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ABSTRAK 

ANALISIS PENGEMBANGAN BISNIS DENGAN  

PENDEKATAN MODEL CANVAS 

(Studi Kasus Abu Bakar Konveksi 22 Hadimulyo Metro) 

 

Oleh:  

OKTIANI PERTIWI 

NPM. 1602040134 

 

Pengembangan bisnis adalah proses atau cara perusahaan atau organisasi 

yang menjalankan aktivitas produksi dan penjualan barang-barang dan jasa untuk 

mendapatkan keuntungan. Bisnis dengan pendekatan model canvas adalah sebuah 

tools atau alat yang dirancang untuk membangun dan menggali sebuah ide bisnis, 

dimana bisnis ini menggunakan sembilan elemen yang meperlihatkan cara berfikir 

tentang bagaimana sebuah perusahaan menghasilkan uang. Sembilan blok 

bangunan dasar pada model bisnis ini antara lain: segmen pelanggan, proposi 

nilai, saluran pemasaran, hubungan pelanggan, arus pendapatan, sumberdaya 

utama, aktivitas kunci, kemitraan utama, struktur biaya. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengembangan 

bisnis dengan pendekatan model canvas. Penelitian ini dilakukan dengan 

menggunakan teknik pengumpulan data dengan cara melakukan wawancara 

kepada CEO, admin, para karyawan, dan konsumen selain itu juga dengan 

dokumentasi. Dokumentasi ini berisikan tentang sejarah Abu Bakar Konveksi, 

nama-nama karyawan, struktur organisasi. Analisis data dengan menggunakan 

teknik trigulasi dengan menelaah seluruh penelitian, melakukan reduksi data, 

menyusun kategori, menguji keabsahan data dan menafsirkan data dengan 

menjawab rumusan masalah yang dilakukan dengan analisis deskriptif. 

Dari penelitian ini, maka dapat disimpulkan bahwa pengembangan bisnis 

dengan pendekatan model canvas di abu bakar konveksi sangat fluktuatif dimana 

pengembangan mengalami pendapatan yang naik turun setiap tahunnya yang 

disebabkan karena adanya lima elemen yang telah dilakukan dengan baik seperti 

segmen pelanggan, proposisi nilai, saluran pemasaran, hubungan pelanggan, arus 

pendapatan. dan ada empat elemen lagi yang belum dilakukan dengan baik seperti 

sumberdaya kunci, aktivitas kunci, kemitraan utama, dan struktur biaya. Dari hal 

ini terlihat rancangan pengembangan bisnis berbasis model canvas di abu bakar 

konvesi perlu ditingkatkan  lagi di bagian empat elemen seperti di elemen sumber 

daya utama belum dibuatkan merek, di elemen aktivitas kunci belum disewakan 

gedung untuk bagian marketting agar mempermudah penjualan (mendisplay), 

kendaraan, hak paten, hak cipta. elemen kemitraan kunci belum membangun relasi 

dengan investor agar mendapatkan donasi, dan pada struktur biaya perlu 

ditambahkan lagi karyawan administrasi keuangan. empat elemen yang ada pada 

kegiatan pengembangan bisnis berbasis metode kanvas yang belum dilakukan 

dengan baik, sebaiknya dipenuhi agar pengembangan bisnis yang ada di abu bakar 

konveksi dapat berjalan lebih maksimal. 
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َٰتٖ فَٱذۡكُرُواْ  ِّنۡ عَرَفَ فضَۡتُم م 
َ
ٓ أ ِّذَا ِّكُمۡۚۡ فإَ ب  ِّن رَّ  م 

ْ فَضۡلٗا ن تبَۡتَغُوا
َ
ليَۡسَ عَلَيۡكُمۡ جُنَاحٌ أ

ِّن قَبۡلِّهّۦِ َٰكُمۡ وَإِن كُنتُم م  ِۖ وَٱذۡكُرُوهُ كَمَا هَدَى َ عِّندَ ٱلمَۡشۡعَرِّ ٱلَۡۡرَامِّ ِّيَ  ٱللََّّ آل    لمَِّنَ ٱلضَّ
Artinya: “Tidak ada dosa bagimu untuk mencari karunia (rezeki hasil 

perniagaan) dari Tuhanmu. Maka apabila kamu telah bertolak dari 'Arafat, 

berdzikirlah kepada Allah di Masy'arilharam. Dan berdzikirlah (dengan 

menyebut) Allah sebagaimana yang ditunjukkan-Nya kepadamu; dan 

sesungguhnya kamu sebelum itu benar-benar termasuk orang-orang yang sesat”. 

(Q.S. Al Baqarah Ayat: 198) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Awal mulanya masyarakat belum mengenal pertukaran karena setiap 

orang berusaha memenuhi kebutuhannya dengan usaha sendiri. Manusia 

berburu jika ia lapar, membuat pakaian sendiri dari bahan bahan yang 

sederhana, mencari buah-buahan untuk konsumsi sendiri, singkatnya apa yang 

diperoleh itulah yang dimanfaatkan untuk memenuhi kebutuhan hidup dirinya 

sendiri dan keluarganya. 

Perkembangan selanjutnya menghadapkan manusia pada kenyataan 

bahwa apa yang di produksi sendiri ternyata tidak cukup untuk memenuhi 

seluruh kebutuhannya. Untuk memperoleh barang-barang yang tidak dapat 

dihasilkan sendiri, mereka mencari orang-orang yang mau menukarkan barang 

yang dimiliki dengan barang lain yang dibutuhkan olehnya. Namun pada 

akhirnya banyak ditemukan kesulitan-kesulitan, dan ditemukanlah uang 

membuat perdagangan menjadi mudah dan efisien. 

Kita pernah mendengar berita tentang suatu perusahaan dengan 

produknya yang berhasil menguasai pasar dan mampu mengeruk keuntungan 

yang besar dari hasil penjualan produknya. Suatu perusahaan yang 

meluncurkan suatu produk baru, produk tersebut berhasil menembus pasar dan 

memperoleh kesuksesan besar, bahkan melakukan perluasan usaha dengan 

cara diversivikasi, diferensiasi, atau pengembangan produk yang ada, dan 



 

 

2 

kemudian melakukan aliansi usaha dengan perusahaan lainnya, bahkan 

mampu memasarkan produknya di luar negri dengan sukses. Berita tentang 

seseorang yang memulai usahanya hanya sebagai penjaja bakso keliling yang 

keluar masuk kampung, namun saat ini ia telah mampu memil\iki rumah 

makan di berbagai tempat dan memperoleh keuntungan bisnis yang sangat 

besar.
1
 

Strategi di bidang penelitian dan pengembangan, baik kalangan 

praktisi maupun para ilmuwan sama-sama mengaku bahwa salah satu ciri 

dunia dewasa ini ialah terjadinya perkembangan ilmu pengetahuan dan 

teknologi pada tingkat yang belum pernah dialami sebelumnya. Perkembangan 

tersebut pada gilirannya menyebabkan “usia” satu teori semakin pendek yang 

berarti bahwa pengetahuan yang dimiliki oleh manusia pun semakin cepat 

“ketinggalan zaman”.
2
 

Bisnis model canvas adalah sebuah tools atau alat yang dirancang 

untuk membangun dan menggali sebuah ide bisnis. Alat yang dikembangkan 

oleh alexander osterwalder dan kolega koleganya ini adalah sebuah alat visual 

satu halaman yang terdiri dari sembilan kotak yang memperlihatkan cara 

berpikir tentang bagaimana sebuah perusahaan menghasilkan uang.
3
 

Bisnis model canvas akhir-akhir ini telah digunakan secara luas dalam 

berbagai pemetaan bisnis, termasuk oleh distributor. Seperti pada istilah 

canvas yang di praktikkan tenaga penjual, bisnis model canvas ini lebih 

                                                 
1
 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: PT Rineka Cipta, 2009), 1. 

2
 Ibid, 251. 

3
 Onan Marakali Siregar, Penerapan Bisnis Model Canvas Senral UMKM, (Medan: 

Puspantara, 2020), 5. 
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merupakan kerangka kerja untuk memetakan bisnis kita agar kinerjanya lebih 

optiomal. Dalam hal ini, bagian-bagian yang penting akan di perhatikan. 

Misalnya, selama ini para distributor seringkali mengabaikan pentingnya 

prinsipal. Dengan model bisnis ini para pemilik distributor diharapkan bisa 

memetakan strategi bisnisnya melalui model bisnis canvas. Para pemilik 

distributor yang sudah beroprasi bertahun tahun pun dapat mulai memetakkan 

strategi bisnisnya ke dalam model canvas ini. Tujuannya agar usaha distributor 

yang dikelolanya dapat semakin efektif.
4
 

Mengenai hal di atas tentunya hanya dapat dilakukan suatu UMKM 

menggunakan strategi khusus untuk menjalankan suatu usaha agar dapat 

berjalan dengan baik lalu berkembang terus menerus, tentu ini semua 

berhubungan dengan cara seperti mengelola usaha, memasarkan produk, 

merekrut karyawan, mengevaluasi kinerja karyawan, mengevaluasi produk, 

mengevaluasi perusahaan dan lain sebagainya.  

Abu Bakar Konveksi adalah salah usaha baru yang sedang berkembang 

bisnisnya di bidang sandang/pakaian. Seperti contohnya baju syari’i dan juga 

baju seragam seperti PDH, seragam sekolah, dan lain sebagainya. Abu bakar 

konveksi ini merupakan perusahaan yang berkecimpung pada kegiatan 

produksi pakaian. Usaha yang menciptakan produk yang bertujuan untuk 

memenuhi kebutuhan primer, khususnya bagi konsumen yang menggunakan 

pakaian syar’i atau beragama Islam. Melihat banyaknya/mayoritas penduduk 

di Indonesia khususnya di Provinsi lampung menganut agama Islam maka hal 

                                                 
4
 Frans M. Royan, Bisnis Model Canvas Distributor, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka 

Utama, 2014), 1-2. 
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ini tentu menimbulkan peluang yang lumayan besar jika dikelola dengan baik. 

Namun akibat pandemi Covid 19 usaha konveksi ini mengalami kendala-

kendala di berbagai macam aktivitasnya, seperti pemasaran yang kurang 

efektif dan dan distributor bahan bakunya yang masih belum berjalan dengan 

rapih.  

Abu bakar konveksi adalah salah satu unit usaha yang tengah 

berkembang saat ini ditengah maraknya bisnis konveksi masyarakat. 

Perkembangan ini dapat dilihat menggunakan tabel sebagai berikut:  

Tabel 1.1 

Pendapatan Abu Bakar Konveksi Hadimulyo 

Tahun 2012-2022 

No Tahun 
Jumlah 

Karyawan 

Jumlah Mesin 

Produksi 

Pendapatan 

satu bulan 

1 2012 2 orang 2 mesin 40-50 juta 

2 2018 14 orang 14 mesin 200 juta 

3 2020 8 orang 8 mesin 100 juta 

 4 2021 8 orang 8 mesin 85 juta 

 5 2022 20 orang 14 mesin 120 juta 

Sumber data. Abu Bakar Konveksi 22 Hadimulyo Metro 

Pada tabel di atas dapat dijelaskan bahwa usaha ini berdiri sejak tahun 

2012. Pada tahun 2012 pendapatan Abu Bakar Konveksi mencapai 40-50 juta 

perbulan dan dicek lagi pada tahun 2018 mengalami peningkatan pendapatan 

menjadi 200 juta dalam setahun, namun pada tahun 2020 setelah di cek lagi 

pendapatan menurun menjadi 100 juta dalam sebulan. pada tahun 2018 

menuju 2020 pendapatan menurun, hal inilah yang menjadi permasalahan 

karena pada tahun 2018 Abu Bakar Konveksi mengalami kenaikan tapi pada 

tahun 2020 mengalami penurunan pendapatan menjadi 100 juta perbulan. 

