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RINGKASAN

Ziemans Hendratama Majid, 2017, Analisis Penerapan Pola Freemium
Dalam Model Bisnis Aplikasi Streaming Musik (Studi Pada Aplikasi Streaming
Musik LangitMusik), M. Kholid Mawardi, S.Sos, M.AB, Ph.D, 125 hal.

Penelitian ini dialatarbekalangi oleh layanan streaming musik yang
memiliki model bisnis freemium telah menjadi salah satu media untuk menikmati
musik dan menjadi jalur distribusi musik secara online bagi para pelakunya.
Freemium adalah model bisnis yang memberi akses pada konsumen untuk
memperoleh layanan dasar secara gratis, namun konsumen harus membayar untuk
memperoleh akses layanan yang lebih luas. Tujuan dari penelitian ini yakni untuk
menggambarkan penerapan dari model bisnis freemium pada aplikasi streaming
musik LangitMusik, dan melihat hubungannya terhadap pola dan strategi yang
menjadi diferensiasi suatu model bisnis yang diterapkan oleh aplikasi streaming
musik LangitMusik dengan menggunakan Business Model Canvas (BMC) yang
dimana didalam Business Model Canvas tedapat sembilan blok yang akan dianalis
oleh peneliti yakni value proposition, customer segment, customer relationship,
channel, revenue streams, key rosources, key partnership, key activities, dan cost
structure. Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif dengan pendekatan
kualitatif. Hasil penelitian terkait dengan aspek-aspek dalam Business Model
Canvas diperoleh bahwa value proposition yang dibentuk oleh LangitMusik
adalah free quota streaming, instant access to million songs, dan huge platform
for advertising. Customer segments yang ditargetkan yaitu  telkomsel users,
music listener, dan advertiser. Channel yang digunakan dalam menyampaikan
value proposition ke konsumen adalah mobile app dan web player. Customer
relationship yang diterapkan adalah playlist update, social media engagement,
music event, sponsorship, dan FGD. Revenue streams didapatkan dari bundling
dengan produk telkomsel, subscription fee, dan advertising revenue. Key
resources berupa digital platform, human resource, dan songs collection. Key
activities berupa research, platform development dan kegiatan marketing. Mitra
yang menjadi key partnership LangitMusik adalah record label, telkomsel, melon
Indonesia, dan artis/musisi. Cost structure yang harus dikeluarkan adalah web &
app development, marketing & sales, administration, dan product development.

Key word: Freemium, business model canvas



SUMMARY

Ziemans Hendratama Majid, 2017, Analysis of Freemium Pattern in
Business Models of Music Streaming Applications (Study on music streaming
application LangitMusik), M. Kholid Mawardi, S.Sos, M.AB, Ph.D, 125 p.

This research is streamlined by a music streaming service that has a
freemium business model has become one of the media to enjoy music and
become the online music distribution channels. Freemium is a business model that
gives consumers access to basic services for free, but consumers must pay for
wider access to advance services. The purpose of this study is to illustrate the
application of the freemium business model to the music streaming application of
LangitMusik, and to see its relationship to the patterns and strategies that
differentiate a business model applied by music streaming application
LangitMusik using Business Model Canvas (BMC) which in the Business The
Canvas model consists of nine blocks that will be analyzed by the researcher:
value proposition, customer segment, customer relationship, channel, revenue
streams, key rosources, key partnerships, key activities, and cost structure. This
research is a descriptive research with qualitative approach. The results of
research related to aspects in Business Model Canvas obtained that the value
proposition formed by LangitMusik is free quota streaming, instant access to
million songs, and huge platform for advertising. Customer segments targeted are
telkomsel users, music listener, and advertiser. Channels used in delivering value
proposition to the consumer are mobile app and web player. Customer
relationship that is applied is playlist update, social media engagement, music
event, sponsorship, and FGD. Revenue streams are obtained from bundling with
Telkomsel products, subscription fees, and advertising revenue. Key resources are
digital platform, human resource, and songs collection. Key activities include
research, platform development and marketing activities. Partners who became
key partnership LangitMusik is record label, telkomsel, melon Indonesia, and
artist / musician. Cost structure that must be spent is web & app development,
marketing & sales, administration, and the product development.

Key word: Freemium, business model canvas
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Pada era digital saat ini teknologi telah berkembang dengan sangat pesat, hal
tersebut dapat dilihat dari teknologi digital yang semakin canggih di masa ini. Hal
tersebut telah membuat perubahan besar terhadap dunia. Pada era digital ini
teknologi telah banyak bermunculan, salah satunya adalah internet. Seperti yang
diketahui saat ini dengan adanya internet, informasi dan bertukar informasi dapat
diperolah dengan praktis dan cepat. Hal tersebut terlihat juga dari keseharian
masyarakat yang dimana di era digital ini masyarakat tidak bisa lepas dari
penggunaan smartphone. Pengguna smartphone identik dengan penggunaan
internet sebagai sarana untuk mencari informasi. Dilansir dari situs
internetworldstats.com (2017), angka pengguna internet di seluruh dunia juga
mengalami peningkatan seiring dengan peningkatan populasi. Total populasi di
dunia telah mencapai angka 7,5 miliyar dan angka pengguna internet sudah
mencapai 3,7 miliar di tahun 2017, dengan demikian dapat disimpulkan bahwa
hampir setengah populasi dunia sudah menggunakan internet. Berikut ini

merupakan data pertumbuhan populasi dan pengguna internet di dunia.



