 
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Studi Kasus: Vertical SaaS di Indonesia 

 

    Ruangguru (EdTech) 

    Sebagai unicorn edukasi, Ruangguru mengembangkan platform 

pembelajaran adaptif yang dirancang khusus untuk kurikulum 

nasional (K-12). Mereka menyematkan fitur analitik capaian belajar 

berbasis AI, dashboard guru, dan modul pelaporan ke dinas 

pendidikan—sesuatu yang tidak akan ditemui di LMS generik. 

Hasilnya, engagement siswa naik 40 %, dan kerjasama dengan 

sekolah formal semakin masif. 

 

    Halodoc (HealthTech) 

    Menggabungkan telemedicine, e-pharmacy, dan booking rumah 

sakit, Halodoc menghadirkan one-stop-solution untuk pasien di 

Indonesia. Modul-modulnya dirancang untuk memenuhi regulasi 

Kementerian Kesehatan (surveilans penyakit, data pasien), serta 

integrasi dengan BPJS. Pendekatan vertikal memungkinkan 

Halodoc memetakan referral network dan menekan churn rate 

pasien hingga satu digit persentase. 

 

    UrbanIndo (PropTech) 

    Meski akhirnya diakuisisi, UrbanIndo awalnya memfokuskan diri 

pada listing properti residensial premium di Jabodetabek, 

menghadirkan fitur geospatial analytics untuk developer dan agen. 

Kustomisasi data harga, tren kepemilikan, dan modul simulasi KPR 

menjadikan platform ini specialist di segmen properti vertikal 

“high-end”. 
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Tantangan Memasuki Pasar Vertikal 

 

    Domain Expertise yang Mendalam 

    Menguasai seluk-beluk proses bisnis, regulasi, dan jargon 

industri memerlukan investasi riset dan rekrutmen expert—mulai 

dari business analyst hingga praktisi lapangan. Tanpa ini, solusi 

mudah terasa “cocok logika” tetapi gagal diimplementasi. 

 

    Adaptasi Regulasi dan Standar 

    Vertikal seperti kesehatan, keuangan, dan pangan memiliki 

regulasi yang berubah-ubah dan ketat. Produk harus terus di-

update agar tetap compliant—biaya maintenance bisa tinggi. 

 

    Penentuan Pricing Model 

    Harga solusi vertikal seringkali premium, mengingat nilai 

tambah yang spesifik. Namun, menetapkan harga terlalu tinggi 

dapat menyurutkan adopsi; terlalu rendah akan mengikis margin. 

Perlu simulasi willingness to pay dan value-based pricing. 

 

Strategi Go-to-Market di Pasar Vertikal 

 

    Pendekatan Konsultatif: Tim sales berperan sebagai konsultan—

memetakan proses bisnis calon klien, mengidentifikasi “pain 

points”, lalu menyesuaikan demo. 

 

    Co-creation dengan Pelanggan Kunci: Mengajak early adopter 

merancang fitur, sehingga produk benar-benar fit-for-purpose dan 

menjadi marketing ambassador. 
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    Pemetaan Stakeholder: Vertikal besar sering melibatkan banyak 

pemangku kepentingan (regulator, asosiasi industri, end-user). Peta 

pengaruh dan komunikasi harus matang. 

 

Metode Pengukuran Keberhasilan 

 

    Customer Lifetime Value (CLV) dan Customer Acquisition Cost 

(CAC): Menilai profitabilitas jangka panjang setiap vertikal. 

 

    Net Promoter Score (NPS) Khusus Industri: Survei kepuasan 

pelanggan dengan benchmark vertikal, bukan horizontal, agar 

perbandingan lebih relevan. 

 

    Time-to-Value: Mengukur waktu dari implementasi hingga 

pelanggan merasakan manfaat spesifik vertikal—ini menjadi 

indikator kecepatan return-on-investment mereka. 

 

Diskusi dan Pendapat 

Secara strategis, pendekatan vertikal cocok bagi perusahaan yang 

ingin membangun moat berbasis keahlian domain dan bersedia 

menanggung biaya adaptasi lebih tinggi. Sebaliknya, horizontal 

ideal bagi scale-up cepat dengan produk yang cukup generik. 

