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Abstrak

Prove adalah bisnis di bidang parfum yang didirikan oleh dua mahasiswa Universitas Telkom pada 11
November 2021. Seiring waktu, Prove berkembang dan kini memiliki lima anggota yang menjalankan
operasional bisnis. Awalnya, brand parfum ini bernama Muslim.Cool, namun setelah evaluasi, nama
tersebut dinilai kurang sesuai karena terlalu spesifik untuk segmen tertentu. Prove pun mengubah strategi
agar dapat lebih luas menjangkau pasar.

Untuk mengatasi tant
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Berdasarkan wawancara dan analisis lebih lanjut, Wodel bisnis Business Model Canvas Prove saat ini
dianalisis menggunakan SWOT. Hasilnya digunakan untuk merancang model bisnis baru yang lebih
optimal bagi Prove.

Kata Kunci: business WOT, model bisnis, parfu
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Salah satu UMKM di bidang parfum adalah Pro ce, berlokasi di Bandung. Pemilik Prove melihat
potensi besar dalam bisnis parfum karena produknya berkualitas baik. Dengan kualitas tersebut, Prove
mencapai omzet 30-50 juta rupiah per bulan. Namun, seperti banyak UMKM lainnya, Prove menghadapi
tantangan seperti kurangnya permodalan, teknologi sederhana, dan tidak adanya pemisahan modal usaha
dengan kebutuhan pribadi.

Permasalahan umum UMKM, termasuk Prove, yaitu kurangnya inovasi dan strategi bisnis yang matang.
Banyak UMKM hanya bertahan 1-2 tahun karena produk atau jasa mereka tidak mampu bersaing. Selain



itu, UMKM sering menghadapi keterbatasan modal, teknologi sederhana, dan kurangnya pemisahan modal
usaha. Minimnya inovasi menjadi penyebab utama kegagalan UMKM mempertahankan usahanya. Oleh
karena itu, pelaku UMKM perlu berinovasi agar tetap kompetitif.

Prove Fragrance kesulitan bersaing dengan kompetitor lokal dan internasional. Berdasarkan analisis
kompetitor, Prove berada di kuadran yang sama dengan merek parfum lokal terkenal. Produk mereka
berkualitas tinggi dengan harga terjangkau, tetapi kurangnya inovasi membuat Prove kesulitan menonjol di
pasar yang kompetitif. Pemilik Prove bingung menentukan strategi inovasi yang tepat untuk bertahan di
tengah persaingan ketat.

Tingginya persaingan di industri parfum lokal, serta masuknya brand luar negeri, menjadi tantangan besar
bagi Prove. Penjualan parfum lokal di internet memngkat pada 2022, tetapi ini juga memperketat persaingan.
Pemilik Prove menyad: n langkah yang harus
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model bisnis (Harfiani & Pasaribu, 2019). alisis SWOT membantu mengidentifikasi
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman b riharto, 2019). Kombinasi kedua metode ini
diharapkan memberikan gambaran komprehensif terftang kondisi bisnis Prove, sehingga mereka dapat
merumuskan strategi lebih efektif untuk meningkatkan daya saingnya.
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Penelitian ini bertujuan mengevaluasimodel bisnis Prove menggunaka
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II. TINJAUAN LITER

A. Kewirausahaan
menggunakan waktu
ausaha harus mampu
thkan untuk membuat
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B. Marketing
than individu dan sosial.
Marketing merupaka dan kelompok membuat,
menawarkan, dan memp@ endapatkan apa yang mereka
butuhkan dan inginkan (Mutt
C. Bauran Pemasaran
Menurut Kotler dan Amstrong dala a SE, 2023), pengertian bauran pemasaran
(marketing mix) adalah sekumpulan alat pemasaran taktis yang dikombinasikan oleh perusahaan
untuk menghasilkan respons yang diinginkan di pasar target. Bauran pemasaran terdiri dari empat
komponen yang dikenal sebagai 4P, yaitu produk (product), harga (price), tempat (place), dan
promosi (promotion).
D. Pengembangan Usaha
Menurut Sinta Dewi & Sara Evi Rahayu (2024) Pengembangan suatu usaha yaitu tanggung
jawab setiap pengusaha atau wirausaha. Melakukan pengembangan usaha membutuhkan pandangan
ke depan, motivasi, dan kreativitas. Ketika setiap pengusaha dapat melakukan dalam
mengembangkan usaha maka ada harapan besar bahwa mereka akan dapat mengembangkan bisnis



