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ABSTRAK 

PINGGI LARESTI. Pengembangan Bisnis dengan Pendekatan Business Model 

Canvas, SWOT, dan SMART Goals (Studi pada UMKM Lakutenan). Jurusan 

Administrasi Niaga Politeknik Negeri Jakarta 2026 

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi model bisnis eksisting, menentukan 

posisi strategis melalui analisis SWOT, merumuskan tujuan pengembangan bisnis 

dengan framework SMART Goals, serta menyusun pembaruan Business Model 

Canvas (BMC) pada UMKM Lakutenan di Kecamatan Cimanggis, Kota Depok. 

Integrasi ini digunakan sebagai kerangka komprehensif untuk menganalisis dan 

mengembangkan model bisnis usaha tersebut. Metode penelitian yang digunakan 

adalah kualitatif deskriptif dengan pendekatan studi kasus. Pengumpulan data 

dilakukan melalui wawancara semi-terstruktur terhadap tujuh informan (pemilik, 

karyawan, dan pelanggan), observasi fisik dan digital, focus group discussion 

(FGD), serta studi dokumen. Data dianalisis menggunakan NVivo 15 melalui 

koding melalui triangulasi sumber dan teknik. Hasil analisis menunjukkan bahwa 

BMC eksisting unggul pada ketersediaan produk, kualitas bahan baku premium, 

dan pelayanan personal yang kuat, namun terkendala pada pencatatan transaksi 

manual, keterbatasan aset fisik, konten pemasaran digital yang belum konsisten, 

dan SDM yang terpusat pada pemilik. Berdasarkan skor IFAS (2,08) dan EFAS 

(1,17) pada analisis SWOT, UMKM Lakutenan berada pada Kuadran I dengan 

Strategi SO (strength-opportunity) yang menunjukkan posisi pertumbuhan agresif. 

SMART Goals menghasilkan empat tujuan yang dilaksanakan secara paralel, 

mendahulukan penguatan internal melalui aset fisik, operasional dan sistem digital, 

serta optimalisasi pemasaran dan branding, sebelum memperluas jaringan 

kemitraan. Hal ini ditujukan agar UMKM Lakutenan lebih siap dalam memperluas 

pasar dan memenuhi permintaan baru. Keempat tujuan tersebut menjadi dasar 

penyusunan BMC baru yang applicable sesuai kapasitas riil untuk mendukung 

keberlanjutan dan skalabilitas bisnis. 

Kata kunci: Analisis SWOT, Business Model Canvas, Pengembangan Bisnis, 

SMART Goals, UMKM Bakery.  
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ABSTRACT 

PINGGI LARESTI. Business Development Using the Business Model Canvas, 

SWOT, and SMART Goals Approach (A Case Study on Lakutenan MSME). 

Department of Business Administration Jakarta State Polytechnic 2026. 

This study aims to identify the existing business model, determine the strategic 

position through SWOT analysis, formulate development objectives using the 

SMART Goals framework, and desain an updated Business Model Canvas (BMC) 

for the Lakutenan MSME in Cimanggis, Depok. This integration serves as a 

comprehensive framework to analyze and develop the business model. Using a 

descriptive qualitative case study approach, data were collected through semi-

structured interviews with seven informants (owner, employees, and customers), 

physical and digital observations, focus group discussions (FGD), and document 

studies. Data were analyzed using NVivo 15 through coding and as well as source 

and technical triangulation. The results show that the existing BMC excels in 

product availability, premium raw materials, and strong personalized service, but 

faces constraints in manual transactions, limited physical assets, inconsistent 

digital marketing content, and owner-centralized human resources. Based on the 

IFAS (2.08) and EFAS (1.17) scores in the SWOT analysis, Lakutenan MSME 

occupies Quadrant I with an SO (Strength-Opportunity) Strategy, indicating 

aggressive growth. The SMART Goals generated four objectives executed in 

parallel, prioritizing internal reinforcement through physical assets, operational 

and digital systems, marketing and branding optimization before expanding 

partnerships. This is intended to ensure that Lakutenan MSME is better prepared 

to expand its market and fulfill new demands. These objectives subsequently form 

the foundation for a new, applicable BMC that aligns with real business capacity 

to support long-term sustainability and scalability. 