Pada tahun 2021 mengalami penurunan menjadi 85 juta perbulan, sedangkan 
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pada tahun 2022 mengalami kenaikan kembali menjadi 120 perbulan. Ada 

sembilan blok bangunan dasar bisiness model canvas yang memperlihatkan 

cara berfikir tentang bagaimana cara perusahaan yang lebih menghasilkan. 

Adapun 9 blok tersebut adalah segmen pelanggan(customer segments), 

proposisi nilai (value prepositions), saluran (channels), hubungan pelanggan 

(customer relationships), arus pendapatan (revenue steams), sumber daya 

utama (key reources), aktifitas kunci (key activities), kemitraan utama (key 

partnerships), dan struktur biaya (cost structures). sehubungan dengan 

pendapatan peneliti menggunakan bisiness model canvas sebagai salah satu 

alat untuk membantu Abu Bakar Konveksi melihat bagaimana model bisnis 

yang sedang dijalani saat ini atau inovasi model bisnis yang dijalani.melalui 

business model canvas, Abu Bakar Konveksi akan melihat bisnis secara garis 

besar namun setiap elemen yang terkait dengan bisnis akan terlihat lengkap 

dan rinci. Dengan demikian Abu Bakar Konveksi bisa melihat gambaran utuh 

yang dapat membantu menjawab pertanyaan seputar bisnis. Evaluasi terhadap 

masing-masing elemen akan memudahkan analisis terhadap apa yang dirasa 

kurang tepat, dan pada akhirnya Abu Bakar Konveksi dapat mengambil 

langkah untuk mencapai tujuan bisnis. Business model canvas akan membantu 

Abu Bakar Konveksi dalam melihat secara umum yang kemudian dapat 

menyusun strategi untuk membuat Abu Bakar Konveksi berbeda dari konveksi 

lainnya. BMC memudahkan Abu Bakar Konveksi untuk melihat hubungan 

antara masing-masing elemen dalam bisnisnya sehingga dapat menciptakan 

value bagi Abu Bakar Konveksi. Dari latar belakang yang dijelaskan, peneliti 
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sangat tertarik untuk melakukan penelitian yang berjudul “Analisis 

Pengembangan Bisnis Dengan Pendekatan Model Canvas (Studi Kasus 

Abu Bakar Konveksi Hadimulyo Metro)” 

B. Rumusan Masalah 

Pertanyaan penelitian berdasarkan uraian dari latar belakang yang 

dijadikan sebagai fokus pembahasan dalam penelitian, bagaimana 

pengembangan bisnis dengan pendekatan model canvas di Abu Bakar 

Konveksi?  

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

Berdasarkan pertanyaan penelitian di atas maka tujuan pelaksanaan 

penelitian ini adalah untuk mengetahui rancangan bisnis berbasis model 

canvas untuk Abu Bakar dimasa yang akan datang. 

 Sedangkan manfaat dari penelitian ini yaitu:  

1. Secara Teoritis 

Menambah wawasan pengetahuan dalam dunia usaha, khususnya 

pengetahuan tentang kegiatan bisnis menggunakan metode BMC. 

2. Secara Praktis 

Memberikan manfaat berupa informasi kepada Abu Bakar 

Konveksi pengembangan usaha dalam bidang konveksi, dengan 

pendekatan model canvas. 

D. Penelitian Relevan 

Berikut ini beberapa hasil penelitian terdahulu yang berhubungan atau 

relevan dengan penelitian yang akan peneliti lakukan, diantaranya adalah 
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penelitian yang dilakukan oleh niken indriany dan ratih indriyani, chintya 

damayanti wonodjojo dan ratih indriyani, ijai pratama putra dan bulan 

prabawani. 

Pada penelitian yang dilakukan oleh niken indriyani dan ratih indriyani 

yang berjudul “Analisis Pengembangan Bisnis dengan Pendekatan Business 

Model Canvas pada UD.Moga Jaya Surabaya” direalisasikan dengan 

menggunakan pendekatan bisnis model canvas, yaitu dengan melakukan 

wawancara pada lima narasumber, yaitu pemilik perusahaan, kepala bagian 

marketing, kepala bagian keuangan, salah satu tenaga kerja bagian sales, dan 

salah satu pelanggan dari UD.Moga Jaya Surabaya.
5
 

Perbedaan penelitian di atas dengan penelitian yang akan penulis 

lakukan adalah usaha yang dijalankan oleh niken dan indri dilakukan pada 

UD.Moga Jaya Surabaya sedangkan penelitian yang akan penulis lalukan akan 

dilakukan di Abu Bakar Konveksi. Dan akan melakukan wawancara dengan 3 

atau 4 orang saja, yaitu pemilik, karyawan bagian administrasi sekaligus 

marketting, salah satu pekerja (penjahit), dan mitra kerja. 

Pada penelitian yang dilakukan chintya damayanti wonodjojo dan ratih 

indriyani yang berjudul “Analisis Pengembangan Bisnis dengan Pendekatan 

Business Model Canvas pada Ayam Goreng Sinar Muda Pusat” dalam 

penelitian ini metode penelitian yang digunakan adalah analisa deskriptif 

kualitatif dengan pengumpulan data dengan menggunakan teknik wawancara 

semi terstruktur. Peneliti ini mementukan narasumber menggunakan teknik 

                                                 
5
 Niken Indriany dan Ratih Indriyani, “Analisis Pengembangan Bisnis dengan Pendekatan 

Bisiness Model Canvas pada UD.Moga Jaya Surabaya”, Agora, Vol. 5, No. 1, 2017, 45-47. 
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bahwa para narasumber tersebut memiliki pengetahuan dan pemahaman 

mengenai data dan informasi yang di butuhkan peneliti.
6
 

Berdasarkan penelitian di atas penelitian tersebut bertujuan untuk 

mengembangkan usahanya yang berpusat di surabaya untuk dikembangkan ke 

seluruh Indonesia. Sedangkan penelitian yang akan penulis lakukan hanya 

bertujuan untuk mengembangkan Abu Bakar Conveksi agar tidak mengalami 

penurunan usaha dan pendapatan. 

Ijai pratama putra dan bulan prabawani yang berjudul “Analisis 

Pengembangan Bisnis Indofishery Melalui Pendekatan Business Model 

Canvas (BMC) Dan Blue Ocean Strategy (BOS)” Penelitian ini menggunakan 

metode kualitatif dengan enam informan kunci untuk memperoleh data di 

lapangan. Hasil penelitian menunjukkan untuk membuat rancangan model 

pengembangan bisnis Indofishery ke depan menggunakan pendekatan 

business model canvas dan blue ocean strategy ide perencanaan berfokus pada 

beberapa titik pusat inovasi yaitu pada elemen key activities yaitu dengan 

menciptakan kegiatan edukasi dan pembinaan kepada nelayan pemasok, 

elemen channels dengan memanfaatkan peran driver sebagai media promosi 

dan pemasaran, elemen revenue streams dengan menyewakan space iklan di 

website dan aplikasi, dan elemen customer relationship dengan menciptakan 

                                                 
6
 Chintya Damayanti Wonodjojo dan Ratih Indriyani, “Analisis Pengembangan Bisnis 

dengan Pendekatan Business Model Canvas pada Ayam Goreng Sinar Pemuda Pusat”, Agora, Vol. 

5, No. 3, 34-36. 
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sistem return dan complain serta program voucher gratis ongkir dan diskon di 

hari besar nasional.
7
 

Berdasarkan penelitian di atas terdapat persamaan dan perbedaan. 

penilitian di atas dan yg akan penulis lakukan memiliki persamaan yaitu 

peneliti akan membuat rancangan model pengembangan bisnis ke depan 

dengan cara melihat apa saja yang harus dilakukan para pekerja sesuai dengan 

bagian/profesinya masing-masing. Dan perbedaan penelitian di atas dengan 

penelitian yg akan penulis lakukan adalah menggunakan teknik pengumpulan 

data kuantitatif dan penelitian yang akan peneliti buat akan menggunakan 

metode kualitatif. 

 

 

 

  

                                                 
7
 Ijai Pratama Putra dan Bulan Brabawani, “Analisis Pengembangan Bisnis Indofishery 

melalui Pendekatan Businees Model Canvas (BMC) dan Blue Ocean Strategy (BOS)”, Jurnal Ilmu 

Administrasi Bisnis, Vol. 10, No. 1, 2021, 24-28 



BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

 

A. Pengembangan Bisnis  

Pengembangan dalam kamus besar Bahasa Indonesia adalah proses, 

cara, perbuatan, mengembangkan.
1
 Sedangkan bisnis dalam kamus besar 

Bahasa Indonesia adalah usaha komersial di dunia perdagangan.
2
 Menurut 

Straub dan Attner bisnis adalah suatu organisasi yang menjalankan aktivitas 

produksi dan penjualan barang barang dan jasa-jasa yang diinginkan oleh 

konsumen untuk memperoleh profit.
3
 Menurut skinner bisnis adalah 

“pertukaran barang, jasa, atau uang yang saling menguntungkan atau 

memberikan manfaat.”
4
 

Dari pengertian di atas dapat disimpulkan bahwa pengembangan bisnis 

adalah Proses atau cara perusahaan atau organisasi yang menjalankan aktivitas 

produksi dan penjualan barang barang dan jasa-jasa untuk mendapatkan 

keuntungan. Dalam hal ini pengembangan dapat meningkatkan atau bertujuan 

untuk meningkatkan keuntungan, produksi, atau potensi pelayanan 

perusahaan. Selain itu pengembangan bisnis dapat didefinisikan sebagai 

penanaman modal atau waktu yang berdampak pada pertumbuhan dan 

perluasan perusahaan.  

                                                 
1
 Pusat Bahasa Departemen Pendidikan Nasional Indonesia, Kamus Besar Bahasa 

Indonesia, (Jakarta: Balai Pustaka, 2014), 201. 
2
 Ibid., 157. 

3
 Muhammad Ismail Yusanto & Muhammad Karebet Widjajakusuma, Menggagas Bisnis 

Islam, (Jakarta: Gema Insani Press, 2002), 15. 
4
 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: PT Rineka Cipta, 2009), 3. 
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Pengembangan bisnis adalah memajukan bisnis pada suatu titik 

dimana perusahaan dapat menyediakan barang dan jasa pada seluruh pihak 

eksternal yang membutuhkannya. Dari sisi pemasaran perusahaan, 

pengembangan bisnis adalah proses promosi untuk membangun dan 

mempertahankan hubungan kerja yang terkait dengan tujuan bisnis. 

Menurut Kind dan Knyphausen, pengembangan bisnis melingkupi 

seluruh aktivitas perusahaan yang bertujuan untuk:  

1. Menciptakan nilai dan potensi pemasukan bagi perusahaan 

2. Mengembangkan produk dan teknologi yang bisa dikomersialkan 

3. Membangun relasi dengan rekanan, konsumen, dan pemangku 

kepentingan potensial, demi kepentingan perusahaan.
5
 

B. Model Bisnis Canvas 

Bisnis model canvas adalah sebuah tools atau alat yang dirancang 

untuk membangun dan menggali sebuah ide bisnis. Alat yang dikembangkan 

oleh Alexander Osterwalder dan kolega-koleganya ini adalah sebuah alat 

visual satu halaman yang terdiri dari sembilan kotak yang memperlihatkan 

cara berpikir tentang bagaimana sebuah perusahaan menghasilkan uang. 

