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BUSINESS PLAN

CANTIKA ESTETIKA KLINIK

Tanggal Penyusunan: 5 Juni 2025

Disusun Oleh: [Nama Anda/Tim Anda]
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1. RINGKASAN EKSEKUTIF

"Cantika Estetika Klinik" adalah klinik kecantikan modern yang berlokasi strategis di
[Nama Kotal/Area, contoh: Jakarta Selatan]. Kami fokus pada layanan perawatan kulit
wajah dan tubuh non-invasif dan minimal invasif menggunakan teknologi terkini yang

aman dan efektif, didukung tim dokter estetika dan terapis profesional.

[Placeholder: Gambar konsep fasad atau interior klinik yang modern dan

welcoming]

Meningkatnya kesadaran akan penampilan dan kesehatan kulit, serta tingginya
permintaan solusi perawatan kecantikan terpercaya untuk masalah kulit (penuaan,
jerawat, pigmentasi) dan perbaikan kontur tubuh tanpa bedah.

Rangkaian perawatan komprehensif: konsultasi dokter, facial premium, chemical peeling,
laser, microneedling, PRP, botox, filler, threadlift (opsional), body contouring, dan produk
skincare berkualitas.

Wanita dan pria, usia 25-55 tahun, kelas menengah ke atas, peduli penampilan, aktif di

media sosial, mencari layanan profesional dengan hasil nyata.

[Placeholder: Infografik singkat profil target pasar (usia, gender,

minat utama) ]

Dokter bersertifikat, terapis terlatih, peralatan medis estetika standar internasional (FDA
approved/CE marked, izin Kemenkes RI), produk skincare BPOM, protokol personal,
suasana nyaman & privat, pemasaran digital kuat, program loyalitas.

Proyeksi Keuangan Utama:

e Titik Impas: 18-24 bulan.

e Target Pendapatan Tahun Pertama: Rp 800 Juta - Rp 1,2 Miliar.
e Pertumbuhan Pendapatan Tahunan (3 tahun pertama): 15-20%.
e Margin Keuntungan Bersih (setelah stabil): 20-30%.

[Placeholder: Grafik mini proyeksi pendapatan untuk 3 tahun pertama]

Estimasi Rp 500 Juta - Rp 1 Miliar (untuk sewa, renovasi, alat, stok awal, modal kerja,
pemasaran awal).



Tim Manajemen:

e Dr. Amanda Putri (Dokter Estetika Penanggung Jawab, pengalaman 7 tahun).
e Budi Hartono (Manajer Operasional, pengalaman 5 tahun di industri jasa).



2. DESKRIPSI PERUSAHAAN

2.1. Visi:

Menjadi klinik kecantikan pilihan utama dan terpercaya di [Nama Kota/Area], dikenal
karena keunggulan layanan, inovasi, hasil memuaskan, dan pengalaman pelanggan
prima.

2.2. Misi:

e Menyediakan solusi perawatan aman, efektif, inovatif, dan personal.

e Menggunakan teknologi dan produk teruji klinis dan terdaftar resmi.

e Menciptakan pengalaman pelanggan personal, nyaman, dan eksklusif.
e Terus meningkatkan kompetensi tim.

e Menjalankan praktik bisnis etis dan bertanggung jawab.

2.3. Nilai-Nilai Perusahaan:

[Placeholder: Infografik menarik yang menampilkan 5-6 nilai inti
perusahaan dengan ikon yang relevan, misal: Profesionalisme (ikon
toga) , Integritas (ikon perisai), Kualitas (ikon bintang), Inovasi
(ikon bola lampu), Pelayanan Prima (ikon tangan melayani), Keamanan

Pasien (ikon plus hijau)]
2.4. Struktur Hukum dan Kepemilikan:

e Bentuk Usaha: Perseroan Terbatas (PT) "[Nama PT Anda]".

o Kepemilikan: [Nama Pemilik 1] ([X%]), [Nama Pemilik 2] ([Y%)]).

e Perizinan Utama: NIB (KBLI 86105), Izin Operasional Klinik, Izin Lingkungan,
IMB/PBG, SIP Dokter.