Keywords: SWOT Analysis, Business Model Canvas, Business Development, 

SMART Goals, Bakery MSME 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1   Latar Belakang 

Salah satu usaha yang bergerak di bidang kuliner kota Depok adalah UMKM 

Lakutenan. Jenis usaha UMKM Lakutenan adalah bakery yang berfokus pada 

pengolahan roti dan kue yakni donat, custom cake, bento cake, hampers, snack, 

serta produk minuman kemasan. Produk UMKM Lakutenan menjawab kebutuhan 

akan makanan manis yang dapat dipersonalisasi sesuai permintaan, seperti bento 

cake dengan desain khusus maupun hampers yang kini berkembang dari tradisi 

musiman menjadi bagian dari strategi komunikasi dan personal branding.  

Merujuk pada Statistik Ekonomi dan Keuangan Indonesia yang diterbitkan 

oleh Bank Indonesia dan disusun oleh Saputra (2026) terkait dengan kontribusi 

industri makanan-minuman terhadap PDB nasional adalah sebagai berikut pada 

gambar 1.1: 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. 1 Grafik Kontribusi Industri Makanan-Minuman terhadap PDB 

Nasional 
Sumber: Penulis, data diolah 2026 

Gambar 1.1 di atas adalah grafik yang menunjukkan bahwa kontribusi sektor 

makanan-minuman terus mengalami pertumbuhan dan memiliki peran terhadap 

pendapatan negara. Merujuk pada Kementerian Pariwisata Republik Indonesia 

(2026) mencatat jumlah usaha penyediaan makanan-minuman secara nasional pada 

tahun 2024 sebanyak 5,28 juta usaha, meningkat sebesar 8,71% dibandingkan tahun 

2023 yang berjumlah 4,85 juta usaha. Badan Pusat Statistik Indonesia (2025:29) 

menyatakan bahwa Jawa Barat adalah provinsi dengan jumlah usaha penyediaan 
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makanan-minuman terbanyak yang mencapai 1.231.975 juta atau 23,35% dari total 

keseluruhan jumlah usaha makanan-minuman di Indonesia  

Salah satu kota di Provinsi Jawa Barat yang juga mengalami peningkatan 

adalah Kota Depok. Badan Pusat Statistik Kota Depok (2026a) mengungkapkan 

jika usaha makanan-minuman seperti UMKM Lakutenan di Kota Depok mencapai 

59% dari total industri. Didukung data Dinas Koperasi dan UMKM Kota Depok, 

(2024) menunjukkan bahwa unit usaha UMKM kuliner yang mengikuti pelatihan 

WUB (Wirausaha Baru) tahun 2024 mencapai 68% dari total usaha binaan atau 

setara dengan 4.084 unit usaha. Badan Pusat Statistik Kota Depok (2026b) 

melaporkan jika rata-rata pengeluaran per kapita dalam sebulan untuk makanan-

minuman di Kota Depok meningkat dari Rp394.988 pada tahun 2022 menjadi 

Rp480.654 pada tahun 2025.  

Usaha bakery di Kota Depok menunjukkan fluktuasi permintaan selama 

empat tahun terakhir seperti pada gambar 1.2:  

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. 2 Grafik Rata-rata Konsumsi Perkapita Seminggu Produk Bakery 

Kota Depok 2025 
Sumber: Penulis, data diolah 2026 

Gambar 1.2 di atas menyajikan data dari Badan Pusat Statistik (2026) 

mengenai grafik yang menunjukkan adanya pergeseran tren konsumsi produk 

bakery di Kota Depok selama periode 2022- 2025. Konsumsi kue basah dan kue 

kering cenderung meningkat, sedangkan roti tawar menurun dan roti manis 

mengalami fluktuasi. Kondisi tersebut mengindikasikan perubahan preferensi 

konsumen sekaligus sebagai peluang bagi UMKM Lakutenan dengan produk 

unggulan donat dan kue untuk terus beradaptasi dan menyusun strategi 

pengembangan bisnis yang tepat.  
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Salah satu cara menyusun strategi pengembangkan bisnis adalah dengan 

mendapatkan model bisnis yang paling sesuai (fit) dengan kondisi eksisting usaha. 

Merujuk pada Osterwalder & Pigneur (2010:14-15) mengungkapkan bahwa 

pendekatan Business Model Canvas (BMC) digunakan sebagai blueprint strategi 

yang akan diimplementasikan melalui struktur organisasi, proses, dan sistem. 

