BAB IX

IMPLEMENTASI STRATEGI

9.1 Milestones

Dalam membentuk perencanaan bisnis, penetapan milestones merupakan
bagian penting yang menentukan strategi keberhasilan perencanaan bisnis yang
telah dibuat. Milestones merupakan sejumlah target pencapaian yang dibagi dalam
beberapa bagian agar menjadi-lebih realistis. Melalui milestones, strategi bisnis
dapat dipersiapkan dengan lebih matang sehingga progres bisnis dapat terjadi.
Penetapan milestone disusun pada milestones jangka panjang untuk 3 tahun ke
depan yang kemudian di breakdown pada milestones jangka pendek selama 12

bulan ke depan. Berikut adalah milestone yang dimiliki oleh Happy Pocket:

Milestones Happy Pocket selama 3 tahun

Menjalankan B2B
kemitraan Happy Pocket

Implementasi customer dan menambah cabang
value dengan membuka baru di segmen
outlet di 3 kantin kampus karyawan
L ]

Menambah cabang di kampus baru
serta melakukan perencanaan
untuk pengembangan bisnis model
B2B kemitraan, dan menambah
segmen B2C pekerja.

Gambar 9. 1 Milestone Happy Pocket selama 3 Tahun
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Setelah merumuskan milestone jangka panjang, langkah selanjutnya adalah
membreakdown tujuan-tujuan tersebut ke dalam milestone tahunan yang lebih
terperinci, dengan mengadopsi berbagai strategi yang relevan untuk mendukung
pencapaian tersebut.

Milestones pada tahun pertama

TAHUN 1

Mencari dan
mendapatkan kantin

kampus yang dapat Memperkenalkan lebih Meningkatkan
dijadikan tempat banyak pelanggan kepercayaan dan
berjualan serta mulai kepada Happy Pocket keterlibatan
membangun sosial melalui hadir pada event pelanggan melalui
media yﬁng aktif event I:ampus media.sosial.

BULAN KE1 6

Membuka cabang dan Promosi dengan Monitoring konsistensi
memperkenalkan produk menggunakan kualitas dan pelayanan
kepada mahasiswa influencer di seluruh cabang

dengan berbagai
program diskon.

Mengevaluasi
pencapaian dan
merencanakan langkah
selanjutnya dengan Memperkuat eksistensi
melakukan riset di . brand dengan
Hadir pada event konser X
kampus target untuk mengadakan sistem

membuka cabang baru T G el e point loyalitas
° ° '

12

i Meng;valuasi
Menilai kinerja ketiga Premosi dengan kepuasan pelanggan
cabang dan memastikan menggunakan media dan melakukan
kualitas produk yang kuliner di sosial media penyesuaian untuk
konsisten. meningkatkan

kepercayaan

Gambar 9. 2 Milestone Tahun Pertama Happy Pocket
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Strategi untuk menjalankan milestones Happy Pocket pada tahun pertama
adalah dengan melibatkan langkah-langkah yang terintegrasi dan terencana.
Dimulai dengan mencari lokasi strategis di kantin kampus yang potensial sebagai
tempat berjualan, disertai upaya membangun media sosial yang aktif untuk
menciptakan kesadaran merek.  Happy Pocket juga akan hadir di acara kampus
untuk memperkenalkan produk lebih luas melalui booth interaktif dan kolaborasi
dengan komunitas mahasiswa. Selanjutnya, monitoring konsistensi kualitas dan
pelayanan dilakukan dengan menerapkan SOP yang ketat, inspeksi rutin, dan survei

kepuasan pelanggan.

Untuk membangun kepercayaan pelanggan, dibuat konten edukatif di media
sosial, disertai kuis atau giveaway untuk meningkatkan keterlibatan serta promosi
melalui influencer lokal juga -menjadi salah satu strategi untuk menarik perhatian
dengan konten autentik dan kampanye interaktif. Saat membuka cabang baru,
Happy Pocket akan memberikan promo menarik seperti-diskon bagi mahasiswa dan
sampling gratis diperkenalkan untuk-menarik pelanggan awal. Riset ekspansi
dilakukan dengan mengevaluasi pencapaian cabang sebelumnya dan
mengidentifikasi kampus baru yang-potensial:--Kehadiran di konser. kampus dengan
booth menarik dan kolaborasi artis membantu memperkuat eksistensi brand.
Kepuasan pelanggan terus dievaluasi i melalui survei dan feedback untuk
menyesuaikan produk serta layanan sesuai kebutuhan mereka. Penilaian kinerja
setiap cabang dilakukan secara berkala guna memastikan konsistensi kualitas
produk. Terakhir, implementasi- sistem -loyalitas seperti poin pelanggan, promo
khusus anggota, dan event eksklusif dirancang untuk meningkatkan retensi
pelanggan dan membangun hubungan jangka panjang. Strategi ini'dirancang untuk
meningkatkan efisiensi operasional, memperluas basis pelanggan, dan memastikan

kepuasan konsumen tetap terjaga.
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Milestones pada tahun ke-2

TAHUN 2

Mengatur pertemuan
dengan pihak kampus
untuk mendapatkan izin
dan memahami

Riset lokasi kantor
potensial yang dapat

S d menjadi tempat cabang Approach Kantin
€bljakan yang ada. Happy Pocket. Manajemen Perkantoran

BULAN KE1 6

Membuat da.n menyusun Promosi dengan Monitorin
proposal untuk B2B _menggunakan " gl't
kemitraan. Serta influencer serta ZHSIS EIHSI v |d=::|s
membuka cabang di seminar Happy ar: pe ;yalan !
kampus baru Focket selurdn cabans
Mengevaluasi
pencapaian dan
merencanakan langkah .
selanjutnya dengan Hadir pada event konser Mulai mendatangkan
melakukan riset di kampus di akhir tahun. kampus kampus untuk

Dan mulai approach
calon mitra
=

kampus target untuk
membuka cabang baru
[ ]

mempromosikan
program kemitraan
L[ ]

