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BAB I 

ANALISIS SITUASI 

 

Saat ini UMKM sedang mendapat tantangan yang berat selama masa pandemic 

covid 19. UMKM menjadi korban tetapi juga diharapkan menjadi andalan bagi sector 

riil untuk bangkit dari pandemic. Pembatasan social selama masa pandemic membuat 

penjualan hampir semua UMKM menurun drastis hingga 80 persen. Tidak terkecuali 

UMKM yang menjadi binaan Center for Student Entrepereneuship (CSE) Unika 

Soegijapranata. CSE yang memiliki visi sebagai wadah pengembangan kewirausahaan 

di Unika Soegijapranata selama ini mewadahi pelaku usaha dari mahasiswa Unika 

Soegijapranata dan pelaku usaha binaan Unika Soegijapranata. Adapun jumlah UMKM 

CSE berjumlah 150 mitra yang terdiri dari pelaku usaha  snack kering & basah, 

catering,  aneka frozen, kerajinan batik, kerajinan tas etnik, kerajinan rajut dan 

kerajinan lainnya.  

Kegiatan yang dilakukan CSE adalah pelatihan, seminar dan pameran yang 

diadakan untuk membina para pelaku UMKM supaya lebih maju dan tangguh. Selain 

itu juga pendampingan terhadap UMKM melalui KKN/KKU, dengan pendampingan 

tersebut diharapkan UMKM lebih baik. UMKM binaan CSE juga memiliki kelompok 

usaha yang sejenis sperti kelompok jamu, kelompok kerajinan tangan dll.  

Secara umum UMKM binaan CSE melakukan kegiatan rutin seperti menerima 

pesanan, memproduksi dan menjual atau mengirimkan produknya kepada pelanggan. 

Sementara itu setiap bisnis dan bahlan UMKM sekalipun harus mempunyai ciri khas 

produk supaya bisa bersaing dengan bisnis yang lain, dan bisa menjadi keunggulan 

kompetitif. Seperti yang disampaikan oleh Barney (1990) bahwa perusahaan akan 

memiliki keunggulan kompetitif produk bila mempunyai  4 hal yaitu pertama, produk 

mempunyai value atau nilai, kedua adalah memiliki keunikan, ketiga adalah sulit untuk 

ditiru dan keempat adalah sulit digantikan oleh yang lain. 

Berdasarkan wawancara dengan pengelola CSE yang menyaatkan bahwa para 

UMKM masih perlu adanya pembinaan dalam mengelola bisnisnya, salah satunya 

adalah membuat strategi bisnis. Langkah awal dalam pembuatan strategi bisnis adalah 

dengan membuat Business Model Canvas (BMC) yang dalam satu kanvas bisa 

diketahui bisnis kita seperti apa dan kemungkinan pengembangannya. 

  Satu hal yang diperlukan untuk melihat organisasi secara keseluruhan dengan 

membuat model bisnis. Menurut Osterwalder and Pigneur (2019) model bisnis 
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menggambarkan dasar pemikiran tentang bagaimana organisasi menciptakan, 

memberikan, dan menangkap nilai Business Model Generation untuk mampu 

memberikan respons yang cepat terhadap keinginan pelanggan dengan memberikan 

nilai – nilai terbaik yang ada dalam perusahaan. Sedangkan Business Model Canvas 

adalah sebuah model bisnis gambaran logis mengenai bagaimana sebuah organisasi 

menciptakan, menghantarkan dan menangkap sebuah nilai (Osterwalder, 2010). BMC 

mengubah konsep bisnis yang rumit menjadi  sederhana yang ditampilkan pada satu 

lembar kanvas berisi rencana bisnis dengan sembilan elemen kunci yang terintegrasi 

dengan baik di dalamnya mencangkup analisis strategi secara internal maupun ekternal 

Business Model Canvas membagi business model menjadi 9 buah komponen utama 

yaitu, Customer Segment, Customer Relationship, Customer Channel, Revenue 

Structure, Value Proposition, Key Activities, Key Resource, Cost Structure, dan Key 