Menurut alexander osterwalder dan Yves pigneur dalam bukunya 

business model generation ada sembilan blok bangunan dasar pada sebuah 

bisnis model yang memperlihatkan cara berfikir tentang bagaimana sebuah 

perusahaan menghasilkan uang, gabungan keseimbangan blok tersebut 

                                                 
5
 D. Petra, “Strategi Pengembangan Bisnis”, dalam jiunkpe-is-s1-2015-31411153-34175-

strategi-chapter2pdf, diunduh pada 29 Maret 2022. 
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mencakup empat bidang utama pada suatu bisnis, yaitu pelanggan, penawaran, 

infrastruktur, dan kelangsungan finansial. 

Gambar 2.1 

Contoh Model Bisnis Canvas

 
Sumber: bisnis model canvas disributor (2014) 

 

Model bisnis ibarat cetak biru suatu perusahaan yang menjelaskan 

berbagai aspek dan strategi yang dijalankan perusahaan tersebut. 

Ada sembilan elemen dalam model bisnis canvas, berikut ini 

perinciannya. 

1. Segmen Pelanggan (Customer Segment). 

Onan Marakali Siregar dalam bukunya yang berjudul penerarapan 

bisnis model canvas sentral UMKM yang di jelaskan menurut osterwalder 

dan pigneur, pelanggan merupakan kunci utama dalam mendapatkan 
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keuntungan, tanpa pelanggan maka sebuah perusahaan tidak dapat 

bertahan lama dalam bisnis yang mereka bangun.
6
 

Frans M. Royan dalam bukunya yang berjudul bisnis model canvas 

distributor pengertian Segmen pelanggan adalah pihak tertentu yang 

menggunakan jasa atau produk dari organisasi sesuai dengan 

kebutuhannya. Merekalah yang berkontribusi dalam memberikan 

penghasilan bagi organisasi, umumnya, pelanggan adalah pihak yang 

membayar langsung atas jasa atau barang yang dibelinya.
7
 

Segmentasi pasar menurut Kotler pasar yang terdiri dari 

sekelompok pelanggan yang memiliki sekumpulan kebutuhan dan 

keinginan yang serupa. Menurut Kasali, segmentasi adalah proses 

mengkotak-kotakan pasar (yang heterogen) ke dalam kelompok-kelompok 

“potential costumers” yang memiliki kesamaan kebutuhan dan/atau 

kesamaan karakter yang memiliki respon yang sama dalam 

membelanjakan uangnya. Dalam penetapan segmentasi pasar ada beberapa 

hal yang menjadi dasarnya. Menurut Kotler, sebagaimana dikutip oleh 

Yulianti, pasar pelanggan terbagi menjadi 5 yaitu: 

a. Pasar Konsumen Individu-individu dan rumah tangga yang membeli 

produk dan jasa untuk konsumsi pribadi. Dasar-dasar segmentasi pasar 

pada pasar konsumen sebagai berikut: 

                                                 
6
 Onan Marakali Siregar, Penerapan Bisnis Model Canvas Sentral UMKM, (Medan: 

Puspantara, 2020), 9. 
7
 Frans M. Royan, Bisnis Model Canvas Distributor, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka 

Utama, 2014), 13-16 
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1) Variabel geografi, diantaranya: wilayah, ukuran daerah, ukuran 

kota, dan kepadatan iklim. 

2) Variabel demografi, diantaranya : umur, keluarga, siklus hidup, 

pendapatan, pendidikan. 

3) Variabel psikologis, diantaranya :kelas sosial, gaya hidup, dan 

kepribadian. 

4) Variabel perilaku pembeli, diantaranya : manfaat yang dicari, 

status pemakai, tingkat pemakaian, status kesetiaan dan sikap pada 

produk. 

b. Pasar Industri Organisasi-organisasi yang membeli produk dan jasa 

yang dibutuhkan untuk memproduksi produk-produk dan jasa-jasa 

lainnya dengan maksud memperoleh keuntungan atau mencapai 

sasaran lain. Dasar-dasar segmentasi pada pasar industry sebagai 

berikut: 

1) Tahap 1: menetapkan segmentasi makro, yaitu pasar pemakai 

akhir, lokasi geografis, dan banyaknya langganan. 

2) Tahap 2: yaitu sikap terhadap penjual, ciri – ciri kepribadian, 

kualitas produk, dan pelanggan. 

c. Pasar penjual kembali 10 Organisasi-organisasi yang membeli produk 

dan jasa dengan maksud menjual kembali barang dan jasa itu agar 

memberikan keuntungan bagi mereka. 

d. Pasar pemerintah Lembaga-lembaga pemerintah yang membeli produk 

dan jasa agar menghasilkan pelayanan kepada masyarakat umum atau 
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mengalihkan barang dan jasa itu kepada pihak lain yang 

membutuhkannya.
8
 

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa mitra kunci adalah 

suatu pihak tertentu yang menggunakan jasa atau produk dari organisasi 

sesuai kebutuhannya, kebutuhan pasar pelanggan terbagi berdasarkan lima 

yaitu: pasar konsumen, pasar industri, pasar penjual, pasar pemerintah, 

pasar internasional. Pelanggan merupakan kunci utama untuk 

mendapatkan keuntungan dan tanpa pelanggan bisnis tidak akan bertahan 

lama. 

2. Proposisi Nilai (Value Propositions). 

Onan Marakali Siregar dalam bukunya yang berjudul penerapan 

bisnis model canvas sentral UMKM yang di jelaskan menurut osterwalder 

dan pigneur, proposis nilai menggambarkan bagaimana pelanggan dapat 

beralih dari satu perusahaan ke perusahaan lain melalui produk atau 

layanan yang ditawarkan oleh perusahaan berbeda dengan para 

kompetitornya.
9
 

Fran M.royan dalam bukunya yang berjudul bisnis model canvas 

distributor pengertian Proposisi Nilai merupakan suatu keunikan yang 

menentukan apakah suatu produk atau jasa pantas di pilih oleh pelanggan. 

Proposisi nilai memberikan penawaran untuk memecahkan masalah 

pelanggan atau memenuhi keinginan pelanggan semaksimal mungkin. 

Keunikan yang ditonjolkan ini haruslah sesuatu yang berbeda dibanding 

                                                 
8
 Farida Yulianti, dkk, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta; Deepublish, 2019), 10 

9
 Onan Marakali Siregar, Penerapan Bisnis Model Canvas Sentral UMKM., 9. 
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milik pesaing, sekaligus sesuatu yang betul-betul didambakan segmen 

pelanggan.
10

 

Menurut Osterwalder dan Pigneur, berikut ini terdapat daftar 

elemen-elemen yang sangat panjang yang dapat berkontribusi pada 

penciptaan nilai pelanggan, diantaranya : 

a. Sifat Baru Beberapa proposisi nilai memenuhi berbagai kebutuhan 

pelanggan yang belum pernah mereka terima sebelumnya. 

b. Kinerja Meningkatkan kinerja produk atau layanan merupakan cara 

yang umum untuk menciptakan nilai. 

c. Penyesuaian (kustomisasi) Menyesuaikan produk atau jasa untuk 

memenuhi kebutuhan spesifik pelanggan individu atau segmen 

pelanggan untuk menciptakan nilai. 

d. Menyelesaikan Pekerjaan Nilai dapat diciptakan karena membantu 

pelanggan menyelesaikan pekerjaan. 

e. Desain Desain itu penting tetapi sulit diukur. Sebuah produk terlihat 

menonjol karena desainnya superior. 

f. Merek/Status Pelanggan dapat menemukan nilai dalam sebuah 

tindakan yang sederhana kerena menggunakan atau memasang merek 

tertentu. 

g. Harga Menawarkan nilai yang sama pada harga yang lebih rendah 

sering dilakukan untuk memuaskan kebutuhan segmen pelanggan yang 

                                                 
10

 Frans M. Royan, Bisnis Model Canvas Distributor., 14 
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sensitif terhadap harga. Akan tetapi, proposisi nilai harga murah 

memberi implikasi penting bagi seluruh model bisnis. 

h. Pengurangan Biaya Membantu pelanggan mengurangi biaya 

merupakan cara penting menciptakan nilai. 

i. Pengurangan Risiko Pelanggan menghargai pengurangan risiko yang 

muncul ketika mereka membeli suatu produk atau jasa.
11

 

Definisi di atas dapat disimpulkan bahwa proposisi nilai 

merupakan suatu keunikan atau layanan yang ditawarkan oleh perusahaan 

untuk memecahkan masalah pelanggan atau memenuhi keinginan 

pelanggan semaksimal mungkin dan untuk menentukan produk atau jasa 

yang pantas dipilih oleh pelanggan sehingga pelanggan dapat beralih dari 

satu perusahaan ke perusahaan lain melalui produk atau layanan yang 

ditawarkan oleh perusahaan. Dengan memaksimalkan, Sifat Baru, kinerja, 

penyesuaian, menyelesaikan pekerjaan, disain, merk, harga,pengurangan 

biaya, pengurangan resiko. 

3. Saluran Pemasaran (Cennels) 

Onan marakali siregar dalam bukunya yang berjudul penerapan 

bisnis model canvas sentral UMKM yang di jelaskan menurut osterwalder 

dan pigneur, channel menggambarkan perusahaan dapat menjalin 

komunikasi dengan pelanggannya dalam menyampaikan nilai 

proposisisnya.
12

 

                                                 
11

 Frans M. Royan, Bisnis Model Canvas Distributor, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka 

Utama, 2014), 13-16 
12

 Onan Marakali Siregar, Penerapan Bisnis Model Canvas Sentral UMKM., 9. 
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Fran M.royan dalam bukunya yang berjudul bisnis model canvas 

distributor pengertian saluran (channel) adalah elemen yang menyatakan 

bagaimana organisasi berkomunikasi dengan segmen pelanggannya dan 

menyampaikan proposisi nilainya. Komunikasi, distribusi, dan saluran 

penjualan adalah faktor-faktor yang memungkinkan perusahaan 

berinteraksi dengan pelanggan. Saluran menggambarkan interaksi dengan 

pelanggan dan berperan penting dalam proses pelayanan pelanggan. 

Saluran meliputi cara-cara meningkatkan kesadaran (awareness), 

memudahkan pelanggan memberi penilaian, membantu pelanggan 

membeli produk atau jasa, menyampaikan produk atau jasa, dan 

memberikan layanan purnajual.
13

 

Menurut Kotler terdapat beberapa fungsi saluran distribusi 

(distribusi channel functions) yang mana saluran distribusi menggerakkan 

barang dan jasa dari produsen kepada konsumen. Anggota saluran 

distribusi melakukan beberapa fungsi kunci: 

a. Mengumpulkan informasi. 

b. Mengembangkan dan menyebarluaskan promosi. 

c. Menjaga komunikasi dengan pembeli prospektif. 

d. Mencocokkan kebutuhan pelanggan dengan produk yang dihasilkan 

perusahaan.
14

 

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa saluran pemasaran 

(Cennels) merupakan suatu cara perusahaan atau organisasi untuk 

                                                 
13

 Frans M. Royan, Bisnis Model Canvas Distributor., 15 
14

 Farida Yulianti, dkk, Manajemen Pemasaran., 11 
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menjalin komunikasi dengan pelanggannya dalam menyampaikan nilai 

proposisisnya. Saluran menggambarkan interaksi dengan pelanggan dan 

berperan penting dalam proses pelayanan pelanggan, saluran merupakan 

cara-cara untuk memudahkan pelanggan memberikan penilaian, membantu 

pelanggan membelikan produk dan jasa, menyampaikan produk dan jasa 

dalam perusahaan dan memberikan layanan keluhan atau klaim setelan 

jual beli berakhir untuk meningkatkan kesetiaan konsumen. Dengan cara 

mengumpulkan informasi, mengembangkan dan menyebarluaskan 

promosi, menjaga komunikasi dengan pembeli prospektif, mencocokkan 

kebutuhan pelanggan dengan produk yang dihasilkan perusahaan. 

