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Abstrak—Meningkatnya  jumlah pesaing yang
membuka usaha sejenis yang membuat persaingan menjadi
semakin ketat, kedua dikarenakan adanya Pemberlakukan
pembatasan Kegiatan Masyarakat (PPKM) hal tersebut
dapat berpengaruh pada tingkat berkunjungnya pelanggan
ke Warung Kopi Nikung , Business Model Canvas
dipertimbangkan sebagai model yang paling lengkap pada
teori model bisnis yang menempatkan secara detail mengenai
hubungan antara keseluruhan komponen internal dan
eksternal organisasi, model bisnis Warung Kopi Nikung
mengalami penurunan penjualan, setelah dianalisa dengan
Business Model Canvas (BMC), didapatkan perubahan model
bisnis baru untuk meningkatkan Revenue Stream dan 6 blok
yang mengalamai permasalahan.skor dari masing-masing
sub-variabel dari strength dan weakness didapatkan nilai
sebesar 3,58. Pada sub-variabel lainnya yaitu opportunities
dan threat didapatkan hasil skor perhitungan masing-masing
3,25 dan 3,43 dari hasil tersebut didapatkan skor untuk sub-
variabel opportunites dan threat adalah sebesar -0,18. Model
bisnis baru tersebut adalah program digitalisasi atau
mengembangkan dan memanfaatkan teknologi digital
tepatnya pada Online Food Delivery. metode Business Model
Canvas (BMC) menghasilkan model bisnis baru yaitu
memaksimalkan teknologi digital tepatnya pada Online Food
Delivery. analisis SWOT didapatkan strategi yang
mengandalkan kekuatan dan peluang yang didukung dengan
pertumbuhan cepat dan stabil sehingga Warung Kopi Nikung
dapat melakukan pertumbuhan penjualan serta
meningkatkan komunikasi dengan customer.

Kata Kunci—strategi pemasaran, BMC, model bisnis,
SWOT, warung kopi nikung.

Abstract—The increasing number of competitors who
open similar businesses which makes the competition even
tighter, secondly due to the imposition of restrictions on
Community Activities (PPKM) this can affect the level of
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customer visits to Warung Kopi Nikung, Business Model
Canvas is considered the most complete model on the business
model theory that puts in detail the relationship between all
internal and external components of the organization, the
Warung Kopi Nikung business model experienced a decline in
sales, after being analyzed with the Business Model Canvas
(BMC), it was found that the new business model changes to
increase Revenue Stream and 6 blocks that experiencing
problems. The score of each sub-variable of strength and
weakness is 3.58. In other sub-variables, namely opportunities
and threats, the calculation scores are 3.25 and 3.43,
respectively. From these results, the scores for the opportunities
and threats sub-variables are -0.18. The new business model is
a digitization program or developing and utilizing digital
technology, specifically on Online Food Delivery. The Business
Model Canvas (BMC) method produces a new business model,
namely maximizing digital technology, precisely on Online
Food Delivery. SWOT analysis obtained a strategy that relies on
strengths and opportunities supported by fast and stable growth
so that Warung Kopi Nikung can make sales growth and
improve communication with customers..

Keywords—marketing strategy, BMC, bussines model,
SWOT, coffeeshop nikung

I. PENDAHULUAN

Warung kopi Nikung merupakan salah satu UMKM yang
berada dibekasi yang bergerak dibidang kuliner yang
menyediakan berbagai minuman dan makanan, minuman
yang disediakan oleh Warung Kopi Nikung adalah
beberapa minuman instan dan minuman racik khas Warung
Kopi Nikung bukan hanya minuman saja tetapi ada juga
beberapa cemilan dan makanan berat yang disedikan oleh
Warung Kopi Nikung.
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TABEL 1
(Jumlah UMKM di Indonesia)
TAHUN
2015 2016 2017 2018
Jumlah UMKM
(Usaha Mikro 59.262 61.651 62.922 64.194
Kecil Menengah)

(Sumber : https://www.kemenkopukm.go.id/data-umkm)

Berdasarkan Table 1.1 pada 4 tahun terkahir dari tahun 2015
hingga 2018 mengalami kenaikan perkembangan jumlah
UMKM (Usaha Mikro Kecil Menengah) di Indonesia. Pada
tahun 2018 jumlah usaha menengah di Indonesia sebanyak
64.194 unit, berbeda dengan jumlah pada tahun 2015 yaitu

59.262 unit. Perkembangan UMKM ini berpengaruh besar
terhadap penyerapan tenaga kerja UMKM di Indonesia.
Semakin banyak UMKM yang berkembang semakin banyak
juga tenaga kerja yang di serap.
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GAMBAR 1
(Pendapatan Kotor Warkop Nikung)

