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Abstract

The Giat Telkom University Consumer Cooperative (TKG) encountered many difficulties in managing its operations
and adjusting to new technologies throughout the Fourth Industrial Revolution. As a result of digitization and
shifting consumer habits, TKG must create a more flexible and inventive business plan. The purpose of this study is
to apply the Business Model Canvas (BMC) Pivot technique to analyze and enhance TKG's business model. To
improve TKG's sustainability and competitiveness in the digital age, this study aims to assess the company's current
business model, pinpoint the variables driving change, and create updated business plans. The major objective is to
offer doable, fact-based suggestions for enhancing TKG's operational efficiency. This study employs descriptive
approaches in a qualitative manner. Direct observation of cooperative operations and in-depth interviews with TKG
members and management were used to gather data. The Pivot approach was used to identify the present business model,
and BMC was used to illustrate it. The findings show that the current TKG business model has several flaws, especially
about digital marketing and funding availability. TKG's efficiency can be increased by using digital and operational
restructuring, according to BMC Pivot study.
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Abstrak

Koperasi Konsumen Giat Telkom University (TKG) mengalami banyak kesulitan dalam mengelola operasinya dan
menyesuaikan diri dengan teknologi baru selama Revolusi Industri Keempat. Akibat digitalisasi dan pergeseran
kebiasaan konsumen, TKG harus membuat rencana bisnis yang lebih fleksibel dan inventif. Tujuan dari penelitian
ini adalah untuk menerapkan teknik Business Model Canvas (BMC) Pivot untuk menganalisis dan meningkatkan
model bisnis TKG. Untuk meningkatkan keberlanjutan dan daya saing TKG di era digital, penelitian ini bertujuan
untuk menilai model bisnis perusahaan saat ini, menentukan variabel yang mendorong perubahan, dan membuat
rencana bisnis yang diperbarui. Tujuan utamanya adalah untuk memberikan saran yang dapat dilaksanakan dan
berdasarkan fakta untuk meningkatkan efisiensi operasional TKG. Studi ini menggunakan pendekatan deskriptif
dengan cara kualitatif. Pengamatan langsung terhadap operasional koperasi dan wawancara mendalam dengan
anggota dan manajemen TKG digunakan untuk mengumpulkan data. Pendekatan Pivot digunakan untuk
mengidentifikasi model bisnis saat ini, dan BMC digunakan untuk menggambarkannya. Temuan menunjukkan
bahwa model bisnis TKG saat ini memiliki beberapa kekurangan, terutama tentang pemasaran digital dan
ketersediaan dana. Efisiensi TKG dapat ditingkatkan dengan menggunakan digital dan restrukturisasi operasional,
menurut studi BMC Pivot.

Kata kunci-koperasi konsumen, Business Model Canvas (BMC), Telkom University

. PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi informasi di era Revolusi Industri 4.0, yang ditandai dengan kemajuan pesat di bidang
digital, menunjukkan bahwa masa depan akan mengalami perubahan besar. Berbagai aspek kehidupan akan
dipengaruhi oleh perubahan ini, seperti pemerintahan, industri, pendidikan, dan bisnis, termasuk koperasi. Sebagian
besar disebabkan oleh perubahan gaya hidup generasi milenial, koperasi di Indonesia kini menghadapi tantangan
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yang semakin beragam dan kompleks (Rombe, 2020). Kecepatan, kemudahan, biaya yang rendah, kenyamanan, dan
keamanan adalah faktor utama dalam gaya hidup modern. Menurut Kusuma (2018), teknologi digital telah menjadi
bagian penting dari kehidupan kaum milenial, yang sangat bergantung pada internet dan teknologi untuk berbagai
aktivitas mereka. Generasi ini juga sangat mahir dalam menggunakan internet untuk memperoleh penghasilan dan
untuk berkontribusi kepada masyarakat dan lingkungan. Cara hidup kita telah diubah secara dramatis oleh teknologi
digital (Berliandaldo et al., 2021).

Koperasi, yang merupakan pilar utama ekonomi Indonesia dengan dasar kekeluargaan, kini mulai beradaptasi
dengan era digital seiring dengan munculnya Revolusi Industri 4.0, yang bertujuan untuk meningkatkan ekonomi.
Dengan munculnya ekonomi berbasis teknologi, atau ekonomi digital, revolusi ini mempermudah aktivitas ekonomi
masyarakat. Menurut Undang-Undang Koperasi No. 25 Tahun 1992, koperasi adalah badan usaha yang terdiri dari
individu atau badan hukum yang bekerja berdasarkan prinsip kekeluargaan (Suryokumoro & Ula, 2020).