kecil mereka sendiri. Pengembangan usaha bertujuan untuk memenuhi kebutuhan masyarakat.
Dalam membangun usaha dibutuhkan motivasi dan kreativitas untuk dapat dijadikan sebagai usaha
yang semula kecil menjadi besar.
Model Bisnis

Menurut Kotler dan Armstrong dalam (Pebi Kurniawan dkk., 2023), bauran pemasaran atau
marketing mix adalah sekumpulan alat pemasaran taktis yang digunakan perusahaan untuk mencapai
respons yang diinginkan di pasar target. Konsep yang dilakukan menjadi landasan dalam merancang
strategi pemasaran yang efektif dan efisien. Dengan memanfaatkan marketing mix, perusahaan dapat
mengatur elemen-elemen pemasaran yang sesuai agar sesuai dengan kebutuhan konsumen. Bauran
pemasaran memiliki peran penting dalam menentukan bagaimana perusahaan dapat bersaing di
pasar. Bauran pemasaran membantu perusahaan dalam menciptakan nilai yang dapat menarik
perhatian pelanggan. Perusahaan perlu menyatukan di berbagai aspek pemasaran secara strategis
untuk memastikan keberhasilan produk atau layanan. Penerapan marketing mix yang tepat sangat

Bauran p agai 4P, yaitu produk
(product), har nen pertama, produk,
mengacu pada en. Harga merupakan
elemen yang mendapatkan produk
tersebut. Temp uk dapat diakses oleh
konsumen. Promosi adalah aktivitas un atkan kesadaran dan minat konsumen terhadap
produk. Keempat elemen ini harus dikelola @ngan baik agar dapat mendukung tujuan pemasaran
perusahaan. Dengan mengelola 4P secara efektif, perusahaan dapat menciptakan keunggulan
kompetitif di pasar yang mereka sasar.

Bisnis Model Canvas
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yang ada saat melakukan dengan mengge b model canvas adalah kemampuannya dalam
mengurangi risiko kesalahan operasional karena berfungsi sebagai panduan saat pelaksanaan rencana
bisnis. Bisnis Model Canvas dapat menjadi dokumen blueprint yang dapat diandalkan oleh pelaku
usaha. Perusahaan dapat lebih siap menghadapi dinamika pasar dan mencapai tujuan bisnis mereka
secara efektif.
SWOT (Strengths, Weakness, Opportunities, dan Threats)

Analisis SWOT adalah metode strategis yang digunakan untuk memperkuat strategi bisnis
dengan memberikan informasi berguna untuk pengambilan keputusan. Menurut Hendra dan Hutamar
(2022), analisis SWOT memberikan rekomendasi strategi yang optimal untuk meningkatkan kinerja,
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[II. METODOLOGI P
1.

memanfaatkan peluang, dan menghindari ancaman. Ilyas & Mujito (2023) menjelaskan bahwa
analisis SWOT sangat populer karena kesederhanaannya dalam menyelesaikan konflik dalam
organisasi. Analisis dengan menggunakan SWOT dapat membantu mengidentifikasi kekuatan dan
kelemahan sebelum merancang tujuan dan tindakan strategis. Menurut Arwandriya (2023), analisis
SWOT menggabungkan faktor internal dan eksternal untuk menciptakan strategi yang logis dan
efektif.