12

L]

o i Mengevaluasi
Menilai kinerja ke'-4 Promosi dengan kepuasan pelanggan

cabang dan memastikan menggunakan dan melakukan
kua“tkas P':D;jUk yang ""ef:"la k“l","e; di penyesuaian untuk

onsisten. su;.lea:'e;n:ar::anan meningkatkan

kepercayaan
cabang di Kantor P y
Karyawan

Gambar 9. 3 Milestone tahun kedua Happy Pocket
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Strategi ini dimulai dengan mengatur pertemuan bersama pihak kampus
selain 3 cabang di tahun pertama untuk mendapatkan izin operasional serta
memahami kebijakan yang berlaku. Selanjutnya, dilakukan riset lokasi strategis
untuk kantor atau outlet baru untuk menggaet segmen kedua yaotu B2C karyawan,
dan menjalin komunikasi .dengan pihak manajemen kantin di lingkungan
perkantoran. Untuk memperluas jangkauan pasar, digunakan strategi promosi
melalui influencer serta seminar-edukatif yang mengangkat tema relevan dengan
brand Happy Pocket. Monitoring konsistensi kualitas produk. dan pelayanan di

seluruh cabang menjadi prioritas melalui-evaluasi berkala.

Segmen, ke-3, yaitu-Kemitraan B2B, juga diupayakan dengan menyusun
proposal kerja sama dan membuka cabang baru di kampus lain. Riset dan evaluasi
pencapaian cabang yang ada digunakan untuk merencanakan ekspansi ke kampus
target Dberikutnya. Partisipasi dalam event konser kampus di akhir tahun
memberikan peluang ‘untuk memperkenalkan produk secara luas sekaligus
membangun hubungan dengan-calon mitra. Untuk memperkuat kemitraan, kampus-
kampus didatangi secara langsung untuk mempromosikan program kemitraan yang

ditawarkan.

Promosi melalui media kuliner di media sosial juga kembali dilakukan
untuk menarik perhatian segmen mahasiswa dan karyawan kantor, seiring dengan
perencanaan pembukaan.cabang di lingkungan perkantoran. Evaluasi kepuasan
pelanggan terus dilakukan dengan menyesuaikan layanan untuk membangun
kepercayaan. Di akhir. periode; kinerja empat cabang dievaluasi untuk memastikan
kualitas produk tetap konsisten, sambil menyusun strategi pengembangan jangka
panjang. Strategi ini dirancang untuk memperluas-pasar; mempertahankan loyalitas

pelanggan, dan memastikan operasional tetap berkualitas tinggi.
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Milestones pada tahun ke-3

TAHUN 3

Mulai kampanye

Eksekusi Perencanaan promosi bersama

Kemitraan Model Bisnis mitra B2B untuk
di kantin kampus dan B2B dengan meningkatkan

kantin karyawan mendapatkan 3 mitra brand awareness.

L .

Membuka cabang baru

BULAN KE 1

Pembukaan cabang pada

H
Finalisasi penyusunan

Monitoring
sistem pemesanan dan ke-3 mitra konsistensi kualitas
pengiriman untuk dan pelayanan di

kemitraan B2B.

seluruh cabang

Menyediakan wadah
bagi setiap mitra untuk
menjalin relasi serta
sebagai wadah bagi
Happy Pocket untuk
melakukan monitoring
langsung

Mengevaluasi
pencapaian dan
merencanakan langkah
selanjutnya yaitu fokus Hadir pada event konser
rnd produk

kampus di akhir tahun
L]

12

Menilai ktherja ke-4 * Menge.valuasi
cabang dan memastikan Membangun kepuasan pelanggan
kualitas produk yang komunitas “Campus dan melakukan
konsisten. Serta evaluasi Ambassador penyesuaian untuk

performa 3 kemitraan Program”
B2B. Lalu

meningkatkan

kepercayaan
mengidentifikasi area

yang perlu ditingkatkan.

Gambar 9. 4 Milestone tahun ketiga Happy Pocket
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Strategi ini berfokus pada ekspansi dan penguatan sistem operasional
melalui pembukaan cabang baru di kantin kampus dan kantin karyawan, serta
eksekusi kemitraan model bisnis B2B dengan mendapatkan tiga mitra utama. Untuk
mendukung kesuksesan kemitraan, dilaksanakan kampanye promosi bersama mitra
B2B guna meningkatkan brand awareness, diikuti-dengan pembukaan cabang di
lokasi mitra. Sistem pemesanan dan pengiriman untuk kemitraan B2B juga

difinalisasi untuk memastikan kelancaran operasional.

Monitoring konsistensi kualitas dan pelayanan di seluruh cabang tetap
menjadi prioritas, sementara evaluasi pencapaian difokuskan pada penelitian dan
pengembangan (R&D) produk untuk inovasi berkelanjutan. Partisipasi dalam event
konser kampus di akhir tahun berfungsi sebagai sarana promosi dan memperkuat
hubungan dengan komunitas mahasiswa. Selain itu, Happy Pocket menyediakan
wadah bagi mitra untuk membangun relasi, sekaligus memanfaatkan forum ini

untuk melakukan monitoring langsung terhadap operasional.

Sebagai bagian dari strategi pemasaran jangka panjang, komunitas Campus
Ambassador Program dibentuk untuk memperluas jaringan dan membangun
loyalitas merek di kalangan mahasiswa. ‘Evaluasi kepuasan pelanggan terus
dilakukan untuk meningkatkan kepercayaan, sementara kinerja keempat cabang
dan performa tiga mitra B2B dievaluasi secara menyeluruh untuk memastikan
kualitas tetap  konsisten. 'Langkah-langkah perbaikan  diidentifikasi guna
mengoptimalkan area-yang memerlukan peningkatan, memastikan pertumbuhan

bisnis yang berkelanjutan.
9.2 Akuisisi Konsumen

Sebelum melakukan akuisisi konsumen, langkah pertama yang harus
dilakukan adalah monitoring secara menyeluruh untuk memahami kondisi pasar,
perilaku konsumen, dan efektivitas strategi pemasaran yang telah diterapkan.