Terdiri atas sembilan blok bagian yang saling berkaitan dalam menjalankan model 

bisnis. Berikut adalah Business Model Canvas yang dimiliki oleh UMKM 

Lakutenan pada gambar 1.3:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. 3 Business Model Canvas yang dimiliki UMKM Lakutenan 

Sumber: Penulis, data diolah 2026 

Gambar 1.3 adalah Business Model Canvas yang pernah dibuat oleh UMKM 

Lakutenan sebagai perencanaan bisnisnya. Akan tetapi, masih terdapat kesenjangan 

antara model bisnis yang direncanakan dengan kondisi aktual usaha yang 

menunjukkan urgensi evaluasi dan pengembangan model bisnis yang lebih sesuai. 

Sebagaimana Osterwalder & Pigneur (2010:210) yang mengatakan jika model 

bisnis yang kompetitif saat ini dapat menjadi ketinggalan zaman dimasa mendatang, 

sehingga dibutuhkan pemahaman yang berkelanjutan terhadap lingkungan bisnis 

dan mengembangkan hipotesis tentang masa depan sebagai panduan untuk 

merancang model bisnis yang relevan. Sejalan dengan Blank dalam Better 

Organisations (2020) yang menegaskan bahwa “no business plan survives the first 

contact with customer.” Tidak ada rencana bisnis yang bertahan setelah pertama 
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kali berhadapan dengan pelanggan. Dengan demikian, evaluasi Business Model 

Canvas UMKM Lakutenan menjadi penting untuk mendapatkan pedoman 

perencanaan pengembangan yang sesuai dengan kondisi di lapangan.   

Blok pertama adalah segmentasi pelanggan (customer segment), deskripsi 

pelanggan masih secara umum dan terbatas pada usia, jenis kelamin, dan pekerjaan 

tanpa menggambarkan kebutuhan dan perilaku pelanggan. Selain itu, jangkauan 

pasar 81% berasal dari satu kecamatan dengan market share sebesar 0,5% dan 

pencapaian sebesar 33% dari persentase pertumbuhan penduduk di Kota Depok 

tahun 2024 (Badan Pusat Statistik Kota Depok, 2025:42). Permasalahan ini turut 

ditemukan pada penelitian yang dilakukan oleh Anggraeni dkk. (2025) 

menyebutkan bahwa jangkauan pasar UMKM V- Fie Bakery hanya mewakili 36% 

wilayah Kabupaten Bangkalan atau hanya dua dari 18 kecamatan. Selain itu, 

Hambali & Andarini (2021) di Piring Seng Coffee & Co dan Juwita dkk. (2024) di 

UMKM kuliner Kota Bogor mengungkapkan bahwa pengelompokan segmentasi 

pelanggan masih bersifat umum sehingga value, pelayanan, dan promosi belum 

optimal.  

Blok kedua adalah proposisi nilai (value proposition). Berdasarkan 

wawancara menunjukkan penyampaikan nilai yang belum dikomunikasikan secara 

aktif di media sosial menimbulkan persepsi harga mahal. Kendala ini turut ditemui 

pada Hambali & Andarini (2021) yang menyebutkan jika penyampaian nilai kurang 

konsisten di mana terbatasnya SDM sehingga kegiatan penyampaian tersebut tidak 

dilakukan dengan maksimal. Selain itu, salah satu nilai yang direncanakan berupa 

layanan cake dadakan hanya dapat dilayani ketika pemilik sedang berada di toko 

dan memiliki waktu luang yang cukup untuk menambah pesanan sebab seluruh 

pesanan custom cake hanya dikerjakan oleh pemilik.  

Blok ketiga adalah saluran distribusi (channels), meskipun UMKM 

Lakutenan memiliki saluran distribusi melalui toko offline, WhatsApp Business, 

marketplace (ShopeeFood, toko Shopee, dan Grab), media sosial 

(Instagram/TikTok). Akan tetapi, pengelolaan konten pemasaran diberbagai media 

di atas belum konsisten dan pembaruan stok di marketplace belum terjadwal rutin, 

menyebabkan channel digital belum optimal dalam mengonversi pelanggan baru. 
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Temuan ini sejalan dengan Rahayu dkk. (2022) menemukan promosi dan distribusi 

yang belum optimal membatasi konversi pelanggan. Selain itu, Haya dkk. (2025) 

mengungkapkan bahwa pemanfaatan media sosial yang kurang interaktif tanpa 

sistem pemesanan digital dapat memperkecil jangkauan pasar.  