2.5. Lokasi:
Alternatif Pilihan:

e JI. [Nama Jalan Protokol], [Area Bisnis], [Kota].
e Ruko di [Komplek Perumahan Elite/Apartemen], [Kota].

Pertimbangan: Aksesibilitas, visibilitas, parkir, demografi, biaya sewa.



[Placeholder: Peta lokasi strategis yang ditargetkan dengan penanda

area kompetitor atau fasilitas pendukung]

2.6. Tujuan Jangka Pendek dan Jangka Panjang:

Periode Tujuan Indikator Kunci
Jangka 1. Mencapai target pasien 1. 10-15 pasien/hari.
Pendek harian. 2. [Metrik media
(1 Tahun) 2. Membangun brand sosial/lwebsite].
awareness. 3. Skor kepuasan
3. Mencapai kepuasan >90%.
pelanggan tinggi. 4. BEP dalam 12 bulan.
4. Mencapai titik impas
operasional.
Jangka 1. Menjadi top 3 klinik di 1. Pangsa
Panjang area. pasar/ranking.
(3-5 2. Ekspansi 2. Jumlah layanan
Tahun) layanan/teknologi. baru.
3. Potensi cabang baru. 3. [Jumlah cabang].
4. 4. Profitabilitas 4. Margin laba bersih

berkelanjutan. 25-30%.




3. ANALISIS PASAR

3.1. Gambaran Umum Industri Kecantikan:

e Fakta: Industri kecantikan Indonesia diproyeksikan terus tumbuh signifikan
(misalnya, CAGR X% dalam 5 tahun terakhir/ke depan — cari data riset terbaru).
e Pendorong Pertumbuhan: Peningkatan pendapatan per kapita, kesadaran

perawatan diri, pengaruh media sosial, urbanisasi.
e Tren Utama 2025-2026:

o

o

o

Non-invasif & minimal invasif.

Personalisasi perawatan.

Teknologi canggih (Al dalam diagnosis, laser generasi baru).
"Clean beauty"” & produk berkelanjutan.

Estetika regeneratif (PRP, exosome, stem cell).

Peningkatan pasar pria ("male grooming").

[Placeholder: Grafik pertumbuhan pasar klinik estetika di

Indonesia/regional dalam 3-5 tahun terakhir dan proyeksi ke depan]

3.2, Target Pasar:

[Placeholder: Persona target pelanggan 1 (misal: Wanita karir, 35

tahun, aktif, peduli anti-aging) dan Persona target pelanggan 2

(misal: Pria muda, 28 tahun, profesional, peduli masalah

jerawat/scar). Masing-masing dengan foto stok, demografi, psikografi,

kebutuhan,

dan kanal media yang digunakan]

e Segmentasi:

O

Demografi: Usia 25-55 tahun (dominan Milenial & Gen X), wanita (70-80%) &
pria (20-30%), SES B+ hingga A.

Geografi: Urban & sub-urban di [Kota Target] dan sekitarnya.

Psikografi: Peduli penampilan, health-conscious, tech-savvy, mencari
kualitas & hasil, terpengaruh ulasan & influencer.

Perilaku: Pengguna aktif layanan kecantikan, pencari informasi online,

loyal jika puas.