Partners 
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BAB II 

PERMASALAHAN MITRA 

 

Keberhasilan UMKM dapat dilihat dari peningkatkan penjualan memberikan 

pelayanan  serta menambah jaringan baik dari sisi supplier ataupun konsumen dan 

bahkan bisa memperluas pasar produknya. UMKM saat ini kebanyakan hanya 

menjalankan bisnisnya secara rutin, belum melihat secara komprehensif bisnisnya 

sehingga menjadi hal yang rutin saja tanpa mencari keunggulan kompetitifnya.   

UMKM Binaan CSE perlu memetakan bisnisnya serta pengembangan untuk dapat 

berkembang, sehingga perlu dibuat Business Model Canvas untuk mengetahui situasi 

dan bahkan kekuatan dan kelemahan atau  apa yang masih perlu dilakukan oleh UMKM 

tersebut 
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        BAB III 

HASIL  dan LUARAN 

 

Pengembangan UMKM satu dengan yang lain pasti akan berbeda dan dapat 

ditentukan setelah UMKM membuat  canvas dari UMKM tersebut . Untuk mengetahui 

canvas  dari satu bisnis dapat dibuat Business Model Canvas.  Business Model 

Canvas (BMC) atau Model Bisnis Kanvas secara sederhana dapat diartikan sebagai 

proses bagaimana perusahaan menciptakan value dan mendapatkan keuntungan dari 

value yang diciptakannya secara berkelanjutan. BMC adalah sebuah tools yang 

dikembangkan oleh Osterwalder dan Pigneur(2019), dikembangkan untuk membantu 

organisasi bisnis dan pengusaha pemula untuk memetakan dan melakukan analisa 

terhadap model bisnis mereka Business Model Canvas (BMC) atau Model Bisnis 

Kanvas secara sederhana dapat diartikan sebagai proses bagaimana perusahaan 

menciptakan value dan mendapatkan keuntungan dari value yang diciptakannya secara 

berkelanjutan. BMC adalah sebuah tools yang dikembangkan oleh Osterwalder dan 

Pigneur (2019), dikembangkan untuk membantu organisasi bisnis dan pengusaha 

pemula untuk memetakan dan melakukan analisa terhadap model bisnis mereka. BMC 

mengubah konsep bisnis yang rumit menjadi  sederhana yang ditampilkan pada satu 

lembar kanvas berisi rencana bisnis dengan sembilan elemen kunci yang terintegrasi 

dengan baik di dalamnya mencangkup analisis strategi secara internal maupun ekternal 

. 

 Secara umum, BMC dikembangkan dengan mempertimbangkan 9 blok utama 

yang harus diperhatikan dalam memetakan model bisnis. Kesembilan blok utama ini, 

semua terangkum dalam satu canvas (1 halaman). Berikut adalah gambar dari Model 

Bisnis Kanvas 
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                       Gambar 2. 1. Business Model Canvas 

Berdasarkan gambar di atas dapat lah dijelaskan sembilan blok dari business model 

canvas  adalah : 

1.Customer segments ( Segmen  pelanggan ) 

2.Value Propositions (Proporsi nilai) 

3.Channels ( saluran komunikasi, distribusi, dan penjualan) 

4. Customer relationships (hubungan pelanggan) 

5. Revenue streams (arus pendapatan) 

6. Key resources (sumber daya utama) 

7. Key activities(aktivitas kunci) 

8. Key partnership (kemitraan kunci)  

9. Cost structure (struktur biaya) 

Dengan menelaah 9 komponen dari Business Model Canvas dapat terlihat dalam satu 

canvas gambaran keseluhan bisnis. 

