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. Analis Pemanfaatan Iptek Ahli Muda
Direktorat Pemanfaatan Riset dan Inovasi Pada K/L, Masyarakat, dan UMKM

B Pengalaman

«2006-202I1 LIPI
-2021-2024 Tim Alih Teknologi, Direktorat Alih dan Sistem Audit Teknologi
-202/-2025 Tim Kemitraan Dalam Negeri, Direktorat Kemitraan Riset dan Inovasi

-2025-sekarang Tim Pendamping PPBR, Direktorat Pemanfaatan Riset dan Inovasi Pada
K/L, Masyarakat, dan UMKM



Tujuan Pembelajaran

(Alokasi waktu 3 Jam Pelajaran)

01

Peserta mampu melaksanakan proses intermediasi
IPTEK melalui inkubasi teknologi, temu bisnis, dan
promosi hasil invensi sesuai tugas dan fungsinya
dengan tepat dan benar

Hasil belajar

1.Menerapkan pengetahuan dasar/umum konsep
intermediasi ilmu pengetahuan dan teknologi
dengan tepat dan benar

1.Melaksanakan kegiatan inkubasi teknologi
Indikator hasil belajar dengan memahami proses seleksi,
pendampingan, kelulusan dan pendirian
Perusahaan Pemula Berbasis Riset (PPBR)
dengan tepat dan benar

02

G

1.Melaksanakan kegiatan temu bisnis dan
menyusun rencana bisnis dengan tepat dan
benar

1.Melaksanakan kegiatan promosi IPTEK
dengan tepat dan benar



Po kok Pem ba hasa n Sesi1: 09.30-10.15 Sesi 2:10.30-12.00

Konsep Intermediasi Iptek Metode Pelaksanaan Inkubasi
1. Latar Belakang 1. Pendanaan PPBR (RIIM

2. Tujuan Intermediasi Startup)

3. Jenis-jenis intermediasi 2. Inkubasi PPBR

Metode Pelaksanaan Temu
Bisnis dan Rencana Bisnis

1.Penyusunan rencana temu
bisnis, pelaksanaan temu bisnis
2.Penyusunan rencana bisnis

Metode Pelaksanaan
Promosi Iptek

1.Strategi promosi

2.Media promosi

3.Fungsi media promosi untuk
pemasaran produk




Konsep Intermediasi Iptek

1. Latar Belakang
2. Tujuan Intermediasi
3. Jenis-jenis intermediasi




Apa yang ada di benak Bapak/Ibu terkait
INTERMEDIASI IPTEK?
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Konsep Intermediasi IPTEK

* in.ter.me.dia.si /intérmediasi/ = n penghubungan; perantaraan (KBBI)

* Berdasarkan UU SISNASIPTEK No. 11/2019, intermediasi teknologi adalah upaya
menjembatani proses invensi dan inovasi antara penghasil dan calon pengguna
teknologi

INTERMEDIASI

Intermediasi teknologi berfungsi sebagai jembatan yang mengurangi risiko, menutup
kesenjangan informasi, serta menyediakan akses pendanaan dan dukungan kelembagaan —
sehingga inovasi tidak "mati" di tengah jalan sebelum sempat sampai ke pasar.



Aktor Intermediasi
Teknologi

Badan/lembaga N —— Konsultan Alih
pemerintah yang . Teknologi
mengelola hilirisasi riset ’I.
g)
G
Lembaga Inkubator Science Techno Park
Bisnis Technology Transfer
Office (TTO) di

Univ/Lembaga Riset



Valley of Death

--

Development . Success as
. b H

Commercialization

"Valleys of Death and Darwinian Seas", Philip E. Auerswald and Lewis M. Branscomb, 2003

INVENSI » INOVASI
» Tidak semua hasil riset bisa berbuah inovasi
« Banyak inovasi mati karena ada kesenjangan
antara dunia riset dengan dunia bisnis

‘ E...m.' .......... '.n.;.e.r:s.'.....:
: riset (XT1) s
10000 :
:
‘ g : *
£ : i + efek ‘tetesan’ skill
-_-E, : } ! ~ dampak SDM unggul!
2 : +  Inovasi
H H (paten, PVT)
1000 | } $
100 5 i
ol ¢ ; . hit "
: super hi
I8 : O ..
---------------------- -t
Lembaga Riset

Source: DMKI BRIN



Darwinian seas

Yang berhasil beradaptasi dengan kebutuhan
The struggle of inventions pasar, mendapat pendanaan, dan
Ta bacome innovations menyempurnakan produknya akan "bertahan
hidup"; yang tidak, akan "punah" (gagal)

Research & invention Innovation &
new business

The struggle for life in a sea of technical
and entrepreneurship risk

FIGLIRE 4.3

The Darwinian Sea.

Sovirce: Branscomb and Auerswald (2002, 37).



