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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pengembangan usaha produk Kripnyos (keripik
salak) di PT Nuwansa Glorie Grup dengan menggunakan pendekatan Business Model Canvas (BMC).
Metode penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif dengan pendekatan kualitatif dan
kuantitatif. Analisis dilakukan menggunakan Business Model Canvas untuk memetakan model bisnis
perusahaan, serta analisis SWOT, Internal Factor (IFE), External Factor Evaluation (EFE), dan Blue
Ocean Strategy untuk merumuskan strategi pengembangan usaha. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa nilai IFE sebesar 2,64 yang menunjukkan bahwa kondisi internal perusahaan berada pada
kategori cukup kuat. Sementara itu, nilai EFE sebesar 2,88 menunjukkan bahwa perusahaan mampu
merespons peluang dan ancaman dari lingkungan eksternal dengan cukup baik. Berdasarkan analisis
SWOT, posisi perusahaan berada pada kuadran Strength—Opportunity (SO), yang menunjukkan bahwa
perusahaan memiliki kekuatan internal yang dapat dimanfaatkan untuk memaksimalkan peluang yang
ada di pasar. Strategi yang dapat diterapkan antara lain pengembangan inovasi produk, peningkatan
kualitas pemasaran, pemanfaatan teknologi digital dalam promosi, serta perluasan jaringan distribusi.
Dengan demikian, penerapan strategi yang tepat melalui pendekatan Business Model Canvas
diharapkan mampu mendukung pengembangan usaha Kripnyos secara berkelanjutan dan
meningkatkan daya saing perusahaan di pasar.

Kata Kunci: Business Model Canvas; Blue Ocean Strategy; Analisis SWOT; Keripik Salak;
Pengembangan Usaha

ABSTRACT

This study aims to analyze the business development strategy of Kripnyos (salak chips) at PT Nuwansa
Glorie Grup using the Business Model Canvas (BMC) approach. The research employed a descriptive
method with both qualitative and quantitative approaches. The analysis utilized the Business Model
Canvas to map the company’s business model, as well as SWOT, Internal Factor Evaluation (IFE),
External Factor Evaluation (EFE), and Blue Ocean Strategy analysis to formulate appropriate
business development strategies. The results show that the IFE score is 2.64, indicating that the
company’s internal condition is relatively strong. Meanwhile, the EFE score of 2.88 indicates that the
company is able to respond well to external opportunities and threats. Based on the SWOT analysis,
the company is positioned in the Strength—Opportunity (SO) quadrant, suggesting that the firm
possesses internal strengths that can be utilized to take advantage of market opportunities.
Recommended strategies include product innovation development, improvement of marketing quality,
utilization of digital technology for promotion, and expansion of distribution networks. Therefore, the
implementation of appropriate strategies through the Business Model Canvas approach is expected to
support the sustainable development of the Kripnyos business and enhance the company’s
competitiveness in the market.

Keywords: Business Model Canvas; Blue Ocean Strategy; SWOT Analysis; Salak Chips; Business
Development
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PENDAHULUAN

Perkembangan usaha pada industri

pangan lokal, khususnya agroindustri

berbasis komoditas lokal, merupakan

strategi penting dalam meningkatkan nilai
tambah sektor pertanian dan perekonomian
daerah. dalam

Agroindustri  berperan

memperpanjang rantai  nilai  produk

pertanian,  meningkatkan  pendapatan
petani,
produk lokal (Yolanda et al., 2020). Salah

satu komoditas hortikultura yang memiliki

serta memperkuat daya saing

potensi besar untuk dikembangkan adalah
buah salak, terutama di Kabupaten Sleman
yang dikenal sebagai salah satu sentra
produksi salak di Indonesia (Djaafar et al.,
2024).

Produksi salak di Kabupaten Sleman
pada tahun 2024 mencapai sekitar
30.000 ton dengan luas lahan +2.100 ha
(Harian Jogja, 2025). Ketersediaan bahan
baku yang melimpah membuka peluang
besar bagi pengembangan produk olahan
salak. Berdasarkan Outlook Komoditas
2020),

produktivitas dan konsumsi salak nasional

Salak (Kementerian Pertanian,
menunjukkan tren meningkat sehingga
surplus produksi dapat dimanfaatkan untuk
pengembangan  agroindustri  bernilai
tambah.

