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Abstrak—Penelitian ini membahas evaluasi dan 
perancangan model bisnis pada Toko XYZ, sebuah usaha mikro 
yang bergerak di industri pakaian jadi, khususnya penjualan 
celana panjang dan pendek di Kabupaten Sragen, Jawa Tengah. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi kekuatan dan 
kelemahan dalam model bisnis yang ada, serta mengusulkan 
perbaikan yang dapat meningkatkan daya saing dan 
pendapatan toko di era digital. Pendekatan yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah Business Model Canvas (BMC), 
yang merupakan alat strategis untuk mendeskripsikan, 
merancang, dan memodifikasi model bisnis. BMC membantu 
dalam memahami elemen-elemen penting yang membentuk 
model bisnis Toko XYZ, seperti segmen pelanggan, proposisi 
nilai, saluran distribusi, hubungan pelanggan, aliran 
pendapatan, sumber daya utama, aktivitas utama, mitra kunci, 
dan struktur biaya. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Toko 
XYZ memiliki proposisi nilai yang baik dengan harga 
terjangkau dan kualitas produk yang memadai, namun 
menghadapi tantangan terkait fluktuasi pendapatan yang 
tinggi, pemasaran yang konvensional, serta keterbatasan variasi 
produk. Penelitian ini juga menemukan bahwa dengan 
memperbaiki beberapa elemen BMC, seperti diversifikasi 
saluran distribusi, peningkatan variasi produk, serta 
pengelolaan stok berbasis digital, Toko XYZ dapat memperkuat 
posisi kompetitifnya dan meningkatkan pendapatan secara 
signifikan. Manfaat dari penelitian ini adalah memberikan 
wawasan yang mendalam kepada manajemen Toko XYZ 
tentang elemen-elemen kritis dalam model bisnis mereka yang 
perlu diperbaiki dan memberikan rekomendasi praktis yang 
dapat diimplementasikan untuk meningkatkan kinerja bisnis 
secara keseluruhan. Penelitian ini tidak hanya bermanfaat bagi 
Toko XYZ, tetapi juga bagi UMKM lain yang ingin 
mengevaluasi dan mengoptimalkan model bisnis mereka 
menggunakan pendekatan Business Model Canvas. 

Kata kunci—Business Model Canvas, Toko XYZ, Evaluasi Model 
Bisnis, Strategi Bisnis, UMKM. 

 

I. PENDAHULUAN  

Toko XYZ menghadapi berbagai tantangan yang semakin 
kompleks dalam mempertahankan daya saing di pasar 
pakaian jadi yang semakin ketat. Persaingan dari berbagai 
merek besar, baik lokal maupun nasional, yang telah 

memiliki basis pelanggan yang loyal, memaksa Toko XYZ 
untuk beradaptasi dengan cepat agar tidak tertinggal. 
Meskipun Toko XYZ dikenal dengan harga terjangkau dan 
kualitas produk yang baik, namun tantangan utama yang 
dihadapi adalah fluktuasi pendapatan yang tinggi, 
keterbatasan variasi produk, serta pemasaran yang masih 
menggunakan cara-cara konvensional yang kurang efektif 
dalam era digital saat ini.Penurunan pendapatan Toko XYZ 
dari tahun 2023 ke 2024 sebagian besar disebabkan oleh 
ketergantungan yang tinggi terhadap pelanggan bisnis yang 
membeli dalam jumlah besar untuk dijual kembali. Hal ini 
menyebabkan pendapatan toko tidak stabil, karena volume 
pembelian dari pelanggan bisnis yang bervariasi dan tidak 
dapat diprediksi. Persaingan dengan merek-merek yang 
sudah memiliki jaringan distribusi yang lebih luas dan 
pemasaran digital yang lebih efisien, menjadikan Toko XYZ 
semakin kesulitan untuk mencapai target penjualannya. Para 
pelanggan cenderung tetap setia pada merek yang telah 
mereka kenal dan percayai, sementara Toko XYZ masih 
menghadapi kesulitan dalam memperluas jangkauan 
pasarnya.Berikut merupakan data pendapatan Toko XYZ dari 
November 2023 hingga Oktober 2024, seperti pada Gambar1. 