Berdasarkan Grafik 1.2 dapat dilihat bahwa hasil
pendapatan Warung Kopi Nikung pada bulan April 2021
hingga Juli 2021 Dengan target hasil pendapatan perbulan
yang di tentukan oleh perusahaan sebesar Rp. 6.000.000.
Untuk mendapatkan hasil lebih optimal Warung Kopi
Nikung menargetkan supaya dapat tercapai revenue
sebesar Rp.8.000.000. Dapat di simpulkan bahwa grafik
hasil pendapatan perusahaan ini tidak stabil. Warung Kopi
Nikung memiliki beberapa kendala dalam mengatasi
masalah internal maupun eksternal perusahaan dan
persaingan anatar pelaku usaha yang sama di sekitar yang
berpengaruh kepada model bisnis perusahaan.

Alternatif Solusi

Bahwa model fishbone diatas menjelaskan tentang
rootcause dan permasalahan yang terdapat pada Warkop

Nikung dimana terdapat beberapa element yang akan digali
untuk penelitian ini seperti dari segi People, Methods,
Product, Machine dan Environtment. Pada Gambar 1.3
Bahwa dari Segi people dapat dilihat Tenaga kerja yang
kurang terampil dan Kreatif lalu Tenaga kerja yang tidak
disiplin. Dari Segi Methods menjelaskan Kurangnya
komunikasi terhadap customer dan Karyawan tidak
mentaati prosedur. Pada bagian product Kualitas dari
bahan baku masih belum sesuai standar, belum melakukan
Development product dan Produk yang dihasilkan belum
sesuai SOP. Di bagian Machine kurang memaksimalkan
teknologi dan belum menerapkannya Fintech atau
Financial Technology seperti Pawoon, Flick dan Moka dII.
Pada sub terakhir yaitu Environtment atau lingkungan
dimana lokasi yang kurang strategis dan kompetitor atau
market yang sangat luas membuat kompetitor semakin
besar.
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GAMBAR 2
(Model Fishbone)
II. KATIAN TEORI 2. Strategi Intensif: Strategi ini memerlukan usaha-
A. Pengertian Model Bisnis usaha yang intensif untuk meningkatkan posisi
Model Bisnis pada dasarnya adalah sebuah dasar persaingan perusahaan melalui produk yang ada

pemikiran yang menjelaskan bagaimana sebuah organisasi
menciptakan, memberikan, dan mengambil sebuah nilai.
Model Bisnis bukan hanya sekedar untuk sebuah usaha
komersial tetapi untuk organisasi secara umum. Semua
bisnis yang akan didirikan, baik secara eksplisit maupun
secara implisit menggunakan model bisnis yang berbeda
yang akan menggambarkan arsitektur perusahaan tersebut.
Inti dari model bisnis adalah bahwa ia mendefinisikan cara
perusahaan memberikan sebuah nilai kepada para
pelanggan, pelanggan membayar nilai yang sudah
perusahaan berikan, sehingga mencerminkan hipotesis
manajemen tentang apa yang pelanggan inginkan,
bagaimana mereka menginginkannya, dan bagaimana
perusahaan dapat membuat kebutuhan tersebut terpenuhi.

B. Macam — Macam Strategi
Menurut David (2009, 252) Strategi dikelompokan
menjadi 4 kelompok strategi berdasarkan model
strategi generik, yaitu:

1. Strategi Integrasi: Strategi ini menghendaki agar
perusahaan melakukan pengawasan yang lebih
terhadap distributor, pemasok dan para pesaingnya

3. Strategi Diversifikasi : Strategi ini dimaksudkan
untuk menambah produk baru

4. Strategi Bertahan: Strategi ini dilakukan untuk
menyelamatkan perusahaan agar terlepas dari
kerugian yang lebih besar

C. Business Model Canvas (BMC)
Business Model Canvas adalah sebuah model bisnis
gambaran logis mengenai bagaimana sebuah organisasi
menciptakan, menghantarkan dan menangkap sebuah nilai
(Osterwalder, 2010). Penggunaan alat ini mengevaluasi
satu demi satu elemen-elemen kunci, kita jadi lebih mudah
menganalisis apa yang kurang tepat, dan pada akhirnya kita
bisa mengambil langkah untuk mencapai tujuan bisnis kita.
Dalam menggambarkan model bisnis Business Model
Canvas ini mempunyai 9 building blocks yakni : Value
Proposition, Customer Segment, Channels, Customer
Relationship, Revenue Stream, Key Resource, Key
Activities, Key Partner dan Cost Structure.
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GAMBAR 3
(Business Model Canvas)
(Osterwalder, 2010)

Matrik IFE Dan Matrik EFE

Matrik Internal Factor Evaluation (IFE)