Salah satu bentuk diversifikasi produk

salak adalah keripik salak yang memiliki
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prospek pasar yang baik. Penelitian Palota
et al. (2023) dan Aponno et al. (2023).
menunjukkan bahwa pengolahan salak
menjadi keripik mampu memberikan nilai
tambah ekonomi yang signifikan serta
efektif
meningkatkan pendapatan dan mengurangi

menjadi strategi untuk
risiko fluktuasi harga buah segar.

PT Nuwansa Glorie Grup merupakan
perusahaan yang mengembangkan produk
Kripnyos atau keripik salak dengan variasi
berbasis stevia inovasi

saus sebagai

pangan fungsional. Namun, perusahaan

masih menghadapi beberapa kendala
seperti distribusi yang belum optimal,
sistem konsinyasi yang kurang efektif,
serta penurunan penjualan  sehingga
diperlukan strategi pengembangan usaha
yang tepat.

Salah satu pendekatan yang dapat
digunakan adalah Business Model Canvas
(BMC) yang berfungsi untuk memetakan
dan menganalisis model bisnis secara
komprehensif melalui sembilan elemen
utama (Setiawan, 2022). BMC juga dapat
membantu mengidentifikasi area strategis
seperti inovasi produk, perbaikan saluran
distribusi, dan peningkatan hubungan
pelanggan guna mendorong pertumbuhan
usaha (Mansur, 2024).

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis
PT

model bisnis usaha Kripnyos di
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Nuwansa Glorie Grup menggunakan
Model

(BMC) sebagai dasar pengembangan usaha

pendekatan  Business Canvas

yang berkelanjutan. Penelitian diawali
dengan pemetaan BMC saat ini, dilanjutkan
dengan analisis SWOT serta perhitungan
IFE dan EFE untuk menentukan prioritas
strategi. Selanjutnya diterapkan pendekatan
Blue Ocean Strategy melalui FGD untuk
menemukan peluang pasar baru dan
merancang model bisnis yang lebih optimal.
Berdasarkan uraian tersebut, maka peneliti
tertarik melakukan penelitian dengan judul
“Analisis Strategi Pengembangan Usaha

Kripnyos dengan Pendekatan Business

Model Canvas di PT Nuwansa Glorie

Grup.”
METODE PENELITIAN

Penelitian  ini  dilaksanakan  di
Kabupaten Sleman, Daerah Istimewa
Yogyakarta dengan menggunakan
pendekatan  mixed  methods  untuk

memperoleh data yang lebih lengkap dan
2018).
menggunaka model sequential exploratory,

valid  (Sugiyono, Penelitian

yaitu mengombinasikan metode kualitatif
dan kuantitatif secara berurutan.
Pengumpulan data dilakukan melalui
beberapa  teknik, yaitu  wawancara
mendalam kepada enam informan yang
dua informan utama dari

terdiri dari

perusahaan, tiga informan kunci yang ahli
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pada topik penelitian, serta satu informan
pendukung untuk memperkuat validitas
data. Menurut Heryana (2018), jumlah
berdasarkan

informan ditentukan

kebutuhan data penelitian. Selain itu,
dilakukan Focus Group Discussion (FGD)

dengan enam informan yang sama untuk

memvalidasi  hasil  wawancara dan
merumuskan  strategi  usaha  yang
berkelanjutan. ~ Penelitian  ini  juga
dilengkapi  dengan  observasi  dan
dokumentasi untuk memperkuat data yang
diperoleh.

Analisis  data  dilakukan  melalui

beberapa tahap. Tahap pertama adalah
pemetaan Business Model Canvas (BMC)
perusahaan berdasarkan sembilan elemen

utama. Tahap kedua yaitu analisis SWOT

untuk mengidentifikasi kekuatan,
kelemahan, peluang, dan ancaman
perusahaan.  Tahap  ketiga  adalah

pengukuran faktor internal dan eksternal
menggunakan IFE
Evaluation) dan EFE (External

(Internal  Factor
Factor
Evaluation).

