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1.1 Gambaran Umum

Kahade adalah aplikasi jual-beli pengguna ke pengguna yang tampilannya seperti
media sosial.

Jujur saja, perilaku jual-belinya sudah ada — platformnya saja yang belum. Jutaan anak
muda Indonesia setiap hari jual-beli lewat DM Instagram, X, dan WhatsApp: thrift,
sneakers, merchandise K-pop, jasa desain, produk digital. Transaksinya masif, tapi
tanpa perlindungan apa pun. Pembeli transfer, penjual menghilang. Atau sebaliknya:
barang dikirim, pembayaran tak kunjung datang.

Marketplace besar memang menawarkan keamanan. Tapi pengalaman belanjanya?
Kaku. Katalog, kolom pencarian, keranjang belanja — seperti belanja di katalog tahun
2010, tanpa unsur sosial, tanpa keseruan menemukan barang secara organik seperti
saat scroll medsos.

Kami membangun Kahade untuk menggabungkan yang terbaik dari dua dunia:
pengalaman sosial yang seru seperti media sosial, dengan keamanan transaksi setara
marketplace. Scroll feed, temukan barang menarik dari orang yang kamu follow, like,
komen, chat dengan penjual, lalu bayar via Kahade.

Sederhana.

1.2 Masalah & Solusi

Ada tiga masalah yang kami selesaikan — dan ketiganya saling berkaitan.

Jual-beli via DM rawan penipuan. Tidak ada pihak ketiga yang menjamin transaksi.
Kahade menghadirkan pengalaman sosial yang persis sama — hanya saja setiap
pembayaran berjalan lewat sistem Kahade yang melindungi pembeli maupun penjual.

Marketplace membosankan. Generasi muda menghabiskan 3–4 jam sehari di media
sosial, tapi disuruh berbelanja di aplikasi yang rasanya seperti katalog. Kahade
mengubah belanja menjadi hiburan: penemuan, interaksi, keseruan.

Keterbatasan kategori. Marketplace tradisional dirancang untuk barang fisik. Padahal
anak muda menjual jasa, produk digital, dan barang preloved dengan cara yang tidak
pernah pas di format katalog. Di Kahade, pengguna bisa menjual apa saja.

1.3 Model Bisnis

Kahade menghasilkan pendapatan dari dua sumber.
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Yang utama adalah  biaya transaksi: 2,5% per transaksi, dengan batas minimum
Rp2.500 dan maksimum Rp250.000. Jauh lebih murah daripada risiko kehilangan
jutaan rupiah karena tertipu.

Sumber kedua adalah  langganan Kahade Plus — Rp99.000/bulan atau Rp899.000/
tahun. Member Plus mendapatkan potongan 50% biaya transaksi, kuota pembebasan
biaya Rp990.000 per periode, prioritas layanan pelanggan, dan badge Plus di profil.

1.4 Target & Milestone

Launch: 8 Desember 2026

Target awal: 1.000 pengguna pertama dari komunitas

Target 6 bulan: 1.000.000 transaksi

Estimasi break-even: ±20.000 transaksi per bulan

1.5 Kebutuhan Pendanaan

Kahade membuka pendanaan  pre-seed sebesar  Rp100–500 juta. Dana ini untuk
mempercepat akuisisi pengguna awal, membangun tim inti, dan mematangkan
operasional menjelang dan sesudah launch. Rincian lengkap ada di Bab 15.

1.6 Mengapa Kahade Akan Menang

Tiga alasan fundamental — bukan janji manis, tapi fakta.

Pasarnya sudah ada, tinggal dipindahkan. Kahade tidak perlu menciptakan perilaku
baru. Jutaan orang sudah jual-beli via DM setiap hari; tugas kami hanya memberi
mereka tempat yang lebih baik.

Produknya sudah jadi. Berbeda dengan startup tahap ide yang masih berupa slide
presentasi, Kahade adalah sistem yang sudah dibangun dan siap diluncurkan. Risiko
eksekusi teknis sudah lewat.

Waktunya tepat. Social commerce sedang naik daun, generasi muda makin dominan
secara ekonomi, dan belum ada pemain yang menguasai segmen C2C sosial. Jendela
peluang terbuka — sekarang.

•  

•  

•  

•  
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2.1 Ledakan Jual-Beli via Media Sosial

Dalam lima tahun terakhir, media sosial di Indonesia diam-diam berubah fungsi.
Instagram, X, dan TikTok bukan lagi sekadar tempat berbagi foto dan video — mereka
menjadi pasar.

Fenomenanya paling kuat di kalangan anak muda. Akun thrift shop dengan puluhan
ribu followers menjual pakaian preloved lewat Story dan DM. Komunitas sneakers
melakukan lelang dan jual-beli lewat grup chat. Fandom K-pop bertransaksi
photocard dan merchandise bernilai jutaan rupiah lewat mention dan DM. Freelancer
muda menawarkan jasa desain, penulisan, dan video editing lewat portofolio di feed
mereka.

Yang menarik: transaksi ini bersifat sosial. Pembeli mengenal penjual lewat kontennya,
menilai reputasinya dari interaksi, lalu menegosiasikan harga lewat chat yang personal.
Bagi generasi yang tumbuh bersama media sosial, ini cara berbelanja yang natural —
bukan anomali.

2.2 Masalah: Penipuan Merajalela

Tapi ada sisi lain: jual-beli via DM punya satu kelemahan fatal.  Tidak ada perlindungan.

Modus penipuan yang paling sering terjadi:

Penjual fiktif — pembeli transfer uang, penjual menghilang. Akun dihapus, nomor
diblokir. Selesai.

Barang tidak sesuai — foto yang ditampilkan bagus, barang yang dikirim rusak
atau palsu. Tidak ada tempat komplain.

Pembeli nakal — penjual sudah kirim barang, pembeli membatalkan transfer atau
memakai bukti transfer palsu.

Akun kloningan — penipu meniru akun penjual terkenal dengan nama yang mirip,
menjebak pembeli yang tidak teliti.

Korban penipuan online di Indonesia mencapai ratusan ribu kasus per tahun, dengan
kerugian miliaran rupiah. Dan kerugiannya tidak berhenti di dompet korban: setiap
kasus penipuan menggerus kepercayaan terhadap jual-beli online secara keseluruhan
— menghambat pertumbuhan ekonomi digital itu sendiri.

•  

•  

•  

•  

2 .  L A T A R  B E L A K A N G  &  M A S A L A H K A H A D E  ·  W H I T E P A P E R

8 v1.0 — Oktober 2026



2.3 Masalah: Marketplace yang Membosankan

Marketplace besar menyelesaikan masalah keamanan. Masalahnya, mereka
menciptakan masalah baru: pengalaman yang membosankan.

Pola interaksi di marketplace tradisional tidak berubah dalam satu dekade. Buka
aplikasi, ketik di kolom pencarian, scroll daftar produk yang seragam, bandingkan
harga, checkout. Murni transaksional — tanpa penemuan (discovery), tanpa interaksi
sosial, tanpa keseruan.

Bagi generasi yang menghabiskan waktu luangnya scrolling TikTok dan Instagram,
pengalaman ini terasa kuno. Mereka tidak "menemukan" barang — mereka "mencari"
barang. Padahal sebagian besar pembelian impulsif justru lahir dari penemuan tak
terduga, bukan dari pencarian yang direncanakan.

TikTok Shop mencoba menjembatani ini lewat live shopping dan video commerce.
Tapi pendekatannya tetap berpusat pada penjual profesional dan brand — bukan
pada interaksi sosial antar pengguna biasa.

Itu masalahnya.

2.4 Masalah: Keterbatasan Kategori

Marketplace tradisional dibangun dengan satu asumsi: yang dijual adalah barang fisik
yang dikirim lewat ekspedisi. Asumsi ini mengecualikan sebagian besar ekonomi
kreator muda.

Jasa — desain grafis, penulisan, penerjemahan, les privat — tidak punya "berat paket"
atau "estimasi pengiriman" dalam arti konvensional.  Produk digital — preset foto,
template, e-book, musik — dikirim lewat link, bukan kurir.  Barang preloved unik —
satu-satunya di dunia, tanpa stok, deskripsinya sangat personal — tidak pernah pas di
format katalog yang seragam. Belum lagi  layanan berbasis waktu seperti sewa,
booking, dan reservasi.

Akibatnya, para penjual ini terpaksa memakai platform yang tidak dirancang untuk
mereka. Atau kembali ke DM — yang tidak aman.

2.5 Kesimpulan: Celah di Pasar

Terdapat celah yang jelas di pasar Indonesia:
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Aspek Jual-beli  via  DM Marketplace  Besar Kahade

Pengalaman sosial ✅  Seru ❌  Kaku ✅  Seru

Keamanan transaksi ❌  Tidak ada ✅  Ada ✅  Ada

Jual jasa & digital ✅  Fleksibel ❌  Terbatas ✅  Fleksibel

Penemuan organik ✅  Feed ❌  Katalog ✅  Feed

Celah inilah yang diisi Kahade.