 

 
GAMBAR 1 

 (PENDAPATAN TOKO XYZ DARI  NOVEMBER 2023 - OKTOBER 
2024) 
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Dari Gambar 1 terlihat bahwa pendapatan Toko XYZ 
menunjukkan fluktuasi yang signifikan sepanjang tahun. 
Pada bulan November 2023, pendapatan tercatat sebesar 
Rp27.400.000, kemudian meningkat pada bulan April 2024 
menjadi Rp46.550.000, namun kembali menurun pada bulan 
Oktober 2024 menjadi Rp34.939.000. Fluktuasi pendapatan 
yang tinggi ini menunjukkan ketidakstabilan dalam arus kas 
dan sulitnya perencanaan bisnis yang efektif. 

Tantangan ini juga diperburuk dengan kurangnya variasi 
produk yang ditawarkan oleh Toko XYZ, yang hanya fokus 
pada celana panjang dan pendek. Sementara pesaingnya 
sudah menawarkan berbagai jenis pakaian, hal ini 
menyebabkan Toko XYZ kesulitan untuk menarik pelanggan 
baru atau memperluas pasar. Selain itu, pemasaran yang 
masih mengandalkan metode konvensional seperti WhatsApp 
menjadi penghalang untuk mencapai audiens yang lebih luas, 
terutama dengan semakin berkembangnya teknologi digital 
dan media sosial. 

 
GAMBAR 2 

(FISBONE DIAGRAM) 
 

Berdasarkan akar permasalahan yang ada pada latar 
belakang dan fishbone diagram pada Gambar 2, maka 
didapatkan alternatif solusi dan Subbab ini ditutup dengan 
penjelasan alternatif solusi yang akan dipilih dan dikerjakan 
pada tugas akhir. Berikut merupakan daftar alternatif solusi 
yang disajikan pada, Tabel 1. 

 
TABEL 1 

(DAFTAR ALTERNATIF SOLUSI) 

 
 

II. KAJIAN TEORI 
 

A. Konsep Umum Business Model Canvas (BMC)  
Business Model Canvas (BMC) adalah alat manajemen 

strategis yang dikembangkan oleh Alexander Osterwalder 
dan Yves Pigneur. BMC membantu perusahaan dalam 
memahami, merancang, dan menggambarkan model bisnis 

secara komprehensif. Toko XYZ, yang merupakan usaha 
mikro dalam industri pakaian jadi, dapat memanfaatkan 
BMC untuk menganalisis sembilan elemen kunci dalam 
model bisnis mereka, yaitu: Segmen Pelanggan, Proposisi 
Nilai, Saluran Distribusi, Hubungan Pelanggan, Aliran 
Pendapatan, Sumber Daya Kunci, Kegiatan Kunci, 
Kemitraan Utama, dan Struktur Biaya. BMC memberikan 
pemahaman yang jelas mengenai berbagai aspek yang perlu 
diperbaiki, seperti pemasaran yang masih menggunakan cara 
konvensional dan terbatasnya variasi produk, yang menjadi 
kendala bagi Toko XYZ dalam mengoptimalkan model bisnis 
mereka di tengah persaingan industri pakaian yang semakin 
ketat. 
 
B. Value Proposition Design 

Value Proposition Design adalah kelanjutan dari konsep 
Business Model Canvas yang berfokus pada perancangan 
proposisi nilai yang kuat untuk pelanggan. Dalam konteks 
Toko XYZ, proposisi nilai merujuk pada produk yang 
ditawarkan (celana panjang dan pendek) yang memberikan 
keuntungan kepada pelanggan melalui harga terjangkau dan 
kualitas yang baik. Namun, untuk lebih menarik pelanggan 
dan memperluas pasar, Toko XYZ perlu mengembangkan 
proposisi nilai dengan memperkenalkan variasi produk yang 
lebih beragam dan memanfaatkan platform digital dalam 
pemasaran. Value Proposition Design membantu Toko XYZ 
untuk merinci elemen-elemen proposisi nilai secara lebih 
terperinci, memahami apa yang pelanggan butuhkan dan 
bagaimana memberikan solusi yang relevan. Integrasi 
proposisi nilai dengan Business Model Canvas dapat 
membantu Toko XYZ dalam merancang penawaran yang 
lebih sesuai dengan ekspektasi pelanggan dan meningkatkan 
daya saing mereka di pasar. 
 
C. SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) 

Analisis SWOT adalah metode analisis strategis yang 
digunakan untuk mengidentifikasi faktor internal dan 
eksternal yang mempengaruhi kinerja bisnis. Dalam kasus 
Toko XYZ, analisis SWOT membantu untuk mengevaluasi 
kekuatan internal seperti produk berkualitas dengan harga 
terjangkau, serta kelemahan internal seperti ketergantungan 
yang tinggi pada pelanggan bisnis dan terbatasnya variasi 
produk. Selain itu, analisis SWOT juga membantu untuk 
mengidentifikasi peluang pasar yang dapat dimanfaatkan 
oleh Toko XYZ, seperti pemanfaatan saluran distribusi 
digital dan perluasan produk. Di sisi lain, ancaman dari 
persaingan yang semakin ketat dari merek-merek besar dan 
fluktuasi harga bahan baku dapat mempengaruhi kestabilan 
operasional. Dengan menggunakan analisis SWOT, Toko 
XYZ dapat merumuskan strategi yang lebih tepat untuk 
memperkuat kekuatan, mengatasi kelemahan, memanfaatkan 
peluang, dan menghadapi ancaman di pasar. 
 
D. Customer Profile 

Customer Profile adalah elemen penting dalam Business 
Model Canvas yang membantu Toko XYZ untuk memahami 
kebutuhan dan harapan pelanggan mereka secara lebih 
mendalam. Customer Profile terdiri dari tiga komponen 
utama: Customer Gains (keuntungan yang diinginkan 
pelanggan), Customer Pains (masalah yang dihadapi 
pelanggan), dan Customer Jobs (tugas atau pekerjaan yang 
ingin diselesaikan oleh pelanggan). Dalam konteks Toko 



XYZ, Customer Gains mencakup harapan pelanggan 
terhadap produk berkualitas dengan harga yang bersaing, 
Customer Pains meliputi masalah yang timbul akibat 
terbatasnya variasi produk dan pengelolaan stok yang kurang 
efisien, serta Customer Jobs adalah kebutuhan pelanggan 
untuk menemukan produk pakaian yang dapat memenuhi 
gaya dan kebutuhan sehari-hari. Dengan memahami ketiga 
komponen ini, Toko XYZ dapat merancang proposisi nilai 
yang lebih tepat, menawarkan solusi untuk mengatasi 
masalah pelanggan, dan meningkatkan pengalaman 
berbelanja yang lebih memuaskan. 

 

III. METODE 

 
 Business Model Canvas (BMC) memberikan wawasan 
yang lebih menyeluruh dan terperinci, sehingga sangat cocok 
untuk bisnis yang sedang mengoptimalkan model bisnis yang 
sudah ada atau melakukan perencanaan yang lebih 
mendalam. Komunikasi internal yang intens dan kebutuhan 
akan detail yang tinggi menjadi faktor pendukung utama 
pemilihan BMC, terutama bagi bisnis yang ingin memastikan 
bahwa semua pihak yang terlibat memahami dan 
berpartisipasi dalam strategi bisnis secara menyeluruh. 
Berikut adalah sistematika perancangan, seperti yang 
ditunjukkan pada Gambar 3. 
 

 
GAMBAR 3 

(SISTEMATIKA PERANCANGAN (A)) 
 

 
GAMBAR 3 

(SISTEMATIKA PERANCANGAN LANJUTAN (B)) 
 

 
GAMBAR 3 

(SISTEMATIKA PERANCANGAN LANJUTAN (C)) 

 
IV. HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Pemetaan Bisnis Model Eksisting 
Pemetaan Bisnis Model Eksisting adalah proses untuk 

menggambarkan dan menganalisis model bisnis yang sedang 
diterapkan oleh perusahaan saat ini. Dengan menggunakan 
pendekatan seperti Business Model Canvas (BMC), pemetaan 
ini bertujuan untuk mengidentifikasi elemen-elemen utama 
dalam bisnis, seperti segmen pelanggan, proposisi nilai, 



saluran distribusi, dan struktur biaya. Pemetaan ini membantu 
perusahaan memahami kekuatan dan kelemahan model bisnis 
yang ada, serta memberikan dasar untuk merancang strategi 
perbaikan atau pengembangan yang lebih efektif. Bisnis 
model Eksisting Toko XYZ dapat dilihat pada Gambar 4 
berikut: 

 

 
GAMBAR 4 

(BISNIS MODEL EKSISITING TOKO XYZ) 

 
B. Customer Profile 

Customer Profile adalah analisis yang digunakan untuk 
menggambarkan karakteristik, kebutuhan, dan perilaku 
pelanggan yang menjadi target pasar sebuah bisnis. Dalam 
proses ini, perusahaan mengidentifikasi pekerjaan yang ingin 
diselesaikan pelanggan, rasa sakit yang mereka alami, serta 
keuntungan yang mereka harapkan dari produk atau layanan 
yang ditawarkan. Pemetaan Customer Profile membantu 
bisnis memahami lebih dalam tentang pelanggan mereka, 
sehingga dapat menciptakan proposisi nilai yang relevan dan 
strategi pemasaran yang lebih efektif untuk menarik dan 
mempertahankan pelanggan. Customer Profile dapat dilhat 
pada Gambar 5 berikut: 