Elemen dalam analisis SWOT terdiri dari Strengths, Weakness, Opportunities, dan Threats.
Strengths terkait dengan kelebihan yang memberikan dampak baik bagi perusahaan. Weakness
adalah kelemahan yang dapat meningkatkan risiko dan memerlukan perhatian khusus untuk
diminimalkan. Opportunities merupakan peluang eksternal yang mendukung kesuksesan bisnis di
masa depan. Threats adalah ancaman eksternal yang tidak dapat dikendalikan dan berpotensi
merugikan jika tidak ditangani dengan tepat. Keempat elemen ini bekerja bersama untuk membantu
perusahaan mengembangkan strategi yang lebih baik.
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Lokasi Penelitian

Penelitian ini dilakukal berlokasi di Jalan Ciganitri, Desa
Cipagalo, Kecamatan Bojongse awa Barat. Lokasi ini juga dijadikan
peneliti untuk dapat melakukan wawanee perbagai konsumen yang telah ditentukan. Selain
itu peneliti juga melakukan wawancara secara online via whatsapp dengan para pelanggan Prove.
Unit Analisis Penelitian

Unit analisis penelitian ini adalah strategi model bisnis Prove, yang bertujuan untuk menggali
informasi lebih dalam melalui perspektif internal dan eksternal. Informasi ini diperoleh melalui
sembilan blok Business Model Canvas yang kemudian disimpulkan menjadi tiga blok utama: value
proposition, channel, dan revenue stream. Penelitian ini fokus pada bagaimana produk Prove akan
ditawarkan kepada konsumen, serta media pemasaran yang digunakan. Selain itu, penelitian juga
akan menganalisis tanggapan konsumen terhadap harga yang ditawarkan oleh Prove.



5.

Alat Pengumpulan Data

Menurut Fadli (2021) variabel penelitian merupakan atribut atau sifat atau nilai dari orang, objek
atau kegiatan yang memiliki variasi tertentu yang di tetapkan oleh peneliti sehingga bisa diambil
suatu kesimpulan dari peneliti tersebut. Variabel operasional pada penelitian ini menggunakan
sembilan blok model bisnis canvas yang dikemukakan oleh Osterwalder & Pigneur.

Tabel 1 Sembilan Blok Elemen Business Model Canvas

Variabel Sub Varaibel Indikator Daftar Pertanyaan
Wawancara
Kekuatan yang Apa saja kelebihan yang
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SWOT
pakah ada peluang yang
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Opportunity 1 perusahaan

dimanfaatkan | Prove?
Ancaman yang bisa | Apa saja ancaman yang
Threat menghambat dapat menghambat
bisnis dari suatu keberlangsungan bisnis

perusahaan




6. Tahapan Penelitian
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Menyusun Kerangka Kesimpulan dan Saran
Pemikiran

Membuat Rumusan
Masalah

Melakukan Tinjauan
Pustaka

Menentukan Tujuan
Penelitian
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8. Teknik Analisis Data

Menurut Fadli (2021), pengumpulan data dapat dilakukan dalam berbagai setting, sumber, dan
metode. Data dapat berasal dari sumber primer yaitu informasi yang langsung diberikan kepada
pengumpul data, dan sumber sekunder, yang diperoleh secara tidak langsung. Data primer
dikumpulkan melalui wawancara langsung dengan pemilik Prove sebagai narasumber utama. Data
sekunder diperoleh melalui studi literatur yang melibatkan jurnal dan penelitian terdahulu.
Kombinasi dari kedua sumber ini bertujuan memberikan pandangan komprehensif terkait topik yang
diteliti.

er atau sebagai sampel
sampling, yaitu memilih
penelitian ini terdiri dari
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dalam. Data yang dikumpulkan
ang meningkat dalam memahami



10.

Penelitian ini menggunakan tiga teknik pengumpulan data, yaitu wawancara, observasi, dan studi
literatur. Wawancara dilakukan dengan metode terstruktur dan tidak terstruktur untuk mencari
informasi secara dari pemilik dan konsumen Prove. Observasi digunakan untuk memahami aspek-
aspek Business Model Canvas dari Prove melalui pengamatan langsung. Studi literatur dilakukan
dengan menganalisis data sekunder seperti profil perusahaan, produk, sumber daya, dan kinerja
Prove, dan referensi dari buku dan jurnal terkait. Ketiga teknik ini yang disatukan untuk
menghasilkan data yang valid dan sesuai dengan tujuan penelitian.