Tahap keempat adalah penentuan skala
prioritas strategi melalui kuadran SWOT
berdasarkan hasil perhitungan IFE dan
EFE. Tahap kelima  menggunakan
pendekatan Blue Ocean Strategy (BOS)
untuk menciptakan peluang pasar baru
tindakan

melalui menciptakan,
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meningkatkan, mengurangi, dan
menghilangkan faktor tertentu. Hasil dari
seluruh tahapan tersebut adalah perumusan
HASIL DAN PEMBAHASAN

Analisis Business Model Canvas Awal
Business Model Canvas adalah kerangka
yang memvisualisasikan sembilan elemen
untuk memahami nilai,

model bisnis

pelanggan, dan  operasional  usaha
(Rusmiyati et al., 2024). Analisis elemen
Model (BMC)

merupakan tahap pertama yang dilakukan

Business Canvas

dalam perumusan strategi kripnyos PT

Nuwansa Glorie Grup yang terdiri dari

sembilan elemen vyaitu:

a. Costumer Segments: Kalangan yang
konsen terhadap camilan sehat.

b. Value Propotions: Menawarkan produk
yang unik dan berbahan alami. serta
menggunakan saus herbal dan gula
stevia sebagai pemanis dan pembeda
diantara produk lain.

c. Channels: Menggunakan saluran offline

(toko oleh-oleh)

menggunakan saluran online berupa

berupa dan

(Instagram, WhatsApp, dan Shopee).

d. Costumer Relationship: Memberikan
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Business Model Canvas (BMC) baru
sebagai strategi pengembangan usaha yang
dapat diterapkan oleh perusahaan.

Card

menggunakan komunikasi

Loyalty setiap  pembelian,
dua arah,
membangun komunitas pelanggan dan
CRM

testimoni positif dari pelanggan untuk

digital dan memanfaatkan
melakukan promosi.

e. Revenue Streams: Menggunakan
pembayaran tunai seperti uang cash dan
menggunakan pembayaraan non-tunai
seperti transfer dan Qris.

f. Key Resources: Tersedianya bahan baku
dan kualitas dari produk tersebut terjaga.

g. Key Activities: Aktivitas produksi
menjadi aktivitas utama di perusahaan.

h. Key Partners: Memiliki mitra pemasok
seperti penyedia bahan baku dan mitra
jual seperti toko oleh-oleh.

i. Cost Structure: Pendapatan yang jelas
teridentifikasi

seperti jelasnya

pendapatan dan pengeluaran, seta
adanya efisiensi biaya produksi.

Hasil

(BMC) awal di PT Nuwansa Glorie dapat

di lihat pada Gambar 1.

analisis Business Model Canvas
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Key Partners

Key Activities

Value
Propositions

Customer
Relationships

Customer
Segments

* Memiliki mitra

pemasok
(penyedia)
bahan baku dan
mitra titip jual
(toko oleh-oleh)

= Akuvitas
produksi menjadi
akuvitas utama

= Produk kripik
salak yvang unik
dan berbahan
alami

= Saus herbal dan
gula stevia
menjadi pemanis
dan scbagai

= Membernikan
Lovalty card sctiap
pembelian

= Menggunakan
komunikas: dua
arah

= Mcmbangun
komunitas pelanggan

= Kalangan yang
konsen terhadap
camilan schat.

Key Resources

= Tersedianya
bahan baku
= Kualitas produk

terjaga

pembeda

dan CRM digital

= Memanfaatkan
testimoni positif dan
pelanggan untuk
melakukan promosi

Channels

= Menggunakan
saluran Offline
(toko oleh-oleh,
penjualan
langsung)

= Menggunakan
saluran Online
(Instagram,
Whatsapp dan
Shopee)

Cost Structure

Revenue Streams

= Biaya Variabel sebesar 36 % dan pada Biaya
tetap scbesar 64%
= Adanya Upaya efisiensi biaya Operasional

= Menggunakan pembayaran tunai (Cash)
= Menggunakan pembayaran non-tunai
(Transfer dan Qris)

Gambar 1. Business Model Canvas Awal PT Nuwansa Glorie Grup

Analisis SWOT pada Pendekatan
Business Model Canvas
SWOT  dilakukan

Sembilan elemen Business Model Canvas

Analisis pada
(BMC) yang telah ada, manfaat analisis
SWOT adalah memberikan paduan dalam
berdasarkan kondisi
kelebihan
terletak pada

menyusun  strategi
nyata analisis
SWOT

sebagai alat formulasi strategi yang mudah

perusahaan,
fleksibilitasnya

untuk digunakan serta mampu menjadi

gambar pemetaan pada
(Prasasti & Feranika, 2024).