Blok keempat adalah hubungan pelanggan (customer relationship). 

Pengelolaan customer database saat ini masih tersimpan secara manual di dalam 

obrolan WhatsApp Business dan buku tulis. Akibatnya, berdampak pada belum 

adanya program loyalitas seperti member dengan reward ataupun program loyalitas 

lainnya yang terdata dan dapat digunakan sebagai data driven. Sejalan dengan 

Anggraeni dkk. (2025) yang mengandalkan rekomendasi mulut ke mulut tetapi 

belum memiliki program loyalitas untuk menjaga pelanggan loyal tersebut. 

Setiyowati dkk. (2025) mengungkapkan bahwa minimnya program loyalitas dan 

feedback pelanggan menjadi kendala dalam menjaga hubungan dengan pelanggan.   

Blok kelima adalah arus pendapatan (revenue streams). Pendapatan dominan 

saat ini berasal dari toko offline dan WhatsApp Business sementara channels digital 

lainnya belum berkontribusi signifikan. Hal ini sejalan dengan Setiyowati dkk. 

(2025) yang mengemukakan adanya ketergantungan pada satu produk saja. Sejalan 

dengan Rahayu dkk. (2022) yang menyebutkan bahwa pendapatan UMKM Nasi 

Goreng Miroso hanya berasal dari penjualan langsung. 

Blok keenam adalah sumber daya utama (key resources). Pemilik 

menyampaikan bahwa tujuan jangka panjang dengan membuka cabang ketika 

usaha “sudah besar” belum dipecah menjadi target terukur yang lebih kecil. 

Pembagian fokus kerja SDM yang terpusat di pemilik serta dominan di produksi 

mengurangi waktu untuk operasional lainnya, ditambah dengan fasilitas 

penyimpanan showcase chiller yang digunakan untuk bahan baku dan produk jadi 

turut memengaruhi optimalisasi stok. Permasalahan ini sejalan dengan Yudha dkk. 

(2023) yang mengungkapkan keterbatasan SDM pada taraf manajemen dalam 

pembagian fokus kerja antara tim manajemen dan operasional yang belum berjalan 

sesuai tanggung jawab masing-masing. Selain itu, Setiyowati dkk. (2025) 

mengungkapkan keterbatasan investasi pada fasilitas pengolahan modern turut 

menghambat produktivitas usaha. 
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Blok ketujuh adalah aktivitas utama (key activities). Kegiatan pencatatan 

transaksi dilakukan secara manual menggunakan buku tulis dan belum 

terstandaridsasi seperti gambar 1.3 berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. 4 Pencatatan Transaksi Penjualan Manual di Buku Tulis 
Sumber: Pemilik UMKM Lakutenan, 2026 

Sistem pencatatan manual menyebabkan ketidakakuratan data seperti selisih 

kas masuk dan jumlah produk terjual, serta belum mampu untuk merangkum 

penjualan per kategori untuk mendukung laporan keuangan formal dan dapat 

mengakibatkan inefisiensi pengelolaan transaksi serta keuangan. Permasalahan 

tersebut sejalan dengan Auliansyah (2024) yang menemukan UMKM Gethuk Bu 

Nur masih menggunakan pencatatan manual tanpa pengelolaan keuangan 

terstruktur. Selain itu, Pembaruan konten media sosial dan stok marketplace 

UMKM Lakutenan juga belum konsisten dilakukan. Penelitian Anggraeni dkk. 

(2025) dan  Haya dkk. (2025) turut menemukan jika kegiatan promosi sebagai 

bagian aktivitas utama, belum dilakukan dengan konsisten. 

Blok kedelapan adalah kemitraan utama (key partnership), tantangan UMKM 

Lakutenan adalah bagaimana menjalin kerja sama dengan unit bisnis lain seperti 

kafe atau coffee shop sebagai supplier kue-kue manis sehingga dapat memperluas 

kemitraan dan menambah model pendapatan. Setiyowati dkk. (2025) juga 

menyebutkan tantangan yang serupa bahwa industri Pindang hanya mengandalkan 

komunitas lokal tanpa kerja sama dengan pihak eksternal.  
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Blok kesembilan adalah struktur biaya (cost structure), sebagai usaha 

manufaktur yang mana kenaikan bahan baku dan biaya tenaga kerja sangat 

memengaruhi harga jual produk. Kendala ini sejalan dengan Anggraeni dkk. 