Monitoring ini bertujuan untuk mendapatkan gambaran yang jelas tentang
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kebutuhan dan preferensi konsumen, serta untuk mengevaluasi bagaimana brand
Happy Pocket diterima oleh audiens yang ditargetkan. Monitoring adalah langkah
pertama yang krusial dalam akuisisi konsumen. Happy Pocket akan memantau
kinerja kampanye pemasaran, feedback konsumen, serta performa produk untu
mengetahui bagaimana produk diterima oleh pasar-dan untuk memastikan bahwa
strategi yang diterapkan berjalan dengan baik. Monitoring dilakukan dengan

menggunakan berbagai alat analitik, seperti:

e Analitik media sosial menggunakan instagram dan tiktok analytic
tool untuk melacak 'interaksi pengguna dengan konten yang
disajikan.

e Survei konsumen dan feedback langsung untuk mengetahui
kepuasan pelanggan.

e Data penjualan untuk mengukur efektivitas kampanye atau promosi
yang sedang berjalan. Dengan pemantauan yang terus-menerus,
Happy Pocket dapat mengetahui apa yang efektif, area yang perlu
perbaikan, dan dapat melakukan penyesuaian strategi secara real-

time.

Melalui: monitoring yang sudah dilakukan, diketahui bahwa segmen B2C
mahasiswa menunjukkan potensi besar untuk menjadi pelanggan setia Happy
Pocket. Data yang terkumpul menunjukkan bahwa mahasiswa lebih cenderung
memilih produk dengan-harga terjangkau namun tetap-memiliki kualitas yang baik,
terutama produk yang memberikan-porsi-mengenyangkan dan kemudahan dalam
penyajian. Mengetahui besarnya peluang pada pasar ini, maka strategi penambahan
cabang adalah langkah-penting bagi Happy Pocket dalam memperluas jangkauan
pasar dan memenuhi kebutuhan konsumen pada segmen yang sudah diraih ini.
Dengan membuka cabang di kampus-kampus strategis, Happy Pocket dapat lebih

dekat dengan audiens targetnya, memberikan kemudahan akses bagi mahasiswa
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yang membutuhkan makanan cepat dan terjangkau di lokasi yang dekat dengan

aktivitas mereka.

Setelah keberhasilan Happy Pocket dalam menyasar segmen B2C
mahasiswa, langkah berikutnya adalah memperluas pasar dengan menargetkan
B2B franchise dan B2C karyawan. Keberhasilan dengan mahasiswa memberikan
fondasi yang kuat, karena konsumen dari segmen ini ‘cenderung memiliki
kebutuhan yang serupa dengan segmen lainnya, seperti pekerja kantoran, yang
mencari makanan cepat saji, terjangkau, dan mengenyangkan. Setelah tahap
monitoring selesai, langkah selanjutnya adalah melakukan akuisisi konsumen. Pada
tahap ini, Happy Pocket akan  mengimplementasikan strategi yang sudah
disesuaikan dengan data dan analisis yang diperoleh selama monitoring. Akuisisi
konsumen dilakukan dengan-cara mengidentifikasi segmen pasar yang paling
potensial dan merancang kampanye pemasaran yang dapat menarik perhatian
mereka. Sehingga melakukan customer database analytics dalam rangka akuisisi
konsumen untuk Happy Pocket.

Berdasarkan analisis terkait data pelanggan, ditemukan bahwa:

e Data Perilaku
Diketahui jika Mahasiswa memiliki kesadaran harga dan frekuensi
pembelian produk makan yang tinggi. Selaras dengan segmen yang
serupa, yaitu segmen Pekerja.

e Interaksi dengan Pemasaran

Mahasiswa dan Karyawan-berinteraksi secara-intens di media sosial.

Setelah berhasil menyasar segmen B2C mahasiswa, Happy Pocket Kini
berfokus pada akuisisi konsumen dengan  memperluas pasar melalui dua

pendekatan utama: B2B kemitraan dan B2C karyawan.
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1. B2B Kemitraaan

Happy Pocket akan memanfaatkan jaringan franchise
kepada calon kemitraan yang ingin memulai membuka usaha.
Kemitraan B2B memungkinkan perusahaan untuk memperluas
jangkauan pasar dan membuka- cabang baru tanpa perlu
menanggung seluruh beban investasi dan risiko operasional secara
langsung. Dengan adanya mitra bisnis atau franchisee yang
mengelola cabang baru, perusahaan dapat memperluas jangkauan
geografis dan meraih lebih banyak konsumen tanpa harus memikul
biaya penuh untuk setiap lokasi baru.

Kemitraan akan dilakukan setelah Happy Pocket memiliki
basis konsumen yang loyal dan brand awareness yang tinggi pada
tahun ke-3. Franchise akan bertindak sebagai saluran distribusi yang
memperkenalkan produk Happy Pocket di lokasi-lokasi strategis,
seperti pusat perbelanjaan, kampus, atau area perkantoran. Strategi
dalam mendapatkan mitra sesuai pada bab 5 di proses penjualan
customer journey. Kemudian, skema bisnis setelah mitra setuju
untuk membeli franchise adalah-sebagai-berikut:

a. Proses pembelian franchise:
Franchisee yang tertarik untuk membuka cabang
Happy Pocket akan mulai dengan pendaftaran secara
langsung. Setelah ‘'membeli, * franchisee akan
mendapatkan paket -berupa -alat -produksi, bahan
baku, media promosi, layout atau desain tempat,
tanpa harus memikirkan resep dan aspek yang sudah
dijelaskan tersebut. Selanjutnya,  franchisee akan
diajak untuk memilih lokasi yang strategis. Lokasi
harus sesuai dengan kriteria pasar yang sudah

ditentukan oleh Happy Pocket, seperti kedekatan
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dengan  kampus, perkantoran, atau  pusat
perbelanjaan.

b. Prosses pengadaan dan pengelolaan pembelian:
Franchisee akan membeli bahan baku dan produk
yang diperlukan untuk operasional toko melalui
pemasok resmi yang ditunjuk oleh Happy Pocket.
Hal ini diwajibkan untuk menjamin konsistensi
kualitas produk di semua cabang.

c. Proses pemantauan operasional:

Franchisee menggunakan sistem POS (Point of Sale)
yang terintegrasi dengan sistem pusat Happy Pocket
untuk mengelola transaksi penjualan dan inventaris
secara real-time. Sistem ini digunakan bagi
franchisee untuk melaporkan penjualan harian dan
memantau stok bahan baku dengan mudah.

d. Pemasaran-dan promosi:

Franchisee mendapat dukungan dari tim pemasaran
Happy— Pocket—untuk - menjalankan kampanye
pemasaran baik secara lokal maupun nasional.
Kampanye ' ini akan meliputi diskon, promosi
bundling, atau event khusus yang disesuaikan dengan
lokasi franchise.
Dengan harga-di atas, franchisee.akan mendapatkan paket
yang berisikan berbagai keuntungan dan fasilitas yang dirancang

untuk mendukung kesuksesan operasional cabang mereka.