2.6 Besarnya Biaya Ketidakamanan

Penipuan jual-beli online bukan sekadar masalah individual. Ini pajak tersembunyi yang
dibebankan ke seluruh ekonomi digital.

Kerugian langsung — korban kehilangan uang yang sering kali tidak pernah kembali.  
Kepercayaan yang hilang — setiap kasus penipuan membuat ribuan orang enggan
bertransaksi online, memperlambat adopsi digital.  Biaya kewaspadaan — pembeli
dan penjual menghabiskan waktu dan energi untuk verifikasi manual: cek testimoni,
video call, tanya ke teman. Pekerjaan yang seharusnya tidak perlu ada.

Kahade menghilangkan pajak tersembunyi ini. Nilai yang kami ciptakan bukan sekadar
keamanan transaksi individual — tapi percepatan seluruh ekonomi kreator muda
Indonesia.
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3.1 Apa itu Kahade

Kahade adalah aplikasi jual-beli pengguna ke pengguna yang tampilannya seperti
media sosial.

Definisi itu kami buat sesederhana mungkin — dan memang disengaja begitu. Kahade
bukan "platform" abstrak, bukan "ekosistem" yang terdengar muluk-muluk. Ini aplikasi
tempat orang berjualan dan berbelanja. Tampilannya sudah familiar: siapa pun yang
pernah membuka Instagram atau TikTok akan langsung bisa menggunakannya.

Ada tiga kata kunci yang membedakannya:

Pengguna ke pengguna: yang bertransaksi adalah orang biasa — bukan brand
besar, bukan toko resmi dengan gudang. Tetangga. Teman. Kreator. Sesama
anggota komunitas.

Jual-beli: fungsi intinya jelas dan tidak ambigu. Ini bukan media sosial yang
kebetulan bisa jualan — ini aplikasi jualan yang dikemas seperti media sosial.

Tampilan seperti media sosial: feed, like, komen, follow, story. Tidak ada cara
pakai baru yang harus dipelajari.

3.2 Filosofi Produk

Jujur saja, Kahade lahir dari rasa kesal sekaligus rasa penasaran. Kesal karena belanja
online makin membosankan — katalog, filter, checkout, selesai. Penasaran karena
orang bisa menghabiskan berjam-jam scrolling media sosial tanpa pernah merasa
lelah.

Dari situlah kami memegang tiga keyakinan:

Belanja seharusnya menyenangkan. Orang betah di media sosial karena seru:
menemukan hal baru, tertawa, terhubung dengan orang lain. Tidak ada satu pun alasan
belanja tidak bisa memberikan perasaan yang sama.

Kepercayaan lahir dari interaksi sosial. Di pasar tradisional, orang percaya pada
penjual yang mereka kenal — warung yang sering disinggahi, penjual yang
direkomendasikan tetangga. Media sosial mereplikasi itu dalam skala digital: penjual
dengan konten bagus, followers aktif, dan riwayat interaksi yang positif adalah penjual
yang dipercaya. Kami hanya mempercepat sesuatu yang sudah terjadi secara alami.

1.  

2.  

3.  
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Keamanan yang baik adalah keamanan yang tidak terasa. Perlindungan transaksi
yang ideal tidak mengganggu alur pengguna. Pengguna tidak perlu memahami apa
pun yang terjadi di balik layar — cukup tekan "Beli via Kahade", dan semuanya beres.
Sama seperti pengguna marketplace pada umumnya tidak pernah berpikir tentang
cara kerja sistem pembayaran di balik tombol "Bayar".

3.3 Cara Kerja Singkat

Alur pembeli — tidak ada yang asing di sini:

Buka Kahade, scroll feed seperti biasa.

Temukan barang atau jasa yang menarik. Like, komen, atau simpan.

Chat dengan penjual untuk tanya-tanya atau nego.

Tekan  "Beli via Kahade", selesaikan pembayaran.

Penjual kirim barang/layanan. Pembeli konfirmasi terima. Selesai.

Alur penjual juga sama sederhananya:

Buat etalase — upload foto, tulis deskripsi seperti bikin postingan.

Postingan muncul di feed followers dan pengguna lain.

Terima chat dari calon pembeli, jawab pertanyaan.

Terima pesanan, kirim barang/layanan.

Dana masuk setelah pembeli konfirmasi.

Lima langkah. Tidak ada yang perlu dipelajari dari nol.

3.4 Prinsip Desain

Standar desain Kahade sederhana: sebersih website Apple. Minimalis. Hanya yang
penting. Tidak ada teks berserakan di mana-mana.

Setiap layar dirancang agar orang awam langsung paham tanpa penjelasan panjang.
Kami punya aturan keras di tim: kalau sebuah fitur butuh satu paragraf penjelasan agar
dimengerti, desainnya belum cukup intuitif. Sederhanakan lagi.

Prinsip ini berlaku di mana-mana — dari tombol beli sampai halaman bantuan.

1.  

2.  

3.  

4.  

5.  

1.  

2.  

3.  

4.  

5.  
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3.5 Nama "Kahade"

Nama Kahade mencerminkan misi PT Kawal Hak Dengan Aman: mengawal hak setiap
pengguna dalam bertransaksi, dengan aman. Misinya tertulis langsung di namanya.

Kami memilih nama ini karena tiga alasan:

Mudah diingat. Dua suku kata, gampang diucapkan dalam bahasa Indonesia.

Bermakna. Mengandung janji perlindungan — tanpa terdengar teknis atau
menakutkan.

Fleksibel. Enak dipakai sebagai nama aplikasi, enak dipakai sebagai kata kerja
("beli via Kahade"), dan cukup luas untuk ekosistem di masa depan.

3.6 Tagline

"Jual Beli Semudah Scroll Medsos"

Lima kata yang menjelaskan seluruh  value proposition: aktivitas jual-beli dibuat
semudah aktivitas yang sudah dilakukan jutaan orang setiap hari — scrolling media
sosial. Tanpa jargon. Tanpa klaim berlebihan. Hanya janji yang langsung dimengerti.

•  

•  

•  
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4.1 Feed Sosial

Jantung Kahade adalah feed — aliran postingan dari penjual yang difollow, ditambah
rekomendasi yang dipersonalisasi.

Setiap postingan pada dasarnya etalase mini: foto atau video produk, harga, nama
penjual, tombol like, kolom komentar, dan tombol beli. Interaksinya persis seperti
media sosial. Bedanya: setiap interaksi berpotensi menjadi transaksi.

Feed berjalan dalam dua mode:

"Untuk Anda": rekomendasi berdasarkan barang yang disukai, disimpan, dan
dibeli. Setiap pengguna melihat feed yang berbeda — feed saya tidak sama
dengan feed Anda.

"Populer": postingan yang sedang ramai dibicarakan hari ini, berdasarkan
interaksi nyata. Bukan sekadar jumlah like.

4.2 Etalase

Setiap pengguna punya etalase — halaman profil jualan mereka. Isinya:

Foto profil, bio, dan badge verifikasi.

Daftar barang/jasa dalam grid visual yang rapi.

Ulasan dan rating dari pembeli sebelumnya.

Statistik sederhana: jumlah pengikut, jumlah terjual.

Tujuannya satu: penjual individu terlihat profesional tanpa perlu keahlian desain.
Upload foto yang bagus, tulis deskripsi yang jujur — sisanya urusan kami.

4.3 Chat

Chat di Kahade dirancang seperti WhatsApp. Bukan sistem pesan kaku ala
marketplace — melainkan percakapan biasa yang langsung terbuka.

Fiturnya lengkap:

Pesan teks, foto, video, voice note, dokumen, dan lokasi.

Reply, reaksi emoji, pin pesan, pesan berbintang.

Mode khusus chat transaksi: status pesanan terlihat langsung di dalam
percakapan.

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  
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Ada satu keputusan desain yang kami pertahankan mati-matian: chat transaksi dan
chat biasa berada dalam satu alur yang mulus. Pengguna mulai dari obrolan santai, lalu
bertransaksi — tanpa pindah aplikasi, tanpa pindah mode.

4.4 Patungan

Patungan adalah fitur pembelian bersama: beberapa pengguna bergabung membeli
satu barang atau paket, lalu berbagi biaya.

Ini bukan ide baru — ini budaya. Anak muda Indonesia sudah lama patungan untuk
segalanya, hanya saja caranya manual: transfer-transferan, catat di notes, rawan
selisih. Kahade memformalkan alurnya:

Buat grup patungan, undang teman.

Masing-masing bayar bagiannya via Kahade.

Barang dikirim ke koordinator.

Contoh nyatanya banyak: sekelompok teman patungan membeli paket skincare
bundling demi harga grosir. Komunitas patungan menyewa fotografer untuk acara
bersama. Penghuni kos patungan membeli peralatan dapur. Perilakunya sudah ada —
kami hanya memberinya wadah yang rapi dan aman.

4.5 Jastip (Jasa Titip)

Jastip adalah layanan titip-beli: pengguna yang sedang berada di suatu tempat — luar
negeri, kota lain, event tertentu — menawarkan jasa membelikan barang untuk orang
lain.