Di Universitas Telkom, Koperasi Konsumen Giat telah mengadopsi beberapa komponen dari Business Model
Canvas. Tujuan mereka adalah untuk memberikan pelayanan terbaik kepada pelanggan mereka, yang terdiri dari
berbagai kelompok usia. Pemilik bisnis melakukan penjualan secara langsung. Sumber daya utama koperasi ini
adalah tempat usaha sederhana yang tidak terlalu besar. Bisnis utama mereka adalah pemasaran melalui penjualan
langsung, dan mereka terus berusaha untuk memperkuat mitra yang ada. Dalam hal struktur biaya, koperasi
berkonsentrasi pada menjaga efisiensi. Model bisnis ini menunjukkan kekuatan usaha mereka, sumber daya mereka,
dan apa yang mereka lakukan untuk memberi pelanggan nilai tambah dan menghasilkan keuntungan. Model bisnis
yang digunakan sangat erat berhubungan dengan strategi bisnis yang diterapkan.

Partisipasi anggota memegang peran penting dalam memajukan koperasi dan mendorong perkembangannya.
Koperasi perlu rutin melakukan evaluasi kinerja dan berusaha memperbaiki setiap kekurangan agar dapat terus
tumbuh dan bersaing. Perbaikan yang berkelanjutan ini bertujuan untuk meningkatkan kinerja koperasi sehingga
mampu tetap kompetitif atau setidaknya bertahan. Saat ini, indikator kinerja non-finansial semakin digunakan untuk
meningkatkan kinerja secara keseluruhan, karena kinerja non-finansial memiliki dampak jangka panjang pada
kinerja finansial. Indikator kinerja non-finansial ini disesuaikan dengan tujuan dan kebutuhan koperasi. Menurut
Dwipradnyan et al. (2020), tata kelola yang baik, yang mencakup integritas, transparansi, tanggung jawab,
manajemen risiko yang jelas, serta mekanisme pengendalian yang efektif, adalah faktor kunci dalam mencapai
tujuan bagi entitas publik.

Koperasi Konsumen Giat Telkom University, yang semula dikenal dengan nama Koperasi Karyawan Sekolah
Tinggi Manajemen Bandung (Kopkar STMB), telah mengukir jejaknya di Bandung sejak pendirian. Dengan pijakan
awal sebagai lembaga ekonomi kolektif karyawan, koperasi ini bertumbuh dan berkembang, mengadopsi visi untuk
menjadi koperasi yang mandiri dan tangguh. Menerapkan prinsip keadilan dan kebersamaan, Kopkar Giat
berkomitmen untuk memperkuat ekonomi anggotanya tanpa diskriminasi. Menyongsong era digital, koperasi ini
telah menjalani transformasi strategis, termasuk perubahan nama pada tahun 2021 yang menandai evolusi
identitasnya untuk memperluas cakupan dan integrasi digital dalam operasinya. Langkah ini memperjelas arahnya
dalam mendorong inklusivitas dan inovasi sebagai respons terhadap dinamika ekonomi digital saat ini, sekaligus
memperkuatdasar untuk peningkatan keTelkom Universityan anggota dalam lingkup yang lebih luas.

Dalam lanskap ekonomi saat ini yang cepat berubah, digitalisasi telah menjadi keharusan bagi lembaga-
lembaga seperti koperasi untuk tetap relevan dan kompetitif. Namun, transformasi digital membawa tantangan
tersendiri, terutama bagi Koperasi Konsumen Giat Telkom University yang bertransformasi dari Kopkar STMB.
Kendala seperti keterbatasan akses terhadap teknologi terkini, minimnya kapasitas SDM dalam mengelola sistem
digital, dan resistensi perubahan dari anggota menjadi hambatan yang signifikan. Penyesuaian terhadap tren e-
commerce, pengelolaan data yang efektif, serta integrasi layanan digital dalam operasional koperasi merupakan
aspek krusial yang harus diatasi (Suryokumoro dan Ula 2020). Menanggapi ini, perlu ada strategi pengembangan
bisnis digital yang dapat memetakan dan mengimplementasikan solusi teknologi untuk meningkatkan kinerja dan
memberikan nilai tambah bagi anggota, sekaligus memastikan keberlanjutan koperasi dalam menghadapi persaingan
dan ekspektasi pasar yang terus berkembang. Oleh karena itu, supaya dapat berintegrasi dengan teknologi digital
agar koperasi tetap terus semakin meningkat maka harus dikembangkan, maka dalam mengembangkan usaha, yaitu
dengancara menetapkan strategi dalam upaya pengembangan usaha.