Akar masalah: terjebak di lembah kematian

x>

mh
o

Asimetri Informasi

Kesenjangan Kesiapan Akses Pendanaan

Teknologi Kurangnya modal/akses
pada pendanaan

Paradigma Kuno

Anggapan bahwa tugas
periset selesai pada
publikasi jurnal, bukan
komersialisasi

Teknologi rendah, risiko

Periset tidak tahu market
bagi investor

demand, industri tidak

tahu hasil riset yang
potensial

Sl

[\%

Legal & Kelembagaan

Pengurusan HKI, lisensi,
atau pembentukan
perusahaan spin-off
butuh pengetahuan
khusus yang biasanya
tidak dimiliki peneliti



Innovation Dilemma: Technology Push vs Demand Pull

Technology Push

Market Pull (Demand Pull)

Expressed
Need?




Model Defisit Komunikasi

Background Researcher Bottom Line

Supporting So What?
Details
Supporting

Results/Conclusions Details

Center for Public Engagement

Adapted from Nancy Baron’s Escape from the Ivory Tower RVAAAS o Saance & e



TUujuan Intfermediasi

f,}

Jembatan Dua Dunia Hasil riset dan teknologi Meningkatkan daya saing
Menghubungkan :> termanfaatkan industri
pemilik teknologi inovasi bernilai bagi :>
dengan dunia industri dan

bisnis/industri masyarakat



01

Q Penyediaan

Platform

Inkubasi
Teknologi

Temu Bisnis 02

Jenis-jenis Intermediasi v
Fasilitasi @

Promosi ‘
Teknologi

Pendanaan

Pendidikan @

dan Pelatihan

Konsultansi Iptek @
Dalam modul kegiatan intermediasi yang dibahas dibatasi pada kegiatan (1)

inkubasi teknologi, (2) temu bisnis, dan (3) promosi IPTEK sesuai dengan
Petunjuk Teknis Analis Pemanfaatan IPTEK.



Metode Pelaksanaan Temu
Bisnhis dan Rencana Bisnis

1.Penyusunan rencana temu
bisnis, pelaksanaan temu bisnis
2.Penyusunan rencana bisnis




Penyusunan Dokumen Rencana Temu Bisnis

KAK

latar belakang, tujuan,

topik dan ruang lingkup,
metode, pemateri,

peserta, lokasi, waktu,
jadwal persiapan, agenda

acara, denah ruangan,

dan RAB.

Paparan Konsep

dituangkan dalam
kerangka SW+1H, untuk
menjelaskan kegiatan
pada pejabat pengambil
keputusan, dinatur,

periset, industri, investor,

dll

02

@

Poster

digunakan untuk publikasi
kegiatan dan menarik
target peserta temu bisnis

03

Undangan

Undangan peserta
kegiatan dan narasumber

04



Kerangka Paparan Konsep Temu Bisnis

What: Bentuk temu bisnis
yang akan dilaksanakan.

Why: Tujuan dan urgensi
pelaksanaan komersialisasi.

Kerangka
Acuan Kerja
(KAK) &
Paparan
Konsep

Who: Narasumber (inventor), When: Jadwal dan linimasa

persiapan hingga eksekusi.

panitia, narahubung, dan
target peserta.

Where: Lokasi strategis How: Bagaimana kegiatan
pelaksanaan. temu bisnis akan dilaksanakan

Dokumen menjadi panduan bagi intermediator atau panitia dan peserta dalam memahami dan melaksanakan kegiatan temu bisnis.



Format Temu Bisnis

Pilih format yang sesuai dengan tujuan komunikasi teknologi

Konsep Seminar / Ruang Kelas

Konsep One-on-One

Edukasi teknologi ke audiens

Edukasi teknologi intensif

O ©
oﬁpo Tujuan luas LC\%[{}:)J Tujuan dan tertutup
= . Satu arah, butuh sesi khusus o . Dua arah dan spesifik
E]j)@ Interaksi €L Interaksi
Waktu tanya jawab cukup, Meja kursi
@ Ke.b.u tuhan perangkat audiovisual Kebutuhan berhadapan/bundar, sekat
& b Kritis . %T Kritis
memadal untuk meredam suara




Antisipasi Kendala

Kendala
Tamu Undangan Batal Hadir

/N

A Kendala
Narasumber/Inventor Batal Hadir

Siapkan platform virtual, tunjuk
perwakilan tim, atau
intermediator memaparkan
materi yang telah dipelajari.

Siapkan cadangan undangan,
konfirmasi proaktif, open
registrasi, dan publikasi poster
berulang.

Komunikasi Mandek

Sesuaikan tata letak ruang
(Matrix Format) dan siapkan
moderator untuk memancing
interaksi.

Dokumentasi Buruk

Tunjuk notulen khusus tiap
sesi diskusi, simpan kolektif di
Cloud (misal: Google Drive).




Laporan Pelaksanaan

Temu bisnis bukan sekadar event, melainkan tambang data. Laporan intern
merangkum 4 informasi sensitif ini:

al intermediator wajib

@ 1. Potensi Kerja Sama:
Peluang nyata yang siap
ditindaklanjuti.

= »-'9
Y

3. Beban Operasional: Total

biaya riil yang dikeluarkan
(berbasis RAB).

% 2. Daftar Kontak
Direktori peserta potensial
beserta nomor kontaknya.