Berikut akan dijelaskan masing-masing segmen  

1. Customer Segments (Segmen Pelanggan) 

Segmen pelanggan adalah hal pertama yang harus dilakukan oleh pebisnis  

termasuk pelaku UMKM yang  akan menjadi target penjualan. Segmentasi pasar 

dapat dibagi ke dalam beberapa kelompok seperti kelompok berdasr kebutuhan, 

perilaku, demografi, minat, motivasi. Sebuah bisnis bisa menyasar sebuah 

kelompok atau beberapa kelompok. 

2. Value Proposition (Proposisi Nilai) 
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Pebisnis atau pelaku UMKM perlu memiliki  nilai proposisi dari produk/ jasa yang 

dihasilkan supaya dapat memuasakan pelanggan. Proposisi Nilai dicari melalui 

eksplorasi pasar. Proposisi nilai bisa dilihat dari kebaruan, kinerja, kustomisasi, 

desain, merk, harga, mengurangi biaya, resiko , aksesibilitas dan lainnya.   

3. Channels (Saluran) 

Merupakan saluran yang menguhubungkan penjual dengan pelanggannya, 

bagaimana pelanggan dapat memperoleh produk/jasa tersebut. Saluran yang 

digunakan bisa melalui web site dan took tradisional. Saat ini pebisnis dapat 

memberikan proposisi nilai nya melalui saluran fisik seperti menggunakan tenaga 

penjual, took sendiri, took mitra dsb, bisa juga menggunakan web / mobile channels 

misalnya media online shopping seprti Tokopedia, shoppee, dll.  

4. Customer Relationships (Hubungan Pelanggan) 

Hubungan pelanggan menjelaskan pola hubungan yang memungkinkan dibangun 

oleh perusahaan ke pelanggannya. Beberapa jenis hubungn pelanggan  adalah 

asisten pribadi , pelayanan sendiri, layanan otomatis , komunitas dan co-creation 

yaitu melihatkan pelanggan dalam mendesain produk yang akan digunaan sehingga 

memiliki rasa memiliki yang besar. 

5. Revenue Streams (Aliran Pendapatan) 

Aliran pendapatan menjelaskan tentang komponen-komponen dari pendapatan, 

aspek-aspek pendapatan meliputi penjualan, biaya penggunaan, biaya berlanggan, 

pinjaman/sewa, komisi dan jasa iklan.  

6. Key Activities (Aktivitas Kunci) 

Adalah kegiatan apa saja yang dibutuhkan untuk menjalankan suatu bisnis, aktivitas 

umum  meliputi kegiatan awal samapi dengan akhir dalam meproduksi, 

menyelesaikan masalah. 

7. Key Resources (Sumberdaya Utama) 

Menjelaskan sumberdaya apa saja yang dibutuhkan agar bisnis bisa berjalan lancer. 

Jenis-jenis sumberdaya utama adalah pertama, sumberdaya fisik seperti peralatan, 

inventaris, gedung. Kedua, sumberdaya intelektual seperti merk, paten Ketiga, 

sumberdaya manusia terakhir adalah Finansial/Modal 

8. Key Partnership (kemitraan Kunci) 

Kemitraan kunci adalah hubungan antara satu pihak dengan pihak yang lain  untuk 

saling melengkapi dalam melayani pelanggan dan saling menguntungkan. Jnis-jenis 

kemitraan kerja seperti hubungan dengan pesaing, non pesaing dan pemasok 
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9. Cost Structure (Struktur Biaya) 

Struktur Biaya menjelaskan biaya-biaya apa saja yang digunakan dalm 

memproduksi sampai menyampaikan produk/jasa kepada pelanggan. Struktur 

Biaya meliputi biaya tetap dan biaya variabel 

 

Luaran yang dihasilkan dalam pengabdian ini adalah Business Model Canvas UMKM 

Binaan CSE  yang dilihat dari 9 blok yaitu  Customer Segment, Value Proposition, 

Channels, Customer Relationship, Revenue Resources, Key Activities, Key Partnership 

dan Cost Structure. 
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BAB IV 

METODE PELAKSANAAN 

 