Matrik IFE akan digunakan untuk mengetahui faktor —
faktor internal perusahaan seperti keunggulan dan
kelemahan perusahaan yang diaangap akan berpengaruh
terhadap perusahaan (David, 2004)

Matrik External Factor Evaluation (EFE)

Matrik EFE digunakan untuk mengetahui faktor — faktor
eksternal perusahaan. Matrik EFE akan membutuhkan data
eknomi, sosial, demografi, lingkungan dan budaya, politik,
hukum dan pemerintah, teknologi, dan kekuatan kompetitif
untuk menyusun strategi (David, 2004)

Matrik Internal External (1E)

Matrik IE digunakan untuk mengetahui posisi Strategic
Bussines Unit perusahaan yang terdidiri atas 9 posisi.
Matrik IE teridiri dari 2 bagian yaitu sumbu X yang
menujukan skor dari matrik IFE dan sumbu Y yang
menunjukan skor dari matrik EFE.

Analisis SWOT

Menurut ( J Salusu, 2000 : 35 ) tentang analisis matriks
SWOT menggunakan beberapa strategi, yaitu:

Strategi S.O, yaitu memanfaatkan peluang yang ada
dengan keunggulan perushaan (comparative advantage
comparative)

Strategi S.T, yaitu memobilisasi beberapa keunggulan
untuk mencapai sasaran (mobilization)

Strategi W.0O, yaitu memilih faktor mana yang dipacu dan
faktor mana yang ditunda(investmen/divestmen)

Strategi W.T, yaitu perlu kewaspadaan dalam mencapai
sasaran (damage control)

Qeo o

Teknik Quantitaive Strategy Planning Matrix dirancang
untuk menentukan kemenarikan relatif dan mengevaluasi
pilihan- pilihan strategi alternatif yang dapat dilaksanakan
secara objektif, berdasarkan faktor-faktor sukses internal
dan eksternal yang telah diidentifikasikan pada matriks
EFE dan IFE sebelumnya. Quantitaive Strategy Planning
Matrix merupakan matriks tahap akhir dalam kerangka
kerja analisis formulasi strategi. Teknik ini secara jelas
menunjukan strategi alternatif yang paling baik untuk
dipilih (Purwanto, 2008).

Menurut Umar dalam Purwanto (2008), ada enam
tahap yang harus dilakukan dalam membuat QSPM, yaitu

Membuat daftar kekuatan-kelemahan perusahaan (internal
faktor) dan ancaman- peluang (eksternal faktor) yang
diambil langsung dari amtriks EFE dan IFE.

Berikan bobot untuk masing-masing faktor internal dan
faktor eksternal. Bobot ini, harus identik dengan bobot
yang diberikan pada matriks EFE dan IFE.

Tuliskan alternatif strategi yang dihasilkan dalam matriks
SWOT.

Bila faktor yang bersangkutan ada pengaruhnya terhadap
alternatif strategi yang sedang dipertimbangkan berikan
nilai AS (Atractiveness Score) yang berkisar antara 1
sampai dengan 4 :

nilai 1 = tidak menarik

nilai 2 = agak menarik

nilai 3 = secara logis menarik

nilai 4 = sangat menarik.

Value Proposition Canvas
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The Value Proposition Canvas
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GAMBAR 4
(Value Proposition Canvas)
(sumber: Osterwalder,2014)

Value proposition Canvas adalah alat yang dapat
membantu memastikan bahwa produk atau jasa diposisikan
sesuai dengan kondisi nilai pelanggan dan kebuhtuhan.
Value propositons canvas awalnya dikembangkan oleh
Dr.Alexander Osterwalder sebagai kerangka kerja untuk
memastikan bahwa ada kecocokan antara produk dan
pasar. Ini adalah penjelasan mengenai hubungan antara dua
bagian segmen pelanggan dan proposisi nilai. Value
proposition canvas dapat digunakan ketika ada perlu untuk
memperbaiki produk atau layanan yang ada menawarkan
atau dimana penawaran baru sedang dikembangkan dari
awal (Osterwalder,2014).

Aspek Lingkungan

Dalam implementasinya suatu model bisnis dirancang
untuk bisa dijalankan dalam suatu lingkungan yang
spesifik sehingga nantinya dapat memberikan pemahaman
yang lebih mengenai lingkungan bisnis itu sendiri
(Pigneur, 2013).