Informasi ini bersifat rahasia sehingga hanya disampaikan pada unit internal intermediator.

@ 4. Estimasi Nilai: Kalkulasi
awal potensi moneter dari

kerja sama yang akan terjalin.

Untuk keperluan penilaian jabatan fungsional informasi sensitif dapat disamarkan atau tidak ditampilkan.




4 Pilar Rencana Bisnis Pemanfaatan Teknologi

Deskripsi Teknologi

01 Detail fitur, keunggulan dibanding kompetitor, bentuk
perlindungan, siapa inventor

Potensi Pasar
u Analisis target pengguna, batasan geografis, dan
kalkulasi pasar (TAM SAM SOM)

Model Bisnis
Business Model Canvass (BMC)

Proyeksi Finansial
Hitungan variabel finansial

Contoh: Tech offer, ditujukan bagi pelaku industri/investor/calon mitra potensial

£



TAM-SAM-SOM:
Size of the market

220M Total Available Market (TAM)

50M Serviceable Available Market (SAM)

100K Serviceable Obtainable Market (SOM)




The Business Model Canvas

Designed for.

Designed by:

Key Partners

é

Key Activities

ties £ tur Vithny Prispeciitions Muine?

Key Resources

sl

Value Propositions

Customer Relationships @

Channels _.g

Customer Segments ~ J

Cost Structure

AiTaCh Kiry RESuroes an most EXDerive?

®

Revenue Streams

(®) strategyzer

strategyzer.com

Business Model Canvass
(Osterwalder)

BMC adalah kerangka kerja (framework) strategis berupa satu lembar
visual yang digunakan untuk menggambarkan, merancang, dan
menganalisis model bisnis suatu perusahaan atau produk secara
ringkas dan terstruktur.

9 Blok BMC:;

1. Customer Segments — Siapa target pelanggan? (misalnya
berdasarkan usia, kebutuhan, perilaku)

2.Value Propositions — Nilai/manfaat apa yang ditawarkan produk
atau jasa untuk menyelesaikan masalah pelanggan?

3.Channels — Bagaimana produk/jasa sampai ke pelanggan? (online,
offline, distributor, dll)

4.Customer Relationships — Bagaimana cara menjaga hubungan
dengan pelanggan? (personal, otomatis, komunitas)

5.Revenue Streams — Dari mana perusahaan mendapatkan
pemasukan? (penjualan, langganan, iklan, dll)

6.Key Resources — Sumber daya apa yang dibutuhkan agar bisnis
berjalan? (SDM, teknologi, modal, aset)

/.Key Activities — Aktivitas utama apa yang harus dilakukan?
(produksi, pemasaran, R&D)

8.Key Partnerships — Siapa mitra/pemasok yang mendukung bisnis?
(supplier, investor, kolaborator)

9.Cost Structure — Apa saja biaya utama yang dikeluarkan untuk
menjalankan bisnis?



Proyeksi Finansial

Hitungan seluruh variabel finansial, seperti:

- biaya modal awal (Capital Expenditure / CAPEX),

- biaya operasional harian (Operational Expenditure / OPEX),
 proyeksi pendapatan,

- jangka waktu balik modal (Payback Period).




Metode Pelaksanaan
Promosi Iptek

1.Strategi promosi
2.Media promosi

3.Fungsi media promosi untuk
pemasaran produk




Apa itu Promosi IPTEK?

°Promosi dapat diartikan sebagai suatu bentuk dari komunikasi pemasaran, yang
perarti segala aktivitas yang berusaha menyebarkan informasi yang dapat
mempengaruhi ataupun membujuk konsumen untuk membeli produk yang
ditawarkan sehingga meningkatkan pemasaran dan membangun loyalitas

Promosi Iptek tidak sekedar menjual, namun juga mengkomunikasikan hasil
riset agar bermanfaat bagi masyarakat




Strategi Promosi melalui Pendekatan Komunikasi Pemasaran

Stategi promosi melalui pendekatan Komunikasi Pemasaran meliputi aktivitas bauran komunikasi
(communication mix) atau bauran promosi (promotion mix).

Publicity & Public

Personal Selling Sales Promotion Direct Marketing

Relations

Penjualan tatap muka  Pameran, seminar,

TV, Radio, Koran Berita, Press release = Pemasaran langsung

langsung lokakarya
Social Media Ads Hackathon, Proof of Membangun reputasi
(TikTok, Instagram, bemo produk secara Concept (PoC) trial melalui podcast Booklet untuk B2B,
Facebook) virtual gratis teknologi, artikel Email newsletter

opini periset,
kolaborasi dengan
tech influencer




Customer Journey Stages

From first contact to loyal advocacy

T

Awareness

Calon pengguna
mengetahui
produk/teknologi

Q

Consideration

Pertimbangan
untuk
menggunakan
produk/teknologi

Purchase/Use

Membeli produk/
menggunakan
teknologi

O,

g

Retention

Repeat order, loyal

Advocacy

Pengguna yang
‘'satisfied’ men-share
dan
merekomendasikan
produk/teknologi




DIFFUSION OF INNOVATION MODEL

Everett Rogers (1962)