Tabel 1.1 Statistik Pengguna Internet dan Populasi Dunia

WORLD INTERNET USAGE AND POPULATION STATISTICS
MARCH 25, 2017 - Update

World Regions (2017Est) | % oiWond | 31Mar 2017 | Rate CkPop) | 20003017 | Table
Africa 1,246,504,865 16.6%| 345,676,501 20.7%|  75572%| 9.3%
Asia 4,148,177,672 56.2%| 1,873,856,654 45.2 % 1,539.4%| 50.2%
Europe 822,710,362 109%| 636,971,824 774 % 506.1%| 17.1%
Latin America | Caribbean 647,604,645 86%| 385919382 59.6%|  20358%| 103%
Middle East 250,327,574 33%| 141,931,765 56.7%|  42209%| 38%
North America 363,224,006 48%| 320,068,243 88.1% 196.1%|  8.6%
Oceania [ Australia 40,479,846 0.5% 27,549,054 68.1% 2615%| 0.7%
WORLD TOTAL 7,519,028,970 100.0 %| 3,731,973,423 49.6 % 933.8%| 100.0%

Sumber: www.internetworldstats.com

Tabel diatas menjelaskan Asia menempati posisi pertama dalam
penggunaan internet. Hal tersebut disebabkan karena tingkat populasi di Asia
sangat tinggi, termasuk di negara Indonesia. Indonesia merupakan negara yang
berada di Asia Tenggara dengan tingkat populasi terbesar keempat di dunia
dengan lebih dari 250 juta jiwa. Dilansir dari situs wearesocial.com, jumlah orang
yang telah menggunakan internet atau pengguna internet yang ada di Indonesia
telah mencapai angka 132,7 juta pengguna. Peningkatan angka penetrasi internet
yang mengalami kenaikan ini menunjukkan bahwa akses internet di Indonesia
semakin terjangkau oleh masyarakat. Pernyataan peneliti diperkuat dengan adanya
data dari situs wearesocial.com (2017) yang menjelaskan dinamika pertumbuhan

pengguna internet di Indonesia. Visualisasi yang lebih jelas akan ada pada gambar

di bawah ini.


http://www.internetworldstats.com/
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Gambar 1.1 Potret Digital di Indonesia

Sumber: www.wearesocial.com

Dari gambar diatas dapat dilihat bahwa total populasi di Indonesia pada
tahun 2017 sudah mencapai angka 262 juta jiwa dan diikuti dengan penetrasi
internet yang sudah mencapai angka 51% berdampak pada peningkatan pengguna
internet yang saat ini telah mencapai angka 132.7 juta. Dengan semakin tingginya
angka pengguna internet, semakin tinggi pula angka pengguna social media, yang
dimana penggunanya sudah mencapai angka 106 juta, dan yang mengakses social
media melalui telfon seluler sudah mencapai 92 juta jiwa. Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa, sudah setengah dari populasi di Indonesia merupakan
pengguna internet.

Perkembangan internet yang sangat pesat ini memiliki dampak yang cukup
signifikan pada industri musik. Pola konsumsi masyarakat dalam menikmati
musik sekarang telah mengalami pergeseran. Sebelum internet berkembang
dengan pesat seperti sekarang ini masyarakat menggunakan media musik fisik

seperti cd dan kaset sebagai media untuk mendengarkan musik. Seiring


http://www.wearesocial.com/

perkembangan teknologi dan internet yang sangat pesat membuat orang menjadi
lebih memilih untuk menggunakan musik digital dibandingkan menggunakan
media musik fisik seperti cd dan kaset. Hal tersebut terjadi karena dengan
menggunakan internet telah mempermudah masyarakat untuk mencari,
mendengarkan dan mengunduh lagu yang mereka inginkan secara cepat dan lebih
praktis dibandingkan harus membeli cd atau kaset. Dampak perubahan pola
konsumsi musik dapat dilihat dengan telah tutupnya beberapa toko ritel musik
besar yang menjual media musik fisik di Indonesia seperti Aquarius dan Disc
Tarra. Penurunan angka penjualan album fisik juga disebabkan oleh banyaknya
pembajakan yang dilakukan, baik pembajakan fisik seperti menggandakan cd atau
kaset atau pun pembajakan digital seperti melakukan file sharing dengan
mengunggah file lagu agar dapat di unduh oleh orang lain secara gratis.
Penggunaan internet secara tidak bertanggung jawab berdampak kurang
baik bagi pendapatan yang dihasilkan dari penjualan musik dalam bentuk fisik
seperti CD dan Kaset.Hal tersebut telah merugikan industri musik dan para pelaku
kreatif dalam bidang musik atau musisi dengan melakukan pengunduhan secara
illegal dan tidak melalui mekanisme yang dapat menguntungkan pencipta lagu,
penyanyi maupun perusahaan label rekaman. Pada saat suatu karya diciptakan dan
dipasarkan, semua orang yang ada dalam proses tersebut seharusnya mendapatkan
penghasilan dari penjualan karya itu. Maka dari itu karya tersebut dilindungi
dengan hak cipta atau copy right agar tidak boleh digandakan atau dijual kembali
tanpa izin dari pemiliknya. Mendistribusikan karya seseorang tanpa izin baik

melalui media digital maupun non-digital merupakan suatu pelanggaran dan



adalah perbuatan ilegal serta melanggar hukum. Hal ini juga diatur dalam
Undang-Undang Hak Kekayaan Intelektual (HAKI) No. 28 th 2014.

Dilansir dari situs Kompas.com (2015), di Indonesia sendiri, presentase
pembajakan musik mencapai nilai yang sangat tinggi yaitu 95,7% dan kerugian
yang harus ditanggung oleh industri musik akibat pembajakan yang terjadi adalah
sekitar 4 triliun setiap tahunnya dan dari sektor pajak industri musik juga
mengalami kerugian akibat pembajakan sekitar 900 miliar per-tahun. Angka yang
cukup mencengangkan ini menunjukkan betapa industri musik berbasis produk
fisik seperti album cd dan kaset sangat rentan untuk dibajak dan tentunya tidak
lagi profitable untuk pelaku industri musik.

Ditengah kepungan pembajakan akan produk musik dan sejenis, Kini
muncul aplikasi musik gratis berbasis internet yang menawarkan layanan
mendengar musik secara streaming dan bebas biaya. Terkait mulai bertumbuhnya
layanan musik streaming gratis ini, menurut laporan dari RIAA (Recording
Industry Association of America), sepanjang tahun 2016 pendapatan industri
musik di Amerika Serikat lebih banyak berasal dari streaming dibanding unduhan.