Alurnya:

Penyedia jastip membuat "trip" — misalnya "Jastip Jepang, 10–17 Desember".

Pengguna lain menitipkan barang yang diinginkan beserta budget.

Penyedia jastip membeli barang dan mengunggah bukti pembelian.

Barang dikirim ke penitip setelah tiba.

Ekonomi jastip sudah hidup dan besar di Indonesia — barang luar negeri, konser, event
terbatas. Masalahnya, selama ini berjalan tanpa standar dan tanpa perlindungan.
Kahade memberi struktur untuknya. Dan keamanan.

1.  

2.  

3.  

1.  

2.  

3.  

4.  
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4.6 Jasa & Produk Digital

Sejak awal, Kahade dirancang untuk hal-hal yang tidak bisa dijual di marketplace
konvensional:

Jasa: desain, penulisan, penerjemahan, les, konsultasi. Transaksi berbasis
milestone — bayar per tahap penyelesaian.

Produk digital: preset, template, e-book, aset kreatif. Pengiriman otomatis lewat
link unduhan setelah pembayaran.

Untuk kategori ini, alur "kirim barang via kurir" diganti dengan alur yang masuk akal:
serah terima file, konfirmasi penyelesaian pekerjaan, revisi. Fleksibel mengikuti sifat
barangnya.

4.7 Sistem Ulasan & Reputasi

Kepercayaan antar pengguna dibangun lewat reputasi yang transparan:

Setiap transaksi yang selesai bisa diulas oleh kedua belah pihak.

Skor reputasi terlihat di profil dan di setiap postingan jualan.

Ulasan tidak bisa dihapus atau dimanipulasi penjual.

Penjual dengan riwayat baik mendapat penanda visual yang membuat etalasenya
lebih menarik.

Hasilnya adalah insentif yang sehat. Penjual yang jujur dan responsif dihargai dengan
lebih banyak pembeli. Yang bermasalah? Tersisih secara alami.

•  

•  

•  

•  

•  

•  
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5.1 Alur Pembeli

Lima langkah tanpa friksi:

Temukan: scroll feed, ketuk postingan yang menarik.

Kenali: lihat profil penjual, baca ulasan, cek riwayat transaksi.

Tanya: chat langsung dengan penjual — nego harga, tanya detail, minta foto
tambahan.

Bayar: tekan "Beli via Kahade", pilih metode pembayaran, selesai dalam hitungan
detik.

Terima: lacak pengiriman, konfirmasi saat barang sampai. Dana diteruskan ke
penjual otomatis.

Dan di setiap langkah, pengguna selalu tahu status transaksinya — lewat notifikasi
yang jelas, dengan bahasa yang sederhana.

5.2 Alur Penjual

Menjadi penjual di Kahade semudah membuat postingan media sosial:

Buat etalase: isi nama, foto, dan deskripsi singkat.

Posting barang: upload foto/video, tulis harga dan deskripsi — seperti bikin
konten.

Terima pesanan: notifikasi masuk saat ada yang membeli atau bertanya lewat
chat.

Kirim: kemas dan kirim barang, atau serahkan jasa/produk digital.

Terima dana: dana masuk ke rekening setelah pembeli konfirmasi.

Tidak ada biaya pendaftaran. Tidak ada proses verifikasi berbelit untuk mulai berjualan.
Verifikasi identitas baru diminta saat penarikan dana pertama — demi keamanan
semua pihak.

5.3 Keamanan Transaksi

Setiap transaksi yang dibayar via Kahade dilindungi sistem yang memastikan tiga hal:

Pembeli: uang hanya diteruskan ke penjual setelah barang/jasa diterima dan
dikonfirmasi. Barang tidak dikirim? Dana kembali ke pembeli.

1.  

2.  

3.  

4.  

5.  

1.  

2.  

3.  

4.  

5.  
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Penjual: pesanan yang sudah dibayar adalah pesanan yang pasti. Tidak ada bukti
transfer palsu, tidak ada pembatalan sepihak.

Sengketa: kalau terjadi perselisihan, tim Kahade menengahi berdasarkan bukti
dari kedua belah pihak — chat, foto, resi pengiriman.

Semua ini berjalan di balik layar. Pengguna tidak perlu memahami mekanismenya.
Mereka hanya perlu tahu satu hal: "Beli via Kahade" berarti aman.

5.4 Desain Apple-Clean

Satu standar visual untuk seluruh aplikasi: bersih seperti website Apple.

Ruang kosong yang lega — tidak sesak. Tipografi yang konsisten dan mudah dibaca.
Warna yang tenang; aksen hanya untuk hal yang benar-benar penting. Tidak ada
banner berkedip, tidak ada pop-up agresif, tidak ada teks yang berteriak.

Ini bukan sekadar soal estetika. Ini strategi: aplikasi yang bersih terasa lebih
terpercaya. Dan kepercayaan adalah mata uang utama dalam jual-beli antar
pengguna.

5.5 Notifikasi yang Bijak

Kami mengirim notifikasi hanya untuk hal yang benar-benar penting: ada yang
membeli barang Anda, ada chat baru dari calon pembeli, status pengiriman berubah,
pembayaran berhasil. Titik. Tidak ada spam promo yang mengganggu.

Setiap notifikasi juga bisa diketuk untuk langsung menuju konteks yang relevan —
bukan sekadar membuka halaman utama aplikasi. Ketuk notifikasi "ada pesanan baru",
langsung terbuka detail pesanan itu.

5.6 Aksesibilitas

Kahade dirancang agar bisa dipakai semua orang, termasuk yang punya keterbatasan:

Teks cukup besar, kontras cukup tinggi — terbaca di bawah sinar matahari.

Semua tombol penting punya label jelas untuk pembaca layar.

Bahasa yang sederhana. Tidak ada istilah teknis yang membingungkan orang
awam.

Tolok ukurnya konkret: kalau seorang ibu rumah tangga yang tidak terbiasa aplikasi
canggih bisa berjualan di Kahade tanpa bantuan siapa pun, desainnya berhasil.

•  

•  

•  

•  

•  
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6.1 Biaya Transaksi

Model pendapatan utama Kahade sederhana: biaya layanan per transaksi.

Tarif: 2,5% dari nilai transaksi.

Batas bawah: Rp2.500 — supaya transaksi kecil tetap layak diproses.

Batas atas: Rp250.000 — supaya transaksi besar tidak kena biaya yang
kelewatan.

Simulasinya:

Nilai  Transaksi Biaya  (2,5%) Keterangan

Rp10.000 Rp2.500 Kena batas bawah

Rp100.000 Rp2.500 2,5% = Rp2.500, pas di batas bawah

Rp1.000.000 Rp25.000 Normal

Rp20.000.000 Rp250.000 Kena batas atas

Biaya dibayar pembeli, di atas harga barang. Terlihat jelas sejak awal — tidak ada
kejutan di halaman pembayaran.

Kami merancang struktur ini supaya adil di semua ukuran transaksi. Penjual kecil yang
jualan Rp50.000 cuma kena Rp2.500, sementara yang jualan barang mahal tetap
punya plafon yang masuk akal.

6.2 Kahade Plus

Untuk pengguna yang paling aktif — penjual rutin dan pembeli langganan — kami
menyediakan Kahade Plus.

Harga:

Bulanan: Rp99.000/bulan

Tahunan: Rp899.000/tahun (hemat ~24% dibanding bulanan)

Benefit:

Potongan 50% biaya transaksi. Member Plus bayar setengah dari tarif normal.

•  

•  

•  

•  

•  

1.  
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Kuota pembebasan biaya Rp990.000 per periode. Akumulasi biaya transaksi
member digratiskan sampai Rp990.000 dalam satu periode langganan — cocok
untuk penjual bervolume tinggi.

Prioritas layanan pelanggan. Antrean khusus, respons lebih cepat.

Badge Plus di profil. Penanda visual yang bikin calon pembeli lebih percaya —
profil berbadge terlihat lebih serius.

Plus dirancang supaya "balik modal" untuk penjual aktif. Penjual dengan transaksi Rp8
juta per bulan saja sudah menghemat lebih dari biaya langganan lewat potongan 50%.

6.3 Proyeksi Pendapatan

Dengan target 1.000.000 transaksi dalam 6 bulan pertama dan asumsi nilai transaksi
rata-rata Rp150.000:

Rata-rata biaya per transaksi: Rp3.750 (2,5% × Rp150.000)

Estimasi pendapatan kotor 6 bulan: ±Rp3,75 miliar

Dengan asumsi 5% pengguna berlangganan Plus di bulan ke-6 (±2.500 member
× Rp99.000): tambahan ±Rp247 juta/bulan recurring

Jujur saja, angka di atas masih proyeksi. Begitu data transaksi nyata masuk pasca-
launch, kami validasi ulang.

