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KATA PENGANTAR 

Puji syukur ke hadirat Tuhan Yang Maha Esa 

atas rahmat dan karunia-Nya sehingga buku 

Kewirausahaan Modern: Dari Ide hingga Scaling Up 

Bisnis dapat diselesaikan dengan baik. Buku ini 

disusun untuk memberikan pemahaman mengenai 

kewirausahaan, mulai dari membangun 

entrepreneurial mindset, mengenali peluang, 

mengembangkan ide, hingga mengelola dan 

mengembangkan bisnis. 

Pembahasan dalam buku ini mencakup lean 

startup, Business Model Canvas, pemasaran digital, 

pengelolaan keuangan, inovasi produk, social 

entrepreneurship, strategi pembiayaan, hingga 

scaling up bisnis. Buku ini juga membahas 

kegagalan, resiliensi, learning from failure, pivot, dan 

pembelajaran sebagai bagian dari perjalanan 

kewirausahaan. 

Buku ini diharapkan dapat menjadi referensi 

bagi mahasiswa, akademisi, calon wirausahawan, 

dan pelaku usaha dalam memahami serta 

mengembangkan bisnis secara berkelanjutan. Kami 

menyadari bahwa buku ini masih memiliki 

keterbatasan, sehingga kritik dan saran yang 

membangun sangat diharapkan untuk 
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penyempurnaan di masa mendatang. Semoga buku 

ini dapat memberikan manfaat dan menambah 

wawasan bagi setiap pembaca. 

 

 

Yogyakarta, 2 Oktober 2026 
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BAB I 

MINDSET ENTREPRENEURIAL: 

MEMBANGUN MENTAL 

WIRAUSAHA YANG TANGGUH 

 
1. Konsep dan Karakteristik Entrepreneurial 

Mindset 

Entrepreneurial mindset atau pola pikir 

kewirausahaan merupakan pola pikir yang 

memungkinkan individu mengenali, mengevaluasi, 

dan merespons peluang bisnis dalam kondisi yang 

penuh ketidakpastian. Pola pikir tersebut berkaitan 

dengan cara individu memproses informasi, 

memahami perubahan lingkungan, serta menentukan 

tindakan berdasarkan peluang yang tersedia. 

(Pidduck et al., 2021)  menjelaskan bahwa 

entrepreneurial mindset berkaitan dengan keyakinan 

individu terhadap peluang serta kecenderungan 

untuk mengubah keyakinan tersebut menjadi perilaku 

kewirausahaan. Pola pikir kewirausahaan juga 

bersifat dinamis karena dapat berkembang melalui 

pengalaman dan proses pembelajaran yang 

berkelanjutan (Lynch & Corbett, 2021). Kemampuan 

tersebut memungkinkan individu untuk 

menyesuaikan cara berpikir ketika menghadapi 

perubahan kondisi dan tuntutan lingkungan. (Caputo 



 

 

Asnawati, S.E., M.M.                                 | 2 

et al., 2024)  menunjukkan bahwa mindset menjadi 

salah satu aspek yang berkaitan dengan proses 

pembentukan niat kewirausahaan dalam menghadapi 

risiko dan ketidakpastian. Oleh karena itu, 

entrepreneurial mindset dapat menjadi dasar bagi 

individu dalam mengidentifikasi peluang dan 

menentukan tindakan yang sesuai dalam aktivitas 

kewirausahaan. 

Secara konseptual, entrepreneurial mindset dapat 

dipahami melalui perspektif kognisi, kerangka 

berpikir (frame of mind), dan kapabilitas. Perspektif 

kognitif menekankan bagaimana individu 

memperoleh, mengolah, dan menggunakan informasi 

ketika menghadapi permasalahan atau peluang. 

(Larsen, 2022) menjelaskan bahwa literatur 

mengenai entrepreneurial mindset mencakup 

beberapa konseptualisasi yang menekankan aspek 

kognitif, pola pikir, dan kemampuan kewirausahaan. 

Pola pikir tersebut memungkinkan individu 

menyesuaikan cara berpikir ketika menghadapi 

perubahan situasi dan tuntutan tugas. Kemampuan 

beradaptasi menjadi penting karena keputusan 

kewirausahaan sering kali dibuat berdasarkan 

informasi yang belum lengkap. (Lynch & Corbett, 

2021)  menjelaskan bahwa perkembangan 

entrepreneurial mindset berlangsung melalui siklus 

pembelajaran yang memungkinkan individu 

mengevaluasi pengalaman dan menyesuaikan 

tindakannya. Pandangan tersebut diperkuat oleh 
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(Hattenberg et al., 2021) yang menempatkan 

entrepreneurial mindset sebagai konsep yang memiliki 

karakteristik berbeda dari pola pikir manajerial 

konvensional. 

Entrepreneurial mindset memiliki dimensi yang 

mencakup aspek kognitif, afektif, dan perilaku yang 

saling berhubungan dalam proses kewirausahaan. 

Aspek kognitif berkaitan dengan kemampuan 

memahami informasi, mengenali peluang, dan 

mempertimbangkan berbagai alternatif penyelesaian 

masalah. Aspek afektif berhubungan dengan emosi, 

motivasi, keyakinan, serta kesiapan individu ketika 

menghadapi ketidakpastian. Sementara itu, aspek 

perilaku berkaitan dengan kemampuan 

menerjemahkan pemikiran dan motivasi menjadi 

tindakan nyata. (Cui & Bell, 2022)menunjukkan 

bahwa aktivitas pendidikan kewirausahaan dapat 

membentuk behavioral entrepreneurial mindset yang 

berkaitan dengan niat dan perilaku kewirausahaan. 

(McSweeney et al., 2025) juga menjelaskan bahwa 

entrepreneurial mindset dapat dikaji melalui berbagai 

komponen yang menggambarkan cara individu 

berpikir dan bertindak dalam menghadapi peluang. 

Dengan demikian, entrepreneurial mindset tidak 

hanya menggambarkan kemampuan berpikir, tetapi 

juga mencakup kondisi psikologis dan kecenderungan 

individu untuk melakukan tindakan kewirausahaan. 

Salah satu karakteristik utama entrepreneurial 

mindset adalah kemampuan individu dalam 
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mengenali dan mengevaluasi peluang. Kewaspadaan 

terhadap peluang memungkinkan seseorang 

mengidentifikasi kebutuhan, permasalahan, atau 

perubahan lingkungan yang berpotensi 

dikembangkan menjadi kegiatan bisnis. Kemampuan 

tersebut membutuhkan kepekaan terhadap kondisi 

lingkungan serta kemampuan menghubungkan 

berbagai informasi untuk menemukan kemungkinan 

penciptaan nilai. (Bernardus et al., 2023)  

menunjukkan bahwa pola pikir kewirausahaan 

berkaitan dengan proses individu dalam memahami 

dan mengembangkan karakteristik yang mendukung 

seseorang menjadi wirausahawan. Individu yang 

memiliki kewaspadaan terhadap peluang cenderung 

lebih terbuka terhadap informasi baru dan perubahan 

lingkungan. (Parashar, 2023) menjelaskan bahwa 

entrepreneurial mindset berkaitan dengan 

kemampuan menghasilkan ide dan menciptakan nilai 

melalui kegiatan kewirausahaan. Oleh karena itu, 

kemampuan mengenali peluang menjadi salah satu 

fondasi penting dalam membentuk perilaku 

kewirausahaan yang berorientasi pada penciptaan 

nilai. 

Selain kewaspadaan terhadap peluang, 

entrepreneurial mindset juga ditandai oleh toleransi 

terhadap ambiguitas, inovasi, efikasi diri, dan 

resiliensi. Toleransi terhadap ambiguitas 

menunjukkan kesiapan individu untuk menghadapi 

situasi ketika informasi yang tersedia belum lengkap 
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atau hasil keputusan belum dapat dipastikan. Kondisi 

tersebut menuntut individu untuk tetap mampu 

mempertimbangkan berbagai alternatif dan 

menentukan tindakan yang sesuai. (Caputo et al., 

2024) menunjukkan adanya keterkaitan antara 

pengambilan risiko, pengetahuan, dan mindset dalam 

pembentukan niat kewirausahaan. Inovasi juga 

menjadi karakteristik penting karena memungkinkan 

individu menghasilkan pendekatan, produk, atau 

solusi yang berbeda dari kondisi sebelumnya. Efikasi 

diri memberikan keyakinan terhadap kemampuan 

individu dalam menyelesaikan tugas, sedangkan 

resiliensi membantu individu bertahan ketika 

menghadapi hambatan atau kegagalan. (Billingsley et 

al., 2021) menunjukkan bahwa growth mindset 

memiliki hubungan dengan motivasi untuk 

berkembang dan menghadapi tantangan dalam 

konteks kewirausahaan. 

Pembentukan entrepreneurial mindset 

berlangsung melalui proses yang dapat berkembang 

seiring dengan pengalaman, pendidikan, dan interaksi 

individu dengan lingkungan. Pola pikir kewirausahaan 

tidak harus dipandang sebagai karakteristik yang 

sepenuhnya melekat sejak lahir karena pengalaman 

dapat membentuk cara individu memahami peluang 

dan menghadapi berbagai tantangan. Lingkungan 

sosial, keluarga, budaya, serta institusi pendidikan 

dapat memberikan pengalaman yang memengaruhi 

perkembangan pola pikir kewirausahaan. (Rizvi et al., 
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2023)  menunjukkan bahwa proses menjadi seorang 

wirausahawan berkembang melalui pengalaman dan 

proses pembentukan diri yang berlangsung secara 

bertahap. Pendidikan berbasis pengalaman 

(experiential learning) memberikan kesempatan 

kepada individu untuk menghadapi permasalahan 

nyata dan belajar dari proses penyelesaian masalah 

tersebut. (Black et al., 2026) menunjukkan bahwa 

experiential learning dapat digunakan sebagai 

pendekatan untuk mengembangkan entrepreneurial 

mindset. Dengan demikian, pengembangan pola pikir 

kewirausahaan dapat dilakukan melalui proses 

pembelajaran yang memberikan kesempatan bagi 

individu untuk bereksperimen, melakukan refleksi, 

dan memperbaiki tindakan berdasarkan pengalaman. 

Dalam penerapannya, entrepreneurial mindset 

tidak hanya relevan bagi individu yang ingin 

mendirikan usaha baru, tetapi juga dapat diterapkan 

dalam organisasi dan berbagai bidang kehidupan. Pola 

pikir tersebut dapat mendorong individu untuk 

mencari solusi baru, memanfaatkan sumber daya yang 

tersedia, serta merespons perubahan secara adaptif. 

(Lynch & Corbett, 2021) menjelaskan adanya proses 

pembelajaran yang melibatkan elaborating mindset 

dan implementing mindset dalam perkembangan pola 

pikir kewirausahaan. Elaborating mindset berfokus 

pada proses mengeksplorasi informasi, 

mempertimbangkan alternatif, dan memahami 

berbagai kemungkinan sebelum mengambil 
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keputusan. Sebaliknya, implementing mindset 

menekankan proses menerapkan keputusan dan 

mengubah gagasan menjadi tindakan nyata. (Kuratko 

et al., 2021) menunjukkan bahwa entrepreneurial 

mindset juga relevan dalam corporate 

entrepreneurship karena dapat mendukung 

penciptaan peluang dan inovasi di dalam organisasi. 

Dengan demikian, entrepreneurial mindset dapat 

dipandang sebagai kemampuan yang 

mengintegrasikan pemikiran, motivasi, pembelajaran, 

dan tindakan untuk menciptakan nilai di tengah 

perubahan dan ketidakpastian. 

2. Kreativitas, Inovasi, dan Keberanian Mengambil 

Risiko 

Kreativitas, inovasi, dan keberanian mengambil 

risiko merupakan tiga unsur penting dalam 

entrepreneurial mindset yang saling berkaitan dalam 

proses penciptaan nilai. Kreativitas berperan dalam 

menghasilkan gagasan baru dan berguna yang dapat 

menjadi dasar munculnya peluang usaha. (Y. Li et al., 

2023)  menjelaskan bahwa kreativitas memiliki 

keterkaitan dengan pembentukan niat kewirausahaan 

melalui proses pengembangan inspirasi, mindset, dan 

efikasi diri. Inovasi kemudian berperan dalam 

mengubah gagasan kreatif menjadi produk, layanan, 

proses, atau pendekatan baru yang dapat memberikan 

manfaat bagi pasar. (Putri, 2022)  menjelaskan bahwa 

kreativitas dan inovasi merupakan bagian penting 

dari pola pikir seorang wirausahawan dalam 
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menghadapi perubahan lingkungan bisnis. Sementara 

itu, keberanian mengambil risiko berkaitan dengan 

kesediaan individu untuk bertindak meskipun hasil 

yang diperoleh belum dapat dipastikan (Bergner et al., 

2021). Ketiga unsur tersebut membentuk rangkaian 

yang memungkinkan individu tidak hanya 

menghasilkan gagasan, tetapi juga 

mengimplementasikan gagasan tersebut dalam 

kondisi yang penuh ketidakpastian. 

Kreativitas dalam konteks kewirausahaan dapat 

dipahami sebagai kemampuan menghasilkan gagasan 

yang baru sekaligus memiliki kegunaan dalam 

menyelesaikan permasalahan. Kemampuan kreatif 

memungkinkan individu melihat suatu permasalahan 

dari sudut pandang berbeda dan menemukan 

kemungkinan yang sebelumnya belum terlihat. 

(Jiatong et al., 2021)  menunjukkan bahwa kreativitas 

memiliki hubungan dengan niat kewirausahaan 

melalui peran efikasi diri kewirausahaan. Kreativitas 

juga membantu individu mengenali peluang dengan 

menghubungkan informasi, kebutuhan, dan 

perubahan lingkungan menjadi gagasan yang 

memiliki potensi ekonomi. (Karami et al., 2024)  

menunjukkan bahwa kreativitas memiliki hubungan 

dengan kewaspadaan terhadap peluang dan hasil 

kewirausahaan berdasarkan hasil meta-analysis. 

Kemampuan tersebut menjadi semakin penting ketika 

individu menghadapi lingkungan yang berubah 

karena solusi yang sebelumnya digunakan belum 
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tentu sesuai dengan kondisi baru. Dengan demikian, 

kreativitas dapat menjadi sumber awal bagi proses 

pengenalan peluang dan pengembangan gagasan 

kewirausahaan. 

Inovasi memiliki keterkaitan erat dengan 

kreativitas, tetapi keduanya memiliki penekanan yang 

berbeda dalam proses kewirausahaan. Kreativitas 

lebih menitikberatkan pada proses menghasilkan 

gagasan baru, sedangkan inovasi berfokus pada 

penerapan gagasan tersebut menjadi sesuatu yang 

memberikan nilai. (Putri, 2022)  menjelaskan bahwa 

kreativitas dan inovasi menjadi bagian dari pola pikir 

yang diperlukan seorang wirausahawan untuk 

menghasilkan pembaruan dalam aktivitas bisnis. 

Inovasi dapat diwujudkan melalui pengembangan 

produk baru, peningkatan kualitas layanan, perbaikan 

proses kerja, atau penciptaan pendekatan baru dalam 

menjangkau pasar. (Zemlyak et al., 2022)  

menunjukkan bahwa kemampuan inovatif memiliki 

hubungan dengan motivasi dan perilaku yang 

mendorong individu untuk memulai usaha 

berkelanjutan. Dalam lingkungan bisnis yang 

kompetitif, kemampuan mengimplementasikan 

gagasan menjadi penting karena gagasan kreatif yang 

tidak diterapkan belum menghasilkan nilai ekonomi 

secara langsung. Oleh sebab itu, inovasi menjadi 

penghubung antara gagasan kreatif dengan 

penerapan nyata yang dapat menghasilkan nilai bagi 

konsumen maupun organisasi. 
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Keberanian mengambil risiko merupakan 

karakteristik lain yang penting dalam entrepreneurial 

mindset karena kegiatan kewirausahaan selalu 

berhadapan dengan ketidakpastian. Pengambilan 

risiko dalam konteks kewirausahaan tidak berarti 

melakukan tindakan secara sembarangan, tetapi 

menunjukkan kesediaan individu untuk mengambil 

keputusan berdasarkan informasi yang tersedia 

meskipun hasil akhirnya belum dapat diketahui. 

(Bergner et al., 2021) menjelaskan bahwa 

pengambilan risiko menjadi salah satu faktor yang 

berkaitan dengan niat kewirausahaan bersama 

dengan peluang dan karakteristik kepribadian. 

Individu yang memiliki keberanian mengambil risiko 

cenderung lebih siap keluar dari kondisi yang sudah 

dikenal untuk mengeksplorasi peluang baru. (Adeniyi 

et al., 2024) ) menunjukkan bahwa risk-taking 

merupakan salah satu dimensi orientasi 

kewirausahaan individual yang berkaitan dengan 

kesiapan kewirausahaan. Keberanian tersebut juga 

memungkinkan individu melakukan eksperimen, 

mencoba strategi baru, dan mengambil keputusan 

ketika peluang memiliki tingkat ketidakpastian yang 

tinggi. Dengan demikian, keberanian mengambil 

risiko berfungsi sebagai pendorong yang 

memungkinkan gagasan dan peluang diterjemahkan 

menjadi tindakan nyata. 

Hubungan antara kreativitas, inovasi, dan 

pengambilan risiko menunjukkan bahwa ketiganya 
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tidak selalu bekerja secara terpisah dalam 

membentuk perilaku kewirausahaan. Kreativitas 

dapat menghasilkan berbagai alternatif gagasan, 

sedangkan inovasi membantu memilih dan 

menerapkan gagasan yang memiliki potensi untuk 

menciptakan nilai. (Karami et al., 2024)  menunjukkan 

bahwa kreativitas menjadi lebih relevan terhadap 

hasil kewirausahaan ketika dikaitkan dengan 

pengenalan peluang dan proses implementasi. Inovasi 

juga dapat menjadi mekanisme yang menghubungkan 

pola pikir kreatif dengan hasil usaha karena gagasan 

perlu diterjemahkan menjadi produk, layanan, atau 

proses yang dapat digunakan. (Yodchai et al., 2021)  

menunjukkan bahwa creative mindset dapat 

mendukung keberhasilan kewirausahaan melalui 

kemampuan inovasi. Pengambilan risiko kemudian 

memberikan ruang bagi individu untuk mencoba dan 

menerapkan gagasan tersebut meskipun hasilnya 

belum sepenuhnya pasti. Oleh karena itu, kombinasi 

kreativitas, inovasi, dan keberanian mengambil risiko 

dapat membentuk proses kewirausahaan yang 

dimulai dari penciptaan ide hingga penerapan dan 

evaluasi solusi. 

Pengembangan kreativitas, inovasi, dan 

keberanian mengambil risiko juga dapat dipengaruhi 

oleh pendidikan dan pengalaman kewirausahaan. 

Lingkungan pendidikan yang memberikan 

kesempatan untuk bereksperimen dapat membantu 

individu mengembangkan kemampuan menghasilkan 
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gagasan dan mengubahnya menjadi solusi. (Andriyana 

et al., 2025)  menunjukkan bahwa entrepreneurial 

mindset dapat berhubungan dengan kemampuan 

inovasi mahasiswa melalui kreativitas sebagai 

variabel yang berperan dalam proses tersebut. 

Pengalaman dalam menghadapi permasalahan nyata 

juga dapat membantu individu memahami bahwa 

kegagalan merupakan bagian dari proses 

pembelajaran dan pengembangan usaha. (Caputo et 

al., 2024) menunjukkan bahwa risk-taking, 

pengetahuan, dan mindset merupakan aspek yang 

berkaitan dengan pembentukan niat kewirausahaan. 

Proses pembelajaran yang memberikan ruang untuk 

mencoba, mengevaluasi, dan memperbaiki kesalahan 

dapat meningkatkan kesiapan individu dalam 

menghadapi ketidakpastian. Dengan demikian, 

pendidikan dan pengalaman praktis dapat menjadi 

sarana untuk mengembangkan ketiga unsur tersebut 

secara terpadu dalam diri calon maupun pelaku 

wirausaha. 

Secara keseluruhan, kreativitas dapat dipandang 

sebagai kemampuan menghasilkan gagasan baru, 

inovasi sebagai kemampuan menerapkan gagasan 

menjadi nilai, dan keberanian mengambil risiko 

sebagai kesiapan bertindak dalam kondisi yang belum 

pasti. Ketiga unsur tersebut memiliki fungsi yang 

berbeda, tetapi saling melengkapi dalam membentuk 

perilaku kewirausahaan. (Y. Li et al., 2023)  

menunjukkan pentingnya kreativitas dalam 
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mendukung proses pembentukan niat 

kewirausahaan, sedangkan inovasi berperan dalam 

mengarahkan gagasan menuju penerapan yang 

menghasilkan nilai. (Zemlyak et al., 2022)  

menunjukkan bahwa aspek inovasi dan pengambilan 

risiko dapat berkaitan dengan motivasi serta intensi 

perilaku untuk memulai usaha. Bukti mengenai 

pengambilan risiko juga menunjukkan bahwa 

pengaruhnya tidak selalu sama pada setiap konteks 

dan populasi penelitian. (Adeniyi et al., 2024)  

menemukan bahwa risk-taking merupakan bagian 

dari orientasi kewirausahaan individual, tetapi 

perannya perlu dipahami bersama dengan dimensi 

kewirausahaan lainnya. Oleh karena itu, kreativitas, 

inovasi, dan keberanian mengambil risiko dapat 

dipahami sebagai komponen yang bersama-sama 

membantu individu mengubah peluang menjadi 

tindakan dan menciptakan nilai dalam lingkungan 

yang dinamis. 

3. Membangun Growth Mindset dan Resiliensi 

Wirausaha 

Secara Membangun growth mindset dan resiliensi 

wirausaha merupakan proses yang penting dalam 

membentuk kemampuan individu untuk menghadapi 

kegagalan dan perubahan lingkungan bisnis. Growth 

mindset mengacu pada keyakinan bahwa kemampuan, 

pengetahuan, dan kapasitas seseorang dapat 

dikembangkan melalui usaha, pembelajaran, dan 

pengalaman. (Billingsley et al., 2021) menjelaskan 
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bahwa growth mindset berkaitan dengan motivasi 

individu untuk terus berkembang ketika menghadapi 

tantangan dalam aktivitas kewirausahaan. Pola pikir 

tersebut membantu individu memandang kegagalan 

bukan sebagai akhir dari proses, melainkan sebagai 

informasi yang dapat digunakan untuk melakukan 

perbaikan. Resiliensi wirausaha kemudian berperan 

dalam membantu individu mempertahankan 

kemampuan untuk beradaptasi ketika menghadapi 

tekanan atau gangguan bisnis. (Hartmann et al., 2022)  

menjelaskan bahwa resiliensi psikologis merupakan 

aspek penting yang membantu wirausahawan 

menghadapi berbagai kondisi sulit dalam proses 

menjalankan usaha. Oleh karena itu, growth mindset 

dan resiliensi dapat menjadi fondasi psikologis bagi 

wirausahawan dalam mempertahankan 

keberlanjutan aktivitas bisnis. 

Pembentukan growth mindset dapat dilakukan 

melalui proses pembelajaran yang mendorong 

individu untuk melakukan refleksi terhadap 

pengalaman dan mengembangkan kemampuan secara 

berkelanjutan. Individu dengan pola pikir bertumbuh 

cenderung melihat kemampuan sebagai sesuatu yang 

dapat ditingkatkan sehingga lebih terbuka terhadap 

tantangan dan umpan balik. (Morris et al., 2023)  

menemukan bahwa pelatihan growth mindset pada 

wirausahawan dapat meningkatkan efikasi diri dan 

mendorong munculnya tindakan kewirausahaan. 

Proses tersebut menunjukkan bahwa pola pikir tidak 
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hanya berkaitan dengan keyakinan internal, tetapi 

juga dapat memengaruhi perilaku nyata dalam 

menjalankan usaha. Pengembangan growth mindset 

juga membutuhkan kesempatan untuk mencoba, 

melakukan kesalahan, mengevaluasi hasil, dan 

memperbaiki strategi. (Calo et al., 2024)  

menunjukkan bahwa intervensi yang berkaitan 

dengan growth mindset dan resiliensi dapat 

memberikan kontribusi terhadap pengembangan 

kemampuan individu dalam menghadapi tekanan. 

Dengan demikian, pembelajaran yang dilakukan 

secara berkelanjutan dapat menjadi salah satu 

mekanisme penting dalam membentuk pola pikir 

bertumbuh pada wirausahawan. 

Resiliensi wirausaha tidak hanya berkaitan 

dengan kemampuan bertahan, tetapi juga mencakup 

kemampuan untuk menyesuaikan diri dan mengambil 

tindakan setelah menghadapi gangguan. Resiliensi 

dapat berkembang melalui proses ketika individu 

mengenali ancaman, mengevaluasi kondisi, mengatur 

respons, dan menentukan strategi yang sesuai. 

(Bachtiar et al., 2023) menunjukkan bahwa ketahanan 

bisnis berkaitan dengan kemampuan usaha 

melakukan transformasi strategi setelah menghadapi 

krisis. Proses tersebut menunjukkan bahwa resiliensi 

memiliki dimensi psikologis sekaligus manajerial 

karena ketahanan individu perlu diterjemahkan ke 

dalam tindakan bisnis. (Schepers et al., 2021)  

menjelaskan bahwa usaha yang berorientasi pada 
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pertumbuhan perlu membangun kapasitas untuk 

menghadapi krisis dan menyesuaikan strategi bisnis. 

Kemampuan melakukan penyesuaian tersebut 

memungkinkan wirausahawan tidak hanya menyerap 

dampak gangguan, tetapi juga mencari cara untuk 

melanjutkan aktivitas bisnis. Oleh sebab itu, resiliensi 

wirausaha dapat dipahami sebagai proses aktif yang 

menghubungkan kesiapan psikologis dengan 

kemampuan melakukan adaptasi bisnis. 

Pengembangan resiliensi juga membutuhkan 

kemampuan kognitif untuk memahami situasi dan 

mengendalikan respons terhadap tekanan yang 

dihadapi. Salah satu kemampuan yang berperan 

adalah entrepreneurial metacognition, yaitu 

kemampuan individu untuk menyadari, mengevaluasi, 

dan mengatur proses berpikir ketika menghadapi 

permasalahan kewirausahaan. (M. Huang et al., 2025)   

menunjukkan bahwa metakognisi kewirausahaan 

dapat membantu wirausahawan menghadapi 

tantangan dan membentuk resiliensi melalui proses 

berpikir yang lebih terarah. Selain itu, kemampuan 

menjaga perhatian dan kesadaran terhadap kondisi 

yang sedang dihadapi dapat membantu individu 

mengambil keputusan secara lebih adaptif. (Indrianti 

et al., 2024) menunjukkan bahwa entrepreneurial 

mindfulness dan kepemimpinan ambidekster memiliki 

peran dalam mendukung kapasitas pemimpin usaha 

rintisan ketika menghadapi proses pengembangan 

bisnis. Kemampuan tersebut memungkinkan 
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wirausahawan mengelola tekanan tanpa 

mengabaikan kebutuhan untuk mengevaluasi peluang 

dan mengambil tindakan. Dengan demikian, 

pengembangan resiliensi membutuhkan perpaduan 

antara kesadaran kognitif, pengelolaan emosi, dan 

kemampuan mengambil keputusan secara adaptif. 

Resiliensi psikologis perlu didukung oleh 

kemampuan usaha dalam mengelola sumber daya dan 

menyesuaikan kegiatan operasional ketika terjadi 

perubahan lingkungan. Ketika menghadapi krisis, 

wirausahawan perlu menentukan sumber daya yang 

dapat dipertahankan, dialihkan, atau digunakan untuk 

merespons peluang baru. (Conz et al., 2023)  

menunjukkan bahwa slack resources dan sikap 

kewirausahaan dapat membantu usaha membangun 

resiliensi ketika menghadapi krisis yang tidak terduga. 

Kemampuan melakukan rekonfigurasi sumber daya 

memungkinkan usaha mempertahankan kegiatan 

utama sekaligus mencari alternatif untuk mengurangi 

dampak gangguan. (Purnomo et al., 2021)  

menjelaskan bahwa resiliensi kewirausahaan dapat 

membantu usaha menavigasi kondisi krisis melalui 

strategi bertahan, mempertahankan 

keberlangsungan, dan mencari pertumbuhan. Strategi 

tersebut menunjukkan bahwa resiliensi tidak hanya 

diarahkan untuk mengembalikan kondisi usaha 

seperti sebelumnya, tetapi juga dapat digunakan 

untuk menemukan bentuk kegiatan bisnis yang lebih 

sesuai dengan kondisi baru. Oleh karena itu, growth 
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mindset perlu diikuti dengan kemampuan manajerial 

agar ketahanan psikologis dapat diterjemahkan 

menjadi ketahanan operasional. 

Pengembangan growth mindset dan resiliensi 

juga berkaitan dengan kemampuan wirausahawan 

untuk mengubah tekanan menjadi peluang 

pembelajaran dan inovasi. Ketika menghadapi 

perubahan, individu dengan pola pikir bertumbuh 

dapat mengevaluasi strategi yang kurang efektif dan 

mencari alternatif yang lebih sesuai. (Antara et al., 

2026) menunjukkan bahwa pola pikir memiliki 

keterkaitan dengan pembentukan resiliensi dan 

keberlanjutan kewirausahaan. Kemampuan tersebut 

dapat diperkuat melalui pengembangan keterampilan 

emosional yang membantu individu mengelola 

tekanan serta membingkai kembali pengalaman sulit 

secara konstruktif. (Aly et al., 2021) menjelaskan 

bahwa keterampilan emosional memiliki relevansi 

terhadap keberhasilan kewirausahaan dan dapat 

dikembangkan melalui pendidikan kewirausahaan. Di 

sisi lain, resiliensi juga dapat mendorong 

wirausahawan untuk mengembangkan produk dan 

pendekatan baru ketika kondisi pasar mengalami 

perubahan. (X.-L. Li et al., 2026)  menunjukkan adanya 

hubungan antara resiliensi kewirausahaan dan 

inovasi produk melalui perspektif broaden-and-build. 

Dengan demikian, ketahanan terhadap tekanan dapat 

berkembang menjadi kemampuan untuk melakukan 
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inovasi apabila didukung oleh pola pikir belajar dan 

keterampilan pengelolaan emosi. 

Secara keseluruhan, membangun growth mindset 

dan resiliensi wirausaha membutuhkan perpaduan 

antara perubahan cara berpikir, pengalaman belajar, 

kemampuan mengelola tekanan, dan kesiapan 

mengadaptasi strategi bisnis. Growth mindset 

membantu individu memandang kemampuan sebagai 

sesuatu yang dapat dikembangkan, sedangkan 

resiliensi membantu mempertahankan kemampuan 

bertindak ketika menghadapi kegagalan atau 

gangguan. (Morris et al., 2023) menunjukkan bahwa 

pengembangan growth mindset melalui pelatihan 

dapat memberikan dampak terhadap efikasi diri dan 

tindakan kewirausahaan. Resiliensi kemudian 

menjadi lebih efektif ketika didukung oleh 

kemampuan memahami kondisi bisnis dan mengelola 

sumber daya secara fleksibel. (Jawo et al., 2026)  

menunjukkan bahwa business acumen dapat menjadi 

penghubung antara entrepreneurial mindset dan 

resiliensi pada wirausahawan muda. Ketahanan yang 

terbentuk melalui proses tersebut dapat diarahkan 

pada inovasi, pertumbuhan, dan keberlanjutan usaha 

ketika lingkungan bisnis mengalami perubahan. Oleh 

karena itu, growth mindset dan resiliensi wirausaha 

dapat dipandang sebagai kemampuan yang saling 

melengkapi dalam membangun wirausahawan yang 

mampu belajar dari pengalaman, beradaptasi 

terhadap perubahan, dan menciptakan peluang baru. 
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BAB II 

IDENTIFIKASI PELUANG BISNIS 

DAN VALIDASI IDE MELALUI LEAN 

STARTUP 

 
1. Identifikasi Peluang dan Kebutuhan Pasar 

Identifikasi peluang dan kebutuhan pasar 

merupakan proses sistematis untuk menemukan 

kesenjangan antara kebutuhan konsumen yang belum 

terpenuhi (unmet needs) dengan solusi yang dapat 

dikembangkan dan dikomersialisasikan. Proses 

tersebut tidak hanya berfokus pada keberadaan 

permintaan pasar, tetapi juga mempertimbangkan 

kemampuan teknologi, sumber daya, dan kapabilitas 

usaha dalam menghasilkan solusi yang relevan. 

Pemahaman terhadap kebutuhan pelanggan menjadi 

dasar penting karena peluang bisnis dapat muncul 

ketika terdapat perbedaan antara kondisi yang 

diharapkan konsumen dengan produk atau layanan 

yang tersedia. Dalam proses tersebut, wirausahawan 

perlu memahami masalah yang dialami pelanggan 

sekaligus menilai apakah masalah tersebut memiliki 

nilai ekonomi yang cukup untuk dijadikan peluang 

usaha (Nijssen, 2021). Analisis terhadap lingkungan 

eksternal juga diperlukan untuk memahami 

perubahan teknologi, kondisi persaingan, regulasi, 
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serta perkembangan perilaku konsumen yang dapat 

memunculkan kebutuhan baru. Kemampuan 

menghubungkan informasi mengenai pelanggan 

dengan perubahan lingkungan memungkinkan 

wirausahawan mengenali peluang yang memiliki 

relevansi dengan kondisi pasar (Fan et al., 2023) . 

Dengan demikian, identifikasi peluang menjadi proses 

yang menggabungkan pemahaman kebutuhan, 

analisis lingkungan, serta penilaian terhadap 

kemampuan usaha dalam menciptakan nilai bagi 

pasar (Anwar et al., 2021). 

Peluang pasar pada dasarnya muncul ketika 

terdapat kesenjangan antara karakteristik produk 

yang tersedia dengan ekspektasi atau kebutuhan 

aktual konsumen. Kesenjangan tersebut dapat berupa 

masalah yang belum terselesaikan, kualitas produk 

yang belum sesuai harapan, harga yang tidak 

terjangkau, ataupun pengalaman penggunaan yang 

masih kurang optimal. Dalam konteks kewirausahaan, 

gagasan atau teknologi baru belum secara otomatis 

menjadi peluang bisnis sebelum dapat dihubungkan 

dengan kebutuhan kelompok pelanggan tertentu. 

Aplikasi produk berperan sebagai penghubung antara 

gagasan, teknologi, dan kebutuhan pasar sehingga 

teknologi dapat diterjemahkan menjadi solusi yang 

memiliki nilai komersial (Nijssen, 2021) . 

Wirausahawan pemula cenderung berfokus pada 

aplikasi pertama yang muncul dalam pikirannya, 

sedangkan wirausahawan yang lebih berpengalaman 
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biasanya mempertimbangkan kelayakan teknis, 

karakteristik pelanggan, serta potensi monetisasi. 

Perbedaan tersebut menunjukkan bahwa pengenalan 

peluang membutuhkan kemampuan untuk 

mengevaluasi berbagai kemungkinan penggunaan 

sebelum menentukan pasar sasaran. Oleh karena itu, 

proses pengenalan peluang tidak berhenti pada 

menemukan ide, tetapi mencakup penilaian terhadap 

kesesuaian antara solusi, masalah pelanggan, dan 

potensi ekonomi yang dapat dihasilkan (Goldberg, 

2023) . 

Pengetahuan mengenai kebutuhan pelanggan 

merupakan salah satu sumber utama yang membantu 

wirausahawan mengenali peluang pasar secara lebih 

akurat. Pengetahuan tersebut dapat diperoleh melalui 

interaksi langsung dengan pelanggan, pengamatan 

terhadap perilaku pengguna, analisis keluhan, 

maupun pemanfaatan data pasar yang tersedia. 

Informasi yang diperoleh kemudian perlu diolah 

melalui kapasitas serap (absorptive capacity) agar 

organisasi mampu mengenali, memahami, dan 

memanfaatkan pengetahuan eksternal untuk 

menghasilkan keputusan bisnis. Kapasitas serap 

memungkinkan informasi mengenai kebutuhan 

pelanggan dihubungkan dengan pengetahuan yang 

telah dimiliki organisasi sehingga peluang baru dapat 

ditemukan secara lebih terarah (Fan et al., 2023) . 

Pengetahuan teknologi juga memiliki peran penting 

karena kemampuan memahami perkembangan 
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teknologi dapat menentukan sejauh mana kebutuhan 

pasar dapat diterjemahkan menjadi solusi yang layak. 

Di sisi lain, orientasi kewirausahaan mendorong 

organisasi untuk lebih aktif mencari perubahan dalam 

tren pelanggan, ekonomi, dan regulasi yang dapat 

menghasilkan peluang baru (Anwar et al., 2021) . 

Kombinasi antara pengetahuan pelanggan, kapasitas 

serap, dan pengetahuan teknologi pada akhirnya 

dapat memperkuat kemampuan wirausahawan dalam 

menemukan celah pasar yang memiliki nilai potensial 

(Trzcieliński & Pawłowski, 2024). 

Identifikasi kebutuhan pasar dapat dilakukan 

melalui berbagai pendekatan yang membantu 

wirausahawan memperoleh informasi secara 

langsung maupun tidak langsung. Riset etnografi, 

misalnya, dilakukan dengan mengamati perilaku 

pelanggan dalam lingkungan penggunaan nyata 

sehingga peneliti dapat memahami masalah yang 

mungkin tidak disampaikan secara eksplisit oleh 

konsumen. Pendekatan tersebut memungkinkan 

wirausahawan memperoleh pemahaman kontekstual 

mengenai kebiasaan, hambatan, dan kebutuhan 

pengguna dalam situasi sebenarnya (Palavesh, 2021). 

Pendekatan Outcome-Driven Innovation atau Job-to-

be-Done kemudian dapat digunakan untuk 

mengidentifikasi hasil yang ingin dicapai pelanggan 

dan mengukur tingkat kepentingan serta kepuasan 

terhadap hasil tersebut (Nam et al., 2021). Selain 

metode kualitatif, perkembangan teknologi 
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memungkinkan identifikasi peluang dilakukan 

melalui tech mining, analisis paten, pemodelan topik, 

dan scenario analysis. Metode tersebut membantu 

menghubungkan perkembangan teknologi dengan 

kemungkinan kebutuhan pasar yang muncul pada 

masa mendatang(Motohashi & Zhu, 2023) . Dengan 

memadukan pendekatan kontekstual dan analisis 

teknologi, wirausahawan dapat memperoleh 

gambaran peluang yang lebih luas sebelum 

menentukan solusi dan pasar sasaran. 