(2025), yang menemukan tingginya biaya tenaga kerja dan operasional menjadi 

kendala pembiayaan yang harus diperhatikan dalam model bisnis UMKM V-Fie 

Bakery. Sejalan dengan Setiyowati dkk. (2025) yang juga menyebutkan biaya 

tenaga kerja dan energi yang tinggi memengaruhi pengelolaan anggaran dan 

penentuan harga. 

Berdasarkan uraian kondisi di atas, pengembangan bisnis Lakutenan 

dipengaruhi oleh faktor internal dan eksternal. Akmalia dkk. (2025) menyebutkan 

jika faktor internal mencakup manajemen pemasaran, sumber daya manusia, 

keuangan, serta operasional sedangkan faktor eksternal meliputi oleh kondisi pasar, 

tingkat persaingan, kebijakan pemerintah, serta tren ekonomi. Secara internal, 

keterbatasan manajemen SDM dan waktu pemilik yang masih dominan di produksi 

turut menghambat optimalisasi aktivitas pengelolaan channel digital. Sementara 

itu, kebutuhan upgrade peralatan showcase chiller dan freezer menunjukkan 

perlunya investasi aset fisik sebagai penunjang operasional. 

Kondisi tersebut menegaskan perlunya analisis strategis yang terstruktur. 

Berdasarkan wawancara, pemilik UMKM Lakutenan belum pernah menyusun 

analisis lingkungan maupun evaluasi model bisnis secara berkelanjutan. Oleh 

karena itu, pendekatan Business Model Canvas dan analisis SWOT menjadi 

pendekatan yang relevan untuk mengevaluasi kondisi usaha secara menyeluruh.  

Auliansyah (2024) pada UMKM Gethuk Bu Nur mengevaluasi dan 

mengembangkan strategi model bisnis melalui integrasi Business Model Canvas 

dan analisis SWOT. Rekomendasi strategis berdasarkan pemetaan kuadran SWOT 

selanjutnya menjadi dasar penyusunan tujuan pengembangan bisnis melalui 

pendekatan SMART Goals. Merujuk pada penelitian terdahulu yang dilakukan 

Prasetyo (2024) melalui workshop kepada pemilik UMKM Kuliner Ngabotram, 

framework SMART Goals membantu pemilik usaha menentukan tujuan yang 

spesifik, terukur, realistis dalam waktu efisien demi meningkatkan profit usaha 

secara optimal.  
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Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini dibatasi pada analisis 

pengembangan bisnis UMKM Lakutenan berdasarkan sembilan blok Business 

Model Canvas (BMC). Dilanjutkan dengan analisis SWOT untuk mengetahui 

posisi strategi dan menghasilkan alternatif strategi yang digunakan untuk 

penyusunan tujuan bisnis yang terukur melalui SMART Goals sebagai dasar 

penyusunan Business Model Canvas yang baru.  baru. Dengan demikian, penelitian 

ini diharapkan dapat mengisi kesenjangan antara model bisnis dan kendala yang 

ada melalui integrasi ketiga pendekatan tersebut. Berdasarkan uraian latar belakang 

tersebut, penulis tertarik untuk mengangkat topik penelitian mengenai 

“Pengembangan Bisnis Kuliner dengan Pendekatan Business Model Canvas, 

SWOT, dan SMART GOALS (Studi pada UMKM Lakutenan).” 

 

1.2   Pokok-Pokok Permasalahan 

Adapun pokok-pokok permasalahan pada penelitian ini sebagai berikut: 

a. UMKM Lakutenan belum melakukan analisis mendalam terhadap sembilan blok 

Business Model Canvas yang telah dimilikinya, sehingga terdapat kesenjangan 

antara model  bisnis yang direncanakan dengan kondisi aktual usaha yang 

menghambat operasional dan belum optimalnya pengembangan bisnis.  

b. Segmentasi pelanggan masih bersifat umum dan belum menggambarkan 

kebutuhan serta perilaku konsumen secara mendalam, sehingga jangkauan pasar 

masih terbatas dan potensi pasar yang lebih luas belum optimal.  

c. Keunggulan produk seperti bahan baku berkualitas, cream yang dan testimoni 

pelanggan belum dikomunikasikan secara aktif di media sosial. Hal ini 

menyebabkan persepsi harga mahal yang timbul (judging) sebelum mencoba. 