Berikut merupakan data pendapatan dari penjualan musik di Amerika Serikat.
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Gambar 1.2 Pendapatan Industri Musik di Amerika Serikat
Sumber: www.riaa.com

Data diatas menunjukkan bagaimana pendapatan musik dari segi
streaming memberikan kontribusi terbesar dengan persentase 47% dan diikuti
oleh pendapatan melalui download dan musik yang dijual dalam bentuk fisik
sebesar 20%. Melalui data tersebut sangat terlihat jelas bagaimana potensi akan
layanan musik berbasis streaming memiliki prospek cukup bagus diiringi dengan
perkembangan jaringan internet yang sudah semakin luas. Terlihat juga

bagaimana aspek internet sangat berpengaruh dengan data di dalam bagan tersebut


http://www.riaa.com/

yang menunjukkan peringkat satu dan dua dari pendapatan musik di Amerika
berasal dari streaming dan permanent download. Hal ini menunjukkan betapa
besar potensi layanan musik berbasis internet untuk bisa lebih dikembangkan saat
ini.

Terkait potensi produk musik berbasis internet seperti layanan streaming,
melihat kondisi tersebut, terlihat memiliki prospek yang cukup cerah. Swedia
dapat menjadi contoh nyata mengenai perkembangan industri musik berbasis
streaming tersebut. Dikutip dari situs tehcinasia.com (2015), pasar streaming
musik di dunia menunjukan tren yang positif. Hasil riset dari Music and
Copyrights sepanjang tahun 2000 — 2013 menunjukan pada 2014, pemasukan
industri musik di Swedia 83,8% berasal dari digital dan 95% penghasilan tersebut
merupakan dari streaming. Perkembangan industri musik di Indonesia saat ini
kurang lebih mirip dengan yang terjadi di Swedia pada tahun 2007 walaupun
masih membutuhkan dua sampai tiga tahun lagi untuk bisa memperoleh
perkembangan yang signifikan.

Hadirnya aplikasi streaming musik merupakan solusi untuk memudahkan
mendengarkan lagu dimana saja dan kapan saja tanpa perlu sibuk mengunduh
musik-musik tersebut hingga menghabiskan memori smartphone. Tidak hanya itu,
aplikasi streaming musik ini bahkan sudah dilengkapi fitur yang memudahkan
mendengarkan musik secara offline sehingga tidak akan menghabiskan kuota
internet. Namun tentu saja untuk mengakses fitur ini ada sejumlah persyaratan
tetentu, yaitu harus berlangganan dengan berbagai pilihan jangka waktu dan
besarnya biaya berlangganan. Hal ini selain sebagai solusi untuk mendengarkan

musik tanpa menghabiskan kuota internet dan ruang penyimpanan smartphone,



juga sebagai bentuk apresiasi terhadap karya musik para musisi yang bersusah
payah untuk menuangkan ide serta kreativitasnya hingga menghasilkan satu karya
musik yang memberikan banyak manfaat positif bagi masyarakat. Di sisi lain,
bagi musisi, hadirnya aplikasi streaming musik ini menjadi salah satu media untuk
mempromosikan sekaligus mendistribusikan karya-karya mereka secara instan,
cepat dan tepat mengenai sasaran. Sedangkan bagi pendengar musik, kehadiran
aplikasi ini membuat akses musik menjadi lebih mudah, bahkan pendengar musik
bisa mengakses ribuan musik dari puluhan tahun yang lalu dengan mudah, dari
mana saja, dan kapan saja. Namun, ada yang lebih penting dari kemudahan yang
ditawarkan aplikasi streaming musik ini, yaitu menjadi solusi yang cukup efektif
untuk menurunkan angka mengunduh atau mengakses musik ilegal di kalangan
masyarakat dan dapat membuka kesempatan bagi perusahaan untuk menjangkau
pasar anak muda melalui ketertarikan mereka dalam musik sehingga bisa menjadi
media pemasaran baru bagi seluruh perusahaan dalam industri musik di Indonesia

Munculnya berbagai aplikasi player dan streaming membuat banyak
developer melirik pasar ini. Layanan streaming musik sangat menarik karena
pemain global telah memasuki pasar dengan cepat beberapa memiliki kesuksesan
lebih besar daripada yang lain. Salah satu aplikasi streaming musik berlisensi
yang telah memasuki pasar Indonesia adalah LangitMusik.

Dilansir dari situ scmp.com, LangitMusik menjadi platfrom musik digital
dengan pengguna terbesar ke empat, mengalahkan competitor yang bergerak di
bisnis yang sama yakni Spotify. Dari keseluruhan jumlah pendengar musik secara

digital, LangitMusik memiliki persentasi dengan angka 10.1%. Berikut adalah



visualisasi dari penguasaan pasar oleh aplikasi penyedia musik di beberapa negara

seperti yang dijelaskan penulis sebelumnya.
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Gambar 1.3 Presentase Pengguna Streaming Musik

Sumber: www.scmp.com

Di Indonesia sudah terdapat berbagai perusahaan yang menyediakan
layanan streaming musik yang akan menjadi kompetitor dari LangitMusik. Jika
dilihat dari fitur yang disediakan dan kelengkapannya, LangitMusik memiliki
penawaran yang cukup lengkap dan tidak kalah dari beberapa kompetitornya yang
sudah lebih dulu bermain di pasar Indonesia seperti Apple Music, Deezer, dan
JOOX serta kompetitor yang baru muncul yaitu Spotify.