MAJORITY HAJORITY

ARTERS 3 W s ‘
139, ;

ESSENTIAL MARKETING MODELS HTTP://BIT.LY/SMARTMODELS

N =,

Menjelaskan bagaimana sebuah ide, teknologi, atau produk baru menyebar (difusi) dan diterima (adopsi) oleh masyarakat dari waktu ke waktu



Media Promosi Iptek

ONLINE (DIGITAL) OFFLINE/KONVENSIONAL
’ . /I:\/Idec;ia sosial (Instagram, TikTok, Facebook « Pameran teknologi/expo (INARI expo)
S « Demo produk
ONLINE » Konten video (Youtube) m - Brosur, banner, atau billboard
» Search Engine Marketing (Google Ads) & SEO « Event teknologi
« Email marketing dan newsletter . TV, Radio
» Kerja sama dengan influencer/KOL teknologi
- Jangkauan luas, melewati batas geografis « Pada expo pengunjung bisa mencoba produk
- Berbiaya relatif lebih rendah teknologi secara langsung (penting untuk produk
* Interaktif teknologi yang butuh pengalaman fisik)
@) » Feedback cepat '@ « Membangun kepercayaan lebih kuat karena

interaksi tatap muka
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Metode Pelaksanaan Inkubasi

1. Pendanaan PPBR (RIIM Startup)
2. Inkubasi PPBR




Inkubasi Teknologi vs Inkubasi Bisnis/Startup

Starting point Starting point

Fokus pada pembentukan dan pertumbuhan
entitas bisnis

Teknologi/produk itu sendiri, belum ada entitas
bisnis yang menaunginya

Fokus utama Fokus utama

Menaikkan TRL, uji coba/prototype, validasi
teknis, perlindungan Kl, persiapan agar
teknologi layak dihilirisasi

Output

Menaikkan SRL, model bisnis, validasi pasar,
product-market fit, strategi pemasaran,
pembentukan tim

Output

Teknologi yang matang secara teknis Startup yang siap beroperasi, model bisnis

jelas, siap scale up

=)
—
C
O
Q)
L8
-
(40
=
-
o

Aktor utama

16o

Aktor utama

Periset/pemilik teknologi Founder, C-Level/tim startup

Durasi dan tahapan Durasi dan tahapan

relatif lebih panjang, karena mencakup riset relatif lebih singkat, prainkubasi 3-6 bulan,
lanjutan, pengujian, proses KiI, dll inkubasi 12-24 bulan



PROSES BISNIS RIIM STARTUP

Sosia-i;asi " P;anyusunan | 2026

Program Buku Pedoman

Tahapan Seleksi

Pengajuan Seleksi Seleksi Penajaman Fact Reviu Rencana
Proposal Administrasi Substansi Substansi Finding Angaran Biaya

Tahap Pra Inkubasi
Coaching Mentoring

Pengumuman
Penerima

4

lolos

Evaluasi

hi33332330
"S3333330

Oleh INKUBATOR atau
KEMENTERIAN

A

lllllllllllllllllll. IR R R R RR R RRERRERRENR.)

£
-+

Gagal

Tahap
Inkubasi

Direktorat Pendanaan Riset dan Inovasi

Deputi Fasilitasi Riset dan Inovasi - BRIN Inkubasi

Startup
Mandiri

%IIIIIIIIIIIIII LA A B B B B J
MERERERRERERERERERRER) REERRERNERDE |

Direktorat Pemanfaatan Riset dan Inovasi pada Kementerian/Lembaga,
Masyarakat, Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah - BRIN

‘ Bersama Gagal




Pendanaan RIIM Startup

RIIMSTARTUP

BRIN -

LPDP

Skema Pendanaan Riset dan Inovasi untuk Indonesia Maju (RIIM) Startup
adalah pendanaan yang diberikan kepada Perusahaan Pemula Berbasis Riset
(PPBR) agar menjadi perusahaan pemula yang mandiri, menguntungkan
(profitable), dan berkelanjutan (sustainable). Startup dalam skema ini adalah
perusahaan yang didirikan oleh minimal tiga orang, dengan tujuan untuk
mengkomersialisasikan produk atau jasa yang berasal dari hasil riset.

Produk/jasa hasil riset yang diajukan dapat bersumber dari periset BRIN
maupun dari masyarakat seperti perguruan tinggi, pemerintah daerah,
lembaga riset, akar rumput, atau lainnya.

Pendanaan bersifat kompetitif, sumber pendanaan berasal dari imbal balik
dana abadi penelitian yang dikelola oleh Lembaga Pengelola Dana
Pendidikan (LPDP). Pendanaan diberikan sampai dengan
Rp300.000.000,00 (tiga ratus juta rupiah) per tahun dengan jangka waktu
maksimal 2 tahun (24 bulan).