Perkembangan kecerdasan buatan dan analisis 

data semakin memperluas metode yang dapat 

digunakan untuk menemukan kebutuhan pasar yang 

belum terpenuhi. Data ulasan pelanggan, media sosial, 

forum daring, dan berbagai bentuk user-generated 

content dapat menjadi sumber informasi untuk 

memahami pengalaman serta perubahan preferensi 

konsumen. Melalui text mining dan pemrosesan 

bahasa alami, informasi dalam jumlah besar dapat 

dianalisis untuk menemukan pola keluhan, 

kebutuhan, dan perubahan topik yang sulit dikenali 

melalui pengamatan manual. Pemanfaatan 

pembelajaran mesin bahkan dapat membantu 

mengidentifikasi perubahan kebutuhan konsumen 

sebelum perubahan tersebut menjadi tren yang 

dominan di pasar (Kilroy et al., 2022). Analisis 

komputasional juga dapat dikombinasikan dengan 

simulasi dan pemodelan skenario untuk memahami 

kemungkinan perkembangan pasar berdasarkan 
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perubahan teknologi dan lingkungan bisnis. 

Pendekatan tersebut memungkinkan wirausahawan 

tidak hanya merespons kebutuhan yang telah terlihat, 

tetapi juga mengantisipasi kebutuhan yang berpotensi 

muncul pada masa mendatang (Moon & Lee, 2024). 

Oleh karena itu, penggunaan teknologi analitik dapat 

memperkuat proses identifikasi peluang dengan 

menyediakan informasi yang lebih cepat, luas, dan 

berbasis pola dari berbagai sumber data (Trzcielin ski 

& Pawłowski, 2024) . 

Peluang pasar juga dapat ditemukan melalui 

eksplorasi segmen yang belum mendapatkan 

pelayanan secara optimal, termasuk underserved 

markets dan kelompok konsumen pada lapisan dasar 

piramida ekonomi (Base of the Pyramid). Segmen 

tersebut dapat menawarkan ruang inovasi karena 

kebutuhan konsumennya belum sepenuhnya dipenuhi 

oleh produk dan layanan yang tersedia. Selain pasar 

konsumen, peluang juga dapat muncul melalui 

perdagangan bilateral, proyek pengadaan, tender 

lembaga pembangunan, serta jaringan organisasi 

internasional yang membutuhkan produk atau jasa 

tertentu (Jackson, 2021). Wirausahawan juga dapat 

memperoleh informasi melalui jaringan pemangku 

kepentingan yang melibatkan penyedia layanan, 

kelompok pengguna, organisasi advokasi, dan 

regulator. Interaksi dengan berbagai pemangku 

kepentingan membantu usaha memahami kebutuhan 

pasar sekaligus persyaratan yang harus dipenuhi agar 
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solusi dapat diterima oleh lingkungan bisnis (Timmis 

et al., 2021). Untuk menghindari keputusan yang 

hanya didasarkan pada satu peluang, wirausahawan 

dapat menggunakan kerangka seperti Market 

Opportunity Navigator untuk membandingkan 

berbagai alternatif pasar secara sistematis. 

Pendekatan tersebut membantu menghubungkan 

identifikasi peluang dengan proses pemilihan pasar 

yang memiliki kesesuaian dengan kemampuan usaha 

dan tujuan pertumbuhan jangka panjang (Gruber & Tal, 

2023) . 

Identifikasi peluang tidak selalu berarti 

menemukan permintaan yang telah terbentuk, karena 

wirausahawan juga dapat berperan dalam 

menciptakan dan membentuk pasar baru. Pendekatan 

market-driven berorientasi pada pemenuhan 

kebutuhan yang telah terlihat, sedangkan pendekatan 

market-driving berupaya memengaruhi struktur 

pasar melalui inovasi, pembentukan nilai baru, dan 

perubahan cara konsumen memahami suatu kategori 

produk (Day, 2023). Dalam pasar yang belum 

terdefinisi secara jelas, wirausahawan perlu 

membangun posisi strategis sekaligus menjelaskan 

manfaat solusi kepada calon pelanggan. Proses 

tersebut dapat dilakukan melalui strategic positioning, 

value framing, edukasi pelanggan, dan pembentukan 

jaringan dengan berbagai pihak dalam ekosistem 

pasar (Rido, 2026). Keberhasilan pembentukan pasar 

juga bergantung pada kemampuan memahami 
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kebutuhan laten pelanggan, mengantisipasi 

perubahan persaingan, serta mengoordinasikan 

sumber daya dari berbagai pemangku kepentingan. 

Dengan demikian, identifikasi peluang merupakan 

proses yang dapat bergerak dari pengenalan 

kebutuhan yang sudah ada menuju penciptaan nilai 

dan pembentukan kebutuhan baru. Kemampuan 

menggabungkan wawasan pelanggan, teknologi, 

analisis lingkungan, dan koordinasi jejaring menjadi 

dasar penting bagi wirausahawan dalam 

mengembangkan peluang menjadi pasar yang 

memiliki nilai ekonomi dan keberlanjutan (Francioni 

& Martí n, 2024). 

2. Konsep Lean Startup dan Minimum Viable Product 

Pendekatan lean startup merupakan metode 

pengembangan usaha yang menggeser perencanaan 

bisnis konvensional menuju proses eksperimentasi 

yang sistematis dalam menghadapi ketidakpastian. 

Pendekatan ini memandang usaha rintisan sebagai 

kumpulan asumsi dan hipotesis yang perlu diuji 

sebelum sumber daya dalam jumlah besar 

dialokasikan. Dengan demikian, keputusan bisnis 

tidak hanya didasarkan pada perkiraan, tetapi juga 

pada bukti yang diperoleh melalui interaksi dengan 

pasar dan pelanggan. Lean startup mengintegrasikan 

proses pencarian peluang, pengembangan model 

bisnis, pembelajaran tervalidasi, dan pengujian 

produk secara berulang (Blank & Eckhardt, 2023). 

Salah satu instrumen utama dalam proses tersebut 
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adalah minimum viable product (MVP), yaitu bentuk 

awal produk yang dirancang untuk memperoleh 

pembelajaran penting dengan sumber daya yang 

relatif terbatas. Penggunaan MVP membantu 

wirausahawan menguji asumsi mengenai kebutuhan 

pelanggan sekaligus mengurangi risiko membangun 

produk yang tidak memiliki permintaan pasar 

(Stevenson et al., 2024). Oleh karena itu, lean startup 

dapat dipahami sebagai pendekatan pembelajaran 

yang memungkinkan wirausahawan menyesuaikan 

produk dan model bisnis berdasarkan bukti empiris 

yang diperoleh selama proses pengembangan 

(Philippi et al., 2023). 

Kerangka lean startup berakar pada filosofi lean 

manufacturing dan pendekatan customer development 

yang menekankan pengurangan pemborosan serta 

pembelajaran dari pelanggan. Dalam kerangka ini, 

usaha rintisan tidak dipandang sebagai organisasi 

yang telah mengetahui seluruh kebutuhan pasar, 

tetapi sebagai organisasi yang masih mencari dan 

menguji model bisnis yang tepat. Proses pencarian 

tersebut dilakukan melalui identifikasi peluang, 

penyusunan hipotesis, pengembangan solusi awal, 

dan pengujian terhadap pelanggan sasaran. 

Pembelajaran tervalidasi (validated learning) menjadi 

bagian penting karena keputusan pengembangan 

usaha harus didasarkan pada informasi yang 

diperoleh dari eksperimen nyata. Wirausahawan 

kemudian dapat menentukan apakah suatu strategi 
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perlu dipertahankan (persevere) atau diubah melalui 

keputusan pivot ketika bukti menunjukkan bahwa 

asumsi awal tidak sesuai dengan kondisi pasar 

(Shepherd & Patzelt, 2021). Kerangka tersebut 

menjadikan proses pengembangan usaha lebih 

fleksibel karena perubahan strategi dapat dilakukan 

sebelum organisasi mengeluarkan investasi yang 

terlalu besar. Dengan demikian, lean startup 

memberikan mekanisme untuk mengelola 

ketidakpastian melalui pengujian bertahap dan 

pembelajaran yang terus berlangsung (Gamo n-Sanz et 

al., 2024). 

Operasionalisasi lean startup terutama dilakukan 

melalui siklus Build-Measure-Learn yang 

memungkinkan wirausahawan menguji asumsi secara 

berulang. Tahap Build dimulai dengan 

menerjemahkan hipotesis bisnis ke dalam bentuk 

solusi paling sederhana yang dapat digunakan untuk 

memperoleh respons pelanggan. Produk atau layanan 

awal tersebut tidak harus memiliki seluruh fitur yang 

direncanakan, selama mampu menguji proposisi nilai 

yang paling penting. Tahap Measure kemudian 

dilakukan dengan mengumpulkan data mengenai 

respons pengguna melalui indikator yang relevan dan 

dapat digunakan untuk mengevaluasi kinerja 

eksperimen. Data tersebut dapat berupa tingkat 

penggunaan, minat pelanggan, tingkat konversi, 

umpan balik, maupun indikator lain yang sesuai 

dengan hipotesis yang sedang diuji (Cook et al., 2022). 
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Tahap Learn dilakukan dengan menganalisis hasil 

pengukuran untuk menentukan apakah asumsi awal 

dapat dipertahankan, diperbaiki, atau perlu diubah. 

Siklus ini memungkinkan organisasi melakukan 

eksperimen secara bertahap sehingga keputusan 

investasi berikutnya dapat didasarkan pada 

pembelajaran yang telah diperoleh (Philippi et al., 

2023). 

Penerapan lean startup dapat memberikan 

dampak terhadap kinerja usaha ketika proses 

eksperimen disertai dengan kemampuan organisasi 

untuk belajar dari hasil pengujian. Pembelajaran 

iteratif memungkinkan perusahaan mengembangkan 

pengetahuan baru melalui pengulangan proses 

pengujian, evaluasi, dan perbaikan. Survei terhadap 

perusahaan rintisan teknologi menunjukkan bahwa 

penerapan strategi lean startup berkaitan dengan 

kinerja berkelanjutan melalui mekanisme 

pembelajaran iteratif organisasi (Zhuge et al., 2023). 

Artinya, manfaat lean startup tidak hanya terletak 

pada penggunaan MVP, tetapi juga pada kemampuan 

organisasi dalam mengolah hasil eksperimen menjadi 

pengetahuan untuk pengambilan keputusan. Kerja 

sama tim juga menjadi faktor penting karena 

pengembangan produk membutuhkan koordinasi 

antara individu dengan keahlian yang berbeda. 

Penelitian pada perusahaan teknologi menunjukkan 

bahwa perancangan MVP dan kerja sama tim dapat 

memberikan kontribusi terhadap peningkatan kinerja 
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organisasi (Reis et al., 2021). Oleh karena itu, 

keberhasilan lean startup membutuhkan kombinasi 

antara eksperimen produk, pembelajaran organisasi, 

dan kolaborasi antaranggota tim agar hasil pengujian 

dapat diterjemahkan menjadi tindakan strategis 

(Lortie et al., 2021). 

Minimum viable product atau MVP merupakan 

versi awal produk yang memiliki fitur minimum tetapi 

cukup untuk menghasilkan pembelajaran yang 

relevan mengenai kebutuhan dan respons pasar. 

Konsep ini tidak berarti bahwa produk harus dibuat 

dengan kualitas rendah, melainkan bahwa 

pengembangan difokuskan pada elemen yang paling 

penting untuk menguji asumsi utama. Bentuk MVP 

dapat berupa landing page, mock-up, prototipe 

sederhana, layanan manual, maupun produk dengan 

sejumlah fitur dasar yang dapat digunakan pelanggan. 

Landing page dan mock-up, misalnya, dapat digunakan 

untuk menguji ketertarikan pasar sebelum 

perusahaan membangun produk secara penuh 

(Matturro et al., 2021). Bentuk concierge dan Wizard 

of Oz memungkinkan proses layanan dijalankan 

secara manual di balik layar untuk menguji apakah 

solusi tersebut benar-benar dibutuhkan sebelum 

otomatisasi dilakukan. Sementara itu, prototipe 

fungsional terbatas dapat digunakan untuk menguji 

interaksi pengguna dengan fitur utama dan 

memperoleh informasi mengenai kecocokan produk 

dengan kebutuhan pasar (Cook et al., 2022). Dengan 
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demikian, pemilihan bentuk MVP perlu disesuaikan 

dengan tujuan eksperimen, tingkat ketidakpastian, 

karakteristik pengguna, dan sumber daya yang 

tersedia (Lortie et al., 2021). 

Pengujian MVP membutuhkan mekanisme umpan 

balik yang mampu menghasilkan informasi yang 

relevan bagi pengembangan produk berikutnya. 

Umpan balik pelanggan dapat diperoleh melalui 

observasi penggunaan, wawancara, survei, data 

perilaku, maupun eksperimen terkontrol terhadap 

beberapa alternatif produk. Kualitas umpan balik 

menjadi penting karena keputusan untuk 

melanjutkan, memperbaiki, atau mengubah produk 

sangat bergantung pada kualitas informasi yang 

diperoleh dari eksperimen. Penggunaan innovation 

accounting dapat membantu wirausahawan 

menghubungkan hasil eksperimen dengan indikator 

yang dapat digunakan untuk mengevaluasi 

perkembangan produk secara lebih objektif (Gamo n-

Sanz et al., 2024) . Perkembangan kecerdasan buatan 

juga membuka peluang untuk melakukan eksperimen 

yang lebih cepat, termasuk pengujian berbagai variasi 

fitur dan respons pengguna melalui pendekatan 

berbasis data (X. Wang & Wu, 2025). Namun, umpan 

balik tidak selalu harus berasal dari konsumen umum 

karena masukan dari spesialis teknis dapat 

memberikan informasi yang lebih mendalam 

mengenai kelemahan dan kemungkinan kegagalan 

suatu MVP (Zhu et al., 2026). Oleh sebab itu, proses 
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pengujian MVP perlu mempertimbangkan siapa 

sumber informasi yang paling sesuai dengan jenis 

asumsi yang sedang diuji dan keputusan yang hendak 

diambil. 

Meskipun lean startup dan MVP dapat membantu 

mengurangi risiko penggunaan sumber daya, 

penerapannya tetap memiliki keterbatasan yang perlu 

diperhatikan. Peluncuran MVP yang terlalu dini dapat 

menimbulkan risiko terhadap reputasi merek, 

membuka peluang peniruan oleh pesaing, dan 

menimbulkan persoalan regulasi apabila produk 

berkaitan dengan standar atau ketentuan tertentu. 

Selain itu, tidak semua pelanggan mampu 

memberikan informasi yang akurat mengenai inovasi 

yang belum pernah mereka temui sebelumnya. Pada 

inovasi yang bersifat radikal, respons pelanggan saat 

ini bahkan dapat memberikan sinyal yang kurang 

tepat karena konsumen belum mampu 

membayangkan manfaat produk masa depan (Felin et 

al., 2024). Penerapan lean startup juga perlu 

disesuaikan dengan konteks lingkungan bisnis karena 

kondisi kelembagaan, ketersediaan sumber daya, dan 

karakteristik pasar dapat berbeda antarwilayah. 

Dalam konteks dengan keterbatasan sumber daya 

yang sangat tinggi, beberapa instrumen standar lean 

startup mungkin tidak dapat diterapkan secara 

langsung tanpa modifikasi tertentu (Bruton et al., 

2023) . Oleh karena itu, lean startup sebaiknya tidak 

dipahami sebagai formula yang berlaku secara 
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seragam, tetapi sebagai kerangka eksperimentasi 

yang perlu disesuaikan dengan karakteristik usaha 

dan lingkungan pasar. Pada akhirnya, keberhasilan 

pendekatan ini bergantung pada kemampuan 

wirausahawan dalam merancang eksperimen yang 

tepat, membaca bukti secara kritis, serta 

menggunakan hasil pembelajaran untuk menentukan 

arah pengembangan usaha berikutnya (Stevenson et 

al., 2024).  

3. Validasi Ide, Customer Feedback, dan Pivot 

Validasi ide dalam pendekatan lean startup 

berangkat dari pemahaman bahwa model bisnis awal 

merupakan sekumpulan hipotesis yang belum dapat 

dianggap benar sebelum diuji secara empiris. 

Wirausahawan perlu menguji asumsi mengenai 

masalah pelanggan, solusi yang ditawarkan, serta 

kemungkinan model bisnis melalui eksperimen yang 

dirancang secara sistematis. Fokus utama proses 

tersebut adalah validated learning, yaitu proses 

membangun eksperimen, mengukur hasil, dan 

menggunakan bukti yang diperoleh untuk 

menentukan arah pengembangan usaha. Hasil 

eksperimen dapat digunakan untuk mempertahankan 

arah (persevere), merevisi asumsi, melakukan pivot, 

atau menghentikan ide ketika bukti menunjukkan 

bahwa peluang tersebut tidak cukup menjanjikan 

(Shepherd & Patzelt, 2021). Pendekatan 

eksperimental membuat keputusan bisnis tidak hanya 

bergantung pada intuisi atau keyakinan awal 
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wirausahawan. Proses tersebut juga membantu 

mengurangi risiko penggunaan sumber daya untuk 

mengembangkan solusi yang belum terbukti memiliki 

kebutuhan pasar(McGrath, 2023) . Dengan demikian, 

validasi ide menjadi proses pembelajaran bertahap 

yang menghubungkan eksperimen dengan keputusan 

strategis dalam pengembangan usaha (Sanasi, 2023). 

Validasi sebaiknya dilakukan sedini mungkin 

karena kesalahan yang ditemukan pada tahap akhir 

biasanya membutuhkan biaya dan sumber daya yang 

lebih besar untuk diperbaiki. Tahap awal validasi 

dapat diarahkan untuk menguji problem-solution fit, 

yaitu kesesuaian antara masalah yang dirasakan 

pelanggan dengan solusi yang ditawarkan. Selain itu, 

wirausahawan perlu mempertimbangkan desirability, 

feasibility, dan viability sebelum mengembangkan 

produk secara lebih luas. Proses tersebut pada 

akhirnya diarahkan untuk memperoleh product-

market fit, yaitu kondisi ketika solusi yang ditawarkan 

memiliki kesesuaian dengan kebutuhan dan respons 

pasar (Asmar et al., 2021). Validasi tidak seharusnya 

langsung dimulai dengan membangun produk secara 

lengkap karena langkah tersebut dapat menyebabkan 

sumber daya terlanjur digunakan sebelum asumsi 

utama terbukti. Pertanyaan awal yang perlu dijawab 

adalah apakah pelanggan benar-benar mengalami 

masalah, bersedia menggunakan solusi, dan memiliki 

kemauan untuk membayar solusi tersebut. Oleh 

karena itu, proses validasi dapat dilakukan melalui 
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customer discovery, wawancara, observasi, prototipe, 

eksperimen, dan preorders untuk memperoleh bukti 

mengenai tingkat kebutuhan pasar (Pattyn et al., 

2026). 

Customer feedback merupakan salah satu sumber 

informasi penting dalam proses validasi karena 

memberikan gambaran mengenai pengalaman, 

kebutuhan, dan respons pengguna terhadap solusi 

yang sedang dikembangkan. Pelibatan pelanggan 

sejak tahap awal dapat membantu wirausahawan 

memahami apakah produk telah memberikan nilai 

yang sesuai dengan kebutuhan pasar. Umpan balik 

juga dapat digunakan untuk menemukan kelemahan 

produk yang belum terlihat melalui asumsi internal 

tim. Pengumpulan preorders memberikan bentuk 

bukti yang lebih kuat karena menunjukkan adanya 

komitmen pelanggan dibandingkan sekadar 

pernyataan ketertarikan (Welter et al., 2021). 

Demikian pula, perubahan strategi yang didasarkan 

pada umpan balik pelanggan dapat membantu usaha 

menyesuaikan produk dengan kebutuhan pasar yang 

ditemukan selama proses eksperimen. Namun, 

customer feedback tidak dapat diperlakukan sebagai 

satu-satunya dasar dalam menentukan arah 

pengembangan usaha. Oleh karena itu, umpan balik 

perlu dipadukan dengan bukti eksperimen dan 

indikator lain agar keputusan yang diambil tidak 

hanya didasarkan pada opini pelanggan (McGrath, 

2023). 
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Umpan balik pelanggan memiliki keterbatasan 

karena setiap pelanggan dapat memberikan respons 

yang berbeda berdasarkan pengalaman, kebutuhan, 

dan konteks penggunaannya. Perbedaan tersebut 

menyebabkan wirausahawan perlu membedakan 

antara sinyal yang benar-benar relevan dengan noise 

yang tidak memiliki implikasi strategis terhadap 

model bisnis. Tidak semua komentar pelanggan 

menunjukkan masalah yang harus segera diselesaikan 

karena sebagian masukan mungkin bersifat 

idiosinkratik atau hanya berlaku pada kondisi 

tertentu. Pendekatan ilmiah dalam pengembangan 

usaha menekankan pentingnya menghubungkan 

umpan balik dengan hipotesis yang jelas sehingga 

wirausahawan mengetahui informasi apa yang sedang 

dicari (Felin et al., 2024). Dengan cara tersebut, 

wirausahawan dapat menentukan pelanggan mana 

yang paling relevan untuk didengarkan dan 

eksperimen apa yang perlu dilakukan untuk menguji 

asumsi tertentu. Proses ini juga membantu 

menghindari perubahan produk secara berlebihan 

hanya karena menerima satu atau beberapa komentar 

pelanggan. Dengan demikian, customer feedback 

paling bermanfaat ketika ditempatkan sebagai salah 

satu sumber bukti dalam proses eksperimen yang 

lebih luas dan terstruktur (Shepherd & Patzelt, 2021). 

Bukti hasil eksperimen menjadi dasar penting 

dalam menentukan apakah sebuah ide perlu 

dilanjutkan, diubah, atau dihentikan. Sinyal 
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ketertarikan pelanggan dapat memberikan indikasi 

awal, tetapi komitmen yang lebih konkret seperti 

preorders, pembayaran, atau komitmen investasi 

memberikan bukti yang relatif lebih kuat mengenai 

potensi komersial suatu ide. Literatur mengenai 

validasi awal menunjukkan bahwa tingkat bukti yang 

diperoleh sebelum pengembangan MVP perlu 

diperhatikan karena kualitas bukti tidak hanya 

ditentukan oleh jumlah respons yang dikumpulkan. 

Dalam kondisi tertentu, pelanggan yang bersedia 

memberikan komitmen finansial menunjukkan 

tingkat validasi yang lebih kuat dibandingkan 

pelanggan yang hanya menyatakan ketertarikan 

(Pattyn et al., 2026). Hasil eksperimen kemudian 

dapat digunakan untuk menentukan apakah asumsi 

awal masih relevan atau memerlukan perubahan. Jika 

bukti mendukung hipotesis, wirausahawan dapat 

melanjutkan pengembangan dengan 

mempertahankan arah yang telah dipilih. Jika bukti 

justru menunjukkan adanya ketidaksesuaian 

mendasar, perubahan arah melalui pivot atau 

penghentian ide dapat menjadi bagian dari proses 

pembelajaran tervalidasi(Sanasi, 2023). 

Pivot merupakan koreksi arah yang direncanakan 

ketika perubahan kecil terhadap produk atau strategi 

tidak lagi cukup untuk menyelesaikan masalah yang 

ditemukan dalam proses validasi. Dalam kerangka 

lean startup, pivot dapat mengubah hipotesis 

mendasar mengenai produk, strategi, segmen 
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pelanggan, proposisi nilai, atau mekanisme 

pertumbuhan. Keputusan tersebut biasanya muncul 

setelah wirausahawan memperoleh informasi 

mengenai kegagalan atau ancaman kegagalan dari 

eksperimen yang dilakukan. Setelah pivot ditentukan, 

sumber daya perlu dikonfigurasi kembali dan arah 

baru harus diuji melalui eksperimen berikutnya (De 

Vasconcelos Gomes, 2021). Pemicu pivot dapat berasal 

dari model bisnis yang tidak berjalan, customer 

feedback, tantangan teknologi, maupun informasi 

mengenai peluang yang lebih menarik di tempat lain. 

Pada usaha berbasis teknologi, perubahan sering 

diarahkan pada proposisi nilai dan segmen pelanggan 

untuk menemukan product-market fit yang lebih 

sesuai (Sala et al., 2021). Dengan demikian, pivot 

bukan sekadar perubahan spontan, tetapi merupakan 

keputusan strategis yang seharusnya memiliki dasar 

bukti dan hipotesis baru yang dapat diuji. 

Meskipun pivot dapat membantu usaha 

memperbaiki arah, frekuensi perubahan yang terlalu 

tinggi justru dapat menghambat proses pembelajaran. 

Literatur membedakan opportunity pivots yang 

muncul karena adanya informasi mengenai peluang 

baru dengan survival pivots yang dipicu oleh ancaman 

terhadap keberlangsungan usaha. Opportunity pivots 

cenderung dilakukan secara lebih bertahap, 

sedangkan survival pivots dapat berlangsung lebih 

cepat dan menyeluruh ketika tekanan yang dihadapi 

sangat besar (Allen et al., 2024). Dalam kondisi krisis 
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ekstrem, keterbatasan waktu dan sumber daya 

bahkan dapat membuat wirausahawan lebih 

mengandalkan interaksi dengan pemangku 

kepentingan untuk melakukan adaptasi secara cepat. 

Namun, eksperimen dan perubahan yang dilakukan 

terlalu sering pada tahap awal dapat mengurangi 

kesempatan untuk memperoleh pembelajaran yang 

mendalam dari setiap pengujian (J. Chen et al., 2022). 

Oleh karena itu, wirausahawan perlu menguji asumsi 

yang paling berisiko terlebih dahulu, mencari bukti 

kuat seperti pembayaran atau preorders, dan 

menggunakan umpan balik untuk mengubah inti ide 

ketika memang diperlukan. Validasi yang baik pada 

akhirnya merupakan proses eksperimental dan 

bertahap, sedangkan customer feedback berfungsi 

sebagai salah satu sumber bukti dan pivot menjadi alat 

koreksi arah yang digunakan secara selektif 

berdasarkan informasi yang cukup kuat (Camuffo et 

al., 2024). 
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BAB III 

BUSINESS MODEL CANVAS: 

MERANCANG MODEL BISNIS 

YANG BERKELANJUTAN 

 
1. Konsep dan Komponen Business Model Canvas 

Business Model Canvas (BMC) merupakan 

kerangka kerja manajemen strategis yang digunakan 

untuk memvisualisasikan bagaimana suatu organisasi 

menciptakan, menghantarkan, dan menangkap nilai 

dalam satu lembar yang ringkas. Kerangka ini 

dikembangkan oleh Alexander Osterwalder dan Yves 

Pigneur untuk menyederhanakan proses perumusan 

strategi bisnis yang kompleks menjadi bentuk visual 

yang sistematis. BMC membantu menghubungkan 

berbagai faktor internal dan eksternal yang 

memengaruhi bagaimana suatu bisnis menjalankan 

aktivitasnya. Penggunaan kanvas memungkinkan 

wirausahawan melihat hubungan antarkomponen 

bisnis secara lebih menyeluruh daripada menganalisis 

setiap aspek secara terpisah (Rinawati & Khusnudin, 

2025). BMC juga dapat digunakan untuk 

mendeskripsikan, merancang, menguji, dan 

mengevaluasi logika komersial suatu usaha melalui 

bahasa bersama atau common language. Bagi 

wirausahawan pemula, kerangka tersebut membantu 
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mengubah gagasan awal menjadi struktur hipotesis 

yang dapat diuji sebelum sumber daya dalam jumlah 

besar dialokasikan (Ong, 2023). Dengan demikian, 

BMC dapat dipahami sebagai alat untuk menyusun 

gambaran menyeluruh mengenai cara sebuah usaha 

menghasilkan dan mempertahankan nilai dalam 

lingkungan bisnis (Macha-Huama n et al., 2023). 

Secara konseptual, BMC berfungsi sebagai bahasa 

bersama yang memudahkan berbagai pihak dalam 

memahami logika suatu model bisnis. Penyusunan 

kerangka tersebut berangkat dari pemikiran kolektif 

470 praktisi dari 45 negara untuk menghasilkan 

representasi visual yang mudah digunakan dalam 

pembahasan model bisnis. Pendekatan visual tersebut 

memungkinkan gagasan bisnis yang kompleks 

disajikan dalam bentuk yang lebih ringkas sehingga 

hubungan antarelemen dapat diamati secara 

langsung. Bagi wirausahawan, manfaat tersebut 

penting karena model bisnis pada dasarnya terdiri 

atas berbagai asumsi yang perlu diuji sebelum 

digunakan sebagai dasar pengambilan keputusan 

investasi. BMC membantu mengorganisasi asumsi 

tersebut ke dalam struktur yang dapat dikaji dan 

disesuaikan berdasarkan perubahan kondisi pasar 

(Hartono et al., 2023). Penggunaan kerangka ini juga 

memberikan ruang bagi wirausahawan untuk 

mengidentifikasi hubungan antara kebutuhan 

pelanggan, aktivitas operasional, sumber daya, dan 

aspek keuangan. Oleh karena itu, BMC tidak hanya 
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berfungsi sebagai alat dokumentasi, tetapi juga 

sebagai instrumen untuk menyusun dan menguji 

logika bisnis secara sistematis (Ong, 2023). 

Arsitektur BMC menggunakan pendekatan 

holistik yang membagi model bisnis ke dalam 

beberapa bagian yang saling berhubungan dan 

bertemu pada proposisi nilai. Sisi kanan kanvas 

menggambarkan antarmuka pasar yang berkaitan 

dengan pelanggan dan kebutuhan eksternal. 

Sementara itu, sisi kiri menggambarkan infrastruktur 

internal yang diperlukan untuk mendukung 

penyampaian produk atau layanan kepada pelanggan. 

Pembagian tersebut membantu wirausahawan 

memahami hubungan antara apa yang dibutuhkan 

pasar dan bagaimana organisasi menyediakan solusi 

untuk memenuhi kebutuhan tersebut. Kesembilan 

elemen BMC secara konseptual dapat dikelompokkan 

ke dalam empat domain utama, yaitu antarmuka 

pelanggan atau customer interface, produk atau 

product, manajemen infrastruktur atau infrastructure 

management, serta aspek finansial atau financial 

aspects (Macha-Huama n et al., 2023). Keempat 

domain tersebut membentuk suatu sistem yang 

menunjukkan bagaimana komponen bisnis saling 

mendukung dalam menciptakan nilai. Dengan 

pendekatan tersebut, perubahan pada satu elemen 

dapat dipertimbangkan dampaknya terhadap elemen 

lain sehingga perancangan model bisnis menjadi lebih 

terintegrasi (Fakieh & Ragab, 2022). 
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Elemen pertama adalah value propositions, yaitu 

nilai yang ditawarkan perusahaan kepada pelanggan 

melalui solusi, keunikan, dan keunggulan produk atau 

layanan. Elemen kedua adalah customer segments, 

yaitu kelompok pelanggan yang memiliki kebutuhan 

atau karakteristik tertentu dan menjadi sasaran 

pelayanan perusahaan. Elemen ketiga adalah 

channels, yaitu sarana interaksi dan media distribusi 

yang digunakan untuk menyampaikan produk serta 

komunikasi kepada pelanggan sasaran (Sukendri, 

2024). Elemen keempat adalah customer relationships, 

yaitu bentuk hubungan dan interaksi yang dibangun 

perusahaan untuk mempertahankan keterikatan serta 

loyalitas pelanggan. Keempat elemen tersebut 

terutama menggambarkan bagaimana perusahaan 

memahami pasar dan menyampaikan nilai kepada 

pelanggan. Hubungan antara proposisi nilai, segmen 

pelanggan, saluran, dan relasi pelanggan menjadi 

dasar penting dalam membangun pengalaman 

pelanggan yang sesuai dengan kebutuhan pasar 

(Sukarno & Ahsan, 2021). Dengan demikian, sisi 

pelanggan dalam BMC membantu perusahaan 

menghubungkan penawaran bisnis dengan kelompok 

pasar yang dituju secara lebih terarah (Rinawati & 

Khusnudin, 2025). 

Elemen berikutnya berkaitan dengan 

infrastruktur operasional yang menopang 

pelaksanaan model bisnis. Key activities 

menggambarkan berbagai aktivitas utama yang harus 
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dilakukan agar proses bisnis dapat berjalan secara 

efektif. Key resources mencakup aset penting yang 

dimiliki atau dikendalikan perusahaan, baik berupa 

sumber daya fisik, finansial, intelektual, maupun 

manusia. Sementara itu, key partnerships 

menggambarkan jaringan mitra strategis, pemasok, 

dan kolaborator eksternal yang dibutuhkan untuk 

mendukung operasi perusahaan (Sukendri, 2024). 

Ketiga elemen tersebut menunjukkan bagaimana 

perusahaan membangun kemampuan internal dan 

eksternal untuk menghasilkan serta menyampaikan 

nilai kepada pelanggan. Keberadaan sumber daya 

yang memadai perlu disertai aktivitas utama yang 

tepat agar model bisnis dapat dijalankan secara 

konsisten. Kemitraan strategis juga dapat membantu 

perusahaan memperoleh sumber daya atau 

kemampuan yang tidak tersedia secara internal 

sehingga kegiatan usaha dapat berlangsung lebih 

efisien (Sukarno & Ahsan, 2021). 

Dua elemen terakhir berkaitan dengan aspek 

finansial, yaitu revenue streams dan cost structure. 

Revenue streams menggambarkan seluruh aliran 

penerimaan dan pendapatan yang diperoleh 

perusahaan dari segmen pelanggan yang dilayani. 

Elemen ini membantu perusahaan memahami 

bagaimana proposisi nilai yang ditawarkan 

diterjemahkan menjadi sumber penerimaan ekonomi 

(Aini, 2025). Sementara itu, cost structure 

menggambarkan keseluruhan biaya yang muncul 
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dalam menjalankan aktivitas dan rantai operasi bisnis. 

Pemahaman terhadap kedua elemen tersebut penting 

karena model bisnis tidak hanya harus mampu 

menciptakan nilai bagi pelanggan, tetapi juga perlu 

memiliki mekanisme untuk menghasilkan 

pendapatan dan mengendalikan biaya. Integrasi aspek 

pendapatan dan biaya dengan elemen lain 

memungkinkan perusahaan menilai kelayakan 

finansial dari keseluruhan model bisnis (Sukarno & 

Ahsan, 2021). Dengan demikian, BMC memberikan 

gambaran mengenai hubungan antara penciptaan 

nilai, penyampaian nilai, dan kemampuan perusahaan 

dalam menangkap nilai secara ekonomi. 

Penerapan BMC memiliki fungsi strategis karena 

membantu perusahaan mengevaluasi model bisnis 

secara terpadu dan menyesuaikannya dengan 

perubahan lingkungan internal maupun eksternal. 

Pemetaan seluruh elemen dapat membantu 

mengidentifikasi kesenjangan pelaksanaan dan 

kesalahan konsep bisnis yang perlu segera diperbaiki 

(Hartono et al., 2023). Bentuk visual BMC juga 

mempermudah komunikasi rancangan usaha 

sehingga berbagai pihak dapat memberikan umpan 

balik terhadap model yang sedang dikembangkan. 

Integrasi antarelemen dapat digunakan untuk 

mempertimbangkan target ekspansi, pengembangan 

pemesanan digital, serta perluasan saluran distribusi. 

Dalam lingkungan pendidikan, penggunaan BMC juga 

dapat meningkatkan keterlibatan mahasiswa dalam 
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pembelajaran bisnis serta membantu 

mengembangkan kemampuan analisis pasar. 

Meskipun demikian, BMC memiliki keterbatasan 

karena model dasarnya belum secara mendalam 

menggambarkan intensitas persaingan dan 

keberlanjutan jangka panjang (Owolabi, 2025). Oleh 

sebab itu, BMC dapat dimodifikasi melalui perubahan 

isi blok, pemecahan blok, perubahan susunan, 

penghubungan elemen, atau penambahan blok baru 

sesuai kebutuhan konteks bisnis (Pepin et al., 2023). 

2. Perancangan Value Proposition dan Model Bisnis 

Perancangan value proposition merupakan proses 

strategis untuk menyelaraskan solusi yang 

ditawarkan dengan kebutuhan nyata pelanggan. 

Konsep ini tidak hanya berkaitan dengan produk atau 

jasa, tetapi juga mencakup bagaimana bisnis 

menciptakan, menyampaikan, dan memperoleh nilai 

secara berkelanjutan. Value proposition menjadi 

penghubung antara permasalahan pelanggan dengan 

konfigurasi model bisnis yang digunakan oleh 

perusahaan. Perancangan tersebut perlu 

mempertimbangkan hubungan antara aspek 

operasional, pasar, dan keuangan dalam membentuk 

sistem bisnis yang terpadu. (Umam, 2026) 

menjelaskan bahwa value proposition berperan dalam 

menghubungkan kebutuhan pelanggan dengan 

rancangan penciptaan nilai dalam bisnis. (Surya & 

Putra, 2023) menempatkan penyelarasan antara 

kebutuhan pelanggan dan rancangan bisnis sebagai 
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bagian penting dalam membangun nilai yang relevan. 

Oleh karena itu, perancangan value proposition perlu 

ditempatkan sebagai bagian dari keseluruhan 

arsitektur model bisnis agar nilai yang ditawarkan 

memiliki dukungan operasional yang jelas. 

Langkah awal dalam merancang value proposition 

adalah memahami karakteristik dan kebutuhan 

segmen pelanggan yang dituju. Pemahaman tersebut 

dapat dilakukan dengan menggunakan Value 

Proposition Canvas (VPC) yang membantu memetakan 

kondisi pelanggan secara lebih terstruktur. VPC terdiri 

atas customer profile yang mencakup customer jobs, 

pains, dan gains, serta value map yang mencakup 

produk atau jasa, pain relievers, dan gain creators. 

Pemetaan tersebut memungkinkan wirausahawan 

menghubungkan masalah pelanggan dengan solusi 

yang secara spesifik dirancang untuk memberikan 

manfaat. (Umam, 2026) menjelaskan bahwa 

pemetaan kebutuhan pelanggan dapat menjadi dasar 

dalam merumuskan nilai yang sesuai dengan 

karakteristik pasar. (Surya & Putra, 2023) 

menekankan pentingnya memahami kebutuhan 

pelanggan dalam proses penyusunan proposisi nilai. 

(Musulin & Strahonja, 2021) juga mengaitkan 

perancangan nilai dengan upaya menciptakan 

pengalaman yang sesuai dengan kebutuhan dan 

harapan pelanggan. 

