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MODEL BISNIS

Strategi dan model bisnis terintegrasi
untuk pertumbuhan yang lebih
fokus dan berkelanjutan.
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trade-off ID

B, Banyak perusahaan terlihat berkembang... 2
X tetapi sebenarnya kehilangan arah. &

: "
Penjualan naik turun

profit pun berfluktuasi. /\/\/\—\/\/
[ PROFIT |
o Tim semakin sibuk

tetapi strategi tidak terarah
dan model bisnis tidak jelas.

Promosi semakin mahal .
tetapi hasil : l“
i i ' Ny BIAYA
tidak konsisten. ‘ PROMOSI lll

[ HASIL TIDAK KONSISTEN |
0 Sebagian perusahaan
semakin kompetitif

dan tumbuh pesat

sementara sebagian
lainnya kehilangan
daya saing dan
jalan di tempat.

Perbedaan bukan

karena siapa yang

paling sibuk, - P STRATEGI
tetapi siapa yang >k 5 PR MODEL BISNIS
punya arah, o :
strategi, dan model
bisnis yang jelas.

YANG JELAS
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Akibatnya: .

Bisnis Anda Y
kehilangan fokus
tanpa disadari.

Anda menjalankan
bisnis setiap hari...

tetapi:

" PROMOSI |
~ DISKON >

~

. LUNCURKAN o
keputusan strategis g 4

? TAMBAH
_~~7 | CABANG
E

2 s
/ ,‘\\ /
| > \ |
CONECON
Semua peluang TRENrsrARU BISNIS BARU
ingin diambil, S T

semua pelanggan
ingin dilayani,

berusaha menjual
berbagai jenis | o
produk sekaligus gt

SNACK MINUMAN KOSMETIK ELEKTRONIK FASHION HOME DECOR
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m trade-off ID

TANPA STRATEGI
DAN MODEL BISNIS
YANG TERINTEGRASI,

BISNIS ANDA
MUDAH TERJEBAK:

/ STRATEGI .  PROSES "\

o A
155 35 < 27
= NeAE

"7 MobEL "\
Co BISNIS -
i /OPERASIONAL

KEUANGAN

9 & margin

semakin tipis

LABA TEBAL LABA TIPIS

\SKON
D50°/o =

e & promosi

terus-menerus

s aan

0 & pelanggan

tidak loyal

e & mudah ditiru

kompetitor

Banyak bisnis gagal...
bukan karena
produknya buruk,

tetapi karena:
strateginya tidak jelas

dan tidak dijalankan dengan
model bisnis yang tepat.
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BISNIS YANG TANGGUH
DAN ADAPTIF

ch:,_'ah ‘\\ \ﬂ‘wh i fy"‘uﬁx ~ =

TRADE-OFF

o apa yang harus
difokuskan,

€ Prioritas utama

@ Gunakan sumber daya
secara optimal

@ Hasil lebih maksimal

i Pel ideal
siapa target @ Pelanggan idea

utamanya,

& Kebutuhan yang spesifik
o

~ \ Potensi nilai tertinggi
| TARGET UTAMA |

[ KUALITAS

—

Nilai inti bisnis

Pembeda yang bermakna

paling penting,

§
E
000

{ INOVASI ] Menciptakan dampak
o, TN jangka panjang
l PELAYANAN

& Bukan berarti
menghilangkan

dan apa yang
harus dikorbankan. p

9 nilai apa yang

& Tetapi melepaskan yang
tidak mendukung tujuan

& Agar fokus dan sumber
TRADE-OFF daya tidak terbuang

\Or Karena strategi bukan tentang

¥ melakukan semuanya... TANG YANG

DIFOKUSKAN DIKORBANKAN

melainkan memilih

@ Prioritas Utama €3 Produk Tidak Strategis
apa yang harus dijalankan @ Target Utama © Pelanggan Tidak Ideal
dan apa yang harus @ Nilai Inti €3 Aktivitas Tidak Prioritas

€ Aktivitas Bernilai Tinggi €) Kesempatan yang

dikorbankan demi mencapai
tujuan jangka panjang.