Analisis SWOT merupakan strategi yang bisa digunakan. Analisis ini melibatkan beberapa faktor, dengan
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman termasuk di dalamnya. Untuk mengambil peluang dan meminimalkan
ancaman, strategi yang tepat dapat dibuat dengan memanfaatkan kekuatan yang ada (Payong, 2021).



ISSN : 2355-9357 e-Proceeding of Management : Vol.11, No.5 Oktober 2024 | Page 4407

Business Model Canvas (BMC) adalah alat lain yang dapat digunakan untuk membangun strategi selain
menggunakan analisis SWOT. Banyak orang memahami model bisnis ini dengan mudah. BMC terdiri dari sembilan
komponen utama (Maddinsyah, 2022). Komponen tersebut adalah pelanggan, proposisi nilai, saluran, hubungan
pelanggan, arus pendapatan, sumber daya utama, aktivitas penting, kolaborasi utama, dan struktur biaya.

Dalam menghadapi dinamika pasar dan perkembangan teknologi, Kopkar GIAT memiliki beberapa rencana
strategis untuk tiga hingga lima tahun ke depan. Pertama, Kopkar GIAT akan mengembangkan platform e-
commerce untuk memudahkan anggota dalam berbelanja secara online dan mengakses layanan koperasi,
termasuk pengembangan aplikasi mobile yang user-friendly. Kedua, diversifikasi produk akan dilakukan dengan
menambah variasi produk yang dijual di toko, termasuk produk-produk digital dan kebutuhan khusus mahasiswa.
Ketiga, Kopkar GIAT akan meningkatkan kerjasama dengan pemasok dan mitra bisnis lainnya untuk mendapatkan
harga yang lebih kompetitif dan produk berkualitas tinggi. Keempat, pelatihan dan pengembangan keterampilan
bagi karyawan koperasi akan diadakan untuk mengelola sistem digital dan memberikan layanan yang lebih baik
kepada anggota. Terakhir, promosi dan branding akan ditingkatkan melalui media sosial dan kanal digital lainnya
untuk menarik lebihbanyak pelanggan dan meningkatkan loyalitas anggota.

Namun, Toko Kopkar GIAT juga menghadapi beberapa tantangan yang memerlukan penguatan model bisnis. Salah
satunya adalah penjualan yang belum mencapai target yang diharapkan karena persaingan ketat dengan toko- toko
dan minimarket di sekitar kampus. Selain itu, kehadiran minimarket modern dan e-commerce yang menawarkan
harga lebih kompetitif dan kemudahan berbelanja online menjadi ancaman signifikan. Keterbatasan teknologi juga
menjadi masalah, karena toko belum sepenuhnya mengadopsi teknologi digital dalam operasionalnya, sehingga
kurang efisien dan tidak dapat memenuhi ekspektasi pelanggan yang semakin tinggi. Adanya perubahan kebijakan
atau struktur organisasi di Universitas Telkom juga dapat mempengaruhi operasional dan strategi bisnis koperasi.
Selain itu, beberapa anggota dan karyawan mungkin merasa sulit beradaptasi dengan perubahan dan inovasi baru yang
diterapkan dalam koperasi. Dengan mempertimbangkan berbagai tantangan dan peluang yang ada, penguatan model
bisnis melalui Business Model Canvas menjadi langkah penting bagi Toko Kopkar GIAT untuk tetap relevan,
berdayasaing, dan mampu memberikan nilai tambah bagi anggotanya di era digital ini.