4. Hubungan Pelanggan (Custumer Relationship). 

Onan marakali siregar dalam bukunya yang berjudul penerapan 

bisnis model canvas sentral UMKM yang di jelaskan menurut osterwalder 

dan pigneur, hubungan dengan pelanggan dibangun sesuai dengan 

costomer segmen, dikarenakan setiap segmentasi memiliki segmen yang 

berbeda.
15

 

Fran M.royan dalam bukunya yang berjudul bisnis model canvas 

distributor pengertian hubungan dengan pelanggan adalah pembinaan 

hubungan dengan pelanggan bertujuan untuk mendapatkan pelanggan 

baru, mempertahankan pelanggan lama, dan menawarkan produk dan jasa 

                                                 
15

 Onan Marakali Siregar, Penerapan Bisnis Model Canvas Sentral UMKM., 9 
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lama atau baru kepada pelanggan lama.
16

 Beberapa jenis hubungan 

pelanggan menurut Osterwalder dan Pigneur adalah: 

a. Bantuan Personal/Personal Assistance Hubungan ini didasarkan pada 

interaksi antarmanusia. Komunikasi ini dapat dilakukan di tiap 

penjualan, melalui call center, e-mail, atau saluran lainnya. 

b. Dedicated Personal Assistence Disini perusahaan memberi perlakuan 

istimewa kepada pelanggan sebagai pribadi khusus. 

c. Self-service Dalam jenis ini, perusahaan tidak berhubungan langsung 

dengan pelanggan, tetapi menyediakan sarana untuk melakukan 

hubungan tersebut. 

d. Layanan otomatis/Automated Service Hubungan jenis ini 

mencampurkan bentuk layanan mandiri yang lebih canggih dengan 

proses otomatis. Misalnya, profil online 

e. Komunitas/Communities Saat ini, perusahaan semakin banyak 

memanfaatkan komunitas pengguna agar lebih terlibat dengan 

pelanggan dan dapat memfasilitasi hubungan antar anggota 

komunitas.
17

 

Dari definisi di atas dapat disumpulkana bahwa Hubungan 

Pelanggan (Custumer Relationship) merupakan pembinaan atau hubungan 

pelanggan yang dibangun sesuai dengan segmentasi pasar atau proses 

pengelompokan pelanggan berdasarkan kebutuhan sehingga diperoleh 

hasil memahami pelanggannya sesuai dengan produknya. Hal ini bertujuan 

                                                 
16

 Frans M. Royan, Bisnis Model Canvas Distributor., 15 
17

 Farida Yulianti, dkk, Manajemen Pemasaran., 12 
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untuk mendapatkan pelanggan baru, mempertahankan pelanggan lama dan 

menawarkan produk atau jasa lama atau baru kepada pelanggan lama. 

5. Arus Pendapatan (Revenue Steam). 

Onan marakali siregar dalam bukunya yang berjudul penerapan 

bisnis model canvas sentral UMKM yang di jelaskan menurut osterwalder 

dan pigneur, sumberdaya ini memungkinkan perusahaan menciptakan dan 

menawarkan proposisi nilai, menjangkau pasar, mempertahankan 

hubungan dengan segmen pelanggan dan memperoleh pendapatan.
18

 

Fran M.royan dalam bukunya yang berjudul bisnis model canvas 

distributor pengertian aliran dana masuk (revenue stream) adalah 

menggambarkan bagaimana organisasi memperoleh uang dari setiap 

segmen pelanggan. Aliran dana inilah yang memungkinkan organisasi 

tetap hidup, pada intinya, ada dua pendapatan, yaitu yang bersifat 

transaksional dan yang berbentuk pengulangan.
19

 Dari dua jenis 

pendapatan yang berbeda tersebut, dapat diturunkan pula berbagai upaya 

dalam menciptakan aliran pendapatan yaitu: 

a. Penjualan Aset Jual beli 

b. Biaya pemakaian Aliran pendapatan 

c. Biaya langganan Aliran pendapatan 

d. Sewa Berbeda dengan biaya pemakaian 

e. Lisensi Aliran pendapatan lainnya, 

f. Biaya jasa perantara Biaya jasa perantara (brokerage fee) 

                                                 
18

 Onan Marakali Siregar, Penerapan Bisnis Model Canvas Sentral UMKM., 10 
19

 Frans M. Royan, Bisnis Model Canvas Distributor., 15 
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g. Iklan Aliran pendapatan 

h. Donasi Aliran pendapatan jenis donasi.
20

 

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa Arus Pendapatan 

(Revenue Steam) merupakan gambaran dari mana saja perusahaan 

memperoleh uang dari setiap segmen pelanggan, ada dua pendapatan, 

yaitu yang bersifat transaksional dan yang berbentuk pengulangan. Dari 

dua jenis pendapatan yang berbeda tersebut, dapat diturunkan pula 

berbagai upaya dalam menciptakan aliran pendapatan yaitu: Penjualan 

Aset Jual beli, Biaya pemakaian Aliran pendapatan, Biaya langganan 

Aliran pendapatan, Sewa, Lisensi Aliran pendapatan lainnya, Biaya jasa 

perantara Biaya jasa perantara, Iklan Aliran pendapatan, Donasi Aliran 

pendapatan. 

6. Sumberdaya Utama (Key Resources) 

Onan marakali siregar dalam bukunya yang berjudul penerapan 

bisnis model canvas sentral UMKM menjelaskan key recources 

merupakan aset yang sangat penting yang diperlukan untuk membuat 

bisnis dapat berjalan. 
21

 

Fran M. Royan dalam bukunya yang berjudul bisnis model canvas 

distributor pengertian sumber daya kunci adalah menggambarkan aset-aset 

terpenting yang menentukan keberhasilan pengoperasian model bisnis. 

Aset-aset berharga inilah yang memungkinkan organisasi mewujudkan 

proposisi nilai yang di janjikan kepada pelanggan dengan baik. Sumber 

                                                 
20

 Farida Yulianti, dkk, Manajemen Pemasaran., 13 
21

 Onan Marakali Siregar, Penerapan Bisnis Model Canvas Sentral UMKM., 10 
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daya ini dapat bersumber daya fisik (bangunan, kendaraan, dan peralatan), 

uang, sumber daya intelektual (merek, hak cipta, hak paten, dan basis data 

pelanggan), serta sumber daya manusia. Dari keempat sumber ini, sumber 

daya intelektual merupakan aset yang sangat penting karena sulit ditiru.
22

 

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa sumber daya utama 

(Key Resources) merupakan aset yang sangat penting yang diperlukan 

untuk membuat bisnis dapat berjalan, aset-aset berharga inilah yang 

memungkinkan organisasi mewujudkan proposisi nilai yang di janjikan 

kepada pelanggan dengan baik, sumber daya ini dapat berupa sumber daya 

fisik yaitu, bangunan, kendaraan, dan peralatan, dan uang, sumber daya 

intelektual seperti hak cipta, merek, hak paten, dan basis data pelanggan, 

serta sumber daya manusia, dari sumber daya tersebut yang paling penting 

adalah sumber daya intelektual karena sulit ditiru. Key Resources dalam 

organisasi berbentuk: 

a. Manusia (People) Manusia merupakan sumber daya utama dalam 

organisasi. Pada perusahaan model bisnisnya sangat ditentukan oleh 

para ilmuwan yang berpengalaman dan tenaga kerja terampil. 

b. Fasilitas Fasilitas disini dapat berupa fasilitas fisik dan nonfisik. 

Fasilitas fisik misalnya adalah pabrik, bangunan, kendaraan, mesin. 

Fasilitas non fisik misalnya adalah berupa system kerja. 
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c. Teknologi Pada perusahaan-perusahaan yang High-tech, sejenisnya 

penguasaan teknologi terbaru menjadi penentu untuk mewujudkan 

value proposition yang dijanjikan kepada pelanggan. 

d. Intelektual Sumber daya intelektual seperti Brand, hak paten, hak 

cipta, produk database kini menjadi komponen yang semakin pentin 

dalam model bisnis database pelanggan sebagai sumber daya untuk 

menawarkan produk dan memberi pelayanan yang sesuai. 

e. Channels Saluran distribusi kini juga menjadi sumber daya yang 

penting.
23

 

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa sumber daya utama 

(Key Resources) merupakan aset yang sangat penting yang diperlukan 

untuk membuat bisnis dapat berjalan, aset-aset berharga inilah yang 

memungkinkan organisasi mewujudkan proposisi nilai yang di janjikan 

kepada pelanggan dengan baik, sumber daya ini dapat berupa sumber daya 

fisik yaitu, bangunan, kendaraan, dan peralatan, dan uang, sumber daya 

intelektual seperti hak cipta, merek, hak paten, dan basis data pelanggan, 

serta sumber daya manusia, dari sumber daya tersebut yang paling penting 

adalah sumber daya intelektual karena sulit ditiru. 

7. Aktivitas Kunci (Key Activity) 

Onan marakali siregar dalam bukunya yang berjudul penerapan 

bisnis model canvas sentral UMKM menjelaskan Seperti halnya 

sumberdaya utama aktivitas aktivitas kunci juga diperlukan untuk 
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menciptakan dan memberikan proposis nilai, menjangkau pasar, 

mempertahankan hubungan dengan segmen pelanggan, dan memperoleh 

pendapatan.
24

 

Fran M. Royan dalam bukunya yang berjudul bisnis model canvas 

distributor yang dimaksud aktivitas kunci adalah kegiatan yang 

menentukan keberhasilan suatu model bisnis. Seperti halnya sumber daya 

kunci, kegiatan ini berperan penting dalam mewujudkan proposisi nilai. 

Tidak semua kegiatan perlu dikategorikan dalam sumber daya kunci ini, 

melainkan hanya untuk kegiatan-kegiatan kunci yang betul-betul 

menunjang keberhasilan organisasi dalam mengantarkan proposisi nilainya 

ke pelanggan.
25

 

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa Aktivitas Kunci 

(Key Activity) merupakan aktivitas yang diperlukan untuk menciptakan 

dan memberikan proposis nilai, menjangkau pasar, mempertahankan 

hubungan dengan segmen pelanggan, dan memperoleh pendapatan. 