Kegiatan Pengabdian Kepada Masyarakat  yaitu pelatihan membuat BMC kepada para 

UMKM binaan CSE  menggunakan pendekatan partisipatif pelaku usaha melalui 

tahapan sebagai berikut : 

1. Memberikan pemahaman mengenai Business Model Canvas   

2. Membuat Business Model Canvas dengan mengsisi 9 komponen yaitu (1) 

Customer segments ( Segmen  pelanggan ), (2) Value Propositions (Proporsi 

nilai), (3)Channels (saluran komunikasi, distribusi, dan penjualan), (4) 

Customer relationships (hubungan pelanggan), (5)  Revenue streams (arus 

pendapatan), (6) Key resources (sumber daya utama), (7)  Key activities 

(aktivitas kunci), (8) Key partnership (kemitraan kunci)  dan (9) Cost structure 

(struktur biaya)  

3. Mendiskusikan   jawaban jawaban UMKM  mengenai 9 blok dalam  BMC  

4. Mengevalusi pembuatan Business Model Canvas 

 

Pada Langkah pertama, dimana memberikan pemahaman kepada peserta 

pelatihan  dengan memberikan materi BMC, menjelaskan konsep dan manfaat BMC 

serta memberikan contoh BMC UMKM. Harapan dari Langkah pertama ini 

mengenalkan bagi yang belum pernah mendapatkan materi BMC dan  bagi yang sudah 

pernah tahu supaya lebih paham manfaat  dan bagaimana membuat BMC dari 

bisnisnya. Pemahaman BMC ini diakhiri dengan tanya jawab. Pemahaman ini 

dilakukan melaui online dikarenakan pandemic covid 19 dimana belum diijinkannya 

melakukan pelatihan secara offline. 

Langkah kedua adalah membuat BMC dengan 9 komponennya yaitu (1) 

Customer segments ( Segmen  pelanggan ), (2)   (Proporsi nilai), (3) Channels (saluran 

komunikasi, distribusi, dan penjualan), (4) Customer relationships (hubungan 

pelanggan), (5)  Revenue streams (arus pendapatan), (6) Key resources (sumber daya 

utama), (7)  Key activities (aktivitas kunci), (8) Key partnership (kemitraan kunci)  dan 

(9) Cost structure (struktur biaya). Peserta pelatihan yaitu UMKM binaan CSE 

membuat BMC masing-masing bisnisnya pada kertas yang terbagi menjadi 9 

komponen. Hasil dari pelatihan online, peserta yang mengumpulkan BMC hanya tiga 
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sehingga direncanakan pelatihan berikutnya secara off line dan terlaksana di kampus 

Unika Soegijapranata. 

Langkah ketiga adalah mendisusikan hasil BMC yang telah dibuat oleh pelaku 

UMKM, pada tahap ini peserta pelatihan membuat BMC bisnisnya secara langsung dan 

mendiskusikannya dengan fasilitator apakah yang mereka kerjakan sudah sesuai 

dengan konsep BMC atau belum.  

Langkah keempat adalah evaluasi dari pembuatan BMC, beberapa pelaku 

UMKM merasa bahwa produk yang dibuat sama dengna yang lain sehingga muncul 

pemikiran untuk mencari ciri khas produk yang dihasilkan. Beberapa pelaku UMKM 

belum memperhitungkan biaya produksi seperti biaya listrik, sewar uang dsb, demikian 

juga dengan pendapatan yang mereka terima tidak tercatat dengan baik. 
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BAB V 

TARGET  LUARAN PENGABDIAN KEPADA MASYARAKAT 

  

Kegiatan Pengabdian diawali dengan pertemuan koordinasi  tim melalui link gmeet 

diarenakan kondisi belum memungkinkan untuk bertemu secara langsung. Pertemuan 

ini membahas susunan acara,  materi yang akan disampaikan dan pembagian tugas  

seperti membuat flyer, presentasi materi, pembahasan  dan tanya jawab.  

