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B U S I N E S S  M O D E L L I N G
Pembuatan marketing plan dan
mengembangkan MVP Produk



Proses

Penyerahan nilai

Pemasaran mencakup kepuasan
pelanggan. Tugas dari segala jenis bisnis

adalah menyerahkan nilai pelanggan.



proses
Manajemen

pemasaran





strategi

1 Mempromosikan konten baru



strategi

2 Personalisasi konten



strategi

3 Partner dengan influencer



strategi

4 Berinvestasi dalam produksi asli



strategi
analisis



Marketing mix

Product
Kualitas, merek, desain,
fitur, dan garansi.

Price
Jumlah uang yang diminta dari
konsumen untuk produk atau jasa
yang ditawarkan

Place
Ini adalah tempat atau lokasi di mana
produk atau jasa perusahaan dijual
atau tersedia untuk konsumen

Promotion
Cara perusahaan mempromosikan
produk atau jasa mereka kepada
konsumen, termasuk iklan, promosi
penjualan, dan publisitas



Marketing mix

People
Merujuk pada orang-orang dalam
perusahaan yang berinteraksi dengan
konsumen, seperti staf penjualan dan
layanan pelanggan

Process
Cara perusahaan merancang dan
memberikan pengalaman pembelian yang
memuaskan dan efisien bagi konsumen

Physical Environment
Segala sesuatu yang dapat mempengaruhi
persepsi konsumen tentang kualitas dan
keandalan produk atau jasa perusahaan, seperti
tata letak toko, kemasan produk, dan
penampilan karyawan



Model stp
Pendekatan atau model yang digunakan untuk mengembangkan pesan dan

strategi pemasaran yang sesuai pada segmentasi target audiens tertentu

Segmenting

Tahapan segmenting atau

segmentation dilakukan

dengan membagi pelanggan

menjadi sekelompok orang

dengan karakteristik dan

kebutuhan yang sama

Demografis: usia, pendidikan,

pekerjaan, status perkawinan

Geografis: negara, wilayah, kota,

daerah atau lingkungan tertentu

Psikografis: kepribadian, nilai

nilai, atau gaya hidup tertentu

Perilaku: menggunakan produk,

loyalitas akan produk atau

manfaat yang mereka cari



Model stp
Pendekatan atau model yang digunakan untuk mengembangkan pesan dan

strategi pemasaran yang sesuai pada segmentasi target audiens tertentu

Targeting

Menentukan segmen mana

yang akan menjadi target

pemasaran

Ukuran: Seberapa besar segmentasi pasar tersebut dan

potensinya untuk bertumbuh di masa depan

Profitabilitas: segmen mana yang menghasilkan

keuntungan lebih tinggi

Aksesibilitas: seberapa mudah atau sulit mencapai target

market



Model stp
Pendekatan atau model yang digunakan untuk mengembangkan pesan dan

strategi pemasaran yang sesuai pada segmentasi target audiens tertentu

Positioning

Bagaimana suatu produk atau

merek diposisikan di benak

konsumen relatif terhadap

produk atau merek sejenis di

pasar yang sama.

Kenali target pasar: apa yang mereka butuhkan, dan apa

yang mereka cari dalam produk atau merek

Analisis pesaing: mengetahui pesaing dan bagaimana

mereka memposisikan produk mereka

Tentukan atribut utama produk: mempertimbangkan fitur atau manfaat

produk Anda yang paling menonjol dan membedakan dari pesaing



Wardah

Targeting

Segmenting

Positioning

Wanita muslim, usia 18-45 tahun

 Fokus pada segmen pasar yang mencari produk kosmetik
yang halal, terjangkau, dan bermanfaat untuk kesehatan
kulit, khususnya bagi wanita Muslim

Wardah memposisikan merek mereka sebagai merek kosmetik halal yang membantu wanita Muslim
mencapai kecantikan alami dan sehat. Mereka menekankan pada penggunaan bahan-bahan alami,
seperti lidah buaya, ekstrak bunga, dan vitamin alami, serta kualitas dan keamanan produk yang teruji.



analisis pasar

Five Force Porter 
Michael E. Porter



analisis pasar

Five Force Porter 
Michael E. Porter



analisis pasar

Five Force Porter 
Michael E. Porter



analisis pasar



analisis swot

Melalui identifikasi di atas maka
dapat diambil beberapa

kesimpulan analisis. Salah
satunya adalah menemukan
relasi antara kelebihan pada
Inovasi Produk (S-4) untuk

menekan ancaman Kompetitor
Memiliki Produk Serupa (T-1)

untuk mengekspos pasar
dengan varian produk terbaru



analisis pasar

 Matrik Boston Consulting Group (BCG) 



analisis pasar

 Matrik Boston Consulting Group (BCG) 