Pengguna dapat dengan mudah menikmati streaming lagu-lagu favorit
mereka melalui perangkat mobile kapan pun dan di mana pun dan diklaim
memiliki konten jutaan lagu yang terus diperbarui secara berkala. Dilansir dari
situs cnnindonesia.com, Langit Musik memiliki 4 juta koleksi lagu dan hingga
saat ini sudah diunduh sebanyak 500 ribu kali. LangitMusik Dirancang dengan
memerhatikan koneksi internet di Indonesia, ada empat pilihan kualitas audio

yang bisa didengarkan. Kualitas paling tinggi memiliki ukuran file hingga 10 MB.
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Selain itu, cukup banyak fitur yang diusung oleh layanan ini. Mulai dari Offline
Play untuk mendengarkan musik saat sedang tidak tersambung ke internet, Free
quota straming yand dimana pendengar dapat memutar lagu-lagu di aplikasi
LangitMusik tanpa harus memakan kuota data internet mereka, hingga fitur
Trending yang dimana pendengar bisa memilih lagu-lagu yang sedang trend
disetiap kota di Indonesia. Konten-konten lain yang telah dikurasi juga bisa kamu
temukan melalui fitur Tag Stasion. Fitur unggulan ini berisi lagu-lagu hasil kurasi
orang-orang yang ada di industri musik. Isinya berganti secara berkala, mulai dari
playlist bertema harian seperti Morning Activity untuk mengawali hari. Selain itu,
ada juga fitur Notification yang berisi update dari artis, teman yang difollow, serta
dapat berbagi musik ke teman kita dalam aplikasi. Selain itu terdapat juga promo
yang berisi layanan berhadiah maupun playlist pilihan. Tidak hanya itu, terdapat
fitur Artist/People Page yang dimana dalam menu ini pengguna dapat melihat
biodata artis serta memfollow artis favorit mereka.

Disematkan unsur “Gratis” dan juga terdapat fitur premium pada
LangitMusik membuat aplikasi ini cukup erat dengan makna freemium.
Belakangan ini freemium telah menjadi model bisnis yang dominan antara internet
start-up dan pengembang aplikasi smartphone. Pengguna mendapatkan fitur dasar
tanpa biaya dan dapat mengakses fungsionalitas yang lebih kaya dengan cara
berlangganan. Istilah "freemium"” (Free dan Premium) diciptakan oleh Fred
Wilson, seorang kapitalis ventura Silicon Valley. Menurut Fred Wilson freemium
adalah model bisnis di mana perusahaan menawarkan versi layanan berlangganan
kepada semua pelanggan secara gratis. Versi gratis ini biasanya merupakan versi

yang lebih mendasar dari layanan berbayar. Idenya disini adalah ketika pelanggan
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menyukai layanan dengan versi gratis, mereka akan membeli langganan untuk
versi yang premium. Model gratis ini adalah alat pemasaran yang kuat, yang
dimana memungkinkan anda untuk meningkatkan dan menarik basis pengguna
yang banyak

Melalui sistem freemium, pengguna bisa mendapatkan layanan premium
selama satu hari dengan beberapa penawaran seperti share lagu di akun sosial
media, menyaksikan video, iklan dan lain-lain. Terdapat beberapa hal yang
membedakan layanan premium LangitMusik dengan layanan dasar dalam aplikasi
LangitMusik, yang pertama adalah Unlimited Skip, pengguna bisa secara bebas
melewati lagu lagu yang sedang dimainkan tanpa harus menunggu lagu tersebut
selesai dimainkan. Kedua adalah Ad-Free, pengguna premium tidak perlu
diganggu dengan jeda-jeda iklan, sementara di sisi lain pengguna gratis harus
menunggu iklan selesai baru bisa melanjutkan lagu yang ingin dimainkan. Ketiga
adalah Offline Listening, pengguna premium tidak perlu khawatir bila kehabisan
kuota internet, dengan berlanggan premium pengguna bisa memutar lagu-lagu
yang sudah diunduh tersebut secara offline. Keempat adalah Free Quota
Streaming, pengguna premium bisa memutar lagu tanpa quota. Play on Demand,
anda bisa memainkan lagu apapun yang ingin dimainkan tanpa harus memainkan
lagu secara acak di satu album. Untuk berlangganan layanan premium, hanya
dikenakan biaya Rp 22.000 per bulan.

Dilansir dari situs startupbisnis.com, pada dasarnya, freemium adalah
taktik pemasaran baru yang membujuk pengguna baru dan pada akhirnya menjadi
customer yang potensial untuk mencoba produk dan mengedukasikan mereka

tentang manfaat dari produk itu sendiri. Dengan menggeserkan pekerjaan untuk
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mengedukasikan produk dari tim sales ke customer secara langsung, biaya sales
bisa menurun secara drastis. Jadi, freemium bisa menjadi strategi yang sangat
menguntungkan dalam pasar yang kompetitif seperti sekarang karena perusahaan
yang bisa mengimplementasikan model freemium dengan sukses akan bisa scaling
dengan lebih cepat dan lebih efisien daripada perusahaan yang melakukan sales
dengan cara tradisional.

Keberhasilan yang diperoleh LangitMusik tidak serta merta karena
layanan yang ditawarkan. Salah satu kunci keberhasilan LangitMusik bisa
mengalahkan pesaing-pesaing lain yang terus berdatangan di Indonesia adalah
karena penerapan model bisnis freemium yang baik dan sesuai dengan kondisi
pasar di Indonesia. Tidak dipungkiri, masyarakat di tanah air mayoritas masih
enggan mengekuarkan biaya untuk konten-konten digital seperti ini. Namun solusi
model bisnis freemium yang diberikan oleh LangitMusik mampu mengakomodir
kebutuhan pengguna. Mendapatkan sesuatu dengan gratis selalu menjadi proposisi
nilai yang menarik. Dalam beberapa tahun belakangan ini banyak sekali produk
atau layanan diberikan secara gratis, khususnya melalu produk digital seperti
aplikasi.

Alasan penelitian ini dilakukan di LangitMusik karena peneliti
menemukan bahwa LangiMusik merupakan salah satu aplikasi musik streaming
asli buatan Indonesia dan memiliki kantor yang berlokasi di Jakarta yang dimana
bisa memudahkan peneliti dalam mendapatkan informasi mengenai data-data
yang diinginkan terkait dengan topik penelitian yang diangkat. LangitMusik juga
menerapkan pola freemium dalam bisnis modelnya dan dalam hal persaingan

dalam industri steaming music ini, LangitMusik masuk dalam lima besar aplikasi
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streaming yang bisa bersaing dengan para komptetiornya. Hal ini dirasa menarik
bila menggali lebih dalam lagi bagaimana penerapan, strategi, dan pola dari model
bisnis freemium yang diterapkan. Oleh karena itu penulis sangat tertarik untuk
mengangkat penelitian skripsi ini dengan judul “Analisis Penerapan Pola
Freemium dalam Bisnis Model Aplikasi Streaming Musik (Studi pada

Aplikasi Streaming Musik LangitMusik)”.