Market forces (Kekuatan Pasar)

Market force atau kekuatan pasar merupakan bagian dari
lingkungan model bisnis yang memberikan gambaran
pengaruh kekuatan pasar terhadap model bisnis perusahaan
(Osterwalder, 2014). Beberapa kekuatan pasar yang
mempengaruhi antara lain yaitu:

Industri Forces (Kekuatan Industri)

Industri force atau kekuatan industri merupakan bagian
dari lingkungan model bisnis yang memberikan gambaran
pengaruh kekuatan industri terhadap model bisnis
perusahaan (Pigneur, 2013). Beberapa kekuatan industri
yang mempengaruhi model bisnis antara lain:

Key Trends (Tren-Tren Kunci)

Key trends atau tren-tren kunci merupakan bagian dari
lingkungan model bisnis yang memberikan gambaran
pengaruh dari tren-tren kunci yang terjadi di masyarakat

terhadap model bisnis perusahaan (Pigneur, 2013).
Beberapa tren- tren kunci yang mempengaruhi model
bisnis antara lain:

MacroEconomic forces (Kekuatan Ekonomi Makro)
Macroeconomicforces atau kekuatan ekonomi makro
merupakan bagian dari lingkungan model bisnis yang
memberikan gambaran pengaruh kekuatan ekonomi makro
terhadap model bisnis perusahaan (Pigneur, 2013).
Beberapa kekuatan ekonomi makro yang mempengaruhi
model bisnis antara lain:

LingkunganMakro/dauk:

~ Linghunganindustr:

/- Dayatawar pemasok . paya tawar pembeli
/-HambatanMasuk_———_
/ Lingkunganinternak
/ g Aspek Keuangan \ \
| { Aspek SOM \ |« Teknologi |
Aspek Pemasaran | |
Aspek Operasional / ‘
Aspek Informasi
_Aspek Manajemen
~— /"« lukum
+Persaingan dalam industri ¢
“Ketersediaan barang substitusi

« Exonomi

- Budaya

MODEL LINGKUNGAN BISNIS

GAMBAR 5
(Model Lingkungan Bisnis)
(Pigneur, 2013)

Metodologi Penelitian

Model konseptual menjelaskan sebuah rancangan
metodologi penelitian yang dikaji dalam bentuk model
logika secara terstruktur. Terdiri dari konsep-konsep yang
saling terkait satu sama lain. Berikut merupakan model
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GAMBAR 6
(Model Konseptual)

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk merancang sebuah
model bisnis dari Warung Kopi Nikung dengan
menggunakan pendekatan Model Bisnis Kanvas yang
didalamnya terdapat sembilan aspek bisnis penyusun yang
saling berkaitan satu sama lain. Kesembilan aspek tersebut
memiliki keterkaitan satu sama lain seperti yang dapat
dilihat pada Gambar III.1, kesembilan aspek bisnis pada
model konseptual tersebut sangat membantu untuk

merancang model bisnis pada Warung Kopi Nikung.

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Kondisi Eksisting Business Model Canvas

Berikut adalah kondisi eksisting Business Model Canvas
Warung Kopi Nikung pada gambar IV .4.

Decpignad for Demsigned by Cate erzon
Business Model Canvas Warung Kopi Miung M. Jacka Auia 22 Feb 2022 BMC
Key Parnners Ky Achivities Value Pr C Refationships CLEsinmer Sefments
« Grosis markst - Proses Produlsi « Misnoplakan Produll vang - Promo - Pelanggan Individu Pria
- Pasar fesdakal - PelaryBoan Kiesomen ik cori kchas ol dengan (18 - 40 tahun |
« Jasa mmmhdm Prossosi dan Penjealan Prodak  koesep millasial -PE{MEEH Insfiviidu
Wanita { 18 - 30 Tahun )
Key Resources Channels
- e - Social Media  Instagram
- Divismn Marietng dan - Whatksapp Bussiness
Contiend Creator - Go- Food
- Division Financial - Line:
- Operasicnal
Cost Strachare Revense Sireams
- Bilrfa Belsan Operasional - Penjalin Reguiar Samng Kopi Mikung
- Bisyn Gag Pegawai
- Bizya Beban Ltk
- Bizfa Sewa lempal
GAMBAR 7

(BMC — Warung Kopi Nikung)

Selanjutnya data customer yang telah didapatkan akan
digambarkan dalam suatu customer profile. Tentunya

dengan adanya perancangan dari customer profile akan
mempermudah untuk bisa menggambarkan customer
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segment sehingga akan lebih terstruktur karena akan dibagi
menjadi beberapa bagian yaitu customer jobs, customer
pains, dan gains. Berikut merupakan customer profile dari
model bisnis eksisting yang terlah dirancangan untuk
ustomer profile dari Warung Kopi Nikung.
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GAMBAR 8
(Customer Profile)

B. Business Model Environment
Berikut merupakan hasil pengolahan data lingkungan
bisnis dari Warung Kopi Nikung
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2.Industri forces