Tidak Relevan

TUJUAN JANGKA
Dengan mengelola PANJANG

trade-off dengan bijak,
bisnis Anda menjadi

tangguh, adaptif,
dan siap bertumbuh
berkelanjutan!
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o
KAMI,
TRADE-QFF D,

SIAP MENDAMPINGI ANDA.

1 | REALITA DI LAPANGAN

ol Di tengah persaingan yang
S g‘llg:% > semakin kompleks, strategi

sering kali tidak sejalan
dengan model bisnis,

sehingga pertumbuhan
menjadi tidak optimal.

"N
)

PENGALAMAN YANG TERBUKTI

Kami telah berpengalaman membantu
berbagai perusahaan memperbaiki arah
dan kinerja bisnis melalui integrasi
strategi dan model bisnis.

@, SEGMENTAS|
/” MR PELANGGAN ‘\
A
qp Provoss 2 MODEL
LAY . S al penpapaman

PELANGGAN T

SUMBER DAYA « b ™ AKTIVITAS
KUNCI l l UTAMA

\. @ MITRA KUNCI 4—/
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o
PENDEKAIAN
KAMI

Pendekatan terstruktur untuk membantu
bisnis Anda tumbuh, kompetitif, dan berkelanjutan.

il

KEUANGAN . 'OPERASIONAL

" KONDISI

Memahaml kondisi BISNIS

bisnis Anda secara

menyeluruh dari
berbagai aspek. ﬁ,,i

PROSES

LINGKUNGAN KOMPETITIF ! FAKTOR BISNIS ANDA

INTERNAL | EKSTERNAL

ANALISIS

@ Sumber Daya @ Ekonomi

Mengidentifikasi
: englaentitikasi " n .. ° n @ Kapabilitas @ Regulasi
lingkungan kompetitif : @ R ‘J 9 © Proses @ Teknologi

serta faktor internal

@ Budaya @ Sosial
dan eksternal.yang PENDATANG PEMASOK  PEMBELI SUBSTITUSI PERSAINGAN © Kouangan © Persaingan
memengaruhi Rl
bisnis Anda.

M

" STRATEGI
FORMULAS| . xomeemiF
° & =
Menyusun strategi =
kompetitif yang tepat @ Keunggulan Kompetitif @ Validasi proposisi nilai € Implementasi
serta model bisnis @ Fokus & Prioritas € Pemetaan 9 elemen bisnis @ Pengukuran Kinerja
@ Nilai yang Ditawarkan @ Sinkronisasi ke-9 elemen € Evaluasi Hasil

yang Imp|ementatlf' @ Integrasi dengan strategi @ Penyesuaian

SOLUSI KONKRET

MASALAH MENDESAK

@ Penjualan menurun
© Margin tipis

@ Persaingan ketat

@ Pelanggan tidak loyal

@ Operasional tidak
efisien

@ Rekomendasi yang jelas
dan terprioritas

@ Langkah implementasi
yang realistis

Menemukan dan
mengajukan solusi
konkret atas masalah

W @ Dampak terukur
bisnis yang mendesak.

dan berkelanjutan

Keempat tahapan tersebut dirangkum dalam laporan yang jelas,

mudah dipahami untuk dipresentasikan kepada Anda.

Hak Cipta © PT Resiliensi Indonesia, 2026



METODE

YANG DIGUNAKAN

Kami menggunakan metode terbukti dan
teruji untuk merumuskan strategi dan model
bisnis yang tepat bagi bisnis Anda.

PORTER’S
COMPETITIVE FORCES

KEKUATAN

2
Menganalisis lima kekuatan e
kompetitif yang memengaruhi

ili i i ANCAMAN
profitabilitas industri Anda. Y

lll SUBSTITUSI

(Kekuatan)

B swormayss S

Mengidentifikasi kekuatan,
kelemahan, peluang, dan

ancaman untuk merumuskan 0
strategi yang realistis.

_\! >

STRENGTHS

OPPORTUNITIES

(Peluang) @

trade-off ID

@®@ ANCAMAN
PENDATANG BARU
-
KEKUATAN
PERSAINGAN ¢ = % PELANGGAN
DI ANTARA {

KOMPETITOR
YANG ADA

PERSAINGAN
PRODUK
SEJENIS

) WEAKNESSES
Q& v (Kelemahan)

SWOT

THREATS

= A

TIGA STRATEGI GENERIK

PORTER’S KEUNGGULAN

COMPETITIVE STRATEGY %
Menentukan strategi kompetitif e y;ng
terbaik untuk mencapai berbiaya paling

rendah di industri.

keunggulan di pasar.