6.4  Unit Economics

Per transaksi, ekonominya begini:

Pendapatan: biaya layanan 2,5% (rata-rata ~Rp3.750)

Biaya langsung: biaya payment gateway (±Rp2.000–4.000 tergantung metode),
biaya notifikasi, biaya server per transaksi — yang terakhir ini nyaris nol di skala
besar

Kontribusi margin: positif sejak transaksi pertama untuk sebagian besar metode
pembayaran

Bedanya dengan marketplace besar: Kahade tidak membakar uang untuk subsidi
ongkir dan voucher perang harga. Nilai jual kami adalah pengalaman dan keamanan,
bukan harga termurah.

Itu pilihan sadar. Perang subsidi cuma bisa dimenangkan yang modalnya paling tebal
— dan kami tidak berniat ikut perang itu.

2.  

3.  

4.  
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•  

•  

•  
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6.5  Break-Even

Dengan estimasi biaya operasional Rp50 juta per bulan (server, tim kecil, operasional
dasar) dan rata-rata kontribusi Rp2.500 per transaksi:

Titik impas: ±20.000 transaksi per bulan (±650 transaksi per hari).

Target yang realistis dicapai dalam 3–4 bulan pasca-launch, dengan strategi  go-to-
market berbasis komunitas di Bab 10.

6.6 Strategi Harga Jangka Panjang

Struktur biaya ini kami rancang untuk bertahan lama, bukan sekadar menarik di awal.

Tarif 2,5% itu kompetitif — komisi marketplace besar untuk penjual bisa mencapai 5–
10%. Batas atas Rp250.000 melindungi penjual barang mahal: tanpa plafon itu,
mereka terbebani tidak wajar dan pindah. Batas bawah Rp2.500 menjaga setiap
transaksi, sekecil apa pun, tetap berkontribusi pada biaya pemrosesan.

Kahade Plus berperan sebagai diversifikasi. Pendapatan berulang dari langganan
menyeimbangkan naik-turun pendapatan transaksi — fondasi keuangan yang lebih
stabil.

Ada satu dinamika yang menguntungkan kami: seiring skala tumbuh, biaya per
transaksi turun (economies of scale di infrastruktur), sementara tarif tetap. Artinya
margin membaik sendiri, tanpa perlu menaikkan harga ke pengguna.
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7.1 Demografi Indonesia

Indonesia adalah negara keempat terpadat di dunia — lebih dari 270 juta penduduk.
Dan lebih dari separuhnya berusia di bawah 30 tahun. Itu menjadikan Indonesia salah
satu negara dengan populasi muda terbesar di muka bumi.

Populasi muda ini punya tiga ciri yang penting:

Digital native. Mereka tumbuh bersama smartphone dan media sosial.

Aktif secara ekonomi. Dari uang jajan sampai penghasilan freelance, mereka
sudah pegang uang sendiri.

Terbuka pada cara baru. Tidak terikat kebiasaan belanja generasi sebelumnya.

Kombinasi ketiganya adalah pasar yang ideal untuk produk seperti Kahade.

7.2 Gen Z & Perilaku Belanja

Generasi Z Indonesia belanjanya beda dari generasi sebelumnya. Bukan sekadar beda
platform — beda logika.

Keputusan beli mereka  social-first: dipengaruhi konten, review di TikTok, rekomendasi
teman, postingan kreator. Iklan tradisional makin tidak mempan. Mereka juga  chat-
oriented — lebih nyaman bertanya lewat chat daripada membaca deskripsi panjang,
dan nego harga adalah budaya, bukan pengecualian.

Banyak dari mereka hidup dari  creator economy: desain, konten, jasa digital. Mereka
butuh tempat berjualan yang fleksibel, bukan etalase kaku. Dan pembelian sering
terjadi dalam konteks  komunitas — fandom, hobi, kampus — di mana kepercayaan
terbangun lewat identitas komunitas, bukan brand toko.

Kahade dirancang untuk keempat pola ini. Bukan sebagai adaptasi belakangan, tapi
sebagai fondasi sejak awal.

7.3 Tren  Social Commerce

Secara global,  social commerce — belanja yang menyatu dengan pengalaman media
sosial — adalah segmen e-commerce dengan pertumbuhan tercepat. TikTok Shop
membuktikan video pendek bisa jadi mesin penjualan yang dahsyat. Live shopping
meledak di Asia Tenggara.

•  

•  

•  
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Tapi ada yang belum digarap:  social commerce hari ini masih berpusat pada penjual
profesional dan brand. Belum ada pemain besar yang serius menggarap  social
commerce antar pengguna biasa — C2C dengan pengalaman sosial penuh.

Itulah celah yang diisi Kahade.

7.4 Ukuran Pasar

E-commerce Indonesia diperkirakan mencapai puluhan miliar dolar AS per tahun, dan
tumbuh dua digit. Segmen yang dibidik Kahade — transaksi C2C informal lewat DM,
grup chat, komunitas — memang tidak tercatat dalam statistik resmi. Tapi indikatornya
masif:

Jutaan akun Instagram Indonesia mencantumkan kata "shop", "store", "thrift", atau
"preloved" di nama atau bio.

Grup jual-beli di Facebook dan WhatsApp beranggotakan ratusan ribu orang per
grup.

Transaksi merchandise fandom (K-pop, anime) bernilai triliunan rupiah per tahun —
secara informal.

Intinya: Kahade tidak perlu menciptakan pasar baru. Pasarnya sudah ada, sudah aktif,
sudah bertransaksi setiap hari. Tugas kami hanya memindahkannya ke tempat yang
lebih aman dan nyaman.

7.5 Perilaku Ekonomi Gen Z

Memahami Gen Z berarti memahami masa depan ekonomi digital Indonesia. Beberapa
hal yang perlu dicatat investor:

Bagi mereka,  side hustle adalah norma. Punya penghasilan sampingan dari jualan
online bukan hal luar biasa — itu ekspektasi. Mereka menjual apa saja: barang
preloved, jasa desain, konten digital.

Kepercayaan mereka  berbasis sosial. Rekomendasi teman dan review kreator lebih
dipercaya daripada iklan. Keputusan beli dipengaruhi oleh  siapa yang menjual, bukan
cuma  apa yang dijual.

Mereka juga  mobile-only. Sebagian besar tidak pernah membuka laptop untuk
belanja. Semuanya harus bisa dilakukan dari HP — dengan satu tangan, sambil
rebahan.

Dan mereka ingin yang  instan tapi cermat: checkout cepat, tapi tetap bertanya dan
membandingkan dulu lewat chat. Kecepatan plus interaksi personal.

•  

•  

•  
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Kahade dirancang untuk setiap pola ini — bukan sebagai fitur tambahan, melainkan
asumsi dasar produk.
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8.1 TikTok Shop

Kekuatan: distribusi konten masif, live shopping yang adiktif, integrasi mulus antara
hiburan dan belanja.

Kelemahan relatif terhadap Kahade:

Berpusat pada penjual profesional dan brand — bukan pengguna biasa.

Pengalamannya bersifat broadcast (satu penjual ke banyak pembeli), bukan sosial
antar pengguna.

Tidak mendukung jasa, produk digital, atau transaksi berbasis chat personal
dengan baik.

Positioning Kahade: TikTok Shop adalah mal di dalam aplikasi video. Kahade adalah
pasar antar teman.

8.2 Shopee

Kekuatan: pangsa pasar terbesar, logistik matang, brand awareness kuat, ekosistem
lengkap (ShopeePay, ShopeeFood).

Kelemahan relatif terhadap Kahade:

Pengalaman katalog yang kaku dan tidak sosial.

Tidak cocok untuk jasa dan produk digital.

Biaya dan aturan yang semakin memberatkan penjual kecil.

Citra "murah" yang kurang menarik bagi penjual kreator premium.

Positioning Kahade: Shopee adalah supermarket. Kahade adalah bazaar komunitas
yang seru.

8.3 Perantara Manual Komunitas

Saingan kami yang paling dekat sebenarnya bukan aplikasi — melainkan kebiasaan.
Hari ini, komunitas mengamankan transaksi DM lewat perantara manual: admin grup
atau jasa perorangan yang menengahi.

Kelemahan:

Bergantung pada kepercayaan terhadap satu admin manusia — yang juga bisa
menipu.

•  

•  

•  

•  
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Prosesnya manual dan lambat: konfirmasi lewat chat, rekap di spreadsheet.

Tidak ada perlindungan sistematis kalau terjadi sengketa.

Skalanya mentok di komunitas tertentu.

Positioning Kahade: Kahade adalah perantara manual yang diotomatisasi,
distandardisasi, dan diperkuat sistem — tanpa bergantung pada satu orang.

8.4 Peta Positioning

Pengalaman Sosial ▲ | Kahade ● | | | Keamanan

◄──────────────┼──────────────► Tanpa Keamanan Rendah | | TikTok

Shop | ● | | Shopee ● | ● DM / Perantara Manual | ▼ Katalog Kaku

Kahade menempati kuadran yang kosong: pengalaman sosial TINGGI + keamanan
TINGGI.