Value proposition selanjutnya perlu diintegrasikan 

dengan Business Model Canvas (BMC) agar nilai yang 
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dirancang dapat diterjemahkan ke dalam sistem 

bisnis yang lebih menyeluruh. BMC membantu 

menghubungkan proposisi nilai dengan segmen 

pelanggan, saluran, hubungan pelanggan, aktivitas 

utama, sumber daya, kemitraan, pendapatan, dan 

struktur biaya. Integrasi tersebut membuat rancangan 

bisnis tidak berhenti pada penentuan produk atau 

jasa, tetapi juga memperhatikan bagaimana nilai 

tersebut diciptakan dan disampaikan kepada 

pelanggan. (Surya & Putra, 2023) menjelaskan bahwa 

keterkaitan antara proposisi nilai dan komponen 

model bisnis diperlukan untuk membentuk rancangan 

bisnis yang selaras. (Musulin & Strahonja, 2021) 

menunjukkan bahwa perancangan nilai perlu 

memperhatikan hubungan antara strategi bisnis dan 

pengalaman pelanggan. (Jonker & Faber, 2021) 

menekankan bahwa model bisnis juga perlu 

diarahkan pada penciptaan nilai yang 

mempertimbangkan keberlanjutan. Dengan demikian, 

perubahan pada kebutuhan pelanggan dapat menjadi 

dasar bagi wirausahawan untuk menyesuaikan 

elemen-elemen model bisnis secara dinamis. 

Dalam model bisnis, penciptaan nilai berkaitan 

dengan bagaimana sumber daya dan kemampuan 

organisasi digunakan untuk menghasilkan penawaran 

yang bermanfaat bagi pelanggan. Penyampaian nilai 

berkaitan dengan bagaimana solusi tersebut 

dijangkau, diterima, dan dialami oleh pelanggan 

melalui saluran serta hubungan yang sesuai. 
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Sementara itu, penangkapan nilai berkaitan dengan 

bagaimana bisnis memperoleh pendapatan dan 

menjaga keseimbangan antara harga, biaya, serta 

keberlanjutan kegiatan usaha. (Schmuck, 2021)  

menjelaskan bahwa pengelolaan sumber daya dan 

proses internal menjadi bagian penting dalam 

penciptaan nilai bisnis. (Salfore et al., 2023)  

menghubungkan konfigurasi model bisnis dengan 

proses penciptaan dan penangkapan nilai yang 

mendukung keberlangsungan usaha. (Turulja et al., 

2025)  menempatkan penciptaan, penyampaian, dan 

penangkapan nilai sebagai bagian yang saling 

berkaitan dalam pengembangan model bisnis. Ketiga 

aspek tersebut perlu dirancang secara terpadu agar 

value proposition memiliki dukungan operasional dan 

mekanisme ekonomi yang jelas. 

Perancangan model bisnis juga perlu 

memperhatikan perkembangan teknologi dan 

perubahan cara pelanggan berinteraksi dengan bisnis. 

Pemanfaatan teknologi dapat membantu 

wirausahawan memperoleh pemahaman yang lebih 

baik mengenai kebutuhan pasar serta merancang 

proposisi nilai yang lebih relevan. Teknologi berbasis 

kecerdasan buatan, misalnya, dapat digunakan untuk 

membantu menganalisis informasi pasar dan 

lingkungan sebagai bahan dalam merumuskan 

proposisi nilai. (Atl Rodrí guez & Calvario, 2024)  

menjelaskan bahwa text mining berbasis kecerdasan 

buatan dapat digunakan untuk mendukung 
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perumusan proposisi nilai strategis. Selain teknologi, 

pengalaman pengguna atau user experience (UX) perlu 

dipertimbangkan karena pelanggan tidak hanya 

menilai manfaat fungsional dari suatu produk atau 

jasa. (Musulin & Strahonja, 2021) mengaitkan UX 

dengan pembentukan nilai yang dirasakan secara 

personal oleh pelanggan. (Musulin & Strahonja, 2021) 

juga menempatkan pengalaman pelanggan sebagai 

bagian yang penting dalam menghubungkan 

keputusan strategis dengan rancangan nilai bisnis. 

Perancangan value proposition modern juga perlu 

mempertimbangkan aspek sosial dan lingkungan 

sebagai bagian dari nilai yang ditawarkan. Pendekatan 

triple bottom line mengarahkan bisnis untuk 

mempertimbangkan keseimbangan antara nilai 

ekonomi, dampak sosial, dan keberlanjutan 

lingkungan. (Laukkanen & Tura, 2022) menjelaskan 

bahwa keberlanjutan dapat diintegrasikan ke dalam 

perancangan model bisnis melalui perhatian terhadap 

berbagai dimensi penciptaan nilai. Selain 

keberlanjutan, komunikasi mengenai nilai produk 

juga dapat dibangun melalui slow storytelling yang 

menekankan hubungan emosional dan makna di balik 

suatu penawaran. (Gasparin et al., 2022)  menjelaskan 

bahwa pendekatan slow storytelling dapat 

memperkuat keterlibatan pelanggan terhadap 

penawaran yang memiliki nilai etis. (Zang et al., 2024) 

menekankan pentingnya memperhatikan product 

lifetime value melalui layanan setelah penjualan dan 
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pengelolaan produk sepanjang siklus hidupnya. 

Pendekatan tersebut menunjukkan bahwa nilai bisnis 

dapat dibangun tidak hanya melalui transaksi, tetapi 

juga melalui hubungan jangka panjang, keberlanjutan, 

dan pengalaman pelanggan. 

Pada akhirnya, perancangan value proposition 

dan model bisnis merupakan proses untuk 

memastikan adanya kesesuaian antara masalah 

pelanggan, solusi yang ditawarkan, serta mekanisme 

bisnis yang mendukungnya. Wirausahawan perlu 

memahami pelanggan sebelum menentukan nilai 

yang hendak ditawarkan kepada pasar. Nilai tersebut 

kemudian perlu diterjemahkan ke dalam konfigurasi 

model bisnis yang mencakup penciptaan, 

penyampaian, dan penangkapan nilai. (Umam, 2026)  

menempatkan keselarasan antara kebutuhan 

pelanggan dan konfigurasi bisnis sebagai bagian 

penting dalam perancangan nilai. Penggunaan VPC 

dan BMC dapat membantu wirausahawan 

memvisualisasikan hubungan antara kebutuhan 

pelanggan dengan berbagai aktivitas dan sumber daya 

yang diperlukan bisnis. (Jonker & Faber, 2021)  

menekankan pentingnya mempertimbangkan 

keberlanjutan dalam membangun model bisnis yang 

mampu menciptakan nilai secara lebih luas. (Turulja 

et al., 2025) menempatkan kemampuan 

menyesuaikan konfigurasi model bisnis sebagai 

bagian penting dalam menghadapi perubahan 

lingkungan bisnis. Dengan demikian, value proposition 
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yang dirancang secara tepat dapat menjadi dasar bagi 

pembentukan model bisnis yang relevan, adaptif, dan 

berorientasi pada keberlanjutan. 

3. Pengembangan Model Bisnis yang Berkelanjutan 

Pengembangan model bisnis berkelanjutan atau 

Sustainable Business Models (SBM) merupakan 

pendekatan yang memperluas orientasi bisnis dari 

pencapaian keuntungan ekonomi menuju penciptaan 

nilai yang mencakup aspek ekonomi, sosial, dan 

lingkungan. Model ini menempatkan penciptaan, 

penyampaian, dan penangkapan nilai sebagai proses 

yang perlu berjalan secara terpadu dalam kegiatan 

bisnis. (Ringvold et al., 2022) menjelaskan bahwa 

model bisnis berkelanjutan perlu memperhatikan 

keberlanjutan berbagai bentuk modal yang 

mendukung aktivitas organisasi. Pendekatan tersebut 

tidak hanya berorientasi pada kepentingan internal 

perusahaan, tetapi juga mempertimbangkan dampak 

aktivitas bisnis terhadap masyarakat dan lingkungan. 

(Rosati et al., 2022) menghubungkan inovasi model 

bisnis dengan pencapaian tujuan pembangunan 

berkelanjutan melalui perubahan terhadap cara 

organisasi menciptakan dan menangkap nilai. Oleh 

karena itu, keberlanjutan perlu ditempatkan sebagai 

bagian dari logika utama model bisnis, bukan sekadar 

kegiatan tambahan di luar aktivitas inti perusahaan. 

(Ademi et al., 2024)  menekankan bahwa integrasi 

keberlanjutan dalam model bisnis dapat dilakukan 

melalui penyesuaian berbagai elemen yang 



 

 

Abdul Somad, S.S., M.A                                 | 55 

membentuk cara perusahaan menjalankan kegiatan 

usahanya. 

Landasan utama model bisnis berkelanjutan dapat 

dikaitkan dengan konsep Triple Bottom Line yang 

menyeimbangkan keuntungan ekonomi, keadilan 

sosial, dan integritas ekologis. Pendekatan ini 

menuntut perusahaan untuk mempertimbangkan 

kepentingan berbagai pemangku kepentingan dalam 

proses pengambilan keputusan bisnis. (Mignon & 

Bankel, 2022) menjelaskan bahwa pengembangan 

model bisnis berkelanjutan berkaitan erat dengan 

strategi inovasi yang memungkinkan organisasi 

merespons tuntutan keberlanjutan. Dalam konteks 

tersebut, perubahan model bisnis tidak hanya berarti 

mengganti produk atau proses tertentu, tetapi juga 

mengubah cara organisasi memahami dan 

menciptakan nilai. (Chabowski et al., 2023)  

menempatkan inovasi model bisnis sebagai bagian 

penting dalam mendukung perkembangan ekonomi 

sirkular dan keberlanjutan. Perubahan tersebut dapat 

dilakukan melalui pengembangan proposisi nilai yang 

lebih ramah lingkungan dan memiliki manfaat sosial 

yang lebih luas. (Herna ndez-Chea et al., 2021)  

menjelaskan bahwa transisi keberlanjutan 

membutuhkan perubahan terhadap logika model 

bisnis agar aspek lingkungan dan sosial dapat 

terintegrasi dengan penciptaan nilai ekonomi. 

Salah satu bentuk pengembangan model bisnis 

berkelanjutan adalah penerapan prinsip Circular 
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Economy yang berupaya mempertahankan sumber 

daya agar tetap digunakan dalam siklus ekonomi 

selama mungkin. Pendekatan tersebut dapat 

dilakukan melalui pengurangan limbah, penggunaan 

kembali material, perbaikan produk, serta 

perpanjangan umur pakai produk. (Sinkovics et al., 

2021) menjelaskan bahwa inovasi model bisnis 

berkelanjutan dapat diarahkan pada pembentukan 

sistem yang lebih sirkular dalam penggunaan sumber 

daya. Bentuk lainnya adalah Product-Service Systems 

yang menekankan penyediaan fungsi atau manfaat 

produk melalui layanan daripada hanya menjual 

kepemilikan atas aset fisik. (Kurek et al., 2023)  

mengaitkan pendekatan tersebut dengan upaya 

mengembangkan model bisnis yang lebih berorientasi 

pada efisiensi sumber daya dan keberlanjutan. Selain 

itu, model bisnis dapat dikembangkan melalui Digital 

Platforms & Solutions yang memanfaatkan teknologi 

digital, analitik data, kecerdasan buatan, dan Internet 

of Things untuk mendukung pengelolaan 

keberlanjutan. (Bo ttcher et al., 2023)  menjelaskan 

bahwa teknologi digital dapat diintegrasikan ke dalam 

model bisnis untuk menjadikan keberlanjutan 

ekologis sebagai bagian dari inti kegiatan bisnis. 

Model bisnis berkelanjutan juga dapat diarahkan 

pada penciptaan nilai sosial dan peningkatan 

inklusivitas dalam aktivitas ekonomi. Pendekatan 

Social & Inclusive Value menempatkan kesejahteraan 

mitra, masyarakat, dan kelompok yang kurang 
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terlayani sebagai bagian dari penciptaan nilai bisnis. 

(Sinkovics et al., 2021) menjelaskan bahwa inovasi 

model bisnis berkelanjutan dapat mencakup 

penciptaan manfaat bagi kelompok masyarakat yang 

berada di luar pasar konvensional. Nilai sosial 

tersebut dapat diwujudkan melalui penciptaan 

kesempatan ekonomi, peningkatan kesejahteraan, 

praktik kerja yang lebih layak, serta hubungan yang 

lebih inklusif dengan berbagai pemangku 

kepentingan. (Chabowski et al., 2023)  menunjukkan 

bahwa dimensi sosial merupakan bagian penting 

dalam pengembangan model bisnis yang berorientasi 

pada keberlanjutan. Dengan demikian, keberhasilan 

model bisnis tidak hanya dilihat dari kemampuan 

menghasilkan pendapatan, tetapi juga dari 

kontribusinya terhadap masyarakat dan lingkungan. 

(Oliveira-Dias et al., 2022) menempatkan kemampuan 

organisasi untuk mengembangkan dan menyesuaikan 

model bisnis sebagai bagian penting dalam 

mendorong inovasi yang berorientasi pada 

keberlanjutan. 

Pengembangan model bisnis berkelanjutan 

membutuhkan proses perancangan yang bersifat 

iteratif karena setiap organisasi memiliki kondisi, 

sumber daya, dan kebutuhan pemangku kepentingan 

yang berbeda. Pendekatan Design Thinking dapat 

digunakan untuk membantu organisasi memahami 

kebutuhan pemangku kepentingan, memetakan nilai, 

mengembangkan alternatif solusi, dan menguji 
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rancangan yang telah dibuat. (J.-T. He & Ortiz, 2021)  

menjelaskan bahwa Design Thinking dapat 

mendukung proses perancangan model bisnis 

berkelanjutan melalui pendekatan inovatif yang 

berorientasi pada kebutuhan dan konteks organisasi. 

Proses tersebut memungkinkan organisasi melakukan 

pembelajaran secara bertahap sebelum menerapkan 

perubahan secara lebih luas. (Kurek et al., 2023) 

menempatkan pemetaan nilai dan pengembangan 

prototipe sebagai bagian dari pendekatan yang dapat 

mendukung inovasi model bisnis berkelanjutan. 

Organisasi juga dapat menggunakan perangkat 

perancangan dan evaluasi untuk membantu 

menghubungkan tujuan keberlanjutan dengan 

konfigurasi model bisnis. (Coffay & Bocken, 2023) 

menjelaskan bahwa perangkat Sustainable By Design 

dapat membantu organisasi memasukkan 

pertimbangan keberlanjutan ke dalam proses 

perancangan organisasi dan model bisnis. 

Pengembangan model bisnis berkelanjutan juga 

membutuhkan keterbukaan terhadap kerja sama 

dengan pihak di luar organisasi. Konsep Open Business 

Models memungkinkan perusahaan memperluas 

batas internal dengan melibatkan komunitas, 

pemerintah, lembaga penelitian, mitra usaha, dan 

berbagai pihak dalam ekosistem bisnis. (Mais & 

Bauernhansl, 2024) menjelaskan bahwa model bisnis 

terbuka dapat menyediakan berbagai alternatif desain 

untuk mendukung keberlanjutan dan kolaborasi. 
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Keterbukaan tersebut memungkinkan organisasi 

memperoleh pengetahuan, teknologi, sumber daya, 

dan kemampuan yang tidak sepenuhnya tersedia di 

dalam perusahaan. (Lee & Fu, 2024) menempatkan 

kolaborasi dan keterhubungan dengan berbagai 

pemangku kepentingan sebagai bagian penting dalam 

penyelarasan model bisnis dengan tanggung jawab 

keberlanjutan. Pada saat yang sama, organisasi perlu 

mengembangkan kapabilitas dinamis berupa 

kemampuan sensing, seizing, dan transforming agar 

mampu mengenali perubahan, memanfaatkan 

peluang, dan menyesuaikan sumber daya. (Ringvold et 

al., 2022)  menjelaskan bahwa kapabilitas tersebut 

menjadi bagian penting dalam membangun dan 

mengembangkan model bisnis berkelanjutan. 

Pada akhirnya, pengembangan model bisnis 

berkelanjutan merupakan proses untuk menyatukan 

tujuan ekonomi dengan tanggung jawab sosial dan 

kelestarian lingkungan. Model bisnis yang 

berkelanjutan perlu mampu menciptakan nilai bagi 

pelanggan sekaligus mempertimbangkan kepentingan 

pemangku kepentingan yang lebih luas. (Ademi et al., 

2024) menempatkan keberlanjutan sebagai bagian 

yang dapat diintegrasikan ke dalam berbagai 

komponen model bisnis perusahaan. Penerapan 

prinsip ekonomi sirkular, sistem berbasis layanan, 

teknologi digital, serta penciptaan nilai sosial dapat 

menjadi pilihan dalam mengembangkan model bisnis 

yang lebih berkelanjutan. (Oliveira-Dias et al., 2022) 
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menekankan pentingnya kapabilitas dinamis dalam 

memungkinkan organisasi melakukan perubahan dan 

inovasi terhadap model bisnisnya. Pengembangan 

tersebut juga membutuhkan kemampuan mengelola 

trade-offs antara kepentingan ekonomi jangka pendek 

dengan investasi pada manfaat sosial dan ekologis 

jangka panjang. (Lee & Fu, 2024) menegaskan bahwa 

penyelarasan model bisnis dengan tanggung jawab 

keberlanjutan membutuhkan perhatian terhadap 

hubungan antara organisasi, pemangku kepentingan, 

dan lingkungan bisnisnya. 
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BAB IV 

STRATEGI PEMASARAN DIGITAL 

UNTUK STARTUP DAN UMKM 

 
1. Konsep dan Perkembangan Pemasaran Digital 

Pemasaran digital merupakan perkembangan 

konsep pemasaran yang memanfaatkan teknologi 

digital, perangkat seluler, dan internet dalam proses 

menciptakan serta menyampaikan nilai kepada 

pelanggan. Perkembangan tersebut mengubah cara 

organisasi berinteraksi dengan konsumen melalui 

komunikasi yang lebih cepat, interaktif, dan terukur. 

(Mushka et al., 2021) menjelaskan bahwa pemasaran 

digital berkembang sebagai bagian dari perubahan 

lingkungan bisnis dan teknologi yang memengaruhi 

aktivitas pemasaran. Pemasaran digital tidak lagi 

hanya digunakan sebagai sarana promosi, tetapi 

berkembang menjadi bagian dari pengelolaan 

hubungan antara organisasi dengan pelanggan. 

(Demchuk, 2026) menempatkan pemasaran digital 

sebagai bagian dari strategi manajemen yang 

membutuhkan perencanaan dan pengelolaan secara 

sistematis. Dengan dukungan data dan analitik, 

organisasi dapat memahami perilaku pelanggan serta 

menyesuaikan aktivitas pemasaran dengan 

perubahan kebutuhan pasar. (Gryshchenko & Shkoda, 
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2023) menjelaskan bahwa pengelolaan pemasaran 

digital membutuhkan kerangka yang menghubungkan 

teknologi, strategi, dan aktivitas pemasaran 

organisasi. 

Secara konseptual, pemasaran digital merupakan 

fenomena multidimensi yang mencakup proses 

penciptaan, komunikasi, dan penghantaran nilai 

melalui pemanfaatan teknologi informasi dan 

komunikasi. Konsep ini memiliki cakupan yang lebih 

luas daripada pemasaran melalui internet karena 

melibatkan berbagai perangkat, jaringan, dan media 

digital yang digunakan dalam interaksi pemasaran. 

(Kolodnik, 2021)  menjelaskan bahwa perkembangan 

teori pemasaran digital berkaitan dengan perubahan 

teknologi dan cara organisasi menjalankan aktivitas 

pemasaran. Pemanfaatan perangkat seluler, jaringan 

digital, dan berbagai media elektronik memungkinkan 

organisasi membangun komunikasi dengan 

pelanggan melalui lebih banyak titik interaksi. 

(Belostecinic & Jomir, 2023)  menjelaskan bahwa 

pemasaran digital merupakan tahap perkembangan 

konsep pemasaran modern yang mengintegrasikan 

teknologi digital ke dalam aktivitas pemasaran. 

Meskipun menggunakan teknologi yang berbeda, 

pemasaran digital tetap berlandaskan prinsip dasar 

pemasaran seperti pemenuhan kebutuhan konsumen 

dan penciptaan keunggulan bersaing. (AlAbabneh, 

2022) menempatkan kemampuan memanfaatkan 
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berbagai saluran digital sebagai bagian penting dalam 

perkembangan praktik pemasaran modern. 

Dalam perspektif manajemen strategis, 

pemasaran digital berkembang dari sekadar saluran 

komunikasi menjadi bagian dari pengelolaan 

hubungan pelanggan secara berkelanjutan. 

Perubahan tersebut membuat organisasi perlu 

mengintegrasikan aktivitas digital dengan tujuan 

pemasaran dan strategi bisnis secara keseluruhan. 

(Tan, 2023) menjelaskan bahwa pemasaran digital 

memiliki hubungan dengan logika, mekanisme, 

strategi, dan evaluasi yang digunakan dalam 

pengelolaan aktivitas pemasaran. Bauran pemasaran 

klasik juga mengalami penyesuaian karena teknologi 

digital memungkinkan pelanggan berinteraksi dengan 

organisasi melalui berbagai saluran secara lebih 

langsung. (Akgu n, 2022) menjelaskan bahwa 

perkembangan teknologi digital telah membawa 

perubahan terhadap cara organisasi menjalankan 

pemasaran pada era modern. Saluran digital 

memungkinkan organisasi menyampaikan informasi, 

menerima tanggapan, dan membangun hubungan 

dengan pelanggan dalam proses yang lebih interaktif. 

(Gryshchenko & Shkoda, 2023) menempatkan 

pengelolaan saluran digital sebagai bagian dari 

kerangka manajemen pemasaran yang perlu 

diselaraskan dengan tujuan organisasi. 

Perkembangan pemasaran digital dapat dilihat 

melalui beberapa tahapan yang mengikuti perubahan 
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teknologi dan perilaku pengguna. Pada tahap awal, 

internet digunakan terutama untuk menyediakan 

informasi melalui situs web, iklan digital, surat 

elektronik, dan berbagai bentuk komunikasi 

sederhana. Seiring berkembangnya teknologi web, 

pemasaran menjadi lebih interaktif melalui mesin 

pencari, pemasaran konten, media sosial, dan 

berbagai bentuk periklanan digital. (Azhazha et al., 

2023) menjelaskan bahwa perkembangan pemasaran 

digital menunjukkan perubahan dari penggunaan 

teknologi sederhana menuju integrasi berbagai 

saluran digital. Perkembangan selanjutnya ditandai 

dengan semakin pentingnya perangkat seluler dan 

integrasi berbagai saluran dalam memberikan 

pengalaman yang lebih terpadu kepada pelanggan. 

(Faruk et al., 2021) menggambarkan evolusi 

pemasaran digital sebagai proses yang mengikuti 

perkembangan teknologi dan perubahan cara 

konsumen berinteraksi dengan organisasi. Pada tahap 

yang lebih maju, kecerdasan buatan, analitik data, dan 

otomatisasi mulai digunakan untuk mendukung 

proses pemasaran yang lebih terarah. (Zahay, 2021) 

menempatkan perkembangan teknologi digital dan 

media sosial sebagai bagian penting dalam perubahan 

pendekatan pemasaran kontemporer. 

Perubahan teknologi juga mendorong pemasaran 

digital menuju pendekatan yang semakin berbasis 

data dan personalisasi. Organisasi dapat 

memanfaatkan data pelanggan untuk memahami 
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karakteristik audiens, mengevaluasi aktivitas 

pemasaran, dan menyesuaikan pesan dengan 

kebutuhan tertentu. (Plangger et al., 2022)  

menjelaskan bahwa perkembangan teknologi digital 

memberikan peluang baru bagi pemasaran melalui 

pemanfaatan data dan teknologi dalam proses 

pengambilan keputusan. Kecerdasan buatan dapat 

digunakan untuk mendukung otomatisasi berbagai 

aktivitas pemasaran, termasuk analisis informasi, 

komunikasi pelanggan, dan pengembangan 

pengalaman yang lebih personal. (Babics & 

Jermolajeva, 2024) menjelaskan bahwa 

perkembangan platform sosial digital membuka 

peluang baru bagi organisasi dalam menjalankan 

aktivitas pemasaran. Pemanfaatan chatbot, analitik 

pembelajaran mesin, dan teknologi digital lainnya 

juga memperluas kemampuan organisasi dalam 

mengelola interaksi dengan pelanggan. (Buddha & 

Dr.T.Venkateswarlu,2025)mengaitkanperkembangan 

pemasaran digital dengan semakin luasnya 

pemanfaatan teknologi berbasis kecerdasan buatan 

dalam aktivitas pemasaran. 

Pemasaran digital juga mengalami perubahan dari 

komunikasi satu arah menuju hubungan yang lebih 

interaktif dan partisipatif dengan pelanggan. Media 

sosial, platform digital, dan berbagai saluran 

komunikasi memungkinkan pelanggan tidak hanya 

menerima informasi, tetapi juga memberikan 

tanggapan dan membentuk percakapan mengenai 
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suatu merek. (Durmaz & Akan, 2023) menjelaskan 

bahwa strategi pemasaran digital perlu 

memperhatikan perubahan perilaku konsumen serta 

karakteristik lingkungan digital yang semakin 

interaktif. Organisasi juga mulai mengembangkan 

pendekatan seperti native advertising, earned media, 

dan pemasaran afiliasi untuk membangun hubungan 

yang lebih relevan dengan audiens. (AlAbabneh, 

2022) menunjukkan bahwa perkembangan saluran 

digital memberikan berbagai alternatif bagi organisasi 

dalam mengembangkan aktivitas pemasaran dan 

komunikasi dengan pasar. Integrasi berbagai saluran 

tersebut mendorong munculnya pendekatan 

omnichannel yang berusaha memberikan pengalaman 

pelanggan secara konsisten di berbagai titik interaksi. 

(Demchuk, 2026) menempatkan integrasi aktivitas 

digital sebagai bagian penting dalam pembentukan 

strategi pemasaran yang mampu mengikuti 

perubahan lingkungan bisnis. 

Pada akhirnya, pemasaran digital merupakan 

perkembangan strategis dalam praktik pemasaran 

yang menggabungkan prinsip pemasaran dengan 

kemampuan teknologi digital. Perubahan tersebut 

membuat pemasaran tidak lagi hanya berfokus pada 

penyampaian pesan kepada pelanggan, tetapi juga 

pada penciptaan interaksi, pengalaman, dan 

hubungan yang berkelanjutan. (Diachkov et al., 2023)  

menjelaskan bahwa konsep pemasaran digital 

berkembang seiring perubahan teknologi dan 
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kebutuhan organisasi dalam menciptakan nilai 

melalui lingkungan digital. Perkembangan teknologi 

seperti perangkat seluler, media sosial, analitik data, 

dan kecerdasan buatan semakin memperluas pilihan 

organisasi dalam merancang aktivitas pemasaran. 

(Tan, 2023)  menempatkan perkembangan tersebut 

sebagai bagian dari perubahan logika dan mekanisme 

pemasaran dalam lingkungan digital. Oleh karena itu, 

organisasi perlu memahami perkembangan teknologi 

sekaligus tetap berpegang pada prinsip dasar 

pemasaran, yaitu memahami kebutuhan pelanggan 

dan menciptakan nilai yang relevan. (Belostecinic & 

Jomir, 2023) menegaskan bahwa pemasaran digital 

merupakan tahap perkembangan konsep pemasaran 

modern yang semakin terintegrasi dengan teknologi 

dan perubahan perilaku konsumen. 

2. Strategi Social Media Marketing dan Content 

Marketing 

Strategi pemasaran media sosial atau Social Media 

Marketing (SMM) dan pemasaran konten merupakan 

dua pendekatan yang saling melengkapi dalam 

membangun hubungan dengan konsumen. Pemasaran 

konten berperan dalam menyediakan informasi yang 

relevan, sedangkan media sosial menjadi sarana untuk 

menyebarkan dan mengomunikasikan informasi 

tersebut kepada audiens. (Ahmad & Rosli, 2023) 

menjelaskan bahwa Social Media Content Marketing 

(SMCM) dapat digunakan sebagai bagian dari strategi 

pemasaran digital untuk membangun keterlibatan 



 

 

Lidyasandy Ariviarahman, S.Pd.                                 | 68 

konsumen. Integrasi keduanya memungkinkan 

organisasi tidak hanya menyampaikan pesan 

pemasaran, tetapi juga membuka ruang interaksi 

dengan pelanggan. Jafarova dan Tolon (2022) 

mengaitkan pemasaran konten di media sosial dengan 

pembentukan loyalitas merek dan niat pembelian 

konsumen. Konten yang disampaikan melalui media 

sosial perlu memiliki relevansi dengan kebutuhan dan 

karakteristik audiens agar komunikasi dapat 

berlangsung secara efektif. (Descanandha & Wahidah, 

2025) menempatkan keterlibatan audiens sebagai 

salah satu aspek penting dalam penerapan strategi 

pemasaran berbasis media sosial. 

Pemasaran konten dapat diposisikan sebagai 

fondasi pesan yang memberikan informasi, 

pengetahuan, atau hiburan kepada audiens. 

Sementara itu, media sosial menyediakan ruang 

interaksi yang memungkinkan organisasi dan 

konsumen berkomunikasi secara lebih langsung. (S 

Ms. Sowmya, 2023) menjelaskan bahwa perancangan 

konten yang menarik menjadi bagian penting dalam 

membangun komunikasi melalui media sosial. 

Integrasi antara konten dan media sosial kemudian 

membentuk pendekatan SMCM yang menggabungkan 

kualitas pesan dengan kemampuan distribusi 

platform digital. (Bachmann et al., 2025)  menjelaskan 

bahwa media sosial memungkinkan organisasi 

membangun komunikasi dan interaksi dengan 

audiens melalui berbagai bentuk konten. Efektivitas 
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strategi tersebut juga dipengaruhi oleh konsistensi 

identitas merek dan relevansi informasi yang 

diberikan kepada konsumen. (Razak, 2024)  

menekankan pentingnya strategi konten yang mampu 

mendorong interaksi konsumen dalam lingkungan 

media sosial. 

Keberhasilan strategi SMCM tidak hanya 

ditentukan oleh frekuensi publikasi, tetapi juga oleh 

kualitas pesan yang disampaikan kepada audiens. 

Konten perlu memiliki unsur edukatif, informatif, atau 

menghibur agar dapat memberikan alasan bagi 

pengguna untuk memperhatikan dan berinteraksi 

dengan pesan tersebut. (Drossos et al., 2023)  

menjelaskan bahwa strategi konten media sosial perlu 

mempertimbangkan karakteristik pesan dan 

kebutuhan audiens dalam membangun keterlibatan. 

Interaksi melalui komentar, tanggapan, dan 

percakapan juga dapat memperkuat hubungan antara 

konsumen dan merek. (Razak, 2024)  menempatkan 

interaksi konsumen sebagai bagian penting dalam 

pengembangan strategi konten di media sosial. 

Respons organisasi terhadap pengguna dapat 

menciptakan kesan komunikasi yang lebih terbuka 

dan membangun persepsi positif terhadap merek. 

(Jafarova & Tolon, 2022)  menjelaskan bahwa 

interaksi dan kualitas konten dapat berperan dalam 

membangun hubungan konsumen dengan merek. 

Pemilihan format dan sumber pesan merupakan 

bagian penting dalam merancang konten yang sesuai 
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dengan karakteristik media sosial. Konten visual, 

video pendek, gambar, teks, maupun kombinasi 

berbagai format dapat digunakan sesuai dengan 

tujuan komunikasi dan karakteristik audiens. (Liu et 

al., 2025)  menunjukkan pentingnya hubungan antara 

unsur verbal dan visual dalam membentuk 

keterlibatan konsumen terhadap konten media sosial. 

Sumber pesan juga perlu diperhatikan karena konten 

yang disampaikan oleh pihak tertentu dapat memiliki 

persepsi kredibilitas yang berbeda bagi audiens. 

(Balaji et al., 2023)  menjelaskan bahwa sumber pesan 

dan karakteristik isi konten dapat memengaruhi 

keterlibatan audiens dalam pemasaran media sosial. 

Selain format dan sumber pesan, pemilihan platform 

perlu disesuaikan dengan karakteristik pengguna dan 

tujuan komunikasi yang ingin dicapai. (Shen, 2023) 

menekankan bahwa karakteristik platform media 

sosial dapat menjadi pertimbangan dalam 

menentukan strategi konten dan keterlibatan audiens. 

User-Generated Content (UGC) merupakan bentuk 

konten yang berasal dari pengguna dan dapat 

digunakan sebagai bagian dari strategi komunikasi 

merek. UGC memberikan kesempatan kepada 

konsumen untuk berpartisipasi dalam proses 

pembentukan dan penyebaran informasi mengenai 

suatu produk atau merek. (Mudrova & 

Shishlyannikova, 2024) menjelaskan bahwa UGC 

dapat menjadi bagian dari strategi pemasaran media 

sosial dalam membangun komunikasi antara 
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konsumen dan merek. Penggunaan konten dari 

pengguna juga dapat melengkapi konten resmi yang 

dibuat oleh perusahaan sehingga komunikasi merek 

menjadi lebih beragam. (Konak, 2024)  mengaitkan 

UGC dengan efektivitas pemasaran media sosial 

karena konsumen dapat berperan dalam 

menghasilkan dan menyebarkan informasi. Selain 

UGC, brand storytelling dapat digunakan untuk 

membangun narasi yang menghubungkan pesan 

merek dengan pengalaman dan emosi konsumen. 

(Saffarimanesh & Korpes, 2026)  menjelaskan bahwa 

brand storytelling dapat digunakan dalam pemasaran 

media sosial untuk membangun hubungan emosional 

melalui penyampaian cerita yang relevan. 

Strategi konten juga perlu diarahkan pada 

pembentukan komunikasi yang mendorong 

partisipasi konsumen. Konten yang memberikan 

ruang bagi konsumen untuk memberikan pendapat, 

berbagi pengalaman, atau mengekspresikan diri dapat 

memperkuat hubungan antara konsumen dan merek 

(A.-Z. He et al., 2021) menjelaskan bahwa percakapan, 

storytelling, interaksi, dan partisipasi konsumen dapat 

memengaruhi persepsi serta sikap terhadap merek. 

Oleh karena itu, organisasi perlu menyeimbangkan 

konten yang bersifat informatif dengan konten yang 

memberikan kesempatan kepada audiens untuk 

berinteraksi. (Al-Abdallah et al., 2024)  menempatkan 

konten yang dibuat oleh perusahaan sebagai salah 

satu instrumen yang dapat digunakan untuk 
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membangun ekuitas merek berbasis pelanggan. 

Penyusunan kalender konten juga diperlukan agar 

aktivitas publikasi memiliki arah, konsistensi, dan 

keteraturan. (Chemorda & Vasiutkina, 2021) 

menekankan pentingnya pendekatan strategis dalam 

membentuk aktivitas pemasaran media sosial yang 

terarah. 

Pada akhirnya, integrasi SMM dan pemasaran 

konten membutuhkan keselarasan antara kualitas 

pesan, karakteristik audiens, platform, dan tujuan 

pemasaran. Organisasi perlu menentukan jenis 

konten yang relevan dengan kebutuhan konsumen 

sekaligus memilih media yang sesuai untuk 

menyampaikan pesan tersebut. (Drossos et al., 2023)  

menempatkan strategi konten sebagai bagian penting 

dalam membangun keterlibatan audiens melalui 

media sosial. Pemanfaatan data dan perangkat analitik 

dapat membantu organisasi mengevaluasi respons 

konsumen terhadap berbagai bentuk konten yang 

digunakan. (Razak, 2024)  menjelaskan bahwa 

evaluasi interaksi melalui media sosial dapat menjadi 

bagian dari pengembangan strategi konten. 

Kecerdasan buatan juga dapat dimanfaatkan untuk 

membantu menganalisis sentimen, memahami pola 

interaksi, dan mendukung pengembangan pesan yang 

lebih relevan. (Descanandha & Wahidah, 2025) 

menempatkan pemanfaatan strategi berbasis media 

sosial sebagai bagian dari upaya membangun 

keterlibatan merek dalam lingkungan digital. 
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3. Customer Engagement dan Evaluasi Kinerja 

Pemasaran Digital 

Customer engagement merupakan konsep penting 

dalam pemasaran digital yang menggambarkan 

keterlibatan pelanggan di luar aktivitas transaksi 

pembelian. Keterlibatan tersebut dapat terlihat 

melalui respons, perhatian, interaksi, serta partisipasi 

pelanggan terhadap aktivitas dan komunikasi merek. 

(Srivastava et al., 2023) ) menjelaskan bahwa 

customer engagement merupakan konstruk yang 

memiliki dimensi perilaku, kognitif, dan afektif. 

Konsep ini menunjukkan bahwa hubungan pelanggan 

dengan merek tidak hanya terbentuk melalui kegiatan 

pembelian, tetapi juga melalui pengalaman dan 

interaksi yang berlangsung secara berkelanjutan. 

Keterlibatan pelanggan menjadi bagian penting dalam 

menilai bagaimana strategi pemasaran digital mampu 

membangun hubungan dengan audiens. (Kaur, 2023) 

menempatkan pengukuran customer engagement 

sebagai bagian penting dalam evaluasi aktivitas 

pemasaran digital. Dengan demikian, customer 

engagement dapat digunakan untuk memahami 

kualitas hubungan yang terbentuk antara pelanggan 

dan merek dalam lingkungan digital. 

Customer engagement memiliki sifat 

multidimensional karena mencakup aspek kognitif, 

emosional, dan perilaku pelanggan. Dimensi kognitif 

berkaitan dengan perhatian dan pemikiran pelanggan 

terhadap merek atau konten yang diterimanya. 
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Dimensi afektif berkaitan dengan perasaan, 

ketertarikan, dan ikatan emosional yang muncul 

selama interaksi dengan merek. Sementara itu, 

dimensi perilaku dapat terlihat melalui tindakan 

pelanggan seperti memberikan ulasan, membagikan 

konten, memberikan komentar, atau berpartisipasi 

dalam aktivitas merek. (Vinerean & Opreana, 2021)  

menjelaskan bahwa keterlibatan pelanggan dalam 

media sosial dapat dipahami melalui model yang 

mencakup berbagai tingkat keterlibatan. Keterlibatan 

tersebut dapat berkembang menjadi hubungan yang 

lebih kuat ketika pelanggan memiliki keterikatan 

dengan identitas dan nilai suatu merek. (Bowden & 

Mirzaei, 2021) mengaitkan keterlibatan emosional 

dan kognitif dengan pembentukan hubungan 

pelanggan yang lebih kuat dalam komunitas merek 

daring. 