2. B2C karyawan
Happy Pocket akan menargetkan langsung konsumen di
perkantoran dengan menawarkan solusi praktis dan efisien untuk

makan siang, seperti menu hemat, kenyang dan cepat saji, yang
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sangat relevan bagi pekerja yang membutuhkan makanan bergizi
dalam waktu singkat dan dengan harga yang terjangkau. Dengan
pendekatan ini, Happy Pocket berharap dapat menjangkau lebih
banyak konsumen dari kalangan pekerja di berbagai industri,
memperluas jangkauan pasar, serta membangun loyalitas di segmen
pasar yang lebih luas, di samping meningkatkan brand awareness
dan kepercayaanterhadap produk melalui kemitraan jangka panjang

dengan perusahaan dan lembaga terkait.
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BAB X

PROYEKSI KEUANGAN

10.1 Pendanaan dan Biaya

Biaya Happy Pocket terdiri atas 3 segmentasi pasar yakni B2C Mahasiswa, B2B,
B2C Pekerja, masing-masing memiliki biaya yang disusun untuk pengembangan 3
tahun ke depan. Berikut adalah tabel mengenai rincian biaya yang digunakan untuk
mendanai program Happy Pocket:

TOTAL DANA DIBUTUHKAN (untuk 3 tahun) Rpl.272.810.582
Kategori [ 2025 2026 [ 2027
1 Marketing Rp416.800.000
B2C Mahasiswa Rp115.650.000 Rp186.950.000 Rp 114.200.000
B2B

Operation Rpl.523.558.822
B2C Mahasiswa Rp1.648.388.233 Rp2.047.717.644 Rp864.379.411
B2B Rp2.500.000
B2C Pekerja Rp656.679.411
Human Resource Rpl.374.579.411
B2C Mahasiswa Rp96.000.000 Rp96.000.000 Rp102.000.000
B2C Pekerja Rp1.080.579.411
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1 Kebutuhan Dana (2025) Rp29§.410.000
Internal Funding:
Emcall Fp2.000.000
Maila Fp2.000.000

2 Cathlvon Fp2.000.000
Cladiite Fp2.000.000
Tusds Fp2.000.000
Total Internal Funding: Epl0 (M. 000

E] Eeturn of Investment (ROT): 10%4

Tabel 10. 2 Kebutuhan-Dana Happy Pocket

Kebutuhan dana untuk pengembangan bisnis Happy Pocket pada tahun 2025 adalah
sebesar Rp396.410.000. Dari jumlah tersebut, internal funding yang terkumpul
berasal dari lima'pemilik utama, yaitu Excell, Naila, Cathlynn, Claditte, dan Tuedi,
yang masing-masing memberikan kontribusi sebesar Rp2.000.000, sehingga total
pendanaan internal ~ mencapai Rp10.000.000. Dengan demikian, terdapat
kekurangan dana sebesar Rp386.410.000 yang harus dipenuhi melalui pendanaan
eksternal dari investor. Dana tambahan-ini-sangat diperlukan untuk menutupi biaya
operasional dan memastikan keberlangsungan serta pengembangan bisnis Happy
Pocket sesuai dengan rencana yang telah ditetapkan. Dengan perencanaan yang
matang, investasi ini diproyeksikan memberikan Return on Investment (ROI)
sebesar 10%, sehingga menarik bagi investor untuk berkontribusi dalam

mendukung pertumbuhanHappy Pocket kedepannya.
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MARKETING

Social media ads Rp150.000
Promosi penjualan (diskon) Rp3.000
Stamp card Rp2.500
Fee mfluencer Rp500.000
Bazaar Rp1.000.000
OPERATION (B2C Mahasiswa)

Fixed costs:

Aset tenanr kantin Rp9.800.000
Aset rumah produksi Rp11.700.000
Sewa tempat produksi Rp18.000.000
Sewa tenant kantin Rp18.000.000
Unilitas Rp12.000.000
Biaya RaD Rp2.000.000
Direct labor Rp19.200.000
Variable costs:

Bahan baku (per tenant) Rpl1.218.838.233
Transport Rp1.000.000
HUMAN RESOURCE

Gaji Pengelola Rp19.200.000

25.000

8

[T =

Total Marketing

[ ]

R I I

1
12

Total Operation

5
Total HR

Rp150.000 Jan
Rp75.000.000 Feb - Mar
Rp37.500.000 Apr-Jun

Rp1.000.000 Jul - Sept
Rp2.000.000 Okt - Des
Rpl15.650.000
Rp29.400.000
Rp11.700.000
Rp18.000.000
Rp54.000.000
Rp12.000.000 Des
Rp4.000.000
Rp76.800.000
Rpl1.218.838.233
Rp12.000.000
Rpl.436.738.233
Rp96.000.000 Jan - Des
Rp96.000.000

Total Biaya Keseluruhan Rpl 643388233

Tabel 10. 3 Biaya Pendanaan Happy Pocket Tahun 2025
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OPERATION (B2C Mahasiswa)
Fixed costs:

Aset renant kantin (3+1)

Aset rumah produksi (3-1)

Sewa tempat produksi (1+-1)

Sewa tenant kantin (3+1)