8.5 Analisis Mendalam: Mengapa Pesaing Sulit Masuk

Ini bagian yang paling sering ditanyakan investor: "Bagaimana kalau Shopee atau
TikTok meniru?" Jawaban jujur kami: keunggulan mereka — skala, modal, brand — justru
menjadi hambatan untuk masuk ke segmen ini.

TikTok Shop dibangun di atas mesin rekomendasi video dan jaringan brand/affiliate.
Melayani transaksi C2C antar pengguna biasa berarti membangun sistem
kepercayaan, moderasi, dan penyelesaian sengketa yang sama sekali berbeda dari
infrastruktur mereka. Dari sudut pandang mereka, investasinya tidak sebanding —
segmen C2C individual terlihat terlalu kecil dibanding GMV dari brand besar.

Shopee punya masalah yang lebih dalam. Seluruh organisasi mereka — struktur tim,
KPI, sistem insentif penjual — dioptimalkan untuk katalog dan pencarian. Mengubah
pengalaman inti menjadi feed sosial berarti merombak fondasi yang menghasilkan
miliaran dolar. Tidak ada eksekutif waras yang mempertaruhkan kariernya untuk itu.

Perantara manual tidak punya modal teknologi untuk bersaing. Mereka solusi
sementara yang akan ditinggalkan begitu ada alternatif lebih baik.

Dan Kahade adalah alternatif itu.

8.6 Pelajaran dari Sejarah

Pola ini berulang terus dalam sejarah teknologi.

•  

•  

•  
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Friendster dan MySpace tidak bisa menjadi Facebook — padahal mereka lebih dulu.
Nokia dan BlackBerry tidak bisa menjadi iPhone — padahal mereka menguasai pasar.
Taksi konvensional tidak bisa menjadi Gojek — padahal mereka punya armada.

Dalam setiap kasus, pemain dominan menganggap ancaman itu "terlalu kecil untuk
dipedulikan" — sampai terlambat. Kahade memposisikan diri persis di situ: ancaman
kecil yang tumbuh cepat, di segmen yang tidak diperhatikan raksasa.
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9.1  Network Effect

Kahade punya  network effect dua sisi yang klasik tapi kuat. Makin banyak penjual,
makin banyak barang menarik di feed, makin banyak pembeli datang. Makin banyak
pembeli, makin besar peluang barang laku, makin banyak penjual bergabung.

Yang membuat  network effect kami istimewa adalah unsur sosialnya. Pengguna tidak
sekadar bertransaksi — mereka follow, berinteraksi, membangun reputasi.
Memindahkan "toko" ke platform lain berarti meninggalkan followers dan ulasan yang
sudah dibangun bertahun-tahun.

Switching cost itu bersifat emosional, bukan sekadar teknis. Dan yang emosional jauh
lebih sulit ditiru.

9.2 Kepercayaan Komunitas Organik

Kepercayaan di Kahade dibangun dari bawah: lewat interaksi nyata antar pengguna,
ulasan jujur, dan identitas komunitas. Bukan kepercayaan yang "dibeli" lewat iklan atau
diskon besar-besaran.

Kepercayaan organik punya dua sifat yang sulit ditiru.  Tidak bisa dibeli — tidak ada
budget iklan sebesar apa pun yang bisa menciptakan reputasi penjual yang dibangun
lewat ratusan transaksi memuaskan. Dan  menyebar sendiri — pengguna yang puas
mengajak temannya, bukan karena insentif referral, tapi karena ingin berbagi
pengalaman baik.

Strategi  go-to-market berbasis komunitas di Bab 10 dirancang khusus untuk
menumbuhkan kepercayaan jenis ini sejak hari pertama.

9.3 Innovator Dilemma

Paradoksnya, ukuran kompetitor besar adalah kelemahan mereka sendiri. Shopee dan
TikTok Shop  bisa meniru feed sosial Kahade — tapi mereka  tidak akan melakukannya
dengan sungguh-sungguh.

Model bisnis mereka dibangun di atas katalog, iklan penjual, dan komisi terstruktur.
Feed sosial C2C mengkanibalisasi model itu. Organisasi besar juga bergerak lambat:
mengubah pengalaman inti butuh persetujuan berlapis dan mempertaruhkan
pendapatan yang sudah ada. Dan fokus mereka jelas — brand dan penjual profesional,
segmen dengan nilai transaksi terbesar. Pengguna individu bukan prioritas.
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Ini innovator dilemma yang klasik: pemain dominan tidak mengejar inovasi disruptif
karena terlihat terlalu kecil dan terlalu berisiko bagi bisnis inti mereka.

Sampai terlambat.

9.4 Kecepatan Eksekusi

Kahade dibangun dengan tim yang sangat ramping — dimulai dari satu founder yang
merangkap CTO dan membangun seluruh sistem sendiri: backend, aplikasi mobile,
panel admin, web.

Struktur ramping memberi tiga hal.  Kecepatan: keputusan dibuat dalam hitungan jam,
bukan minggu; fitur baru bisa rilis dalam hitungan hari.  Efisiensi modal:  burn rate
rendah berarti  runway panjang — setiap rupiah bekerja lebih keras.  Kedekatan dengan
pengguna: tidak ada lapisan antara pembuat produk dan pengguna, feedback
langsung jadi perbaikan.

Di pasar yang bergerak secepat ini, kecepatan bukan sekadar keunggulan
operasional. Kecepatan adalah strategi.
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10.1 Komunitas Inti

Kami tidak akan meluncurkan Kahade dengan iklan massal. Akuisisi awal berfokus
pada komunitas yang sudah punya budaya jual-beli aktif:

Komunitas thrift/preloved: penjual dan pembeli pakaian bekas yang sangat aktif
di Instagram dan X. Transaksi harian, harga terjangkau — cocok untuk volume.

Komunitas sneakers & streetwear: nilai transaksi tinggi, budaya legit-check dan
kepercayaan komunitas yang kuat.

Fandom K-pop: jual-beli photocard dan merchandise dengan frekuensi sangat
tinggi. Penipuan merajalela di sini — kebutuhan akan keamanan sangat akut.

Komunitas kampus: mahasiswa adalah early adopter alami — melek digital, aktif
di media sosial, terbiasa patungan.

Pendekatannya per komunitas: masuk lewat admin atau figur kunci, tawarkan masa
transisi yang mulus, dan berikan dukungan personal di minggu-minggu awal.

Kami datang bukan sebagai "aplikasi baru", tapi sebagai alat yang bikin jual-beli
mereka yang sudah berjalan jadi lebih aman.

10.2 Program 1000 Transaksi Gratis

Untuk menghilangkan hambatan adopsi awal,  1.000 transaksi pertama di Kahade
bebas biaya layanan sepenuhnya.

Tiga tujuan program ini: menghilangkan alasan untuk tidak mencoba (tidak ada risiko
finansial bagi pengguna awal); menciptakan momentum (1.000 transaksi awal
menghasilkan ulasan, cerita, dan bukti sosial — bahan bakar pertumbuhan organik);
dan mengumpulkan data (pola transaksi awal menjadi dasar menyempurnakan produk
sebelum skala besar).

10.3 Influencer & Kreator

Alih-alih membayar iklan, kami bermitra dengan kreator kecil-menengah (micro-
influencer, 10 ribu–100 ribu followers) di niche yang relevan: kreator thrift yang me-
review hasil thrifting, kolektor yang memamerkan koleksi sneakers atau photocard,
freelancer yang membagikan tips dan portofolio.

Mereka bukan "brand ambassador" yang dibayar mahal. Mereka adalah pengguna
yang memang berjualan di Kahade — dan konten mereka adalah aktivitas jualan yang
natural.

1.  

2.  

3.  

4.  
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10.4 Fase Ekspansi

Setelah 1.000 pengguna awal stabil dan polanya terbukti:

Fase 2 (bulan 2–3): ekspansi ke komunitas sejenis di kota-kota besar. Target
10.000 pengguna.

Fase 3 (bulan 4–6): buka untuk umum dengan dukungan referral. Target
1.000.000 transaksi kumulatif.

Fase 4 (bulan 7–12): optimalisasi retensi, perluasan kategori, dan persiapan
ekspansi fitur.

10.5 Strategi Konten

Kami memperlakukan konten sebagai mesin pertumbuhan, bukan sekadar marketing.

Konten edukasi — tutorial "cara jualan pertama", "cara foto produk yang bagus", "cara
menghindari penipuan" — membangun kepercayaan sekaligus mengedukasi pasar.
Konten komunitas — kisah sukses penjual, unboxing pembeli, tantangan kreatif —
adalah iklan terbaik karena dibuat pengguna sendiri. Dan kehadiran aktif di TikTok,
Instagram, dan X bukan untuk hard-selling, melainkan untuk menjadi bagian dari
percakapan komunitas.

10.6 Kemitraan Strategis

Selain komunitas organik, kami menjajaki kemitraan dengan:

Event dan bazaar offline: kehadiran fisik di event thrift, sneaker convention, dan
festival kampus — tempat target pengguna berkumpul.