Ketentuan Penggunaan Dana

Pendanaan RIIM Startup dapat digunakan untuk:
1. Honorarium:
o Honorarium Pembantu/Tenaga Lapangan;
RIIM STARTUP o Honorarium Narasumber (Belanja Jasa Profesi);
T 2.Bahan Baku Prototipe/Produksi Skala Terbatas:
o Bahan Baku atau Komponen Produksi;
o Biaya Jasa Maklon (Manufacturing Fee);
3.Biaya Berlangganan;
4.Belanja Sewa Terkait Produksi;
5.Bahan pendukung kegiatan;
6.Biaya Promosi;
/.Perjalanan Dalam Negeri;

8.Biaya perizinan dan sertifikasi produk;
9.Biaya Pendaftaran HKI.




Ketentuan Penggunaan Dana

Pendanaan RIIM Startup tidak dapat digunakan untuk:
1. Honor/gaji untuk founder, co-founder, c-level executive;
2.Belanja modal kecuali untuk komponen produk;

RIIM STARTUP 3.Biaya berlangganan seperti listrik, air, telepon, pulsa, internet, aplikasi
B meeting online ;

4.Belanja sewa seperti kendaraan operasional, ruang rapat, gedung
pertemuan, sewa lahan;

5.Biaya iklan;

6.Biaya perjalanan luar negeri;

/.Biaya jasa konsultan;

8.Penggunaan lainnya yang tidak relevan dengan pencapaian luaran dari
RIIM Startup.




Persyaratan Pengusul

l/

RIIMSTARTUP

BRIN -

LPDP

1. Warga Negara Indonesia;

2.Ketua pengusul adalah Chief Executive Officer (CEO)/Direktur yang menjalankan bisnis/perusahaan secara
penuh waktu (full time) pada perusahaan startup-nya;

3.Memiliki tim pengelola startup minimal 3 (tiga) orang yang berperan sebagai C-level dari perusahaan
startup

4.Produk/jasa startup merupakan inovasi dalam negeri berbasis hasil riset yang siap dikomersialisasikan
(bukan berupa ide atau masih pada skala laboratorium).

o Untuk produk digital atau berbasis website, uji fungsi telah dilakukan.

o Bukti hasil riset berupa publikasi ilmiah dan/atau kepemilikan kekayaan intelektual (misalnya paten,
desain industri, hak cipta, indikasi geografis, rahasia dagang, atau Desain Tata Letak Sirkuit
Terpadu) yang dimiliki oleh tim startup atau mitra (inventor).

o Jika tim startup tidak memiliki publikasi dan/atau kekayaan intelektual, harus didampingi oleh
periset/dosen yang memiliki publikasi relevan dengan produk/jasa yang diajukan;

5.Pengusul merupakan perusahaan pemula/startup yang telah berbadan usaha (PT/CV/Perseroan
Perorangan) dengan usia maksimal 5 (lima) tahun dihitung dari tanggal pelaksanaan seleksi pendanaan;

6.Pengusul telah mengikuti kegiatan prainkubasi dan/atau inkubasi selama minimal 3 (tiga) bulan di
inkubator atau pada program startup yang diselenggarakan oleh kementerian/lembaga;

/.Jika pengusul belum pernah mengikuti kegiatan prainkubasi dan/atau inkubasi di inkubator atau pada
program startup yang diselenggarakan oleh kementerian/lembaga, startup dapat mengajukan proposal
dengan persyaratan telah melakukan validasi produk yang dibuktikan dengan dokumen validasi produk;

8.Bersedia memberikan data perkembangan bisnis jika diminta oleh penyelenggara skema RIIM Startup; dan

9.Wajib menyusun dan menyerahkan seluruh dokumen dan informasi yang diminta sesuai dengan
persyaratan yang ditetapkan.



Persyaratan Administrasi

RIIMSTARTUP

BRIN -

LPDP

1. Proposal disusun sesuai format yang tercantum dalam pedoman;

2.Proposal ditandatangani asli oleh pengusul;

3.Format lembar pengesahan dan surat pernyataan inventor mengikuti ketentuan dalam pedoman;

4.Proposal wajib dilampiri:

5.Dokumen pendirian perusahaan,

6.Perjanjian Kerja Sama/Kontrak dengan inkubator atau kementerian/lembaga dimana startup pengusul
telah mengikuti kegiatan prainkubasi dan/atau inkubasi selama minimal 3 (tiga) bulan disertai ruang
lingkup kegiatan prainkubasi yang diberikan (bagi pengusul yang merupakan binaan
inkubator/kementerian/lembaga);

7.Profil inkubator yang melaksanakan prainkubasi dan/atau inkubasi (bagi pengusul yang merupakan binaan
inkubator);

8.Dokumen validasi produk (bagi pengusul yang bukan binaan inkubator/kementerian/lembaga);

9.Curriculum Vitae (CV) Ketua Pengusul beserta anggota tim;

10.Curriculum Vitae (CV) inventor;

11.Dokumen legalitas produk;

12.Business Model Canvas (BMC);

13.Rencana Anggaran Biaya (RAB); dan

14.Bukti penjualan produk (jika ada).

15.Proposal diunggah secara online pada laman https://pendanaan-risnov.brin.go.id.