II. LITELATURE REVIEW

Menurut Massepe (2017), Business Model Canvas adalah alat yang berguna untuk membantu kita mendapatkan
gambaran yang lebih jelas dan akurat terkait bagaimana bisnis dijalankan atau direncanakan. Dengan menggunakan
Business Model Canvas, kita dapat mengevaluasi setiap elemen kunci secara terperinci serta memudahkan analisis
terhadap aspek yang kurang tepat, sehingga langkah-langkah perbaikan dapat diambil untuk mencapai tujuan bisnis.

Thie Business Moded Canvas
¥ L L] v L

Gambar 2. 1 Business Model Canvas

BMC terdiri dari sembilan elemen utama. Elemen-elemen ini mencakup bagian-bagian penting yang
menjelaskan bagaimana sebuah organisasi dapat menciptakan nilai bagi pelanggan dan menghasilkan keuntungan
dari interaksi mereka (Osterwaleder & Pigneur, 2014). Dengan menggunakan BMC, perusahaan bisa menjabarkan,
menganalisis, dan merancang strategi bisnis secara inovatif dan kreatif. Hal memberikan kesempatan untuk
perusahaan dalam membuat, memberikan, dan menangkap nilai pasar melalui inovasi nilai, serta meningkatkan
permintaan. Untuk membuatnya lebih mudah dipahami, BMC disajikan dalam bentuk kanvas atau ilustrasi.
Stakeholder perusahaan dapat mengubah model ini untuk memenuhi kebutuhan perusahaan mereka.
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A. Pivot Strategy

Menurut Ries (2011), strategi pivot adalah perubahan terstruktur pada model bisnis yang bertujuan untuk
menguji ulang hipotesis, deskripsi produk, model bisnis, serta alat pertumbuhan suatu perusahaan. Pivot digunakan
untuk menyelesaikan masalah yang dihadapi perusahaan, dan hasil akhirnya diharapkan menghasilkan model bisnis
baru. Sven C. Voelpel (2004) mengidentifikasi empat alternatif strategi pivot.

1. Pelanggan: Sven C. Voelpel (2004) menjelaskan bahwa strategi pivot pelanggan berhubungan dengan
"kemudahan relatif dalam menerima proposisi nilai baru untuk pelanggan" atau menawarkan nilai baru
yang dapat diterima oleh pelanggan dengan mudah. Dengan demikian, pivot pelanggan adalah alat untuk
memberikan nilai baru kepada konsumen.

2. Teknologi: Menurut Sven C. Voelpel (2004), dalam konteks pivot, teknologi "menunjukkan kekuatan, arah,
dan dampak teknologi baru terhadap nilai pelanggan dan jaringan bisnis". Teknologi dalam strategi pivot
berfungsi sebagai alat untuk memperluas jaringan bisnis, seperti mengadopsi penjualan online bagi UMKM
guna menarik pelanggan baru.

3. Infrastruktur Sistem Bisnis: Sven C. Voelpel (2004) menyatakan bahwa infrastruktur sistem bisnis dalam
pivot strategi "mengacu pada kemampuan jaringan bisnis tradisional untuk dikonfigurasi ulang atau
kemudahan membentuk jaringan bisnis baru". Ini menunjukkan bahwa strategi pivot ini mencakup
pembaruan jaringan bisnis, yang sering dilakukan oleh perusahaan rintisan (startup).

4. Profitabilitas Ekonomi: Voelpel (2004) menjelaskan bahwa profitabilitas ekonomi dalam pivot strategi
"mengacu pada kelayakan ekonomi dan profitabilitas model bisnis yang diusulkan". Artinya, strategi ini
berfokus pada peningkatan pendapatan perusahaan dengan mengubah atau menambahkan elemen baru pada
model bisnis mereka.

IIl. METODOOGI PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif untuk mengeksplorasi penerapan business model canvas pada
Koperasi Konsumen Giat Telkom University. Penelitian ini melibatkan observasi dan wawancara mendalam dengan
lima narasumber utama untuk menggambarkan sembilan elemen Business Model Canvas (BMC) dan empat elemen
PIVOT. Hasil penelitian menunjukkan bahwa perubahan pada elemen pelanggan, teknologi, sistem informasi bisnis,
dan profitabilitas dapat mempengaruhi berbagai aspek dalam model bisnis koperasi tersebut. Studi ini juga
mengidentifikasi faktor-faktor pendorong yang mempengaruhi perubahan dalam elemen-elemen PIVOT dan
bagaimana koperasi dapat menyesuaikan strategi mereka untuk menghadapi perubahan lingkungan bisnis.