TABEL 2
(Market forces)
Market forces Keterangan Jenis
Pengaruh belanja Food Delivery online| Sangat membantu penjualan bagi pelaku bisnis saat Peluang
terhadap pandemi di Indonesia pandemi
Usia produktif mendominasi bisnis dari| Customer Warung Kopi Nikung memiliki usia produktif Peluang
Warung Kopi Nikung sesuai dengan konsep yang diterapkan oleh Warung
Kopi Nikung
Industri F&B merupakan salah satu industri| Industri F&B sendang mengalami kenaikan sehingga Peluang
yang sedang berkembang di Indonesia membuka peluang bagi pelaku bisnis
Orang Indonesia gemar belanja barang| pengguna internet Indonesia membeli barang dan jasa Peluang
menggunakan Food and Delivery Online secara daring
Rekomendasi orang terdekat menjadi faktor| Menurut Penelitian terhadap 18 kota di seluruh Peluang
pendorong keputusan customer dalam membeli| Indonesia dengan 600 responden, customer sangat
suatu produk. mempertimbangkan pendapat orang lain, termasuk
keluarga dan teman — teman dalam membeli suatu
produk
Kenyamanan membuat customer betah untuk| Dengam muncul nya pandemi customer lebih hati-hati Ancaman
hangout dalam membeli sehingga memberikan dampak
penjualan.
Diskon / Promo menjadi pertimbangan| Strategi diskon atau promo dapat meningkatkan Peluang
seseorang membeli suatu produk. pendapatan serta menghabiskan stok barang, selain
menambah jumlah pembeli yang lama, cara ini dapat
menarik minat serta perhatian pembeli baru untuk
membeli produk yang ditawarkan
Masyarakat lebih suka belanja berdasarkan| Pada tahun 2018, yaitu lembaga yang menghimpun data Peluang
posting atau story teman di media sosial statistik mengenai pengguna internet mengungkapkan
40% diantara 132,7 juta pengguna internet Indonesia
membeli barang dan jasa secara daring
TABEL 3
(Industri Force)
Industri Forces Keterangan Jenis
Produk dan jasa pengganti Produk pengganti subtitut produk yang dapat menjadi Ancaman
pengganti dari produk yang Warung Kopi Nikung
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Industri Forces

Keterangan Jenis

tawarkan saat ini masih belum ada, dikarenakan masih
menjadi kebutuhan sehari — hari.

Pesaing

Pesaing memiliki layanan-layanan yang tidak dimiliki
oleh Warung Kopi Nikung .

Ancaman

Benchmark

Benchmark terhadap bisnis food and beverages yang
lebih besar daripada Warung Kopi Nikung, dengan
fasilitas yang lengkap dan service yang lebih baik.

Ancaman

C. Perhitungan Bobot Skor

Perhitungan skor dan bobot merupakan aspek penting
untuk bisa mengatahui aspek yang tepat yang perlu
diperbaiki maupun di tambahkan oleh perusahaan pada
bagian ini masing-masing indikator SWOT yang dilakukan
perhitungan skala yang digunakan untuk perhitungan
adalah 1 hingga 5 pada bobot -5 hingga 5 skor. Dengan

skala perhitungan mulai dari sangat rendah hingga sangat
tinggi untuk bobot dan skor dari setiap variabel.

1. Value proposition

Pada bagian ini merupakan hasil perhitungan bobot dan
skor pada setiap indikator perusahaan dapat dilihat pada
tabel IV.19

TABEL 4
(Value proposition)
Proporsi Nilai
Kekuatan / Kelemahan
Perhitungan Bobot Perhitungan Skor
Indikator Responden Nilai | Rata-rata| Bobot | Nilai Rating Skor
Rata-rata
Nuzul Avi Darmawan 4 5
Value Proposition yang ditawarkan Bisnis Ragil Bagus Prathomo 2 4
adalah harga yang terjangkau M. Jacka Aulia 4 30 0.670 3 425 283330
Moch. Rizky 2 5
Nuzul Avi Darmawan 2 2
B - Ragil Bagus Prathomo 1 1
Produk memiliki banyak pilihan M. Jacka Al 5 1.50 0.419 3 225 0.75000
Moch. Rizky 1 3
Total 18 4.500 1 26 3.58330
Peluang
Perhitungan Bobot Perhitungan Skor
Indikator - .. | Rating
Responden Nilai |Rata-rata| Bobot | Nilai Skor
Rata-rata
Nuzul Avi Darmawan 3 4
Pola Belanja Food Online Delivery Meningkat| Ragil Bagus Prathomo 3 3
selama Pandemi M. Jacka Aulia 2 3001 0571 3 325 185714
Moch. Rizky 4 3
Nuzul Avi Darmawan 3 2
Perkembangan digital dengan peningkatan Ragil Bagus Prathomo 2 4
jumlah target pasar M. Jacka Aulia 3 & | 2 4 325 139286
Moch. Rizky 1 3
Total 21 5 1.000 26 3.25
Ancaman
Perhitungan Bobot Perhitungan Skor
Indikator Responden Nilai |Rata-rata| Bobot | Nilai Rating Skor
Rata-rata
Nuzul Avi Darmawan 3 3
. . Ragil Bagus Prathomo 3 3
Jumlah Kompetitor Meningkat M. Jacka Auli 4 325 |0.56522 ) 3.00 1.69565
Moch. Rizky 3 4
Nuzul Avi Darmawan 3 3
. L Ragil Bagus Prathomo 2 4
Produk pesaing yang lebih variatif M. Jacka Aulia 3 250 [0.43478 5 4 1.73913
Moch. Rizky 2 4
Total 23 6 1 28 3.43478