Uji Validitas dan Realibilitas

Menurut Faj ya terjadi pada objek
penelitian den: i dari validitas internal,
yang berhubu dicapai, dan validitas

eksternal, at digeneralisasikan.
Reliabilitas ter| an penelitian. Dalam
penelitian kuali ra laporan peneliti dan

transferabilitas, dependabilitas, dan kon
seperti triangulasi, perluasan pengamatan, dan member check. Pada penelitian ini, wawancara
dengan pemilik startup dan konsumen Prove digunakan untuk meningkatkan kredibilitas data.
Transferabilitas adalah validasi eksternal dalam penelitian kualitatif pada laporan penelitian harus
memberikan gambaran yang jelas dan dapat diberlakukan dalam konteks lain. Peneliti menyusun
laporan secara iplatar belakang hingga erikan informasi yang
lengkap dan sis i tian, yang diuji dengan
melibatkan pe i enelitian. Peran yang
dilakukan ole tuan masalah hingga
ji itian dan proses yang
ing dan pihak internal
n. Uji ini memastikan

dilakukan. Pen
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Teknik Analisi
Analisis dat
dari sumber s
pengorganisasia
memilih informa
data dalam penelit
lapangan, analisis di
fokus penelitian, deng
objek penelitian. Saat

data dengan model
i dari proses yang tra

un data yang diperoleh
roses ini melibatkan
is untuk menyusun pola,
i (Fadli, 2021). Analisis
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isis data dilakukan baik saat
pengumpulan data berlangsu periode tertentu. Saat wawancara,
peneliti langsung menganalisis ja an, jika hasilnya belum memadai, peneliti
akan melakukan tanya jawab ulang hingga memperoleh data yang diinginkan. Proses ini memastikan
bahwa data yang diperoleh relevan dan sesuai dengan tujuan penelitian.



IV.HASIL DAN PEMBAHASAN

1. Karakteristik Informan

Data dari penelitian ini didapatkan dari CEO atau pemilik Prove Fragrance sebagai narasumber utama
terkait pengumpulan data bisnis model canvas dan lima konsumen Prove sebagai narasumber pendukung.
Wawancara ini dilakukan secara tatap muka langsung dan juga melalui whatsapp.

Tabel 2 Karakteristik Informan

Narasumber Kode Usia Keterangan
Lucky Roy N1 | 22 tahun | CEO/ Pemilik Prove
Indah Br Simamora | N2 | 22 tahun Internal Prove

Internal Prove

Gabriely 22 tahun

2. Hasil Analisis
a. Business M

nggambarkan elemen

utama sebuah bisnis, termasuk cai 1ptakan, memberikan, dan menangkap nilai.

BMC membantu mengidentifikasi hub an ketergantungan antar komponen bisnis. Prove

Fragrance menggunakan BMC untuk menfual parfum kepada masyarakat Indonesia berusia 17

hingga 34 tahun.
C C
Key Partners Key Value Pr " "
* Distibutor parfum * Pembelian * Harga terjangkau * Promosi di * Laki-laki
« Distibutor box bahan baku « Garansi produk Instagram perempuan
parfum * Perancangan * Aroma khas * Instagram story berusia 17- 34
* Distibutor botol box dan botol * Produk berkualitas * Boothcamp event tahun
parfum parfum  Pelajar,mahasiswa,
* Produksi dan pekerja
parfum profesional.
« Foto produk
* Promosi
* Penjualan
produk
Key Resources Channels
* SDM * Instagram
* Alat pembuat * Whatsapp
parfum * Word of mouth
* Bahan baku
Cost Structure Revenue Stream
* Biaya bahan baku * Penjualan produk melalui offline store
 Biaya foto produk « Penjualan produk melalui online store sebelum dipotong
* Biaya endorsement/ promosi biaya layanan.
* Biaya box dan botol

Customer Segment
Customer segment mena
yang serupa. Prove menargetk
ini termasuk pelajar, mahasiswa, dan

engan kebutuhan dan karakteristik
rempuan usia 17-34 tahun. Segmentasi
esional yang menginginkan parfum eksklusif



dengan harga terjangkau. Mereka mencari parfum yang tahan lama dan cocok untuk penggunaan
sehari-hari. Pada segmen ini, Prove berusaha memenuhi kebutuhan gaya hidup aktif mereka.