Penelitian dilakukan di Koperasi Konsumen Giat Telkom University yang berlokasi di Gedung Fakultas
Ekonomi Bisnis Universitas Telkom, Bandung. Melalui analisis data yang diperoleh dari wawancara dan studi
literatur, penelitian ini mengidentifikasi elemen-elemen penting dalam model bisnis koperasi, seperti segmen
pelanggan, nilai tambah, saluran distribusi, hubungan pelanggan, sumber pendapatan, dan struktur biaya. Proses
revisi BMC dilakukan berdasarkan analisis elemen PIVOT untuk meningkatkan efektivitas dan daya saing koperasi.
Kesimpulan penelitian ini memberikan wawasan tentang potensi pengembangan dan perbaikan dalam operasional
Koperasi Konsumen Giat Telkom University, dengan saran-saran untuk mengintegrasikan perubahan yang
diperlukan dalam model bisnis mereka.
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IV. HASIL PENELITIAN
Berdasarkan penelitian yang sudah terlaksana, pemetaan pada setiap elemen dasar atau aspek bisnis dari Bisnis
Model Canvas (BMC) pada Koperasi Konsumen Giat Telkom University.

Key O || Key Value P 1| Customer o? ol customer a_p
Partners l@ Activities Propositions QQ Q Relationships a 2 o Segments :8‘:.
- Fakultas dan Penjualan - Harga lebih - Komunikasi intens oy
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University bunga rendah - Transparan. : Kzga\"\';ai :
(Pihak Kampus) - Produk Relevan - Responsif .DU ‘?57
- Pemasock dengan Universitas
Produk Key % kebutuhan Channels @ Telkom
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Gambar 4. 1 Diagram BMC Koperasi

A. Analisis PIVOT
Berikut adalah ringkasan analisis PIVOT untuk Koperasi Konsumen Giat Telkom University, berdasarkan hasil
wawancara dan observasi:

1. Customers (Pelanggan)

Koperasi memahami pentingnya kebutuhan pelanggan yang meliputi mahasiswa, dosen, dan staf Telkom
University. Koperasi berkomitmen pada pembangunan kepercayaan dan loyalitas pelanggan melalui layanan yang
efisien dan responsif terhadap umpan balik. Mahasiswa, dosen, dan staf menunjukkan loyalitas tinggi berkat layanan
yang strategis dan kemudahan akses. Feedback dari mahasiswa membantu koperasi menyesuaikan layanan lebih baik.

2. Technology (Teknologi)

Koperasi berencana menerapkan aplikasi seluler dan sistem manajemen database untuk memudahkan transaksi
dan pengelolaan data. Teknologi ini dirancang untuk efisiensi dan kemudahan penggunaan. Contoh inovasi termasuk
perubahan logo untuk citra digital yang lebih modern. Sistem keamanan yang ketat digunakan untuk melindungi data
pelanggan.

3. Business System Information (Informasi Sistem Bisnis)

Infrastruktur sistem bisnis koperasi terstruktur dengan baik dan fleksibel dalam merespons perubahan pasar. Proses
bisnis yang terintegrasi dari pengadaan hingga layanan purna jual mendukung efisiensi. Sistem informasi dan
keamanan menjaga data tetap aman dan terpusat, memastikan manajemen yang efektif.

4. Profitability (Profitabilitas)

Koperasi menunjukkan kinerja keuangan yang stabil dengan pertumbuhan pendapatan dan pengelolaan biaya
yang efektif. Strategi pengembangan produk baru dan penyesuaian harga memastikan daya saing dan kepuasan
pelanggan. Proyeksi keuangan koperasi direncanakan dengan hati-hati untuk mendukung pertumbuhan jangka
panjang. Analisis ini mencerminkan kekuatan koperasi dalam memenuhi kebutuhan pelanggan, memanfaatkan
teknologi, serta manajemen sistem dan profitabilitas yang solid.