Namun, kebanyakan organisasi sekarang mengadopsi hibrid: 

 

    Core Horizontal Platform untuk menjangkau beragam pasar, 

 

    Modul Vertikal sebagai add-ons berbayar, 

 

    Ecosystem Partnership dengan specialist lokal untuk akselerasi 

penetration. 
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Di masa depan, saya memprediksi tren kolaborasi antara vendor 

horizontal besar dan startup vertical specialist akan semakin marak: 

hyperscaler menyediakan infrastruktur, sedangkan spesialis kecil 

mendesain aplikasi domain khusus. Hal ini meminimalkan 

overhead R&D, mempercepat go-to-market, dan memberikan nilai 

tambah terbaik bagi pelanggan. 

 

Dengan memahami seluk-beluk, tantangan, serta strategi 

implementasi di pasar vertikal, organisasi dapat merancang 

portofolio produk-jasa yang seimbang antara keahlian 

(specialization) dan skala (scale), sehingga mampu bertahan dan 

tumbuh dalam ekosistem industri yang terus berubah. 

 

 

Pengembangan Ekosistem Vertikal dan Kemitraan Strategis 

Di era platformisasi, keberhasilan di pasar vertikal sering 

bergantung pada kemampuan membangun ekosistem terpadu. 

Daripada menghadirkan satu solusi monolitik, perusahaan 

membentuk kemitraan dengan: 

1. Independent Software Vendor (ISV) lokal yang menyediakan 

modul khusus—misalnya startup agritech menambahkan fitur 

pemantauan kelembapan pada platform IoT pertanian. 

2. System Integrator yang memahami arsitektur TI dan proses 

industri—mereka memastikan integrasi mulus antara ERP vertikal 

dan infrastruktur on-premise. 

3. Penyedia Infrastruktur (PaaS/IaaS) yang sudah tersertifikasi 

untuk vertikal tertentu, misalnya cloud government-ready untuk 

sektor publik. 

Model kolaborasi seperti “co-opetition” (kompetisi plus kolaborasi) 

ini memungkinkan inovasi lebih cepat, menurunkan biaya R&D, 

dan mendorong adopsi melalui jaringan partner yang sudah 

terpercaya oleh pelanggan di tiap vertikal. 
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Peran Data dan Kecerdasan Buatan (AI) dalam Penguatan 

Vertikal 

Pasar vertikal kini ditopang oleh penggunaan big data dan AI 

untuk: 

• Analisis Prediktif: Dalam manufaktur, sensor IoT memantau 

getaran mesin; data historis diproses dengan machine learning 

untuk memprediksi kegagalan sebelum terjadi—menghemat 

downtime hingga 30 %. 

• Personalisasi Layanan: Di sektor ritel, AI menganalisis pola 

pembelian pelanggan untuk menyesuaikan penawaran khusus per 

toko atau wilayah—meningkatkan konversi hingga dua digit 

persentase. 

• Optimalisasi Rantai Pasok: Algoritma optimasi stok berbasis 

cuaca dan jadwal pengiriman meminimalkan kelebihan inventori di 

sektor pangan. 

Dengan menggabungkan data operasional, data eksternal (cuaca, 

ekonomi makro), dan data pelanggan, solusi vertikal menjadi 

semakin proaktif dan terukur, bukan hanya reaktif. 

 

Model Bisnis dan Strategi Penetapan Harga 

Di pasar vertikal, model harga harus mencerminkan nilai spesifik 

yang dihasilkan: 

1. Outcome-Based Pricing – Pelanggan hanya membayar jika target 

KPI (misalnya uptime mesin ≥ 99 %) tercapai. Cocok untuk layanan 

otomatisasi industri. 

2. Usage-Based Pricing – Tagihan per aset yang terhubung atau per 

jumlah transaksi, umum pada solusi cloud IoT dan API finansial. 

3. Subscription + Add-On Vertikal – Platform inti (horizontal) 

berlangganan bulanan, ditambah modul vertikal premium dengan 

lisensi terpisah. 
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Pendekatan ini memudahkan pelanggan memulai dengan investasi 

minimal, kemudian meng-upgrade ke modul lebih kompleks sesuai 

kebutuhan. 

 

Struktur Organisasi dan Tata Kelola 

Untuk mendukung strategi vertikal, perusahaan perlu 

menyesuaikan struktur internal: 

• Center of Excellence (CoE) Vertikal: Tim terpusat yang 

mengumpulkan best practice, standar teknis, dan materi pelatihan 

untuk setiap industri. 