Stars berarti pangsa pasar tinggi dan tingkat pertumbuhan
pasar tinggi. Sehingga, yang perlu dilakukan oleh stars

adalah bagaimana mempertahankan tingkat pertumbuhan. 



analisis pasar

Strategi Stars
Segala bentuk strategi promosi sangat dianjurkan dalam
stars. Hal ini disebabkan persaingan menuju pertumbuhan
pasar cukup ketat. Sehingga, mau tidak mau, konsentrasi
dan fokus sangat dibutuhkan

 Strategi Boston Consulting Group (BCG) 



analisis pasar

 Matrik Boston Consulting Group (BCG) 

Cash cows berarti produk dengan

pangsa pasar tinggi namun tingkat

pertumbuhan cukup rendah. Oleh

karena itu, meskipun tingkat

pertumbuhan dianggap rendah,

pendapatan yang dihasilkan justru

maksimal. 



analisis pasar

 Strategi Boston Consulting Group (BCG) 

Strategi Cash Cows
Cash cows cocok untuk digunakan segala jenis bisnis.
Oleh karena pasar tidak begitu berkembang, perusahaan
perlu menggunakan strategi yang tepat. Di antaranya
adalah program loyalitas atau yang mencakup kepuasan
pelanggan.



analisis pasar

 Matrik Boston Consulting Group (BCG) 

Kuadran Question Marks atau yang juga disebut
dengan The Unknown. Produk-produk ini memiliki
pangsa pasar yang rendah namun berada pada pasar
yang tumbuh dengan cepat.



analisis pasar

Strategi Question Marks
Oleh karena yang dikeluarkan perusahaan adalah produk
baru maka butuh strategi yang tepat sasaran. Hampir
mirip dengan strategi yang digunakan oleh stars. Akan
tetapi, ada yang lebih spesifik yaitu strategi akuisisi
pelanggan. Strategi ini diklaim cukup efektif sehingga
menghilangkan tanda tanya.

 Strategi Boston Consulting Group (BCG) 



analisis pasar

 Matrik Boston Consulting Group (BCG) 
Produk-produk ini memiliki pangsa pasar yang rendah dan

berada pada pasar yang tumbuh dengan lambat. Produk-produk

ini biasanya tidak menghasilkan arus kas yang signifikan dan

perusahaan cenderung mempertimbangkan untuk

menghentikan produksinya.



analisis pasar

Strategi Dogs
Yang pertama perusahaan perlu lakukan adalah melihat
seberapa banyak investasi yang ada. Kemudian, baru
memutuskan apakah perlu melakukan divestasi produk atau
rebranding produk. Sebab, bisa dipastikan mengembalikan
dogs ke stars apalagi cash cows sangat rumit. Yang
memungkinkan hanyalah memindahkan ke question marks.
Sehingga, yang paling ideal adalah tetap melakukan
divestasi (pengurangan beberapa jenis) produk. 

 Strategi Boston Consulting Group (BCG) 



persaingan

posisi

pasar

Pemimpin Pasar (market leader)

Penantang Pasar (market challenger)

Pengikut Pasar (market follower)

Relung Pasar (market nicher)



pemimpin pasar

Perusahaan atau bisnis yang menguasai sebagian pasar untuk produk yang

relevan. Dengan kata lain pemimpin pasar ini adalah pihak yang

mempunyai jumlah pembeli paling banyak diantara para pesaingnya

untuk produk tertentu

Coca cola, Pepsodent, Honda, Aqua

Mengembangkan pasar keseluruhan

Melindungi pangsa pasar

Memperluas pangsa pasar

Ketika dalam posisi ini sebenarnya ada 3 hal yang bisa dilakukan,

diantaranya :



penantang pasar

Pihak yang menantang dan memberikan perlawanan terhadap dominasi

market leader

Disney+ Hotstar dengan Netflix, Airbus dengan Boing,
Mie Sedap dengan Indomie

Menyerang market leader secara langsung atau tidak langsung

Mengakuisisi bisnis yang lebih kecil

Meniru strategi promosi yang dilakukan oleh market leader

Memberikan harga yang lebih murah daripada market leader

Melakukan penghematan biaya supaya marginnya terjaga.

