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EXECUTIVE SUMMARY 

 

 Sejauh Mata Memandang (SMM) adalah sebuah bisnis yang mulai 

beroperasi pada tahun 2025. SMM menyediakan tenaga profesional pelaksana acara 

(manpower) yang bertugas mengatur seluruh aspek teknis dan operasional di hari 

pelaksanaan acara. Layanan ini ditujukan untuk penyelenggara acara, EO, maupun 

individu/organisasi yang membutuhkan dukungan eksekusi teknis secara 

profesional tanpa harus menggunakan jasa EO penuh. Dengan keunggulan yang 

dimiliki, seperti: 1) SDM berpengalaman dan terlatih, dengan minimal pengalaman 

1 tahun, 2)Sistem kerja fleksibel dan adaptif, sesuai dengan kebutuhan setiap acara, 

3) Layanan konsultasi gratis, yang membantu klien menyusun strategi teknis dan 

logistik acara, 4) Peralatan komunikasi intercom pribadi, sudah termasuk dalam 

layanan tanpa biaya tambahan, 5)Prinsip #ZeroMistake, yaitu komitmen terhadap 

ketepatan, efisiensi, dan pengalaman acara yang optimal.  

 Dalam operasionalnya, SMM memerlukan minimal 4 SDM inti dan 

tambahan freelance/on-call crew tergantung skala acara. Yang terdiri dari, show 

director, stage manager, floor director, MC crew, dan peran lainnya sesuai 

kebutuhan.  SMM juga telah memiliki database inventarisasi SDM berdasarkan 

posisi, pengalaman, dan domisili untuk penyesuaian penugasan. 

 Sejauh Mata Memandang memiliki strategi pemasaran yang berfokus pada 

pendekatan digital dan kolaboratif, seperti: 1) Memanfaatkan Instagram dan Tiktok 

Ads untuk meningkatkan exposure, 2) Mengikuti event industry kreatif untuk 

membangun relasi, 3) Bekerja sama dengan influencer industry kreatif atau dalam 

bidang sejenis, 4) Memanfaatkan platform Linkedin dan Gmail sebagai media 

komunikasi dan professional branding. 

 Dari sisi finansial, total investasi awal SMM sebesar Rp. 116,140,000 yang 

mencakup modal kerja, investasi tangible (alat & perlengkapan), intangible 

(legalitas & branding), serta biaya operasional awal. Analisis keuangan 

menunjukkan bahwa: 1) Break Event Point (BEP) tercapai di tahun ke-5 atau lebih 

tepatnya 4 tahun 1 bulan, 2) Internal Rate of Return (IRR) sebesar 25,5%, 

menunjukkan prospek usaha yang sangat menjanjikan, 3) Metode penilaian NPV 

yang menghasilkan nilai positif sebesar Rp. 75,141,057 dan Payback Period <5 

tahun. 

 Dengan kombinasi antara SDM berkualitas, kebutuhan pasar yang terus 

berkembang, dan pendekatan layanan yang profesional, Sejauh Mata Memandang 

siap menjadi mitra strategis pelaksanaan acara yang unggul, berkelanjutan, dan 

terpercaya. 
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