Utilitas

Biava RaD

Direct labor

Variable costs:
Bahan baku (per tenant)
Transport

HUMAN RESOURCE (B2C)
Gaji Pengelola

Rp3.000
Rp1.000.000
Rp300.000
Rp 3.000.000
Rp2.500
Rp150.000

Rp?.800.000
Rp11.700.000
Rp18.000.000
Rp18.000.000
Rp12.000.000

Rp2.000.000
Rp19.200.000

Rpl.625.117.644
Rp1.000.000

Rp19.200.000

45.000 Rp135.000.000 Jan - Jul, Feb - Apr
1 Rp1.000.000 Feb
1 Rp3500.000 Feb
1 Rp3.000.000 Mar
20.000 Rp50.000.000 Jul - Sept
3 Rp450.000 Okt - Des
Total Marketing Rp189.950.000
4 Rp39.200.000
2 23.400.000
2 Rp36.000.000
4 Rp72.000.000
2 Rp24.000.000
12 Rp24.000.000 o
10 Rp192.000.000
1 Rpl.625.117.644
12 Rp12.000.000
Total Operation Rp2.047.717.644
5 Rp96.000.000 Jan - Des
Total HR Rp96.000.000

Tabel 10. 4 Biaya Pendanaan Happy Pocket Tahun 2026
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Total Biaya Keseluruhan Rp2 237.667.644
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NO KATEGORI BIAYA
Biaya Add Qty Total Keterangan
1 MARKETING
Bazaar Rp 1.000.000 1 Rp 1.000.000 Jan
Fee influencer Bp 500.000 5 Ep2.500.000 Jan, Apr - Jul
Promosi penjualan (diskon) Ep 3.000 30.000 Ep90.000.000 Jan - Mar
Social media ads Ep 150.000 12 BEp 2700000 Feb- Apr, Okt - Des
Program komunitas mahasiswa Ep 3.000.000 ] Bp 18.000.000 Agus - Sept
Total Marketing Rp 114.200.000
2A  OPERATION (B1C Mahasiswa)
Fixed costs:
Aset tenant kantin (4+1) Rp©.800.000 3 Rp49.000.000
Aszet rumah produksi (2+1) Rp11.70:0.000 3 Rp35.100.000
Sewa tempat produlesi (2+1) Ep18.000.000 3 Ep34.000.000
Sewa tenant kantin {4+1) Rp18.000.000 3 Rp90.000.000
Utilitas Rp6.000.000 4 Rp24.000.000 Tan - Des
Biaya RnD Rpl.000.000 2 Ryp2.000.000
Direct labor Rp19.200.000 10 Rp192.000.000
Variable costs:
Bahan baku Rp406.279.411 1 Rpd06.279.411
Transport Rpl.000.000 12 Rp12.000.000
Total Operation Rp864.379.411
3A HUMAN RESOURCE (B2C Mahasiswa)
Biaya gaji pengelola Ep20.400.000 5 Ep102.000.000 Jan - Des
Total HR Rpl02.000.000
2B OPERATION (B1B)
Fixed costs:
Biaya administrasi Ep500.000 1 Bp500.000
Jan - Des
Fariable costs:
Bahan baku Rp406.279.411 3 Rpl.218.838.233
Total Operation B2B Rpl.219.338.233
3B HUMAN RESOURCE (B1B)
Pelatihan & pengembangan karyawan Epl.000.000 2 Ep2.000.000 Jan - Des
Total HR Rp2.000.000
2C OPERATION (B2C Pekerja)
Fixed costs:
Sewa tenant kantin Ep18.000.000 1 Ep18.000.000
Biaya RnD Rp1.000.000 2 Rp2.000.000 Jan - Des
Direct labor Rp19.200.000 12 Rp230.400.000
Variable costs:
Bahan baku Rpd06.279.411 1 Rpd06.279 411
Total Operation Rp656.679.411

Total Biaya Keseluruhan (B2C Mahasiswa) Rp 1.080.579.411

Total Biaya Keselornhan Rp 2.958.597.055

Tabel 10. 5 Biaya Pendanaan Happy Pocket Tahun 2027
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Pendanaan dan biaya bisnis Happy Pocket selama 3 tahun ke depan akan
difokuskan pada tiga area utama, yakni pemasaran (marketing), operasional
(operation), dan sumber daya manusia (human resource). Dalam pemasaran,
investasi diarahkan untuk meningkatkan branding melalui iklan digital, kolaborasi
dengan influencer, partisipasi-bazaar kampus, serta. membangun komunitas pada
mahasiswa. Pada aspek operasional, alokasi biaya meliputi penyewaan tempat
produksi, pengadaan bahan baku berkualitas, peralatan dapur tambahan, serta
optimasi distribusi-untuk memastikan efisiensi dan konsistensi produk. Di bidang
HR, prioritas anggaran diberikan untuk pelatihan dan pengembangan karyawan
guna meningkatkan produktivitas dan retensi tim. Total biaya untuk strategi
pengembangan ' ini akan disesuaikan dengan target penjualan dan pendanaan
tambahan, baik dari profit maupun potensi kemitraan atau investor. Oleh karena itu,
rincian proyeksi dan pendanaan ini bertujuan untuk merencanakan peningkatan

skala bisnis secara berkelanjutan dan memperkuat posisi Happy Pocket di pasar.
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10.2 Proyeksi Penjualan

Berdasarkan target program yang akan dijalankan selama 3 tahun ke depan, berikut merupakan tabel 10.6 mengenai proyeksi

penjualan Happy Pocket selama satu tahun pertama kedepan:

2015 (tahun pertama)
Tahun / Bulan —> = [ L
Jan Feb Mar Apr Mei Jun Jul Ags Sep Okt Nov Des Total