Setelah dilakukan perhitungan didapatkan skor dari
masing-masing sub-variabel dari strength dan weakness
didapatkan nilai sebesar 3,58. Pada sub-variabel lainnya
yaitu opportunities dan threat didapatkan hasil skor
perhitungan masing-masing 3,25 dan 3,43 dari hasil
tersebut didapatkan skor untuk sub-variabel opportunites
dan threat adalah sebesar -0,18

2.  Revenue Stream

Pada bagian ini merupakan hasil perhitungan bobot dan
skor pada setiap indikator perusahaan dapat dilihat pada
Tabel IV. 20
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TABEL 5
(Revenue Stream)
Revenue Streams
Kekuatan / Kelemahan
Perhitungan Bobot Perhitungan Skor
Indik i
ndikator Responden Nilai |Rata-rata| Bobot Nilai Rating Skor
Rata-rata
Value Proposition yang Nuzul Avi Darmawan 3 5
ditawarkan Bisnis dari Ragil Bagus Prathomo 1 4
23 0.670 4.25 2.83330
Warung Kopi Nikung yakni M. Jacka Aulia 2 3
Margin Keuntungan Moch. Rizky 3 5
Nuzul Avi Darmawan 2 2
Penjualan memiliki banyak Ragil Bagus Prathomo 3 1
o 275 | 0.550 2.25 0.75000
pilihan M. Jacka Aulia 4 3
Moch. Rizky 2 3
Total 20 5.000 1 26 3.58330
Peluang
Perhitungan Bobot Perhitungan Skor
Indikat i
fcikator Responden Nilai |Rata-rata| Bobot Nilai Rating Skor
Rata-rata
Nuzul Avi Darmawan 4 4
Ekonomi Digital Semakin Ragil Bagus Prathomo 3 3
3.75 1.000 3.25 3.25000
berkembang M. Jacka Aulia 4 3
Moch. Rizky 4 3
Total 15 4 1.000 13 3.25
Ancaman
Perhitungan Bobot Perhitungan Skor
Indikat i
ncfator Responden Nilai |Rata-rata| Bobot | Nilai Rating Skor
Rata-rata
Nuzul Avi Darmawan 2 3
Kenaikan Harga bahan baku |  Ragil Bagus Prathomo 2 3
Karena Inflasi M. Jacka Aulia 1 200 1044444 2 3.0 1.33333
Moch. Rizky 3 4
Nuzul Avi Darmawan 3 3
Biaya Pengiriman Meningkat |  Ragil Bagus Prathomo 2 4
akibat Pandemi M. Jacka Aulia 3 230 11033556 5 4 222222
Moch. Rizky 2 4
Total 18 5 1 28 3.55556
Setelah dilakukan perhitungan dan mendapatkan hasil skor 3. Infrastruktur
dari masing-masing sub-variabel dari strength dan Pada bagian ini merupakan hasil perhitungan bobot dan
weakness sebesar 3,59. Pada sub-variabel lainnya yaitu skor pada setiap indikator perusahaan dapat dilihat pada
opportunities dan threat didapatkan hasil skor perhitungan Tabel IV.21