8. Kemitraan Utama (Key Patnership) 

Onan marakali siregar dalam bukunya yang berjudul penerapan 

bisnis model canvas sentral UMKM yang di jelaskan menurut 

ostherwalders dan pigneur perusahaan membentuk aliansi atau kerja sama 

karena berbagai alasan. Biasanya perusahaan menciptakan untuk 

                                                 
24
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mengoptimalkan bisnis, mengurangi terjadinya resiko, dan untuk memiliki 

daya saing yang tinggi dengan para kompetitornya.
26

 

Fran M.royan dalam bukunya yang berjudul bisnis model canvas 

distributor pengertian mitra kunci merupakan mitra kerja sama 

pengoperasian organisasi. Organisasi membutuhkan kemitraan ini untuk 

berbagai tujuan yang umumnya adalah penghemat karena tidak 

tercapainya skala ekonomi dan mengurangi risiko dalam memperoleh 

sumber daya.
27

 

Mitra dalam manajemen hubungan pelanggan berdasarkan Kotler 

dapat dibagi menjadi 2, yaitu: 

a. Mitra di dalam perusahaan. 

b. Mitra pemasaran di luar perusahaan.
28

 

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa kemitraan utama 

(Key Patnership) merupakan kerja sama yang bertujuan untuk 

mengoptimalkan bisnis, mengurangi terjadinya resiko dalam memperoleh 

sumber daya. Mitra dalam manajemen hubungan pelanggan dibagi 

menjadi dua, yaitu: Mitra di dalam perusahaan dan Mitra pemasaran di 

luar perusahaan. 

9. Struktur Biaya (Cost Structure) 

Onan marakali siregar dalam bukunya yang berjudul penerapan 

bisnis model canvas sentral UMKM menjelaskan menurut osterwalder dan 

pigneur struktur biaya menggambarkan semua biaya yang dibutuhkan 
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untuk menjalankan suatu model bisnis. Biaya dapat diperhitungkan dengan 

baik jika aktivitas utama, dan kemitraan telah ditentukan.
29

 

Fran M.royan dalam bukunya yang berjudul bisnis model canvas 

distributor pengertian stuktur biaya (cost structure) adalah 

menggambarkan semua biaya yang muncul setelah dioperasikannya model 

bisnis ini. Semua upaya untuk mewujudkan proposisi nilai melalui channel 

yang tepat, key resource, dan key activity yang andal membutuhkan biaya. 

Struktur biaya dipengaruhi strategi yang di pilih oleh perusahaan, apakah 

mengutamakan biaya rendah atau manfaat istimewa.
30

 

Menurut Bastian Bustami dan Nurlela, Klasifikasi biaya yang 

umum digunakan adalah biaya dalam hubungan dengan: 

a. Produk 

b. Volume produksi 

c. Departemen dan pusat biaya 

d. Periode akuntansi 

e. Pengambilan keputusan 

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa Struktur Biaya (Cost 

Structure) merupakan semua biaya yang dibutuhkan untuk menjalankan 

suatu model bisnis, dan biaya dapat diperhitungkan dengan baik jika 

aktivitas utama, dan kemitraan telah ditentukan. biaya yang umum 

digunakan adalah biaya dalam hubungan dengan : produk, volume 
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produksi, departemen dan pusat biaya, periode akuntansi, pengambilan 

keputusan. 

C. Usaha Konveksi  

Usaha konveksi adalah salah satu bidang usaha pembuatan busana. 

Pembuatan busana dalam bidang usaha ini biasanya dilakukan secara massal 

dengan menggunakan ukuran standar, untuk melayani kebutuhan masyarakat 

yang memerlukannya. Secara spesifik, usaha konveksi merupakan industri 

kecil skala rumah tangga yang menjadi tempat pembuatan pakaian jadi seperti 

kaos, kemeja, gamis, seragam sekolah dan sebagainya. 

Usaha konveksi dapat disebut sebagai usaha yang continued, karena 

hasil produksinya merupakan salah satu kebutuhan dasar manusia yaitu 

busana. Sedangkan dalam proses produksinya, ukuran busana dalam usaha 

konveksi tidak berdasarkan pada pesanan pelanggan, melainkan menggunakan 

ukuran yang telah standar seperti S, M, L, XL, XXL dan seterusnya.
31

 

Menurut satyodirgo mutu dari produksi konveksi mempunyai beberapa 

tingkatan, tergantung dari harga serta kualitasnya, antara lain:  

1. Golongan Kualitas Rendah 

Golongan ini mempunyai mutu produk yang kurang baik, karena 

banyak dijumpai jahitan yang tidak kuat dan kurang rapih, umumnya 

dijual di pasar, harganya murah dan cara memotong yang tidak 

memperhatikan arah serat kain, yang terpenting bagi pengusaha adalah 

menghemat bahan meskipun dengan modal yang cukup menarik. 
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2. Golongan Kualitas Menengah  

Golongan ini mempunyai mutu produk yang cukup baik, harga 

jualnya lebih tinggi dari golongan yang pertama, jahitannya lebih rapih 

kuat, umumnya disukai masyarakat golongan menengah. Biasanya dijual 

ditoko pakaian jadi. 

3. Golongan Kualitas Tinggi 

Golongan ini mempunyai mutu produk yang sangat baik, kualitas 

bahan dan kualitas tinggi, umumnya disukai masyarakat golongan atas 

yang mempunyai selera berbusana tinggi dengan harga yang tinggi pula. 

Tempat penjualan di departemen store atau butik yang bergengsi. 

Berdasarkan hal tersebut, maka dapat dipahami bahwa usaha 

konveksi adalah usaha yang memproduksi pakaian jadi (siap pakai) secara 

massal dalam skala rumah tangga dengan golongan kualitas tertentu yang 

diproduksi dengan model yang sama dengan ukuran standar melalui 

penanganan yang terorganisir. 

 

 

 

 

 

 

  



BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian 

Penelitian merupakan salah satu karya dari bentuk pemahaman suatu 

ilmu tertentu. Seseorang dianggap memahami suatu ilmu, jika dia sudah 

pernah melakukan penelitian. Hal ini dilaksanakan dan ditempuh oleh 

seseorang selama masa jenjang pendidikan yang lebih tinggi. Penelitian 

merupakan suatu hal yang penting untuk mengembangkan ilmu pengetahuan 

dan pendidikan tertentu. Penelitian juga dianggap sebagai bagian penting 

dalam perkembangan dan kemajuan peradaban manusia. Tanpa adanya 

penelitian, ilmu tidak akan pernah berkembang. Selain itu, penelitian juga 

digunakan oleh suatu negara untuk dapat lebih berkembang dan maju.
1
 

Peneliti akan menggunakan penelitian kualitatif untuk menghasilkan 

penemuan, penelitian kualitatif dapat digunakan untuk kegiatan penelitian 

tentang fungsional organisasi, aktivitas sosial, dan ekonomi. Kegiatan 

penelitian kualitatif berupa uraian yang mendalam tentang ucapan, tulisan, dan 

prilaku yang dapat diamati dari suatu individu, kelompok, dan organisasi 

dalam suatu keadaan, dikaji dari sudut pandang menyeluruh.
2
 

Peneliti akan menggunakan kualitatif interaktif dengan menggunakan 

studi kasus. Studi kasus diartikan sebagai metode atau strategi dalam 

penelitian untuk mengungkap kasus tertentu. Metode penelitian studi kasus 

meneliti kasus atau fenomena tertentu yang ada dalam masyarakat/organisasi 
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yang dilakukan secara mendalam untuk mengkaji keadaan, dan interaksi yang 

terjadi. Studi kasus ini dapat dilakukan berupa kegiatan, program, pristiwa, 

atau sekelompok individu yang ada dalam organisasi tersebut. 

Bogdan dan biklen mendefinisikan studi kasus merupakan pengujian 

secara rinci terhadap suatu latar atau satu orang subjek atau satu tempat 

penyimpanan dokumen atau sutu peristiwa tertentu. Sementara surachrmad 

membatasi pendekatan studi kasus sebagai suatu pendekatan dengan 

memusatkan perhatian pada suatu kasus secara intensif dan rinci. Studi kasus 

kesejarahan organisasi, yang akan peneliti kaji untuk menelusuri 

perkembangan organisasinya.
3
 

B. Sumber Data 

Sumber data merupakan subyek dari mana data dapat diperoleh 

sumber data dalam penelitian ini berupa dua jenis sumber data, yaitu sumber 

data primer, sumber data skunder, dan sumber data tersier. 

1. Sumber Data Primer 

Sumber data primer adalah data yang diperoleh dari sumber asli 

atau pertama (responden) melalui wawancara kepada 7 orang yaitu, 

pemilik, karyawan devisi marketting, karyawan defisi produksi, mitra 

kerja, konsumen, agen, dan reseller. Responden dipilih dengan cara 

purposive implement informations kepada responden yang sesuai dengan 

kriteria informasi yang dibutuhkan untuk kemudian akan diolah peneliti. 

Berikut narasumber-narasumber yang telah ditentukan: 

a. Pemilik/manager Abu Bakar Konveksi, Pak Eko 
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b. Karyawan (devisi marketting dan devisi produksi), farid dan putri. 

c. Mitra kerja, bapak daryanto sekretaris intansi (smp n 1 trimurjo) 

d. Konsumen (agen,  reseller, konsumen baru) 

2. Sumber Data Skunder 

Sumber data skunder adalah data yang diperoleh secara tidak 

langsung melalui media perantara dan penunjang atau pendukung yang 

berupa buku-buku yang berkaitan dengan pembahasan penelitian ini. 

Sumber data skunder adalah berupa catatan atau dokumentasi, publikasi, 

dan sejenisnya.  

Antara lain:  

Buku milik Onan Marakali Siregar (2020), Penerapan Bisnis 

Model Canvas Sentral UMKM, Medan: Puspantara Jalan Abadi Komplek 

Abadi Palace. Buku milik Farida Yulianti, dkk (2020), Manajemen 

Pemasaran, Yogyakarta; Deepublish. Jurnal: Niken Indriany Dan Ratih 

Indriyani (2017), Analisis Pengembangan Bisnis Dengan Pendekatan 

Bisnis Model Canvas Pada Ud. Moga Jaya Surabaya, Program 

Manajemen Bisnis, Program Studi Manajemen, Universitas Kristen Petra 

Jl. Siwalankerto 121-131, Surabaya. 

C. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengambilan data merupakan langkah yang strategik untuk 

mendapatkan data dalam penelitian.
4
 Teknik pengumpulan data pada 

penelitian ini adalah dengan cari:  
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1. Wawancara 

Wawancara yang dilakukan secara tatap muka. Dalam cara ini 

pewawancara langsung bertatap muka dengan pihak yang 

diwawancarakan. Jenis wawancara yang digunakan adalah semiterstruktur 

karena dalam pelaksanaannya lebih bebas tatkala dibandingkan dengan 

wawancara terstruktur. Tujuan dari wawancara ini adalah untuk 

menemukan permasalahan secara lebih terbuka, dengan cara pihak yang 

diajak wawancara diminta pendapat dan ide-idenya. Dilakukan dengan 

suasana infxormal dengan panduan pertanyaan namun tetap terbuka untuk 

menggali informasi terkait fokus penelitian secara mendalam, lengkap dan 

rinci. 

2. Dokumentasi 

Dokumentasi yaitu proses pembuktian yang didasarkan atas jenis 

sumber apapun, baik yang berupa tulisan, lisan, gambaran atau 

arkeologis.
5
 Dalam penelitian ini, data yang diperoleh dari dokumentasi 

akan berupa sumber-sumber tertulis yaitu catatan administrasi usaha abu 

bakar konveksi maupun sumber-sumber tertulis lainnya yang dapat 

digunakan sebagai data pendukung penelitian dan juga gambar atau foto 

yang dapat memberikan informasi dalam proses penelitian. seperti: 1) 

dokumen (rekaman maupun catatan) hasil wawancara dengan pemilik 

usaha, 2) dokumen jumlah karyawan abu bakar konveksi, 3) dokumen 

jumlah pendapatan, 4) dokumen jumlah mesin, 5) dokumen jumlah 

                                                 
5
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pelanggan. 6), dokumen mitra kerja, 7) dokumen kegiatan produksi, 8) 

dokumen kegiatan pemasaran, dan 9) dokumen struktur biaya. 