Persyaratan Substansi

1. Proposal bisnis wajib berbasis hasil riset dari BRIN atau dari perguruan tinggi, pemerintah daerah,
atau masyarakat;

2.Proposal bisnis setidaknya memuat:

RIIM STARTUP 3.latar pelakang urgensi pengembangan s.tartup, o | sesasss
BRIN - LPDP 4.solusi pemecahan permasalahan melalui produk hasil riset yang siap komersialisasi,

5.deskripsi teknologi hasil riset beserta rekam jejaknya yang terdiri dari kesiapan produk/jasa hasil
riset untuk dikomersialisasi,

6.deskripsi produk/jasa,

/.keunggulan produk dibandingkan produk sejenis,

8.rencana bisnis (model bisnis, strategi pemasaran, target pasar, estimasi biaya produksi dan harga
jual),

O.peta jalan bisnis (roadmap),

10.rencana luaran,

11.tim pengelola startup (struktur organisasi dan tugas masing-masing personel),

12.sumber daya lain yang dimiliki (termasuk diantaranya sarana dan prasarana).




Rencana Luaran

RIIM STARTUP

BRIN -

LPDP

Keluaran (Target) Tahun I
Nama Produk

Nama Ketua Pengusul/Direktur
Nama Perusahaan Starfup

Target Target Bulan Ke-

No Uraian Target s.d Akhir

Tahun 1-2 (3-4| 5-6 | 7-8|9-10(11-12

1 |Jumlah Produksi

2 |Legalitas (HakKlI, legal
perusahaan, sertifikasi dan
1Zin lain yang diperlukan)

3 |[Jumlah Penjualan

4 |[Jumlah Pendapatan/Omset (Rp)

(hanya pendapatan dan
produk vyang diajukan, bukan
keseluruhan pendapatan
perusahaan)

5 [Jumlah Profit (Rp) (hanya
pendapatan dar1 produk vyang
diajukan, bukan keseluruhan
pendapatan perusahaan)

6 |[Jumlah
Follower/ Subscriber

7 [Jumlah Mitra

& |[Jangkauan Pasar:

A. Dalam Negeri
B. Luar Negeri
9 |Jumlah Tenaga Kerja




Data Penerima Pendanaan

TOTAL DANA PPBR/RIIM STARTUP
(2022-2025): Rp31.337.740.500

86
Startup

PPBR G1 Rp3.159.325.000,00
PPBR G2 Rp2.329.540.500,00
PPBR G3 Rp13.424.000.000,00
RIIM PPBR G1 Rp6.630.900.000,00
RIIM PPBR G2 Rp4.036.322.000,00
RIIM PPBR G3 Rp1.757.653.000,00

40

30

20

10

Jumlah Penerima

39
19
) B -
) -y

PPBR PPBR PPBR RIIM RIIM RIIM
Gel 1 Gel 2 Gel3 Startup Startup Startup
Gel 1 Gel 2 Gel 3

Transportasi mmm 2

BADAN RISET
DAN INOVASI NASIONAL lembaga g

Bidang Fokus

Sosial Humaniora S 8

Rekayasa Keteknikan s 14

Penerbangan mmm 2

lpdp

pengeiols dana pendidikan

Pangan I 32

Material e 6

Maritim mam 2

Lingkungan mm 1

Kesehatan maaasaam 7

Informatika S 7

Energi mmmam 3
Elektronika mm 1
Antariksa m 1

Sumber Hasil Riset )
k‘)
2

Hasil Riset BRIN

= Hasil Riset Non BRIN




SEBARAN PENERIMA PPBR/STARTUP 2022-2025
o

e KALIMANTAN

UTARA
ACEH ‘ a

SUMATERA KALIMANTAN
UTARA BARAT c

| a SULAWESI

UTARA

SUMATERA
BARAT

SULAWESI
TENGGARA

® Y

SULAWESI
= s SELATAN
o JAWA TIMUR ‘
JAWA BARAT 0 NUSA TENGGARA
TIMUR
DI. YOGYAKARTA
NUSA TENGGARA 0

@ JAWA TENGAH BARAT



Prainkubasi Business Matching dan
Pameran

Fact finding, penyusunan target
luaran dan RAB Mempertemukan startup
dengan audiens, VC, angel
investor

AKTIVITAS
PENDAMPINGAN
INKUBASI
STARTUP

I
& Co-Inkubasi / Mentoring
Pendampingan, dapat dilakukan Co-inkubasi dengan mentor dari

bersama periset jika diperlukan inkubator PT/Swasta

Bootcamp Monitoring dan Evaluasi

Monev target luaran dan
pendanaan

Kegiatan 3-4 hari, pemberian
materi dasar framework
startup, tim building, dll

Coaching




KOMPOSISI IDEAL TIM STARTUP

<« Pembentukan
®
y ) Memiliki kapabilitas baik di aspek TI m Stq rtu p
TEKNIS/TEKNOLOGI
“Bagaimana teknologi pada produk berhasil?”

Memiliki kapabilitas baik di aspek
BISNIS

“Bagaimana produk laku di pasar?”