 
GAMBAR 5 

(CUSTOMER PROFILE PELANGGAN INDIVIDU TOKO XYZ) 
 

 
GAMBAR 6 

Customer Profile Lanjutan Pelanggan bisnis Toko XYZ 
 

C. Data Lingkungan Bisnis 
Data Lingkungan Bisnis adalah informasi yang 
menggambarkan faktor eksternal yang mempengaruhi operasi 
dan keberhasilan bisnis. Data ini mencakup analisis tentang 
kekuatan pasar, dinamika industri, tren utama, serta kondisi 
makroekonomi yang dapat mempengaruhi keputusan bisnis. 
Dengan memahami faktor-faktor ini, perusahaan dapat 
merumuskan strategi yang lebih efektif untuk menghadapi 
tantangan dan memanfaatkan peluang yang ada. Data 
lingkungan bisnis membantu bisnis untuk beradaptasi dengan 
perubahan eksternal dan menjaga daya saing di pasar. 
Pemetaan lingkungan bisnis dapat dilihat pada Gambar 6 
berikut: 

 

 
GAMBAR 7 

(BUSINESS MODEL ENVIRONMENT) 
 

D. Analisis dan Perancangan  
Analisis dan Perancangan dalam konteks model bisnis 

adalah tahap di mana data yang telah dikumpulkan dianalisis 
secara mendalam untuk mengidentifikasi kekuatan, 
kelemahan, peluang, dan ancaman yang dihadapi oleh bisnis. 
Pada tahap ini, informasi yang diperoleh melalui wawancara, 
survei, dan studi literatur digunakan untuk merumuskan 
strategi yang tepat, dengan fokus pada pengembangan 
elemen-elemen kunci dalam Business Model Canvas. 
Selanjutnya, perancangan dilakukan untuk menciptakan 
model bisnis yang lebih efektif dan efisien, termasuk 
penyesuaian pada proposisi nilai, saluran distribusi, serta 



hubungan dengan pelanggan, guna meningkatkan daya saing 
dan keberlanjutan bisnis di pasar. Hasil perancangan dapat 
dilihat pada Gambar berikut: 

TABEL 2 
(STRATEGI USULAN BUSINESS MODEL CANVAS) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
TABEL 3 

(STRATEGI USULAN BUSINESS MODEL CANVAS LANJUTAN)) 

 
 

TABEL 4 
(STRATEGI USULAN BUSINESS MODEL CANVAS LANJUTAN) 

 



 
E. Pain Reliever 

Pain Reliever adalah elemen dalam Value Proposition 
Canvas yang menggambarkan bagaimana produk atau 
layanan yang ditawarkan dapat mengurangi atau 
menghilangkan masalah, kesulitan, atau rasa sakit yang 
dialami pelanggan. Elemen ini fokus pada pengidentifikasian 
hambatan atau tantangan yang dihadapi pelanggan dan 
bagaimana solusi yang diberikan dapat meringankan atau 
menyelesaikan masalah tersebut. Pain Reliever membantu 
bisnis untuk lebih memahami masalah yang ingin diselesaikan 
oleh pelanggan, sehingga dapat menawarkan solusi yang lebih 
efektif dan relevan. Pain Reliever Toko XYZ dapat di lihat 
pada Tabel berikut: 

TABEL 4 
(PAIN RELIEVER TOKO XYZ) 

 

F. Gain Creator 
Gain Creator adalah elemen dalam Value Proposition 

Canvas yang menggambarkan bagaimana produk atau 
layanan yang ditawarkan dapat menciptakan keuntungan atau 
manfaat bagi pelanggan. Elemen ini fokus pada hasil positif 
yang diinginkan pelanggan, seperti meningkatkan 
kenyamanan, efisiensi, atau kepuasan. Gain Creator berfungsi 
untuk memperjelas bagaimana solusi yang ditawarkan oleh 
bisnis dapat memenuhi kebutuhan atau harapan pelanggan, 
dan memberikan nilai tambah yang membedakan bisnis dari 
pesaing. Dengan memahami Gain Creator, perusahaan dapat 
merancang produk atau layanan yang lebih relevan dan 
menarik bagi pelanggan. Gain Creator Toko XYZ dapat di 
lihat pada Tabel berikut: 