B. Rumusan Masalah

Terkait dengan model freemium yang diterapkan oleh LangitMusik, tentunya
sangat menarik untuk mengetahui, bagaimana bisa menawarkan sesuatu dengan
gratis tetapi masih bisa mendapatkan keuntungan, bagaimana cara suatu
perusahaan menutup biaya-biaya operasional dari pengguna gratis, bagaimana
cara perusahaan bisa mengkonversi pengguna gratis menjadi pengguna berbayar,
dan bagaimana suatu perusahaan mendiferensiasi model freemium yang telah
diterapkan oleh kompetitornya. Tentunya suatu bisnis memiliki pola dan strategi
dalam menerapkan model bisnis freemium ini. Peneliti ingin menggunakan
Busineess Model Canvas segabagi instrument untuk menganalis penerapan model
bisnis yang sudah diterapkan oleh aplikasi streaming musik LangitMusik. Dalam
Business Model Canvas tedapat sembilan blok yang akan dianalis oleh peneliti
yakni value proposition, customer segment, customer relationship, channel,
revenue streams, key rosources, key partnership, key activities, dan cost structure.
Oleh sebab itu, rumusan masalah yang ingin diangkat oleh peneliti adalah
“Bagaimana penerapan pola freemium dalam model bisnis LangitMusik dengan

menggunakan Business Model Canvas?”’
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C. Tujuan Penelitian

Untuk menggambarkan penerapan dari pola freemium dalam model bisnis
LangitMusik dan melihat hubungannya terhadap strategi yang menjadi
diferensiasi suatu model bisnis yang diterapkan oleh aplikasi streaming musik

LangitMusik dengan menggunakan Business Model Canvas (BMC).

D. Kontribusi Penelitian

1. Manfaat Praktis

Manfaat praktis dari penelitian ini adalah penulis dapat menyumbang studi
kasus mengenai bagaimana menerapkan model bisnis freemium yang telah
banyak digunakan di beberapa aplikasi online dan khususnya di aplikasi
streaming musik LangitMusik dan diharapkan hasil peneltian ini bisa menjadi
bahan evaluasi dan gagasan baru terkait pengembangan model bisnis
freemium.
2. Manfaat Akademis

Manfaat akademis yang dapat penulis sumbangkan lewat penelitian ini
adalah pemahaman terhadap teori-teori yang berkembang sesuai dengan topik
penelitian jika dibandingkan terhadap realitas di lapangan. Penulis ingin
memahami bagaimana teori yang diajarkan di mata kuliah diterapkan pada
praktik di lapangan, serta mencari tahu apakah teori yang berkembang
sekarang relevan dengan kondisi nyata. Data dari hasil peneltian ini juga dapat
dipakai untuk penelitian selanjutnya yang bisa dijadikan data pendukung

penelitian tersebut.
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E. Sistematika Pembahasan
Suatu penelitian tentu akan mengutamakan aspek sistematis dalam
penulisannya. Penulisan yang sistematis selain untuk memudahkan penelitian
tersebut juga untuk menghindari apa yang disebut dengan kesalahan berpikir.
Oleh karena itu, dalam penelitian ini penulis membagi penelitian menjadi
beberapa bab untuk memudahkan penelitian ini bagi penulis maupun pembaca.
Berikut adalah sistematika pembahasannya:
BAB I: PENDAHULUAN
Menjelaskan mengenai latar belakang permasalahan, rumusan masalah,
tujuan penelitian, kontribusi penelitian dan sistematika pembahasan. Pada
bab ini dijelaskan gambaran awal mengenai penelitian untuk kemudian
ditindaklanjuti ke dalam sebuah penelitian.
BAB II: TINJAUAN PUSTAKA
Menjelaskan mengenai teori dan juga konsep yang dipakai untuk
menunjang penelitian. Teori-teori yang dipakai harus relevan dengan
penelitian yang dijalankan agar kajian teori yang dilakukan nantinya tidak
terlalu melebar.
BAB I1l: METODE PENELITIAN
Menjelaskan ihwal metode penelitian yang dipakai penulis dalam
menjalankan penelitiannya. BAB metode penelitian ini berisi tentang jenis
penelitian, fokus penelitian, lokasi dan situs penelitian, sumber data,
teknik pengumpulan data, instrumen penelitian, analisis data, dan

keabsahan data.
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BAB IV: HASIL PENELITIAN & PEMBAHASAN
Menjelaskan mengenai hasil penelitian dan analisis dan interpretasi
penulis terhadap data hasil penelitian yang didapatkan. Pada bagian ini
juga akan terjadi komparasi antara teori dan data hasil penelitian untuk
dilihat relevasinya dan apakah terdapat kesenjangan antara teori dan hasil
penelitian

BAB V: PENUTUP
Pada bab ini akan disajikan kesimpulan dan rekomendasi beserta saran
yang berguna bagi objek penelitian menurut pandangan penulis. Pada
bagian kesimpulan akan dijelaskan mengenai benang merah yang dapat
ditarik atas penelitian penulis dan juga rekomendasi dan saran yang sesuai
dengan kapabilitas penulis berdasarkan aspek keilmuan untuk diberikan

kepada objek penelitian.



BAB Il

TINJAUAN PUSTAKA

A. Model Bisnis

Model bisnis ialah suatu penggambaran mengenai dasar pemikiran tentang
bagaimana organisasi menciptakan, memberikan dan menangkap nilai dari suatu
bisnis (Osterwalder dan Pigneur, 2014: 14). Menurut Margaretta dalam Erlend
(2011), melihat model bisnis sebagai sebuah cerita yang dimana menjawab siapa
konsumennya dan nilai apa yang dapat diberikan terhadap konsumen. Ini juga
menjawab bagaimana sebuah perusahaan mendapatkan keuntungan, dan
menjelaskan logika yang mendasari bagaimana sebuah nilai dapat diberikan ke
konsumen dengan biaya yang sesuai. Casadesus-Masanell dan Ricart dalam
Erlend (2011) berpendapat bahwa model bisnis sebuah perusahaan merupakan
sebuah refleksi dari strategi yang direalisasikan, dan meruapakan hasil dari
perencanaan strategis.