Pendapatan (IDR Juta) Rp241 Rp249 Rp2ss Rp266 Rp275 Rpas3 Rp20l Rp300 Rp30s Rp3l7 Rp32s Fp3i3  Rpd.dds
2.868,00 2.968,00 3.068,00 3.168,00 3.268,00 3.368,00 3.468,00 3.568,00 3.663,00 376800 386800 396800 396800
COGS / Biays (IDR Juta) Rpsl Rps4 Rpa7 Rpo0 Rpo2 Rpos Rpos Rpl0] Rpl04 Rpl07 Rpl09 Rpll2  Rplld)
34% 4% 4% 4% 4% 4% 4% 4% 4% 4% 4% 4%
Gross Margin (IDR Juta) Rpl60 Rpl6s Rpl7l Rpl77 Rplil Rplas Rplo3 Rplog Rp204 Rp210 Rpll6 Fpl2l  Rpl2ag
5% [:1r ] (el Ll [:1r ] 28 Ll [:1r ] (el 28 5% 6%
Biays Non Direct / Fired Cost (IDR Jutg Rpa00 Rp2s Rp2s Rp2s Rpls Rp2s Rp2s Rpls Rp2s Rp2s Rp2s Rp2s Rp6 77|
166% 10% 10% %% ¢ 9% %% 8% % 8% 8% 8%
Net Margin Rpldg Rpldd Rpl5l Rpl37 Rplé3 Rpl6s Rpl8s Rplo0 Fplds  Rple0d
56% 57% 57% 579 57% 8% 58% 59% 509 475
Estimated Tax (IDR Juta) 125 129 141 146 150 154 158 162 17
0.5% of income 0.3% 0.5% 0.5% 0,53 0.5% 0.5% 0.5% 0,53 8,5%
Net Profit 138,98 144,51 150,04 155,58 151,11 166,64 188,76 194,20 1502
56% 56% 56% 579 57% 57% 8% 555 46%
Initial Phasze Capital 10,00 - - - - - - - - - - - 10
Tnvesiment Need - L0 - 32331 52,23 54,84 60,34 63,04 65,75 15 73,86 1755
Kumulatif Investment - 1,10 |- 39641 |- 344,17 289,24 171,26 |- 10821 - 4247 97,14 170,89 14755
Pavback (ROI based) 10% per annum
(dalam Jutay - T - 36 - 2 - 2 - 15 - 10 - 5 z
Fensembal vestasi L0 - 39641 - 34417 - 28024 - 23160 - 17126 - 10821 - 4247 2508 97,14 170,99
tane |
engembalian ntang finvestast 7331 - 433 - 373 - L - 247 - 181 - 14 - 44 26 o7 171

Tabel 10. 6 Proyeksi Penjualan di Tahun ke-1 Happy Pocket
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Proyeksi keuangan Happy Pocket untuk tahun 2025 menunjukkan pendapatan yang terus meningkat setiap bulan, dimulai dari
Rp241.000.000 di Januari dan mencapai Rp333.000.000 di Desember dengan total pendapatan tahunan sebesar Rp3.445.000.000.
Biaya produksi (COGS) juga konsisten sebesar 34% dari pendapatan, dengan total tahunan Rp1.160.000.000. Gross Margin
menunjukkan peningkatan bertahap dari Rp160.000.000 di Januari menjadi Rp221.000.000 di Desember, dengan total
Rp2.286.000.000 dalam setahun. Biaya tetap/non-direct cost mengalami penurunan signifikan dari Rp400.000.000 di Januari menjadi
Rp25.000.000 di bulan-bulan berikutnya dengan total biaya tetap tahunan Rp677.000.000. Net Margin yang awalnya negatif di Januari
sebesar -Rp241.000.000 berangsur membaik dan stabil di kisaran Rp174.000.000 hingga Rp190.000.000 mulai September hingga
Desember, menghasilkan total net margin sebesar Rp1.609.000.000. Net profit tahunan mencapai Rp1.592.000.000, sehingga
menunjukkan tren positif dengan peningkatan bertahap—setiap bulan. Selain itu, kebutuhan investasi (Investment Need) dan
pengembalian investasi (Payback ROI) menunjukkan efisiensi-pengelolaan modal, dengan kumulatif investasi sebesar Rp247.550.000
pada akhir tahun. Dengan proyeksi ini, Happy Pocket terlihat memiliki kinerja keuangan yang sehat dan potensi pertumbuhan yang

stabil sepanjang 2025.
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10.3 Proyeksi Penjualan 3 Tahun

Happy Pocket juga memiliki proyeksi penjualan selama 3 tahun yang pada tahun
ketiga dilaksanakannya eksekusi model bisnis B2B dan B2C pekerja dimana akan
terjadi penambahan customer. Berikut adalah rincian tabel pada tabel 10.7

mengenai proyeksi penjualan bisnis dalam 3 tahun kedepan:

1  BXC Mahasizwa

Target konsumen R 5201 6614
A=zumnszi pembelian per tahun 48 48 48

Total Target konsumen 190,483 153878 317472
A=urnsi tinglest pencapaian G0%% 0% 100%
Turnlah unit zales 114280 203.182 317472
Harga jual produk Fpll.000

Total pendapatan Fp3.4435.000.000 Fp4.770.00:0.000 Rpf.113.000.000
BIE Kemitraan

Target konsumen 3
A=surmnsi pembelian per tahun 3

Trnlah unit sales 3

Harga jual produk Fpda6. 612 446
Total pendapatan Bpl 300 837330
BIC Pekerja

Target konsumen 1.323
Asumnszi pembelian per tahun 4B
Turnlah unit sales 63.404
Harga jual produk Ep21.000
Total pendapatan Fpl.333.382.400

Tabel 10. 7 Proyeksi Penjualan Selama 3 Tahun

Proyeksi penjualan Happy Pocket selama 3 tahun menunjukkan peningkatan yang
signifikan di setiap segmen pasar, yaitu B2C Mahasiswa, B2B Kemitraan, dan B2C
Pekerja. Pada segmen B2C Mahasiswa, target konsumen bertumbuh dari 3.968
orang di tahun 2025 menjadi 6.614 orang di tahun-2027, dengan asumsi pembelian
per tahun sebanyak 48 kali. Angka asumsi pembelian ini.didapatkan dari 1 tahun
operasional kerja Happy Pocket yang dijalankan selama 240 hari dengan asumsi
pembelian dilakukan 1 kali seminggu dalam 5 hari kerja. Jumlah unit penjualan
meningkat dari 190.483 unit menjadi 317.472 unit, sehingga menghasilkan
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pendapatan total sebesar Rp3.445.000.000 di tahun pertama dan naik menjadi
Rp6.113.000.000 di tahun ketiga. Untuk segmen B2B Kemitraan, pendapatan
diproyeksikan mencapai Rp1.399.837.339 selama 3 tahun dengan target 3
konsumen utama. Sementara itu, .segmen B2C Pekerja menargetkan 1.323
konsumen dengan asumsi pembelian yang sama, menghasilkan pendapatan sebesar
Rp1.333.382.400. Secara keseluruhan, proyeksi ini mencerminkan potensi
pertumbuhan yang positif dengan strategi penjualan yang konsisten di masing-

masing segmen.