Dalam penerapanya, analisis SWOT

perusahaan

juga dapat digunakan untuk mengevalusi

386

setiap elemen Business Model Canvas
Tabel 1. Hasil Perhitungan SWOT dan
untuk mempermudah perusahaan

baik
secara internal maupun secara eksternal
(Utami et al., 2025).

Setelah mengenalisis elemen Business

memahami  kondisi perusahaan

Model Canvas, adalah menghitung setiap

strategi dari setiap elemen tersebut

IFE

Evaluation) dan EFE (External Factor

menggunakan (Internal  Factor
Evaluation). Hasil dari analisis SWOT dan
perhiungan IFE dan EFE dapat dilihat pada

Tabel 1
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Tabel 1. Perhitungan Analisis SWOT, IFE dan EFE

Aspek Faktor Internal Elemen Bobot Rating Skor
SWOT BMC
Strenghts
S1 Segmentasi pelanggan yang jelas CS 0,05 4 0,20
S2 Tren camilan yang sehat VP 0,05 4 0,20
S3 Produk camilan unik dan alami VP 0,05 4 0,20
sS4 Diferensiasi pada saus steviadan herbal CN 0,05 4 0,20
S5 Tersedia channel online dan offline CR 0,05 3 0,15
S6 Memberikan loyalty card pada pelanggan CR 0,04 3 0,12
S7 Tersedia pembayaran non-tunai dan tunai RS 0,04 3 0,12
S8 Sumber daya pada perusahaan tersedia KR 0,05 3 0,15
S9 Kualitas produk terjaga KR 0,05 4 0,20
S10  Fokus pada aktivitas produksi KA 0,04 3 0,12
S11  Memiliki mitra pemasok dan reseller KP 0,04 3 0,12
S12  Adanya Upaya efisiensi biaya CST 0,04 3 0,12
Weakness
W1  Selera pelanggan cepat berubah Cs 0,05 2 0,10
W2  Belum tersedia custome produk VP 0,04 2 0,08
W3  Variasi pada produk masih terbatas VP 0,04 2 0,08
W4 Distribusi produk belum optimal CN 0,04 2 0,08
W5  Risiko produk remuk masih tinggi CN 0,03 2 0,06
W6  Follow-up setelah pembelian belum CR 0,03 2 0,06
konsisten
W7 Promo yang belum konsisten CR 0,03 2 0,06
W8  Belum ada komunitas yang dibangun CR 0,03 2 0,06
W9 Hanya memiliki satu sumber pendapatanRS 0,04 1 0,04
W10 Modal yang masih terbatas KR 0,04 1 0,04
W11 Kualitas bahan baku kurang stabil KR 0,03 2 0,06
W12 Belum adanya SDM yang ahli pada KR 0,03 2 0,06
Teknologi digital
W13  Pemasaran masih belum optimal KA 0,03 2 0,06
W14  Ketergantungan pada mitra KP 0,03 2 0,06
W15  Biaya produksi masih tinggi CST 0,03 2 0,06
W16  Efisiensi biaya belum optimal CST 0,02 2 0,04
TOTAL 1,00 2,64
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Aspek Faktor Eksternal SWOT lemen Bobot Rating Skor
BMC
Opportunities
o1 Tren camilan sehat CS 0,08 4 0,32
02 Perluasan pada pemasaran e-commerce & VP 0,07 4 0,28
digital CN 0,06 3 0,18
03 Pembuatan Komunitas pelanggan
04 Membangun CRM digital CR 0,06 3 0,18
05 Testimoni positif dari pelanggan CR 0,05 3 0,15
06 Memperluas Mitra/reseller yang lebih luas RS 0,07 4 0,28
o7 Mengakses pendanaan untuk KR 0,07 3 0,21
pengembangaan usaha
08 Optimalisasi pemanfaatan teknologi digital KA 0,07 4 0,28
marketing
09 Efisiensi teknologi digital dan pemasaran ~ CST 0,06 3 0,18
Threats
T1 Produk mudah ditiru CS 0,07 2 0,14
T2 Risiko distribusi yang cukup tinggi VP 0,06 2 0,12
T3 Konsumen mudah berpaling CN 0,06 2 0,12
T4 Persaingan promo dari brand yang berbeda  CR 0,06 2 0,12
T5 Daya beli konsumen menurun CR 0,05 2 0,10
T6 Ketergantungan pada pemasok bahan baku RS 0,05 2 0,10
T7 Gangguan produksi KR 0,05 2 0,10
T8 Terputusnya hubungan pada mitra KP 0,05 2 0,10
T9 Kenaikan pada biaya operasional CST 0,06 2 0,12
TOTAL 1,00 2,88
Keterangan :
CS : Costumer Segment
CR : Costumer Relationship
CN > Channels
VP : Value Propotions
KA : Key Activities
KR . Key Resource
KP : Key Partnership
CST . Cost Structure
RS :  Revenue Strems