Menurut Teece dalam Erlend (2011) sebuah model bisnis menjelaskan
bagaimana suatu bisnis membuat dan memberikan nilai ke konsumennya, dan
bagimana mengkonversikan transaksi yang diterima menjadi sebuah keuntungan.
Teece menggambarkan model bisnis sebagai suatu model konseptual dari suatu
bisnis. Chesbrough juga memiliki pandanganserupa mengenai pemahaman akan
suatu model bisnis. Menurut Chesbrough dalam Hao-Chen (2014) model bisnis
menggambarkan bagaimana suatu bisnis membuat nilai dan bagaimana
menangkap nilai tersebut. Model bisnis menurutnya mencakup enam fungsi:
menjelaskan proposisi nilai, mengidentifikasi segmentasi pasar, menjelaskan

struktuk rantai nilai, menentukan pendapatan dengan mengestimasikan dari
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struktur biaya dan keuntungan yang potensial, menggambarkan bagaimana posisi
sebuah perusahaan dalam jaringan nilai, dan merumuskan strategi kompetitif. Dari
pengertian yang telah disebutkan, dapat disimpulkan bahwa model bisnis adalah
suatu garis besar akan sebuah bisnis yang di dalamnya terdapat langkah-langkah
strategis guna memastikan bisnis tersebut dapat berjalan dengan layak dan
tentunya menguntungkan

Berdasarkan PPM Manajemen dalam Aji dan Rachel (2015), penerapan
model bisnis di perusahaan memiliki beberapa manfaat. Pertama, terkait dengan
komponen-komponennya, model bisnis memudahkan para perencana dan
pengambil keputusan di perusahaan melihat hubungan logis antara komponen-
komponen dalam bisnisnya, sehingga dapat dihasilkan nilai bagi pelanggan dan
perusahaan. Kedua, model bisnis dapat dipakai untuk menguji konsistensi
hubungan antar komponennya. Ketiga, model bisnis dapat digunakan untuk
menguji pasar dan asumsi yang digunakan ketika mengembangkan bisnis.
Keempat, model bisnis dapat dipakai untuk menunjukkan seberapa radikal suatu
perubahan dilakukan dan konsekuensinya.

Menurut Amit dan Zott dalam Aji dan Rachel (2015), perusahaan sebagai
sebuah sistem terbuka sangat rentan dengan dinamika eksternalnya.
Ketidakpastian di lingkungan eksternal perusahaan biasanya ditentukan oleh tiga
hal, yaitu kompleksitas, kestabilan, dan kelangkaan. Ketidakpastian ini dapat
memengaruhi model bisnis perusahaan. Oleh karena itu, perusahaan perlu
berinovasi dalam model bisnisnya untuk bertahan di tengah-tengah ketidakpastian
tersebut. Inovasi model bisnis itu penting untuk manajer, pengusaha, dan peneliti

akademis karena beberapa alasan. Pertama, model bisnis merupakan sumber yang
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seringkali kurang dimanfaatkan untuk masa depan. Kedua, pesaing mungkin akan
lebih sulit untuk meniru atau mereplikasi sistem baru untuk seluruh aktivitas dari
suatu produk atau proses. Pesaing relatif lebih mudah untuk menghancurkan
inovasi produk atau proses. Ketiga, karena inovasi model bisnis merupakan alat
kompetitif dan sangat kuat, manajer harus menyesuaikan diri terhadap persaingan,
seringkali ancaman kompetitif berasal dari luar batas-batas tradisional industri.
Dari pengertian-pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa model bisnis
adalah suatu garis besar akan sebuah bisnis yang di dalamnya terdapat langkah-
langkah strategis guna memastikan bisnis tersebut dapat berjalan dengan layak

dan tentunya menguntungkan.

B. Freemium Model

Istilah “freemium” pertama kali dikemukakan oleh Fred Wilson dari Union
Square Ventures di tahun 2006. Anderson dalam Hao-Chen (2014) mengutarakan
bahwa pengertian freemium sebagai berikut.

“Freemium model berarti sebuah model bisnis yang menyediakan layanan
gratis dengan fungsi dasar dan menarik pengguna dengan layanan-layanan gratis.
Setelah mendapatkan konsumen dengan jumlah yang banyak, suatu bisnis
menyediakan layanan dengan fitur yang berbeda dengan layanan gratis dengan
cara konsumen diharuskan untuk membayar bila ingin mendapatkan layanan
premium. Layanan free dan premium bukan berarti memberikan layanan yang
berbeda melainkan menyediakan layanan dengan level yang berbeda. Kunci
utama disini adalah tingkat konversi pengguna yang akan beralih dari pengguna
biasa menjadi pengguna berbayar. Dalam model freemium, penawaran dasar
adalah memberikan penawaran secara gratis dengan harapan pada akhirnya
mempengaruhi pengguna untuk membayar layanan yang lebih, dengan kata lain
memberikan layanan yang berkelanjutan dari layanan yang gratis, dengan harapan
pada akhirnya mempengaruhi pengguna gratis untuk beralih kelayanan yang lebih.
Model freemium mengangkat pertanyaan yang sangat penting, yaitu apa nilai yang
diberikan kepada pegguna gratis. Dalam model freemium kita memilih untuk
memberikan layanan secara gratis dengan harapan mendapatkan jumlah pengguna
yang banyak, lalu menkonversikan beberapa pengguna menjadi pengguna
berbayar”
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Model freemium dicirikan oleh basis pengguna yang besar yang
memanfaatkan penawaran bebas tanpa ikatan. Sebagian besar pengguna ini tidak
pernah menjadi pelanggan yang membayar; Hanya sebagian kecil, biasanya
kurang dari 10 persen dari semua pengguna, berlangganan layanan premium
berbayar. Basis kecil pengguna berbayar ini mensubsidi pengguna gratis. Hal ini
dimungkinkan karena biaya marjinal rendah untuk melayani pengguna bebas
tambahan. Dalam model freemium, metrik utama yang harus diperhatikan adalah
biaya rata-rata untuk melayani pengguna bebas, dan tingkat di mana pengguna
bebas beralih ke pelanggan premium (Osterwalder dan Pigneur, 2014: 96)