masing-masing 3,25 dan 3,56 dari hasil tersebut didapatkan
skor untuk sub-variabel threat adalah sebesar 0,31.
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TABEL 6
(Infrastruktur)
Infrastruktur
Kekuatan / Kelemahan
Perhitungan Bobot Perhitungan Skor
Indikat i
neator Responden Nilai | Rata-rata | Bobot Nilai Rating Skor
Rata-rata
= :
Melakukan Kinerj - 2.8 0.670 4.25 2.83330
S M. Jacka Aulia 3 3
g Moch. Rizky 2 5
. . Nuzul Avi Darmawan 3 2
Service alAjasa o R ous Prathomo | 2 1
pelayanan dari Warung £ - 2.00 0.250 2.25 0.75000
Kobi Nikun M. Jacka Aulia 1 3
P e Moch. Rizky 2 3
Nuzul Avi Darmawan 1 2
Memberikan layanan | Ragil Bagus Prathomo 2 1
produk yang konsisten M. Jacka Aulia 2 L75 0.219 3 N 075000
Moch. Rizky 2 3
Aktivitas PSBB tidak g;i’:;?;l“;:;; ; f
menggangu penjualan - 1.50 0.188 2.25 0.75000
dari Bisnis M. Jacka Au]]a 2 3
Moch. Rizky 1 3
Total 32 8.000 1 44 5.08330
Peluang
Perhitungan Bobot Perhitungan Skor
Indikats i
rictator Responden Nilai | Rata-rata | Bobot Nilai Rating Skor
Rata-rata
Nuzul Avi Darmawan 3 4
Memiliki jangkauan Ragil Bagus Prathomo 3 3
market yang lebih luas M. Jacka Aulia 4 325 1B 3 = 3:25000
Moch. Rizky 3 3
Total 13 3 1.000 13 3.25
Ancaman
Perhitungan Bobot Perhitungan Skor
Indikat i
neator Responden Nilai | Rata-rata | Bobot Nilai Rating Skor
Rata-rata
Nuzul Avi Darmawan 4 3
Terancam kehilangan | Ragil Bagus Prathomo 2 3
275 [0.57895 3.00 1.73684
customer M. Jacka Aulia 3 2
Moch. Rizky 2 4
Terdapat aktivitas kunci ﬁa?Bi;?SEﬁ:ﬁg ; i
i k 2.00 0.42105 4 1.68421
yang TSR KA [t |2 5
P Moch. Rizky 2 4
Total 19 5 1 28 3.42105
Setelah dilakukan perhitungan didapatkan skor dari
masing-masing sub-variabel dari strength dan weakness
sebesar 5,08. Pada sub-variabel lainnya yaitu opportunities
dan threat didapatkan hasil skor perhitungan masing- 4. Customer Relationship
masing 3,25 dan 3,42 dari hasil tersebut didapatkan skor Pada bagian ini merupakan hasil perhitungan bobot dan
untuk sub-variabel opportunites dan threat adalah sebesar skor pada setiap indikator perusahaan dapat dilihat pada
0,17. Tabel IV.22

TABEL 7
(Customer Relationship)
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Customer Relationship

Kekuatan / Kelemahan

Perhitungan Bobot Perhitungan Skor
Indikator Responden Nilai [Rata-rata| Bobot Nilai Rating Skor
Rata-rata
Nuzul Avi Darmawan 3 5
Perkembangan Ragil Bagus Prathomo 2 4
customer baru M. Jacka Aulia 2 = 0.670 3 425 2.83330
Moch. Rizky 3 5
Nuzul Avi Darmawan 4 2
. Ragil Bagus Prathomo 2 1
Informasi produk M. Jacka Aulia 1 2.00 0.308 3 2.25 0.75000
Moch. Rizky 1 3
Nuzul Avi Darmawan 3 2
. Ragil Bagus Prathomo 2 1
Program diskon M. Jacka Aulia 1 2.00 0.308 3 2.25 0.75000
Moch. Rizky 2 3
Total 26 6.500 1 35 4.33330
Peluang
Perhitungan Bobot Perhitungan Skor
Indikator - o Rating
Responden Nilai [Rata-rata| Bobot Nilai Skor
Rata-rata
Perkembangan digital l?a;ugﬁgu?sgﬁzig i g
dengan peningkatan - 3.50 0.519 3.25 1.68519
jumlah target pasar M. Jacka Auha 4 3
Moch. Rizky 3 3
Trend Belanja food lljalz:ﬂu;?;;?;ﬁx?; g i
Online delivery - 3.25 0.481 3.25 1.56481
berkembang M. Jacka Auha 4 4
Moch. Rizky 3 3
Total 27 7 1.000 26 3.25
Ancaman
Perhitungan Bobot Perhitungan Skor
Indikator Responden Nilai [Rata-rata| Bobot Nilai Rating Skor
Rata-rata
Nuzul Avi Darmawan 3 3
Kompetitor pada Ragil Bagus Prathomo 2 3
marketplace M. Jocka Aulia > 2.25 0.45 > 3.00 1.35000
Moch. Rizky 2 4
Nuzul Avi Darmawan 4 3
Pesaing memiliki Ragil Bagus Prathomo 3 4
banyak layanan M. Jacka Aulia 1 B 0.55 5 4 2:20000
Moch. Rizky 3 4
Total 20 5 1 28 3.55000

Setelah dilakukan perhitungan didapatkan skor dari
masing-masing sub-variabel dari strength dan weakness
sebesar 0,839 Pada sub-variabel lainnya yaitu
opportunities dan threat didapatkan hasil skor perhitungan
masing-masing 3,00 dan 4,25 dari hasil tersebut didapatkan
skor untuk sub-variabel opportunites dan threat adalah

sebesar 1,25.

