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PERANCANGAN BISNIS PLATFORM REBOOST SEBAGAI SOLUSI
KOLABORATIF DIGITAL ANTARA UMKM DAN KONTEN KREATOR

ZULFAHMI M. ARDIANTO

NIM.2110605009

INTISARI

Transformasi digital mendorong perubahan besar dalam strategi pemasaran,
namun banyak pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di Indonesia
masih mengalami kesulitan dalam menjangkau pasar digital karena keterbatasan
sumber daya dan pengetahuan teknis. Di sisi lain, pertumbuhan pesat ekonomi
kreator membuka peluang kolaborasi baru antara UMKM dan konten kreator.
Skripsi ini merancang model bisnis platform Reboost sebagai solusi kolaboratif
digital untuk mempertemukan UMKM dengan konten kreator, khususnya di
segmen nano dan mikro. Melalui pendekatan Concierge Minimum Viable Product
(MVP), platform ini dikembangkan secara bertahap dengan validasi langsung dari
pengguna awal. Analisis dilakukan terhadap aspek model bisnis, strategi
monetisasi, struktur organisasi, dan kelayakan finansial. Hasilnya menunjukkan
bahwa Reboost memiliki potensi bisnis yang layak, dengan nilai NPV positif, ROI
yang menguntungkan, serta proyeksi break-even point yang realistis. Reboost
diharapkan menjadi jembatan strategis bagi UMKM untuk meningkatkan visibilitas
digital serta menjadi jalur profesionalisasi bagi konten kreator lokal.

Kata Kunci: UMKM, konten kreator, perancanaan bisnis, platform digital,
kolaborasi, pemasaran



BUSINESS DESIGN OF THE REBOOST PLATFORM AS A
COLLABORATIVE DIGITAL SOLUTION BETWEEN MSMES AND
CONTENT CREATORS

ZULFAHMI M. ARDIANTO

NIM.21106050009

ABSTRACT

The digital transformation has significantly changed marketing strategies,
vet many Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMEs) in Indonesia still face
challenges in accessing digital markets due to limited resources and technical
knowledge. Meanwhile, the rapid growth of the creator economy opens new
opportunities for collaboration between MSMEs and content creators. This thesis
designs a business model for the Reboost platform as a collaborative digital
solution to connect MSMEs with content creators, particularly in the nano and
micro segments. Using a Concierge Minimum Viable Product (MVP) approach, the
platform is developed gradually with direct validation from early users. The
analysis covers business model design, monetization strategy, organizational
structure, and financial feasibility. The results show that Reboost has a viable
business potential, indicated by a positive Net Present Value (NPV), a favorable
Return on Investment (ROI), and a realistic break-even projection. Reboost is
expected to become a strategic bridge for MSMEs to improve their digital visibility
and a pathway for local content creators to professionalize their work.

Keyword: MSMEs, content creators, bussiness design, digital platform,
collaboration, marketing
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MOTTO
1 live so carefully, thingking someone was watching. But stage was empty, the

audience never came

- osamu dazai
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BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Indonesia memiliki populasi UMKM yang masif dan menjadi tulang
punggung perekonomian nasional. Data Kadin Indonesia mencatat terdapat sekitar
66 juta UMKM di Indonesia, yang menyumbang 61% PDB nasional dan menyerap
117 juta tenaga kerja[1]. Kondisi ini menunjukkan peran strategis UMKM dalam
ekonomi digital. Pandemi COVID-19 telah mempercepat migrasi UMKM ke ranah
digital pemerintah dan Kadin menargetkan 30 juta UMKM go-digital pada 2024[2].
Survei Katadata bahkan menunjukkan mayoritas UMKM kini menggunakan media
sosial dalam pemasaran misalnya 60,2% UMKM menggunakan media sosial untuk
menjangkau pasar[3]. Pemerintah pun meluncurkan berbagai program literasi dan
platform digital bagi UMKM misalnya program UMKM Level Up Kominfo untuk
meningkatkan adopsi teknologi dan akses pasar global[2].