Ketika saat ini berada di posisi sebagai penantang pasar atau market challenger ada

beberapa hal yang bisa dilakukan, diantaranya :



pengikut pasar

Bisnis atau penjual yang mempunyai pondasi bisnis dan modal yang cukup

kuat, tetapi mereka tidak mau mendominasi pasar dan tidak mengusik

keberadaan market leader ataupun market challenger

Smile Up mengikuti Close Up, Ale-Ale seperti Frutang

Adaptasi

Imitasi

Cloner

Strategi pengikut pasar:



Relung pasar

Biasanya mereka menargetkan pasar yang sempit dan tidak terlalu banyak

persaingan

Peralatan memasak, seperti menjual pisau, panci,
penggorengan hingga oven

Mengembangkan bisnis berdasarkan trend

Menonjolkan keunikan pada bisnis

Meningkatkan reputasi merek

Strategi pengikut pasar:



SLIDESMANIA.COM

MVP DAN
KEGAGALAN
YANG SERING
DITEMUI

Pemodelan Bisnis Digital



SLIDESMANIA.COM

MVP
MVP / Minimum Viable Product adalah
produk dengan fitur-fitur dasar yang
memiliki kegunaan tinggi meski bentuknya
belum terlalu canggih. 
Dibuat untuk menarik perhatian pengguna.
(Tujuannya, untuk memvalidasi ide bisnis,
mempelajari pengalaman pengguna, dan
mendapatkan feedback terkait produk. 



SLIDESMANIA.COM

Fakta !!

Di dalam penerapannya, penggunaan MVP belum tentu akan
mendapatkan respon yang baik oleh kustomer maupun belum sesuai
dengan keinginan kita.

Berikut beberapa hal yang dapat kita alami saat mengembangkan
MVP



SLIDESMANIA.COM

Memecahkan masalah yang salah 
Memecahkan masalah yang tidak berharga
Komunikasi pelanggan yang buruk
Tidak menerjemahkan masalah pelanggan untuk menjadi
persyaratan produk yang benar
Tidak mengulangi solusi
Overbuilding (Terlalu banyak fitur dan tidak fokus)
Peluncuran yang terlambat
Kekurangan data
Kurangnya skala

Product Failure / Kegagalan Produk

1



SLIDESMANIA.COM

Memecahkan kebutuhan sendiri, bukan pelanggan 
Membangun audiens yang terlalu luas
Tidak menemukan pengadopsi awal
Tidak ada rencana untuk pemasaran dan akuisisi pengguna
Mendorong ke pelanggan, bukan menarik mereka

Customer Failure / 
Kegagalan Kustomer

2



SLIDESMANIA.COM

Tidak mempertimbangkan solusi alternatif
Membangun audiens yang terlalu luas
Tidak memungut biaya
Tidak menetapkan harga dengan benar 
Tidak mengikat harga dengan nilai pelanggan
Tidak mengadaptasi model bisnis agar menguntungkan
Tidak mengadaptasi produk agar menguntungkan (over
production cost)

Market Failure / 
Kegagalan Pasar

3



SLIDESMANIA.COM

Tidak mengambil tindakan
Menyerah
Kurangnya keahlian
Ketidaksepakatan tentang tujuan dan /atau arah

Team Failure / 
Kegagalan Tim

4



SLIDESMANIA.COM



SLIDESMANIA.COM

Product Failure

Poin- Poin Kegagalan dalam Membangun MVP

Customer Failure

Market Failure

Team Failure

01

02

03

04



SLIDESMANIA.COM

“A Minimum Viable Product Is
Not a Product, It's a Process”



SLIDESMANIA.COM

Kegagalan dalam pengembangan MVP adalah hal
yang biasa, oleh karena itu hal yang dapat kita

lakukan adalah fokus dengan ide bisnis kita sebelum
melangkah lebih jauh

― Pemodelan Bisnis Digital





Dokumen Model Bisnis
Video Presentasi Model Bisnis + Validasi

Tugas Besar UTS:
1.
2.

Nama / Brand Bisnis
Logo
Visi Misi
product/ Video bisa menampilkan mockup/ contoh produk
Struktur organisasi/ MSDM
Perencanaan Keuangan
Perencanaan Pemasaran
Validasi pasar

Poin Utama Model Bisnis:
1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.

Laporan dikumpulkan via LMS
Video dikumpulkan via link youtube

Batas Pengumpulan 17 November  2023