10.4 Proyeksi Laba Rugi

Setelah menentukan Proyeksi penjualan, Happy Pocket juga telah memproyeksikan
laba-rugi dalam 3'tahun kedepan, seperti pada tabel 10.8 di bawah ini:

PFERIODE
No FROYEESI LABARUGI
2025 2026 027
1 PENDAFATAN
B2C hahasizwa Rp3.445.000.000 Fp4.770.000.000 Fpd.113.000.000
EBIE Fpl.300.837.330
B1C Pekarja Fpl.333.382.400
Total Pendapatan Epd 846219739
2 PENGELUARAN
Mlarksting Rpll3 850.000 Rpl32.950.000 Fpll4.200.000
Ciperation Rpl436.738.233 Fp2 (47.717.644 Bpl.876.017.644
Human Fesource Rp26.000.000 Fp0a.000.000 Fpl02.000.000
TOTAL PENGELUARAN Epl.837.000.000 Rp2.115.000.000 Epl.250.000.000

TOTAL LABARUCT Ep1 08 0D (00 EpZ 64 0D (00 Ep5887.219.739

Tabel 10. 8 Proyeksi-Laba-Rugi Happy Pocket Selama 3 Tahun

Laporan laba rugi Happy Pocket selama 3 tahun menunjukkan pertumbuhan
pendapatan dan- profitabilitas: yang. konsisten. Total: pendapatan. meningkat dari
Rp3.445.000.000 di tahun 2025 menjadi Rp8.846.219.739 di tahun 2027 yang
didorong oleh penjualan dari segmen B2C Mahasiswa, B2B, dan B2C Pekerja. Di

sisi pengeluaran, biaya yang dikeluarkan meliputi marketing, operational, dan
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human resource dengan total pengeluaran meningkat dari Rp1.837.000.000 pada
tahun 2025 menjadi Rp2.959.000.000 di tahun 2027 seiring dengan pertumbuhan
bisnis. Meskipun terjadi kenaikan biaya, laba bersih mengalami peningkatan yang
signifikan dari Rp1.608.000.000 di tahun 2025 menjadi Rp5.887.219.739 di tahun
2027. Hal ini menunjukkan bahwa strategi efisiensi biaya dan peningkatan
pendapatan berjalan optimal, sehingga menciptakan pertumbuhan laba yang sehat

selama 3 tahun ke depan.

10.5 Balance Sheet

Neraca Kenanpan KNilai
Aset Lancar:
Eizva dibavar dimuka {zewa nimah
produksi) Ep 3.000.000
Kaz Bp3.000.000
Total Aset Lancar Ep 8.({H).000
Asetf tetap:
Paralatan mazak numah produksi Fpl 0000
Peralatan mazak tenant kantin Bpl.040.000
Total Azet Tetap Ep2 (HH).000
Total Aset Bpli.MH).00a
Liabilitaz
Elknitas:
hodal Excell Fp2.000.000
I Iodal Maila BpZ.000.000
Modal Cathlvnn BpZ.040.000
MIodal Claditts BpZ2.040.000
hlodal Taedi Fp2.000.000
Total Ekuitas Epl0. (MM 000
Total Liabilitas & Ekuitaz Bpl0. (MM 000

Tabel 10. 9 Neraca Keuangan Happy Pocket
Neraca keuangan hisnis "Happy Pocket menunjukkan total aset sebesar
Rp10.000.000, yang terbagi menjadi aset lancar dan aset tetap. Aset lancar terdiri
dari kas sebesar Rp5.000.000 dan biaya dibayar dimuka sebesar Rp3.000.000,
dengan total aset lancar sebesar Rp8.000.000. Sementara itu, aset tetap meliputi
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peralatan masak rumah produksi dan katering masing-masing senilai Rp1.000.000,
sehingga total aset tetap sebesar Rp2.000.000. Ekuitas pemilik terbagi rata di antara
lima individu: Excell, Naila, Cathlyn, Claditte, dan Tuedi, masing-masing
menyumbang Rp2.000.000, yang jika dijumlahkan menghasilkan total ekuitas
Rp10.000.000. Dengan struktur ini, Happy Pocket memiliki neraca keuangan yang
sehat, dimana total aset sama dengan total ekuitas, tanpa adanya beban kewajiban.

10.6 Arus Kas 3-Tahun

Berikut imerupakan proyeksi-arus kas selama 3 tahun dari bisnis Happy
Pocket yang mencakup 3 Ssegmen pasar:

FROYEESI ARUS KAS

FERIODE

m2s

106

w27

Cazh In
Sales BIC hahasizwa
Sales BIE (Kemitrazn)
Sales BIC Pekerja

Cash Out

Fp3.445.000.000

Fp4. 770.000.000

Ep6.113.000.000
Fpl.200.837.330
Fpl.333.382.400

MARKETING

B2C Mahasiswa & Peherja
Tahum 1:

Soctal media ads

Fromosi penjualan (diskan)
Stamp cand

Fee influencer

Bazaar

Tahum I:

Fromosi penjualan (diskon)
Eazaar

Fae mfluencer

Stamp card

Social media ads

Tabunm 3:

Bazaar

Fee mfluencer

Fromosi penjualan (diskon)
Soctal media ads

Program komunitas mahasizwa
EIE {Eemitraan)