Value Proposition

Prove menawarkan produk dengan harga terjangkau dan tetap memiliki berkualitas tinggi. Parfum
Prove menggunakan bibit parfum impor dengan aroma yang khas dan tahan lama. Prove juga
menawarkan kemasan premium yang memberikan kesan elegan. Prove memberikan nilai tambah
berupa garansi produk jika pelanggan tidak puas dengan parfum yang dibeli. Semua fitur ini
dirancang untuk memenuhi kebutuhan pelanggan akan produk berkualitas dengan harga yang
wajar.

Channels
Prove menggu
WhatsApp, dan
visibilitas mere
diskon dan pro
dalam mendata
ini efektif dalam menjangkau pelangg
& prove.co

seperti Instagram,
ntuk meningkatkan
menginformasikan
jadi saluran penting
. Kombinasi saluran

Ll

UNISEX SERIES

Gambar 3 !I’O!I ’nstagram Prove

Sumber: https://www.instagram.com/prove.co?igsh=dzJoM3RhZnU3dzh4 diakses pada 1 Juli
2024.

Customer Relationship

Prove membangun hubungan yang erat dengan pelanggan melalui komunikasi langsung di
Instagram. Fitur live Instagram memungkinkan interaksi dua arah dengan pelanggan, memberikan
pelayanan personal yang lebih baik. Prove mengadakan promosi melalui Instagram dan menyapa
pengikutnya lewat fitur Instagram story. Kegiatan seperti bootcamp dalam event juga dilakukan



untuk berinteraksi langsung dengan pelanggan dan memperkenalkan produk lebih dekat. Prove
memiliki tujuan untuk meningkatkan loyalitas dan kepercayaan pelanggan.

Gambar 4 Promosi Instagram

Revenue Stre
Pendapatan
margin keun

. Prove mendapatkan
ilkan dipengaruhi oleh

dari penjualan lang
duk yang terjual. Pe

strategi pem: stribusi yang diguna ang terjangkau Prove
berfokus un kalangan dari pelaj ofesional. Prove juga
memproyeksi meningkat seiring n bisnis dan perluasan
pasar

a. Bsndapatan Esolualan. = barsa isal x unlah, prosisst
= Rp 120.000 x 1800 pcs
= Rp 216.000.000

= Rp 8.150.000
Total Blaya. = Blava.Bahan.Baku + Blava.Tenaga Kerla LADEINNE

+ Blava Lalnve (Marketing)
= Rp. 65.215.000

= Harga Bokok Penjualan (HPP)
HPP = Jumiah Blave. Brosiuissl / oalah, Prosiuissl

Rp.65.215.000/1800
= Rp. 36.230.000
Harga Jual : Rp 120.000/cup

yang akan. = Harga Jual - HPP
= Rp 120.000 - Rp 44.600

= Rp 75.400/pcs

Laba Bersih = Pengdepatan. Penjualan - Total Biava.
= Rp 216.000.000 ~ 65.215.000

= Rp 150.785.000

Jadi, dagi, 1800pcs prove yang akan. & Rp 150.785.000

Gambar 5 Proyeksi Pendapatan

Sumber: Internal Prove, 2024

Key Resources
Prove mengandalkan sumber daya manusia yang terampil untuk menjalankan operasional
bisnisnya. Prove memiliki alat pembuat parfum untuk menghasilkan produk berkualitas tinggi.
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Bahan baku parfum yang berkualitas juga menjadi salah satu sumber daya utama yang mendukung
produksi. Tim yang terdiri dari lima orang mengelola operasional dengan fokus pada kualitas dan
efisiensi. Semua sumber daya ini memastikan keberlanjutan dan kualitas produk yang dihasilkan.