Rekonfiigurasi New Business Model Canvas (BMC) Koperasi Giat Telkom University Berdasarkan Hasil PIVOT
Strategi pivot ini tentunya akan mengubah model bisnis yang saat ini digunakan oleh Koperasi Konsumen Giat
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Telkom University. Perubahan ini menjadi kanvas model bisnis alternatif baru bagi Koperasi Konsumen Giat
Telkom University (seperti pada gambar 4.2). Berdasarkan model bisnis ini, beberapa perubahan telah terjadi di
beberapa elemen dibandingkan dengan sebelumnya BMC, dan beberapa telah beradaptasi untuk mengikuti perubahan
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Gambar 4. 2 Diagram BMC Baru Koperasi Giat Telkom University

Berdasarkan diagram di atas, terdapat beberapa penambahan konten didalam Diagram BMC yang baru, adapun
action plan yang harus dilakukan sesuai diagram BMC. Setelah melakukan analisis pivot terhadap empat elemen
BMC, berikut adalah action plan yang direkomendasikan untuk rekonfigurasi bisnis:

1. Key Partnerships
a. Identifikasi Penyedia Teknologi Lokal: Cari penyedia teknologi lokal yang dapat membantu
pengembangan aplikasi sederhana untuk transaksi dan pengelolaan keuangan.
b. Kerjasama dengan Fakultas TI atau Unit IT Kampus: Manfaatkan sumber daya internal kampus,seperti
mahasiswa dan dosen di Fakultas Teknologi Informasi, untuk pengembangan teknologi koperasi. Ini juga
bisa menjadi program magang atau proyek kolaborasi.

2. Key Activities
a. Pengembangan Sistem Pemesanan dan Pembayaran Sederhana: Mulailah dengan mengembangkan aplikasi
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yang hanya berfokus pada pemesanan produk atau pembayaran simpan-pinjam secara online. Aplikasi ini
tidak perlu rumit, cukup untuk mempermudah transaksi.

b. Analisis Preferensi Pelanggan Secara Manual: Lakukan survei rutin kepada anggota koperasi (mahasiswa,
dosen, pegawai) untuk memahami kebutuhan dan preferensi mereka. Analisis manual hasil survei ini bisa
menjadi langkah awal untuk personalisasi layanan.

c. Perluasan Penjualan Produk Berbasis Kebutuhan Anggota: Fokus pada produk yang paling sering dibeli
mahasiswa dan pegawai seperti alat tulis, makanan, dan minuman. Buat katalog produk secara digital yang
bisa diakses anggota.

3. Key Resources
a. Pelatihan SDM tentang Digitalisasi Sederhana: Latih karyawan koperasi dalam menggunakan aplikasi atau
software manajemen yang sederhana untuk operasional sehari-hari, seperti aplikasi POS (Point of Sale)
atau sistem inventaris digital.
b. Perekrutan Teknisi dan Ahli Administrasi IT Internal: Jika memungkinkan, rekrut satu atau dua tenaga ahli
IT dari lingkungan kampus yang dapat mengelola pengembangan teknologi internal seperti aplikasi
sederhana atau sistem inventaris.

4. Value Propositions

a. Layanan Digital Minimalis: Mulailah dengan memperkenalkan aplikasi mobile yang hanya memiliki fitur
dasar seperti pembelian produk dan pencatatan simpan-pinjam, sehingga tidak memberatkan pengguna
yang belum terbiasa dengan teknologi.

b. Fokus pada Transparansi Data Anggota: Pastikan anggota koperasi dapat melihat status transaksi mereka
(pembelian dan simpan-pinjam) dengan mudah, baik melalui aplikasi atau laporan berkala.

c. Jaminan Harga yang Bersaing: Selain layanan digital, pastikan bahwa koperasi tetap memberikan produk-
produk dengan harga yang bersaing, sesuai dengan survei pasar.

5. Customer Relationship
a. Peningkatan Komunikasi Sederhana: Bangun komunikasi melalui grup WhatsApp atau platform sederhana
lainnya untuk memberikan informasi terkait produk baru, layanan, dan program promosi.
b. Sistem Umpan Balik Manual dan Digital: Tempatkan kotak saran di koperasi, serta tambahkan fitur
sederhana pada aplikasi atau website untuk memberikan umpan balik langsung.

6. Channels
a. Grup Media Sosial untuk Interaksi Pelanggan: Mulailah dengan memanfaatkan platform media sosial
seperti WA, IG, dan FB untuk mempromosikan produk dan layanan.
b. Aplikasi Sederhana untuk Pemesanan dan Pembayaran: Luncurkan aplikasi sederhana yang hanya berfokus
pada pemesanan dan pembayaran untuk meringankan proses transaksi.