Saminar mitra

Epl50.000
Bp75.000.000
37.500.000
Ep3.000.000
Ep3.000.000

207

Fpl35.000.000
Epl.000.000
Rp500.000
Bp30.0:00.000
Rp450.000

Bp3 000000

Ep 1.000.000
Fp2.500.000
Fp20.000.000
Ep 2.700.000
Fp 18.000.000
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OPERATION

B2 Mahasiswa

Aset tenanr kantin (4+1) Fp22.400.000 Fp30.20{.000 Fp42.000.000
Aszet numah produksi (2+1} Fp2l.060.000 Fp23.080.000 Bp35.100.000
Sevwa tempat produksi (2+1} Fp32.400.000 Fp43.20{.000 Fp34.000.000
Seva tensnt kantin (4+1) Fp34.000.000 Ep72.00{.000 Bp20.000.000
Uhtilitas Fpl4.400.000 Fpl19.20{.000 Fp24.000.000
Eizva Fnly Fpl.200.000 Fpl.600.000 Bp2.000.000
Eiahan haku Fp243.T67.647 Fp3235.023.520 Fp406.272.411
Direct labor Rpll35.200.000 Fpl33.600.000 Rpl22.000.000
Transport Bp7.200.000 Fp2.600.000 Fpl2.000.000
EIE (Kemitraan)

Biava administrazi Bp300.000
Eahan bhakn Fpl.925.826.772
E2XC Pelerja

Sewa tenant kantin Fpl8.000.000
Eizva Fnl Fp24.000.000
Eahan bhaku Rp22E 608.924
Direct labor Fp48.000.000

HUMAN RESOURCE
EB2C Maohasiswa
Palatthan & pengembangan karyawan Bp 102000 000
E2E (Kewmitraan)

Pelatthan & pengembangan karyanwan
E2E (Peherja)

Pelatthan & pengembangan karyawan

TOTAL CASH OUT
E2C Mahssizvea Fpl.337.000.000  Fp2115.000.000  Rp2.959.000.000
E2E {Keritraan} Fpi000.000  Rplos6izern
E2C Pekarja Bpl.088.608.924
NET CASHFLOW

E2C Mahzsizwa Epl60S.000.000  Bpl664000.000  Bp3.154.000.000
EIE {Fevitraan) -Rpl.596.480 433
E2C Pekarja Bpl44.773.476

Tabel 10. 10 Proyeksi Arus Kas 3-Tahun Happy. Pocket
Arus kas Happy Pocket selama 3 tahun kedepan menunjukkan performa keuangan

yang menjanjikan dari-tiga segmen utama: B2C Mahasiswa, B2B Kemitraan, dan
B2C Pekerja. Segmen B2C Mahasiswa menjadi kontributor terbesar dengan arus
kas positif yang terus meningkat, yaitu Rp1.608.000.000 pada tahun pertama,
Rp2.664.000.000 pada tahun kedua, dan Rp3.154.000.000 pada tahun Ketiga,
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sehingga menunjukkan pertumbuhan signifikan dan stabil. Sebaliknya, segmen
B2B Kemitraan mengalami arus kas negatif sebesar -Rp1.596.489.433, sehingga
menandakan adanya potensi kerugian yang perlu ditangani dengan strategi yang
lebih efektif. Sementara itu, segmen B2C Pekerja menunjukkan perkembangan
positif dengan arus kas bersin mencapai Rp244.773.476 di tahun ketiga yang
menandakan adanya ‘peningkatan kinerja setelah tahun-tahun awal. Dengan
demikian, meskipun segmen kemitraan masih mengalami kerugian, bisnis Happy
Pocket secara keseluruhan menunjukkan arus kas positif yang kuat, terutama

didorong oleh pertumbuhan signifikan di segmen mahasiswa.

10.7 Break Even Point

Setelah mengetahui besaran kebutuhan yang diperlukan untuk menjalankan
program 3 tahun Happy Pocket, perhitungan BEP tentu juga diperlukan. Berikut
adalah tabel 10.11 yang memberikan informasi BEP dari total kebutuhan biaya

yang terbagi per segmen model bisnis seperti di bawah ini:

Total Fixed cost Ep301.900.000

Harga Jual per Unit Ep21.000

;:?;fnabel cost Rp7.069
Rpl3931

Margin Kontribusi 6%

BEF (unit) 21671

BEF {rupizh) Epd435.086.326

Tabel 10.-11 BEP Happy Pocket

Hasil perhitungan Break Even Point (BEP) menunjukkan bahwa Happy Pocket
perlu menjual sebanyak 21.671 unit rice box atau menghasilkan pendapatan sebesar
Rp455.086.526 di tahun pertama untuk mencapai titik impas, dimana seluruh biaya
tetap dan variabel telah tertutupi tanpa mengalami laba atau rugi. Angka ini
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mencerminkan target minimal yang harus dicapai untuk memastikan kelangsungan
bisnis, sehingga strategi pemasaran efektif, pengendalian biaya, dan peningkatan

volume penjualan menjadi sangat penting untuk merealisasikan target tersebut.

10.8 Payback Period

Perhitungan PP (Payback Period) untuk mengetahui periode investasi hingga balik
modal, berikut merupakan tabel 10.12 mengenai perhitungan PP Happy Pocket:

Iirvestasi awal Fp3046.410.000
Cash in flows Bp 1.592.00.000
Total (dalam

Tahuon} 0.2

Tabel 10. 12 Payback Period Happy Pocket

Payback Period (PP) Happy Pocket dihitung berdasarkan investasi awal sebesar
Rp396.410.000 dan arus kas masuk tahunan (cash in flows) sebesar
Rp1.592.000.000. Berdasarkan perhitungan, bisnis ini diperkirakan memerlukan
waktu sekitar 2 bulan untuk mengembalikan investasi awal tersebut. Hal ini
menunjukkan bahwa Happy Pocket mampu mencapai titik impas dalam waktu yang
relatif cepat, sehingga mencerminkan potensi profitabilitas yang baik dan efisiensi
dalam pengembalian modal. Dengan arus kas tahunan. yang kuat, bisnis ini
diharapkan terus tumbuh secara berkelanjutan setelah mencapai titik balik modal

dalam periode yang singkat.
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