Key Activities

Aktivitas utama Prove meliputi pembelian bahan baku untuk memproduksi parfum berkualitas.
Prove merancang box dan botol parfum dengan desain elegan yang sesuai dengan merek mereka.
Proses produksi dilakukan setelah bahan baku dan desain box/botol siap. Foto produk juga menjadi
bagian penting untuk menarik perhatian konsumen melalui media sosial dan e-commerce. Prove
juga melakukan promosi dan penjualan melalui Instagram dan WhatsApp.

Key Partnership

Prove menjalin kemitraan dengan beberapa pihak untuk mendukung operasional bisnis. Mereka
bekerja sama dengan CV Big Tree Indonesia untuk mendapatkan bibit parfum berkualitas. Prove
juga berkerja sama dengan Milineal Pack untuk menyediakan box kemasan dengan kualitas yang
diinginkan. Jun; i ediakan botol par imdengan desain yang
diinginkan Prov: i produk.

Cost Structure
Struktur biaya P ®pewarna, dan bahan
aktif lain. Biaya lain termasuk pembelia ol parfum serta biaya produksi. Prove juga
mengeluarkan biaya untuk promosi seperti rsement dan foto produk yang penting dalam
pemasaran. Biaya operasional untuk mendukung aktivitas harian juga termasuk dalam struktur
biaya ini. Semua biaya ini harus dikelola dengan baik untuk memastikan kelangsungan dan

profitabilitas bisnis Prove.

Deskripsi Bulan Total
Januari-1 Feb-1 Mar-1

BIAYA PENGELUARAN
Produk & Administrasi
Deskripsi Jumlah (pes/box) Total
Botol kotak SOml 450 4.500.000
Botol bulat 50 ml 450 4.500.000
Kertas Sampel 2box 65.000
Aroma Sequoia 300 9.000.000
Aroma Aoife 300 9.600.000
Aroma Herra 300 7.500.000
Sablon botol 900 600.000
Box 900 6.300.000
Total Beban Produksi 0 42.065.000

BIAYA LAIN
Pemasaran

Gaji 5.000.000 5.000.000 5.000.000 15.000.000
Pengeluaran Iklan (TIKTok & 1G) 0 0 3.000.000 3.000.000
Endorsement 0 0 1.250.000 1.250.000
Model + vidio 0 0 2.000.000 2.000.000
Thank you card 0 0 900.000 900.000
Transportasi 0 0 1.000.000 1.000.000
Total Pengeluaran Marketing 0 o 8.150.000 23.150.000
Total Pengeluaran Operasional 23.150.000
Total Kebutuhan Pendanaan 65.215.000

Setelah melakukan wawancara yang sudah dila
1. Customer Segment

Berdasarkan hasil wawancara, dapat disimpulkan bahwa Prove memiliki segmentasi pelanggan
yang berusia 17- 35 tahun. Dan pelanggan terbanyak yaitu remaja dan mahasiswa.

2. Value Proposition

Berdasarkan hasil wawancara dapat disimpulkan bahwa nilai yang di berikan Prove untuk
pelanggan yaitu aroma parfum yang tahan lama dan harganya yang terjangkau.

an menghasilkan
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3. Channel

Berdasarkan hasil wawancara Prove menggunakan media sosial Instagram untuk mengenalkan
produknya. Beberapa pelanggan yang merekomendasikan produk Prove sehingga Prove dapat
menjangkau pelanggan lebih luas. Prove memberikan kualitas yang terbaik untuk pelanggan.

4.  Customer Relationship

Berdasarkan hasil wawancara untuk mempertahankan pelanggan yang sudah membeli beberapa
kali produk Prove memberikan pelayanan yang secara maksimal dan memberikan perhatian kepada
pelanggan. Prove sering memberikan rekomendasi parfum kepada pelanggan.

5. 5. Revenue Stream

Berdasarkan hasil wawancara, Prove hanya memiliki satu pendapatan yaitu dari penjualan parfum
saja baik online ataupun offline store.