Memiliki kapabilitas baik di aspek Tidak baku, banyak startup sukses dengan 2 founder
DESAIN

“Apa yang diinginkan konsumen?”




Lean Startup

Siklus Build » Measure -
Learn menggunakan
konsep MVP (Minimum
Viable Product) untuk
validasi yang murah dan
cepat

Framework Startup

Framework startup adalah model, metodologi, atau alat terstruktur yang digunakan untuk membantu para pendiri
(founder) startup dalam merancang, memvalidasi, membangun, dan mengembangkan bisnis rintisan secara

§8

Value Proposition
Canvas

Memastikan produk atau
layanan benar-benar
sesuai dengan kebutuhan
pasar (problem-solution
fit)

sistematis

03

Business Model
Canvass (BMC)

Alat visual satu halaman
untuk memetakan model
bisnis secara menyeluruh

04

Design Thinking

Pendekatan problem-
solving yang berfokus
pada pengguna untuk
menghasilkan inovasi
berbasis kebutuhan pasar



Kenapa Startup Gagal?

The Top Reasons Startups Fail

Viost freql ited reasons for startup failure

o
2% Legal S34% ack of
Problams S o market nee [ -

2% Operations Not the right tearn [N, -=+
Problems A Get outcompeted [ G
| I

Pricing/cost issues

Poor product

(1) 2
| y 22% Marketing
°
6% Tech | Problems poor marketing | 4%
Problems Ignore customers _ 14% '

Product mis-timed

Need/lack business model

1 6% Finance | 1 8% Team Disharmony on team/investors

Pivot gone bad 10%
Problems Problems g 1

Lack passion

Bad location
SOU rce. TeCh INasia No financing/investor interest
Legal challenges

Don't use network/advisors - 8%

Burn out

Failure to pivot - 7%

©@O * sased onan analysisof 101 startp postmo statista %



Juicer Therano

Solusi untuk masalah yang tidak ada ho .~

Problem nyata, solusi yang ditawarkan tidak sesuai



Lean Startup

Eric Ries, 2011. Pendekatan semi-scientific dan real-world untuk membangun bisnis dengan
menggunakan validasi.

Bertujuan untuk menjaga akuntabilitas dari inovasi.
Merupakan validasi yang murah dan cepat.

o

“ ?\ Alat eksperimen yang

perlu disiapkan. MPV=minimum
MVP viable product. Versi awal paling
minimum dari suatu produk.

IDE

Hasil eksperimen:
Learning & Ide/
Objective baru

‘ Data ‘

Empiris




Value Proposition Canvas

Problem-solution fit

Value Proposition Customer Profile
Gain creators

Products
& services

S

Pain relievers

S8

Sumber: Osterwalder (2022)




Contoh VPC

Produk Hasil Riset: Mie Gluten Free

The VValue Proposition Canvas

Wil Propaosinian Cuptoamis Saprvang

GAINS CREATOR
GAINS

» Rasa & tekstur yang "bikin

ketagihan" mirip mie terigu. Bisa makan mie sesering mungkin
* Kandungan nutrisi lebih tinggi tanpa khawatir kesehatan, tekstur
PROBUCT e SERVIEES (serat, p%*otein nabati). - & r:sa seperti mie instan terigu CUSTOMER JOBS
« Mie Bebas Gluten instan (kering \ * Mendukung gaya hidup sehat & biasa. « Mencari alternatif mie yang
atau basah) diet khusus. ( sehat, enak dan mirip mie biasa
* Paket mie goreng, mie rebus, RN untuk makan sehari-hari.
mie ayam, mie pedas, dl. 3 & g * Mengelola pola makan bebas

* Varian sehat: rendah karbo,
tinggi protein, fortified vitamin.

gluten karena celiac disease,
intoleransi gluten, atau pilihan
gaya hidup sehat.

EHE  nake bettor strategic work. SUETEQVZEI'

i Flaybooks that align teams and drive results Capyright Strateryoer A The malvery of Sunsseaa ioded Cenevation and Ststegrre. e e



BUSINESS MODEL CANVAS

Produk Hasil Riset: Madu Ramah Diabetes

KEY PARTNERS

Peternak lebah & supplier
madu

Laboratorium pengujian &
sertifikasi (BPOM, Halal).
Distributor/apotek besar &
influencer kesehatan/dokter.
Platform e-commerce &
komunitas diabetes (Persadia,
dll).

Ahli gizi atau universitas untuk
mendukung riset.

COST STRUCTURE

Date 22 Juli 2026

Fixed Cost: Gaji tim, sewa gudang, sertifikasi, marketing
Variable Cost: Bahan baku madu, kemasan, pengiriman, biaya iklan

Biaya riset & pengujian produk.
Biaya compliance regulasi kesehatan.

gy Version 1A

KEY ACTIVITIES

* Produksi & pengolahan madu

* Riset & pengembangan produk (uji
klinis sederhana atau kerjasama
lab).

* Pemasaran digital & konten
edukasi kesehatan.

* Penjualan & customer service.