Berdasarkan hasil perhitungan, nilai
IFE sebesar 2,64 menunjukkan bahwa
kondisi internal perusahaan cukup baik
dalam mendukung pengembangan usaha.
EFE sebesar 2,88

menunjukkan bahwa perusahaan mampu

Sementara itu, nilai

merespons faktor eksternal dengan cukup
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baik. Kedua nilai tersebut berada di atas

yang
menandakan bahwa perusahaan mampu

skor  rata-rata  sebesar 2,5,
memanfaatkan peluang serta perusahaan
dapat mengantisipasi berbagai ancaman
dalam pengembangan usaha. Perusahaan

memiliki peluang yang cukup besar untuk
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berkembang, terutama jika strategi yang
tepat diterapkan dan peluang pasar dapat
dimanfaatkan secara optimal (Pasah &
Mubhardi, 2025).

Setelah memperoleh hasil IFE dan
EFE, tahap selanjutnya adalah menentukan
strategi prioritas melalui kuadran SWOT.
Kuadran SWOT merupakan diagram empat
bagian yang menggambarkan hubungan

antara faktor internal dan eksternal untuk

menunjukkan posisi strategis organisasi
serta arah strategi yang tepat (Maharani et
al., 2024). Penggunaan kuadran SWOT
yang disusun berdasarkan perhitungan IFE
dan EF dapat merumuskan alternatif
yang paling
pengembangan usaha (Rahayu et al.,
2022). Hasil perhitungan kuadran SWOT
dapat dilihat pada Gambar 2.

strategi sesuai  untuk

O
Quadrant III (-.+) 4——  Quadrantl (+.+)
Change Soateer. s _| Progressive
==t ® PT Nuwamnsa:
=¥ ! Bripryes
e L (2,64;2,84)
]
11— |
I
W R R — HHHHH—— 5
-4 -3 2 2 3 4
1
B T
34—
Quadrant IV ()  + '
P ’ Quadrant IT (+,-)
Survivel Stratedy T Diversification

Gambar 2. Kuadran SWOT

Berdasarkan perhitungan analisis
IFE sebesar 2,64 dan EFE 2,84 dan
analisis kuadran SWOT maka posisi
perusahaan pada berada pada kuadran |
ini

(Strength-Opportunity). Posisi
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o I R T T I Ry

menunjukan bahwa perusahaan memiliki
kondisi internal yang cukup kuat sehingga
mampu  memanfaatkan peluang dari
lingkungan eksternal secara efektif temuan

ini sejalan dengan hasil penelitian (Dewi &
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Aini, 2025). Oleh karena itu strategi yang

disarankan adalah  strategi  progresif

(Startegi  Pertumbuhan) berfokus pada
pengembangan produk, perluasan pasar,
serta peningkatan kualitas layanan, dan
inovasi model bisnis. Dengan kondisi
tersebut perusahaan memiliki potensi besar
untuk mengembangkan usaha lebih agresif
dalam meningkatkan daya saing diindustri
ini

temuan sejalan dengan penelitian

(Shalsabila & Widodasih, 2023).