Komunitas kreator: kolaborasi dengan komunitas desainer, fotografer, dan
freelancer untuk kategori jasa dan produk digital.

Payment gateway: kemitraan teknis dan co-marketing dengan penyedia
pembayaran.

•  

•  

•  

•  

•  

•  
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11
Traksi & Roadmap
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11.1 Status Saat Ini

Oktober 2026. Kahade sudah melewati masa paling berat: membangun produknya.

Yang sudah jadi dan berjalan:

✅  Backend API lengkap (300+ endpoint): autentikasi, transaksi, chat,
pembayaran, notifikasi.

✅  Aplikasi mobile (iOS & Android): feed, etalase, chat, checkout, dompet
transaksi.

✅  Panel admin: moderasi, keuangan, sengketa, analitik.

✅  Web kahade.id: landing + handler deeplink.

✅  Badan hukum: PT Kawal Hak Dengan Aman (NIB & NPWP terbit).

⏳  Integrasi payment gateway: dalam proses (DANA dalam peninjauan, opsi
gateway lain dievaluasi).

⏳  Pengujian beta: persiapan menuju launch.

Singkatnya: produknya siap. Yang tersisa tinggal urusan pembayaran dan pengujian
terakhir.

11.2 Target Launch: 8 Desember 2026

Tanggalnya sudah dikunci: 8 Desember 2026.

Jadwal menuju ke sana:

Oktober: finalisasi integrasi pembayaran, pengujian internal menyeluruh,
persiapan materi komunitas.

November: beta tertutup dengan 100–200 pengguna dari komunitas inti. Semua
perbaikan didasarkan pada feedback nyata — bukan asumsi.

Awal Desember: pembekuan fitur, persiapan server menghadapi lonjakan,
finalisasi program 1.000 transaksi gratis.

8 Desember: launch publik.

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  
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11.3 Roadmap 6 Bulan Pasca-Launch

Bulan Fokus Target

1 Stabilitas & komunitas inti 1.000 pengguna, 5.000 transaksi

2 Ekspansi komunitas 5.000 pengguna, 30.000 transaksi

3 Referral & viralitas 15.000 pengguna, 100.000 transaksi

4 Optimalisasi konversi 30.000 pengguna, 250.000 transaksi

5 Perluasan kategori 50.000 pengguna, 500.000 transaksi

6 Skala & retensi 75.000 pengguna, 1.000.000 transaksi kumulatif

Angkanya ambisius. Sengaja.

11.4 Roadmap 12 Bulan

Kuartal 3–4: Kahade Plus sebagai pendorong pendapatan berulang. Fitur live
selling. Ekspansi ke 10 kota besar.

Evaluasi blockchain: penelitian dan prototipe awal untuk visi ekosistem jangka
panjang (Bab 12).

11.5 Metrik Keberhasilan

Kahade tidak mengukur kesuksesan dari seberapa banyak orang mengunduh aplikasi.
Unduhan itu murah. Yang mahal: kepercayaan yang terbukti lewat transaksi yang
selesai.

Metrik utama:

GMV (Gross Merchandise Value): total nilai transaksi — ukuran ekonomi yang
berputar di dalam platform.

Transaksi per pengguna aktif: kedalaman engagement. Satu pengguna yang
bertransaksi sepuluh kali jauh lebih berharga daripada sepuluh pengguna yang
membuka aplikasi sekali lalu pergi.

Retensi penjual: persentase penjual yang tetap aktif setelah 30/90 hari. Penjual
yang bertahan adalah fondasi pasokan — tanpa mereka, tidak ada marketplace.

•  

•  

•  

•  

•  
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Metrik kepercayaan:

Tingkat sengketa: persentase transaksi yang berakhir di penyelesaian sengketa.
Targetnya: di bawah 1%.

Skor kepuasan: rating rata-rata transaksi dan survei NPS berkala.

Waktu respons CS: terutama untuk kasus terkait transaksi. Saat uang orang
bermasalah, setiap jam terasa lama.

Metrik pertumbuhan:

Viral coefficient: berapa pengguna baru yang dibawa setiap pengguna aktif.

Biaya akuisisi (CAC): harus turun seiring pertumbuhan organik.

Payback period: berapa lama pendapatan dari seorang pengguna menutupi
biaya untuk mendapatkannya.

11.6 Prinsip Eksekusi Roadmap

Tiga prinsip. Tidak dinegosiasikan.

Data mengalahkan opini. Fitur besar diuji dulu dengan data nyata sebelum
diinvestasikan penuh. Pendapat boleh ramai di ruang rapat; keputusan tetap milik
data.

Stabilitas sebelum fitur baru. Selama sistem belum stabil, tidak ada fitur baru
yang dirilis. Titik.

Yang dirayakan adalah transaksi selesai. Bukan unduhan, bukan pageview.
Metrik vanity tidak masuk ruang perayaan.

•  

•  

•  

•  

•  

•  
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Visi Jangka Panjang
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12.1 Ekspansi Regional

Indonesia adalah awal, bukan tujuan akhir.

Setelah modelnya terbukti di sini, Asia Tenggara adalah langkah yang masuk akal:
Filipina, Vietnam, Thailand. Populasinya muda, budaya jual-beli lewat media sosialnya
kuat, dan masalah penipuannya — sayangnya — sama persis.

Polanya akan diulang: masuk lewat komunitas, bukan lewat iklan massal. Karena yang
membangun Kahade bukan budget marketing, melainkan kepercayaan yang menular
dari satu komunitas ke komunitas lain.

12.2 Ekosistem  Blockchain

Saya tidak membangun Kahade hanya untuk menjadi aplikasi jual-beli yang ramai
beberapa tahun lalu redup. Ambisinya lebih jauh:  ekosistem sendiri berbasis teknologi
blockchain.

Rasionalnya sederhana.

Setiap transaksi antar pengguna pada dasarnya adalah sebuah kontrak: "saya bayar
sekian, kamu kirim barangnya." Kontrak semacam ini bisa direpresentasikan sebagai  
smart contract — dieksekusi otomatis, transparan, tanpa perantara.

Di skala jutaan transaksi lintas negara, infrastruktur terpusat menjadi mahal dan rapuh.
Infrastruktur terdesentralisasi menawarkan ketahanan dan kurva biaya yang berbeda.

Dan ada satu hal yang lebih penting: reputasi, ulasan, dan jaringan sosial yang
dibangun pengguna adalah aset mereka. Bukan aset platform. Arsitektur
terdesentralisasi memungkinkan reputasi itu dibawa ke mana-mana — sesuatu yang
mustahil di sistem terpusat.

12.3  Smart Contract untuk Transaksi

Tahap awal visi ini hanya fokus pada satu hal:  memindahkan logika transaksi inti ke
smart contract.

Alur yang hari ini berjalan di server kami — pembayaran, konfirmasi penerimaan,
penyelesaian sengketa — suatu hari akan berjalan sebagai  smart contract yang:

Otomatis: dana diteruskan begitu kondisinya terpenuhi. Tanpa intervensi manual.

Transparan: aturannya bisa dilihat semua pihak. Tidak ada kotak hitam.

•  

•  
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Lintas batas: tidak terikat pada satu sistem perbankan atau satu negara.

Satu hal perlu ditegaskan: transisi ini direncanakan  setelah Kahade stabil sebagai
aplikasi.  Blockchain adalah fondasi masa depan, bukan eksperimen yang boleh
mengganggu operasional hari ini.

12.4 Visi 5 Tahun

Dalam lima tahun, Kahade ingin menjadi tiga hal sekaligus:

Platform jual-beli sosial terbesar di Asia Tenggara untuk transaksi antar pengguna.

Pemilik ekosistem  blockchain independen untuk perdagangan peer-to-peer.

Standar baru cara anak muda berjualan — bukan sekadar aplikasi, melainkan
infrastruktur.

12.5 Mengapa  Blockchain Masuk Akal untuk Kahade

Jujur saja: banyak startup menempel kata "blockchain" sebagai hiasan pitch deck.
Untuk Kahade, alasannya fundamental.

Kesesuaian masalah dan teknologi. Masalah inti yang kami selesaikan adalah
kepercayaan antara dua orang asing yang bertransaksi.  Blockchain — khususnya  smart
contract — dirancang persis untuk masalah ini: dua pihak yang tidak saling percaya
bisa bertransaksi tanpa perantara, dengan aturan yang ditegakkan oleh kode, bukan
oleh manusia.

Skala ekonomi. Di jutaan transaksi harian lintas negara, biaya infrastruktur terpusat —
server, payment gateway, tim operasional — tumbuh linear. Infrastruktur
terdesentralisasi menawarkan kurva biaya yang berbeda: semakin besar jaringannya,
semakin efisien per transaksinya.

Kedaulatan data. Pengguna Kahade membangun reputasi, ulasan, dan jaringan sosial
— aset digital yang seharusnya menjadi milik mereka, bukan milik platform. Arsitektur
terdesentralisasi memungkinkan portabilitas reputasi yang tidak mungkin di sistem
terpusat.