3.3. Analisis Kompetitor:

treatment,

Nama Lokasi & Layanan Kisaran Kelebihan Kekurangan
Kompetitor | Jangkauan | Unggulan Harga
Klinik A [Detail] Laser, Premium Brand kuat, Antrian
Filler banyak panjang,
cabang kurang
personal
Klinik B [Detail] Facial, Menengah Harga Teknologi
Slimming terjangkau, standar,
promo tempat
kurang
eksklusif
Salon Plus [Detail] Facial Terjangka Suasana Tidak ada
Cc dasar, Spa u nyaman dokter,
layanan
medis
terbatas
[Nama [Lokasi [Layanan Menengah [Keunggula [Potensi
Klinik Target] Unggulan -Premium n Kelemahan
Anda] Anda: Kompetitif Awal Anda,
misal, Utama misal Brand
Personalis Anda] baru]
asi




Laser
terkini]

[Placeholder: Peta persebaran kompetitor utama di area target Anda]

3.4. Analisis SWOT:

Kekuatan (Strengths) - Internal Kelemahan (Weaknesses) -
Internal

Positif e Tim dokter & terapis
kualifikasi baik

e Rencana penggunaan
teknologi modern

e Konsep personalisasi
layanan

e Lokasi strategis potensial

Negatif e Brand baru
(awareness rendah)

e Kebutuhan modal
awal besar

e Tantangan
rekrutmen SDM awal

Peluang (Opportunities) - Eksternal | Ancaman (Threats) -
Eksternal




Positif

Pasar kecantikan terus
tumbuh

Peningkatan kesadaran
perawatan profesional
Pemasaran digital &
influencer efektif

Tren "medical tourism"

lokal

Negatif

Persaingan ketat
Perubahan tren
cepat

Fluktuasi ekonomi
Praktik ilegal
Perubahan regulasi




4. ORGANISASI DAN MANAJEMEN

4.1. Struktur Organisasi:

[Placeholder: Bagan struktur organisasi yang jelas menunjukkan

hierarki dari Direktur hingga staf operasional]

4.2. Tim Manajemen Kunci:

Dr. [Nama Dokter Penanggung Jawab], Dokter Estetika Penanggung Jawab:
[Placeholder: Foto profesional Dr. [Nama]]

e Kualifikasi: Lulusan FK [Universitas], Sertifikat Estetika Medik [Lembagal],
Pengalaman [X] tahun.

e Tanggung Jawab Utama: Tindakan medis, pengawasan kualitas, pengembangan
protokol, kepatuhan regulasi.

[Nama Manajer Klinik], Manajer Klinik:
[Placeholder: Foto profesional Manajer Klinik]

e Kualifikasi: Lulusan [Jurusan], Pengalaman [Y] tahun di industri jasa/klinik.
e Tanggung Jawab Utama: Operasional harian, SDM non-medis, pemasaran,
keuangan dasar, layanan pelanggan.

4.3. Kebutuhan Sumber Daya Manusia:

Posisi Jumlah Kualifikasi Utama Rencana
Rekrutmen
Dokter Estetika 1-2 STR & SIP aktif, Job portal,
Sertifikat Estetika, jaringan
Pengalaman min. 3 profesional,
tahun headhunter




Terapis 2-4 Sertifikat Beautician, Lembaga

Kecantikan Pengalaman min. 1-2 pelatihan, job

(Beautician) tahun, Ramabh, portal,
Terampil rekomendasi

Resepsionis/CS 1-2 Min. D3, Komunikatif, Job portal

& Admin Menguasai komputer,

Penampilan menarik

Staf Kebersihan 1 Rajin, Bersih (atau Lokal
outsourcing)

Pelatihan: Program orientasi, pelatihan produk & layanan, SOP, customer service,
penggunaan alat, pelatihan berkelanjutan.