Seiring bertumbuhnya ekonomi digital, terjadi ledakan fenomena Creator
Economy dan penggunaan media sosial sebagai kanal pemasaran. Indonesia
diperkirakan memiliki puluhan juta kreator konten. Menparekraf menyebut sekitar
17 juta content creator di Indonesia, dengan 8 juta di antaranya berpenghasilan di
atas UMR[4]. Tren pemasaran melalui live streaming dan video singkat pun
meningkat pesat riset dari Snapcart menunjukkan UMKM gencar memanfaatkan
fitur live shopping seperti Shopee Live dan TikTok Shop untuk interaksi langsung
dengan konsumen[5]. Dengan demikian, kolaborasi kreator-influencer menjadi
sangat populer karena dinilai meningkatkan engagement dan trust konsumen.

Fenomena ini membuka tantangan baru bagi UMKM Indonesia. Meskipun
potensi pasarnya besar, sebagian besar UMKM belum memiliki visibilitas online
yang kuat. Data Kementerian Koperasi mencatat hanya sekitar 26 juta dari 64 juta
UMKM yang telah terkoneksi dengan ekosistem digital e-commerce dan media
sosial[3]. Tingginya akses internet di rumah seharusnya menjadi peluang, namun
banyak pelaku UMKM terkendala literasi digital dan pengetahuan pemasaran
online. Hambatan seperti keterbatasan akses informasi dan sumber daya teknologi

membuat upaya digital marketing UMKM belum optimal. Hal ini menunjukkan



kebutuhan mendesak bagi UMKM untuk mendapatkan solusi pemasaran digital
yang mudah diakses dan efektif.

Terbentuknya pasar kreator dan tren digital marketing juga mengungkap
kesenjangan signifikan. Saat ini belum banyak platform khusus yang secara
terstruktur mempertemukan UMKM dengan kreator konten lokal dengan biaya
terjangkau. Layanan agensi digital profesional memang ada yang menawarkan
layanan kreator untuk bisnis lokal, namun seringkali mengarahkan pada kontrak
mahal dan proses rumit yang di luar jangkauan UMKM kecil. Di sisi lain, platform
iklan mandiri Google atau Meta Ads memerlukan literasi tinggi dan anggaran
tersendiri. Padahal, integrasi kreator di platform e-commerce seperti Tokopedia
Play atau TikTok Shop umumnya lebih cocok untuk bisnis menengah ke atas[5].
Dengan demikian, masih terdapat celah pasar UMKM membutuhkan fasilitas
kolaborasi kreatif yang lebih sederhana, murah, dan terorganisir.

Reboost hadir sebagai jawaban atas masalah tersebut. Reboost dirancang
sebagai platform digital inovatif untuk mengisi celah pasar ini untuk sebuah
marketplace kolaboratif yang menghubungkan UMKM dengan konten kreator
lokal. Melalui Reboost, UMKM dapat dengan mudah menemukan kreator yang
sesuai segmen produk mereka, sementara kreator mendapatkan proyek profesional
untuk menggarap konten pemasaran. Inisiatif ini menjadikan kolaborasi kreator-
UMKM sebagai praktik umum yang terjangkau, mendorong peningkatan branding
dan penjualan UMKM. Dengan latar kebutuhan besar dan urgensi tinggi mengacu
target 30 juta UMKM digital pada 2024 dan kontribusi UMKM yang mencapai 61%
PDB proyek ini diharapkan menggenjot pertumbuhan ekosistem digital nasional[1].

Tujuan utama proyek ini adalah mengembangkan platform Reboost untuk
menghubungkan UMKM dengan kreator konten lokal dan menganalisis kelayakan
bisnisnya. Kontribusi yang diharapkan dari proyek meliputi peningkatan visibilitas
dan penjualan UMKM melalui konten kreatif yang teroptimalisasi, membuka jalur
monetisasi profesional bagi kreator lokal, dan mendukung pengembangan
ekosistem digital nasional. Dengan platform ini, UMKM menjadi lebih kompetitif
di era digital, kreator mendapat penghasilan berkelanjutan, dan para pemangku

kepentingan memperoleh manfaat ekonomi kreatif yang lebih inklusif. Secara



keseluruhan, inisiatif Reboost mempertegas urgensi pemberdayaan UMKM melalui

kolaborasi digital, memanfaatkan momentum transformasi ekonomi kreatif

Indonesia.

1.2

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang, permasalahan yang dijadikan objek pada proyek

ini adalah:

1.

1.3

Bagaimana merancang sebuah model bisnis platform digital yang dapat

menjadi jembatan kolaborasi efektif antara UMKM yang kesulitan dalam

pemasaran digital dengan konten kreator khususnya nano dan mikro?

