BAB 5

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil wawancara dan observasi pada perusahaan CV Jaya Hanjaya,

maka penulis dapat menyimpulkan setiap aspek dalam perusahaan menggunakan

Business Model Canvas:

1.

Model bisnis CV Jaya Hanjaya saat ini menggunakan Business Model Canvas.

Adapun BMC CV Jaya Hanjaya terbagi menjadi beberapa segmen yaitu:

a.

Customer Segments : kelompok pelanggan perusahaan masuk ke dalam
pasar segmented dengan pelanggan yang terdiri dari masyarakat umum dan
kontraktor.

Value Proposition : faktor nilai yang diberikan perusahaan kepada
pelanggan terdiri dari nilai performance dengan memberikan pelayanan
yang fast respond, nilai getting the job done dengan membantu konsumen
mencari solusi, dan nilai price dengan memberikan harga yang kompetitif
untuk pembelian dalam jumlah besar.

Channels : perusahaan menggunakan saluran pribadi dengan memanfaat

sales dalam berkomunikasi dengan pelanggan.

. Customer Relationship : perusahaan menempatkan posisi sebagai personal

assistance bagi pelanggan yang didorong dengan 3 motivasi yang terdiri
dari akuisisi pelanggan, mempertahankan pelanggan, dan peningkatan
penjualan.

Revenue Stream : perusahaan memiliki aliran pendapatan dari setiap
penjualan produk dengan melakukan penetapan harga secara dinamis.

Key Resource : perusahaan memiliki sumber daya kunci seperti sumber daya
manusia yang terdiri dari setiap karyawan yang berpengalaman, memiliki
sumber daya fisik sendiri seperti gedung dan kendaraan, memiliki sumber
intelektual dengan adanya Surat I1zin Usaha Perdagangan (SIUP), memiliki
sumber keuangan dengan menerapkan sistem pembayaran 2 minggu bagi

pelanggan dan 1 bulan pembayaran kepada pemasok.
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. Key Activities : perusahaan memiliki aktivitas kunci yang terdiri dari

pemecahan masalah dengan memberikan konsultasi pre-sales kepada

konsumen.

. Key Partnership : Perusahaan menjalin hubungan yang baik dengan setiap

supplier guna mendapatkan kepercayaan supplier, dan dengan begitu
perusahaan bisa mendapatkan harga yang lebih murah.

Cost Structure : Perusahaan melakukan struktur biaya dalam seluruh aspek
perusahaan meliputi biaya perawatan gedung, gaji pegawai, biaya listrik,

biaya atas pengadaan stok gudang, dan biaya distribusi.

Model bisnis CV Jaya Hanjaya yang telah dirancang dianalisis kembali

menggunakan analisa SWOT untuk mengetahui kekuatan dan kelemahan

perusahaan sebagai berikut:

a.

Customer Segments : Segmentasi konsumen yang dibangun perusahaan
sudah cukup baik tetapi bisa lebih dikembangkan lagi agar meraih pasar
yang lebih luas lagi dan mencegah pelanggan berpindah kepada pesaing.
Value Proposition : beberapa kinerja karyawan yang fast respond tidak
didukung dengan SDM vyang terlatih sehingga dapat mengurangi nilai
perusahaan. Perusahaan dapat melihat beberapa elemen baru untuk
meningkatkan kepuasan konsumen dibandingkan pesaing.

Channels : perusahaan sudah memiliki saluran distribusi yang baik tetapi
dengan menggunakan channel pribadi membutuhkan biaya yang besar.
Perusahaan dapat memanfaatkan saluran lain agar dapat menghadapi

persaingan yang ketat.

. Customer Relationship : perusahaan sudah menjalin hubungan yang baik

dengan pelanggan tetapi kurangnya follow up kepada konsumen setelah
selesai transaksi dapat menjadikan pelanggan lebih suka terhadap pesaing
yang memiliki hubungan yang lebih beragam dengan pelanggan.