D. Teknik Analisis Data 

Penelitian ini akan menggunakan teknik trigulasi untuk menguji 

keabsahan data. Teknik trigulasi yang digunakan dalam penelitian ini ialah 

trigulasi dengan sumber. Trigulasi dengan memiliki arti membandingkan dan 

mengecek balik derajat kepercayaan suatu informasi yang diperoleh melalui 

waktu dan alat yang berbeda dalam penelitian kualitatif. 

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini ialah sebagai 

berikut:  

1. Menelaah seluruh penelitian 

2. Melakukan reduksi data 

3. Menyusun kategori 

4. Menguji keabsahan data, dengan melakukan teknik trigulasi 

5. Menafsirkan data, yaitu dengan menjawab rumusan masalah yang 

dilakukan dengan analisis deskriptif.  

 

 

  



BAB IV 

HASIL PENELITIAN PEMBAHASAN 

 

A. Sejarah Singkat Berdirinya Abu Bakar Konveksi 22 Hadimulyo Metro. 

 

1. Sejarah Singkat Abu Bakar Konveksi 22 Hadimulyo Metro. 

Berawal dari istri Pak Eko Setiawan yang saat itu menjadi 

pengasuh di yayasan panti asuhan budi utomo. Saat itu sang istri 

memanfaatkan mesin jahit yang merupakan bantuan pemerintah pada 

tahun 1980 dan tidak dipakai karena tidak ada yang menggerakkan. 

Dimulai dari pembuatan seragam anak panti, dengan dibantu tenaga 

penjahit yang merupakan anak asuh dari panti asuh dari panti asuhan budi 

utomo sang istri membuat seragam dari SD, SMP, SMA. Namun saat itu 

anak-anak panti hanya membantu seperlunya dan sisanya dikerjakan 

sendiri oleh istri.
1
 

Tahun 2015 Pak Eko Setiawan dan istri pamit dari panti dan 

mendirikan sebuah konveksi milik sendiri yang diberi nama Abu Bakar 

Konveksi. Namun Abu Bakar Konveksi sendiri diambil dari nama anak 

pertama Pak Eko Dan Istri. Dengan modal 1 mesin jahit dan 1 mesin obras 

sang istri mengerjakan pesanan seragam yang saat itu bisa dibilang 

kebanjiran orderan. Pertama kali membuka konveksi sudah mendapat 

pesanan 1000 jilbab sekolah. Sejak saat itu, pak Eko mulai menambah 

mesin jahit dan merekrut karyawan. Kemudian sang istri mulai membuat 

sebuah produk muslim yang diberi nama Fatkah Collection. Fatkhah 

collection menyediakan gamis, jilbab, dan perlengkapan muslim lainnya. 
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Sampai saat ini fatkhah collection menjadi produk yang cukup banyak 

diminati kaum wanita muslimah khususnya para remaja.
2
 

2. Nama-Nama Karyawan yang Bekerja di Abu Bakar Konveksi. 

Karyawan yang bekerja di Abu Bakar Konveksi terdiri dari dua 

devisi yaitu devisi digital marketting dan devisi produksi. Di devisi bagian 

digital marketting terdiri dari admin, agen, reseller. Sedangkan di devisi 

produksi terdiri dari tukang potong, penjahit, qcuse. 

a. Bagian Tukang Potong 

No Tukang Potong Jumlah Baju Upah/Jam Total 

1 Putri   Rp. 2.000.000 

2 Erik   Rp. 1.500.000 

3 Arif   Rp. 1.000.000 

4 Esa   Rp. 2.500.000 

Jumlah Rp. 7.000.000 

 

b. Bagian Tukang Jahit 

No Penjahit Jumlah Jam Upah/Jam Total 

1 Melda   Rp.   1.500.000 

2 Tia   Rp.   1.500.000 

3 Manda   Rp.   1.500.000 

4 Desi   Rp.   1.500.000 

5 Uut   Rp.   1.800.000 

6 Latifa   Rp.   1.500.000 

7 Endang   Rp.      800.000 

8 Neneng   Rp.      800.000 

9 I.Erik   Rp.   1.500.000 

10 Parno   Rp.   1.500.000 

11 Desi S   Rp.   1.500.000 

12 Dian   Rp.   1.500.000 

13 Novi   Rp.   1.500.000 

14 Desi D   Rp.   1.500.000 

15 Dian   Rp.   1.500.000 

16 Doni   Rp.   1.500.000 

Jumlah Rp. 22.900.000 

Sumber: Dokumentasi Abu Bakar Konveksi 22 Hadimulyo 2022
3
 

                                                 
2
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B. Struktur Organisasi Abu Bakar Konveksi  

Struktur Organisasi Abu Bakar Konveksi dapat dilihat pada gambar di 

bawah ini 

Gambar 4.1 

Struktur Organisasi Abu Bakar Konveksi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber data: Dokumentasi Abu Bakar Konveksi 22 hadimulyo 2022
4
 

 

 

 

                                                                                                                                      
3
 Eko Setyawan, CEO, Dokumentasi Abu Bakar konveksi 22 Hadimulyo Metro, 

November 2022 
4
 Eko Setyawan, CEO, Dokumentasi Abu Bakar Konveksi 22 Hadimulyo Metro, 

November 2022 
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Keterangan:  

1. CEO  

Pejabat tertinggi atau disebut juga direktur utama adalah jenjang 

tertinggi dalam perusahaan atau administrator yang bertanggung jawab 

untuk mengatur keseluruhan suatu organisasi. 

2. Keuangan  

Adalah pihak yang bertanggung jawab menentukan dimana 

perusahaan menyimpan cash, menempatkan investasi, atau mencari 

pinjaman. 

3. Devisi marketting 

Adalah salah satu bagian yang ada di perusahaan yang berperan 

dalam memasarkan produk, jasa, atau layanan yang dimiliki perusahaan 

itu kepada pelanggan. 

4. Defisi Produksi 

Suatu bagian yang ada pada perusahaan yang bertugas untuk 

mengatur kegiatan-kegiatan yang diperlukan bagi terselenggarakannya 

proses produksi. 

5. Admin 

Admin adalah profesi yang menangani pengecekan stok, 

memproses pemesanan, memastikan kebenaran harga jual, dan lain-lain. 

6. Agen 

Agen adalah orang atau perusahaan yang bertindak sebagai 

perantara yang mengusahakan penjualan bagi perusahaan lain atas nama 

pengusaha perwakilan. 
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7. Reseller 

Reseller adalah orang membeli produk dari pihak lain untuk dijual 

kembali dengan tujuan memperoleh keuntungan. 

8. Tukang potong 

Tukang potong bertugas memotong kain yang berhubungan dengan 

model pakaian menciptakan master pola presisi untuk produksi pakaian. 

9. Penjahit 

Penjahit bertugas menjahit pakaian seperti, baju muslim, baju 

busana muslimah, jilbab syar’i dan cadar. 

10. Qcuse 

Qcuse bertugas mengawal proses bisnis mulai dari material masuk, 

pemrosesan, hingga distribusi barang dengan mudah dan terintegrasi. 

C. Sistem Pengembangan Bisnis Di Abu Bakar Konveksi 22 Hadimulyo 

Metro. 

 

Abu bakar konveksi adalah sebuah usaha konveksi yang di dalamnya 

memproduksi baju dinas, baju seragam sekolah, baju dinas, baju pdh, baju 

muslimah, seperti gamis, jilbab, cadar, dan perlengkapan muslimah lainnya. 

Sistem perencanaan yang ada di Abu Bakar konveksi 22 Hadimulyo 

Metro yaitu menggunakan By desain by bejo yaitu dengan menjalankan bisnis 

yang mengalir apa adanya. Dengan menjalankan lima kegiatan utama secara 

berkaitan yaitu mengutamakan sumberdaya manusia, marketing, produksi dan 

keuangan. dengan menjalankan empat elemen itu bagi pemilik bisnisnya 

sudah berjalan dengan baik.
5
 Sumber daya yang dimaksud disini adalah 

sumber daya utama yaitu karyawan yang memiliki keahlian menjait. 

                                                 
5
 Eko Setyawan, CEO, Wawancara, 22 Hadimulyo Metro, November 2022 
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Sedangkan sumberdaya fisik yang ada di Abu Bakar Konveksi yaitu berupa, 

Laptop, handphone, Bangunan, dan peralatan (mesin jahit, mesin pemotong 

kain, mesin penggosok uap), sedangkan sumberdaya intelektual berupa hak 

paten, hak cipta, pajak belum terdaftar hanya saja sudah meminta izin dan 

diketahui oleh RT RW setempat.
6
 

Abu Bakar Konveksi dalam meningkatkan omset upaya yang dilalukan 

yaitu dengan cara selalu menyegerakan produksi dan mempercepat 

pengiriman pesanan untuk pelanggan, agar pelanggan dapat menerima produk 

secara cepat.
7
 Sedangkan menurut farid R.N cara manager memperoleh 

pendapatan yaitu dengan cara terus membangun relasi dan optimalisasi tim 

marketing.
8
 Dalam meningkatkan omset pengembangan yang dilakukan dari 

tahun ke tahun memiliki sedikit peningkatan yaitu dengan adanya kerjasama 

membangun relasi antara Abu bakar konveksi dengan instansi-instansi yang di 

kunjungi untuk pengadakan kerjasama dan optimalisasi marketing dilakukan 

dengan menyapa konsumen dengan pengadaan kuis berupa hadiah produk dari 

Abu bakar konveksi. Dalam hal ini dapat dilihat bagan pendapatan:  

Tabel 4.1 

Pendapatan Abu Bakar Konveksi Tahun 2012-2022 

No Tahun 
Jumlah 

Karyawan 

Jumlah Mesin 

Produksi 

Pendapatan 

satu bulan 

1 2012 2 orang 2 mesin 40-50 juta 

2 2018 14 orang 14 mesin 200 juta 

3 2020 8 orang 8 mesin 100 juta 

 4 2021 8 orang 8 mesin 85 juta 

 5 2022 20 orang 14 mesin 120 juta 

Sumber data. Abu Bakar Konveksi 

 

                                                 
6
 Eko Setyawan, CEO, Wawancara, 22 Hadimulyo Metro, November 2022 

7
 Eko Setyawan, CEO, Wawancara, 22 Hadimulyo Metro, November 2022 

8
 Farid R.N, Admin, Wawancara, 22 Hadimulyo Metro, November 2022 
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Pada bagan di atas pada tahun 2012 sampai 2018 mengalami 

peningkatan karena kerjasama dengan intansi pendidikan dengan membuat 

jaket, karena permintaan yang banyak maka konveksi merekrut 12 orang dan 

menambahkan mesin 12 mesin, pada tahun 2019 sampai 2021 mengalami 

penurunan karena tidak melakukan pemasaran ke instansi-instansi sehingga 

tidak memiliki orderan dan melakukan pengurangan karyawan dan mesin 

menjadi rusak karena tidak dipakai, dan pada tahun 2021 sampai 2022 

mengalami kenaikan karena telah menjalankan kerjasama dengan intansi-

instansi dan memperbaiki pemasaran online dengan cara mencari agen-agen, 

dan telah menghidupkan facebook add (iklan), dan CEO telah mengikuti 

seminar seminar kewirausahaan sehingga produknya telah berkembang. 