KEY RESOURCES

« Bahan baku: Madu dari peternak
lebah terpilin

Tim: Inventor BRIN, ahli gizi,
marketer digital

KI: Merek & Paten

Fasilitas produksi/pengemasan
Data pelanggan & channel online.

VALUE PROPOSITION

* Madu alami dengan indeks
glikemik rendah, aman
dikonsumsi penderita
diabetes (tidak
menyebabkan lonjakan
gula darah drastis).

* Klaim "Ramah Diabetes"
berbasis pengujian ilmiah.

* Produk premium yang
natural & transparan
(traceable dari peternak
lebah).

White label.

Designed for
(PT. ABC)

CUSTOMER
RELATIONSHIPS

* Personal assistance: Konsultasi
via chat/WA dengan ahli gizi.

 Self-service: Konten edukasi di
media sosial (tips diabetes +
madu).

» Loyalty program (diskon repeat
order, bundling).

CHANNELS

* Online: E-commerce (Shopee,
Tokopedia, Lazada),
Instagram/TikTok Shop, website
resmi.

 Offline: Apotek, minimarket
kesehatan, supermarket
(alfamart/indomaret premium),
booth di event kesehatan.

REVENUE STREAMS

* Penjualan produk utama
Bundling dengan produk kesehatan lain (teh herbal, suplemen).
Subscription model (pengiriman rutin bulanan).

Designed by
XYZ

CUSTOMER SEGMENTS

* Penderita diabetes tipe 2 dan
pra-diabetes (usia 30-60
tahun).

* Keluarga atau caregiver pasien
diabetes.

* Konsumen sadar kesehatan
(health-conscious) yang
mencari alternatif gula alami.

» Apotek, toko obat herbal, klinik
diabetes, dan komunitas
diabetes online.

» Pasar ekspor atau toko
kesehatan premium.

Pendapatan tambahan: Workshop edukasi diabetes atau affiliate.



Design Thinking

RS
QK

EMPATHIZE

Memahami secara
mendalam kebutuhan,
perasaan, pikiran, dan
perilaku pengguna.

) = *

DEFINE

Merumuskan masalah
yang jelas, fokus, dan
actionable
berdasarkan insight
dari tahap Empat.i.

IDEATE

Menghasilkan
sebanyak mungkin ide
solusi secara kreatif

PROTOTYPE

Mengubah ide menjadi
bentuk fisik atau
digital yang bisa
disentuh dan dicoba

—

b

Test
[V [

[ ¥
[ ¥ |
TEST

Menguji prototipe
dengan pengguna asli
untuk mendapatkan
feedback



Metodologi Agile

Jeff Sutherland dan Ken Schwaber. Clear steps for adaptive and iterative software development.

Deploy

/
!
| //‘\
\ / |
\\I /
~
- )
\ e
N

Review

Test

Devel

SO L WP —

Plan Release
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Kegiatan Pameran

‘ L
.

B "y,

Gambar Program PPBR BRIN Perkuat Ekosistem IFBEX

Bandung — Humas BRIN. Program Pendampingan dan Pengembangan Berbasis Riset (PPBR) yang diinisiasi oleh Direktorat
Pemanfaatan Riset dan Inovasi pada Kementerian/ Lembaga, Masyarakat, Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (PRAKTIKUM) BRIN
turut memperkuat ekosistem International Franchise and Business Exchange Expo (IFBEX) 2026. Momentum ini menjadi ajang
strategis BRIN dalam memberikan manfaat bagi usaha bisnis masyarakat berbasis riset dan inovasi.



Kegiatan Inari Expo

PT ESPORT STAR INDC

NATIONAL 7_ ARCH NATIONAL RESEARCH
i AND INN &« AGENCY AND INNOVATLION AGENCY .
Y 2 N ‘, “/ = \ ' /'-\
" X M \ | I: ) \ ‘ﬁ\ / '
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Kegiatan Coaching

LAPORAN MONITORING
KEGIATAN INKUBASI PPBR 2024
BULAN JANUARI - FEBRIARI 2025




Kegiatan Business Matching

1

MATCHING

BRIN - |JB Net

July, 4™ 2025
Sumitro Djojohadikusumo Auditorium

COMPANY PROFILE
o speod mandchew v e 0
w.-m-m—wu-\‘:rﬂ‘:'"“"’"’"

mmmnwmﬂ-“”“‘

VISION Superood
Anlonoive, scoseraed W e
MISSIONS et v e o

|, Proddng ;m%h“mifﬁ:‘w«“
iwmdw“%maﬂ"m

3. BUIOASEC, g rossh

A ":;:ylvﬂ‘

\f::iw«""‘“ -~ ’
=
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Diskusi: Lessons learned intermediasi teknologi

1. Hambatan harmonisasi saat pendampingan kolaborasi antara periset dan
pelaku usaha (industri, UMKM, startup).

2.Kendala pada teknologi yang dimanfaatkan pelaku usaha.

3.Compliance; teknologi yang dihilirisasi belum memenuhi standar/sesuai
regulasi.




Disiapkan oleh:
Doan, Hari, Dy
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