Dalam pemasaran digital, customer engagement 

juga berperan sebagai penghubung antara 

penggunaan teknologi pemasaran dan hasil yang 

diharapkan organisasi. Pemanfaatan media sosial, 

mesin pencari, perangkat seluler, dan berbagai 

saluran digital tidak hanya bertujuan meningkatkan 

jangkauan komunikasi, tetapi juga mendorong 

interaksi pelanggan. Keterlibatan yang terbentuk 

melalui interaksi tersebut dapat membantu organisasi 

membangun hubungan yang lebih dekat dengan 

pelanggan. (Muhammad, 2026)  menempatkan 

customer engagement sebagai mekanisme yang 
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menghubungkan adopsi pemasaran digital dengan 

kinerja usaha. Kepercayaan pelanggan juga dapat 

berkembang melalui komunikasi yang transparan dan 

interaksi dua arah dalam lingkungan digital. (Suleman 

et al., 2026)  menjelaskan bahwa customer 

engagement dan kepercayaan memiliki hubungan 

dengan kinerja pemasaran melalui kemampuan 

organisasi dalam mengelola media sosial. Oleh karena 

itu, organisasi perlu memandang keterlibatan 

pelanggan sebagai proses yang perlu dikelola secara 

berkelanjutan, bukan sekadar sebagai respons sesaat 

terhadap suatu konten. 

Evaluasi kinerja pemasaran digital membutuhkan 

penggunaan metrik yang dapat menggambarkan 

berbagai tingkat keterlibatan pelanggan. Metrik 

interaksi permukaan seperti click-through rate (CTR), 

likes, shares, dan page views dapat memberikan 

gambaran awal mengenai daya tarik suatu konten. 

Namun, evaluasi tidak seharusnya berhenti pada 

jumlah interaksi karena metrik tersebut belum 

sepenuhnya menggambarkan kedalaman hubungan 

pelanggan dengan merek. (Mou et al., 2025) 

menjelaskan bahwa metrik keterlibatan dapat 

digunakan untuk memahami respons pelanggan 

sekaligus mengevaluasi efektivitas aktivitas 

pemasaran digital. Metrik seperti waktu kunjungan, 

jumlah halaman yang dilihat, dan durasi sesi dapat 

memberikan gambaran yang lebih mendalam 

mengenai perilaku pengguna. (S. Li, 2025)  
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menempatkan metrik keterlibatan sebagai bagian dari 

pendekatan analitik untuk memahami kemungkinan 

terjadinya konversi pelanggan. Dengan demikian, 

evaluasi kinerja perlu menggunakan kombinasi 

indikator agar organisasi memperoleh gambaran yang 

lebih menyeluruh mengenai efektivitas strategi 

digital. 

Selain metrik kuantitatif, evaluasi pemasaran 

digital juga dapat dilakukan melalui analisis terhadap 

sentimen dan persepsi pelanggan. Komentar, ulasan, 

serta percakapan pelanggan dapat menjadi sumber 

informasi mengenai bagaimana merek dipersepsikan 

oleh audiens. Analisis bahasa alami atau Natural 

Language Processing (NLP) dapat digunakan untuk 

membantu mengidentifikasi pola sentimen dan emosi 

dalam berbagai bentuk komunikasi pelanggan. Kaur 

(2023) menjelaskan bahwa pengukuran customer 

engagement dapat dilakukan dengan memperhatikan 

berbagai bentuk interaksi dan respons pelanggan 

terhadap aktivitas digital. Analisis sentimen juga 

dapat membantu organisasi memahami reputasi dan 

resonansi suatu merek dalam lingkungan digital. 

(Emereonye, 2025)  mengaitkan analisis keterlibatan 

dengan pengukuran dampak media sosial terhadap 

kinerja bisnis dan pengembalian investasi. Oleh 

karena itu, evaluasi kinerja digital perlu 

menggabungkan informasi kuantitatif mengenai 

perilaku pelanggan dengan informasi kualitatif 

mengenai persepsi dan pengalaman mereka. 
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Evaluasi kinerja pemasaran digital juga perlu 

memperhatikan nilai pelanggan dalam jangka 

panjang, bukan hanya hasil interaksi dalam satu 

periode. Customer Lifetime Value (CLV) dapat 

digunakan untuk memahami nilai ekonomi pelanggan 

berdasarkan hubungan dan aktivitas pembelian yang 

berlangsung sepanjang masa hubungan dengan 

perusahaan. Retensi pelanggan menjadi bagian 

penting karena pelanggan yang tetap berinteraksi dan 

melakukan pembelian dapat memberikan nilai yang 

berkelanjutan bagi organisasi. (Sampath, 2024) 

menjelaskan bahwa metrik pemasaran digital dan 

analisis return on investment (ROI) dapat digunakan 

untuk mengevaluasi efektivitas serta nilai aktivitas 

pemasaran. Selain itu, organisasi perlu memahami 

kontribusi berbagai titik kontak dalam perjalanan 

pelanggan sebelum terjadinya konversi. (Mou et al., 

2025)  menjelaskan bahwa pendekatan multi-touch 

attribution dapat membantu organisasi memahami 

kontribusi berbagai saluran terhadap proses konversi. 

Penggunaan berbagai indikator tersebut membantu 

organisasi mengevaluasi kinerja pemasaran secara 

lebih komprehensif dari interaksi awal hingga 

terbentuknya nilai pelanggan jangka panjang. 

Pada akhirnya, customer engagement dan evaluasi 

kinerja merupakan dua bagian yang saling berkaitan 

dalam pengelolaan pemasaran digital. Customer 

engagement membantu organisasi memahami 

kualitas hubungan dan tingkat partisipasi pelanggan, 
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sedangkan evaluasi kinerja membantu menilai 

efektivitas strategi yang digunakan. Pengukuran yang 

baik perlu mencakup interaksi pelanggan, kedalaman 

keterlibatan, persepsi, konversi, retensi, dan nilai 

ekonomi pelanggan. (Srivastava et al., 2023) 

menempatkan customer engagement sebagai 

konstruk penting dalam memahami hubungan 

pelanggan dengan merek di lingkungan digital. 

Organisasi juga dapat memanfaatkan analitik 

prediktif dan teknologi kecerdasan buatan untuk 

memahami pola perilaku pelanggan serta 

mengembangkan pengalaman yang lebih relevan. 

(Srivastava et al., 2023)  menjelaskan bahwa 

pemahaman terhadap keterlibatan pelanggan perlu 

disesuaikan dengan karakteristik hubungan dan 

konteks pasar yang dihadapi organisasi. Dengan 

demikian, pengelolaan customer engagement yang 

didukung evaluasi kinerja secara terpadu dapat 

membantu organisasi membangun hubungan 

pelanggan yang lebih kuat sekaligus meningkatkan 

efektivitas strategi pemasaran digital. 
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BAB V 

MANAJEMEN KEUANGAN USAHA: 

PERENCANAAN MODAL DAN ARUS 

KAS 

 
1. Perencanaan Modal dan Anggaran Usaha 

Perencanaan modal dan penganggaran usaha 

(capital budgeting) merupakan proses strategis untuk 

menentukan penggunaan sumber daya keuangan 

dalam investasi jangka panjang. Keputusan tersebut 

berkaitan dengan pemilihan aktiva tetap yang dapat 

mendukung kegiatan operasional dan penciptaan nilai 

perusahaan. Penganggaran modal membantu 

perusahaan menghubungkan kebutuhan investasi 

dengan tujuan bisnis yang ingin dicapai dalam jangka 

panjang. (Shah Dhanik Ashwinbhai, 2025) 

menjelaskan bahwa penganggaran modal menjadi 

bagian penting dalam perencanaan bisnis strategis 

karena keputusan investasi memiliki konsekuensi 

finansial yang panjang. Proses tersebut tidak hanya 

mempertimbangkan kebutuhan dana awal, tetapi juga 

memperhatikan manfaat ekonomi yang diharapkan 

dari suatu investasi. Ganesh et al. (2026) 

menempatkan penganggaran modal sebagai bagian 

dari proses pengambilan keputusan keuangan yang 

mendukung pertumbuhan usaha secara 
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berkelanjutan. Dengan demikian, perencanaan modal 

perlu dilakukan secara sistematis agar sumber daya 

yang terbatas dapat diarahkan pada investasi yang 

selaras dengan tujuan usaha. 

Penganggaran modal pada dasarnya 

menjembatani strategi perusahaan dengan keputusan 

pengeluaran untuk aktiva yang memiliki manfaat 

dalam jangka panjang. Keputusan tersebut dapat 

mencakup pembelian peralatan, perluasan fasilitas, 

modernisasi mesin, penggantian aset, maupun 

kebutuhan modal kerja yang berkaitan dengan 

investasi baru. Karena sebagian keputusan investasi 

sulit dibatalkan tanpa menimbulkan konsekuensi 

finansial, proses perencanaannya membutuhkan 

pertimbangan yang matang. (Zuzi, 2024)  menjelaskan 

bahwa penganggaran modal digunakan untuk 

mengevaluasi keputusan investasi dengan 

mempertimbangkan arus kas dan manfaat ekonomi 

yang dihasilkan oleh proyek. Perusahaan juga perlu 

mempertimbangkan kondisi pembiayaan dan 

kemampuan keuangan sebelum menetapkan 

komitmen investasi. (Pavithra & Latha, 2025) 

menunjukkan bahwa teknik penganggaran modal 

membantu organisasi menilai berbagai alternatif 

investasi secara lebih terstruktur. Oleh karena itu, 

penganggaran modal tidak sekadar menjadi kegiatan 

penyusunan anggaran, tetapi merupakan instrumen 

yang menghubungkan keputusan investasi dengan 

arah strategis perusahaan. 
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Ketidakpastian lingkungan bisnis membuat 

perencanaan investasi perlu mempertimbangkan 

berbagai kemungkinan yang dapat memengaruhi 

pelaksanaan proyek. Perubahan permintaan pasar, 

biaya produksi, kondisi pembiayaan, maupun 

keterlambatan pelaksanaan dapat mengubah manfaat 

ekonomi yang sebelumnya diperkirakan. 

(Charoenwong et al., 2024) menempatkan 

ketidakpastian dan friksi waktu pelaksanaan sebagai 

aspek yang perlu diperhatikan dalam keputusan 

penganggaran modal. Perencanaan berbasis skenario 

dapat digunakan untuk mempersiapkan perusahaan 

menghadapi perubahan kondisi yang mungkin 

muncul selama investasi berlangsung. Pendekatan 

tersebut memungkinkan manajemen 

mempertimbangkan alternatif keputusan sebelum 

melakukan komitmen sumber daya dalam jumlah 

besar. (Jimenez et al., 2024)  menekankan pentingnya 

pengelolaan anggaran dalam mendukung kemampuan 

usaha menghadapi kondisi operasional yang berubah. 

Dengan demikian, perencanaan modal yang baik perlu 

memasukkan unsur fleksibilitas agar keputusan 

investasi tidak hanya sesuai dengan kondisi saat ini, 

tetapi juga dapat menyesuaikan diri dengan 

perubahan lingkungan usaha. 

Aspek perpajakan juga dapat menjadi bagian dari 

pertimbangan dalam perencanaan modal karena 

keputusan investasi berhubungan dengan struktur 

biaya dan arus kas perusahaan. Perencanaan pajak 
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dapat membantu perusahaan memahami 

konsekuensi fiskal dari keputusan pembelian aset, 

penyusutan, maupun pemanfaatan insentif yang 

tersedia. (Adetola & Akintoye, 2021)  menjelaskan 

bahwa perencanaan pajak memiliki keterkaitan 

dengan keputusan penganggaran modal karena dapat 

memengaruhi sumber daya keuangan yang tersedia 

untuk investasi. Pertimbangan pajak perlu 

ditempatkan sebagai bagian dari analisis keuangan 

secara keseluruhan, bukan sebagai satu-satunya dasar 

dalam menentukan proyek. Manajemen tetap perlu 

memperhatikan manfaat ekonomi, risiko, kebutuhan 

operasional, serta kesesuaian investasi dengan 

strategi perusahaan. (Lavanya et al., 2024)  

menekankan bahwa optimalisasi investasi melalui 

penganggaran modal membutuhkan evaluasi 

terhadap berbagai aspek keuangan sebelum 

keputusan dibuat. Oleh sebab itu, integrasi antara 

perencanaan modal, perpajakan, dan pengelolaan 

risiko dapat membantu perusahaan membangun 

dasar keputusan investasi yang lebih komprehensif. 

Penilaian kelayakan investasi dilakukan dengan 

menggunakan berbagai metode yang membantu 

manajemen memahami manfaat dan konsekuensi 

finansial suatu proyek. Salah satu pendekatan utama 

adalah Net Present Value (NPV), yaitu metode yang 

mempertimbangkan nilai sekarang dari arus kas masa 

depan setelah memperhitungkan investasi awal. 

(Ganesh et al., 2026)  menjelaskan bahwa NPV dapat 
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digunakan untuk menilai kontribusi suatu proyek 

terhadap penciptaan nilai berdasarkan arus kas yang 

diharapkan. Metode lain adalah Internal Rate of Return 

(IRR), yang menunjukkan tingkat pengembalian yang 

membuat nilai NPV suatu investasi berada pada titik 

impas. (Shah Dhanik Ashwinbhai, 2025)  

menempatkan IRR sebagai salah satu teknik penting 

dalam mengevaluasi tingkat pengembalian suatu 

proyek dibandingkan dengan biaya dana yang 

digunakan. Selain itu, Profitability Index dapat 

membantu membandingkan nilai manfaat investasi 

dengan dana yang harus dikeluarkan, sedangkan 

Payback Period berfokus pada kecepatan pemulihan 

investasi awal. Penggunaan beberapa metode secara 

bersamaan dapat memberikan sudut pandang yang 

lebih lengkap karena setiap metode memiliki fokus 

dan karakteristik analisis yang berbeda. 

Metode penganggaran modal juga mencakup 

Accounting Rate of Return (ARR) yang menggunakan 

informasi laba akuntansi untuk menggambarkan 

tingkat pengembalian investasi. Metode ini dapat 

memberikan perspektif mengenai hubungan antara 

laba akuntansi dan aset yang digunakan dalam 

kegiatan investasi. (Pavithra & Latha, 2025)  

menjelaskan bahwa ARR termasuk teknik yang dapat 

digunakan dalam proses evaluasi investasi bersama 

dengan metode penganggaran modal lainnya. Payback 

Period juga memiliki kegunaan dalam menilai 

seberapa cepat dana awal dapat kembali melalui arus 
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kas yang dihasilkan oleh proyek. (Zuzi, 2024) 

menjelaskan bahwa metode tersebut memberikan 

perhatian pada periode pemulihan investasi, 

meskipun tidak sepenuhnya memperhitungkan nilai 

waktu uang. Perbedaan karakteristik tersebut 

menunjukkan bahwa tidak terdapat satu metode yang 

selalu mampu menggambarkan seluruh aspek 

keputusan investasi secara bersamaan. Karena itu, 

perusahaan dapat mengombinasikan metode berbasis 

nilai waktu uang dengan metode lain untuk 

memperoleh gambaran mengenai nilai, tingkat 

pengembalian, dan pemulihan modal. Pendekatan 

tersebut membantu manajemen menilai proyek dari 

beberapa perspektif sebelum menetapkan keputusan 

investasi. 

Penerapan penganggaran modal menghadapi 

tantangan yang berbeda antara perusahaan besar dan 

usaha mikro, kecil, dan menengah karena adanya 

perbedaan kemampuan sumber daya serta kapasitas 

manajerial. Keterbatasan pengetahuan akuntansi, 

keterampilan pengelolaan keuangan, dan kemampuan 

menggunakan perangkat teknologi dapat 

menyebabkan proses perencanaan investasi 

dilakukan secara sederhana. (Nunden et al., 2022)  

menunjukkan bahwa kemampuan manajerial 

memiliki peran dalam penerapan perencanaan dan 

praktik penganggaran modal pada usaha kecil dan 

menengah. Sebagian usaha juga lebih terbiasa 

mengawasi arus kas sehari-hari daripada menyusun 
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proyeksi investasi secara formal untuk jangka 

panjang. (Jimenez et al., 2024)  menekankan bahwa 

pengelolaan anggaran menjadi salah satu aspek 

penting dalam mendukung keberlangsungan dan 

keberhasilan usaha kecil dan menengah. Keterlibatan 

staf operasional dalam penyusunan anggaran dapat 

membantu memperkaya informasi mengenai 

kebutuhan sumber daya dan kondisi aktual kegiatan 

usaha. Dengan demikian, penganggaran modal perlu 

disesuaikan dengan kapasitas organisasi, tetapi tetap 

diarahkan pada proses pengambilan keputusan yang 

sistematis, transparan, dan berbasis informasi. 

2. Pengelolaan Arus Kas dan Pengendalian Biaya 

Pengelolaan arus kas merupakan bagian penting 

dalam manajemen keuangan karena berkaitan 

langsung dengan kemampuan usaha memenuhi 

kebutuhan operasional. Arus kas menggambarkan 

pergerakan penerimaan dan pengeluaran dana yang 

terjadi dalam kegiatan bisnis. (D. Wang, 2024)  

menjelaskan bahwa pengelolaan arus kas berperan 

penting dalam menjaga keberlangsungan aktivitas 

perusahaan dan mengurangi risiko gangguan 

likuiditas. Perusahaan perlu memastikan bahwa 

penerimaan kas dapat tersedia pada waktu yang 

sesuai dengan kebutuhan pembayaran. Pengendalian 

arus kas juga membantu manajemen memahami 

kondisi keuangan usaha secara lebih aktual 

dibandingkan hanya melihat laba akuntansi. (Abbasov, 

2021) menekankan pentingnya pengelolaan arus kas 
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dalam menjaga keseimbangan antara penerimaan dan 

pengeluaran perusahaan. Dengan demikian, 

pengelolaan arus kas menjadi dasar bagi perusahaan 

untuk mempertahankan kelancaran operasi sekaligus 

menjaga stabilitas keuangan dalam jangka panjang. 

Pengelolaan arus kas pada dasarnya berfokus 

pada upaya menyelaraskan waktu penerimaan 

dengan waktu pengeluaran dana. Ketidakseimbangan 

antara kedua komponen tersebut dapat menyebabkan 

kekurangan kas meskipun perusahaan memiliki 

aktivitas penjualan yang berjalan. (Варченко et al., 

2025)  menjelaskan bahwa manajemen arus kas perlu 

memperhatikan hubungan antara sumber 

penerimaan, kebutuhan pembayaran, serta 

perubahan kondisi operasional perusahaan. 

Perusahaan dapat menggunakan peramalan arus kas 

untuk memperkirakan kebutuhan dana dan 

mengantisipasi kemungkinan terjadinya defisit. 

Pemodelan arus kas juga dapat mempertimbangkan 

hubungan antara penjualan, modal kerja, dan kondisi 

eksternal yang memengaruhi kegiatan usaha. (Arora & 

Gaur, 2025) menunjukkan bahwa pemodelan 

struktural dapat digunakan untuk memahami 

dinamika arus kas operasi dalam suatu perusahaan. 

Oleh karena itu, pengelolaan kas yang efektif 

membutuhkan perencanaan yang berkelanjutan agar 

keputusan pembayaran, penerimaan, dan pembiayaan 

dapat dilakukan secara lebih terkoordinasi. 
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Pengendalian likuiditas merupakan bagian yang 

tidak terpisahkan dari pengelolaan arus kas karena 

perusahaan perlu mempertahankan jumlah kas yang 

cukup tanpa menahan dana secara berlebihan. Kas 

yang terlalu rendah dapat meningkatkan risiko 

kesulitan pembayaran, sedangkan kas yang terlalu 

tinggi dapat menunjukkan bahwa sebagian sumber 

daya belum dimanfaatkan secara produktif. (D. Wang, 

2024)  menjelaskan bahwa pengelolaan kas perlu 

mempertimbangkan tingkat likuiditas yang sesuai 

dengan kebutuhan dan kondisi perusahaan. 

Pemantauan rasio keuangan seperti current ratio dan 

quick ratio dapat membantu manajemen 

mengevaluasi kemampuan usaha memenuhi 

kewajiban jangka pendek. (Przychocka et al., 2024)  

menempatkan pengelolaan likuiditas sebagai aspek 

penting bagi usaha dalam menghadapi ketidakpastian 

ekonomi. Selain itu, pengelolaan piutang dan utang 

usaha perlu dilakukan secara terencana agar arus 

dana masuk dan keluar dapat dikendalikan. 

(Karaaslan, 2023)  menekankan bahwa pengelolaan 

arus kas yang baik membutuhkan perhatian terhadap 

berbagai komponen modal kerja yang memengaruhi 

ketersediaan dana. 

Pengendalian biaya bertujuan memastikan 

bahwa setiap pengeluaran memberikan manfaat yang 

sesuai dengan kebutuhan operasional dan tujuan 

usaha. Pengendalian biaya tidak berarti mengurangi 

seluruh pengeluaran, tetapi mengidentifikasi biaya 
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yang tidak efisien dan mengarahkan sumber daya 

pada aktivitas yang memiliki nilai bagi perusahaan. 

(Lytvynchuk et al., 2024)  menjelaskan bahwa proses 

pengendalian dan perencanaan arus kas perlu 

didukung oleh sistem pengawasan keuangan yang 

memungkinkan perusahaan mengendalikan 

penggunaan dana. Analisis biaya dapat dilakukan 

melalui pengelompokan pengeluaran, analisis titik 

impas, serta evaluasi hubungan antara biaya dan 

aktivitas usaha. (Koopman & Cumberlege, 2021)  

menunjukkan bahwa pengelolaan arus kas berkaitan 

dengan kebutuhan untuk mengawasi perencanaan 

dan penggunaan dana dalam kegiatan operasional. 

Pengendalian biaya juga perlu mempertimbangkan 

dampaknya terhadap kualitas produk, pelayanan, dan 

kemampuan perusahaan menghasilkan pendapatan. 

Dengan demikian, efisiensi biaya seharusnya 

diarahkan pada pengurangan pemborosan tanpa 

mengurangi kemampuan usaha dalam memberikan 

nilai kepada pelanggan. 

Pengelolaan modal kerja menjadi salah satu 

pendekatan penting dalam menghubungkan 

pengendalian biaya dengan pengelolaan arus kas. 

Persediaan perlu dikelola sesuai kebutuhan agar 

perusahaan tidak menanggung biaya penyimpanan 

yang berlebihan sekaligus tetap mampu memenuhi 

permintaan pelanggan. (Alex et al., 2024)  

menjelaskan bahwa keseimbangan antara 

profitabilitas dan arus kas membutuhkan pengelolaan 
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berbagai komponen operasional secara terintegrasi. 

Pengelolaan piutang juga perlu diarahkan pada 

percepatan penagihan dengan tetap 

mempertahankan hubungan yang baik dengan 

pelanggan. (Laghari & Ahmed, 2023)  menunjukkan 

bahwa pengelolaan arus kas memiliki hubungan 

dengan pengelolaan modal kerja dan kinerja 

perusahaan. Di sisi lain, perusahaan dapat mengelola 

utang usaha melalui pengaturan termin pembayaran 

yang sesuai dengan kemampuan kas dan hubungan 

dengan pemasok. Strategi tersebut membantu 

perusahaan mempertahankan ketersediaan kas tanpa 

mengabaikan kewajiban kepada pihak lain. 

Penganggaran yang fleksibel dapat digunakan 

untuk menghadapi perubahan penerimaan dan 

pengeluaran yang terjadi selama kegiatan usaha. Salah 

satu pendekatan yang dapat digunakan adalah rolling 

forecast, yaitu pembaruan proyeksi keuangan secara 

berkala berdasarkan kondisi terbaru. (Tartan, 2026)  

menempatkan pengendalian arus kas dan peramalan 

sebagai bagian penting dalam menjaga keberhasilan 

keuangan perusahaan. Pendekatan tersebut 

memungkinkan perusahaan menyesuaikan rencana 

pengeluaran ketika terjadi perubahan penjualan, 

biaya, atau kebutuhan operasional. Pada usaha yang 

memiliki pola penerimaan musiman, perencanaan kas 

juga perlu mempertimbangkan periode ketika 

penjualan mengalami peningkatan maupun 

penurunan. (Busila, 2025)  menjelaskan bahwa usaha 
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dengan karakteristik musiman membutuhkan strategi 

khusus untuk menghadapi perubahan arus kas 

sepanjang periode operasional. Pemanfaatan 

teknologi analitik dan kecerdasan buatan juga dapat 

mendukung proses peramalan dengan mengolah 

informasi keuangan secara lebih sistematis. Dengan 

demikian, penganggaran yang dinamis dapat 

membantu perusahaan mengambil tindakan lebih 

awal sebelum perubahan arus kas berkembang 

menjadi masalah likuiditas. 

Pengelolaan arus kas dan pengendalian biaya 

perlu diterapkan sebagai sistem yang saling 

terintegrasi dalam manajemen keuangan usaha. 

Perusahaan dapat memulai dengan menetapkan 

prioritas pengeluaran, menyusun proyeksi kas, 

mengawasi realisasi anggaran, dan mengevaluasi 

penyimpangan secara berkala. (Przychocka et al., 

2024)  menekankan pentingnya pengelolaan kas bagi 

usaha dalam menghadapi ketidakpastian ekonomi 

dan menjaga keberlangsungan kegiatan bisnis. Ketika 

terjadi penurunan pendapatan, perusahaan perlu 

memiliki rencana untuk membedakan biaya yang 

bersifat wajib, penting, dan dapat ditunda. 

Pengelolaan hubungan dengan pemasok juga dapat 

digunakan untuk menjaga kelancaran rantai pasok 

sekaligus menyesuaikan jadwal pembayaran dengan 

kemampuan kas. (Levchenko, 2025)  menjelaskan 

bahwa teknologi dan pendekatan manajemen 

keuangan dapat mendukung pengelolaan arus kas 
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yang lebih efektif. Pada akhirnya, disiplin dalam 

mengendalikan biaya dan kemampuan 

memperkirakan arus kas akan membantu perusahaan 

menjaga likuiditas, mengurangi pemborosan, serta 

mempertahankan keberlanjutan usaha. 

3. Analisis Profitabilitas dan Keberlanjutan 

Keuangan 

Analisis profitabilitas merupakan proses untuk 

menilai kemampuan perusahaan dalam menghasilkan 

laba dari sumber daya yang digunakan dalam kegiatan 

usaha. Profitabilitas menunjukkan sejauh mana aset, 

modal, dan aktivitas operasional mampu 

menghasilkan nilai ekonomi bagi perusahaan. 

(Gleißner et al., 2022)  menjelaskan bahwa 

profitabilitas menjadi salah satu aspek yang berkaitan 

dengan kemampuan perusahaan mempertahankan 

keberlanjutan keuangan. Tingkat profitabilitas yang 

memadai dapat memberikan ruang bagi perusahaan 

untuk membangun cadangan keuangan dan 

membiayai kebutuhan usaha secara lebih mandiri. 

(Wati & Suartana, 2026)  menempatkan profitabilitas 

sebagai salah satu faktor yang berperan dalam 

mendukung keberlanjutan keuangan perusahaan. 

Oleh karena itu, analisis profitabilitas tidak hanya 

digunakan untuk melihat pencapaian laba pada suatu 

periode, tetapi juga untuk memahami kemampuan 

perusahaan mempertahankan kinerja keuangan 

dalam jangka panjang. Hubungan tersebut 

menjadikan profitabilitas sebagai salah satu dasar 
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penting dalam mengevaluasi kondisi dan 

keberlanjutan suatu usaha. 

Pengukuran profitabilitas dapat dilakukan dengan 

menggunakan berbagai rasio keuangan yang 

menggambarkan hubungan antara laba dan sumber 

daya yang digunakan perusahaan. Beberapa indikator 

yang umum digunakan adalah Return on Assets (ROA), 

Return on Equity (ROE), dan Net Profit Margin (NPM). 

(Sawitri & Eprianto, 2025)  menjelaskan bahwa rasio 

profitabilitas dapat digunakan untuk menilai 

efektivitas perusahaan dalam mengelola sumber daya 

dan menghasilkan keuntungan. ROA berfokus pada 

kemampuan aset menghasilkan laba, sedangkan ROE 

menunjukkan kemampuan modal sendiri 

menghasilkan pengembalian bagi pemilik. NPM 

memberikan gambaran mengenai kemampuan 

perusahaan mempertahankan laba dari pendapatan 

yang diperoleh setelah memperhitungkan berbagai 

beban. (Banu & Banu, 2026)  menempatkan indikator 

keuangan sebagai alat untuk memahami hubungan 

antara profitabilitas, nilai perusahaan, dan 

keberlanjutan. Penggunaan beberapa indikator secara 

bersamaan dapat memberikan gambaran yang lebih 

menyeluruh mengenai efisiensi dan kemampuan 

perusahaan dalam menghasilkan laba. 

Keberlanjutan keuangan memiliki cakupan yang 

lebih luas daripada sekadar kemampuan 

menghasilkan laba dalam satu periode. Konsep 

tersebut berkaitan dengan kemampuan perusahaan 
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mempertahankan solvabilitas, memenuhi kewajiban, 

menjaga kelangsungan operasi, dan menghadapi 

perubahan kondisi ekonomi. (Gleißner et al., 2022)  

menjelaskan bahwa keberlanjutan keuangan dapat 

dipahami melalui keterkaitan antara kinerja 

keuangan, risiko, dan kemampuan perusahaan 

bertahan dalam jangka panjang. Analisis 

keberlanjutan perlu memperhatikan struktur utang, 

likuiditas, arus kas, serta kemampuan menghasilkan 

pendapatan yang stabil. (Soleha & Purdianto, 2026) ) 

menempatkan profitabilitas, solvabilitas, dan arus kas 

operasi sebagai bagian yang saling berkaitan dalam 

menilai kondisi keberlanjutan keuangan. Perusahaan 

yang memiliki laba tetapi tidak mampu mengelola 

kewajiban dan arus kas tetap dapat menghadapi 

tekanan keuangan. Dengan demikian, keberlanjutan 

keuangan perlu dianalisis melalui kombinasi berbagai 

indikator agar kondisi perusahaan dapat dipahami 

secara lebih komprehensif. 

Pengelolaan modal kerja menjadi salah satu faktor 

yang mendukung hubungan antara profitabilitas dan 

keberlanjutan keuangan. Modal kerja yang dikelola 

secara efisien membantu perusahaan menjaga 

kelancaran aktivitas operasional sekaligus 

mengurangi tekanan terhadap kebutuhan 

pembiayaan. (Rahmiyati et al., 2024)  menunjukkan 

bahwa pengelolaan modal kerja dan efisiensi 

operasional memiliki keterkaitan dengan 

profitabilitas serta keberlanjutan keuangan usaha. 
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Pengelolaan piutang, persediaan, dan kewajiban 

jangka pendek perlu dilakukan secara seimbang agar 

sumber daya perusahaan tidak terlalu banyak 

tertahan dalam kegiatan operasional. Efisiensi 

penggunaan aset juga dapat membantu perusahaan 

menghasilkan pendapatan tanpa meningkatkan 

kebutuhan sumber daya secara tidak proporsional. 

(Yitayaw, 2021) menjelaskan bahwa kemampuan 

menghasilkan pendapatan yang memadai menjadi 

bagian penting dalam mempertahankan kemandirian 

dan keberlanjutan keuangan. Oleh sebab itu, 

perusahaan perlu menjaga keseimbangan antara 

pencapaian laba, penggunaan modal kerja, dan 

kemampuan memenuhi kewajiban keuangan. 

Keberlanjutan keuangan juga dipengaruhi oleh 

keputusan mengenai penggunaan laba dan struktur 

pembiayaan perusahaan. Laba yang diperoleh dapat 

digunakan untuk membiayai ekspansi, memperkuat 

cadangan, meningkatkan kapasitas operasional, atau 

dibagikan kepada pemilik sesuai kebijakan 

perusahaan. (Sawitri & Eprianto, 2025)  menjelaskan 

bahwa kebijakan dividen, struktur modal, likuiditas, 

dan profitabilitas dapat berkaitan dengan 

kemampuan perusahaan mempertahankan 

pertumbuhan yang berkelanjutan. Penggunaan utang 

secara berlebihan dapat meningkatkan beban 

keuangan dan memperbesar tekanan ketika kondisi 

pendapatan mengalami penurunan. Sebaliknya, 

penggunaan modal internal secara proporsional dapat 
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memberikan ruang yang lebih besar bagi perusahaan 

untuk membiayai pertumbuhan tanpa terlalu 

bergantung pada sumber pembiayaan eksternal. 

(Banu & Banu, 2026)  menekankan pentingnya 

indikator keuangan dalam memahami hubungan 

antara profitabilitas, struktur keuangan, dan 

keberlanjutan perusahaan. Dengan demikian, 

keputusan mengenai laba ditahan, dividen, dan 

pembiayaan perlu disesuaikan dengan kemampuan 

keuangan serta kebutuhan pertumbuhan perusahaan. 

Keberlanjutan keuangan pada kondisi bisnis 

modern juga berkaitan dengan kemampuan 

perusahaan merespons perubahan lingkungan 

eksternal dan kebutuhan transformasi usaha. 

Investasi pada teknologi, peningkatan kompetensi 

tenaga kerja, dan pengembangan proses yang lebih 

efisien dapat mendukung kemampuan perusahaan 

mempertahankan profitabilitas. (Lulaj et al., 2023) 

(Cue llar, 2023)  menjelaskan bahwa kualitas sumber 

daya manusia dan investasi teknologi dapat 

mendukung penciptaan keuntungan yang 

berkelanjutan dalam konteks perubahan model bisnis. 

Perusahaan juga perlu memperhatikan kebutuhan 

untuk mengintegrasikan pertimbangan ekonomi 

dengan aspek sosial dan lingkungan dalam 

pengembangan usaha.  mengaitkan profitabilitas 

keuangan dengan kebutuhan membangun model 

usaha yang mendukung keberlanjutan dalam ekonomi 

sirkular. Proses transisi tersebut dapat membutuhkan 
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investasi dan penyesuaian strategi sebelum manfaat 

finansialnya dapat dirasakan secara optimal. Karena 

itu, keberlanjutan keuangan membutuhkan perspektif 

jangka panjang yang mempertimbangkan 

kemampuan perusahaan menciptakan nilai sekaligus 

beradaptasi terhadap perubahan lingkungan bisnis. 

Pada akhirnya, analisis profitabilitas dan 

keberlanjutan keuangan perlu dilakukan secara 

terpadu karena laba dan keberlangsungan usaha 

merupakan dua aspek yang saling berkaitan. 

Profitabilitas menyediakan sumber daya internal yang 

dapat digunakan untuk memperkuat likuiditas, 

membiayai investasi, dan menghadapi risiko 

keuangan. (Neacs u & Georgescu, 2023)  menjelaskan 

bahwa hubungan antara kinerja keuangan dan 

keberlanjutan organisasi perlu dipahami sebagai 

hubungan yang saling mendukung dalam jangka 

panjang. Manajemen perlu memantau rasio 

profitabilitas sekaligus memperhatikan solvabilitas, 

likuiditas, arus kas, modal kerja, dan struktur 

pembiayaan. Pengambilan keputusan keuangan yang 

hanya berorientasi pada laba jangka pendek dapat 

mengabaikan kebutuhan perusahaan untuk 

mempertahankan kapasitas operasional di masa 

mendatang. (Rekoria, 2025)  menempatkan indikator 

profitabilitas sebagai bagian penting dalam 

memahami keberlanjutan perusahaan dari perspektif 

kinerja keuangan. Dengan mengintegrasikan 

pengukuran profitabilitas, pengelolaan risiko, 
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pengendalian keuangan, dan perencanaan jangka 

panjang, perusahaan dapat membangun dasar 

keuangan yang lebih kuat untuk mempertahankan 

keberlangsungan dan daya saing usaha. 
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BAB VI 

INOVASI PRODUK DAN 

PENGEMBANGAN NILAI TAMBAH 

BERBASIS TEKNOLOGI 

 
1. Konsep Inovasi dan Pengembangan Produk 

Pada Inovasi dan pengembangan produk (new 

product development atau NPD) merupakan proses 

mengubah gagasan menjadi produk atau layanan yang 

memiliki nilai bagi konsumen dan organisasi. Proses 

tersebut mencakup kegiatan menemukan ide, 

merancang solusi, mengembangkan produk, 

melakukan pengujian, hingga menyiapkan produk 

untuk dipasarkan. (Kochetkov, 2023)  menjelaskan 

bahwa inovasi tidak hanya berkaitan dengan 

penemuan baru, tetapi juga dengan proses 

mengombinasikan kreativitas dan penerapan 

komersial. Pengembangan produk juga perlu 

berangkat dari pemahaman terhadap kebutuhan dan 

permasalahan konsumen agar solusi yang dihasilkan 

memiliki relevansi pasar. (Purba & Rizqi, 2022)  

menempatkan kebutuhan pelanggan sebagai dasar 

penting dalam pengembangan produk dan layanan 

inovatif. Dalam praktiknya, proses inovasi melibatkan 

keterkaitan antara pengetahuan pasar, kemampuan 

organisasi, sumber daya, dan teknologi yang tersedia. 
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Oleh karena itu, inovasi dan pengembangan produk 

perlu dipandang sebagai proses strategis yang 

menghubungkan kreativitas dengan penciptaan nilai 

bagi pasar. 

Secara konseptual, inovasi memiliki keterkaitan 

erat dengan perubahan ekonomi, kewirausahaan, dan 

dinamika persaingan pasar. Pemikiran mengenai 

inovasi berkembang dari gagasan bahwa perubahan 

dalam produk, proses, maupun cara berbisnis dapat 

menciptakan dinamika baru dalam kegiatan ekonomi. 

(Kochetkov, 2023)  menguraikan perkembangan 

pemikiran inovasi melalui berbagai perspektif yang 

menempatkan kreativitas dan perubahan sebagai 

bagian penting dalam perkembangan ekonomi. Dalam 

konteks bisnis modern, inovasi tidak terbatas pada 

penciptaan teknologi baru, tetapi juga dapat berupa 

penyempurnaan produk, perubahan desain, 

pengembangan proses, dan pembaruan model 

penciptaan nilai. (Primadhani & Susilawati, 2023)  

menjelaskan bahwa inovasi produk dapat 

diklasifikasikan berdasarkan bentuk perubahan dan 

tingkat pembaruan yang dilakukan terhadap produk. 