5. LAYANAN DAN PRODUK

5.1. Deskripsi Layanan:

[Placeholder: Beberapa foto menarik berkualitas tinggi yang
merepresentasikan jenis layanan yang ditawarkan, misal: suasana
treatment facial, penggunaan alat laser (tanpa menampilkan wajah

pasien secara eksplisit), atau tangan dokter yang sedang melakukan

konsultasi]

Kategori Nama Deskripsi Estimasi Estimasi
Layanan Layanan Singkat Harga Durasi
Spesifik (Rp)

Konsultasi Konsultasi Analisis kulit, 150rb - 30-45
Dokter rekomendasi 300rb menit
Estetika perawatan
personal
Facial Basic Membersihkan, 250rb - 60-75
Treatments Hydrating melembapkan 400rb menit
Facial dasar
Acne Fokus pada kulit 300rb - 75-90
Clarifying berjerawat, 500rb menit
Facial mengurangi
inflamasi




Anti-Aging Stimulasi 400rb - 75-90
Rejuvenating kolagen, 700rb menit
Facial mengurangi
tanda penuaan
Chemical AHA/BHA Eksfoliasi ringan, 400rb - 30-45
Peeling Peel mencerahkan 700rb menit
(Superficial)
TCA Peel Untuk bekas 700rb - 45-60
(Medium - by jerawat, kerutan 1,5jt menit
Doctor) halus
Laser Laser Peremajaan, flek, 800rb - 30-60
Treatments Rejuvenation mencerahkan 2jt/sesi menit
(Photo Facial)
Laser Hair Menghilangkan Mulai Bervaria
Removal bulu (harga per 300rb/ses si
area) i
Advanced Microneedlin Stimulasi 700rb - 60-75
Treatments g / Dermapen kolagen, scar, 1,5jt/sesi menit
dengan serum
PRP (Platelet Peremajaan, 1,5jt - 60-90
Rich Plasma) rambut rontok 3jt/sesi menit




Injectables Botulinum Mengurangi 80rb - 15-30
(Dokter) Toxin (Botox) kerutan dinamis 120rb/unit | menit
(harga per
unit/area)

Dermal Fillers Mengisi volume, 3jt - 7jtlcc 30-60
kontur wajah menit

(harga per cc)

Body RF Slimming Mengencangkan 500rb - 30-60
Contouring & Tightening kulit, 1,5jt/area menit
mengurangi
lemak

5.2. Deskripsi Produk (jika ada):

e Jenis Produk: Rangkaian skincare (pembersih, toner, serum, pelembap, tabir
surya, krim malam).
e Brand: [Nama Brand Private Label Anda/Merek Distributor Resmi].

e Keunggulan: Bahan aktif teruji, BPOM, mendukung hasil perawatan di klinik.

[Placeholder: Mockup desain kemasan produk skincare Anda atau foto

produk dari merek yang akan dijual]
5.3. Keunggulan Kompetitif Layanan/Produk:

e Customized treatment plans.
e Teknologi state-of-the-art dengan proven results & safety.
e Pendekatan holistik (kombinasi treatment dan homecare).

5.4. Teknologi dan Peralatan:

e Alat Analisis Kulit Digital.
e Mesin Facial Multifungsi.



e Alat Mikrodermabrasi.

e Peralatan Laser: [Sebutkan jenis spesifik, misal: Nd:YAG Q-Switched, Diode,
Fractional CO2].

e Alat IPL, RF, Microneedling (Dermapen).

e Centrifuge, Autoclave.

e Fakta: Semua peralatan medis wajib memiliki izin edar Kemenkes Rl (AKL/AKD)
dan dikalibrasi berkala.

[Placeholder: Kolase gambar beberapa alat canggih yang akan digunakan
(gambar stok berkualitas)]

5.5. Standar Operasional Prosedur (SOP):

e Akan ada SOP tertulis untuk: Penerimaan Pasien, Konsultasi, Informed Consent,
Setiap Tindakan Perawatan, Sterilisasi, Manajemen Limbah Medis, Penanganan
Keluhan, dlIl.