Kegiatan produksi abu bakar konveksi mempunyai mitra kerja yaitu 

agen dan reseller, dan mempunyai tim produksi di tempat lain.
9
 Tim produksi 

di tempat lain yaitu orang-orang ahli yang pernah menjadi karyawan Abu 

Bakar Konveksi namun ia memutuskan mengundurkan diri kemudian 

merekrut karyawan baru untuk membangun kerjasama di tempat tinggalnya 

masing-masing. 

Struktur biaya yang digunakan untuk mengembangkan Abu Bakar 

Konveksi adalah pengadaan sumber daya manusia, pengadaan peralatan, dan 

biaya operasional.
10

 Upaya yang dilakukan untuk menciptakan dan 

memberikan proposi nilai dengan mengevaluasi branding terus menerus, 

                                                 
9
 Eko Setyawan, CEO, Wawancara, 22 Hadimulyo Metro, November 2022 

10
 Eko Setyawan, CEO, Wawancara, 22 Hadimulyo Metro, November 2022 
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memperbaiki produk, tidak peduli dengan kompetitor.
11

 Sedangkan menurut 

Farid RN keunikan atau layanan yang ditawarkan yaitu dengan pengadaan 

kuis (konten berhadiah pada saat ivent tertentu seperti give away, promosi 

dishopee.
12

 Cara Abu Bakar Konveksi menjangkau pasar dengan melakukan 

promosi menggunakan facebook add, CRM (costomer relation manajer), 

repead order, sedangkan untuk mempertahankan hubungan dengan segmen 

pelanggan Abu Bakar Konveksi membuat grup bagi agen dan reseller untuk 

mengirimkan pesan berupa vidio spesifik produk baru.
13

 

Arus pendapatan Abu Bakar Konveksi diperoleh dari jasa penjualan 

produk yang dibuat, dan M.cloan busana (membuatkan baju sesuai desain 

yang diinginkan pelanggan), pendapat lain yaitu jual kain.
14

 Sedangkan 

sasaran pasarnya yaitu orang-orang yang suka memakai busana muslim atau 

gamis, Instansi sekolah, instansi pemerintah, organisasi.
15

 Menurut farid cara 

perusahaan mendapatkan pelanggan adalah dengan cara membangun relasi, 

penjualan online, agen dan reseller.
16

 Cara Abu bakar Konveksi menarik 

konsumen agar berbelanja dengan cara memposting ulasan dari penjualan 

online, 
17

 Hubungan pelanggan dengan Abu Bakar Konveksi yaitu dengan 

menyapa pelanggan melalui grup wa yang beranggotakan agen dan reseller, 

dan juga mengupload produk produk baru melalui akun resmi.
18

 

                                                 
11

 Eko Setyawan, CEO, Wawancara, 22 Hadimulyo Metro, November 2022 
12

 Farid RN, Admin, Wawancara, 22 Hadimulyo Metro, November 2022 
13

 Farid RN, Admin, Wawancara, 22 Hadimulyo Metro, November 2022 
14

 Eko Setyawan, CEO, Wawancara, 22 Hadimulyo Metro, November 2022 
15

 Farid RN, Admin, Wawancara, 22 Hadimulyo Metro, November 2022 
16

 Farid RN, Admin, Wawancara, 22 Hadimulyo Metro, November 2022 
17

 Farid RN, Admin, Wawancara, 22 Hadimulyo Metro, November 2022 
18

 Farid RN, Admin, Wawancara, 22 Hadimulyo Metro, November 2022 
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Pendapat para konsumen yang berbelanja di Abu Bakar Konveksi, 

Menurut Tias putri pelayan yang ada di Abu Bakar Konveksi sangat baik, 

ramah dan direspon dengan cepat.
19

 Sedangkan menurut Resti pelayanan baik, 

menurut Amanatul Khoiriyah pelayanan nyaman. Sedangkan menurut Risma 

Melati pelayanan direspon sangat cepat dan baik. Sedangkan menurut 

Ratnawati, pelayanan yang dirasakan sangat baik dan cepat.
20

 Menurut 

keterangan lima pelanggan yang ada di Abu Bakar Konveksi pelayanan yang 

ada di abu bakar konveksi tergolong nyaman baik dan direspon dengan cepat. 

Produk yang disukai dari pelanggan yang ada di Abu bakar Konveksi 

menurut Tias Putri adalah gamis jasmine, sedangkan menurut Resti produk 

yang disukai oleh pelanggan adalah gamis farasya, menurut Amanatul 

Khoiriyah gamis maryam, sedangkan menurut Risma Melati gamis farasya, 

dan menurtut Ratnawati gamis yang paling disukai adalah farasya.
21

 Dari 

beberapa produk yang telah di produksi oleh abu bakar konveksi produk yang 

paling disukai oleh para pelanggan dari Abu Bakar Konveksi adalah produk 

farasya. 

Menurut Tias Putri, Resti, Amanatul Khoiriyah, Risma Melati, Dan 

Ratnawati tidak ada potongan untuk para pembeli yang ada di Abu Bakar 

Konveksi hanya saja ada potongan harga bagi pelanggan yang join agen dan 

reseller.
22

 untuk para pelanggan yang ada di Abu Bakar Konveksi produk yang 

                                                 
19

 Pelanggan, Agen Dan Reseller, Wawancara Melalui WA, November 2022 
20

 Pelanggan, Agen Dan Reseller, Wawancara Melalui WA, November 2022 
21

 Pelanggan, Agen Dan Reseller, Wawancara Melalui WA, November 2022 
22

 Pelanggan, Agen Dan Reseller, Wawancara Melalui WA, November 2022 
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di pasarkan tidak memberikan diskon bagi para pembeli, hanya para reseller 

dan agen yang mendapatkan potongan harga. 

Menurut tias putri ada beberapa pembeli yang akan kembali membeli 

karena produk gamis di Abu Bakar Konveksi punya kwalitas bagus. 

Sedangkan menurut Resti beberapa pelanggan ada beberapa pembeli yang 

tidak lagi membeli produk yang ada di Abu Bakar Konveksi. Menurut 

Amanatul khoiriyah ada beberapa pembeli yang kembali membeli produk dari 

abu bakar konveksi. Dan menurut Risma Melati dan Ratnawati pelanggan 

suka dengan produk yang ada di Abu Bakar Konveksi.
23

 Menurut para 

pelanggan yang ada di Abu Bakar Konveksi pelanggan akan kembali lagi 

membeli produk yang ada di Abu Bakar Konveksi dikarenakan produk yang di 

pasarkan mempunyai kwalitasnya bagus. 

D. Analisis Pengembangan Bisnis Dengan Pendekatan Model Canvas Di Abu 

Bakar Konveksi 22 Hadimulyo Metro 

 

Bisnis model canvas adalah sebuah tools atau alat yang dirancang 

untuk membangun dan menggali sebuah ide bisnis. Ada sembilan elemen 

dalam model bisnis canvas yaitu:  

1. Segmen Pelanggan  

Segmen pelanggan merupakan Dari definisi di atas dapat 

disimpulkan bahwa mitra kunci adalah suatu pihak tertentu yang 

menggunakan jasa atau produk dari organisasi sesuai kebutuhannya, 

kebutuhan pasar pelanggan terbagi berdasarkan lima yaitu : pasar 

konsumen, pasar industri, pasar penjual, pasar pemerintah, pasar 

                                                 
23

 Pelanggan, Agen Dan Reseller, Wawancara Melalui WA, November 2022 
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internasional. Pelanggan merupakan kunci utama untuk mendapatkan 

keuntungan dan tanpa pelanggan bisnis tidak akan bertahan lama. Dalam 

hal ini Abu bakar Konveksi 22 hadimulyo Metro sudah menjalankan 

segmen pelanggan atau mitra kunci. 

Seperti dibagian devisi marketting mitra kuncinya adalah pemilik 

instansi, agen dan reseller. Di mana pemilik menjalankan sendiri 

marketingnya dengan membangun relasi dengan pemilik instansi (TK 

Abah sekabupaten mesuji, SMP Muhamadiah 3 Metro, SMP Muhamadiah 

1 Trimurjo, Serta organisasi Nasdem). 

Kemudian dibantu admin dengan memasarkan produk 

menggunakan media sosial seperti instagram dan memasarkan produknya 

dengan merekrut konsumen sebagai agen dan juga leseller (agen dari 

pesawaran bernama Ratnawati, agen dari lampung timur bernama 

Wahyuni, agen dari metro bernama Neneng yusri). 

Devisi produksi abu bakar konveksi juga telah menjalankan 

segmen pelanggan dengan cara merekrut dan mengajarkan karyawan yang 

belum bisa sama sekali menjahit menjadi bisa menjahit, kemudian 

karyawan yang telah ahli menjahit resaign dan menjadi mitra kerja 

dengan cara menjahit di rumahnya sendiri dengan merekrut karyawan lagi 

di rumahnya. 

2. Proposi Nilai  

Proposisi nilai merupakan suatu keunikan atau layanan yang 

ditawarkan oleh perusahaan untuk memecahkan masalah pelanggan atau 
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memenuhi keinginan pelanggan semaksimal mungkin dan untuk 

menentukan produk atau jasa yang pantas dipilih oleh pelanggan sehingga 

pelanggan dapat beralih dari satu perusahaan ke perusahaan lain 

melalui produk atau layanan yang ditawarkan oleh perusahaan. Dengan 

memaksimalkan, Sifat Baru, kinerja, penyesuaian, menyelesaikan 

pekerjaan, disain, merk, harga, pengurangan biaya, pengurangan resiko. 

Dalam hal ini proposi nilai di Abu Bakar Konveksi 22 Hadimulyo 

Metro sudah diterapkan dengan cara membuat produk-produk model 

busana gamish baru dan memberikan pelayanan dengan cepat, serta 

menjual produk secara teratur setiap pengeluaran produk baru dengan 

menggunakan media sosial internet (online) dan membuat akun istragram 

sesuai nama produk (fatkah collection) lalu memberikan give away tiap 

kali peluncuran pakaian/gamish barunya . 

3. Saluran Pemasaran 

Saluran pemasaran merupakan suatu cara perusahaan atau 

organisasi untuk menjalin komunikasi dengan pelanggannya dalam 

menyampaikan nilai proposisinya.  

Saluran pemasaran yang ada di Abu Bakar Konveksi 22 

Hadimulyo Metro sudah dijalankan dengan cara membangun relasi dengan 

datang ke instansi dan organisasi untuk di ajak bekerjasama, dan juga 

membangun komunikasi dengan agen dan reseller menggunakan 

whatshapp gruop dimana Admin Abu Bakar Konveksi selalu 
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menginformasikan mengenai produk yang dipasarkan dengan mengirim 

spesifikasi produk menggunakan vidio menarik. 

4. Hubungan Pelanggan  

Dari definisi di atas dapat disumpulkana bahwa Hubungan 

Pelanggan (Custumer Relationship) merupakan pembinaan atau hubungan 

pelanggan yang dibangun sesuai dengan segmentasi pasar atau proses 

pengelompokan pelanggan berdasarkan kebutuhan sehingga diperoleh 

hasil memahami pelanggannya sesuai dengan produknya. Hal ini bertujuan 

untuk mendapatkan pelanggan baru, mempertahankan pelanggan lama dan 

menawarkan produk atau jasa lama atau baru kepada pelanggan lama. 

Beberapa jenis hubungan pelanggan yaitu adalah Bantuan 

Personal/Personal Assistance, Dedicated Personal Assistence, Self-

service, Layanan otomatis /Automated Service, Komunitas/Communities. 