 

 

Gambar 4.1. Rapat koordinasi Tim Pengabdian  
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Gambar 4.2. Flyer pelatihan  
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Pelatihan diawali dengan  memberikan pemahaman mengenai konsep Business 

Model Canvas kepada para UMKM, yang dilakukan secara on line dikarenakan belum 

diijinkannya berkumpul di kota Semarang, peserta  dalam kegiatan pemahaman ini 

diikuti oleh 25 UMKM mitra CSE.  

 

 

 

 

Gambar 4.3. Pelatihan melalui Zoom , 26 Januari 2022 

 

Setelah pelatihan mengenai pemahaman BMC, para UMKM yang hadir diminta untuk 

membuat BMC masing-masing usahanya dan diharapkan dikumpulkan melalui 

whatsapp.  Berikut adalah  UMKM yang mengirimkan hasil BMC nya 
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Gambar 4.4. BMC Wedang RempahSri Katon 
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Gambar 4.5. BMC  Jahe Merah  Gula Aren Amanah Sultan  
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Gambar 4.6.BMC Delima Donat mahasiswa CSE 

 

 Dari pelatihan mengenai pemahaman BMC kepada  18 mitra UMKM yang  hadir , hanya 3 

UMKM yang mengumpulkan BMC. Langkah selanjutnya adalah melakukan evaluasi , tetapi 

karena yang mengumpulkan  hnay 3 UMKM maka kami memutuskan untuk melakukan 

kegiatan sarasehan kembali pada tanggal 8 Juni 
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Gambar 4.7. Flyer Pelatihan BMC kedua 

 

Berikut adalah beberapa gambar kegiatan Sarasehan  dan workshop yang ke 2 mengenai BMC,  
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Gambar 4.8.  Workshop BMC  2 

 

 

 Dari hasil workshop yang kedua luaran BMC  dengan menggunakan kertas dari USAID  

namun dalam prakteknya disesuaikan dengan 9 komponen BMC,  berikut  adalah BMC dari 

UMKM yang mengikuti kegiatan sarasehan.  
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Ga,bar 4.9. BMC Peserta Workshop 
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BAB V 

SIMPULAN DAN RANCANGAN PENGABDIAN TAHAP BERIKUTNYA 

 

Berdasarkan pelatihan pemahaman dan pembuatan BMC pada UMKM binaan CSE, 

dapat dikatakan bahwa mereka belum pernah membuat BMC , dengan pelatihan yang diberikan 

UMKM merasa bahwa mereka tahu bisnisnya saat ini  karena BMC memang menggambarkan 

bisnis mereka secara keseluruhan. Dengan membuat BMC, UMKM menjadi paham apa yang 

menjadi kekurangannya sehingga perlu untuk diperbaiki. 

 Rencana pengabdian tahap berikutnya adalah dengan membuat analisis SWOT 

berdasar BMC yang telah UMKM buat. Dengan melakukan analisis SWOT bisa ditentukan 

startagi sehingga UMKM binaan CSE mampu bersaing dengan UMKM yang lain  
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BAB VI 

LOG BOOK 

 

 

NO Tanggal AKTIVITAS OUTPUT 

1 Minggu ke 1 

November 2021 

Diskusi Tim dengan pihak 

CSE  untuk menentukan 

jadwal pelatihan  

Jadwal Pelatihan  

2 3 Januari 2022  Koordinasi Tim  Hasil koordinasi     

3 17 Januari  2022  Koordinasi Tim  Susunan Acara 

Pembagian tugas dalam 

Tim 

Materi Pelatihan BMC 

UMKM  

3 26 Februari 2022  Pelatihan BMC scr on line  BMC UMKM  

5 30 Mei 2022   Koordinasi  Tim Cek BMC ada dan 

Persiapan pelatihan 

secara offline 

6 8 Juni 2022 Pelatihan BMC UMKM  BMC UMKM 

7 10 Juni 2022 Koordinasi TIM Laporan kegiatan  
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