12.6 Tahapan Menuju Ekosistem

Visi  blockchain dipecah menjadi tahapan yang realistis:

Tahap 1 (tahun 1–2): riset dan prototipe.  Smart contract untuk satu jenis transaksi
sederhana, di jaringan  blockchain yang sudah ada.

•  

1.  

2.  

3.  

•  
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Tahap 2 (tahun 2–3): pilot terbatas. Sebagian transaksi Kahade berjalan di  smart
contract, dengan fallback ke sistem terpusat kalau ada masalah.

Tahap 3 (tahun 3–5): ekosistem mandiri. Infrastruktur sendiri, token ekosistem,
dan pintu terbuka untuk pengembang pihak ketiga.

Satu aturan keras: setiap tahap hanya dimulai setelah tahap sebelumnya terbukti
stabil. Tidak ada lompatan spekulatif.

•  

•  
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Tim & Organisasi
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13.1 Founder

Muhammad Agung Kurniawan — Chief Technology Officer & Founder

Saya membangun Kahade sendirian.

Seluruh sistemnya — arsitektur backend, aplikasi mobile iOS dan Android, panel
admin, web — dikerjakan dari nol oleh satu orang. Bukan karena saya tidak butuh
bantuan, melainkan karena di awal, kecepatan dan kejelasan visi jauh lebih penting
daripada ukuran tim.

Yang tercakup dalam pekerjaan itu:

Sistem transaksi dengan perlindungan pembeli dan penjual.

Integrasi payment gateway dan notifikasi real-time.

Aplikasi mobile dengan standar desain dan performa tinggi.

Infrastruktur server production yang melayani API secara andal.

Bagi seorang founder teknis, tidak ada bukti yang lebih jujur daripada ini: produknya
ada, berjalan, dan siap launch. Bukan slide. Bukan mockup.

13.2 Rencana Rekrutmen

Setelah pendanaan awal masuk, prioritas rekrutmennya jelas:

Co-Founder (Bisnis/Operasional): mitra strategis untuk  go-to-market, kemitraan
komunitas, dan operasional harian. Profil idealnya: pernah membangun startup
consumer atau komunitas digital.

Chief Operating Officer (COO): menjalankan operasional sehari-hari — layanan
pelanggan, moderasi, penyelesaian sengketa — supaya founder bisa tetap fokus
pada produk dan teknologi.

Tim inti awal: 2–3 engineer, 1 desainer produk, 1 community manager.

13.3 Struktur Organisasi (Target 12 Bulan)

Founder / CEO ├── CTO (Muhammad Agung Kurniawan) │ ├── Engineering

(mobile, backend) │ └── Desain Produk ├── COO │ ├── Operasional &

CS │ ├── Trust & Safety (moderasi, sengketa) │ └── Community └──

Co-Founder (Growth & Partnership) ├── Marketing └── Kemitraan

Komunitas

•  

•  

•  

•  
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13.4 Budaya

Tiga nilai, ditanamkan sejak hari pertama:

Pengguna dulu. Setiap keputusan produk harus lolos satu pertanyaan: "apakah
ini membuat hidup pengguna lebih mudah?"

Kecepatan dengan kualitas. Bergerak cepat — tapi tidak pernah mengorbankan
hal yang menyangkut uang dan kepercayaan pengguna.

Transparansi. Kepada pengguna, kepada tim, kepada investor: katakan apa
adanya. Terutama saat ada masalah.

13.5 Mengapa Tim Ramping Adalah Keunggulan

Tim kecil bukan keterbatasan. Ini strategi.

Efisiensi modal. Setiap rupiah pendanaan bekerja untuk pertumbuhan, bukan
birokrasi.  Burn rate rendah berarti  runway panjang dan tekanan fundraising yang kecil.

Kecepatan keputusan. Tidak ada rapat berlapis, tidak ada politik kantor. Ide yang
muncul pagi bisa menjadi fitur di sore hari.

Kualitas perekrutan. Dengan tim kecil, setiap perekrutan sangat selektif. Hasilnya: tim
kecil berisi orang-orang terbaik, bukan tim besar berisi orang-orang rata-rata.

Tim akan membesar seiring pertumbuhan — tapi budaya ramping dan cepat ini
dipertahankan sebagai identitas.

13.6 Penasihat (direncanakan)

Kahade berencana mengangkat dewan penasihat yang mencakup:

Praktisi e-commerce dengan pengalaman skala besar di Indonesia.

Ahli hukum teknologi dan perlindungan konsumen.

Tokoh komunitas kreator muda yang memahami target pengguna.

Penasihat memberi panduan strategis tanpa menambah beban operasional.

1.  

2.  

3.  

•  

•  

•  
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Legalitas & Kepatuhan
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14.1 Badan Hukum

Kahade dioperasikan oleh  PT Kawal Hak Dengan Aman — dan legalitasnya sudah
beres sejak awal:

✅  Nomor Induk Berusaha (NIB)

✅  Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP)

Banyak startup menunda urusan badan hukum sampai "nanti". Kami memilih
sebaliknya: bereskan di awal, supaya kerja sama dengan mitra pembayaran lebih
mudah dan pengguna punya satu alasan lagi untuk percaya.

14.2 Perizinan

Kahade beroperasi sebagai penyelenggara perdagangan elektronik. Kami memantau
perkembangan regulasi terkait:

Peraturan perdagangan elektronik (PP 80/2019 dan turunannya).

Ketentuan perlindungan konsumen.

Regulasi sistem pembayaran — Kahade bekerja sama dengan payment gateway
berizin, dan tidak menyimpan dana pengguna dalam bentuk yang memerlukan izin
khusus.

14.3 Perlindungan Data

Data pengguna dilindungi sesuai standar industri dan UU Perlindungan Data Pribadi:

Data sensitif dienkripsi (AES-GCM untuk PII).

Akses data dibatasi berdasarkan peran, dan setiap akses diaudit.

Pengguna punya hak penuh atas datanya: akses, koreksi, penghapusan.

14.4 Kebijakan Transaksi

Syarat dan ketentuan Kahade mengatur dengan jelas:

Hak dan kewajiban pembeli dan penjual.

Mekanisme penyelesaian sengketa yang adil dan transparan.

Kebijakan pengembalian dana.

Larangan barang/jasa ilegal — dengan moderasi aktif dan penindakan tegas.

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

1 4 .  L E G A L I T A S  &  K E P A T U H A N K A H A D E  ·  W H I T E P A P E R

52 v1.0 — Oktober 2026



14.5 Perlindungan Konsumen

Standar kami sederhana: di atas persyaratan minimum.

Transparansi biaya: semua biaya ditampilkan di awal. Tidak ada biaya
tersembunyi.

Hak pembeli: informasi yang jelas soal kondisi barang, kebijakan pengembalian,
dan cara mengajukan komplain.

Hak penjual: perlindungan dari pembeli nakal, dan kepastian pembayaran untuk
pesanan yang sah.

Edukasi: panduan keamanan bertransaksi yang mudah dipahami, disebarkan
lewat aplikasi dan media sosial.

14.6 Kesiapan Audit

Menangani uang orang berarti siap diperiksa. Kahade mempersiapkan diri untuk audit
eksternal:

Pencatatan transaksi yang lengkap dan tidak dapat dimanipulasi.

Pemisahan dana operasional perusahaan dari dana transaksi pengguna.

Laporan keuangan berkala yang dapat diverifikasi.

Kesiapan untuk audit keamanan sistem oleh pihak independen.

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  
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Pendanaan
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15.1 Kebutuhan Dana

Kahade membuka pendanaan  pre-seed sebesar Rp100–500 juta.

Angka ini disesuaikan dengan realitasnya: produk sudah dibangun, tim sangat
ramping. Dana yang dicari bukan untuk membangun produk dari nol — melainkan
bahan bakar untuk mendapatkan pengguna awal.

15.2 Alokasi Dana

Pos Porsi Penggunaan

Marketing & akuisisi user 50% Program komunitas, kreator, insentif awal

Operasional & tim 30% Gaji tim inti, server, operasional

Pengembangan lanjutan 20% Fitur pasca-launch, optimasi, riset  blockchain

Setengahnya langsung ke pertumbuhan. Selebihnya menjaga mesin tetap berjalan dan
produk terus membaik.

15.3 Proyeksi Penggunaan (12 Bulan)

Bulan 1–3: fokus akuisisi 1.000–5.000 pengguna awal.  Burn rate moderat,
prioritaskan pembelajaran di atas segalanya.

Bulan 4–6: dorong menuju 1 juta transaksi. Di fase ini  unit economics diuji dengan
data nyata — titik impas diperkirakan berada di sekitar 20.000 transaksi per
bulan.

Bulan 7–12: jika traksi sesuai target, siapkan putaran berikutnya (seed) dengan
valuasi yang lebih tinggi.

15.4 Tahap Berikutnya

Putaran seed (target 12–18 bulan pasca-launch) akan difokuskan pada:

Ekspansi ke kota-kota besar di Indonesia.

Pengembangan fitur live selling dan Kahade Plus.