• Agile Squads Berbasis Industri: Unit kecil lintas fungsi (product 

owner, engineer, domain expert) fokus pada satu vertikal, 

bertanggung jawab end-to-end mulai riset hingga go-live dan 

support. 

• Steering Committee: Pengambil keputusan eksekutif memantau 

portofolio vertikal, menilai ROI, dan memprioritaskan investasi 

lanjutan. 

Struktur ini mempercepat pengambilan keputusan dan 

memastikan komitmen organisasi terhadap kebutuhan pelanggan 

industri. 

 

Risiko, Tantangan, dan Mitigasi 

1. Vendor Lock-In: Kustomisasi mendalam dapat menyulitkan 

migrasi di masa depan. Mitigasi: gunakan arsitektur modular dan 

API terbuka. 

2. Fragmentasi Ekosistem: Terlalu banyak partner kecil bisa 

menimbulkan duplikasi fitur dan inkonsistensi kualitas. Mitigasi: 

seleksi mitra berdasar kapabilitas dan sertifikasi mutu. 

3. Kepatuhan Regulasi yang Berubah: Vertikal seperti keuangan dan 

kesehatan sering memiliki kebijakan baru. Mitigasi: alokasikan tim 

legal dan compliance khusus vertikal untuk update reguler. 
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Masa Depan: Hiper-Segmentasi dan Microvertical 

Seiring kedewasaan pasar, niche akan semakin spesifik—muncul 

microvertical (misalnya “microbiome mapping service” dalam 

agribisnis) yang menuntut keahlian ultra-spesifik. Tantangan 

organisasi adalah: mempertahankan skala sambil melayani 

kedalaman domain. Saya berpendapat bahwa di lima tahun ke 

depan, platform besar akan: 

• Menginisiasi marketplaces microvertical, menghubungkan 

penyedia niche dengan pelanggan global. 

• Memanfaatkan standar data universal (open data schema) agar 

microvertical dapat terintegrasi tanpa beban kustomisasi berat. 

 

Penutup dan Rekomendasi Manajerial 

1. Audit Portfolio Produk: Identifikasi modul horizontal core dan 

peluang pengembangan vertikal bernilai tinggi. 

2. Fokus pada Ekosistem: Bangun kemitraan strategis sejak tahap 

riset, bukan menunggu produk jadi. 

3. Investasi Data & AI: Kembangkan competency center untuk 

analytics dan machine learning yang didedikasikan per vertikal. 

4. Adopsi Agile & CoE: Pastikan struktur organisasi fleksibel untuk 

cepat merespon perubahan kebutuhan industri. 

Dengan menjalankan langkah-langkah di atas secara terpadu, 

organisasi tidak hanya mampu bersaing di pasar vertikal yang 

sempit, tetapi juga membangun keunggulan kompetitif 

berkelanjutan—mengubah tantangan kedalaman domain menjadi 

pilar pertumbuhan jangka panjang. 

 

 

Selain aspek-aspek sebelumnya, masih ada beberapa dimensi 

lanjutan yang penting untuk dipahami dalam konteks pasar 

vertikal: 
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1. Keterkaitan dengan Integrasi Vertikal dan Kekuatan 

Persaingan 

Integrasi vertikal—baik backward (mengakuisisi atau 

mengendalikan pemasok) maupun forward (mengendalikan 

saluran distribusi)—sering dikaitkan dengan strategi 

“mengamankan” pasar vertikal. Secara teori Porter (1985), integrasi 

vertikal dapat menurunkan biaya transaksi, meningkatkan kontrol 

kualitas, dan menciptakan hambatan masuk bagi pesaing. 

• Contoh Backward Integration: Sebuah pabrik roti besar membeli 

pabrik gandum untuk memastikan pasokan bahan baku dengan 

harga stabil. 

• Contoh Forward Integration: Sebuah produsen sepatu membuka 

jaringan toko ritel eksklusif demi kendali penuh atas pengalaman 

merek. 