Selain itu, value‘cake dadakan’ pun tidak dapat dilaksanakan dengan optimal 

karena kekurangan SDM yang menangani custom cake.  

d. Pengelolaan Channels pemasaran digital belum dilakukan secara konsisten 

akibat keterbatasan waktu dan pemahaman pemasaran digital, sehingga konversi 

pelanggan baru melalui media digital belum optimal.  

e. Belum terbentuknya customer database yang terpusat dan dapat diakses secara 

aktif, menyebabkan pengelolaan hubungan pelanggan sepenuhnya bergantung 
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pada pemilik, belum dikelola secara kolektif, dan bekum tersedia program 

loyalitas untuk mempertahankan pelanggan UMKM Lakutenan. 

f. Pendapatan usaha masih terkonsentrasi pada toko offline dan WhatsApp 

Business, sementara Channels digital lainnya serta peluang kemitraan eksternal 

belum dioptimalkan sebagai sumber pendapatan yang signifikan. 

g. Pemilik mengalami kondisi terhambat (bottleneck) akibat keterbatasan 

manajemen waktu karena terlalu banyak terlibat dalam kegiatan produksi dan 

operasional, sehingga mengurangi kapasitas pemilik dalam menjalankan fungsi 

manajerial, dan strategis usaha. 

h. Pencatatan transaksi penjualan masih dilakukan secara manual dan belum 

terstandardisasi, sehingga mengakibatkan ketidakakuratan data, serta belum 

tersedianya laporan keuangan sebagai dasar pengambilan keputusan. 

i. Pemilik belum pernah menyusun analisis lingkungan dan situasional usaha 

sebagai dasar pengembangan bisnis yang terencana dan terukur, di mana tujuan 

usaha UMKM Lakutenan untuk membuka cabang masih bersifat umum dan 

belum terukur berdasarkan jangka waktu dan bagaimana proses langkah-langkah 

untuk mencapai tujuan tersebut. 

 

1.3   Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah, pokok-pokok permasalahan, dan 

pembatasan masalah, penulis membuat rumusan masalah sebagai berikut: 

a. Bagaimana kondisi eksisting model bisnis UMKM Lakutenan berdasarkan 

analisis sembilan blok Business Model Canvas? 

b. Bagaimana posisi strategis UMKM Lakutenan berdasarkan analisis SWOT 

ditinjau dari faktor internal dan eksternal usaha? 

c. Bagaimana tujuan yang terukur dalam pengembangan bisnis UMKM Lakutenan 

berdasarkan SMART Goals? 

d. Bagaimana pembaruan Business Model Canvas sebagai dasar pengembangan 

bisnis UMKM Lakutenan? 
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1.4   Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini adalah 

sebagai berikut:  

a. Untuk mengidentifikasi kondisi eksisting model bisnis UMKM Lakutenan 

berdasarkan sembilan blok Business Model Canvas. 

b. Untuk mengidentifikasi faktor-faktor internal dan eksternal yang memengaruhi 

pengembangan bisnis UMKM Lakutenan serta menentukan posisi strategis 

melalui analisis SWOT dalam merumuskan strategi pengembangan bisnis. 

c. Untuk menyusun tujuan pengembangan bisnis UMKM Lakutenan yang spesifik, 

dan terukur menggunakan SMART Goals sebagai panduan pengembangan 

usaha jangka panjang. 

d. Untuk menyusun Business Model Canvas yang baru sebagai dasar 

pengembangan bisnis UMKM Lakutenan. 

1.5   Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut: 

a. Manfaat Teoritis 

1) Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam pengembangan 

materi pembelajaran dalam kajian strategi pengembangan usaha. 

2) Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi bagi peneliti selanjutnya 

yang ingin mengkaji bagaimana proses analisis pengembangan bisnis pada 

UMKM kuliner khususnya di jenis kuliner bakery. 

b. Manfaat Praktis 

1) Bagi UMKM Lakutenan, penelitian ini menghasilkan analisis pengembangan 

bisnis yang komprehensif dalam mewujudkan tujuan pengembangan usaha.  

2) Bagi pelaku UMKM, penelitian ini dapat menjadi referensi dalam 

menganalisis pengembangan bisnis khususnya di bidang bakery.  