Persiapan ekspansi regional dan riset  blockchain.

•  

•  

•  

•  

•  

•  
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Investor  pre-seed masuk di valuasi terendah — sebelum traksi mendorong valuasi
naik.

15.5 Mengapa Berinvestasi Sekarang

Lima alasan. Tanpa basa-basi.

Valuasi terendah. Investasi sebelum traksi berarti harga masuk termurah. Setelah
1 juta transaksi tercapai, valuasinya akan jauh berbeda.

Risiko eksekusi sudah kecil. Produk sudah dibangun dan siap launch — bukan
sekadar slide presentasi. Investor tidak perlu bertaruh pada pertanyaan "apakah
tim ini bisa membangunnya", karena jawabannya sudah ada di depan mata.

Pasar sudah valid. Jual-beli via DM adalah perilaku yang sudah ada dan masif.
Kahade tidak perlu mengedukasi pasar tentang perilaku baru — cukup
memindahkan perilaku yang ada ke tempat yang lebih baik.

Tim efisien. Struktur ramping berarti setiap rupiah investasi bekerja maksimal
untuk pertumbuhan, bukan untuk overhead.

Visi besar, langkah realistis. Visi  blockchain memberi upside moonshot,
sementara rencana bisnis inti memberi jalur yang jelas menuju profitabilitas.

15.6 Struktur Investasi

Kahade terbuka pada struktur yang fleksibel untuk tahap  pre-seed:

Saham langsung: kepemilikan ekuitas di PT Kawal Hak Dengan Aman.

Convertible note: pinjaman yang dikonversi menjadi saham pada putaran
berikutnya dengan diskon valuasi.

Kombinasi: disesuaikan dengan preferensi investor.

Detail valuasi dan syarat didiskusikan langsung dengan founder di bawah NDA.

1.  

2.  
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Risiko & Mitigasi
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Setiap bisnis punya risiko. Yang membedakan bukan ada atau tidaknya risiko —
melainkan apakah pendirinya jujur mengakuinya dan sudah menyiapkan jawabannya.
Berikut risiko-risiko terbesar Kahade, apa adanya.

16.1 Risiko:  Chicken-and-Egg

Risiko: Marketplace dua sisi butuh pembeli dan penjual secara bersamaan. Tanpa
penjual, pembeli tidak datang; tanpa pembeli, penjual pergi. Lingkaran klasik yang
sudah mematikan banyak marketplace.

Mitigasi:

Mulai dari komunitas yang sudah punya kedua sisi sekaligus — misalnya komunitas
thrift yang anggotanya adalah pembeli sekaligus penjual.

Program 1.000 transaksi gratis menghilangkan hambatan untuk mencoba, bagi
kedua sisi.

Fokus pada kedalaman dulu (satu komunitas yang benar-benar aktif), baru
keluasan (banyak komunitas yang sepi).

16.2 Risiko: Kasus Penipuan Besar

Risiko: Satu kasus penipuan bernilai besar yang viral bisa menghancurkan
kepercayaan — aset paling berharga yang dimiliki Kahade.

Mitigasi:

Verifikasi identitas bertahap untuk penjual.

Batas transaksi untuk akun baru.

Tim Trust & Safety yang responsif sejak hari pertama.

Mekanisme pembayaran aman Kahade melindungi dana pembeli — penipu tidak
bisa mengambil dana sebelum pembeli mengonfirmasi barang sudah diterima.

Komunikasi transparan jika insiden terjadi: akui, tangani, perbaiki.

16.3 Risiko: Ketergantungan Payment Gateway

Risiko: Bergantung pada satu penyedia pembayaran berarti satu titik kegagalan.
Gangguan atau perubahan kebijakan mereka berdampak langsung ke kami.

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  
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Mitigasi:

Arsitektur multi-gateway sejak awal: DANA dalam proses peninjauan, gateway lain
dievaluasi paralel.

Lapisan pembayaran diabstraksi, sehingga menambah atau mengganti gateway
tidak memerlukan perubahan besar.

Target jangka panjang: infrastruktur pembayaran sendiri (sejalan dengan visi  
blockchain, Bab 12).

16.4 Risiko: Kompetitor Besar Meniru

Risiko: Shopee atau TikTok Shop meluncurkan fitur serupa.

Mitigasi: Lihat Bab 9.3 (Innovator Dilemma) — insentif mereka untuk meniru dengan
sungguh-sungguh itu rendah. Ditambah kecepatan eksekusi dan kedekatan kami
dengan komunitas memberi keunggulan waktu yang signifikan.

16.5 Risiko: Perubahan Regulasi

Risiko: Aturan perdagangan elektronik, sistem pembayaran, atau perlindungan data
berubah.

Mitigasi:

Badan hukum dan perizinan lengkap sejak awal.

Konsultasi rutin dengan penasihat hukum.

Desain sistem yang modular memudahkan adaptasi terhadap aturan baru.

16.6 Risiko: Kegagalan Teknologi

Risiko: Server down, kebocoran data, atau bug kritis yang mengganggu transaksi.

Mitigasi:

Infrastruktur dengan redundansi dan pencadangan otomatis.

Enkripsi data sensitif dan audit keamanan berkala.

Tim teknis yang merespons insiden dalam hitungan menit, bukan hari.

Asuransi dan rencana pemulihan bencana (disaster recovery plan).

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

•  

1 6 .  R I S I K O  &  M I T I G A S I K A H A D E  ·  W H I T E P A P E R

59 v1.0 — Oktober 2026



16.7 Matriks Risiko

Risiko Probabilitas Dampak Mitigasi  Utama

Chicken-and-egg Tinggi Tinggi Fokus komunitas, program
gratis

Kasus penipuan besar Sedang Sangat
tinggi

Verifikasi, batas akun baru, tim
responsif

Ketergantungan
payment

Sedang Tinggi Multi-gateway

Kompetitor meniru Rendah Sedang Innovator dilemma, kecepatan

Perubahan regulasi Rendah Sedang Legalitas lengkap, penasihat
hukum

Kegagalan teknologi Rendah Tinggi Redundansi, enkripsi, audit

Kami tidak berpura-pura risiko ini tidak ada. Pendekatan kami: kenali lebih awal, ukur
dengan jujur, siapkan respons sebelum dibutuhkan.
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17
Lampiran
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17.1 Glosarium

Istilah Arti

Etalase Halaman profil jualan seorang pengguna

Patungan Fitur pembelian bersama oleh beberapa pengguna

Jastip Jasa titip beli — layanan membelikan barang untuk orang lain

Kahade Plus Program langganan dengan benefit potongan biaya dan prioritas

Feed Aliran postingan jualan seperti di media sosial

17.2 Detail Teknis (Ringkas)

Aplikasi mobile: iOS & Android (Expo / React Native)

Backend: API modern dengan arsitektur modular (300+ endpoint)

Web: kahade.id — landing + handler deeplink (/<username>,  /p/,  /v/,  /r/,  /o/)

Panel admin: aplikasi web untuk moderasi, keuangan, dan analitik

Infrastruktur: server cloud dengan praktik keamanan standar industri (enkripsi
data sensitif, audit akses, pencadangan rutin)

17.3 Dokumen Legal

Akta pendirian PT Kawal Hak Dengan Aman

Nomor Induk Berusaha (NIB)

Nomor Pokok Wajib Pajak (NPWP)

Syarat & Ketentuan Pengguna

Kebijakan Privasi

(Dokumen tersedia atas permintaan untuk investor yang menandatangani NDA.)

17.4 Kontak

PT Kawal Hak Dengan Aman Website: kahade.id

•  
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Untuk pertanyaan terkait whitepaper ini atau peluang investasi, hubungi tim Kahade
melalui kanal resmi yang tercantum di website.

17.5 Riwayat Dokumen

Versi Tanggal Perubahan

1.0 Oktober 2026 Rilis pertama — dokumen whitepaper resmi Kahade

Dokumen ini disusun berdasarkan diskusi mendalam dengan founder dan data internal
perusahaan per Oktober 2026. Pembaruan berkala akan diterbitkan seiring
perkembangan perusahaan dan pencapaian milestone.

Dokumen ini adalah whitepaper resmi pertama Kahade, diterbitkan Oktober 2026. Isi
dokumen dapat diperbarui seiring perkembangan perusahaan. Angka proyeksi bersifat
estimasi dan bukan janji kinerja.
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P E N U T U P

Catatan Penyusunan

Whitepaper ini disusun berdasarkan serangkaian diskusi mendalam dengan founder
Kahade pada Oktober 2026 — mencakup visi produk, model bisnis, strategi pasar,
dan rencana jangka panjang perusahaan. Setiap bab mencerminkan keputusan dan
keyakinan founder, bukan asumsi pihak ketiga.

Dokumen ini adalah referensi tunggal (single source of truth) untuk seluruh
komunikasi resmi Kahade: konten landing page, materi investor, dokumen
kemitraan. Jika ada perbedaan antara dokumen ini dan materi lain, dokumen inilah
yang menjadi acuan.
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