6. Key Resource

Berdasarkan hasil wawancara, sumber daya yang dimiliki oleh Prove itu sumber daya manusia, alat
untuk membuat parfum, dan bahan baku untuk membuat parfum. Sumber daya manusia menjadi
faktor terpen i ri orang ya iliki keingi an kemampuan untuk

itu membuat parfum.
ox, dan botol parfum
Prove melakukan foto
roduk Prove.

Berdasarkan
Sebelum pe
terlebih dahu
produk untuk di
8. Key Partners
Berdasarkan hasil wawancara, mitra yang B€kerja sama dengan Prove yang paling utama itu CV
Big tree Indonesia sebagai penyedia bahan baku parfum. Kerja sama yang dilakukan Prove dengan
milineal pack dalam mendapatkan box packaging. Dan kerjasama dengan Jungle packaging sebagai
penyedia botol parfum.

9.  Cost St
Berdasarkan ya yang di keluarkan
endormesme rfum. Prove biasany
Namun saat a bahan baku yang ad

an baku, foto produk,
n baku untuk sebulan.

ess Model Canvas P
tamar (2022), anali
m penelitian dan m
endasi untuk meng
identifikasi SWOT

b. Analisis S

eputusan. Analisis ini
emanfaatkan peluang,
1 Canvas (BMC) dapat

dilihat pada

Aspek Threats
Customer Adanyan ketidak
Segment pelangga sesuaian antara

loyal dan tidak dari pelanggan barang yang
terlalu tetap influencer diinginkan dan
mementingkan melalui word of yang di

harga. mouth. dapatkan.

12



Customer

Relationship

Key

Pelanggan jadi

loyal dan tetap

membeli produk.

Aspek Strenght Weakness Opportunities Threats
Value Memiliki aroma Botol kaca yang | Bisa dikenal lagi | Ada kompetitor
Proposition | yang khas dan mudah pecah. jika berkolaborasi | yang mengikuti

box dengan dengan banyak cara yang sama.
desain yang influencer.
elegan.
Channel Mendapatkan Tidak setiap Bisa menjangkau | Adanya
keuntungan waktu pelanggan secara | keterbatasan
waktu dan ide

untuk membuat
konten di sosial

media.

Bisa mendapatkan

pelanggan baru
dari pelanggan

memberikan lama.

rekomendasi

kepada
pelanggan.

Adanya ketidak
puasan

pelanggan.

Hasil penjua
produk tidak

konsisten.

Adanya
kemungkinan
teknologi baru
yang membuat
parfum lebih

tahan lama.

Berkurangnya

Resource ggunakan alat | sumber daya
untuk membuat manusia yang
parfum. parfum memiliki
keterampilan
membuat
parfum.
Key Memiliki SOP SOP nya belum Bisa Kompetitor
Activities untuk melakukan | dikembangkan meningkatkan lagi | memiliki SOP
aktivitas. secara maksimal.
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Aspek Strenght Weakness Opportunities Threats
SOP nya secara yang lebih
jelas. inovatif.

Key Partners | Memiliki harga Terbatasnya Bisa Perginya mitra
yang murah dan jumlah partner meningkatkan dan tidak lagi
kualitas yang stok barang yang | menjual bahan
bagus. dibutuhkan baku.

Cost Pengeluaran Banyaknya Bisa mengurangi | Kesulitan untuk

Structue mudah untuk pengeluaran biaya produksi. pembayaran
dikelola untuk di produksi bahan baku.

c. Strategi M isnis Baru Business Model Canvas Prove
Berdasarkan ipada Busi ) Prove menunjukkan

berbagai kek
peneliti dapa
usulan BMC

menggunakan SWOT
. Peneliti merumuskan
Prove di masa depan.

Usulan ini be

a.