Pendekatan tersebut menunjukkan bahwa 

perusahaan dapat memilih bentuk inovasi sesuai 

dengan kebutuhan pasar dan kemampuan organisasi. 

Dengan demikian, pemahaman terhadap tipologi 

inovasi membantu perusahaan menentukan arah 

pengembangan produk secara lebih terstruktur. 
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Inovasi inkremental merupakan bentuk 

pembaruan yang dilakukan secara bertahap melalui 

penyempurnaan fitur, kualitas, fungsi, atau efisiensi 

produk yang telah tersedia. Pendekatan ini 

memungkinkan perusahaan melakukan perbaikan 

tanpa harus mengubah keseluruhan struktur produk 

atau sistem yang telah berjalan. (Primadhani & 

Susilawati, 2023)  menempatkan inovasi inkremental 

sebagai salah satu bentuk pengembangan produk 

yang berorientasi pada perbaikan berkelanjutan. 

Berbeda dengan pendekatan tersebut, inovasi radikal 

dapat menghasilkan perubahan yang lebih mendasar 

melalui penciptaan teknologi, arsitektur produk, atau 

pasar yang sebelumnya belum tersedia. (Knudsen et 

al., 2023)  menunjukkan bahwa inovasi dapat 

memiliki tingkat perubahan yang berbeda dan 

membutuhkan pendekatan pengembangan yang 

disesuaikan dengan karakteristik inovasinya. Inovasi 

juga dapat diarahkan pada aspek desain, pengalaman 

pengguna, serta keberlanjutan melalui perubahan 

material dan penggunaan sumber daya yang lebih 

efisien. (Leal et al., 2024) menempatkan inovasi 

berkelanjutan sebagai bagian dari pengembangan 

produk yang mengintegrasikan tujuan inovasi dengan 

pertimbangan lingkungan. 

Selain inovasi internal, perusahaan dapat 

mengembangkan produk melalui pendekatan inovasi 

terbuka yang melibatkan pengetahuan dan sumber 

daya dari luar organisasi. Inovasi terbuka 
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memungkinkan perusahaan memperoleh gagasan, 

teknologi, kompetensi, atau peluang komersialisasi 

melalui kerja sama dengan pihak eksternal. (Rautela, 

2024)  menjelaskan bahwa inovasi terbuka menjadi 

salah satu pendekatan penting dalam pengembangan 

produk karena memperluas sumber pengetahuan 

yang dapat dimanfaatkan organisasi. Kolaborasi dapat 

dilakukan dengan pelanggan, pemasok, lembaga 

penelitian, perusahaan lain, komunitas, maupun pihak 

yang memiliki kompetensi tertentu. (Dabic et al., 

2023)  menunjukkan bahwa inovasi terbuka dapat 

dikombinasikan dengan transformasi digital dan 

kemampuan menyerap pengetahuan untuk 

mendukung kinerja pengembangan produk. 

Pendekatan tersebut membuat proses inovasi tidak 

sepenuhnya bergantung pada sumber daya internal 

perusahaan. Dengan demikian, inovasi terbuka dapat 

memperluas kemampuan organisasi dalam 

menemukan, mengembangkan, dan 

mengomersialisasikan gagasan baru. 

Pengembangan produk pada dasarnya 

membutuhkan tahapan yang memungkinkan 

perusahaan mengurangi ketidakpastian sebelum 

melakukan komersialisasi secara penuh. Tahapan 

tersebut dapat dimulai dari identifikasi kebutuhan 

konsumen, pembangkitan ide, pengembangan konsep, 

perancangan teknis, pembuatan prototipe, pengujian, 

hingga peluncuran produk. (Purba & Rizqi, 2022)  

menekankan pentingnya pengembangan produk 
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berdasarkan kebutuhan pelanggan agar produk yang 

dihasilkan memiliki kesesuaian dengan kebutuhan 

pasar. Dalam proses tersebut, prototipe dapat 

digunakan untuk memperoleh pembelajaran awal 

sebelum perusahaan melakukan pengembangan 

dalam skala yang lebih besar. (Cubric & Li, 2024)  

menyoroti pentingnya menjembatani kesenjangan 

antara konsep awal dan produk yang siap digunakan 

atau dipasarkan. Proses pengembangan juga dapat 

dilakukan secara bertahap melalui evaluasi pada 

setiap fase untuk memastikan bahwa produk tetap 

sesuai dengan tujuan yang telah ditetapkan. Oleh 

karena itu, struktur pengembangan produk berfungsi 

sebagai mekanisme untuk mengurangi ketidakpastian 

sekaligus meningkatkan kesiapan produk sebelum 

memasuki pasar. 

Metode pengembangan produk terus berkembang 

dari pendekatan bertahap menuju pendekatan yang 

lebih fleksibel, iteratif, dan kolaboratif. Model stage-

gate memberikan struktur melalui tahapan dan titik 

evaluasi, sedangkan pendekatan agile memungkinkan 

penyesuaian yang lebih cepat berdasarkan 

pembelajaran selama proses pengembangan. (Guzik, 

2023)  menjelaskan bahwa terdapat berbagai strategi 

dan model pengembangan produk yang dapat 

digunakan sesuai dengan kebutuhan dan karakteristik 

organisasi. Pendekatan design thinking juga dapat 

digunakan untuk memahami kebutuhan pengguna 

melalui proses eksplorasi masalah, penciptaan ide, 
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pembuatan solusi, dan pengujian secara berulang. 

(Knudsen et al., 2023)  menekankan pentingnya 

praktik pengembangan produk yang mampu 

mengintegrasikan proses inovasi dengan kebutuhan 

organisasi dan pasar. Perkembangan teknologi digital 

dan kecerdasan buatan semakin membuka peluang 

untuk membantu analisis ide, pengujian konsep, dan 

pengambilan keputusan dalam proses 

pengembangan. (Cooper, 2024)  menjelaskan bahwa 

kecerdasan buatan berpotensi mengubah proses 

inovasi produk melalui dukungan terhadap berbagai 

aktivitas pengembangan dan pengambilan keputusan. 

Keberhasilan inovasi dan pengembangan produk 

pada akhirnya tidak hanya ditentukan oleh kualitas 

gagasan, tetapi juga oleh kemampuan organisasi 

mengelola proses inovasi secara keseluruhan. 

Organisasi membutuhkan kemampuan menyerap 

pengetahuan, mengelola proyek, mengoordinasikan 

fungsi, serta menghubungkan pengembangan produk 

dengan kebutuhan pasar. (Dabic  et al., 2023)  

menempatkan absorptive capacity, inovasi terbuka, 

dan transformasi digital sebagai aspek yang dapat 

mendukung kinerja pengembangan produk. 

Kemampuan tersebut perlu didukung oleh kolaborasi 

lintas fungsi agar aspek pemasaran, teknis, 

operasional, keuangan, dan pengalaman pengguna 

dapat dipertimbangkan secara bersama. (Mandal, 

2024)  menjelaskan bahwa inovasi dan 

pengembangan produk memberikan peluang 
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sekaligus tantangan yang membutuhkan kesiapan 

organisasi dalam mengelola perubahan. Produk yang 

berhasil dikembangkan juga perlu memiliki nilai yang 

jelas bagi konsumen dan mampu mendukung posisi 

perusahaan dalam menghadapi persaingan. Dengan 

demikian, inovasi dan pengembangan produk 

merupakan proses berkelanjutan yang 

menggabungkan kreativitas, pemahaman pelanggan, 

kemampuan organisasi, teknologi, dan strategi 

komersialisasi untuk menciptakan nilai yang relevan 

bagi pasar. 

2. Pemanfaatan Teknologi dalam Menciptakan Nilai 

Tambah 

Keberhasilan Teknologi memiliki peran penting 

dalam menciptakan nilai tambah bagi organisasi 

melalui peningkatan efisiensi, diferensiasi produk, 

dan pengembangan model bisnis baru. Pemanfaatan 

teknologi tidak lagi terbatas pada penggunaan 

perangkat sebagai alat bantu operasional, tetapi telah 

berkembang menjadi bagian dari strategi penciptaan 

nilai. Teknologi digital dapat membantu organisasi 

mengubah proses kerja menjadi lebih terintegrasi, 

cepat, dan responsif terhadap perubahan kebutuhan 

pasar. Integrasi antara teknologi digital, sistem cerdas, 

dan kapabilitas manusia memungkinkan organisasi 

membangun proses bisnis yang lebih adaptif. Dalam 

konteks tersebut, teknologi dapat menjadi sumber 

keunggulan ketika digunakan untuk memperbaiki 

cara organisasi menciptakan dan menyampaikan nilai 
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kepada pelanggan (Aithal, 2023) . Penggunaan 

teknologi juga perlu diselaraskan dengan kemampuan 

organisasi agar investasi teknologi dapat 

menghasilkan manfaat yang relevan bagi kegiatan 

bisnis (Petersen & Scedrova, 2022) . Dengan demikian, 

penciptaan nilai melalui teknologi tidak hanya 

bergantung pada teknologi yang digunakan, tetapi 

juga pada kemampuan organisasi dalam 

mengintegrasikannya ke dalam proses bisnis (Duarte 

Alonso et al., 2025) . 

Teknologi menciptakan nilai tambah melalui 

perubahan terhadap cara organisasi menggunakan 

sumber daya dan menjalankan proses operasional. 

Penggunaan teknologi dapat meningkatkan efisiensi 

teknis dengan membantu organisasi menghasilkan 

keluaran yang lebih baik dari sumber daya yang 

tersedia. Perangkat keras, perangkat lunak, dan tenaga 

kerja terampil memiliki peran yang saling melengkapi 

dalam meningkatkan kemampuan produksi 

organisasi. Teknologi juga dapat menggeser batas 

kemampuan produksi melalui penerapan sistem yang 

memungkinkan proses dilakukan secara lebih efektif. 

Dalam perspektif ini, investasi teknologi perlu 

dipahami sebagai bagian dari upaya memperkuat 

kemampuan organisasi dalam menghasilkan nilai 

(Petersen & Scedrova, 2022) . Pemanfaatan 

kecerdasan buatan (Artificial Intelligence) juga dapat 

memperkuat hubungan antara teknologi dan sumber 

daya manusia dalam menciptakan nilai baru, 
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termasuk nilai yang berorientasi pada keberlanjutan 

(J. Huang et al., 2026) . Oleh karena itu, mekanisme 

penciptaan nilai berbasis teknologi berlangsung 

melalui kombinasi antara kemampuan teknologi, 

sumber daya manusia, dan proses organisasi yang 

saling mendukung (Petersen & Scedrova, 2022) . 

Nilai tambah juga dapat terbentuk ketika 

teknologi digunakan untuk melakukan restrukturisasi 

proses dan menghilangkan aktivitas yang tidak 

memberikan kontribusi terhadap penciptaan nilai. 

Digitalisasi memungkinkan organisasi 

mengintegrasikan berbagai aktivitas sehingga aliran 

informasi dan pekerjaan dapat berlangsung secara 

lebih terkoordinasi. Penggunaan teknologi digital 

dalam proses bisnis dapat membantu organisasi 

mengendalikan biaya, meningkatkan produktivitas, 

serta memperluas kemampuan dalam memberikan 

pelayanan kepada pelanggan. Teknologi otomasi dan 

robotika juga dapat digunakan untuk mengurangi 

pekerjaan yang bersifat repetitif sekaligus 

meningkatkan konsistensi dalam pelaksanaan proses. 

Konsep penciptaan nilai melalui teknologi pada 

dasarnya menekankan kemampuan teknologi dalam 

menghasilkan perubahan yang memberikan manfaat 

bagi organisasi dan pemangku kepentingannya 

(Berawi, 2021) . Pada sektor manufaktur, penerapan 

teknologi digital dan robotika dapat mendukung 

pengurangan kesalahan, efisiensi tenaga kerja, serta 

pengembangan produk yang lebih sesuai dengan 
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kebutuhan pelanggan (Pshychenko, 2025) . Dengan 

demikian, teknologi menjadi sumber nilai ketika 

penerapannya mampu menghubungkan efisiensi 

proses dengan peningkatan manfaat yang diterima 

organisasi dan pelanggan (Aithal, 2023) . 

Berbagai teknologi memiliki mekanisme yang 

berbeda dalam menciptakan nilai tambah bagi 

organisasi. Kecerdasan buatan dan otomasi dapat 

digunakan untuk menjalankan tugas repetitif, 

melakukan pemeliharaan prediktif, serta mendukung 

pengendalian mutu secara lebih mandiri. Analisis data 

dan process mining memungkinkan organisasi 

memanfaatkan jejak digital untuk memahami alur 

kerja dan mendukung pengambilan keputusan 

berbasis informasi. Teknologi blockchain memberikan 

peluang untuk meningkatkan transparansi transaksi, 

pelacakan informasi, dan kepercayaan melalui 

mekanisme yang terdesentralisasi. Internet of Things 

(IoT) memungkinkan pemantauan aset secara real-

time, sedangkan teknologi spasial seperti Geographic 

Information System (GIS) dan Building Information 

Modeling (BIM) dapat membantu simulasi serta 

perencanaan sumber daya. Pemanfaatan kecerdasan 

buatan dan teknologi digital dapat memperkuat 

efisiensi serta kemampuan organisasi dalam 

menghasilkan nilai bisnis (Enholm et al., 2021). 

Sementara itu, process mining membantu organisasi 

menemukan peluang perbaikan melalui analisis 

terhadap proses yang berlangsung berdasarkan data 
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aktivitas digital (Badakhshan et al., 2022) . Dengan 

berbagai kemampuan tersebut, pemilihan teknologi 

perlu disesuaikan dengan kebutuhan proses, 

karakteristik organisasi, serta bentuk nilai yang ingin 

diciptakan (Aithal, 2023) . 

Rantai nilai digital global juga menjadi bagian 

penting dalam pemanfaatan teknologi untuk 

memperluas penciptaan nilai. Platform digital 

memungkinkan organisasi menghubungkan berbagai 

pelaku ekonomi tanpa harus bergantung sepenuhnya 

pada batas geografis. Integrasi data dan jaringan 

digital dapat memperkuat koordinasi antara pemasok, 

produsen, distributor, dan pelanggan dalam rantai 

nilai. Kondisi tersebut memungkinkan organisasi 

memperoleh akses terhadap pasar yang lebih luas 

sekaligus meningkatkan konektivitas dengan mitra 

bisnis. Teknologi digital juga dapat membantu 

organisasi mengembangkan bentuk layanan baru 

yang sebelumnya sulit dilakukan melalui sistem 

konvensional. Perkembangan rantai nilai digital 

menunjukkan bahwa teknologi dapat mengubah 

struktur hubungan antarorganisasi sekaligus 

menciptakan pola baru dalam proses penciptaan nilai 

(Gao et al., 2024) . Pada saat yang sama, inovasi 

teknologi digital dapat berkontribusi terhadap 

penciptaan nilai pasar ketika organisasi mampu 

mengintegrasikannya dengan strategi dan 

kemampuan internal (Ran et al., 2024) . Oleh karena 

itu, pemanfaatan teknologi dalam rantai nilai perlu 
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dipandang sebagai proses strategis yang 

menghubungkan kemampuan digital dengan peluang 

pasar (Gao et al., 2024) . 

Penciptaan nilai melalui teknologi modern 

semakin bergeser dari pendekatan yang berpusat 

pada produk menuju ekosistem yang melibatkan 

berbagai pihak. Organisasi dapat bekerja sama dengan 

pemasok, pelanggan, pengembang teknologi, dan 

mitra lainnya dalam menciptakan solusi yang lebih 

sesuai dengan kebutuhan pengguna. Hubungan 

tersebut menghasilkan proses value co-creation atau 

ko-kreasi nilai yang menempatkan berbagai 

pemangku kepentingan sebagai bagian dari 

penciptaan manfaat. Dalam pemasaran business-to-

business (B2B), teknologi dapat menjadi penghubung 

antara pemasok, pelanggan, dan penyedia teknologi 

dalam mengembangkan pengalaman yang lebih 

relevan. Kapabilitas dinamis diperlukan agar 

organisasi mampu menyesuaikan sumber daya dan 

hubungan antaraktor ketika lingkungan bisnis 

mengalami perubahan (S. Li, 2025) . Nilai juga dapat 

muncul ketika teknologi digunakan dalam konteks 

penggunaannya dan disesuaikan dengan kebutuhan 

nyata dalam proses pelayanan (Tiitola et al., 2022) . 

Dengan demikian, penciptaan nilai berbasis teknologi 

tidak hanya berlangsung di dalam organisasi, tetapi 

juga melalui interaksi antara organisasi dengan 

berbagai aktor dalam ekosistem bisnis (Yrjo la  et al., 

2022) . 
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Ko-kreasi nilai melalui teknologi juga memiliki 

batasan yang perlu diperhatikan oleh organisasi. 

Teknologi yang kompleks tidak selalu menghasilkan 

nilai apabila pengguna tidak memiliki kemampuan 

yang memadai untuk menggunakannya secara efektif. 

Ketidaksesuaian antara teknologi, pengguna, dan 

proses kerja dapat menimbulkan beban tambahan 

dalam pelaksanaan aktivitas organisasi. Kondisi 

tersebut dapat menyebabkan terjadinya value co-

destruction, yaitu keadaan ketika integrasi sumber 

daya justru mengurangi nilai yang diharapkan oleh 

pihak-pihak yang terlibat. Perancangan antarmuka 

yang mudah dipahami dan dukungan terhadap 

pengguna menjadi bagian penting dalam memastikan 

teknologi memberikan manfaat yang diharapkan. 

Interaksi sosial dan integrasi sumber daya dapat 

menentukan apakah teknologi menghasilkan 

penciptaan nilai atau justru menimbulkan 

penghancuran nilai dalam sistem layana (M. Li & 

Tuunanen, 2022). Oleh sebab itu, keberhasilan 

teknologi perlu dilihat tidak hanya dari kemampuan 

teknisnya, tetapi juga dari pengalaman dan kesiapan 

pengguna dalam memanfaatkannya (M. Li & 

Tuunanen, 2022) . 

Kemampuan organisasi dalam menciptakan nilai 

dari teknologi sangat berkaitan dengan absorptive 

capacity atau kapasitas penyerapan pengetahuan. 

Kapasitas tersebut menggambarkan kemampuan 

organisasi untuk memperoleh, memahami, 
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mengintegrasikan, dan memanfaatkan pengetahuan 

atau teknologi dari lingkungan eksternal. Kepemilikan 

teknologi atau paten tidak secara otomatis 

menghasilkan manfaat apabila organisasi tidak 

mampu mengubahnya menjadi aplikasi yang relevan. 

Organisasi perlu memiliki proses internal yang 

memungkinkan pengetahuan baru diterjemahkan 

menjadi produk, layanan, atau perbaikan proses yang 

dapat digunakan. Kemampuan tersebut menjadi 

penting karena teknologi yang tersedia di pasar 

memiliki manfaat yang berbeda bergantung pada 

kemampuan organisasi dalam mengintegrasikannya. 

Kapasitas penyerapan memungkinkan organisasi 

mengubah pengetahuan dan teknologi eksternal 

menjadi sumber penciptaan nilai yang lebih konkret 

(P. Zhang et al., 2021) . Dengan demikian, investasi 

teknologi perlu diikuti dengan pengembangan 

kemampuan organisasi agar teknologi tidak berhenti 

sebagai aset, tetapi dapat digunakan untuk 

menghasilkan manfaat bisnis (P. Zhang et al., 2021) . 

Pemanfaatan teknologi juga membutuhkan 

keseimbangan antara aspek teknis, manusia, regulasi, 

dan kepentingan ekonomi. Dalam lingkungan Industry 

4.0, penerapan teknologi tidak dapat dipisahkan dari 

kemampuan manusia yang menjalankan sistem serta 

aturan yang mengatur penggunaannya. Perlindungan 

terhadap hak kekayaan intelektual menjadi salah satu 

aspek yang perlu diperhatikan agar inovasi teknologi 

dapat memberikan manfaat secara berkelanjutan. 
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Pembagian manfaat dan insentif yang adil juga 

diperlukan ketika penciptaan nilai melibatkan 

berbagai pemangku kepentingan. Pendekatan sosio-

teknikal menempatkan teknologi dan manusia 

sebagai bagian yang saling berhubungan dalam proses 

penciptaan nilai. Integrasi teknologi, sumber daya 

manusia, dan pengaturan kelembagaan dapat 

memperkuat kemampuan organisasi dalam 

menangkap manfaat dari inovasi teknologi (Duarte 

Alonso et al., 2025) . Oleh karena itu, penciptaan nilai 

berbasis teknologi membutuhkan pengelolaan yang 

menyeluruh agar perkembangan teknologi dapat 

diterjemahkan menjadi manfaat ekonomi dan 

organisasi secara berkelanjutan (Yrjo la  et al., 2022) . 

3. Strategi Inovasi untuk Membangun Keunggulan 

Kompetitif 

Strategi inovasi berperan penting dalam 

membangun keunggulan kompetitif berkelanjutan 

dengan mengubah sumber daya internal menjadi nilai 

yang dapat membedakan perusahaan di pasar. Inovasi 

tidak hanya berkaitan dengan penciptaan produk 

baru, tetapi juga mencakup pembaruan proses, sistem, 

dan cara perusahaan menjalankan kegiatan bisnis. 

Strategi inovasi memungkinkan perusahaan 

merespons perubahan kebutuhan pelanggan 

sekaligus menyesuaikan diri terhadap dinamika 

persaingan. Hubungan antara strategi bisnis dan 

inovasi menjadi penting karena inovasi dapat menjadi 

mekanisme yang menghubungkan arah strategis 
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perusahaan dengan pencapaian kinerja pasar. Dalam 

konteks tersebut, inovasi dapat berfungsi sebagai 

bagian penting dari strategi perusahaan dalam 

membangun posisi kompetitif yang berkelanjutan 

(Farida & Setiawan, 2022) . Kemampuan perusahaan 

dalam mengembangkan inovasi juga dapat 

memperkuat daya saing ketika inovasi tersebut 

diarahkan pada kebutuhan pasar dan didukung oleh 

strategi yang sesuai (Agazu & Kero, 2024) . Dengan 

demikian, strategi inovasi perlu ditempatkan sebagai 

bagian dari proses strategis yang menghubungkan 

sumber daya, kemampuan organisasi, kebutuhan 

pasar, dan penciptaan nilai (Thi, 2024). 

Perusahaan dapat menerapkan berbagai strategi 

inovasi sesuai dengan karakteristik lingkungan bisnis, 

sumber daya, dan tujuan yang ingin dicapai. Salah satu 

pendekatan membedakan inovasi berdasarkan 

orientasi eksplorasi dan eksploitasi yang menekankan 

keseimbangan antara pencarian peluang baru dan 

pemanfaatan pengetahuan yang telah dimiliki. 

Eksplorasi memungkinkan perusahaan 

mengembangkan pengetahuan, teknologi, dan 

peluang baru, sedangkan eksploitasi berfokus pada 

optimalisasi sumber daya dan kemampuan yang 

sudah tersedia. Keseimbangan kedua orientasi 

tersebut membantu perusahaan menghadapi 

kebutuhan untuk terus beradaptasi tanpa 

meninggalkan kemampuan yang telah mendukung 

kegiatan bisnis berjalan. Pendekatan eksplorasi dan 
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eksploitasi menunjukkan bahwa strategi inovasi perlu 

disesuaikan dengan kebutuhan perusahaan dalam 

menghadapi perubahan lingkungan dan 

mempertahankan daya saing (Ionita, 2022) . Selain 

itu, strategi inovasi juga dapat diarahkan melalui 

kombinasi inovasi radikal dan inkremental sesuai 

dengan tingkat perubahan yang ingin dicapai 

perusahaan (X. Chen et al., 2024) . Pilihan strategi 

tersebut pada akhirnya perlu mempertimbangkan 

kemampuan perusahaan dalam mengelola 

perubahan, mengalokasikan sumber daya, dan 

menerjemahkan inovasi menjadi nilai bagi pasar 

(Celic , 2025) . 

Strategi inovasi juga dapat diwujudkan melalui 

pengembangan produk dan perbaikan proses secara 

terpadu. Inovasi produk berfokus pada penciptaan 

atau penyempurnaan atribut produk dan layanan, 

sedangkan inovasi proses berkaitan dengan 

perubahan terhadap cara produk atau layanan 

tersebut dihasilkan dan disampaikan. Penggabungan 

kedua bentuk inovasi memungkinkan perusahaan 

tidak hanya menawarkan nilai baru kepada pelanggan, 

tetapi juga memperbaiki efisiensi kegiatan internal. 

Penyelarasan inovasi produk dengan proses dapat 

menciptakan hubungan yang lebih kuat antara 

penciptaan nilai bagi pelanggan dan kemampuan 

perusahaan dalam menjalankan operasional. Strategi 

inovasi produk dan proses dapat menjadi bagian dari 

upaya perusahaan dalam membangun keunggulan 
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melalui pembaruan yang saling melengkapi 

(Timotius, 2023) . Penerapan berbagai bentuk inovasi 

secara terpadu juga dapat membantu perusahaan 

menyesuaikan strategi dengan perubahan kebutuhan 

pasar dan kondisi persaingan (Nuragita & 

Nursyamsiah, 2024) . Oleh karena itu, strategi inovasi 

tidak seharusnya dipahami sebagai kegiatan yang 

berdiri sendiri, tetapi sebagai rangkaian keputusan 

yang menghubungkan produk, proses, sumber daya, 

dan tujuan perusahaan (Bogetoft et al., 2024)  

Keunggulan kompetitif melalui inovasi juga dapat 

dibangun dengan memperhatikan aspek 

keberlanjutan dan lingkungan. Strategi inovasi 

berkelanjutan mengintegrasikan efisiensi 

penggunaan sumber daya, pengelolaan bahan, dan 

perhatian terhadap dampak lingkungan ke dalam 

proses penciptaan nilai. Pendekatan tersebut 

memungkinkan perusahaan mengembangkan produk 

maupun proses yang tidak hanya mempertimbangkan 

kepentingan ekonomi, tetapi juga tanggung jawab 

terhadap lingkungan. Prinsip sirkularitas dapat 

diterapkan melalui upaya mengurangi penggunaan 

sumber daya yang tidak efisien serta mengembangkan 

pola produksi dan konsumsi yang lebih berkelanjutan. 

Strategi inovasi yang berorientasi pada keberlanjutan 

dapat menjadi bagian dari upaya perusahaan 

membangun posisi kompetitif melalui penciptaan 

nilai yang lebih bertanggung jawab (Lopes & 

Rodrí guez-Lo pez, 2021) . Pengembangan kapabilitas 
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dinamis juga dapat mendukung inovasi digital yang 

mengintegrasikan aspek tanggung jawab dalam 

penciptaan keunggulan kompetitif (De La Torre & De 

La Vega, 2025) . Dengan demikian, inovasi 

berkelanjutan tidak hanya berkaitan dengan 

pemenuhan tuntutan lingkungan, tetapi juga dapat 

menjadi bagian dari strategi perusahaan dalam 

menyesuaikan diri dengan perubahan kebutuhan 

pasar dan lingkungan bisnis (Wahyudi & Manfaluthi, 

2025) . 

Strategi inovasi juga dapat dilakukan melalui 

kemampuan perusahaan dalam mengadopsi dan 

menyesuaikan pengetahuan yang berasal dari 

lingkungan eksternal. Imitasi adaptif memungkinkan 

perusahaan mempelajari keberhasilan yang telah 

berkembang di pasar kemudian menyesuaikannya 

dengan sumber daya, kemampuan, dan kebutuhan 

perusahaan sendiri. Pendekatan tersebut berbeda 

dari peniruan secara langsung karena perusahaan 

perlu melakukan proses pembelajaran dan modifikasi 

agar pengetahuan eksternal dapat digunakan dalam 

konteks yang berbeda. Kemampuan menyerap 

pengetahuan menjadi penting karena perusahaan 

perlu memahami informasi eksternal sebelum 

mengubahnya menjadi inovasi atau strategi yang 

dapat diterapkan. Kapasitas penyerapan yang baik 

dapat membantu perusahaan menentukan kapan 

pengetahuan eksternal digunakan untuk mendukung 

imitasi dan kapan dikembangkan menjadi inovasi 
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baru (Algarni et al., 2023) . Dalam kondisi tertentu, 

strategi imitasi adaptif dapat menjadi bagian dari 

portofolio inovasi yang berjalan berdampingan 

dengan pengembangan inovasi orisinal (Celic , 2025) . 

Dengan demikian, strategi inovasi dapat mencakup 

kombinasi antara penciptaan pengetahuan baru, 

pengembangan kemampuan internal, dan 

pemanfaatan pengetahuan eksternal secara selektif 

(Agazu & Kero, 2024) . 

Keberhasilan strategi inovasi membutuhkan 

kapabilitas organisasi yang memungkinkan 

perusahaan mengubah sumber daya menjadi 

kemampuan yang dapat menghasilkan nilai. 

Kapabilitas dinamis membantu perusahaan 

menyesuaikan sumber daya, proses, dan struktur 

ketika terjadi perubahan lingkungan bisnis. 

Sementara itu, sumber daya yang memiliki nilai, 

kelangkaan, sulit ditiru, dan sulit digantikan dapat 

menjadi dasar penting dalam membangun posisi 

kompetitif. Perusahaan juga membutuhkan pola pikir 

kewirausahaan agar peluang inovasi dapat dikenali, 

dikembangkan, dan diterjemahkan ke dalam tindakan 

strategis. Hubungan antara inovasi kewirausahaan 

dan keunggulan kompetitif dapat diperkuat melalui 

kemampuan organisasi dalam mengembangkan 

pemikiran kewirausahaan sebagai bagian dari proses 

inovasi (Alsafadi & Aljuhmani, 2023) . Pendekatan 

ambidextrous innovation juga memungkinkan 

perusahaan menggabungkan eksplorasi dan 
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eksploitasi melalui pengelolaan pengetahuan serta 

kemampuan organisasi secara bersamaan (Van 

Lieshout et al., 2021) . Oleh karena itu, strategi inovasi 

memerlukan dukungan kapabilitas internal yang 

mampu menjaga keseimbangan antara pencarian 

peluang baru dan pemanfaatan kemampuan yang 

telah tersedia (Z.-G. Zhang et al., 2022) . 

Realisasi strategi inovasi juga dipengaruhi oleh 

budaya organisasi, pengelolaan sumber daya, dan 

kondisi lingkungan eksternal. Budaya organisasi yang 

mendukung inovasi dapat memberikan ruang bagi 

karyawan untuk mengembangkan gagasan, 

melakukan pembelajaran, dan menyesuaikan cara 

kerja dengan perubahan kebutuhan bisnis. Alokasi 

sumber daya yang memadai juga diperlukan agar 

kegiatan inovasi dapat berlangsung secara konsisten 

dan tidak berhenti pada tahap pengembangan 

gagasan. Kerja sama lintas fungsi dapat membantu 

menghubungkan pengetahuan dari berbagai bagian 

organisasi sehingga proses inovasi menjadi lebih 

terintegrasi. Selain faktor internal, kebijakan 

pemerintah dan regulasi industri dapat memengaruhi 

ruang gerak perusahaan dalam mengembangkan 

serta menerapkan inovasi. Faktor organisasi dan 

lingkungan tersebut menunjukkan bahwa 

keberhasilan inovasi tidak hanya bergantung pada 

kualitas gagasan, tetapi juga pada kondisi yang 

mendukung pelaksanaan strategi inovasi (Kisuya et 

al., 2023) . Dengan demikian, perusahaan perlu 
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mengembangkan tata kelola inovasi yang 

menghubungkan budaya, sumber daya, kolaborasi, 

kapabilitas, dan lingkungan regulasi agar strategi 

inovasi dapat mendukung penciptaan keunggulan 

kompetitif secara berkelanjutan (Mulyono & 

Septyarini, 2026). 
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BAB VII 

SOCIAL ENTREPRENEURSHIP : 

BISNIS DENGAN DAMPAK SOSIAL 

 
1. Konsep dan Karakteristik Social Entrepreneurship 

Kewirausahaan sosial (social entrepreneurship) 

merupakan proses pemanfaatan prinsip bisnis dan 

solusi inovatif untuk menciptakan nilai sosial yang 

berkelanjutan. Konsep ini menggabungkan orientasi 

kewirausahaan dengan perhatian terhadap persoalan 

sosial yang muncul di masyarakat. Berbeda dengan 

organisasi amal konvensional, kewirausahaan sosial 

berupaya membangun mekanisme yang 

memungkinkan misi sosial berjalan secara 

berkelanjutan. Pada saat yang sama, kegiatan tersebut 

tidak sepenuhnya berorientasi pada maksimalisasi 

keuntungan sebagaimana entitas komersial murni. 

Orientasi terhadap penciptaan nilai sosial menjadi 

karakter utama yang membedakan kewirausahaan 

sosial dari bentuk kewirausahaan lainnya (Garcí a-

Jurado et al., 2021). Keberlanjutan finansial tetap 

diperlukan agar organisasi mampu mempertahankan 

aktivitas dan memperluas manfaat yang diberikan 

kepada masyarakat (Hietschold et al., 2022). Dengan 

demikian, kewirausahaan sosial dapat dipahami 

sebagai pendekatan yang mengintegrasikan misi 
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sosial, aktivitas ekonomi, dan inovasi dalam satu 

model organisasi (Mohammadi et al., 2024) . 

Perkembangan kewirausahaan sosial memiliki 

hubungan dengan berbagai bentuk inisiatif yang 

menempatkan perubahan sosial sebagai bagian dari 

aktivitas organisasi. Perkembangannya dipengaruhi 

oleh tradisi organisasi nonpemerintah yang berupaya 

mempertahankan keberlanjutan sumber daya serta 

perkembangan etika bisnis dan corporate social 

responsibility (CSR). Dalam perkembangannya, 

wirausahawan sosial dipandang sebagai pihak yang 

dapat mendorong perubahan terhadap persoalan 

sosial melalui pendekatan kewirausahaan. Konsep ini 

kemudian berkembang menjadi payung yang 

mencakup berbagai aktor, bentuk organisasi, orientasi 

pasar, dan inovasi sosial. Perkembangan tersebut 

menunjukkan bahwa kewirausahaan sosial tidak 

memiliki satu bentuk organisasi yang bersifat 

seragam (Garcí a-Jurado et al., 2021). Organisasi 

dengan misi sosial dapat memiliki tingkat orientasi 

pasar dan mekanisme pembiayaan yang berbeda 

sesuai dengan konteks kegiatan yang dijalankan 

(Shavyrina, 2021) . Oleh karena itu, kewirausahaan 

sosial dapat ditempatkan dalam suatu spektrum yang 

menghubungkan orientasi sosial dengan aktivitas 

ekonomi dan mekanisme penciptaan nilai (Cardella et 

al., 2021) . 

Karakteristik utama kewirausahaan sosial dapat 

dilihat dari prioritas terhadap misi sosial, inovasi, 
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kemandirian finansial, tata kelola partisipatif, serta 

kemampuan menghasilkan dampak yang 

berkelanjutan. Misi sosial menjadi dasar utama dalam 

menentukan arah kegiatan organisasi sehingga 

keputusan bisnis tidak hanya mempertimbangkan 

kepentingan ekonomi. Keuntungan yang diperoleh 

dapat diarahkan kembali untuk mendukung 

pencapaian tujuan sosial dan memperluas manfaat 

bagi penerima manfaat. Inovasi sosial juga menjadi 

bagian penting karena memungkinkan organisasi 

mengembangkan cara baru dalam menangani 

persoalan masyarakat. Kewirausahaan sosial 

menempatkan penyelesaian persoalan publik sebagai 

orientasi utama yang membedakannya dari organisasi 

yang hanya berorientasi pada keuntungan (Garcí a-

Jurado et al., 2021) . Kemandirian finansial diperlukan 

agar organisasi tidak sepenuhnya bergantung pada 

donasi atau sumber pendanaan eksternal dalam 

menjalankan misinya (Hietschold et al., 2022) . 

Karakteristik tersebut menunjukkan bahwa 

keberhasilan kewirausahaan sosial berkaitan dengan 

kemampuan menjaga keseimbangan antara 

keberlanjutan organisasi dan pencapaian tujuan sosial 

(Monteiro et al., 2022) . 

Kewirausahaan sosial juga menekankan 

pentingnya keterlibatan komunitas dan pemangku 

kepentingan dalam proses penciptaan nilai. Tata 

kelola partisipatif memungkinkan masyarakat yang 

terdampak oleh suatu persoalan ikut terlibat dalam 
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menentukan arah solusi yang dikembangkan. 

Keterlibatan tersebut dapat menghasilkan proses ko-

kreasi yang memanfaatkan pengetahuan, pengalaman, 

dan sumber daya dari berbagai pihak. Hubungan yang 

terbentuk melalui proses tersebut dapat memperkuat 

kepercayaan dan menciptakan dasar kerja sama untuk 

menyelesaikan persoalan sosial. Modal sosial 

berperan dalam membangun hubungan antara 

penggagas kewirausahaan sosial, komunitas lokal, dan 

institusi yang terlibat dalam penciptaan perubahan 

(Praszkier & Munnik, 2021) . Kolaborasi terbuka juga 

memungkinkan berbagai sumber daya dan 

pengetahuan digunakan secara bersama untuk 

menangani persoalan yang belum tertangani secara 

optimal oleh lembaga formal (Nagy & Kra tki, 2024) . 

Dengan demikian, keterlibatan pemangku 

kepentingan menjadi bagian penting dalam 

membangun kapasitas organisasi untuk 

menghasilkan nilai sosial yang lebih luas (Hidalgo & 

Monticelli, 2021) . 

Penciptaan nilai dalam kewirausahaan sosial 

dapat dipahami melalui hubungan antara manfaat 

yang diterima secara langsung oleh masyarakat dan 

perubahan sosial yang lebih luas. Nilai sosial dapat 

muncul melalui penyediaan produk, layanan, 

kesempatan kerja, maupun berbagai bentuk 

dukungan yang meningkatkan kemampuan 

masyarakat dalam menghadapi persoalan yang 

dihadapi. Sementara itu, perubahan sosial berkaitan 



 

 

Dr. Harbiyah G., M.Pd.                                 | 124 

dengan upaya memengaruhi kondisi atau struktur 

yang menjadi penyebab munculnya persoalan 

tersebut. Dengan demikian, kewirausahaan sosial 

tidak hanya berorientasi pada pemberian bantuan 

dalam jangka pendek, tetapi juga pada peningkatan 

kapasitas dan pemberdayaan penerima manfaat. 