3) Bagi Politeknik Negeri Jakarta, penelitian ini diharapkan dapat menjadi 

tambahan referensi akademik khususnya yang berkaitan dengan 

pengembangan bisnis.  
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN  

 

5.1    Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan pada 

penelitian ini, maka diperoleh beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

b.  Kondisi eksisting model bisnis UMKM Lakutenan 

Berdasarkan analisis sembilan elemen Business Model Canvas (BMC), 

kondisi eksisting UMKM Lakutenan menunjukkan kekuatan pada pelanggan 

loyal yang membantu dalam word of mouth, produk yang selalu tersedia 

khususnya donat, kualitas bahan baku premium, fleksibilitas custom cake, serta 

hospitality dalam pelayanan pelanggan. Akan tetapi, didapatkan sejumlah 

kendala operasional di antaranya pencatatan transaksi dan pesanan yang masih 

manual sehingga rawan selisih dan kesalahan dalam pengerjaan pesanan, 

pengelolaan stok yang reaktif, keterbatasan kapasitas showcase chiller dan 

penyimpanan, konten pemasaran digital yang belum konsisten, kualitas produk 

belum dimanfaatkan sebagai materi pemasaran, hingga minimnya testimoni. 

Kendala lain meliputi ketidakaktifan saluran marketplace, belum adanya 

program loyalitas pelanggan yang formal, serta sumber daya manusia yang 

masih terpusat pada pemilik dan produksi sehingga aktivitas di luar produksi 

seperti pemasaran dan pengelolaan stok belum berjalan optimal. Belum 

berhasilnya kerja sama dengan B2B seperti kafe dan coffee shop karena 

branding usaha dinilai masih belum kuat.  

c.  Posisi strategis UMKM Lakutenan berdasarkan analisis SWOT 

Faktor-faktor pengembangan bisnis UMKM Lakutenan didapatkan 

melalui analisis faktor internal dan eksternal usaha. Faktor internal mencakup 

kekuatan berupa ketersediaan produk, kualitas bahan baku, fleksibilitas custom 

cake, hingga pelayanan ramah dan menyenangkan. Adapun kelemahan berupa 

keterbatasan kapasitas fisik, keterbatasan sumber daya manusia di mana 

manajemen waktu pemilik yang masih dominan di produksi sehingga aktivitas 
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operasional seperti pencatatan manual, konten pemasaran, marketplace belum 

optimal. Dengan demikian, investasi aset fisik memengaruhi jalannya 

operasional dan keuangan harian.  

Faktor eksternal mencakup peluang berupa aktivitas sosial pelanggan yang 

berulang, pertumbuhan pengguna media sosial, tren produk bakery, dan potensi 

ekspansi geografis maupun kemitraan. Sedangkan ancaman berupa kenaikan 

harga bahan baku, perubahan kebijakan pemerintah, penurunan daya beli 

masyarakat, dan persaingan usaha sejenis. Hasil perhitungan IFAS adalah 2,08 

dan EFAS adalah 1,17 yang menempatkan UMKM Lakutenan pada kuadran I 

dengan strategi agresif yaitu strategi SO. Sehingga, strategi pengembangannya 

adalah menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan peluang dalam mencapai 

tujuan/target usaha.  

d.  Tujuan yang terukur dalam pengembangan bisnis berdasarkan SMART Goals 

Berdasarkan strategi SO yang dihasilkan dari analisis SWOT serta kendala 

nyata yang dialami oleh UMKM Lakutenan, maka dirumuskan empat tujuan 

SMART Goals yang saling berkaitan dalam mendukung pencapaian tujuan 

masing-masing. Pertama yaitu, penguatan aset fisik yang direalisasikan secara 

bertahap tetap menjadi paling krusial karena menentukan produktivitas dan 

jumlah produk yang akan dijual. Kedua adalah penguatan sistem operasional 

dan pencatatan kasir digital sebagai fondasi awal yang ditargetkan stabil dalam 

1–2 bulan, serta delegasi dekorasi cake kepada karyawan untuk mengurangi 

operasional yang terpusat di pemilik. Ketiga adalah pemasaran dan branding 

digital yang dimulai berbarengan dengan SMART Goals pertama dan 

dijalankan secara berkelanjutan sejak bulan pertama. Keempat dan menjadi 

yang terakhir adalah perluasan jaringan kemitraan yang dilakukan setelah 

sistem dan branding internal lebih efektif dan efisien sehingga menghindari 

kerja sama yang ditolak kembali serta lebih siap dalam menerima permintaan 

yang akan datang ke depannya ketika jangkauan pasar menjadi lebih luas.  