Namun, integrasi vertikal juga membawa risiko kompleksitas 

operasional dan peningkatan kebutuhan modal. Keputusan 

integrasi harus didasari analisis biaya–manfaat yang ketat, 

termasuk proyeksi cash-flow dari lini bisnis baru, serta kesiapan 

budaya organisasi untuk mengelola proses dan pelanggan yang 

berbeda. 

 

2. Frameworks untuk Pemilihan Vertikal Prioritas 

Untuk menentukan vertikal mana yang paling menjanjikan, 

manajer dapat menggunakan kombinasi beberapa kerangka: 

1. Matriks Pertumbuhan-Pangsa (BCG Matrix): Vertikal dengan 

pangsa pasar tinggi dan pertumbuhan tinggi menjadi prioritas 

investasi. 

2. Analisis Five Forces (Porter): Menilai tingkat persaingan, kekuatan 

tawar-menawar pembeli dan pemasok, ancaman substitusi, dan 

hambatan masuk per industri. 

3. Evaluasi Maturity & Pain-Point: Industri yang berada pada tahap 

digitalisasi awal namun menghadapi “pain-point” besar (misalnya 
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logistik pangan dingin di negara berkembang) menawarkan 

peluang disruptive. 

Melalui pendekatan kuantitatif (scoring model) dan kualitatif 

(wawancara key stakeholder), tim manajemen dapat menyusun 

peringkat vertikal berdasarkan risiko, potensi margin, dan 

kecocokan dengan kapabilitas inti perusahaan. 

 

3. Kegagalan Umum dan Pelajaran Praktis 

Dalam praktiknya, banyak inisiatif pasar vertikal gagal karena: 

• Under-estimasi Kompleksitas Industri: Produk “hampir pas” 

dirilis tanpa validasi mendalam dengan pengguna lapangan—

mengakibatkan rendahnya adopsi (misal, software SCM yang tak 

kompatibel dengan SOP pabrikan lokal). 

• Over-Customization: Terlalu banyak kustomisasi untuk klien besar 

membuat produk sulit dipelihara dan skala menjadi tidak 

ekonomis. 

• Kurangnya Alignmen Organisasi: Tim horizontal dan tim vertikal 

tidak “berbicara sama bahasa”, sehingga roadmap produk 

terpecah-pecah. 

Pelajaran: selenggarakan pilot project kecil, tetapkan minimum 

viable product spesifik vertikal, dan gunakan umpan balik 

(feedback loop) intensif untuk iterasi cepat. 

 

4. Vertical Marketplace dan Disintermediasi 

Model marketplace vertikal kini marak: platform digital yang 

menghubungkan langsung penyedia layanan industri dengan 

pembeli (B2B), contohnya platform bidding jasa konstruksi atau 

procurement bahan baku pertambangan. Mereka memangkas 

peran perantara tradisional, menurunkan biaya transaksi, namun 

menuntut keandalan data dan mekanisme trust (review, escrow, 

SLA). 
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• Diskusi: Marketplace vertikal memunculkan disintermediasi—

bagus untuk efisiensi tetapi mengancam model bisnis distributor 

lama. Organisasi yang lambat beradaptasi berisiko kehilangan 

pangsa pasar. 

 

5. Peran Teknologi Terdisruptif 

Beberapa teknologi yang membentuk ulang pasar vertikal: 

• Blockchain: Menjamin transparansi rantai pasok makanan atau 

obat, memudahkan audit dan sertifikasi halal. 

• Digital Twin: Simulasi pabrik otomotif secara real-time 

memungkinkan optimasi desain dan maintenance prediktif. 

• Edge Computing: Di industri energi atau pertambangan, 

pemrosesan data di lokasi meminimalkan latensi kritik dan 

mendukung automasi. 

Implementasi teknologi ini menuntut arsitektur IT yang tangguh, 

model data terbuka, dan kemitraan dengan penyedia teknologi 

khusus. 