BUSINESS MODEL ~ ramies  acrwmes
CANVAS e g

Membangun model bisnis
yang jelas, bernilai, dan

RESOURCES

ANALISIS FINANSIAL

DIFERENSIASI FOKUS
Menjadi unik dan Fokus pada segmen

berbeda di mata tertentu dengan
pelanggan. keunggulan khusus.
VALUE CUSTOMER CUSTOMER
PROPOSITIONS RELATIONSHIPS SEGMENTS
it * X
CHANNELS

REVENUE
STREAMS

ANALISIS SUMBER DAYA DAN LAINNYA
tkan SDM, Pendekatan khusus

berkelanjutan. e E
BERBAGAI METODE LAIN @
Metode yang paling tepat s pasan
untuk solusi terbaik bagi 7 o g
pelanggan,

masalah bisnis Anda.

p(ofmab“na dan
kelayakan investasi,

prosos telmolog sesuai tantangan
dan aset perusahaan. dan tujuan bisnis Anda,
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HASIL
YANG BISA

PERUSAHAAN ANDA
CAPAI

Bisnis lebih profitable melalui:

g kompetiti 0@ ANCAMAN
ngkungan bl f d PENDATANG BARU
yang terpetakan ‘ @ Peta kompetitor jelas
dengan jelas KEKUATAN N PSS,
(7 PENAWARAN LINGKUNGAN PRI L S G dnbe
D) suppur {ONPETITE PELANGOAN RS
Anda memahami posisi YANG JELAS ¢ @ Fokus pada keunggulan
o bisnis Anda dan peluang yang bisa dimenangkan
untuk unggull ANCAMAN ,’/ \\.\ PERSAINGAN :
/‘{ PRODUK PRODUK @ Keputusan lebih tepat
al SUBSTITUSI "7 SEJENIS berdasarkan data
: " TIGA STRATEGI GENERIK PORTER
Strategi kompetitif _
A Positioni duk
dan positioning KEPEMIMPINAN ~ DIFERENSIASI FOKUS © le:'h'::;’:g PSS
produk yang BIAYA
lebih tai W @ @ Nilai unik jelas di mata
€oin tajam pelanggan
Anda memiliki arah Menjadi yang Menjadi unik dan ~ Fokus pada segmen ‘ )
O : berbiaya paling berbeda di mata tertentu dengan @ strategi yang dipii
yang jelas untuk ling realistis dan tajam
A rendah pelanggan keunggulan khusus PRGNS GanIHA

e Aktivitas yang terstruktur

@ Model bisnis fokus

s KEY KEY VALUE CUSTOMER  CUSTOMER

dalam model bisnis PARTNERS ~ ACTIVITES  PROPOSITIONS  RELATIONSHIPS  SEGMENTS dan sederhana

yang fokus pada_ @ o ﬁ ' & @ Eksekusi strategi

eksekusi strategi lebih efektif

KEY CHANNELS 0 . i

Semua aktivitas terarah, nssoumm:es ‘ Stteg I,eb'h el

dan konsisten
O terukur, dan mendukung o
A Kineria meninakat

tujuan bisnis. COST STRUCTURE E REVENUE STREAMS é il

secara berkelanjutan

Solusi konkret atas

@ MASALAH MENDESAK 0 @ Masalah prioritas

masalah bisnis © Penjualan stagnan tertangani

paling mendesak © Margin menipis ‘ @ Keputusan lebih tepat
@ Biaya operasional tinggi dan cepat

Masalah utama teratasi, @ Pelanggan tidak loyal

hambatan hilang, © Arus kas bermasalah © Hasil bisnis meningkat

kinerja membaik. © Proses tidak efisien e
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TESTIMONI

Berbagai bisnis, berbagai industri, satu tujuan:

trade-off ID

strategi yang tepat, hasil yang nyata.