Key Partners Key Activities | Value Propositions Custo.mer . STELIES
Relationship Segment
o Distibutor parfum | e Pembelian ® Harga terjangkau e Promosi di o Laki-laki
e Distibutor box bahan baku e Garansi produk Instagram perempuan
parfum e Perancangan e Aroma khas e Instagram story berusia 17- 34
 Distibutor botol box dan botol o Produk berkualitas o Boothcamp event tahun
parfum parfum o Pelajar,mahasiswa,
e Produksi dan pekerja
Usulan: parfum Ususlan: Usulan: profesional.
e Investor e Foto produk Menambah produk baru | e Melakukan live
® Promosi misalnya seperti body streaming untuk Usulan:
e Penjualan mist dengan aroma yang menjalin interaksi Kids
produk sama seperti parfum dengan pelanggan.
o diskon
Usulan:
Mengikuti
event
Key Resources Channels
e SDM e Instagram
o Alat pembuat e Whatsapp
parfum e Word of mouth
* Bahan baku
Usulan:
Usulan: Tiktok
Bahan baku lokal
Cost Structure Revenue Stream
* Biaya bahan baku o Penjualan produk melalui offline store
* Biaya foto produk e Penjualan produk melalui online store sebelum dipotong
* Biaya endorsement/ promosi biaya layanan.
e Biaya box dan botol
Usulan:
Menyediakan penjualan secara masal.

Gambar 7 Ust P ETeMESs Model Canvas Prove

Berdasarkan hasil analisis SWOT, beberapa segmen pada Business Model Canvas (BMC)
Prove menunjukkan keunggulan dan tantangan yang perlu diperbaiki. Pada segmen Customer
Segment, Prove memiliki pelanggan yang loyal namun tidak semua kalangan menyukai parfum.
Peneliti menyarankan untuk memperkenalkan parfum dengan wangi yang lebih ringan untuk anak-

14



anak. Di segmen Value Proposition, Prove memiliki keunggulan dalam aroma khas dan desain box
yang elegan, namun botol parfum mudah pecah. Disarankan untuk mengganti botol parfum dengan
bahan plastik yang lebih tahan lama dan membuat produk baru seperti body mist yang memiliki
aroma mirip parfum.

Pada segmen Channel, Prove berkerja sama dengan influencer tetapi tidak secara
konsisten. Peneliti merekomendasikan untuk memperluas jangkauan dengan membuat konten
menarik di TikTok agar lebih banyak pelanggan yang dapat dijangkau. Di segmen Customer
Relationship, Prove sudah memiliki pelanggan yang loyal, namun belum memiliki strategi menarik
pelanggan baru. Disarankan untuk memberikan diskon pada tanggal atau event tertentu dan
melakukan live streaming untuk lebih interaktif dengan pelanggan. Pada segmen Revenue Stream
Prove hanya mengandalkan penjualan parfum sehingga peneliti merekomendasikan untuk
memperkenalkan penjualan secara massal untuk meningkatkan pendapatan.

Pada segmen Key Resource, Prove memiliki sumber daya manusia yang terampil, namun
penggunaan bahan baku impor meningkatkan biaya produksi. Peneliti menyarankan untuk mencari

bahan baku ang memiliki kualitas serupa untuk men jaya. Di segmen Key
Activities, un disarankan untuk
mengikuti le egmen Key Partners,

dan kemasan dengan
stor untuk mendukung
iaya yang dikeluarkan
struktur biaya sudah

harga murah
pengadaan b
Prove sudah
efisien.

V. KESIMPULAN DAN SARAN
1. Kesimpulan
Prove menargg
yang mencari parfum t
dan garansi produk
Analisis SWOT men
tantangan seperti boto
influencer. Kompetit
meningkatkan stok. S
berkembang.
2. Saran
Hasil peneliti
mengembangkan mod
disarankan untuk mer
pendekatan berbeda sela
lebih komprehensif.

iswa, dan pekerja profesional
erjangkau, aroma khas,
an - word of mouth.
in elegan, tetapi ada
an kerja sama dengan
rluas  kemitraan dan
i agar bisnis semakin

melalui
seperti loyalitas p

tetapi Prove memilil
dikelola, tetapi stra

salahan yang ada dan
n. Peneliti selanjutnya
in atau menggunakan
dapatkan wawasan yang
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