Literatur kewirausahaan sosial membedakan 

penciptaan nilai sosial dengan perubahan sosial 

sebagai dua bentuk luaran yang saling berkaitan 

dalam proses kewirausahaan sosial (Hietschold et al., 

2022) . Pemberdayaan kelompok yang mengalami 

keterbatasan akses dapat menjadi bagian dari proses 

penciptaan nilai melalui pengembangan kemampuan 

dan kesempatan ekonomi (Lorenzo-Afable et al., 

2023). Inovasi kemudian dapat mendukung hubungan 

antara orientasi kewirausahaan sosial, penciptaan 

nilai, dan perubahan ekonomi yang lebih 

berkelanjutan (W. Wang, 2022) . 

Keberlanjutan kewirausahaan sosial juga 

dipengaruhi oleh kemampuan organisasi dalam 

membangun jejaring dan mengelola berbagai sumber 

daya yang tersedia di lingkungan sosialnya. Modal 

sosial dapat menciptakan hubungan kepercayaan 

yang membantu organisasi memperoleh dukungan, 

pengetahuan, dan sumber daya dari berbagai pihak. 

Jejaring tersebut memungkinkan wirausahawan 

sosial membentuk kelompok aksi bersama yang 

memiliki tujuan dan kepentingan yang saling 

berkaitan. Kolaborasi dapat diperluas melalui 
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hubungan dengan komunitas, lembaga formal, 

organisasi lain, maupun pemangku kepentingan yang 

memiliki sumber daya relevan. Kapabilitas relasional 

menjadi penting karena penciptaan nilai sosial sering 

kali membutuhkan kerja sama yang melampaui batas 

organisasi (Hidalgo & Monticelli, 2021). Struktur 

kolaborasi terbuka dapat memperluas akses terhadap 

sumber daya komunal sekaligus mendukung proses 

penciptaan nilai untuk kepentingan bersama (Nagy & 

Kra tki, 2024) . Pengelolaan berbagai faktor internal 

dan eksternal secara terpadu membantu organisasi 

menjaga keseimbangan antara tujuan sosial dan 

keberlanjutan kegiatan kewirausahaan (Singh & 

Singh, 2023). 

Meskipun memiliki orientasi terhadap 

penyelesaian persoalan sosial, kewirausahaan sosial 

menghadapi tantangan dalam menentukan batasan 

konsep dan mengukur dampaknya secara tepat. 

Keragaman bentuk organisasi dan tujuan yang 

digunakan dalam kewirausahaan sosial menyebabkan 

konsep ini dapat dipahami melalui berbagai 

perspektif. Perbedaan tersebut dapat menimbulkan 

ketidakjelasan konseptual ketika batas antara 

kewirausahaan sosial, organisasi nirlaba, tanggung 

jawab sosial perusahaan, dan kegiatan komersial tidak 

dirumuskan secara jelas. Wirausahawan sosial juga 

menghadapi kebutuhan untuk menyeimbangkan 

tujuan ekonomi dengan nilai etis dan kepentingan 

komunitas. Literatur menunjukkan adanya 
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perdebatan mengenai batasan konsep kewirausahaan 

sosial dan cara terbaik dalam mengidentifikasi 

karakteristik serta dampaknya (Garcí a-Jurado et al., 

2021) . Ketergantungan terhadap mekanisme pasar 

juga dapat menimbulkan pertanyaan mengenai 

kemampuan kewirausahaan sosial dalam 

menghasilkan perubahan struktural yang 

berkelanjutan (Teasdale et al., 2022). Oleh karena itu, 

kewirausahaan sosial perlu dipahami sebagai 

pendekatan yang terus berkembang dengan 

menempatkan misi sosial, keberlanjutan finansial, 

inovasi, kolaborasi, dan penciptaan nilai sebagai unsur 

yang saling berkaitan (Mohammadi et al., 2024). 

2. Penciptaan Nilai dan Dampak Sosial melalui 

Bisnis 

Penciptaan nilai dan dampak sosial melalui bisnis 

menunjukkan perubahan orientasi dari pencapaian 

laba semata menuju integrasi misi sosial dalam 

kegiatan bisnis. Pendekatan ini menempatkan 

aktivitas komersial sebagai sarana untuk 

menghasilkan manfaat ekonomi sekaligus 

memberikan kontribusi terhadap penyelesaian 

persoalan sosial. Nilai sosial dapat diciptakan ketika 

produk, layanan, dan aktivitas bisnis diarahkan untuk 

memenuhi kebutuhan kelompok masyarakat yang 

menghadapi keterbatasan akses. Dalam konteks 

tersebut, keberlanjutan bisnis tetap menjadi bagian 

penting karena misi sosial membutuhkan sumber 

daya yang dapat dipertahankan dalam jangka panjang. 
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Kewirausahaan sosial membedakan penciptaan nilai 

sosial sebagai manfaat yang dihasilkan bagi penerima 

manfaat dengan perubahan sosial yang memiliki 

cakupan lebih luas dan bersifat transformatif 

(Hietschold et al., 2022) . Pendekatan shared value 

juga memungkinkan kegiatan ekonomi dikembangkan 

bersamaan dengan upaya menciptakan manfaat bagi 

masyarakat dan lingkungan ((Neessen et al., 2021). 

Dengan demikian, bisnis dapat berperan sebagai 

mekanisme penciptaan nilai yang menghubungkan 

keberlanjutan finansial dengan tujuan sosial secara 

terpadu (Robb et al., 2024) . 

Penciptaan nilai sosial dapat dilakukan melalui 

berbagai jalur bisnis yang disesuaikan dengan 

karakteristik kebutuhan masyarakat dan sumber daya 

organisasi. Salah satu jalur tersebut adalah inovasi 

produk yang dirancang agar barang atau jasa dapat 

diakses oleh masyarakat dengan keterbatasan daya 

beli. Penyesuaian harga, penyederhanaan produk, dan 

efisiensi proses dapat membantu mengurangi 

hambatan akses terhadap kebutuhan dasar. Jalur 

lainnya adalah integrasi tenaga kerja melalui 

pelatihan dan penyediaan kesempatan kerja bagi 

kelompok yang menghadapi hambatan dalam 

memasuki pasar tenaga kerja. Model bisnis sosial juga 

dapat diarahkan kepada kelompok yang berada pada 

base of the pyramid melalui pengembangan layanan 

keuangan, teknologi, dan mekanisme ko-kreasi lokal 

(Lashitew et al., 2021) . Pendekatan ekonomi sirkular 
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dapat digunakan untuk mengubah limbah dan sumber 

daya yang kurang dimanfaatkan menjadi bagian dari 

proses penciptaan nilai baru (De Angelis & Vesci, 

2024). Berbagai jalur tersebut menunjukkan bahwa 

penciptaan nilai sosial dapat diwujudkan melalui 

inovasi produk, pemberdayaan tenaga kerja, inklusi 

ekonomi, dan pengelolaan sumber daya secara lebih 

berkelanjutan (Green et al., 2024) . 

Integrasi antara tujuan bisnis dan misi sosial 

membutuhkan perubahan dalam cara organisasi 

merancang model bisnis dan menjalankan kegiatan 

operasionalnya. Perusahaan hibrida perlu 

menyelaraskan strategi, struktur organisasi, 

pemasaran, dan tata kelola dengan tujuan sosial yang 

menjadi bagian dari identitas bisnis. Surplus ekonomi 

yang dihasilkan tidak hanya dipandang sebagai 

keuntungan akhir, tetapi juga sebagai sumber daya 

untuk mempertahankan dan memperluas misi sosial. 

Prinsip tersebut memungkinkan kegiatan komersial 

tetap berjalan tanpa menghilangkan orientasi 

terhadap penciptaan manfaat bagi masyarakat. Model 

bisnis perusahaan sosial perlu menghubungkan 

komponen-komponen utama organisasi dengan 

mekanisme penciptaan nilai yang sesuai dengan misi 

sosialnya (Neessen et al., 2021) . Dalam proses 

tersebut, inovasi sosial dapat membantu perusahaan 

mengembangkan cara baru dalam menghasilkan 

manfaat bersama bagi perusahaan dan pemangku 

kepentingan (Bitencourt et al., 2024). Kemampuan 
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organisasi dalam menghasilkan manfaat publik 

melalui pemanfaatan sumber daya menjadi dasar 

penting dalam memahami kontribusi bisnis terhadap 

penciptaan nilai sosial (Robb et al., 2024).  

Perancangan bisnis yang berorientasi sosial juga 

perlu mempertimbangkan hubungan antara sumber 

daya, risiko, manfaat, dan kepentingan berbagai 

pemangku kepentingan. Konsep social value equation 

dapat digunakan untuk melihat hubungan antara 

manfaat yang dihasilkan bagi penerima manfaat 

dengan risiko serta sumber daya yang diperlukan 

dalam menjalankan suatu program. Pendekatan 

tersebut membantu organisasi melihat penciptaan 

nilai sosial tidak hanya dari jumlah aktivitas yang 

dilakukan, tetapi dari manfaat yang dihasilkan melalui 

aktivitas tersebut. Kemitraan dengan berbagai pihak 

dapat memperkuat proses penciptaan nilai karena 

organisasi tidak selalu memiliki seluruh sumber daya 

yang diperlukan untuk menyelesaikan persoalan 

sosial secara mandiri. Modal sosial dan pembelajaran 

bersama dapat mendukung proses pertukaran 

pengetahuan serta memperkuat hubungan antaraktor 

dalam penciptaan nilai sosial (Daskalopoulou et al., 

2023) . Proses value co-creation juga memungkinkan 

penerima manfaat dan pemangku kepentingan 

berpartisipasi dalam pembentukan nilai yang 

dihasilkan oleh organisasi (Haase, 2021) . Oleh karena 

itu, perancangan bisnis sosial perlu memperhatikan 

keterhubungan antara model bisnis, sumber daya, 
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hubungan kolaboratif, dan kebutuhan penerima 

manfaat agar penciptaan nilai dapat berlangsung 

secara berkelanjutan (Aray et al., 2026) . 

Pengukuran dampak sosial menjadi bagian 

penting dalam memastikan bahwa aktivitas bisnis 

benar-benar menghasilkan manfaat sesuai dengan 

misi yang ditetapkan. Pengukuran tersebut perlu 

melampaui indikator finansial karena keberhasilan 

bisnis sosial juga berkaitan dengan perubahan yang 

dialami penerima manfaat dan lingkungan sosialnya. 

Indikator nonfinansial dapat digunakan untuk 

menggambarkan perubahan dalam kapasitas, akses, 

kesejahteraan, maupun kondisi sosial kelompok yang 

menjadi sasaran kegiatan. Penilaian dampak juga 

perlu dilakukan secara sistematis agar organisasi 

dapat mengetahui hubungan antara kegiatan yang 

dilakukan dengan nilai yang dihasilkan. Proses 

evaluasi dapat membantu organisasi 

mengembangkan pemahaman mengenai nilai sosial 

yang dihasilkan sekaligus memperkuat akuntabilitas 

kepada pemangku kepentingan (Barinaga, 2023) . 

Pengukuran keberlanjutan juga dapat membantu 

menunjukkan hubungan antara kegiatan organisasi 

dan nilai sosial yang dihasilkan melalui aktivitas bisnis 

(Kusumawardani et al., 2024) . Dengan demikian, 

pengukuran dampak sosial berfungsi sebagai dasar 

untuk mengevaluasi pencapaian misi, memperbaiki 

kegiatan, dan mempertanggungjawabkan manfaat 
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yang dihasilkan kepada penerima manfaat (Lorenzo-

Afable et al., 2023) . 

Dalam pelaksanaannya, bisnis yang berorientasi 

sosial menghadapi tantangan dalam 

mempertahankan keseimbangan antara tujuan 

ekonomi dan tujuan sosial. Tekanan untuk 

meningkatkan pendapatan dan efisiensi dapat 

memengaruhi perhatian organisasi terhadap 

kelompok penerima manfaat apabila tidak 

dikendalikan melalui tata kelola yang sesuai. Kondisi 

tersebut dapat menimbulkan risiko mission drift, yaitu 

perubahan orientasi organisasi yang secara bertahap 

menjauh dari misi sosial awal. Penguatan identitas 

organisasi berbasis misi menjadi salah satu cara untuk 

menjaga agar keputusan bisnis tetap terhubung 

dengan tujuan sosial yang telah ditetapkan. Model 

bisnis hibrida membutuhkan keseimbangan antara 

logika komersial dan logika sosial agar keberlanjutan 

finansial tidak menghilangkan tujuan sosial organisasi 

(Nair, 2022) . Pemantauan terhadap rantai nilai juga 

diperlukan agar penciptaan manfaat pada satu bagian 

kegiatan tidak menghasilkan dampak negatif pada 

kelompok lain (Lashitew et al., 2021) . Oleh karena itu, 

keberhasilan bisnis dalam menciptakan nilai sosial 

tidak hanya ditentukan oleh kemampuan 

menghasilkan pendapatan, tetapi juga oleh 

kemampuan menjaga konsistensi misi dan mengelola 

konsekuensi sosial dari seluruh aktivitas bisnis 

(Hietschold et al., 2022) . 
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Pada akhirnya, penciptaan nilai dan dampak sosial 

membutuhkan pendekatan bisnis yang 

mengintegrasikan tujuan ekonomi, sosial, dan 

keberlanjutan dalam satu kerangka yang saling 

mendukung. Bisnis dapat menciptakan nilai sosial 

melalui inovasi produk, pemberdayaan tenaga kerja, 

inklusi kelompok rentan, ekonomi sirkular, dan 

penyediaan layanan yang menanggapi kebutuhan 

masyarakat. Setiap bentuk penciptaan nilai perlu 

disesuaikan dengan karakteristik penerima manfaat 

serta kemampuan organisasi dalam menyediakan 

sumber daya yang diperlukan. Kolaborasi dengan 

komunitas dan pemangku kepentingan dapat 

memperluas kapasitas organisasi dalam menciptakan 

manfaat serta meningkatkan relevansi solusi yang 

dikembangkan. Pendekatan penciptaan nilai bersama 

menempatkan hubungan antara perusahaan dan 

pemangku kepentingan sebagai bagian penting dalam 

menghasilkan manfaat yang lebih luas (Bitencourt et 

al., 2024) . Pengelolaan dampak secara sistematis juga 

membantu organisasi mempertahankan akuntabilitas 

dan memastikan bahwa aktivitas bisnis tetap 

menghasilkan manfaat sosial yang sesuai dengan misi 

(Barinaga, 2023) . Dengan demikian, bisnis yang 

mampu mengintegrasikan penciptaan nilai ekonomi 

dan sosial memiliki dasar yang lebih kuat untuk 

membangun model usaha yang berorientasi pada 

keberlanjutan dan memberikan kontribusi terhadap 

perubahan sosial (Neessen et al., 2021). 
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3. Keberlanjutan dan Tantangan Social 

Entrepreneurship 

Keberlanjutan dalam kewirausahaan sosial (social 

entrepreneurship) berkaitan dengan kemampuan 

organisasi merancang solusi yang mampu bertahan 

dalam jangka panjang untuk menangani persoalan 

sosial, ekonomi, dan lingkungan. Orientasi 

keberlanjutan menuntut organisasi tidak hanya 

menghasilkan manfaat sosial, tetapi juga membangun 

sistem operasional yang mampu mempertahankan 

aktivitasnya secara berkelanjutan. Kewirausahaan 

sosial pada dasarnya menggabungkan tujuan sosial 

dengan mekanisme ekonomi agar misi yang 

dijalankan tidak sepenuhnya bergantung pada 

sumber pendanaan eksternal. Pendekatan tersebut 

menjadikan keberlanjutan sebagai bagian dari proses 

perencanaan, pengelolaan sumber daya, dan 

penciptaan nilai organisasi. Keberlanjutan sosial 

dalam kewirausahaan sosial berkaitan dengan 

kemampuan organisasi mempertahankan kontribusi 

terhadap masyarakat melalui model yang dapat 

berlangsung dalam jangka panjang (Kamaludin, 

2023). Hubungan antara aktivitas sosial, ekonomi, dan 

lingkungan juga menjadi dasar bagi organisasi untuk 

mengembangkan solusi yang dapat memberikan 

manfaat secara berkelanjutan (Bataineh et al., 2023) . 

Dengan demikian, keberlanjutan kewirausahaan 

sosial tidak hanya berkaitan dengan kemampuan 

bertahan sebagai organisasi, tetapi juga dengan 
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kemampuan mempertahankan misi dan manfaat 

sosial yang dihasilkan (Arbulu  Ballesteros et al., 2025) 

. 

Keberlanjutan kewirausahaan sosial memiliki 

dimensi yang saling berkaitan antara aspek sosial, 

ekonomi, dan lingkungan. Dimensi sosial berfokus 

pada pemberdayaan masyarakat, peningkatan 

kapasitas komunitas, serta penyelesaian persoalan 

yang menjadi dasar pembentukan organisasi. Dimensi 

ekonomi menekankan kemampuan menghasilkan 

pendapatan dan mengelola sumber daya agar 

kegiatan sosial dapat dibiayai secara mandiri. Dimensi 

lingkungan berkaitan dengan penggunaan sumber 

daya secara bertanggung jawab, penerapan prinsip 

ekonomi sirkular, dan pengembangan solusi yang 

mendukung keberlanjutan lingkungan. Ketiga dimensi 

tersebut membentuk pendekatan triple bottom line 

yang menempatkan manfaat sosial, keberlanjutan 

ekonomi, dan tanggung jawab lingkungan sebagai 

bagian dari penciptaan nilai organisasi. Kerangka 

keberlanjutan kewirausahaan sosial menunjukkan 

bahwa ketiga dimensi tersebut perlu dikelola secara 

terpadu agar tujuan sosial tidak terpisah dari 

keberlanjutan organisasi (Kamaludin, 2023). 

Pengembangan usaha yang memanfaatkan energi 

terbarukan juga menunjukkan bagaimana tujuan 

sosial dan ekonomi dapat dikombinasikan dengan 

pemanfaatan sumber daya lingkungan secara 

berkelanjutan (Bataineh et al., 2023) . Oleh karena itu, 
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pengelolaan keberlanjutan membutuhkan 

kemampuan organisasi untuk menyeimbangkan 

kepentingan sosial, ekonomi, dan lingkungan dalam 

setiap keputusan strategis (Kamaludin, 2023). 

Kemandirian finansial menjadi salah satu unsur 

penting dalam menjaga keberlanjutan kewirausahaan 

sosial. Organisasi perlu mengembangkan sumber 

pendapatan yang memungkinkan kegiatan sosial 

terus berjalan tanpa ketergantungan berlebihan 

terhadap donasi atau bantuan eksternal. Diversifikasi 

pendapatan dapat dilakukan melalui pengembangan 

produk dan jasa, kemitraan, serta inovasi model bisnis 

yang sesuai dengan kebutuhan pasar dan misi sosial. 

Efisiensi operasional juga diperlukan agar sumber 

daya yang tersedia dapat digunakan secara optimal 

untuk mempertahankan kegiatan organisasi. 

Kemampuan menghasilkan nilai ekonomi dapat 

mendukung keberlangsungan misi sosial karena 

pendapatan yang diperoleh dapat digunakan kembali 

untuk menjalankan dan mengembangkan kegiatan 

organisasi (Arbulu  Ballesteros et al., 2025) . Inovasi 

yang menekankan efisiensi sumber daya juga dapat 

membantu organisasi mengurangi biaya sekaligus 

memperluas akses terhadap produk atau layanan 

sosial (Mallikarjun, 2025) . Dengan demikian, 

kemandirian finansial tidak berarti mengutamakan 

keuntungan di atas misi sosial, tetapi membangun 

kapasitas ekonomi yang memungkinkan misi tersebut 



 

 

Dr. Harbiyah G., M.Pd.                                 | 136 

bertahan dalam jangka panjang (Bataineh et al., 2023) 

. 

Selain aspek finansial, keberlanjutan 

kewirausahaan sosial bergantung pada kemampuan 

organisasi mempertahankan keseimbangan antara 

misi sosial dan tuntutan operasional bisnis. 

Ketegangan dapat muncul ketika organisasi 

menghadapi kebutuhan untuk meningkatkan 

pendapatan, memperluas pasar, atau meningkatkan 

efisiensi sementara misi sosial tetap harus 

dipertahankan. Kondisi tersebut dapat menimbulkan 

risiko mission drift apabila keputusan bisnis secara 

bertahap menjauh dari tujuan sosial yang menjadi 

dasar organisasi. Tata kelola yang etis diperlukan 

untuk memastikan bahwa keputusan strategis tetap 

mempertimbangkan kepentingan penerima manfaat 

dan tujuan sosial. Pengelolaan identitas serta misi 

organisasi menjadi penting dalam menjaga 

konsistensi antara tujuan sosial dan aktivitas bisnis di 

tengah perubahan lingkungan (Pe rez-Barea, 2025) . 

Tantangan dalam menjaga keseimbangan antara 

keberlanjutan finansial dan penciptaan dampak sosial 

juga menunjukkan pentingnya pengelolaan model 

bisnis yang mampu mengakomodasi kedua 

kepentingan tersebut (Brown et al., 2026) . Dengan 

demikian, keberlanjutan kewirausahaan sosial 

membutuhkan mekanisme tata kelola yang mampu 

menjaga integrasi antara tujuan ekonomi dan misi 

sosial secara konsisten (Prasad, 2026) . 
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Ketahanan organisasi menjadi aspek penting 

lainnya dalam menghadapi perubahan lingkungan, 

krisis, dan ketidakpastian pasar. Organisasi sosial 

perlu memiliki kemampuan untuk menyesuaikan 

model bisnis, proses operasional, dan pola hubungan 

dengan pemangku kepentingan ketika kondisi 

eksternal mengalami perubahan. Pemanfaatan 

teknologi digital dapat mendukung kemampuan 

tersebut melalui peningkatan koordinasi, komunikasi, 

pengelolaan informasi, dan pengembangan layanan. 

Kemitraan strategis juga dapat memperluas akses 

terhadap sumber daya yang tidak dimiliki organisasi 

secara internal. Modal sosial dapat membantu 

organisasi membangun hubungan yang 

memungkinkan terjadinya pertukaran pengetahuan, 

dukungan sumber daya, dan kerja sama dalam 

menghadapi tantangan. Penguatan jejaring dan 

hubungan antarpelaku menjadi bagian penting dalam 

meningkatkan kemampuan kewirausahaan sosial 

untuk berkontribusi terhadap pembangunan 

berkelanjutan (Shabbir & Batool, 2025) . Sebaliknya, 

keterbatasan jejaring dapat menghambat pertukaran 

pengetahuan dan membatasi kemampuan organisasi 

dalam mengembangkan kegiatan secara 

berkelanjutan (Lekhanya, 2022) . Oleh karena itu, 

ketahanan organisasi perlu dibangun melalui 

kombinasi antara kemampuan adaptasi internal, 

pemanfaatan teknologi, dan penguatan hubungan 

dengan berbagai pemangku kepentingan. 
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Kewirausahaan sosial juga menghadapi berbagai 

hambatan struktural yang dapat memengaruhi 

kemampuan organisasi dalam mempertahankan 

keberlanjutan. Keterbatasan akses terhadap modal 

dapat menghambat pengembangan usaha, terutama 

ketika organisasi membutuhkan sumber daya untuk 

memperluas kegiatan dan meningkatkan kapasitas 

operasional. Selain itu, kesulitan dalam mengukur 

dampak sosial dapat menyebabkan organisasi 

mengalami kendala dalam menunjukkan nilai yang 

dihasilkan kepada investor, mitra, dan pemangku 

kepentingan lainnya. Ketidakjelasan indikator juga 

dapat menyulitkan proses evaluasi karena manfaat 

sosial sering kali memiliki karakter yang tidak mudah 

diukur dengan ukuran finansial. Hambatan regulasi 

dan kebijakan yang kurang mendukung juga dapat 

membatasi kemampuan organisasi dalam 

menciptakan pasar bagi produk atau layanan yang 

berorientasi pada keberlanjutan. Literatur mengenai 

kewirausahaan sosial menunjukkan bahwa 

keterbatasan modal, regulasi, dan kemampuan 

organisasi merupakan bagian dari tantangan yang 

perlu dikelola untuk menjaga keberlanjutan usaha 

(Arbulu  Ballesteros et al., 2025) . Keterbatasan akses 

terhadap sumber daya dan jaringan juga dapat 

mengurangi kemampuan organisasi dalam 

mengembangkan kontribusi terhadap pembangunan 

berkelanjutan (Turyakira et al., 2024) . Dengan 

demikian, tantangan keberlanjutan tidak hanya 
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berasal dari kondisi internal organisasi, tetapi juga 

dipengaruhi oleh ekosistem ekonomi, kelembagaan, 

dan sosial tempat organisasi beroperasi (Shinde, 

2025) . 

Menghadapi berbagai tantangan tersebut, 

keberlanjutan kewirausahaan sosial membutuhkan 

ekosistem pendukung yang mampu memperkuat 

kapasitas organisasi dan menjaga konsistensi misi 

sosial. Investasi yang berorientasi pada dampak dapat 

membantu menyediakan sumber daya bagi organisasi 

yang memiliki tujuan sosial sekaligus membutuhkan 

keberlanjutan finansial. Peningkatan kemampuan 

manajemen strategis juga diperlukan agar organisasi 

mampu mengembangkan model bisnis, mengelola 

sumber daya, dan menyesuaikan strategi dengan 

perubahan lingkungan. Kemitraan lintas sektor dapat 

memperluas akses terhadap pengetahuan, teknologi, 

modal, jaringan, dan sumber daya lainnya yang 

dibutuhkan dalam menjalankan misi sosial. 

Pengukuran dampak secara berkala dapat 

memperkuat transparansi dan membantu organisasi 

memastikan bahwa kegiatan yang dijalankan tetap 

sesuai dengan tujuan sosialnya. Pengembangan 

kerangka keberlanjutan yang mengintegrasikan 

dimensi sosial, ekonomi, lingkungan, dan tata kelola 

dapat membantu organisasi membangun kapasitas 

untuk menghadapi perubahan secara lebih adaptif 

(Kamaludin et al., 2021) . Pada akhirnya, 

keberlanjutan kewirausahaan sosial bergantung pada 
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kemampuan organisasi menjaga keseimbangan antara 

kemandirian ekonomi, pencapaian misi sosial, 

ketahanan organisasi, dan tanggung jawab lingkungan 

secara berkelanjutan (Arbulu  Ballesteros et al., 2025). 
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BAB VIII 

AKSES PEMBIAYAAN: 

BOOTSTRAPPING, ANGEL 

INVESTOR, HINGGA VENTURE 

CAPITAL 

 
1. Sumber dan Strategi Pembiayaan Usaha 

Sumber pembiayaan usaha merupakan salah satu 

aspek penting dalam mendukung keberlangsungan 

dan perkembangan kegiatan bisnis. Pembiayaan dapat 

berasal dari sumber internal maupun eksternal yang 

dipilih sesuai dengan kebutuhan dan kondisi usaha. 

Efektivitas pembiayaan dipengaruhi oleh kesesuaian 

antara struktur modal, skala usaha, dan tahapan siklus 

hidup bisnis (Novitskaya & Alimuradov, 2023). 

Sumber pembiayaan yang tepat dapat membantu 

perusahaan menjaga kelancaran arus kas dan 

mendukung pelaksanaan kegiatan operasional. 

Pemilihan pembiayaan juga perlu 

mempertimbangkan risiko yang muncul dari setiap 

alternatif sumber dana. (Kondratkova, 2023)  

menjelaskan bahwa sumber pembiayaan memiliki 

peran dalam mendukung aktivitas operasional 

perusahaan sesuai dengan karakteristik dan 

kebutuhannya. Dengan demikian, strategi pembiayaan 
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perlu ditempatkan sebagai bagian dari perencanaan 

bisnis agar penggunaan modal dapat dilakukan secara 

terarah. 

Berdasarkan asalnya, sumber pembiayaan dapat 

diklasifikasikan menjadi pendanaan internal dan 

pendanaan eksternal. Pendanaan internal (own funds) 

berasal dari sumber yang berada dalam kendali 

pemilik atau perusahaan, seperti modal pemilik dan 

laba ditahan. Sumber internal memberikan 

keleluasaan karena penggunaannya tidak secara 

langsung menimbulkan kewajiban pembayaran bunga 

(Rybacka, 2026) . Meskipun demikian, kemampuan 

pendanaan internal dapat terbatas ketika perusahaan 

membutuhkan modal dalam jumlah besar untuk 

melakukan ekspansi. Pendanaan eksternal diperoleh 

dari pihak di luar perusahaan melalui berbagai 

instrumen pembiayaan yang tersedia di pasar 

keuangan. (Kondratkova, 2023)  menjelaskan bahwa 

sumber eksternal dapat digunakan untuk melengkapi 

keterbatasan sumber dana internal dalam 

mendukung aktivitas usaha. Pemilihan antara sumber 

internal dan eksternal perlu disesuaikan dengan 

kebutuhan modal, kemampuan pembayaran, serta 

tujuan pengembangan usaha. 

Sumber pembiayaan internal dapat berupa laba 

ditahan, akumulasi depresiasi, dan modal awal 

pemilik. Keunggulan utama sumber internal adalah 

tidak adanya kewajiban bunga sehingga perusahaan 

memiliki ruang yang lebih besar dalam mengelola 
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arus kas. (Cowling et al., 2025)  menunjukkan bahwa 

dana internal memiliki posisi penting dalam 

keputusan pembiayaan investasi perusahaan. Namun, 

ketergantungan terhadap modal internal dapat 

membatasi kemampuan perusahaan dalam 

melakukan ekspansi atau membiayai inovasi berskala 

besar. Kondisi tersebut mendorong perusahaan untuk 

mempertimbangkan sumber pembiayaan eksternal 

ketika kebutuhan dana melebihi kapasitas internal. 

(Sen ova  et al., 2023)  menjelaskan bahwa 

karakteristik pembiayaan perusahaan dapat berbeda 

sesuai dengan kondisi usaha dan kemampuan 

perusahaan dalam memperoleh sumber dana. Oleh 

karena itu, modal internal dapat menjadi dasar 

pembiayaan, tetapi penggunaannya tetap perlu 

dipertimbangkan bersama kebutuhan pertumbuhan 

dan kapasitas usaha. 

Pembiayaan eksternal mencakup berbagai 

instrumen seperti pinjaman bank, jalur kredit (credit 

lines), cerukan (overdraft), modal ventura, investor 

malaikat (business angels), dan ekuitas eksternal. 

Instrumen berbasis aset seperti leasing dan factoring 

juga dapat digunakan untuk membantu memenuhi 

kebutuhan modal kerja perusahaan. (Kondratkova, 

2023)  menjelaskan bahwa utang merupakan salah 

satu sumber pembiayaan eksternal yang dapat 

digunakan untuk mendukung kegiatan operasional 

perusahaan. Modal ventura dan investor malaikat 

dapat menjadi alternatif bagi usaha yang memiliki 
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tingkat risiko tinggi serta peluang pertumbuhan yang 

cepat. (Mulyani et al., 2024)  mengidentifikasi 

pinjaman bank, investasi malaikat, dan crowdfunding 

sebagai beberapa alternatif sumber pembiayaan yang 

dapat dipertimbangkan oleh pelaku usaha. Selain itu, 

perkembangan teknologi keuangan membuka 

peluang penggunaan platform digital sebagai sarana 

memperoleh pendanaan. (Elgammal et al., 2023) 

menunjukkan bahwa sumber pembiayaan baru dan 

tradisional dapat digunakan sesuai dengan 

karakteristik serta kebutuhan bisnis. 

Pemilihan sumber pembiayaan juga dapat 

dipahami melalui pecking order theory yang 

menjelaskan kecenderungan perusahaan dalam 

menentukan urutan sumber dana. Dalam kerangka 

tersebut, perusahaan pada umumnya menggunakan 

sumber dana internal sebelum mempertimbangkan 

utang eksternal dan kemudian ekuitas eksternal 

sebagai alternatif berikutnya. (Cowling et al., 2025)  

menjelaskan bahwa sumber dana internal memiliki 

peran penting dalam pembiayaan investasi baru. 

Ketika kapasitas internal tidak lagi mencukupi, 

perusahaan dapat melakukan diversifikasi melalui 

berbagai saluran pembiayaan eksternal. (Chit & Rizov, 

2023)  menjelaskan bahwa kebutuhan diversifikasi 

pembiayaan berkaitan dengan tingkat keterbatasan 

finansial yang dihadapi usaha. Strategi tersebut 

memungkinkan perusahaan menyesuaikan struktur 

pendanaannya dengan kebutuhan modal dan kondisi 
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keuangan yang dihadapi. (Eniola, 2021) juga 

menunjukkan bahwa kebutuhan pembiayaan dapat 

berbeda antara kebutuhan modal kerja, investasi 

peralatan, inovasi, ekspansi pasar, dan pengembangan 

produk. 

Strategi pembiayaan perlu disusun berdasarkan 

konteks bisnis, tujuan pertumbuhan, biaya modal, 

serta risiko yang dapat ditanggung perusahaan. 

Strategi pembiayaan campuran (mixed financing 

strategy) dapat digunakan dengan mengombinasikan 

sumber utang dan ekuitas secara proporsional sesuai 

kebutuhan perusahaan. (Fidiantowi & Sukarno, 2023)  

menjelaskan bahwa kombinasi struktur utang dan 

ekuitas dapat digunakan untuk mendukung 

kebutuhan pertumbuhan usaha. Pada kondisi 

tertentu, perusahaan juga dapat menerapkan strategi 

konservatif dengan mempertahankan tingkat 

solvabilitas yang kuat untuk menghadapi 

ketidakpastian likuiditas. (Mishchenko & Matveeva, 

2026) ) menempatkan pemilihan sumber pembiayaan 

sebagai bagian dari strategi adaptasi perusahaan 

terhadap perubahan kondisi pasar. Pembiayaan untuk 

inovasi teknologi dan kegiatan riset juga 

membutuhkan pertimbangan khusus karena arus kas 

pada tahap awal dapat memiliki tingkat 

ketidakpastian yang tinggi. (Eniola, 2021)  

menunjukkan bahwa karakteristik kebutuhan modal 

dan motivasi wirausaha dapat memengaruhi pilihan 

sumber pembiayaan yang digunakan. 
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Penggunaan strategi pembiayaan pada akhirnya 

perlu diarahkan untuk mendukung pertumbuhan 

sekaligus menjaga keberlanjutan usaha. Setiap 

instrumen pembiayaan memiliki karakteristik yang 

berbeda sehingga dampaknya terhadap kegiatan 

operasional, pertumbuhan aset, dan perkembangan 

bisnis juga dapat berbeda. (Santos et al., 2024)  

menjelaskan bahwa sumber pembiayaan tertentu 

dapat memberikan dukungan yang berbeda terhadap 

hubungan antara inovasi dan pertumbuhan usaha. 

Perusahaan juga perlu memperhatikan hubungan 

dengan lembaga keuangan, ketersediaan agunan, 

serta kemampuan mengelola informasi dalam 

memperoleh pembiayaan eksternal. (Worakantak et 

al., 2024)  menunjukkan bahwa pembiayaan 

kewirausahaan dalam konteks ekonomi berkembang 

berkaitan dengan hubungan institusional dan logika 

yang digunakan antara pelaku usaha dan penyedia 

modal. Perkembangan fintech, crowdfunding, dan 

bentuk pembiayaan digital lainnya memberikan 

alternatif baru yang dapat melengkapi sumber 

pembiayaan tradisional. Dengan demikian, strategi 

pembiayaan yang efektif bukan hanya mengenai 

memperoleh dana, tetapi juga memastikan bahwa 

struktur pendanaan sesuai dengan kemampuan 

usaha, tujuan pertumbuhan, dan keberlanjutan bisnis. 

2. Bootstrapping, Angel Investor, dan Venture Capital 

Pembiayaan usaha rintisan merupakan bagian 

penting dalam mendukung proses pembentukan dan 
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pengembangan bisnis sejak tahap awal. 

Bootstrapping, angel investor, dan venture capital 

merupakan tiga mekanisme pembiayaan yang dapat 

digunakan sesuai dengan kebutuhan modal dan tahap 

perkembangan usaha. (Dyba, 2024)  menjelaskan 

bahwa instrumen pembiayaan dapat berkembang 

mengikuti kebutuhan perusahaan dalam setiap 

tahapan pendanaan. Pemilihan sumber pembiayaan 

juga berkaitan dengan tingkat kendali yang ingin 

dipertahankan oleh pendiri terhadap kegiatan bisnis. 

(Rutherford & Phillips, 2021)  menjelaskan bahwa 

keputusan pembiayaan dapat memengaruhi 

hubungan antara pendiri dan penyedia modal. 

Asimetri informasi juga menjadi pertimbangan karena 

investor membutuhkan informasi yang memadai 

untuk menilai kondisi dan prospek usaha. Dengan 

demikian, strategi pembiayaan perlu disesuaikan 

dengan karakteristik usaha, kebutuhan modal, dan 

kesiapan pendiri dalam menerima keterlibatan pihak 

eksternal. 

Bootstrapping merupakan pendekatan 

pembiayaan yang mengutamakan pemanfaatan 

sumber daya internal pendiri dan kemampuan usaha 

dalam menghasilkan arus kas. Sumber dana dapat 

berasal dari tabungan pribadi, pendapatan 

operasional, maupun kontribusi tenaga dan keahlian 

pendiri melalui konsep sweat equity. Pendekatan ini 

memungkinkan pendiri mempertahankan kendali 

yang lebih besar terhadap keputusan operasional 
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perusahaan. (Rutherford & Phillips, 2021)  

menjelaskan bahwa bootstrapping berkaitan erat 

dengan upaya mempertahankan otonomi dan 

mengoptimalkan sumber daya yang tersedia. Praktik 

tersebut dapat dilakukan melalui pengendalian 

pengeluaran, percepatan penerimaan kas, serta 

pengaturan penggunaan sumber daya secara hati-hati. 

(Block et al., 2021) menjelaskan bahwa strategi 

bootstrapping dapat menjadi pendekatan penting 

ketika perusahaan menghadapi keterbatasan akses 

terhadap sumber pembiayaan eksternal. Oleh karena 

itu, bootstrapping tidak hanya dipahami sebagai 

keterbatasan modal, tetapi juga sebagai strategi 

pengelolaan sumber daya untuk menjaga ketahanan 

likuiditas usaha. 