e.  Pembaruan Business Model Canvas sebagai dasar pengembangan bisnis 

Pembaharian Business Model Canvas disusun berdasarkan hasil dari 

Business Model Canvas eksisting, analisis SWOT, dan tujuan dalam SMART 
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Goals sebagai langkah pengembangan bisnis yang applicable dengan 

mempertahankan kekuatan yang sudah dimiliki dan memberikan solusi atas 

kendala ataupun tantangan di dalam model bisnisnya. Perubahan utama 

berfokus pada implementasi penguatan aset fisik, aplikasi kasir digital, 

program loyalitas, penyusunan SOP penanganan pesanan, optimalisasi konten 

pemasaran, reaktivasi channels marketplace, hingga perluasan jaringan 

kemitraan. Pembaharian Business Model Canvas ini menunjukkan bahwa 

pengembangan bisnis UMKM Lakutenan dapat dilakukan secara realistis 

dengan mempertimbangkan kapasitas sumber daya yang dimiliki oleh UMKM.  

5.2    Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, beberapa saran yang dapat disampaikan adalah 

sebagai berikut: 

a. Saran bagi UMKM Lakutenan 

Berikut adalah saran yang dapat menjadi pertimbangan bagi UMKM Lakutenan 

dalam mengimplementasikan rekomendasi pengembangan bisnisnya,  

1) Investasi pada aset fisik perlu direncanakan dengan mempertimbangkan 

anggaran dan keterbatasan ruang toko yang ada, sehingga setiap penambahan 

alat dapat dioptimalkan tanpa mengorbankan efisiensi ruang operasional.  

2) UMKM Lakutenan disarankan untuk mengimplementasikan sistem 

pencatatan digital dalam waktu dekat sebagai prioritas utama dikarenakan 

sistem ini menjadi fondasi utama dalam mendukung keberhasilan SMART 

Goals serta menjadi jawaban atas kendala dalam pelayanan sehari-hari yang 

berkaitan dengan akurasi data penjualan, pengerjaan pesanan, hingga 

pengelolaan stok.  

3) Penguatan konten pemasaran dan branding digital perlu dilakukan secara 

konsisten, apabila pengerjaan mandiri dirasa sulit UMKM Lakutenan dapat 

melibatkan freelance content creator hingga mulai membuat perencanaan 

pembagian tugas dalam pembuatan konten dengan karyawan. Selain itu, 

pembagian tugas yang jelas antara pemilik dan karyawan juga harus 

dipertimbangkan supaya pemilik tidak menjadi bottleneck di usahanya 

sendiri. Oleh karena itu, pemasaran dan branding dapat dilakukan dengan 
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lebih optimal baik untuk mengomunikasikan keunggulan produk hingga 

edukasi konten lainnya secara berkelanjutan tanpa terhambat oleh operasional 

harian.  

4) Mengaktifkan kembali marketplace dan perluasan jaringan B2B dilakukan 

secara bertahap, tidak tergesa-gesa, dengan memastikan bahwa sistem sudah 

siap terlebih dahulu supaya kendala yang sama tidak terulang.  

b. Saran bagi penelitian selanjutnya 

1) Analisis pada blok Channels dalam penelitian ini bersifat deskriptif terkait 

konsistensi konten, testimoni, dan keunggulan yang sudah di-post. Akan 

tetapi belum mencakup analisis performa konten secara mendalam seperti 

engagement, share, hingga konversi penjualan dari masing-masing media. 

Penelitian selanjutnya dapat melakukan analisis pemasaran digital yang lebih 

terperinci untuk memberikan konten yang lebih terukur.  

2) SMART Goals dan BMC baru yang dihasilkan merupakan rekomendasi 

strategis yang disusun berdasarkan data lapangan, oleh karena itu SMART 

Goals dapat diterapkan dan diukur efektivitasnya. Penelitian selanjutnya 

dapat berbentuk studi lanjutan untuk mengukur sejauh mana SMART Goals 

dan BMC baru berhasil dijalankan serta dampaknya terhadap kinerja bisnis 

UMKM Lakutenan 
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