[Placeholder: Simbol checklist atau ikon buku panduan yang
melambangkan kelengkapan SOP]



6. STRATEGI PEMASARAN DAN PENJUALAN

6.1. Strategi Branding dan Positioning:

e Nama Brand: Cantika Estetika Klinik

e Logo: [Placeholder: Desain Logo Klinik Anda]

e Tagline: "Your Personalized Beauty Journey"

e Positioning Statement: "Cantika Estetika Klinik: Solusi kecantikan personal
berbasis sains untuk hasil elegan dan alami, didukung teknologi terkini dan para
ahli terpercaya.”

e Brand Voice: Profesional, edukatif, hangat, terpercaya, modern.
6.2. Strategi Penetapan Harga:

e Value-based pricing (layanan dokter & teknologi canggih).

e Competitive pricing (layanan umum, dengan kualitas terjaga).
e Paket perawatan & membership.

e Transparansi harga.

6.3. Strategi Promosi dan Pemasaran:
Anggaran Pemasaran Awal: Rp 10 Juta - Rp 30 Juta. Bulanan: Rp 5 Juta - Rp 15 Juta.
6.3.1. Pemasaran Online:
m  Website:

[Placeholder: Mockup desain homepage website yang
profesional dan user-friendly] (fitur: info layanan, profil dokter,

blog, testimoni, booking online).
m Media Sosial (Instagram, TikTok, Facebook):

[Placeholder: Contoh grid konten Instagram yang menarik:
before-after, tips, video demo, Q&A] (konten visual, edukatif,
interaktif).

m SEO Lokal & Google My Business: Target kata kunci: "klinik kecantikan
[Kota Anda]".



m Influencer Marketing: Kolaborasi dengan micro/macro beauty influencer
lokal.
m Email Marketing & Paid Ads (Google, Meta).

6.3.2. Pemasaran Offline:

o Grand Opening Event.

o Brosur/Flyer (desain modern).

o Kerjasama lokal (salon, gym, butik, corporate).
o Partisipasi Pameran Kecantikan.

6.4. Strategi Penjualan:

e Fokus pada konsultasi edukatif, bukan hard selling.
e Upselling & cross-selling etis oleh dokter dan terapis.
e Program paket dan membership untuk meningkatkan Customer Lifetime Value

(CLV).
6.5. Program Loyalitas Pelanggan:

o Sistem poin & reward.
o Tingkatan membership (Silver, Gold, Platinum) dengan benefit eksklusif.

[Placeholder: Contoh desain kartu membership atau tampilan

aplikasi loyalitas]



7. PROYEKSI KEUANGAN

(Gunakan spreadsheet Excel untuk perhitungan detail. Angka di bawah ini adalah contoh

kasar.)

7.1. Kebutuhan Modal Awal (Estimasi Skala Menengah):

Item Estimasi Biaya Catatan

(Rp Juta)
Perizinan & Legal 25-50 PT, Izin Klinik, dll.
Sewa Tempat & Deposit (1 50 - 150 Tergantung lokasi &
tahun) luas
Renovasi & Desain Interior 100 - 300 Sesuai konsep
Peralatan Medis & 200 - 500+ Bisa lebih tinggi untuk
Kecantikan alat premium
Furnitur & Perlengkapan 30-75
Kantor
Stok Awal Produk & Bahan 20 - 50
Habis Pakai




Pemasaran Pra-Pembukaan & | 15-30

Grand Opening

Modal Kerja Awal (3-6 bulan 100 - 200 Gaiji, utilitas, dil.
operasional)

TOTAL ESTIMASI MODAL 540 - 1.355+ Sangat bervariasi
AWAL

Sumber Pendanaan: [Placeholder: Pie chart alokasi sumber pendanaan:

Modal Sendiri X%, Pinjaman Y%, Investor Z%]

7.2. Proyeksi Biaya Operasional Bulanan (Estimasi):

Item Estimasi Biaya Catatan
(Rp Juta)

Gaji Karyawan 25-45 Tergantung

jumlah & level
Sewa Tempat (prorata) 4-12.5
Utilitas (Listrik, Air, Internet) 2-5
Bahan Habis Pakai Treatment & 10 - 25 Tergantung
Produk jumlah pasien