Bagaimana kelayakan bisnis Reboost jika dianalisis dari berbagai aspek,

termasuk potensi pasar, persaingan industri, serta proyeksi keuangan?
Batasan Masalah

Dalam penelitian dan pengembangan tugas akhir ini, batasan masalah yang

akan dibahas meliputi:

1.

14

1.5

l.

Penelitian akan difokuskan pada target pasar UMKM yang telah sadar akan
pentingnya digitalisasi tetapi memiliki keterbatasan sumber daya untuk
pemasaran dan konten kreator pada segmen nano dan micro influencer.
Batasan masalah akan mencakup analisis kelayakan finansial platform
Reboost dan juga alur pengembangan bisnisnya.
Platform digital yang dirancang hanya mencakup fungsi-fungsi utama untuk
memfasilitasi kolaborasi yang efisien antara UMKM dan konten kreator.
Tujuan Proyek

Tujuan proyek ini dapat diuraikan sebagai berikut:

. Merancangan model bisnis platform Reboost yang menjadi jembatan

kolaborasi efektif antara UMKM dan konten kreator
Menganalisis kelayakan bisnis platform Reboost dari berbagai aspek seperti
potensi pasar, persaingan industri, serta proyeksi keuangan

Manfaat Proyek

Proyek ini diharapkan memberikan manfaat sebagai berikut:

Manfaat bagi UMKM:



Proyek ini memberikan manfaat langsung bagi pelaku Usaha Mikro,
Kecil, dan Menengah (UMKM) dengan membantu meningkatkan visibilitas
digital usaha mereka melalui kolaborasi strategis bersama konten kreator.
Selain itu, UMKM mendapatkan akses terhadap strategi pemasaran yang
lebih terjangkau dan terukur, tanpa perlu membentuk tim internal. Bagi
UMKM yang masih gagap teknologi, Reboost juga menyediakan layanan
terpandu yang memudahkan mereka dalam menjalankan promosi digital
secara efektif.
. Manfaat bagi konten kreator

Bagi para konten kreator, proyek ini membuka akses terhadap
peluang kerja yang relevan dan berkelanjutan dengan berbagai UMKM dari
sektor yang beragam. Melalui platform ini, kreator dapat membangun
portofolio profesional, memperoleh penghasilan dari keahlian mereka, serta
meningkatkan reputasi dalam ekosistem digital yang aman, terstruktur, dan
kredibel.
Manfaat bagi pengembang teknologi

Dari sisi pengembang teknologi, proyek ini memberikan
kesempatan untuk terlibat dalam pengembangan dan penerapan fitur
berbasis kecerdasan buatan dan machine learning (AI/ML). Pendekatan
MVP AgentBoost juga memungkinkan pengujian sistem secara iteratif
berbasis data nyata, memberikan landasan kuat untuk membangun
arsitektur teknologi yang skalabel, aman, dan berkelanjutan.
Manfaat Bagi calon investor

Proposal bisnis Reboost memberikan gambaran yang jelas mengenai
peluang pasar dan potensi monetisasi dari ekosistem kolaborasi antara
UMKM dan konten kreator. Bagi investor yang tertarik pada inovasi di
sektor pemasaran digital dan ekonomi kreator, proyek ini menawarkan
potensi investasi pada platform berbasis teknologi yang menjawab
tantangan pemasaran UMKM dan sekaligus membuka jalur monetisasi

berkelanjutan bagi kreator lokal di Indonesia.



BAB V
PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan analisis dan perancangan yang telah dilakukan, Reboost hadir
sebagai platform digital inovatif yang dirancang untuk menjadi jembatan
kolaboratif antara Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) dengan para
konten kreator. Reboost secara strategis menjawab permasalahan kesenjangan
kapabilitas digital yang dialami banyak UMKM dan di saat yang sama membuka
jalur monetisasi profesional bagi kreator segmen nano dan mikro yang pasarnya
terus berkembang. Platform ini membedakan dirinya melalui pendekatan
Concierge Minimum Viable Product (MVP) lewat program AgentBoost, di mana
pendampingan manual dilakukan untuk memvalidasi pasar dan membangun
kepercayaan sebelum peluncuran platform otomatis sepenuhnya. Potensi pasar ini
divalidasi oleh peran fundamental UMKM sebagai tulang punggung perekonomian
nasional dan momentum pertumbuhan eksponensial dari Creator Economy, yang
menciptakan kebutuhan nyata akan solusi kolaborasi digital.