66

LINGKUNGAN STRATEGI & PENGELOLAAN
Dengan bantuan trade-off ID, KOMPETITIF MODEL BISNIS CABANG DENGAN
TERINTEGRASI BCG MATRIX

kami memahami lingkungan
kompetitif dan mampu
mengembangkan bisnis
fisioterapi melalui strategi
serta model bisnis terintegrasi,

termasuk pengelolaan cabang Analisis kompetitor,

Strategi jelas,

- (X7
ww W

Prioritas investasi &

dengan BCG Matrix. peluang & ancaman model bisnis pertumbuhan cabang
terstruktur lebih efektif
‘ ‘ STRATEGI MODEL BISNIS TRANSFORMASI
trade-off ID mempertejam DIFERENSIASI FASHION OUTSOURCING
strategi diferensiasi dan LEBIH TAJAM TERFOKUS KE IN-HOUSE
PRODUCTION

model bisnis fashion kami
yang menyasar segmen
menengah atas, sekaligus

mendorong transformasi

Produk unik,
brand kuat,
nilai lebih jelas

dari outsourcing ke
in-house production.

66

Sasaran segmen
menengah atas
yang tepat

Kualitas lebih terjaga,
lead time lebih cepat,
biaya lebih efisien

MELAYANI DUA SEGMENTASI KONSUMEN

STRATEGI &

Bisni ¢ Gdaiar el MODEL BISNIS
isnis custom interior kami YANG LEBIH FOKUS SEGMEN 1 SEGMEN 2
terbantu oleh trade-off ID PREMIUM STANDAR
dalam merumuskan strategi ‘
dan model bisnis yang lebih |
fokus untuk melayani dua
segmen konsumen berbeda.  Fokus pada kekuatan Desain mewah Desain standar
inti dan keunggulan 2
berkelas fungsional

STRATEGI EFISIENSI BIAYA PENJUALAN
trade-off ID membantu DIFERENSIASI MENINGKAT
meningkatkan penjualan

- . =2 0 '
laundry kami melalui N ‘ /
kombinasi strategi @ . I
diferensiasi dan efisiensi > O .
biaya yang sesuai dengan Layanan unggul, Proses lebih efisien, Pelanggan lebih puas,
segmen pelanggan. bersih, cepat, biaya operasional repeat order naik,
dan terpercaya terkontrol omzet bertumbuh
Dl SRR PEMETAAN PERHITUNGAN STRATEGI MODEL BISNIS
Bioiie s baru. kamd barticean: LINGKUNGAN UKURAN PASAR DIFERENSIASI YANG SESUAI
KOMPETITIF

trade-off ID mendampingi
kami mulai dari pemetaan
lingkungan kompetitif,
perhitungan ukuran pasar,
hingga penentuan strategi
diferensiasi dan model
bisnis yang sesuai.

»‘%»

Estimasi potensi

pasar dan peluang
pertumbuhan

Analisis kompetitor,
peluang & ancaman
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Produk sehat,
rasa alami,
kualitas premium

Rantai pasok efisien,
kanal distribusi tepat,
siap dieksekusi



Fajar
Hidayat

Satria
Djaya

rs)) Farina
B Afrianty

trade-off ID

STRATEGI -+ MODEL BISNIS
DAYA SAING DAN PROFITABILITAS

Diskusikan dengan Tim trade-off ID

TIM KAMI

Business Strategy Advisor

Berpengalaman sebagai advisor sejumlah perusahaan dalam
memberikan solusi pada berbagai aspek bisnis termasuk strategi
dan model bisnis. Sarjana Ekonomi Universitas Gadjah Mada,
Yogyakarta dan MBA Birmingham University, United Kingdom,

Business Transformation Advisor

Profesional senior berpengalaman manajerial di perusahaan
nasional dan multinasional, ahli transformasi bisnis, strategic
management, tata kelola, integrasi teknologi dan Al. BSc Edith
Cowan University, Australia, MBA Universitas Esa Unggul.

Business Development Advisor

Profesional di business development dan business growth
strategy dan berpengalaman di SaaS, hospitality, logistics,
supply chain, teknologi; efisiensi, operasional, pertumbuhan
berbasis ROI. Magister Manajemen Universitas Pelita Harapan.
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PT Resiliensi Indonesia @ https://bisnis.trade-off.id/
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