Angel investor merupakan individu yang 

menyediakan modal kepada usaha rintisan sekaligus 

dapat memberikan pendampingan dalam proses 

pengembangan bisnis. Berbeda dengan pembiayaan 

mandiri, masuknya angel investor biasanya disertai 

dengan kepemilikan ekuitas dan hubungan yang lebih 

dekat antara investor dengan pendiri. Kontribusi 

investor tidak hanya berupa dana, tetapi juga dapat 

mencakup pengalaman industri, pengetahuan bisnis, 

serta jaringan profesional. (Fernandez, 2025)  

menjelaskan bahwa investasi malaikat dapat menjadi 

bagian penting dalam pembiayaan usaha pada tahap 

awal. Penilaian terhadap kualitas pendiri dan modal 

manusia menjadi salah satu pertimbangan dalam 
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keputusan investasi karena informasi mengenai usaha 

rintisan sering kali masih terbatas. (Pierrakis & Owen, 

2022)  menunjukkan bahwa pendidikan, pengalaman, 

dan karakteristik tim pendiri dapat menjadi sinyal 

bagi investor dalam menilai peluang usaha. Dengan 

demikian, hubungan antara angel investor dan pendiri 

dapat memberikan kombinasi antara dukungan 

finansial, pengetahuan, dan akses terhadap jaringan 

yang dibutuhkan untuk mengembangkan usaha. 

Venture capital merupakan bentuk pembiayaan 

ekuitas yang umumnya diberikan oleh investor 

profesional kepada perusahaan yang memiliki potensi 

pertumbuhan tinggi. Sumber dana venture capital 

berasal dari dana yang dihimpun dari investor 

institusional dan dikelola untuk memperoleh 

keuntungan melalui investasi pada perusahaan yang 

memiliki prospek pertumbuhan. Berbeda dengan 

angel investor, keterlibatan venture capital cenderung 

memiliki struktur tata kelola yang lebih formal. 

(Moirangthem & Nag, 2021)  menjelaskan bahwa 

modal ventura tidak hanya menyediakan pendanaan, 

tetapi juga dapat memberikan nilai tambah melalui 

dukungan manajerial dan pengembangan 

perusahaan. Keterlibatan investor dapat mencakup 

profesionalisasi tim, penguatan strategi 

pertumbuhan, serta perluasan akses terhadap 

jaringan bisnis. (Urban & Moreno, 2022)  menjelaskan 

bahwa keputusan investasi modal ventura 

mempertimbangkan berbagai aspek yang berkaitan 
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dengan potensi usaha dan kemampuan pengelolaan 

bisnis. Oleh karena itu, venture capital dapat menjadi 

sumber pembiayaan strategis bagi usaha yang telah 

memiliki dasar bisnis dan membutuhkan dukungan 

untuk memasuki tahap pertumbuhan yang lebih 

besar. 

Perbedaan antara bootstrapping, angel investor, 

dan venture capital terutama terlihat pada sumber 

dana, tingkat keterlibatan investor, serta struktur 

kendali perusahaan. Bootstrapping memungkinkan 

pendiri mempertahankan kendali operasional karena 

tidak terdapat pihak eksternal yang memperoleh 

kepemilikan melalui investasi. Angel investor 

memberikan modal sekaligus dapat terlibat secara 

langsung melalui hubungan pendampingan dan 

jaringan informal. (Svetek, 2022)  menjelaskan bahwa 

hubungan antara pendiri dan investor pada tahap 

awal dipengaruhi oleh proses pembentukan 

kepercayaan dan penyampaian informasi. Venture 

capital memiliki struktur investasi yang lebih formal 

dan dapat melibatkan mekanisme tata kelola serta 

pengawasan yang lebih terstruktur. (Rutherford & 

Phillips, 2021) ) menempatkan pilihan pembiayaan 

sebagai bagian dari keputusan strategis yang 

berkaitan dengan kebutuhan modal dan tingkat 

otonomi pendiri. Oleh sebab itu, tidak terdapat satu 

instrumen yang dapat digunakan untuk seluruh 

kondisi usaha karena kesesuaian pembiayaan 

bergantung pada tahap perkembangan, kebutuhan 
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sumber daya, serta kesiapan perusahaan menerima 

keterlibatan eksternal. 

Peralihan dari bootstrapping menuju angel 

investor atau venture capital dapat terjadi ketika 

kebutuhan sumber daya perusahaan semakin besar 

dan kemampuan pendanaan internal mulai terbatas. 

Pada tahap tersebut, pendiri perlu 

mempertimbangkan manfaat tambahan yang 

diperoleh dari investor dibandingkan konsekuensi 

berupa pembagian kepemilikan dan kendali. (Dyba, 

2024)  menjelaskan bahwa perkembangan 

mekanisme pembiayaan mengikuti kebutuhan 

perusahaan terhadap modal dan dukungan untuk 

pertumbuhan. Kehadiran business angel network juga 

dapat memperluas akses pendiri terhadap calon 

investor dan meningkatkan peluang memperoleh 

dukungan pada tahap berikutnya. (Lange et al., 2024)  

menunjukkan bahwa jaringan business angel memiliki 

peran dalam proses pendanaan usaha rintisan pada 

tahap awal. Hubungan antara angel investor dan 

venture capital juga tidak selalu bersifat berurutan 

karena keduanya dapat menjadi alternatif 

pembiayaan yang dipilih berdasarkan karakteristik 

dan kebutuhan perusahaan. (Hellmann et al., 2021)  

menunjukkan bahwa hubungan antara kedua jenis 

investor tersebut dapat bersifat substitutif maupun 

komplementer dalam ekosistem pendanaan usaha 

rintisan. 
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Strategi pembiayaan yang tepat perlu 

mempertimbangkan kebutuhan modal, tingkat risiko, 

struktur kepemilikan, dan tujuan pertumbuhan 

perusahaan. Pendiri perlu memahami bahwa setiap 

sumber pembiayaan membawa konsekuensi yang 

berbeda terhadap kendali, hubungan dengan investor, 

serta arah pengembangan usaha. Pemanfaatan 

bootstrapping dapat memberikan ruang bagi pendiri 

untuk membangun bisnis secara mandiri sebelum 

mempertimbangkan investasi eksternal. (Rutherford 

& Phillips, 2021)  menekankan pentingnya memahami 

bootstrapping sebagai bagian dari strategi 

kewirausahaan dan pengelolaan sumber daya. Ketika 

usaha membutuhkan dukungan tambahan, angel 

investor dapat memberikan kombinasi antara modal, 

pengalaman, dan jaringan yang membantu 

memperkuat fondasi bisnis. (Fernandez, 2025)  

menunjukkan bahwa investasi malaikat memiliki 

peran dalam mendukung pembiayaan usaha pada 

tahap awal. Pada tahap pertumbuhan yang 

membutuhkan modal lebih besar dan tata kelola yang 

lebih terstruktur, venture capital dapat menjadi salah 

satu alternatif yang dipertimbangkan sesuai dengan 

kesiapan perusahaan. 

3. Strategi Menarik Investor dan Pengelolaan 

Pendanaan 
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Strategi menarik investor merupakan bagian 

penting dalam pengembangan usaha karena berkaitan 

dengan kemampuan perusahaan memperoleh sumber 

modal yang sesuai dengan kebutuhan pertumbuhan. 

Proses tersebut tidak hanya berorientasi pada 

penghimpunan dana, tetapi juga mencakup 

kemampuan perusahaan menunjukkan kualitas bisnis 

kepada calon investor. (Schlu tter & Hahn, 2022)  

menjelaskan bahwa daya tarik pendanaan berkaitan 

dengan kemampuan usaha mengelola kendala 

pembiayaan eksternal dan menunjukkan kelayakan 

model bisnis. Investor juga mempertimbangkan 

struktur tata kelola, kualitas pengelolaan, serta 

potensi penciptaan nilai dalam jangka panjang. 

(Philippi, 2021) menempatkan kesesuaian antara 

karakteristik perusahaan dan investor sebagai bagian 

penting dalam proses pendanaan. Oleh karena itu, 

strategi memperoleh modal perlu dirancang dengan 

mempertimbangkan kebutuhan perusahaan sekaligus 

karakteristik pihak yang menjadi sasaran investasi. 

Penarikan modal eksternal dapat dipahami 

sebagai proses pencocokan antara perusahaan dan 

investor yang memiliki kepentingan serta 

karakteristik berbeda. Dalam proses tersebut, pendiri 

perlu memberikan sinyal yang dapat membantu 

investor memahami kualitas dan prospek usaha. Teori 

sinyal (signaling theory) menjelaskan bahwa 

informasi yang disampaikan oleh perusahaan dapat 

memengaruhi persepsi investor terhadap kualitas 
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peluang investasi. (Schlu tter & Hahn, 2022)  

menunjukkan bahwa perusahaan perlu mengelola 

berbagai bentuk kendala pembiayaan dengan 

membangun daya tarik yang sesuai bagi penyedia 

modal. Narasi strategis, perhatian pendiri terhadap 

pengembangan usaha, dan kemampuan merespons 

kebutuhan pasar dapat menjadi bagian dari informasi 

yang diperhatikan investor. (Yoon et al., 2025)  

menempatkan perhatian pendiri sebagai salah satu 

aspek yang berkaitan dengan kinerja penghimpunan 

dana dalam lingkungan pendanaan berbasis digital. 

Dengan demikian, komunikasi investasi perlu 

menunjukkan keterkaitan antara visi usaha, 

kemampuan pengelolaan, kebutuhan modal, dan 

rencana penggunaan dana. 

Strategi menarik investor juga perlu 

memperhatikan kesesuaian antara jenis investor 

dengan karakteristik usaha yang membutuhkan 

pendanaan. Modal ventura dan investor institusional 

umumnya memerlukan struktur tata kelola yang lebih 

formal serta informasi yang memadai mengenai arah 

pertumbuhan perusahaan. (Soh et al., 2025)  

menjelaskan bahwa hubungan antara investor dan 

wirausahawan setelah pendanaan dipengaruhi oleh 

keselarasan logika institusional yang dimiliki kedua 

pihak. Pada equity crowdfunding, transparansi 

informasi dan kemampuan perusahaan membangun 

kepercayaan melalui komunikasi digital menjadi 

bagian penting dalam proses penghimpunan modal. 
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(Stevenson et al., 2021)  menjelaskan bahwa 

keberhasilan pencarian pendanaan berkaitan dengan 

kesesuaian antara kebutuhan usaha dan karakteristik 

sumber pembiayaan. Corporate venture capital juga 

dapat menjadi alternatif bagi perusahaan yang 

membutuhkan akses terhadap pengetahuan, 

teknologi, atau jaringan dari korporasi yang lebih 

mapan. (Soh et al., 2025) menunjukkan bahwa 

keterkaitan antara investor korporasi dan perusahaan 

penerima investasi dapat memengaruhi hubungan 

serta proses investasi yang terbentuk. 

Dalam konteks pendanaan lintas batas, strategi 

komunikasi perlu disesuaikan dengan karakteristik 

investor dan lingkungan kelembagaan yang berbeda. 

Wirausahawan perlu menjelaskan model bisnis secara 

jelas sekaligus menunjukkan kemampuan perusahaan 

dalam memahami aturan, pasar, dan kondisi 

institusional di wilayah sasaran investasi. (Po schl & 

Mai, 2025)  menunjukkan bahwa komunikasi dalam 

penghimpunan dana lintas batas membutuhkan 

pendekatan yang mempertimbangkan perbedaan 

antara investor lokal dan pemodal institusional 

internasional. Perusahaan juga dapat memanfaatkan 

teknologi dan analisis data untuk mengidentifikasi 

kesesuaian antara kebutuhan pendanaan dan 

alternatif sumber modal. (Morozov et al., 2024)  

menjelaskan bahwa strategi penghimpunan dana 

dalam ekonomi berbasis data dapat memanfaatkan 

pendekatan analitis untuk mendukung pemilihan 
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jalur pendanaan. Pendekatan tersebut membantu 

perusahaan menyusun strategi yang lebih terarah 

berdasarkan tahap perkembangan, kebutuhan modal, 

dan karakteristik investor. Dengan demikian, strategi 

menarik investor perlu menggabungkan komunikasi 

yang meyakinkan, pemilihan sasaran yang tepat, serta 

pemanfaatan informasi dalam menentukan jalur 

pembiayaan. 

Setelah pendanaan diperoleh, perusahaan perlu 

mengelola hubungan dengan investor agar kerja sama 

dapat berlangsung secara berkelanjutan. Tata kelola 

pendanaan mencakup pengaturan penggunaan 

modal, pelaporan, pengawasan, pembagian tanggung 

jawab, serta komunikasi antara perusahaan dan 

pemodal. (Limar, 2023)  menjelaskan bahwa 

pengelolaan perusahaan setelah memperoleh 

investasi memiliki peran penting dalam mendukung 

perkembangan usaha yang dibiayai modal ventura. 

Transparansi pelaporan dapat membantu mengurangi 

ketidakpastian informasi dan memperkuat 

kepercayaan antara perusahaan dan investor. (Lin, 

2021) menekankan pentingnya tata kelola dalam 

hubungan antara modal ventura dan investasi yang 

berorientasi pada keberlanjutan. Pengawasan yang 

dilakukan secara proporsional juga perlu diarahkan 

untuk memastikan penggunaan modal tetap sesuai 

dengan tujuan yang telah disepakati. Oleh sebab itu, 

tata kelola pendanaan tidak hanya berfungsi sebagai 

mekanisme pengawasan, tetapi juga sebagai sarana 
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menjaga hubungan kerja sama antara perusahaan dan 

investor. 

Keselarasan antara pendiri dan investor menjadi 

aspek penting dalam pengelolaan hubungan pasca-

investasi. Perbedaan tujuan, ekspektasi, dan cara 

memandang keberhasilan usaha dapat menimbulkan 

konflik apabila tidak dikelola melalui komunikasi dan 

mekanisme tata kelola yang jelas. (Soh et al., 2025)   

menjelaskan bahwa keselarasan logika institusional 

dapat mendukung hubungan pasca-pendanaan antara 

investor dan wirausahawan. Perusahaan perlu 

membangun sistem pelaporan berkala yang 

memberikan informasi mengenai perkembangan 

usaha, penggunaan modal, risiko, serta pencapaian 

tujuan strategis. (Buttice  et al., 2021)  menunjukkan 

bahwa karakteristik investor dapat berbeda sehingga 

perusahaan perlu memahami profil pemodal dalam 

membangun hubungan pendanaan. Tata kelola yang 

adaptif juga diperlukan agar perusahaan dapat 

menyesuaikan penggunaan sumber daya terhadap 

perubahan kondisi pasar tanpa mengabaikan 

kepentingan investor. (Usenko, 2025)  menempatkan 

pemilihan dan pengelolaan sumber pembiayaan 

sebagai bagian dari aktivitas investasi yang perlu 

disesuaikan dengan kondisi perusahaan. 

Pada akhirnya, keberhasilan strategi menarik 

investor tidak hanya ditentukan oleh kemampuan 

memperoleh modal, tetapi juga oleh kemampuan 

perusahaan mengelola hubungan pendanaan secara 
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berkelanjutan. Perusahaan perlu memilih investor 

yang memiliki kesesuaian dengan kebutuhan sumber 

daya, tujuan pertumbuhan, dan arah strategis 

organisasi. (Philippi, 2021)  menekankan pentingnya 

kesesuaian antara perusahaan dan investor dalam 

proses pencarian pendanaan. Struktur kepemilikan, 

hak pengambilan keputusan, mekanisme pelaporan, 

dan penggunaan modal perlu dirancang secara jelas 

sejak awal hubungan investasi. Pengelolaan tersebut 

dapat membantu perusahaan menjaga kepercayaan 

investor sekaligus mengurangi potensi konflik dalam 

proses pengembangan usaha. (Limar, 2023)  

menunjukkan bahwa kualitas pengelolaan setelah 

investasi memiliki kaitan dengan perkembangan 

usaha yang memperoleh pendanaan. Dengan 

demikian, strategi menarik investor dan tata kelola 

pendanaan perlu dipandang sebagai satu kesatuan 

yang menghubungkan proses memperoleh modal, 

mengelola sumber daya, dan menciptakan nilai jangka 

panjang. 
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BAB IX 

SCALING UP BISNIS: STRATEGI 

PERTUMBUHAN DAN EKSPANSI 

PASAR 

 
1. Konsep dan Kesiapan Scaling Up 

Scaling up merupakan proses memperluas 

dampak suatu intervensi yang telah menunjukkan 

manfaat agar dapat menjangkau lebih banyak 

pengguna, diterapkan dalam praktik rutin, dan 

dipertahankan dalam jangka panjang. Proses ini tidak 

hanya berkaitan dengan peningkatan jumlah 

penerima manfaat, tetapi juga dengan kemampuan 

mempertahankan efektivitas ketika intervensi 

diterapkan pada kondisi yang lebih luas.  menjelaskan 

bahwa scaling up berkaitan dengan upaya 

memperluas penerapan intervensi dengan 

mempertimbangkan berbagai kondisi yang dapat 

mendukung maupun menghambat proses tersebut. 

(Aboud et al., 2025)  menempatkan perluasan 

jangkauan sebagai bagian dari proses membawa suatu 

program agar dapat digunakan oleh populasi yang 

lebih luas. (Northwood et al., 2025)  juga menekankan 

pentingnya kesiapan intervensi, organisasi, dan 

konteks sebelum suatu inovasi diperluas ke 

penggunaan dunia nyata. Dengan demikian, scaling up 
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perlu dipahami sebagai proses pengembangan yang 

mempertimbangkan keberlanjutan dan kondisi 

lingkungan penerapan. Pemahaman tersebut 

menjadikan kesiapan sebagai bagian penting sebelum 

perusahaan atau organisasi mengambil keputusan 

untuk memperluas suatu program atau inovasi. 

Konsep scaling up memiliki cakupan yang lebih 

luas daripada sekadar meningkatkan jumlah 

pengguna atau wilayah penerapan suatu inovasi. 

Proses tersebut mencakup perluasan jangkauan, 

pemeliharaan efektivitas, serta pelembagaan inovasi 

ke dalam kebijakan atau praktik rutin. (Koorts et al., 

2021) menjelaskan bahwa keberhasilan scale-up perlu 

dilihat melalui berbagai aspek yang mencerminkan 

kemampuan suatu intervensi bertahan ketika 

diterapkan pada konteks yang lebih luas. (Northwood 

et al., 2025)  menempatkan scalability sebagai bagian 

yang berkaitan dengan kemampuan suatu program 

untuk diperluas secara sistematis. (Coviello et al., 

2024)  membedakan scaling, scalability, dan scale-up 

berdasarkan proses, kemampuan, dan tahap 

perkembangan organisasi. Perbedaan tersebut 

menunjukkan bahwa perluasan usaha atau inovasi 

membutuhkan pemahaman terhadap kemampuan 

internal sekaligus tuntutan lingkungan eksternal. Oleh 

karena itu, organisasi perlu menilai bukan hanya 

apakah suatu inovasi berhasil, tetapi juga apakah 

inovasi tersebut dapat diterapkan secara konsisten 

pada kondisi yang lebih luas. 
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Kesiapan scaling up merupakan kondisi yang 

menunjukkan kemampuan intervensi, organisasi, 

sumber daya, dan lingkungan untuk mendukung 

proses perluasan secara sistematis. Penilaian 

kesiapan diperlukan karena proses perluasan tidak 

berlangsung secara linear dan dapat menghadapi 

perubahan kondisi selama implementasi. (Koorts et 

al., 2021)  menjelaskan bahwa mekanisme scaling up 

perlu dipahami melalui hubungan antara berbagai 

faktor dalam sistem yang memengaruhi keberhasilan 

penerapan. (Salvador-Carulla et al., 2024)  

memandang kesiapan sebagai jembatan antara tahap 

inisiasi dan implementasi awal dalam kondisi dunia 

nyata. (Turnip et al., 2026)  menunjukkan bahwa 

kesiapan pada tingkat institusi juga berkaitan dengan 

komitmen terhadap perubahan serta keyakinan 

bersama mengenai kemampuan melakukan 

perubahan. Kesiapan dengan demikian tidak hanya 

menjadi karakteristik dari inovasi, tetapi juga 

mencakup kemampuan organisasi dan sistem untuk 

menerima serta menjalankan perubahan. Penilaian 

kesiapan perlu dilakukan secara sistematis agar 

keputusan perluasan didasarkan pada kondisi nyata 

dan bukan semata-mata pada asumsi. 

Domain kesiapan scaling up mencakup berbagai 

aspek yang saling berhubungan dalam menentukan 

kemampuan suatu inovasi untuk diperluas. Aspek 

tersebut meliputi kualitas intervensi, kapasitas 

organisasi pengguna, kemampuan tim sumber daya, 
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strategi scale-up, serta kondisi lingkungan atau sistem. 

(Northwood et al., 2025)  menekankan pentingnya 

bukti, nilai tambah, kemampuan adaptasi, dan 

kesesuaian penerapan dalam menilai kesiapan 

intervensi. (Koorts et al., 2021)  menempatkan 

kapasitas implementasi, kepemimpinan, visi, 

keahlian, dan dukungan organisasi sebagai bagian 

penting dari proses perluasan. (Troup et al., 2021)  

juga menunjukkan bahwa strategi diseminasi, 

pelatihan, pemantauan, evaluasi, dan mobilisasi 

sumber daya berperan dalam mendukung proses 

scaling up. Setiap domain tersebut perlu diperhatikan 

secara terpadu karena kelemahan pada satu aspek 

dapat memengaruhi kemampuan organisasi dalam 

memperluas inovasi. Dengan demikian, penilaian 

kesiapan sebaiknya menggunakan pendekatan 

multidimensional yang mempertimbangkan 

hubungan antara intervensi, organisasi, strategi, dan 

lingkungan. 

Kepemimpinan, kapasitas organisasi, sumber 

daya manusia, pendanaan, dan infrastruktur 

merupakan faktor yang dapat memengaruhi kesiapan 

organisasi dalam melakukan scaling up. Kesiapan juga 

berkaitan dengan keterlibatan pemangku 

kepentingan, kemitraan, dukungan pemerintah, serta 

kondisi lingkungan yang memungkinkan inovasi 

diterapkan secara lebih luas. (Kroeger, 2025)  

menjelaskan bahwa ketersediaan sumber daya dan 

kapasitas organisasi menjadi bagian dari faktor yang 
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dapat mendukung atau menghambat proses 

perluasan program. (Koorts et al., 2021)  

menunjukkan bahwa dukungan berbagai pihak dan 

kemampuan sistem menjadi bagian yang perlu 

diperhatikan dalam memahami keberhasilan scale-up. 

(Aboud et al., 2025)  juga menekankan pentingnya 

kondisi organisasi dan lingkungan dalam mendukung 

perluasan program kepada kelompok yang lebih luas. 

Faktor-faktor tersebut menunjukkan bahwa kesiapan 

tidak dapat dipisahkan dari konteks tempat suatu 

inovasi akan diterapkan. Oleh sebab itu, organisasi 

perlu mengidentifikasi kekuatan dan keterbatasan 

internal serta kondisi eksternal sebelum menentukan 

strategi perluasan. 

Hambatan dalam scaling up dapat muncul dalam 

bentuk keterbatasan anggaran, lemahnya 

pemantauan dan evaluasi, perubahan tenaga kerja, 

kendala administratif, serta keterbatasan sistem 

pendukung. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa 

suatu inovasi yang berhasil pada tahap awal belum 

tentu secara otomatis siap diterapkan pada skala yang 

lebih luas. (Kroeger, 2025)  menjelaskan bahwa 

hambatan dalam proses perluasan dapat berasal dari 

keterbatasan sumber daya dan kapasitas yang 

diperlukan untuk menjalankan program secara 

berkelanjutan. (Belay et al., 2022)  menunjukkan 

bahwa faktor yang menjadi penghambat dalam suatu 

konteks dapat memiliki karakteristik berbeda ketika 

diterapkan pada lingkungan yang lain. (Gijsbers et al., 



 

 

Dra. Nilazarni, M.Pd.                                 | 164 

2022)  juga menekankan pentingnya memahami 

kondisi geografis, organisasi, dan sistem ketika suatu 

inovasi diperluas ke wilayah berbeda. Penerimaan 

masyarakat atau pengguna juga perlu diperhatikan 

karena rendahnya penerimaan dapat mengharuskan 

organisasi melakukan penyesuaian terhadap budaya, 

pengalaman, dan kebutuhan kelompok sasaran. 

Dengan demikian, strategi scaling up perlu bersifat 

kontekstual, adaptif, dan terbuka terhadap evaluasi 

selama proses perluasan berlangsung. 

Penilaian kesiapan scaling up pada akhirnya 

menjadi dasar untuk menentukan apakah suatu 

inovasi dapat diterapkan secara lebih luas, bagian 

mana yang perlu disesuaikan, dan sumber daya apa 

yang perlu diperkuat. Penilaian tersebut perlu 

dilakukan sejak tahap perencanaan agar organisasi 

dapat mengantisipasi kebutuhan tenaga kerja, 

pendanaan, kapasitas, kemitraan, dan dukungan 

sistem sebelum ekspansi dilakukan. (Northwood et al., 

2025)  menekankan pentingnya penilaian kesiapan 

sebelum suatu intervensi diperluas ke praktik yang 

lebih luas. (Payne et al., 2021)  menunjukkan bahwa 

pembelajaran dari proses kesiapan dapat digunakan 

untuk memperkuat perencanaan dan pelaksanaan 

scale-up. (Sun et al., 2024) menempatkan kemampuan 

beradaptasi, scalability, dan keberlanjutan sebagai 

aspek yang saling berkaitan dalam pengembangan 

intervensi kompleks. Proses perluasan juga perlu 

disertai implementasi bertahap, pemantauan, 
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evaluasi, serta perbaikan ketika ditemukan 

ketidaksesuaian antara rancangan dan kondisi 

lapangan. Oleh karena itu, kesiapan scaling up dapat 

dipahami sebagai kesiapan bersama antara inovasi, 

organisasi, sumber daya, strategi, dan lingkungan 

untuk memperluas dampak secara berkelanjutan. 

2. Strategi Pertumbuhan dan Ekspansi Pasar 

Strategi pertumbuhan dan ekspansi pasar 

merupakan serangkaian upaya terencana yang 

dilakukan perusahaan untuk memperluas skala usaha, 

meningkatkan jangkauan pasar, dan menciptakan 

sumber pertumbuhan baru. Pertumbuhan dapat 

dilakukan melalui peningkatan penetrasi pada pasar 

yang telah dilayani maupun melalui pengembangan 

pasar dan produk baru. (C.-L. Yao & Wang, 2026)  

menjelaskan bahwa strategi pertumbuhan produk 

dan pasar menjadi bagian penting dalam menentukan 

arah pengembangan usaha pada lingkungan 

persaingan internasional. (Zozulov & Tsareva, 2022)  

menempatkan pertumbuhan sebagai proses strategis 

yang membutuhkan kesesuaian antara kondisi 

permintaan dan pilihan arah pengembangan 

perusahaan. (Day, 2024) menekankan pentingnya 

pendekatan yang berorientasi pada pasar dalam 

merancang pertumbuhan organik yang berkelanjutan. 

Oleh karena itu, strategi pertumbuhan perlu disusun 

berdasarkan pemahaman terhadap kondisi pasar, 

kemampuan internal, serta peluang yang dapat 

dikembangkan secara realistis. Perusahaan tidak 
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hanya perlu mengejar perluasan skala, tetapi juga 

memastikan bahwa ekspansi mampu menciptakan 

nilai dan mendukung keberlanjutan usaha. 

Salah satu kerangka yang dapat digunakan untuk 

memahami strategi pertumbuhan adalah matriks 

produk-pasar yang membedakan penetrasi pasar, 

pengembangan pasar, pengembangan produk, dan 

diversifikasi. Penetrasi pasar berfokus pada 

peningkatan penggunaan produk yang telah tersedia 

pada pasar yang sudah dilayani, sedangkan 

pengembangan pasar mengarahkan produk yang ada 

menuju kelompok atau wilayah pasar baru. (C.-L. Yao 

& Wang, 2026)  menjelaskan bahwa pilihan strategi 

pertumbuhan perlu disesuaikan dengan karakteristik 

pasar dan arah pengembangan perusahaan. (Zozulov 

& Tsareva, 2022) menunjukkan bahwa indikator 

permintaan dapat digunakan sebagai dasar untuk 

memahami arah pertumbuhan dan menentukan 

strategi yang sesuai. Pengembangan produk dilakukan 

dengan menciptakan atau memperbaiki penawaran 

untuk memenuhi kebutuhan pasar yang berkembang, 

sedangkan diversifikasi menggabungkan 

pengembangan produk dan pasar baru. Pemilihan 

jalur tersebut perlu mempertimbangkan tingkat 

kesiapan sumber daya, kemampuan organisasi, dan 

karakteristik persaingan yang dihadapi. Dengan 

demikian, kerangka produk-pasar dapat membantu 

perusahaan mengorganisasi berbagai alternatif 

pertumbuhan sebelum menentukan arah ekspansi. 
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Pertumbuhan perusahaan juga dapat berlangsung 

melalui ekspansi organik maupun ekspansi yang 

melibatkan pihak atau aset eksternal. Ekspansi 

organik berkembang secara bertahap melalui 

peningkatan penjualan, pelanggan, kapasitas, atau 

pangsa pasar, sedangkan ekspansi eksternal dapat 

dilakukan melalui akuisisi dan integrasi dengan 

organisasi lain. (Edwards, 2021)  menjelaskan bahwa 

strategi pertumbuhan perlu memperhatikan 

hubungan antara pengembangan bisnis dan 

keberlanjutan dalam jangka panjang. (Zozulov & 

Tsareva, 2022)  menekankan pentingnya pemahaman 

terhadap permintaan dalam menentukan arah 

pertumbuhan perusahaan. (Day, 2024)  menjelaskan 

bahwa pendekatan outside-in membantu perusahaan 

memahami peluang pasar sebelum 

menghubungkannya dengan kemampuan internal 

organisasi. Perusahaan perlu memastikan bahwa 

sumber daya, proses operasional, dan kemampuan 

manajerial mampu mendukung arah pertumbuhan 

yang dipilih. Pemilihan antara pertumbuhan organik 

dan ekspansi eksternal pada akhirnya perlu 

disesuaikan dengan tujuan strategis serta kapasitas 

perusahaan dalam mengelola perubahan. 

Ekspansi pasar dapat dilakukan melalui berbagai 

model yang memiliki mekanisme, manfaat, dan 

tantangan berbeda. Waralaba (franchising) 

memungkinkan perusahaan memperluas format 

bisnis melalui pihak mitra dengan tetap 



 

 

Dra. Nilazarni, M.Pd.                                 | 168 

mempertahankan standar dan tata kelola yang telah 

ditentukan. (De Barros Rebouças, 2026)  menjelaskan 

bahwa waralaba dapat menjadi salah satu mekanisme 

yang mendukung perluasan usaha dengan 

memanfaatkan sumber daya dari mitra. (Doruk, 2026)  

menunjukkan bahwa ekspansi regional 

membutuhkan pendekatan manajerial yang mampu 

menyesuaikan strategi dengan karakteristik masing-

masing wilayah. (Kshirsagar, 2024)  menekankan 

pentingnya kemitraan dan penyesuaian strategi ketika 

perusahaan memasuki pasar yang memiliki 

karakteristik berbeda. Lokalisasi produk, distribusi, 

dan komunikasi dapat membantu perusahaan 

menyesuaikan penawaran dengan kebutuhan 

konsumen pada pasar sasaran. Oleh sebab itu, 

pemilihan model ekspansi perlu mempertimbangkan 

karakteristik pasar, kebutuhan adaptasi, sumber daya 

yang tersedia, serta kemampuan perusahaan 

mengendalikan kualitas dan hubungan dengan mitra. 

Kapabilitas operasional menjadi fondasi penting 

ketika perusahaan memperbesar skala dan 

memperluas wilayah pemasaran. Keandalan rantai 

pasok, kapasitas produksi, kualitas layanan, dan 

kemampuan menjaga konsistensi produk perlu 

dipastikan agar ekspansi tidak menurunkan nilai yang 

diterima pelanggan. (Ozgur, 2026)  menempatkan 

keunggulan operasional sebagai dasar yang 

mendukung pengembangan bisnis dan perluasan 

pasar. (Tuominen et al., 2022)  menjelaskan bahwa 
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orientasi pada pelanggan dapat mendorong inovasi 

yang lebih sesuai dengan kebutuhan pasar 

internasional. (Cho et al., 2023)  menekankan bahwa 

kesiapan teknologi, organisasi, penelitian dan 

pengembangan, serta kapasitas produksi berkaitan 

dengan kemampuan perusahaan dalam menjalankan 

ekspansi pasar. Perusahaan perlu memperkuat 

kapabilitas internal sebelum meningkatkan skala 

pemasaran agar pertumbuhan dapat diikuti oleh 

kemampuan memenuhi permintaan. Dengan 

demikian, ekspansi pasar tidak hanya merupakan 

aktivitas pemasaran, tetapi juga membutuhkan 

kesiapan operasional yang menyeluruh. 

Transformasi digital semakin mendukung 

perusahaan dalam mengidentifikasi peluang, 

memahami pelanggan, dan mengelola proses ekspansi 

pasar. Pemanfaatan analitik prediktif dapat 

membantu perusahaan mengolah informasi mengenai 

pelanggan, permintaan, dan peluang pasar sebagai 

dasar pengambilan keputusan. (Joel & Oguanobi, 

2024)  menjelaskan bahwa strategi berbasis data 

dapat membantu perusahaan mengidentifikasi 

peluang pengembangan dan mendukung proses 

ekspansi. (Hossain & Kibria, 2024)  menempatkan 

kecerdasan buatan sebagai teknologi yang dapat 

dimanfaatkan untuk mendukung pengembangan 

pasar dan pertumbuhan bisnis. (Jailani et al., 2024)  

juga menunjukkan bahwa integrasi pemasaran digital 

dengan pendekatan lain dapat membantu usaha 
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memperluas jangkauan dan membangun kepercayaan 

konsumen. Pemanfaatan teknologi perlu disertai 

kemampuan organisasi dalam mengelola data, 

memahami hasil analisis, dan menerjemahkannya 

menjadi keputusan bisnis. Oleh karena itu, 

transformasi digital sebaiknya dipandang sebagai 

bagian dari kapabilitas strategis yang mendukung 

proses pertumbuhan, bukan sekadar penggunaan 

perangkat teknologi. 

Pada akhirnya, strategi pertumbuhan dan 

ekspansi pasar membutuhkan keseimbangan antara 

peluang eksternal dan kesiapan internal perusahaan. 

Perusahaan perlu menilai potensi permintaan, 

memilih jalur ekspansi yang sesuai, serta memastikan 

kemampuan operasional dan sumber daya dapat 

mendukung peningkatan skala usaha. (Aji et al., 2023)  

menekankan bahwa strategi pertumbuhan 

internasional bagi usaha kecil dan menengah perlu 

disesuaikan dengan kemampuan serta kondisi 

perusahaan. (Ozgur, 2026)  menunjukkan bahwa 

keunggulan operasional dapat menjadi dasar bagi 

perusahaan dalam mengembangkan pertumbuhan 

dan memasuki pasar yang lebih luas. (De Barros 

Rebouças, 2026)  menunjukkan bahwa pemilihan 

model ekspansi perlu memperhatikan mekanisme 

pengelolaan dan kemampuan perusahaan mengatasi 

tantangan dalam proses perluasan. Strategi ekspansi 

juga perlu dievaluasi secara berkelanjutan agar 

perusahaan dapat menyesuaikan arah pertumbuhan 
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ketika terjadi perubahan kebutuhan pelanggan, 

persaingan, teknologi, atau lingkungan bisnis. Dengan 

demikian, pertumbuhan yang berkelanjutan bukan 

hanya ditentukan oleh seberapa luas perusahaan 

berkembang, tetapi juga oleh kemampuan perusahaan 

mempertahankan nilai, kualitas, dan keunggulan 

operasional selama proses ekspansi. 

3. Digitalisasi, SDM, dan Penguatan Sistem Bisnis 

Digitalisasi, pengembangan sumber daya manusia 

(SDM), dan penguatan sistem bisnis merupakan tiga 

unsur yang saling berkaitan dalam mendukung 

keberlangsungan organisasi. Digitalisasi tidak hanya 

berkaitan dengan penggunaan teknologi, tetapi juga 

membutuhkan penyesuaian kemampuan manusia dan 

proses bisnis agar teknologi dapat menghasilkan 

manfaat bagi organisasi. (Ruiz et al., 2024a)  

menjelaskan bahwa strategi sumber daya manusia 

digital perlu diintegrasikan dengan arah transformasi 

organisasi agar teknologi dapat memberikan 

kontribusi terhadap kinerja perusahaan. (Mujahidin 

et al., 2026)  menempatkan integrasi antara proses 

bisnis, SDM, dan teknologi sebagai bagian penting 

dalam membangun sistem organisasi yang lebih 

adaptif. (C ekovic  & Petkovic , 2026)  juga menekankan 

bahwa digitalisasi SDM perlu dipahami sebagai 

perubahan yang mencakup praktik organisasi dan 

hasil kinerja, bukan sekadar penerapan perangkat 

digital. Sinergi tersebut menunjukkan bahwa 

keberhasilan transformasi bergantung pada 
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hubungan antara teknologi, manusia, dan sistem kerja 

yang digunakan organisasi. Oleh karena itu, 

digitalisasi perlu dirancang sebagai proses perubahan 

menyeluruh yang memperkuat kapabilitas manusia 

sekaligus meningkatkan efektivitas sistem bisnis. 

Transformasi digital dalam manajemen SDM 

mengubah fungsi personalia dari aktivitas 

administratif menuju fungsi yang lebih strategis dan 

berbasis informasi. Sistem digital dapat digunakan 

untuk mendukung proses rekrutmen, pengelolaan 

data karyawan, evaluasi kinerja, serta perencanaan 

kebutuhan tenaga kerja. (Y. Zhang & Chen, 2023)  

menjelaskan bahwa transformasi digital dalam 

manajemen SDM mendorong perubahan cara 

organisasi mengelola informasi dan aktivitas sumber 

daya manusia. (Ruiz et al., 2024b)  menunjukkan 

bahwa integrasi strategi SDM dengan teknologi digital 

dapat memperkuat hubungan antara pengelolaan 

tenaga kerja dan kinerja organisasi. (Dyakiv et al., 

2024)  menjelaskan bahwa digitalisasi juga dapat 

membantu menyederhanakan proses administrasi 

dan meningkatkan efisiensi pengelolaan sumber daya 

manusia. Penerapan sistem tersebut memungkinkan 

organisasi mengurangi aktivitas rutin sehingga tenaga 

kerja dapat lebih banyak diarahkan pada aktivitas 

yang memiliki nilai strategis. Dengan demikian, 

manajemen SDM digital perlu ditempatkan sebagai 

bagian dari sistem bisnis yang mendukung 
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pengambilan keputusan dan pengembangan 

organisasi. 