 

6. Kesimpulan Lanjutan 

Pasar vertikal bukan sekadar segmen industri; ia menuntut 

pendekatan holistik meliputi strategi organisasi, model bisnis, 

teknologi, dan kemitraan. Keberhasilan jangka panjang dicapai 

oleh perusahaan yang mampu: 

 

1. Menyeimbangkan Kustomisasi dan Skala 

2. Memanfaatkan Data & AI untuk Keunggulan Operasional 

3. Mengelola Kompleksitas Regulasi dan Dinamika Ekosistem 

Dengan terus belajar dari kegagalan, mengadopsi kerangka analisis 

yang tepat, dan berinovasi secara kolaboratif, organisasi dapat 

membangun keunggulan kompetitif berkelanjutan di pasar 

vertikal mana pun. 
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Glosarium Istilah Pasar Vertikal dan Terkait 

 

1. Pasar Vertikal (Vertical Market) 

Rantai nilai terpadu yang mencakup semua pelaku—produsen, 

distributor, penyedia layanan, dan konsumen—dalam satu industri 

atau jenis produk/jasa tertentu. Contoh: ekosistem lengkap 

otomotif dari pabrik komponen hingga bengkel perbaikan. 

2. Sektor Vertikal (Vertical Sector) 

Kategori industri spesifik dalam struktur pasar, misalnya media, 

kesehatan, atau pendidikan. Sektor ini menyatukan kegiatan 

produksi dan konsumsi produk/jasa yang serupa. 

3. Niche Market (Ceruk Pasar) 

Sub-segmen sangat terfokus di dalam sektor vertikal, biasanya 

berdasarkan kebutuhan atau preferensi khusus. Contoh: sekolah 

swasta berbasis STEM dalam sektor pendidikan. 

4. Pasar Horizontal (Horizontal Market) 

Cakupan lintas-industri untuk produk atau layanan yang bersifat 

umum dan dapat digunakan oleh banyak sektor. Contoh: 

perangkat lunak akuntansi dan layanan keamanan siber. 

5. Matriks Vertikal–Horizontal 

Kerangka dua dimensi yang memetakan kombinasi fungsi/produk 

(sumbu horizontal) dengan industri/vertikal (sumbu vertikal). 

Digunakan untuk menentukan prioritas investasi dan strategi go-

to-market. 

6. Vertical SaaS 

Solusi perangkat lunak berbasis cloud yang dirancang khusus 

untuk satu industri, lengkap dengan fitur domain-spesifik (plug-

and-play). Contoh: platform manajemen praktik klinik dengan 

modul rekam medis elektronik. 

7. Industry Cloud 

Layanan cloud yang dioptimalkan menurut kebutuhan regulasi dan 
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standar keamanan suatu sektor, ditawarkan oleh hyperscaler (AWS, 

Azure, GCP) untuk vertikal seperti pemerintahan atau keuangan. 

8. Integrasi Vertikal 

Strategi mengendalikan rantai nilai dengan mengakuisisi atau 

mensinergikan supplier (backward integration) maupun saluran 

distribusi (forward integration). 

o Backward Integration: Produsen roti membeli pabrik gandum 

untuk stabilisasi pasokan. 

o Forward Integration: Pabrik sepatu membuka jaringan toko 

ritel sendiri. 

9. Center of Excellence (CoE) Vertikal 

Tim terpusat yang bertugas mengumpulkan best practice, standar 

teknis, dan materi pelatihan untuk pengembangan solusi dan 

dukungan klien di setiap vertikal. 

10. Agile Squad Berbasis Industri 

Unit lintas fungsi kecil (product owner, engineer, domain expert) 

yang bekerja end-to-end pada satu vertikal—dari riset hingga 

implementasi dan support. 

11. Outcome-Based Pricing 

Model harga di mana pelanggan membayar berdasarkan 

pencapaian target kinerja (KPI). Contoh: biaya layanan otomatisasi 

industri hanya dibayar jika uptime mesin mencapai ≥ 99 %. 

12. Usage-Based Pricing 

Penentuan biaya sesuai penggunaan—misalnya berdasarkan 

jumlah aset IoT terhubung atau transaksi yang diproses. 

13. Subscription + Add-On Vertikal 

Paket langganan dasar untuk platform horizontal, ditambah modul 

atau lisensi khusus vertikal sebagai add-on berbayar. 

14. Marketplace Vertikal 

Platform digital yang menghubungkan langsung penyedia 

layanan/produsen dengan pembeli dalam satu industri, 
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meminimalkan peran perantara tradisional. Contoh: marketplace 

jasa konstruksi B2B. 

15. Microvertical 

Ceruk ultra-spesifik di dalam vertikal yang melayani kebutuhan 

sangat khusus—misalnya “layanan pemetaan microbiome” dalam 

agribisnis. 
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