5. Hasil Rancangan Usulan Business Model Canvas
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Warung Kopi Nikung

M. Jacka Aulia

22 Feb 2022

BMC

Key Partners Key Activities Value Propositions Customer Relationships Customer Segments
1. Grosir market 1. Proses Produksi 1. Menciptakan Produk - Prome 1. Pelanggan Individu
2. Pasar terdekat 2. Pelayanan Konsumen yang memiliki ciri khas 1. Pemberian reward Pria (18 - 40 tahun )
3. Jasa pengiriman Air 3. Promesi dan Penjualan lokal dengan konsep terhadap Customer 2. Pel Individ
dan Bahan baku Produk millenial 2. Pengembangan Promo - el Ell:‘nggarl ndrvidu
4. Jasa Pengiriman 4. Standard Operational 2. Layanan Kemudahan 3. Peningkatan Adsense Wanita ( 18 - 30
online food Prosedur (SOP) Pembelian iklan dan promosi di Tahun')
5. Digital Ads dan 3. Memberkan Produk media sesial atau 3. Menambah
memanfaatkan Online dan inovasi produk marketplace Segmentasi Market
Food Delivery : :
6. Penambahan penjualan Sep?m Mahasiswa,
pada marketplace lain pelajar dan
7. Peningkatan adsense, Karyawan
iklan dan promaosi
8. Pengembangan variasi
produk
Key Resources Channels
1. Owmer 1. Social Media
2. Division Markefing dan Instagram
Caontent Creator 2. Whatsapp Bussinsss
3. Divisien Financial 3. Go-Food
4. Operasional 4. Pengembangan social
5. Peralatan protokol media Instagram
kesehatan 5. Whatsapp Bussiness
g Layanan Go Food and
Grab Food
7. Pengembangan
fokopedia food dan
shopee food

Cost Structure

1. Biaya Beban Operasional

Biaya Gaji Pegawai
Biaya Beban Listrik
Biaya Sewa tempat

Revenue Streams
1. Penjualan Regular Warung Kopi Mikung
2. Penjualan Reguler
3. Online Selling
4. Community

Biaya Produksi
Biaya Ekspedisi layanan food delivery online

I

GAMBAR 9
(Business Model Canvas Usulan)

Hasil dari usulan rancangan yang didapatkan,
menghasilkan model bisnis baru untuk peningkatan
revenue stream berdasarkan rancangan strategi baru yang
diciptakan pada 8 blok, diantaranya value proposition, key
activities, customer relationship, customer segment, cost
structure, channel, revenue stream, dan key resources.
Berdasarkan rancangan yang didapatkan dibuatlah model
bisnis baru dengan program digitalisasi  atau
mengembangkan dan memanfaatkan teknologi digital
tepatnya pada Online Food Delivery pada penjualan dari
Warung Kopi Nikung untuk memudahkan hubungan
customer dengan Warung Kopi Nikung serta
meningkatkan penjualan dan keuntungan.

IV. KESIMPULAN DAN SARAN

Berikut merupakan kesimpulan dari hasil penelitian yang

dilakukan oleh penulis dalam penelitian ini dengan

menggunakan metode dari Business Model Canvas (BMC)
dan SWOT dari Warung Kopi Nikung:

A. Penelitian model bisnis Warung Kopi Nikung
mengalami penurunan penjualan, setelah dianalisa
dengan Business Model Canvas (BMC), didapatkan
perubahan model bisnis baru untuk meningkatkan
Revenue Stream dan 6 blok yang mengalamai
permasalahan. Model bisnis baru tersebut adalah
program digitalisasi atau mengembangkan dan
memanfaatkan teknologi digital tepatnya pada Online
Food Delivery.

B. Hasil perhitungan analisis SWOT didapatkan strategi
yang mengandalkan kekuatan dan peluang yang
didukung dengan pertumbuhan cepat dan stabil
sehingga Warung Kopi Nikung dapat melakukan
pertumbuhan penjualan serta meningkatkan
komunikasi dengan customer.

C. Usulan rancangan dengan menggunakan metode
Business Model Canvas (BMC) menghasilkan model
bisnis baru yaitu memaksimalkan teknologi digital
tepatnya pada Online Food Delivery.

D. Penelitian BMC, Analisis SWOT dan usulan BMC
menghasilkan rancangan strategi baru dengan metode
BMC adalah peningkatan penjualan dengan strategi.
Mengandalkan  kekuatan dan peluang  untuk
mendapatkan pertumbuhan cepat dan stabil serta
meningkatkan penjualan dengan membutuhkan model
bisnis baru yaitu memaksimalkan OFD (Online Food
Delivery).
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