Revenue Stream : perusahaan memiliki keunggulan dalam memprediksi
pendapatannya dengan cukup baik namun perusahaan masih mengejar
penjualan dengan quantity yang banyak sehingga margin yang diterima
lebih kecil. Hal ini mungkin perusahaan dapat mencari sumber pendapatan

lain agar tidak bergantung dari satu sumber saja.
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Key Resource : perusahaan sudah memiliki sumber daya yang baik dari
berbagai aspek namun pada sumber daya manusia perlu adanya peningkatan

kualitas agar semakin optimal bagi perusahaan.

. Key Activities : perusahaan memiliki problem solving dalam membantu

konsumen mendapatkan solusi namun terdapat kegiatan kunci yang
memerlukan tempat yang lebih besar agar sebanding dengan jumlah

pembelian produk.

. Key Partnership : perusahaan menjalin hubungan baik dengan setiap

pemasok namun perusahaan dapat melihat beberapa supplier lain yang
memiliki jarak yang dekat dengan gudang untuk meminimalisir biaya.
Cost Structure : perusahaan memiliki struktur biaya yang baik dan teratur.

Perusahaan masih dapat meminimalisir beberapa biaya lainnya.

Melihat hasil evaluasi dari analisis SWOT maka penulis dapat mengusulkan

model bisnis CV Jaya Hanjaya yang baru sebagai berikut:

a.

Customer Segments : Segmentasi konsumen yang awalnya bersifat B2C
dapat diperluas dengan menambah segmen baru yaitu B2B melalui adanya
reseller.

Value Proposition : Perusahaan dapat menarik awareness konsumen dan
menambah kepuasan konsumen maka perusahaan dapat menambah nilai-
nilai baru dalam value proposition seperti memperbaharui nilai price,
newness, dan accessibility.

Channels : Perusahaan dapat memperluas saluran distribusi dengan bekerja
sama melalui mitra jaringan (partner channel) yaitu reseller dengan system
Purchasing Order (PO).

. Customer Relationship : Perusahaan dapat melakukan follow up setelah

transaksi selesai sehingga dapat membantu menjaga hubungan pelanggan
untuk jangka panjang.

Revenue Stream : Perusahaan dapat menambahkan pendapatan lain selain
penjualan produk seperti penjualan jasa.

Key Resource : Pada bagian sumber daya manusia dapat diberikan pelatihan

intensif sehingga menghasilkan sumber daya manusia yang berkualitas.
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g. Key Activities : Menambah aktivitas kunci seperti membuat sistem untuk
pencatatan penjualan dan pembelian agar mempermudah jalannya bisnis.

h. Key Partnership : Membuat kerjasama lebih dari 1 supplier yang
memberikan penawaran harga lebih rendah

I. Cost Structure : Perusahaan dapat meminimalisir biaya-biaya yang dapat
dikurangi seperti mematikan lampu jika tidak diperlukan, dan lainnya.

5.2. Saran

Hasil analisis SWOT pada Business Model Canvas menunjukan bahwa model

bisnis perusahaan masih dapat dikembangkan lagi. Berikut saran yang dapat

diberikan kepada beberapa pihak :

1. Bagi Perusahaan
Perusahaan CV Jaya Hanjaya dapat meningkatkan nilai-nilai perusahaan
dengan mencoba bekerja sama dengan partner channel seperti reseller yang
baik untuk memperluas jangkauan pasar dan menambah segmentasi konsumen.
Hal ini didukung juga dengan pelatihan para karyawan agar tetap menghasilkan
sumber daya manusia yang berkualitas untuk menunjang peningkatan
produktivitas perusahaan.

2. Bagi Peneliti Selanjutnya
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi salah satu referensi bagi para peneliti
yang berhubungan dengan model bisnis menggunakan Business Model Canvas
dan dapat mencari lebih banyak sumber dan juga referensi lain serta melihat
secara menyeluruh aspek-aspek apa saja yang dapat dikembangkan dalam bisnis
model kanvas dengan melihat kekuatan dan kelemahannya.

3. Bagi Bisnis Serupa
Bisnis serupa dapat menggunakan Business Model Canvas sebagai model
bisnisnya dan menjadikan penelitian ini sebagai referensi dengan melihat
keseluruhan bisnis dari 9 elemen dan masing-masing elemennya dilakukan
evaluasi kembali sehingga dapat membantu para pebisnis dalam

mengembangkan usahanya.
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