Pemasaran & Promosi Rutin 5-15

Perawatan Alat, Asuransi, Lain-lain 4-10

TOTAL ESTIMASI BIAYA 50 - 112.5
OPERASIONAL BULANAN

7.3. Proyeksi Pendapatan Bulanan (Estimasi Tahun Pertama):

e Asumsi Pasien/Hari: 10 orang

e Hari Kerja/Bulan: 25 hari

e Total Pasien/Bulan: 250 orang

e Rata-rata Transaksi/Pasien: Rp 400.000 - Rp 800.000

e Proyeksi Pendapatan Kotor Bulanan: Rp 100 Juta - Rp 200 Juta

® [Placeholder: Grafik garis sederhana menunjukkan target

pertumbuhan pendapatan bulanan untuk 12 bulan pertamal]

7.4. Analisis Titik Impas (Break-Even Point - BEP):

e Rumus BEP (Rupiah): Total Biaya Tetap / (1 - (Total Biaya Variabel / Total
Pendapatan))
e Estimasi Waktu BEP: 12-24 bulan.

7.5. Proyeksi Laba Rugi (untuk 3 tahun):

[Placeholder: Tabel ringkas Laba Rugi Proforma Tahunan untuk 3 tahun
(Pendapatan, HPP, Laba Kotor, Biaya Operasional, EBIT, Pajak, Laba
Bersih)]



7.6. Proyeksi Arus Kas (untuk 3 tahun):

[Placeholder: Tabel ringkas Arus Kas Proforma Tahunan untuk 3 tahun

(Arus Kas dari Operasi, Investasi, Pendanaan, Saldo Kas Akhir)]
7.7. Proyeksi Neraca (untuk 3 tahun):

[Placeholder: Tabel ringkas Neraca Proforma Akhir Tahun untuk 3 tahun

(Aset, Kewajiban, Ekuitas)]



8. ANALISIS RISIKO DAN MITIGASI

Risiko Utama Potensi Probabilitas Strategi Mitigasi
Dampak
1 Persaingan Ketat Tinggi Tinggi Diferensiasi layanan,

kualitas superior,

branding kuat, program

loyalitas.

2 Kesulitan Tinggi Sedang Kompensasi kompetitif,
Rekrutmen SDM lingkungan kerja positif,
Berkualitas pelatihan berkelanjutan.

3 Perubahan Tren Sedang Tinggi Riset pasar, investasi
Cepat alat

multifungsi/upgradeabl
e, fleksibilitas layanan.

4 Keluhan Tinggi Sedang SOP ketat, informed
Pelanggan/Hasil consent, manajemen
Tidak Sesuai ekspektasi, asuransi
Ekspektasi profesi.

5 Ketergantungan Sedang Sedang Diversifikasi supplier,
Supplier hubungan baik, buffer

stock.




6 Penurunan Daya Sedang Sedang Variasi layanan & harga,

Beli Konsumen promo, fokus value for
money.
7 Masalah Tinggi Rendah-Sed Kepatuhan penuh sejak
Perizinan/Regulas ang awal, update regulasi,

i konsultasi hukum jika

perlu.
8 Keamanan Data Tinggi Rendah Sistem manajemen data
Pasien aman, pelatihan staf,

kepatuhan regulasi

privasi.

* [Placeholder: Diagram matriks risiko sederhana (Probabilitas vs Dampak) untuk

beberapa risiko utama]’



9. LAMPIRAN (jika ada)

e CV Tim Inti

e Hasil Riset Pasar Tambahan

e Daftar Detail Perizinan (Checklist)
e Rancangan Denah/Layout Klinik

[Placeholder: Gambar denah layout klinik yang ideal menunjukkan
alur pasien, ruang treatment, ruang konsultasi, area sterilisasi,

dll.]

e Daftar Pemasok Potensial
e Contoh Materi Pemasaran Awal (Brosur)

[Placeholder: Desain contoh brosur klinik]
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