Anderson dan Niculescu Wu dalam Carl (2011) membedakan freemium
dibedakan menjadi dua model. Model pertama adalah time-limited freemium,
yang artinya menawarkan menawarkan suatu produk dengan batas waktu tertentu,
setelahnya melewati batas waktu tersebut pengguna harus membayar apabila ingin
melanjutkan menggunakan produk atau layanan tersebut. Dengan kata lain,
Dengan kata lain, ini adalah sampel yang dibatasi oleh kuantitas, seperti yang
sering terjadi pada barang fisik yang memiliki biaya riil yang terkait dengannya.
Contoh time-limited-freemium antara lain Microsoft Office 2010. Jenis freemium
yang lain adalah feature-limited freemium, bisnis yang menggunakan model ini
menawarkan versi dasar produk secara gratis, tanpa batasan waktu dan tanpa
memerlukan komitmen terhadap pembayaran masa depan oleh pengguna.
Perusahaan kemudian juga menawarkan versi premium dengan fungsionalitas
penuh yang dapat dipilih pengguna untuk di-upgrade dengan membayar layanan
premium. Fitur freemium yang menarik itu menarik karena merupakan konsep

unik untuk produk dan layanan digital. Anderson (2009) menghadirkan dua hal
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sentral sebagai kekuatan pendorong di belakang freemium. Salah satunya adalah
struktur biaya yang mencirikan produk digital, dan yang lainnya adalah
pembajakan. Dari penjelasan diatas bisa disimpulkan bahwa freemium adalah
suatu pola dalam model bisnis yang dimana suatu bisnis memberikan suatu
produk inti kepada sekelompok besar konsumen dan produk premium kepada

sebagian kecil konsumen.

C. Tipe-tipe Freemium

Pujol dalam Pronitha (2015) mengungkapkan bahwa terdapat empat jenis
freemium. Yang pertama adalah Quantity limited, dimana Perbedaan kuantitas
telah berlangsung paling lama dan telah dicapai melalui contoh produk untuk
mempercepat atau memulai penjualan produk. Contoh adalah nol, versi terbatas
kuantitas dari versi lengkap dan berbayar dari produk. Yang kedua adalah Time
Limited, Model TLF memungkinkan pelanggan mengakses versi lengkap produk
untuk jangka waktu tertentu (percobaan 1 minggu, uji coba 30 hari). Setelah masa
percobaan berakhir, pelanggan tidak dapat mengakses fitur produk apapun dan
diminta untuk membeli produk tersebut untuk menggunakan fiturnya. Microsoft
Office Suite adalah contoh bagus model TLF. Muncul dengan percobaan gratis
enam puluh hari. Model TLF menyebabkan peluncuran versi beta, versi antusias
dari suatu produk (terutama perangkat lunak) ke sejumlah kecil pelanggan seperti
pengembang perangkat lunak yang berisi fitur yang belum pernah diuji waktu.
Nilai berasal dari jumlah waktu yang telah digunakan, yang mencerminkan
pengujian reliabilitas oleh pengguna. Pelanggan membayar untuk pematangan
waktu. Yang ketiga adalah Feature Limited, dalam fitur limited freemium (FLF)

model, pelanggan menggunakan komponen inti fundamental secara gratis (free
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core) dan membayar untuk menggunakan fungsi lanjutan (premium core).
Tambahkan pada layanan atau fitur yang dapat dilepaskan yang mempromosikan
pembelian dalam aplikasi. Fitur add-on ini dapat ditargetkan pada basis pengguna
yang ada atau pengguna yang sama sekali baru. Skype menyediakan obrolan dan
komunikasi suara gratis antara PC dan pesan teks namun mengenakan biaya
panggilan telepon ke telepon rumah atau nomor telepon genggam. Ini adalah
model yang sulit untuk disain karena memerlukan pengorbanan antara
memperluas basis pelanggan dan mendorong arus pendapatan. Yang keempat
adalah Distribution Limited, dalam model ini, diferensiasi terjadi dalam mode
distribusi. Hal ini sebagian besar terlihat pada perangkat lunak kemasan.
Misalnya, cakram perangkat lunak dilengkapi dengan lisensi pengguna yang
menyatakan kasus penggunaan produk, jika dapat didistribusikan ulang atau tidak.
Perangkat lunak itu sendiri mungkin bebas digunakan namun tidak didistribusikan
ulang atau mungkin memerlukan biaya lisensi untuk penggunaan dalam tujuan
komersial. Model freemium yang paling umum digunakan di bisnis internet adalah
fitur freemium terbatas (FLF) dan freemium waktu terbatas (TLF). Hibrida antara
model FLF dan TLF juga ada. Misalnya Linkedln memungkinkan pengguna
bebasnya mengakses Premium Pencari Kerja untuk pertama kalinya gratis selama
satu bulan. Pengguna kemudian memiliki akses ke fitur premium dengan jumlah
inmails yang lebih tinggi, wawasan premium, dll. Namun, di akhir bulan, jika
pengguna memilih untuk tidak melakukan upgrade, dia masih memiliki akses ke

versi dasarnya.
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D. Kunci Utama Dalam Model Kerja Freemium
Erlend (2011) dalam jurnalnya yang berjudul Exploring the Freemium
Business Model menggambarkan rangkaian kerja model bisnis freemium dengan

gambar dibawah ini.