Penerapan digitalisasi SDM tetap menghadapi 

berbagai tantangan yang perlu dikelola secara 

sistematis oleh organisasi. Keterbatasan anggaran, 

kesenjangan kompetensi teknologi, resistensi 

terhadap perubahan, dan persoalan privasi dapat 

menghambat penerapan sistem digital. (Dyakiv et al., 

2024)  menjelaskan bahwa transformasi digital dalam 

manajemen SDM menghadapi tantangan yang 

berkaitan dengan sumber daya, kompetensi, dan 

perubahan organisasi. (Barisic & Miloloza, 2021)  

menekankan bahwa transformasi digital 

membutuhkan kesiapan manajemen SDM dalam 

menghadapi perubahan cara kerja dan tuntutan 

teknologi. (C ekovic  & Petkovic , 2026)  juga 

menunjukkan pentingnya memperhatikan aspek 

organisasi dan manusia ketika menerapkan 

digitalisasi dalam pengelolaan SDM. Kepemimpinan 

yang adaptif diperlukan agar perubahan teknologi 

dapat dipahami dan diterima oleh tenaga kerja 

sebagai bagian dari pengembangan sistem kerja. Oleh 

sebab itu, organisasi perlu menggabungkan investasi 

teknologi dengan pengembangan kompetensi dan 

pendekatan perubahan yang memperhatikan 

kebutuhan manusia. 

Pengembangan kapabilitas tenaga kerja menjadi 

fondasi penting dalam memastikan bahwa teknologi 

dapat digunakan secara efektif dalam sistem bisnis. 
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Tenaga kerja membutuhkan literasi digital, 

kemampuan beradaptasi, dan pembelajaran 

berkelanjutan agar mampu mengikuti perubahan 

teknologi dan proses kerja. (Akter et al., 2023)  

menjelaskan bahwa transformasi digital dalam 

pengelolaan tenaga kerja membutuhkan 

pengembangan kemampuan yang sesuai dengan 

perubahan kebutuhan organisasi. (Suryaningtyas, 

2026)  menempatkan pengembangan SDM sebagai 

bagian penting dalam memperkuat workforce agility 

pada lingkungan bisnis digital. (Mujahidin et al., 2026)  

menunjukkan bahwa integrasi SDM dengan teknologi 

dan proses bisnis dapat mendukung kemampuan 

organisasi dalam beradaptasi terhadap perubahan. 

Pengembangan kompetensi juga perlu disesuaikan 

dengan kebutuhan pekerjaan agar pelatihan tidak 

berhenti pada penguasaan perangkat, tetapi mampu 

meningkatkan kemampuan menyelesaikan persoalan 

bisnis. Dengan demikian, investasi pada manusia 

perlu berjalan seiring dengan investasi teknologi agar 

organisasi memiliki tenaga kerja yang mampu 

memanfaatkan sistem digital secara produktif. 

Modernisasi proses bisnis merupakan unsur lain 

yang diperlukan untuk menciptakan sinergi antara 

teknologi dan SDM dalam organisasi. Penerapan 

teknologi akan menghasilkan manfaat yang lebih 

besar apabila diikuti dengan perbaikan alur kerja, 

integrasi informasi, serta penyederhanaan proses 

pengambilan keputusan. (Pham & Vu, 2025)  
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menjelaskan bahwa kemampuan manajemen proses 

bisnis dapat mendukung pengambilan keputusan 

yang lebih dinamis dalam transformasi digital. 

(Reshetnyak et al., 2025)  menekankan pentingnya 

pengelolaan proses bisnis dalam menyesuaikan 

aktivitas organisasi dengan tuntutan transformasi 

digital. (Mujahidin et al., 2026)  menunjukkan bahwa 

integrasi proses bisnis, teknologi, dan SDM dapat 

menjadi dasar bagi penguatan tata kelola organisasi. 

Modernisasi juga membutuhkan infrastruktur digital 

yang mampu menghubungkan berbagai fungsi 

sehingga informasi dapat digunakan secara lebih 

terintegrasi. Oleh karena itu, transformasi sistem 

bisnis tidak cukup dilakukan dengan menambahkan 

teknologi baru, tetapi perlu disertai penataan kembali 

proses agar teknologi benar-benar mendukung tujuan 

organisasi. 

Infrastruktur dan arsitektur digital berperan 

sebagai fondasi yang menghubungkan manusia, 

teknologi, dan proses bisnis dalam satu sistem yang 

terintegrasi. Sistem informasi SDM, analitik data, 

platform kolaborasi, serta teknologi berbasis awan 

dapat mendukung koordinasi dan pengelolaan 

informasi organisasi. (Bansal et al., 2023)  

menjelaskan bahwa transformasi digital SDM 

dipengaruhi oleh faktor digital dan individual yang 

membentuk kemampuan inovasi organisasi. (Yaqub & 

Alsabban, 2023)  menempatkan transformasi berbasis 

teknologi sebagai bagian dari perubahan yang dapat 
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memengaruhi strategi bisnis dan cara organisasi 

menjalankan aktivitasnya. (Barisic & Miloloza, 2021)  

menekankan bahwa perubahan teknologi perlu 

diikuti dengan penyesuaian praktik manajemen agar 

transformasi dapat berjalan secara efektif. 

Infrastruktur digital juga perlu disertai tata kelola 

yang memastikan keamanan, transparansi, dan 

penggunaan informasi secara bertanggung jawab. 

Dengan demikian, pembangunan sistem digital perlu 

mempertimbangkan kebutuhan teknologi sekaligus 

prinsip tata kelola dan kepentingan manusia yang 

menggunakannya. 

Pada akhirnya, sinergi digitalisasi, SDM, dan 

sistem bisnis membutuhkan pendekatan yang mampu 

mempertahankan efektivitas operasional sekaligus 

membuka ruang bagi inovasi. Organisasi perlu 

mengoptimalkan proses yang telah berjalan sambil 

mengembangkan kemampuan baru yang dapat 

menjawab perubahan lingkungan bisnis. (Fernandez-

Vidal et al., 2022)  menjelaskan bahwa transformasi 

digital membutuhkan keterlibatan manajemen dalam 

mengarahkan perubahan pada tingkat organisasi. 

(Reshetnyak et al., 2025)  menempatkan pengelolaan 

proses bisnis sebagai bagian penting dalam menjaga 

efektivitas transformasi digital. (Yaqub & Alsabban, 

2023)  menunjukkan bahwa perkembangan teknologi 

dapat menciptakan peluang sekaligus tantangan yang 

perlu diintegrasikan ke dalam strategi bisnis. 

Keberhasilan transformasi dengan demikian 
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bergantung pada kemampuan organisasi 

menyelaraskan teknologi dengan kompetensi tenaga 

kerja, proses bisnis, dan tata kelola yang sesuai. Oleh 

karena itu, digitalisasi yang berkelanjutan bukan 

sekadar proses mengganti sistem lama dengan 

teknologi baru, melainkan proses membangun 

organisasi yang mampu belajar, beradaptasi, dan 

menciptakan nilai melalui keterpaduan teknologi dan 

manusia. 
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BAB X 

KEGAGALAN DAN RESILIENSI 

DALAM BERWIRAUSAHA: 

PEMBELAJARAN DARI KASUS 

NYATA 

 
1. Faktor dan Bentuk Kegagalan dalam 

Berwirausaha 

Kegagalan dalam berwirausaha merupakan 

bagian dari dinamika perjalanan bisnis yang dapat 

terjadi ketika usaha tidak mampu mencapai kinerja 

yang diharapkan atau mengalami penyimpangan dari 

tujuan awal. Kegagalan tidak selalu berarti 

berakhirnya seluruh aktivitas usaha karena bentuk 

dan tingkat kegagalan dapat berbeda sesuai dengan 

kondisi organisasi dan keputusan wirausahawan. 

(Czakon et al., 2022)  menjelaskan bahwa kegagalan 

kewirausahaan merupakan bidang yang luas karena 

dapat mencakup berbagai kondisi yang terjadi pada 

tingkat usaha maupun individu. (J. Li et al., 2021)  

memandang kegagalan sebagai kondisi yang 

berkaitan dengan ketidaksesuaian antara hasil yang 

diperoleh dan harapan yang sebelumnya telah 

ditetapkan. Kondisi tersebut dapat muncul akibat 

keterbatasan kemampuan internal maupun tekanan 

yang berasal dari lingkungan usaha. (Al-Alawi et al., 
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2023) menunjukkan bahwa kegagalan dapat 

berkaitan dengan persoalan kinerja, tekanan finansial, 

kemampuan pengelolaan, serta dukungan sosial yang 

diterima wirausahawan. Oleh karena itu, kegagalan 

perlu dipahami sebagai fenomena yang bersifat 

multidimensional sehingga penyebab dan bentuknya 

tidak dapat dijelaskan hanya melalui kondisi 

keuangan usaha. 

Bentuk kegagalan wirausaha memiliki spektrum 

yang lebih luas daripada kebangkrutan atau 

penutupan usaha secara formal. (Czakon et al., 2022)  

membedakan kondisi penghentian usaha berdasarkan 

karakter keputusan dan keadaan yang 

melatarbelakanginya. Penutupan usaha secara 

terpaksa dapat terjadi ketika organisasi tidak lagi 

mampu mempertahankan kegiatan bisnis, sedangkan 

voluntary exit dapat dilakukan karena pertimbangan 

pribadi, perubahan tujuan, atau pencarian peluang 

lain. (Wronka-Pos piech, 2024)  menunjukkan bahwa 

keluarnya wirausahawan dari usaha perlu dilihat 

dalam konteks motivasi dan persepsi mereka 

terhadap pengalaman kegagalan. (Mtibaa & 

Boudabbous, 2023)  juga menempatkan keputusan 

untuk berhenti berusaha sebagai salah satu bentuk 

pengalaman yang dapat menghasilkan proses 

pembelajaran bagi individu. Dengan demikian, 

penghentian usaha tidak selalu identik dengan 

kegagalan personal karena keputusan tersebut dapat 

dipengaruhi oleh berbagai pertimbangan strategis 
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dan kehidupan wirausahawan. Pemahaman mengenai 

tipologi kegagalan menjadi penting agar 

wirausahawan mampu membedakan antara 

kegagalan organisasi, keputusan keluar dari usaha, 

dan proses perubahan arah kewirausahaan. 

Kegagalan usaha juga dapat muncul dalam bentuk 

penyimpangan kinerja ketika organisasi tidak mampu 

memenuhi tujuan strategis, operasional, maupun 

nonfinansial yang telah ditetapkan. (Czakon et al., 

2022)  menjelaskan bahwa kegagalan tidak harus 

ditandai oleh hilangnya keberlangsungan organisasi, 

tetapi dapat terlihat melalui ketidakmampuan 

mencapai tujuan yang dianggap penting oleh pihak 

terkait. (J. Li et al., 2021)  menempatkan kesenjangan 

antara ekspektasi dan hasil aktual sebagai salah satu 

dasar dalam memahami kegagalan kewirausahaan. 

Dalam konteks inovasi, kegagalan dapat terjadi ketika 

asumsi mengenai kebutuhan pasar, produk, atau 

proses bisnis tidak sesuai dengan kondisi yang 

dihadapi. (Scuotto et al., 2024)  menjelaskan bahwa 

kegagalan inovasi dapat menjadi pengalaman yang 

menghasilkan konsekuensi negatif sekaligus 

membuka peluang untuk melakukan pembelajaran 

dan perubahan. Kegagalan juga dapat bersifat 

personal ketika wirausahawan mengalami kelelahan, 

kehilangan motivasi, atau memutuskan untuk 

menghentikan keterlibatannya dalam usaha. (Shore et 

al., 2023)  menunjukkan bahwa pengalaman tersebut 
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dapat berkaitan dengan proses perubahan emosional 

dan pertumbuhan personal setelah kegagalan. 

Dalam kewirausahaan sosial, bentuk kegagalan 

memiliki karakteristik yang lebih kompleks karena 

keberhasilan usaha tidak hanya ditentukan oleh 

pencapaian finansial. (Smollan & Singh, 2021)  

menjelaskan bahwa wirausaha sosial menghadapi 

tantangan dalam mempertahankan misi sosial ketika 

organisasi mengalami tekanan atau kegagalan. 

Kondisi tersebut dapat menghasilkan mission drift, 

yaitu perubahan orientasi organisasi yang 

menyebabkan tujuan sosial menjadi kurang dominan 

dibandingkan kepentingan keberlangsungan finansial. 

(Wronka-Pos piech, 2024)  menunjukkan bahwa 

persepsi wirausahawan sosial terhadap kegagalan 

berkaitan dengan cara mereka memahami hubungan 

antara misi, sumber daya, dan keberlangsungan 

organisasi. Bentuk kegagalan tersebut 

memperlihatkan bahwa sebuah usaha dapat tetap 

berjalan secara finansial tetapi mengalami persoalan 

dalam mempertahankan tujuan sosialnya. Sebaliknya, 

usaha dapat memiliki misi sosial yang kuat tetapi 

menghadapi keterbatasan sumber daya yang 

menghambat keberlanjutan kegiatan. Oleh sebab itu, 

evaluasi kegagalan pada kewirausahaan sosial perlu 

mempertimbangkan keseimbangan antara 

penciptaan nilai sosial dan kemampuan organisasi 

untuk bertahan. 
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Faktor penyebab kegagalan dapat dikelompokkan 

ke dalam faktor wirausahawan, faktor organisasi, 

serta faktor lingkungan dan institusional. (J. Li et al., 

2021)  menjelaskan bahwa kegagalan dapat dipahami 

melalui hubungan antara karakteristik individu, 

keputusan organisasi, dan kondisi eksternal yang 

memengaruhi aktivitas usaha. Pada tingkat 

wirausahawan, kelemahan dalam perencanaan, 

pengambilan keputusan, pengenalan peluang, dan 

pengelolaan sumber daya dapat meningkatkan 

kemungkinan munculnya masalah usaha. (Kawimbe, 

2024) menempatkan keterbatasan kompetensi 

kewirausahaan dan kemampuan mengenali peluang 

sebagai bagian penting dalam pembahasan penyebab 

kegagalan. Pada tingkat organisasi, persoalan arus 

kas, pengendalian biaya, pengelolaan modal kerja, 

serta ekspansi yang tidak sesuai dengan kapasitas 

dapat melemahkan keberlangsungan bisnis. (Al-Alawi 

et al., 2023)  mengaitkan kegagalan dengan berbagai 

aspek kinerja usaha serta kemampuan wirausahawan 

dalam menghadapi tekanan yang muncul selama 

menjalankan bisnis. Pada tingkat lingkungan, 

persaingan, ketidakpastian institusional, keterbatasan 

akses sumber daya, dan perubahan kondisi pasar 

dapat memperbesar tekanan terhadap organisasi. 

Kegagalan juga dapat memberikan konsekuensi 

emosional, finansial, dan sosial yang memengaruhi 

keputusan wirausahawan setelah usaha mengalami 

masalah. (Amankwah-Amoah et al., 2021)  
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menjelaskan bahwa pengalaman kegagalan dapat 

menjadi sumber pembelajaran ketika wirausahawan 

mampu merefleksikan pengalaman dan memahami 

penyebab yang mendasarinya. Rasa takut terhadap 

kegagalan dapat memengaruhi keberanian seseorang 

dalam mengambil keputusan kewirausahaan dan 

menentukan cara menghadapi risiko. (Halbusi et al., 

2023)  menunjukkan bahwa dukungan sosial dapat 

menjadi bagian penting dalam membantu 

wirausahawan menghadapi tekanan dan ketakutan 

yang berkaitan dengan kegagalan. Proses 

pembelajaran menjadi lebih konstruktif ketika 

wirausahawan tidak hanya menyalahkan kondisi 

eksternal, tetapi juga mengevaluasi keputusan dan 

tindakan yang dapat diperbaiki. (Munawaroh et al., 

2023)  menekankan pentingnya proses atribusi dalam 

menentukan bagaimana pengalaman kegagalan 

diterjemahkan menjadi pembelajaran bagi usaha 

berikutnya. Dengan demikian, kegagalan dapat 

berfungsi sebagai pengalaman evaluatif yang 

membantu wirausahawan membangun kemampuan 

adaptasi dan memperbaiki kualitas pengambilan 

keputusan. 

Mitigasi kegagalan perlu dilakukan melalui 

kemampuan mengenali risiko, mengevaluasi kinerja, 

mengembangkan kapasitas organisasi, serta 

membangun dukungan yang memadai bagi 

wirausahawan. (Czakon et al., 2022) menekankan 

pentingnya memahami kegagalan secara sistematis 
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agar penelitian maupun praktik kewirausahaan tidak 

hanya berfokus pada keberhasilan. Upaya pencegahan 

dapat dimulai melalui perencanaan yang realistis, 

pengendalian sumber daya, evaluasi pasar, dan 

penyesuaian strategi ketika asumsi awal tidak lagi 

sesuai dengan kondisi bisnis. (Amankwah-Amoah et 

al., 2021)  menunjukkan bahwa pengalaman 

kegagalan dapat menjadi sumber pengetahuan ketika 

proses refleksi dilakukan secara sadar dan dikaitkan 

dengan tindakan perbaikan. Dukungan sosial juga 

dapat memperkuat kemampuan wirausahawan dalam 

menghadapi tekanan dan mengurangi dampak negatif 

pengalaman kegagalan. (Al-Alawi et al., 2023)  

menunjukkan bahwa dukungan tersebut dapat 

membantu wirausahawan menghadapi tekanan yang 

muncul dalam proses menjalankan maupun memulai 

kembali usaha. Dengan demikian, kegagalan tidak 

semata-mata harus dipandang sebagai akhir dari 

aktivitas kewirausahaan, tetapi dapat menjadi bagian 

dari proses evaluasi, pembelajaran, adaptasi, dan 

pengembangan kapabilitas untuk menghadapi 

tantangan bisnis berikutnya. 

2. Entrepreneurial Resilience dan Learning from 

Failure 

Kegagalan dalam berwirausaha tidak hanya 

menghasilkan konsekuensi negatif, tetapi juga dapat 

menjadi sumber pembelajaran yang membentuk 

kemampuan wirausahawan untuk menghadapi 

tantangan berikutnya. Proses tersebut diawali dengan 
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kemampuan memulihkan kondisi emosional agar 

individu dapat kembali menggunakan pertimbangan 

yang rasional dalam mengevaluasi pengalaman 

kegagalan. (Zhao & Wibowo, 2021)  menjelaskan 

bahwa resiliensi psikologis menjadi bagian penting 

dalam membantu wirausahawan menghadapi 

pengalaman kegagalan dan mempertahankan 

dorongan untuk melanjutkan aktivitas 

kewirausahaan. (Costa et al., 2024) menempatkan 

pembelajaran sebelum, selama, dan setelah kegagalan 

sebagai proses yang saling berkaitan dalam 

pembentukan pengetahuan kewirausahaan. 

Pemulihan emosional memungkinkan pengalaman 

kegagalan dipandang sebagai informasi yang dapat 

dianalisis, bukan sekadar pengalaman yang harus 

dihindari. (Iqbal & Hashim, 2024) menunjukkan 

bahwa kondisi psikologis dan faktor pendukung 

individu memiliki peran dalam proses pembelajaran 

kewirausahaan dari kegagalan. Oleh karena itu, 

resiliensi menjadi fondasi awal yang memungkinkan 

pengalaman kegagalan diolah menjadi pengetahuan 

dan kemampuan baru. 

Pemulihan emosional berkaitan dengan 

kemampuan wirausahawan mengelola rasa 

kehilangan, kekecewaan, ketakutan, dan tekanan yang 

muncul setelah kegagalan usaha. (Zhao & Wibowo, 

2021) menjelaskan bahwa kemampuan pemulihan 

dan efikasi diri kewirausahaan dapat mendukung 

kesiapan individu untuk kembali menghadapi 
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tantangan setelah mengalami kegagalan. Dukungan 

sosial juga dapat membantu wirausahawan 

memperoleh ruang untuk memproses pengalaman 

secara lebih sehat dan membangun kembali 

keyakinan terhadap kemampuan dirinya. (Zaid & 

Ghiffi, 2024)  menunjukkan bahwa proses 

pembelajaran setelah kegagalan berkaitan dengan 

bagaimana pengalaman tersebut dipahami dan 

diproses oleh individu. Resiliensi tidak berarti 

menghilangkan dampak emosional dari kegagalan, 

tetapi membangun kemampuan untuk mengelola 

dampak tersebut sehingga tidak menghambat proses 

pengambilan keputusan. (Guerrero & Walsh, 2023)  

menempatkan resiliensi dan identitas kewirausahaan 

sebagai bagian dari kemampuan individu untuk 

mempertahankan keterlibatan dalam aktivitas 

kewirausahaan ketika menghadapi kondisi sulit. 

Dengan demikian, pemulihan emosional menjadi 

tahap penting sebelum wirausahawan dapat 

melakukan refleksi secara mendalam dan mengambil 

pelajaran dari pengalaman kegagalan. 

Pembelajaran dari kegagalan membutuhkan 

proses kognitif yang memungkinkan wirausahawan 

memahami apa yang terjadi, mengapa kegagalan 

terjadi, dan apa yang dapat dilakukan secara berbeda 

pada masa mendatang. Proses tersebut tidak cukup 

dilakukan melalui penerimaan sederhana terhadap 

kegagalan, tetapi membutuhkan refleksi kritis 

terhadap keputusan, asumsi, dan tindakan yang 
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sebelumnya diambil. (K. Yao et al., 2021)  menjelaskan 

bahwa pembelajaran dari kegagalan dapat 

berkontribusi terhadap pembentukan resiliensi ketika 

pengalaman tersebut benar-benar diolah menjadi 

pengetahuan. (Lattacher et al., 2024) memandang 

pembelajaran kewirausahaan dari kegagalan sebagai 

proses yang bersifat menyeluruh dan tidak terbatas 

pada satu tahap tertentu. Wirausahawan perlu 

melakukan sensemaking dengan menghubungkan 

pengalaman kegagalan dengan kondisi pasar, 

keputusan internal, serta konteks yang memengaruhi 

usaha. (Munawaroh et al., 2023)  menunjukkan bahwa 

cara wirausahawan mengatribusikan penyebab 

kegagalan berhubungan dengan proses pembelajaran 

yang diperoleh dari pengalaman tersebut. Refleksi 

yang jujur memungkinkan kegagalan dipahami 

sebagai sumber informasi yang dapat digunakan 

untuk memperbaiki pola berpikir dan kualitas 

keputusan berikutnya. 

Atribusi terhadap penyebab kegagalan menjadi 

bagian penting dalam menentukan apakah 

pengalaman tersebut menghasilkan pembelajaran 

atau justru memperkuat pola kesalahan yang sama. 

Ketika wirausahawan mampu mengakui kelemahan 

dalam keputusan dan tindakan yang berada dalam 

kendalinya, proses evaluasi dapat dilakukan secara 

lebih terbuka. (Munawaroh et al., 2023)  menunjukkan 

bahwa proses atribusi merupakan bagian penting 

dalam memahami bagaimana wirausahawan belajar 
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dari kegagalan. (Smyth & Jiang, 2026)  menekankan 

pentingnya intellectual humility dalam membantu 

individu menerima kesalahan dan mengembangkan 

pemahaman baru melalui proses reflektif. Sikap 

tersebut memungkinkan wirausahawan 

mempertanyakan asumsi lama tanpa harus 

mempertahankan keputusan yang terbukti tidak 

sesuai dengan kondisi aktual. (Iqbal, 2025)  

mengaitkan kerendahan hati intelektual dengan 

proses pembelajaran dari kegagalan dan 

kecenderungan untuk kembali memasuki aktivitas 

kewirausahaan. Dengan demikian, refleksi kritis 

membutuhkan keberanian untuk mengakui kesalahan 

sekaligus kemampuan untuk mengubah pengalaman 

tersebut menjadi dasar perbaikan. 

Pembelajaran yang diperoleh dari kegagalan 

dapat berkembang menjadi kemampuan adaptasi 

ketika pengetahuan baru diterapkan dalam 

perubahan strategi, proses, dan model bisnis. 

Pengalaman kegagalan memberikan informasi 

mengenai batas kemampuan organisasi, kelemahan 

asumsi pasar, serta risiko yang sebelumnya mungkin 

tidak teridentifikasi. (Amankwah-Amoah et al., 2021)  

menjelaskan bahwa pengalaman kegagalan dapat 

menjadi sumber pengetahuan yang membantu 

wirausahawan mengembangkan pendekatan baru 

dalam menjalankan usaha. (Corvello et al., 2024)  

menunjukkan bahwa perusahaan rintisan dapat 

menerjemahkan pembelajaran dari kegagalan inovasi 
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ke dalam strategi pertumbuhan melalui proses 

perubahan dan pembaruan. Adaptasi tersebut dapat 

mencakup perubahan produk, penyesuaian proses 

operasional, pengembangan kemitraan, maupun 

perubahan cara organisasi membaca peluang. 

(Espinoza-Benavides & Guerrero, 2024)  

menunjukkan bahwa pengalaman kewirausahaan 

sebelumnya dapat berperan dalam membentuk 

kemampuan menghadapi kondisi yang penuh 

tantangan. Oleh karena itu, pembelajaran dari 

kegagalan menjadi bernilai strategis ketika tidak 

berhenti pada pemahaman, tetapi diterjemahkan 

menjadi tindakan dan kapabilitas organisasi. 

Pada tingkat yang lebih lanjut, pengalaman 

kegagalan dapat mendorong terbentuknya kapabilitas 

yang membuat organisasi lebih siap menghadapi 

perubahan dan guncangan di masa depan. Konsep 

antifagilitas menggambarkan kemampuan untuk 

memperoleh penguatan melalui tekanan, 

ketidakpastian, atau gangguan sehingga organisasi 

tidak hanya bertahan tetapi juga berkembang melalui 

pengalaman tersebut. (Amankwah-Amoah et al., 

2021)  menjelaskan bahwa pembelajaran dari 

kegagalan dapat memperkaya pengetahuan dan 

memperbaiki kemampuan pengambilan keputusan 

wirausahawan. (Games et al., 2025)  menghubungkan 

pembelajaran dari kegagalan inovasi dengan 

pembentukan resiliensi dan kemampuan menghadapi 

kondisi lingkungan yang penuh tekanan. Pengalaman 
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tersebut dapat memperkuat pengelolaan risiko, 

memperluas pengetahuan, dan mendorong 

wirausahawan untuk mengembangkan respons yang 

lebih fleksibel. (Guerrero & Walsh, 2023)  

menunjukkan bahwa pengalaman menghadapi krisis 

dapat berhubungan dengan pembentukan identitas 

kewirausahaan yang lebih resilien dan persisten. 

Dengan demikian, kegagalan dapat menjadi sumber 

penguatan strategis ketika organisasi mampu 

mengubah pengalaman tersebut menjadi kemampuan 

untuk beradaptasi secara berkelanjutan. 

Resiliensi dan pembelajaran dari kegagalan pada 

akhirnya merupakan proses yang menghubungkan 

pemulihan emosional, refleksi kognitif, dan adaptasi 

strategis. Wirausahawan perlu memulihkan kondisi 

psikologis agar mampu memandang kegagalan secara 

objektif sebelum melakukan evaluasi terhadap 

keputusan dan tindakan yang telah dilakukan. (Zaid & 

Ghiffi, 2024)  menunjukkan bahwa proses 

pembelajaran setelah kegagalan berkembang melalui 

pengolahan pengalaman dan pemaknaan terhadap 

peristiwa yang terjadi. Refleksi tersebut kemudian 

perlu diterjemahkan menjadi perubahan dalam cara 

berpikir, pengelolaan risiko, pengembangan sumber 

daya, dan penentuan strategi usaha. (Iqbal & Hashim, 

2024)  menempatkan berbagai faktor psikologis dan 

kontekstual sebagai bagian dari proses yang 

membentuk pembelajaran kewirausahaan dari 

kegagalan. Ketika proses tersebut berlangsung secara 
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konsisten, pengalaman kegagalan dapat menjadi 

fondasi bagi peningkatan resiliensi, kemampuan 

adaptasi, dan kesiapan menghadapi ketidakpastian. 

Dengan demikian, kegagalan bukan hanya menjadi 

pengalaman yang perlu dipulihkan, tetapi juga dapat 

menjadi sumber pengetahuan strategis yang 

memperkuat kapabilitas wirausahawan dan 

keberlanjutan usaha di masa mendatang. 

3. Pivot, Pemulihan, dan Pembelajaran dari Kasus 

Nyata 

Pivot, pemulihan, dan pembelajaran setelah 

kegagalan merupakan proses yang saling berkaitan 

dalam perjalanan kewirausahaan. Wirausahawan 

umumnya membutuhkan waktu untuk memulihkan 

kondisi emosional sebelum mampu melakukan 

refleksi secara mendalam terhadap pengalaman 

kegagalan. (Zhao & Wibowo, 2021)  menjelaskan 

bahwa resiliensi psikologis dapat membantu 

wirausahawan menghadapi tekanan kegagalan dan 

mempertahankan kesiapan untuk melanjutkan 

aktivitas kewirausahaan. (Costa et al., 2024)  

memandang pembelajaran kewirausahaan sebagai 

proses yang berlangsung sebelum, selama, dan setelah 

pengalaman kegagalan. (Lattacher et al., 2024)  

menempatkan pengalaman kegagalan sebagai proses 

pembelajaran yang melibatkan pemaknaan, refleksi, 

dan perubahan pemahaman terhadap pengalaman 

usaha. Proses tersebut memungkinkan kegagalan 

tidak berhenti sebagai pengalaman negatif, tetapi 
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menjadi sumber informasi untuk menentukan 

tindakan berikutnya. Dengan demikian, pivot dapat 

dipahami sebagai salah satu bentuk penerapan 

pembelajaran ketika wirausahawan mengubah arah 

usaha berdasarkan pengalaman dan informasi yang 

diperoleh. 

Pemulihan setelah kegagalan tidak berlangsung 

secara linear karena wirausahawan perlu mengelola 

emosi sekaligus memahami kembali pengalaman yang 

telah terjadi. (Akahome, 2026) menggambarkan 

pemulihan kewirausahaan sebagai proses 

sensemaking yang membantu individu membangun 

kembali pemahaman mengenai kegagalan dan 

keberlanjutan usaha. Proses pemulihan dapat 

melibatkan perasaan kehilangan, kekecewaan, 

ketidakpastian, serta kebutuhan untuk membangun 

kembali keyakinan terhadap kemampuan diri. (Zaid & 

Ghiffi, 2024) ) menunjukkan bahwa pembelajaran 

setelah kegagalan berkaitan dengan proses 

pemaknaan dan pengolahan pengalaman yang 

memungkinkan wirausahawan kembali mengambil 

tindakan. Dukungan dari keluarga, lingkungan sosial, 

maupun jaringan kewirausahaan dapat membantu 

individu menghadapi tekanan yang muncul setelah 

usaha mengalami kegagalan. (Pan et al., 2022)  

menempatkan dukungan tersebut sebagai salah satu 

bagian dari proses yang membantu wirausahawan 

bangkit dan mempertimbangkan kembali aktivitas 

usaha. Oleh karena itu, pemulihan emosional perlu 
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dipandang sebagai tahap penting yang menyediakan 

dasar bagi refleksi dan perubahan strategis. 

Setelah kondisi emosional mulai stabil, 

wirausahawan dapat melakukan refleksi terhadap 

asumsi, keputusan, dan strategi yang sebelumnya 

digunakan. Refleksi tersebut membantu 

mengidentifikasi bagian dari model bisnis yang tidak 

sesuai dengan kebutuhan pasar atau kemampuan 

organisasi. (De Vasconcelos Gomes, 2021)  

menjelaskan bahwa pivot merupakan keputusan 

strategis yang dapat dilakukan ketika arah awal usaha 

tidak lagi sesuai dengan kondisi yang dihadapi. 

(Burnell et al., 2023) menunjukkan bahwa 

eksperimen model bisnis dapat membantu 

wirausahawan menguji asumsi dan menentukan 

komponen usaha yang perlu dipertahankan atau 

diubah. Perubahan dapat terjadi pada proposisi nilai, 

segmen pelanggan, saluran distribusi, sumber 

pendapatan, maupun elemen lain dari model bisnis. 

Kesulitan melakukan perubahan sering kali muncul 

karena wirausahawan memiliki keterikatan terhadap 

identitas dan gagasan awal usaha. (Burnell et al., 

2023)  menunjukkan bahwa proses pivoting 

membutuhkan kemampuan menerima umpan balik 

dan keberanian untuk mengubah asumsi yang 

sebelumnya dianggap benar. 

Pivot yang dilakukan setelah kegagalan dapat 

mengambil berbagai bentuk sesuai dengan masalah 

yang ditemukan melalui proses evaluasi. Perubahan 
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model bisnis dapat dilakukan ketika struktur usaha 

sebelumnya tidak mampu menghasilkan nilai yang 

diharapkan bagi pelanggan maupun organisasi. (De 

Vasconcelos Gomes, 2021)  menempatkan pivot 

sebagai proses perubahan arah yang berkaitan 

dengan respons terhadap kondisi dan informasi baru. 

Perubahan proposisi nilai dapat dilakukan ketika 

kebutuhan pelanggan tidak sesuai dengan penawaran 

yang sebelumnya dikembangkan oleh usaha. (Burnell 

et al., 2023)  menjelaskan bahwa eksperimen 

terhadap model bisnis memungkinkan wirausahawan 

mengidentifikasi asumsi yang perlu diuji dan 

disesuaikan. Pada perusahaan rintisan, kegagalan 

inovasi juga dapat menjadi dasar untuk memperbarui 

strategi pertumbuhan dan konfigurasi sumber daya. 

(Corvello et al., 2024) menunjukkan bahwa 

pembelajaran dari kegagalan inovasi dapat 

diterjemahkan ke dalam proses sensing, seizing, dan 

transforming untuk mendukung perubahan strategis. 

Kemampuan melakukan perubahan setelah 

kegagalan dipengaruhi oleh pengalaman, kapasitas 

reflektif, dukungan sosial, dan kemampuan mengelola 

kondisi psikologis. Pengalaman kewirausahaan 

sebelumnya dapat memberikan kerangka 

pembanding yang membantu individu memahami 

risiko dan mengenali peluang baru dengan lebih baik. 

(Burnell et al., 2023)  menunjukkan bahwa 

pengalaman dan dukungan melalui mentoring dapat 

memperluas perspektif wirausahawan ketika 
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menghadapi umpan balik negatif terhadap model 

bisnis. Resiliensi dan efikasi diri juga membantu 

wirausahawan mempertahankan keyakinan bahwa 

pengalaman kegagalan dapat dihadapi dan diolah 

menjadi pembelajaran. (Iqbal & Hashim, 2024)  

menghubungkan faktor psikologis dengan proses 

pembelajaran kewirausahaan setelah mengalami 

kegagalan. Pengalaman kegagalan sebelumnya juga 

dapat membentuk identitas kewirausahaan yang lebih 

persisten ketika individu mampu membangun 

kembali sumber daya dan jaringan yang dimilikinya. 

(Guerrero & Walsh, 2023)  menunjukkan bahwa 

pengalaman menghadapi tekanan dapat berkaitan 

dengan pembentukan identitas yang mendukung 

persistensi dalam aktivitas kewirausahaan. 

Pembelajaran dari kegagalan menjadi lebih 

bermakna ketika pengetahuan yang diperoleh 

diterapkan dalam tindakan nyata dan bukan hanya 

disimpan sebagai pengalaman pribadi. Wirausahawan 

dapat menggunakan pembelajaran tersebut untuk 

memperbaiki pengelolaan risiko, membangun 

jaringan baru, mengembangkan produk, atau 

mengubah cara menjalankan bisnis. (De Hoe & 

Janssen, 2022)  menjelaskan bahwa proses pemulihan 

setelah kegagalan dapat berkaitan dengan 

pembangunan kembali sumber daya psikologis yang 

mendukung aktivitas kewirausahaan berikutnya. 

(Dias et al., 2021)  menempatkan pengalaman 

kegagalan sebagai bagian dari proses pembelajaran 
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yang dapat berkontribusi terhadap penciptaan usaha 

baru. Dalam proses tersebut, pengalaman masa lalu 

dapat menjadi dasar untuk mengenali pola kesalahan 

dan peluang yang sebelumnya belum terlihat. (Rawal 

et al., 2023)  menunjukkan bahwa pengalaman 

kegagalan dapat diikuti dengan kemunculan kembali 

aktivitas kewirausahaan ketika individu mampu 

membangun kembali orientasi terhadap peluang. 

Dengan demikian, pembelajaran nyata terjadi ketika 

hasil refleksi diterjemahkan menjadi keputusan, 

eksperimen, dan tindakan yang menghasilkan 

perubahan dalam praktik usaha. 

Pada akhirnya, pivot, pemulihan, dan 

pembelajaran membentuk rangkaian proses yang 

dapat mengubah pengalaman kegagalan menjadi 

dasar bagi perkembangan kewirausahaan berikutnya. 

Pemulihan memberikan ruang bagi wirausahawan 

untuk mengelola dampak emosional, sedangkan 

refleksi membantu memahami penyebab dan 

konsekuensi dari keputusan sebelumnya. (Akahome, 

2026)  menunjukkan bahwa proses pemaknaan 

terhadap kegagalan dapat membantu wirausahawan 

membangun kembali arah dan keberlanjutan aktivitas 

usaha. Pembelajaran kemudian memungkinkan 

pengalaman tersebut diterjemahkan menjadi 

perubahan pada model bisnis, strategi, sumber daya, 

maupun jaringan. (Corvello et al., 2024) menegaskan 

bahwa pembelajaran dari kegagalan inovasi dapat 

digunakan untuk memperbarui strategi pertumbuhan 
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melalui kemampuan organisasi dalam merasakan 

perubahan, mengambil peluang, dan 

mentransformasi sumber daya. (Amankwah-Amoah et 

al., 2021) menunjukkan bahwa pengalaman kegagalan 

dapat menjadi sumber pengetahuan ketika 

wirausahawan mampu mengolah pengalaman 

tersebut secara reflektif. Oleh sebab itu, keberhasilan 

dalam menghadapi kegagalan tidak hanya ditentukan 

oleh kemampuan untuk kembali berdiri, tetapi juga 

oleh kemampuan mengubah pengalaman tersebut 

menjadi tindakan pembelajaran yang nyata dan 

relevan bagi perjalanan usaha selanjutnya. 
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