TABEL 5 
(GAIN CREATOR TOKO XYZ) 

 

G. Product and Service 
Product and Service adalah elemen dalam Value 

Proposition Canvas yang mencakup daftar produk dan 
layanan yang ditawarkan oleh perusahaan untuk memenuhi 

kebutuhan pelanggan. Elemen ini menggambarkan solusi 
konkret yang disediakan oleh bisnis untuk membantu 
pelanggan menyelesaikan pekerjaan mereka atau mengurangi 
rasa sakit (Pain) serta menciptakan keuntungan (Gain). 
Dengan memahami produk dan layanan yang ditawarkan, 
perusahaan dapat memastikan bahwa proposisi nilai yang 
diberikan selaras dengan harapan pelanggan dan memberikan 
manfaat yang nyata, sehingga meningkatkan daya tarik dan 
daya saing di pasar. Product and Service Toko XYZ dapat di 
lihat pada Tabel berikut: 

TABEL 6 
(PRODUCT AND SERVICE TOKO XYZ)

 
 

Berdasarkan rancangan dan hasil dari identifikasi 
dari pain reliver, gain creators, dan product and services yang 
sudah dibahas sebelumnya. Berikut Gambar Value Map 
Toko XYZ: 

 
GAMBAR 8 

(VALUE MAP TOKO XYZ) 

 

H. Fit Customer Profile dengan Value Map 
Fit Customer Profile dengan Value Map adalah proses 

pencocokan antara pemahaman tentang pelanggan (customer 
profile) dengan proposisi nilai yang ditawarkan (value map). 
Dalam tahap ini, perusahaan memastikan bahwa solusi yang 
diberikan melalui produk, layanan, dan fitur yang ada 
mampu memenuhi kebutuhan, mengurangi rasa sakit, dan 
menciptakan keuntungan bagi pelanggan sesuai dengan apa 



yang diidentifikasi dalam customer profile. Dengan 
mencocokkan keduanya, perusahaan dapat memastikan 
bahwa nilai yang ditawarkan relevan dan efektif dalam 
memenuhi ekspektasi pelanggan, sehingga meningkatkan 
peluang keberhasilan bisnis dan kepuasan pelanggan. 
Berikut Gambar Fit Customer Profile dengan Value Map 
Toko XYZ:  

 

 
GAMBAR 9 

(FIT CUSTOMER PROFILE AND VALUE MAP PELANGGAN 
INDIVIDU) 

 

 

GAMBAR 10 
(FIT CUSTOMER PROFILE AND VALUE MAP PELANGGAN 

BISNIS) 

I. Hasil Rancangan Business Model Canvas usulan 
Setelah melakukan seluruh rangkaian tahap perancangan 
model bisnis dengan menggunakan business model canvas, 
diperoleh hasil berupa hasil rancangan business model Canvas 
usulan seperti Gambar berikut: 
 

 
GAMBAR 11 

(BUSINESS MODEL CANVAS USULAN TOKO XYZ) 

 
 

V. KESIMPULAN 

Kesimpulan dari penelitian ini menunjukkan bahwa Toko 
XYZ, sebagai usaha mikro di bidang industri pakaian jadi, 
menghadapi beberapa tantangan yang signifikan dalam 
menjalankan operasional bisnisnya, seperti fluktuasi 
pendapatan yang tinggi, keterbatasan variasi produk, serta 
pemasaran yang masih bergantung pada metode 
konvensional. Melalui pemetaan menggunakan Business 
Model Canvas dan analisis SWOT, penelitian ini berhasil 
mengidentifikasi masalah utama yang dihadapi toko, yang 
meliputi ketergantungan pada pelanggan bisnis, pengelolaan 
stok yang belum optimal, dan kurangnya inovasi dalam 
produk serta saluran distribusi. Dari hasil analisis tersebut, 
dirancang model bisnis baru yang bertujuan untuk 
memperbaiki kelemahan yang ada dan memanfaatkan peluang 
di era digital, seperti pemanfaatan saluran distribusi online dan 
pengembangan produk yang lebih beragam. Model bisnis 
yang diusulkan, yang telah divalidasi melalui diskusi dengan 
pemilik usaha, diharapkan dapat meningkatkan stabilitas 
pendapatan, memperluas jangkauan pasar, serta 
meningkatkan daya saing Toko XYZ di pasar yang semakin 
kompetitif. 
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