Dari sisi kelayakan finansial, Reboost dinilai sangat layak untuk dijalankan.
Berdasarkan hasil perhitungan:

1. BEP tercapai pada tahun 2029, saat laba kumulatif pertama kali positif.

2. Payback Period (PP) diperkirakan sekitar 4,41 tahun (4 tahun 5 bulan) sejak
operasi berjalan.

3. NPV dengan tingkat diskonto 15% adalah Rpl,813 miliar (positif),
menunjukkan nilai tambah signifikan di atas tingkat pengembalian yang
diharapkan.

4. ROI selama 10 tahun mencapai sekitar 1.842%, yang berarti setiap Rp1 juta
modal menghasilkan keuntungan bersih £Rp18,42 juta di luar modal awal.

Berdasarkan kesimpulan di atas, model bisnis Reboost telah memenuhi berbagai
aspek kelayakan, mulai dari analisis pasar, keunggulan strategis, hingga viabilitas
finansial. Dengan demikian, proyek Reboost dapat dikatakan layak untuk
diimplementasikan. Secara menyeluruh, Reboost memberikan manfaat yang

berlapis bagi berbagai pihak, dengan UMKM yang memperoleh akses terhadap
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strategi pemasaran digital yang efektif dan efisien, para kreator yang mendapatkan
jalur profesional untuk monetisasi berkelanjutan, serta investor yang
berkesempatan meraih nilai ekonomi dari sektor pemasaran digital dan ekonomi
kreator yang terus berkembang.
5.2 Saran

Berdasarkan analisis keseluruhan terhadap perancangan bisnis Reboost,
berikut adalah beberapa rekomendasi strategis untuk optimalisasi platform dan
pencapaian tujuan jangka panjang:

1. Optimalisasi Fase Concierge MVP dan Pembangunan Komunitas
Keberhasilan fase awal AgentBoost sangat krusial. Disarankan untuk
memaksimalkan pengumpulan data kualitatif dari interaksi manual dengan
UMKM dan kreator. Wawasan ini harus menjadi landasan utama untuk
pengembangan fitur platform otomatis. Selain itu, upaya pemasaran awal
sebaiknya difokuskan pada pembangunan komunitas melalui kemitraan
dengan inkubator bisnis, asosiasi UMKM, dan penyelenggaraan webinar
edukatif untuk menciptakan loyalitas dan keunggulan kompetitif.

2. Pengembangan fitur lanjutan berbasis ai dan analitik data setelah fitur
pencocokan kreator berbasis Al diimplementasikan, pengembangan
selanjutnya dapat difokuskan pada analitik prediktif. Sistem dapat
dikembangkan untuk memberikan proyeksi jangkauan (reach) dan tingkat
keterlibatan (engagement) sebuah kampanye, atau merekomendasikan
strategi konten berdasarkan data historis. Ini akan meningkatkan proposisi
nilai Reboost dari sekadar platform penghubung menjadi mitra konsultasi
strategis berbasis data bagi UMKM.

3. Penguatan keamanan dan kepercayaan ekosistem kepercayaan adalah
fondasi utama platform dua sisi. Implementasi enkripsi data dan kepatuhan
terhadap regulasi privasi data seperti UU Perlindungan Data Pribadi (PDP)
Indonesia harus menjadi prioritas. Disarankan juga untuk terus
menyempurnakan sistem escrow dan mengembangkan Trust Score atau

sistem rating yang lebih detail, yang tidak hanya berbasis ulasan tetapi juga
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metrik objektif seperti ketepatan waktu dan tingkat revisi untuk
meningkatkan transparansi.

4. Perluasan kemitraan strategis lintas sektor untuk mengakselerasi
pertumbuhan dan akuisisi pengguna, disarankan untuk menjalin kemitraan
strategis dengan lembaga pemerintah yang memiliki program digitalisasi
UMKM, platform e-commerce besar, dan penyedia layanan keuangan
digital. Integrasi dengan e-commerce dapat mempermudah UMKM
mengukur konversi penjualan, sementara kemitraan dengan lembaga
keuangan dapat membuka akses pembiayaan kampanye bagi UMKM
melalui platform Reboost.

Dengan menerapkan saran-saran tersebut, Reboost diharapkan dapat melangkah ke
fase implementasi secara lebih terstruktur, serta menjadi salah satu pionir dalam

ekosistem pemasaran kolaboratif antara UMKM dan kreator di Indonesia.
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