7. Customer Segments
a. Targetkan Mahasiswa dan Pegawai Terdekat: Fokus pada pasar utama seperti mahasiswa, dosen, dan
pegawai yang tinggal atau bekerja di lingkungan kampus.
b. Ekspansi ke Lingkungan Sekitar Kampus: Mulailah dengan melibatkan komunitas sekitar kampus yang
sering berbelanja di koperasi untuk meningkatkan jumlah pelanggan.

8. Cost Structure
a. Investasi Awal pada Teknologi Sederhana: Alokasikan anggaran untuk pembelian aplikasi POS sederhana
atau pengembangan website yang dapat mengakomodasi pemesanan online.
b. Penghematan dengan Digitalisasi Bertahap: Implementasikan sistem digitalisasi bertahap untuk mengurangi
biaya administrasi manual, seperti penggunaan aplikasi pembayaran sederhana.

9. Revenue Streams
a. Layanan Digital Berbayar Secara Bertahap: Tawarkan layanan premium di masa depan seperti pengiriman
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barang ke asrama atau rumah untuk meningkatkan pendapatan koperasi.

b. Promosi Paket Produk dan Layanan: Buat paket hemat yang mencakup beberapa produk untuk
meningkatkan volume penjualan produk kebutuhan sehari-hari, dan terus tawarkan layanan simpan- pinjam
dengan bunga rendah.

V. KESIMPULAN

Hasil penelitian terhadap Koperasi Giat Universitas Telkom menghasilkan kesimpulan berikut.

A. BMC Koperasi Konsumen Giat Telkom University mencakup 9 aspek utama: segmen pelanggan, hubungan
pelanggan, proposal nilai, jalur, aliran pendapatan, kegiatan penting, sumber daya penting, kolaborator
penting, dan struktur biaya. Model bisnis ini menunjukkan cara Koperasi Konsumen Giat Universitas
Telkom menciptakan dan memberikan nilai dalam operasinya. Meskipun telah memiliki model bisnis yang
terorganisir, Koperasi Konsumen Giat Universitas Telkom masih membutuhkan pengembangan tambahan
untuk membantunya berkembang dan berkembang di masa depan.

B. Koperasi Konsumen Giat Telkom University dapat menggunakan beberapa strategi berdasarkan hasil
matrik PIVOT. Strategi-strategi ini dikategorikan menjadi Customers, Technology Business System
Information, dan Profitability. Ini memberikan Koperasi Konsumen Giat Telkom University opsi untuk
memilih dan memilih strategi mana yang paling cocok dengan tujuan bisnisnya.

C. Setelah rekonfigurasi BMC terhadap BMC yang sudah ada dengan analisis PIVOT, strategi baru dibuat
untuk mengembangkan bisnis Koperasi Giat Universitas Telkom. Strategi-strategi ini mencakup
keseluruhan segmen pada komponen BMC.

Saran untuk Koperasi Konsumen Giat Universitas Telkom terbagi menjadi dua kategori: saran akademis dan
saran praktis. Strategi BMC yang sudah ada harus diperbarui untuk menyesuaikan dengan kondisi bisnis Koperasi
Konsumen Giat Universitas Telkom. Strategi alternatif yang telah diusulkan dalam penelitian ini dapat membantu
bisnis Koperasi Konsumen Giat Telkom University berkembang lebih baik jika strategi BMC diperbarui untuk
mengantisipasi perubahan dalam lingkungan bisnis, teknologi, dan kebutuhan konsumen. Untuk memastikan bahwa
metode ini efektif, mereka harus diterapkan secara bertahap dan dievaluasi secara berkala.

Penelitian lebih lanjut diperlukan untuk menguji implementasi dari strategi-strategi yang telah diusulkan dan
untuk melihat dampaknya terhadap kinerja bisnis Koperasi Konsumen Giat Telkom University. Studi longitudinal
dapat memberikan wawasan yang lebih mendalam mengenai keberhasilan strategi-strategi tersebut dalam jangka
panjang. Pengembangan metodologi penelitian yang lebih komprehensif diperlukan untuk mengakomodasi berbagai
variabel yang mungkin mempengaruhi keberhasilan penerapan strategi bisnis. Hal ini dapat mencakup penggunaan
model-model analisis yang lebih kompleks dan data yang lebih luas.
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