Hubungan pelanggan yang ada di Abu Bakar Konveksi sudah 

diterapkan dengan cara membangun relasi dengan intansi dan organisasi 

agar mau bekerjasama memesan dan disain pakaian sekolah atau seragam 

di Abu bakar (produksi besar), dan untuk menarik konsumen baru di 

pakaian gamish dengan membuat kuis give away produk dan mengajak 

join grup untuk menjadi agen  atau reseller. 

Dan mempertahankan pelanggan lama seperti intansi dan 

organisasi dengan kembali menawarkan membuat disain dan seragam ke 

Abu Bakar Konveksi, juga mempertahankan kerjasama penjualan baju 

gamish dengan cara menyapa lewat whatshapp setiap kali peluncuran 
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produk barunya dengan membuatkan vidio yang dapat di apload di akun 

media sosial miliknya (agen dan reseller) untuk dipasarkan kembali. 

5. Arus Pendapatan 

Arus Pendapatan (Revenue Steam) merupakan gambaran dari mana 

saja perusahaan  memperoleh uang dari setiap segmen pelanggan, ada dua 

pendapatan, yaitu yang bersifat transaksional dan yang berbentuk 

pengulangan. Dari dua jenis pendapatan yang berbeda tersebut, dapat 

diturunkan pula berbagai upaya dalam menciptakan aliran pendapatan 

yaitu: Penjualan Aset Jual beli, Biaya pemakaian Aliran pend apatan, 

Biaya langganan Aliran pendapatan, Sewa, Lisensi Aliran pendapatan 

lainnya, Biaya jasa perantara, Iklan Aliran pendapatan, Donasi Aliran 

pendapatan. 

Arus pendapatan merupakan gambaran darimana saja perusahaan 

memperoleh uang dari segmentasi pelanggan. Dalam hal ini arus 

pendapatan diperoleh Abu Bakar Konveksi di dapat dibagi menjadi dua 

yaitu hasil transaksi berupa penjualan produk faktkah (gamish), dari jasa 

(M. Cloan) dan produksi pakain borongan seperti baju intansi, dan juga 

dari admin perekrutan agen reseller. Dan pengulangan didapat dari 

penjualan yang dilakukan agen dan reseller. Mendapatkan aliran 

pendapatan iklan facebook add. Tapi belum memiliki aliran dana donasi. 

6. Sumberdaya Utama 

Sumber daya utama (Key Resources) merupakan aset yang sangat 

penting yang diperlukan untuk membuat bisnis dapat berjalan, aset-aset 
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berharga inilah yang memungkinkan organisasi mewujudkan proposisi 

nilai yang di janjikan kepada pelanggan dengan baik. Key Resources 

dalam organisasi berbentuk: manusia, fasilitas fisik dan non fisik, 

intelektual, channel. 

Aktivitas kunci berbentuk manusia yang dimiliki oleh Abu Bakar 

Konveksi (karyawan) telah terbagi menjadi dua yaitu devisi marketing dan 

devisi produksi antara lain : 20 orang karyawan di bagian produksi dan 

satu karyawan di bagian administrasi yang belum ahli di bagian promosi 

dan penjualan. Berbentuk fasilitas fisik mempunyai bangunan produksi, 

peralatan produksi,mesin produksi, laptop, dan hp. Berbentuk non fisik 

abu bakar mempunyai 4 karyawan ahli dibagian produksi.intelektual 

antara lain SIUP. Sedangkan aktivitas kunci berbentuk channel abu bakar 

telah memiliki intansi, organisasi agen dan reseller. 

7. Aktivitas Kunci  

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa Aktivitas Kunci 

(Key Activity) adalah kegiatan yang menentukan keberhasilan suatu model 

bisnis. kegiatan penting dalam mewujudkan proposisi nilai. kegiatan-

kegiatan kunci yang betul-betul menunjang keberhasilan organisasi dalam 

mengantarkan proposisi nilainya ke pelanggan.
32

 aktivitas kunci yang 

diperlukan untuk menciptakan keberhasilan bisnis  adalah aktivitas yang 

memberikan proposis nilai, menjangkau pasar, mempertahankan hubungan 

dengan segmen pelanggan, dan memperoleh pendapatan. 
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Proposisi nilai yang diberikan abu bakar konveksi telah 

dilaksanakan dengan cara membuat produk sendiri yaitu bernama fatkah 

produk ini berupa pakain gamish yang mempunyai beberapa model, antara 

lain, model, maryam, jasmine, farasya, alea, hanni, adha, hana, abaya, 

couple, madina, larisa, dan ataya. 

Menjangkau pasar abu bakar telah datang ke intansi intansi dan 

mengajak kerjasama dan untuk khusus produk gamish konveksi telah 

melakukanya dengan cara promosi dengan media sosial instragram dan 

mempunyai nama akun sendiri yaitu fathah. Untuk menjangkau pasar abu 

bakar konveksi telah melakukannya karena sudah membuat grup 

whattshapp untuk agen dan reseller namun tidak membuat perjanjian 

tertulis dengan intansi dan organisasi sehingganya tidak ada kerjasama 

lanjutan.   

Dalam pendapatan abu bakar konveksi dalam aktivitas telah 

mencatat pendapatan namun masih mencatat secara acak tidak melakukan 

pencatatan terstruktur  seperti sistem pencatatan akuntansi arus kas keluar. 

8. Kemitraan Utama  

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa kemitraan utama 

(Key Patnership) merupakan kerja sama yang bertujuan untuk 

mengoptimalkan bisnis, mengurangi terjadinya resiko dalam memperoleh 

sumber daya. Mitra dalam manajemen hubungan pelanggan dibagi 

menjadi dua, yaitu: Mitra di dalam perusahaan dan Mitra pemasaran di 

luar perusahaan. 
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Dalam hal ini kemitraan utama dalam perusahaan di Abu Bakar 

Konveksi sudah dilakukan sebagian , manajemen mitra dalam perusahaan 

belum dilakukan dengan baik karena hanya pada devisi produksi dan 

marketting yang dijalankan dengan baik namun pada struktur organisasi 

perusahaan masih merangkap posisi, dimana pemik merangkap sebagai 

manager sekaligus akuntan pada perusahaan sehingga tidak ada devisi 

akuntansi atau keuangan yang baik karena pemilik lalai dengan pencatatan 

arus kas masuk dan arus kas keluar dari perusahaan. 

Mitra pemasaran di luar perusahaan manajemennya telah dilakukan 

dengan baik yaitu adanya komunikasi terus menerus media sosial melalui 

whatshapp dengan konsumen (agen dan reseller) dan pertemuan antara 

pemilik intansi dan pemilik abu bakar konveksi. 

9. Struktur Biaya  

Strukrur biaya merupakan semua biaya yang dibutuhkan untuk 

menjalankan suatu model bisnis, dan biaya dapat diperhitungkan dengan 

baik jika aktivitas utama, dan kemitraan utama telah ditentukan. 

Kemitraan yang dilakukan oleh abu bakar konveksi telah dilakukan 

dengan baik ini terlihat dari adanya beberapa mitra yaitu intansi-intansi 

seperti tk abah sekabupaten mesuji, smp muhamadiyah 1 trimurjo, smp 

muhamadiyah 3 metro partai nasdem dan agen reseller. 

Struktur biaya di Abu Bakar Konveksi belum dilakukan dengan 

baik dikarenakan aktivitas utama/kunci tidak dilakukan maksimal terlihat 

disini pada posisi administrasi keuangan tidak ada yang mengisi yang 
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mengisi masih pemilik dari abu bakar konveksi sehingga tidak dilakukan 

sistem pencatatan yang baik dalam arus kas pendapatan dan arus kas 

keluar.   

Pengembangan bisnis model canvas di Abu bakar konveksi 22 

hadimulyo metro sudah memiliki semua elemen yang ada di metode model 

canvas terlihat elemen yang sudah dipenuhi dan dilakukan dengan baik antara 

lain: Segmen pelanggan, proposisi nilai, saluran pemasaran, hubungan 

pelanggan, arus pendapatan, telah dilakukan secara maksimal dimana, pada 

segmen pelanggan konveksi telah melakukan kerjasama dengan intansi, 

organisasi, konsumen, agen, reseller. Proposi nilai telah dilakukan dengan 

adanya keunikan produk perusahaan (fathah). Saluran pemasaran dijalankan 

dengan baik yaitu membangun komunikasi melalui whattshap dan pertemuan 

intansi, dan selalu menyapa melalu media sosial konsumen, agen dan reseller. 

Hubungan pelanggan telah dilakukan dengan adanya kuis give away. Arus 

pendapatan telak didapatkan maksimal dari pembuatan disaign dan produksi 

seragam (M cloan). 

Namun pada elemen lain sudah ada namun belum dilakukan dengan 

baik antara lain : sumberdaya utama, aktivitas kunci, kemitraan utama, 

struktur biaya pengembangan bisnis belum dilaksanakan dengan baik dimana 

tidak adanya merk (sumber daya utama), kurang adanya bangunan untuk 

menjual barang/ toko khusus untuk mendisplay barang yang sudah jadi 

(aktivitas kunci), tidak memiliki aliran dana donasi (kemitraan utama), dan 

belum dilaksanakannya akuntansi yang baik (struktur biaya).  



BAB V 

PENUTUP 

 

 

A. Kesimpulan 

Dari hasil analisis penelitian dapat disimpulkan bahwa pengembangan 

bisnis dengan pendekatan model canvas di abu bakar konveksi sangat 

fluktuatif dimana pengembangan mengalami pendapatan yang naik turun 

setiap tahunnya yang disebabkan karena adanya lima elemen yang telah 

dilakukan dengan baik seperti segmen pelanggan, proposisi nilai, saluran 

pemasaran, hubungan pelanggan, arus pendapatan. dan ada empat elemen lagi 

yang belum dilakukan dengan baik seperti sumberdaya kunci, aktivitas kunci, 

kemitraan utama, dan struktur biaya. Dari hal ini terlihat rancangan 

pengembangan bisnis berbasis model canvas di abu bakar konvesi perlu 

ditingkatkan  lagi di bagian empat elemen seperti di elemen sumber daya 

utama belum dibuatkan merek, di elemen aktivitas kunci belum disewakan 

gedung untuk bagian marketting agar mempermudah penjualan (mendisplay), 

kendaraan, hak paten, hak cipta. elemen kemitraan kunci belum membangun 

relasi dengan investor agar mendapatkan donasi, dan pada struktur biaya perlu 

ditambahkan lagi karyawan administrasi keuangan. empat elemen yang ada 

pada kegiatan pengembangan bisnis berbasis metode kanvas yang belum 

dilakukan dengan baik, sebaiknya dipenuhi agar pengembangan bisnis yang 

ada di abu bakar konveksi dapat berjalan lebih maksimal. 

 

 



 

 

54 

B. Saran 

Setelah peneliti melakukan penelitian analisis pengembangan bisnis 

dengan pendekatan model canvas yang dilakukan pada Abu bakar konveksi 22 

Hadimulyo Metro, maka peneliti memberikan saran: 

1. Sebaiknya pada elemen arus pendapatan hendaknya di buatkan merk. 

2. Hendaknya melengkapi elemen yang ada pada sumberdaya utama yaitu 

berupa gedung penjualan, kendaraan, dan sumberdaya intelektual seperti 

hak cipta, hak paten. 

3. Elemen aktivitas kunci seharusnya pemilik melakukan kerjasama dengan 

investor. 

4. Seharusnya pada elemen struktur biaya di lakukan perekrutan karyawan di 

bagian administrasi keuangan. 
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