Network
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Gambar 2.1Rangkaian Kerja Model Bisnis Freemium
Sumber: Erlend (2011: 31)

1. Value Proposition of Free Offer

Proposisi nilai untuk layanan gratis dimaksudkan untuk menarik
Pengguna. Itu harus berkelanjutan dari waktu ke waktu, tetapi dapat memiliki
keterbatasan yang pada akhirnya akan memaksa pengguna untuk
mempertimbangkan beralih kelayanan yang premium.
2. Value Proposition of Premium Offer

Proposisi nilai dari layanan premium dimaksudkan untuk meyakinkan
pengguna untuk meng-upgrade dan membayar untuk layanan ini. Jika nilai

proposisi terlalu lemah, kita harus membayar biaya pendukung basis besar
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pengguna yang tidak bisa menghasilkan keuntungan, tanpa basis berkelanjutan
pengguna premium yang melakukan.
3. Conversion Rate

Tingkat konversi sangat terkait dengan proposisi nilai. Ini mengukur
berapa banyak pengguna yang beralih dari layanan gratis ke layanan berbayar,
pelanggan premium, dan memberikan pengukuran kekuatan nilai proposisi
premium. Model bisnis masih bisa gagal dengan tingkat konversi yang tinggi
jika nilai proposisi bebas terlalu buruk, dan jumlah pelanggan terlalu rendah
untuk menghasilkan pendapatan untuk mendukung model bisnis. Tingkat
konversi harus dilihat dalam kombinasi dengan ukuran total basis pengguna.
4. User Base

Ukuran basis pengguna adalah metrik yang penting, karena bersama-sama
dengan tingkat konversi menceritakan bagaimana model ini dapat berjalan
dengan baik. Jika Anda mendapatkan sepuluh kali lebih banyak pengguna
sebagai pelanggan yang membayar normal, tetapi hanya seperlima dari
mereka dikonversi ke pelanggan premium, Anda masih mengumpulkan
pendapatan dari dua kali lebih banyak. Pertumbuhan basis pengguna adalah
pengukuran kekuatan proposisi nilai bebas dan efisiensi saluran akuisisi.
5. Position in Value System

Bagaimana produk atau jasa yang ditawarkan memiliki dampak yang besar
dari biaya. Oleh karena itu penting untuk melihat apa masukan yang
diperlukan dalam operasi dan apa peran perusahaan memiliki dalam

memberikan nilai. Jika ada pemasok dengan daya tawar yang tinggi dalam



27

nilai disampaikan, perusahaan dapat menjadi rentan dalam melayani pengguna
gratis dalam basis yang besar atau pengguna yang tidak membayar.
6. User Acquisition Channels

Sebagian besar pengguna internet saat ini memiliki jaringan online mereka
dapat gunakan seperti email atau media sosial. Memanfaatkan pengguna
kehadiran online untuk memperolen pengguna baru dapat mengurangi
perusahaan biaya pemasaran. Cara yang efektif untuk melakukan hal ini
adalah dengan mengintegrasikan cara mengirimkan undangan melalui email,
atau integrasi dengan aplikasi media sosial. Memberikan pengguna cara
mengundang orang lain juga efektif, karena mereka akan mengundang orang-
orang yang mereka pikir benar-benar akan menikmati layanan tersebut.
7. Lock-In Effects

Setelah pengguna telah diakuisisi harus ada fitur atau mekanisme yang
bekerja untuk mempertahankan mereka dan mendorong terus menggunakan.
Memanfaatkan loyalitas pelanggan, kustomisasi, atau efek jaringan, cara
meningkatkan biaya switching dari pengguna. Jika biaya switching tinggi,
pengguna dengan kebutuhan tambahan mudah-mudahan akan memilih untuk

meng-upgrade ke layanan premium, daripada beralih ke layanan kompetitif.

8. User Community

Membentuk atau menggunakan sebuah komunitas yang ada pengguna
dapat menguntungkan perusahaan dengan cara yang berbeda. Menggunakan
forum online dapat mendorong pengguna untuk saling membantu, mengurangi

kebutuhan untuk layanan pelanggan dari perusahaan. Hal ini juga dapat



28

menjadi cara yang baik untuk mendapatkan respon dan menangkap kebutuhan
yang baru, atau mendapatkan ulasan dari para pengguna. Uji coba beta juga
merupakan cara yang efektif untuk menguji fitur baru dikembangkan. Ini lebih
sulit untuk mencapai dengan basis pelanggan yang membayar, sebagai
perusahaan dalam kebanyakan kasus akan diharapkan untuk memberikan
sesuatu sebagai balasannya. Sebuah komunitas pengguna juga dapat membuat
efek lock-in, yang artinya membantu untuk mempertahankan pengguna.
9. Other Revenue Streams

Pendapatan dari layanan premium merupakan sumber utama pendapatan
dalam model freemium, tetapi aliran pendapatan lainnya yang sering
digunakan untuk mendukung operasi. Contoh yang paling umum adalah iklan,

dan produk dan layanan pelengkap

E. Kerja Model Bisnis Freemium

Dilansir dari situsstartupbisnis.com, dijelaskan bahwa ada beberapa
tahapan sistem kerja model bisnis freemium. Pertama, mereka menggratiskan
produk mereka di pasar untuk mengedukasi dan mendapatkankan mindshare.
Dasar proses penjualan sudah berubah, seperti yang diterangkan Daniel Pink
dalam bukunya ‘To Sell is Human’. Internet memungkinkan pelanggan yang
berpotensi untuk meriset produk jauh lebih dalam sebelum berhubungan dengan
orang bagian pejualan di perusahaan tersebut. Freemium adalah perwujudan akhir
dalam perubahan proses penjualan karena pengguna bisa menggunakan produk
sebelum membelinya. Kedua, startup freemium memanfaatkan penggunaan data
untuk meningkatkan kualitas produk mereka. Jumlah pengguna yang besar yang

menggunakan produk memungkinkan startup untuk melakukan A/B testing
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dengan strategi yang menguntungkan. Tim pemasaran bisa menyaringnya melalui
data untuk memahami segmentasi pasar dan funnel efficiency (gambarnya bisa
anda lihat di bawah), dan manajemen produk bisa mengurai data untuk

meningkatkan pengalaman pengguna dalam menggunakan produk .
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Gambar 2.2 Freemium Funnel

Sumber: www.startupbisnis.com

Ketiga, startup  freemium mengumpulkan  informasi  tentang basis
pengguna mereka  untuk  memprioritaskan  upaya penjualan  mereka.
Ketika pengguna mendaftar ~atau  menngunduh  produk secara  gratis,
perusahaan freemium harus mengumpulkan data tentang pengguna tersebut untuk

memahami siapa mereka dan menganalisis pola penggunaan produk dari

Middle of Fun

Case Studies, Webinar:
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pengguna ini. Dengan data penggun