Penerapan Blue Ocean Strategy (BOS)
pada Business Model Canvas (BMC)

yang baru

Blue Ocean Strategy (BOS) merupakan
pendekatan strategi bisnis yang berfokus

pada penciptaan ruang pasar baru yang
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belum  memiliki  pesaing  sehingga
perusahaan dapat menciptakan permintaan
baru dan membuat persaingan menjadi
tidak 2023).

Ocean membantu

relevan (Hokianto, Blue
(BOS)

Perusahaan untuk keluar dari pasar jenuh

Strategy

dan meningkatkan daya saing dengan
yang
berkelanjutan (Adetya, 2024).

Penerapan Blue Ocean Strategy (BOS)
Model
Canvas (BMC) vyang baru dilakukan

menawarkan  nilai baru dan

pada semua elemen Business
dengan metode ERRC vyaitu: Eliminate
(Menghilangkan), Reduce (Mengurangi),
(Meningkatkan)
Hasil
dapat dilihat pada Gambar 3

Create
BOS

Raise dan

(Menciptakan). penerapan
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Key partnership
P

Key activities

Value proptions

Customer Relationships

CR]
CR1

Costumer segments

CS
CS1

terhadap camilan schat
cs2 .
sy DEEs
Cs4 ViHERIRATS

CSs5 I

CS6 ToRDOIREOIER

Key resources Channels
iCNi

CNI
CN2 [Stagan
CN3 Tiktok
CN4 Silopes

KR3 Kualitas produk terjaga ONs WA BISHES

KR4 Tersedianya peralatan

produksi
Cost structure Revenue streams

CST
CSTI

RS
RS1

Gambar 3. Penerapan Blue Ocean Strategy pada Business Model Canvas Baru

Keterangan:

Create -

Eliminate I :
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Raise

B : Reduce
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Berdasarkan hasil penerapan Blue
Ocean Strategy (BOS) pada hasil Business
Model Canvas (BMC) yang baru maka
didapatkan Strategy yang baru disetiap
elemen Business Model Canvas (BMC)

yang dapat diterapkan pada perusahaan

dengan hasilnya adalah sebagai berikut:

a. Costumer Segmen, hasil strategi baru
pada elemen ini adalah menciptakan
segmen baru berupa toko camilan serta
meningkatkan target pasar pada kalangan
dewasa, menengah, dan toko oleh-oleh
untuk  memperluas  jangkauan  dan
mempermudah analisis kinerja mitra. Di
sisi lain, fokus pada segmen konsumen
camilan sehat dikurangi guna memperkuat
branding produk sebagai camilan unik
berbahan alami, sehingga perusahaan
tidak terpaku pada satu segmen dan model
bisnis.  Strategi ini didukung oleh
penelitian Basuki & Supriyanto (2025),
menyatakan  bahwa penciptaan dan
penguatan segmen dapat membantu
pengukuran Kinerja serta penentuan pasar
yang tepat, sehingga meningkatkan nilai
produk tanpa menurunkan
keunggulannya.

b. Value propotions, hasil strategi baru
pada elemen ini adalah menciptakan
sistem custom ukuran kemasan serta
memperjelas fungsi dan manfaat
produk secara offline dan online untuk

membangun diferensiasi untuk
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mendorong pendapatan. Selain itu,
dilakukan peningkatan pada produk
berbahan alami serta penguatan
branding saus herbal berbasis stevia
sebagai pemanis. Strategi ini didukung
melalui  pembuatan  konten  di
WhatsApp, TikTok, dan Instagram
guna memperkuat personal branding
produk. Pernyataan ini sejalan dengan
penelitian Sutisna & Fauziya (2024),
yang menegaskan bahwa keunikan dan
diferensiasi pada value propositions
berperan penting dalam menarik minat
konsumen dan mencapai target

perusahaan.

Channels, hasil strategi baru pada
elemen ini adalah meningkatkan
saluran pemasaran secara online dan
offline  melalui  toko oleh-oleh,
Instagram, Shopee, dan WhatsApp, serta
menciptakan saluran baru melalui TikTok.
Strategi ini bertujuan untuk memperluas
jangkauan pasar, mempermudah
identifikasi mitra, serta mendukung
pembentukan database pelanggan dan
komunikasi yang lebih efektif. Pernyataan
ini didukung oleh penelitian Vanessa &
Keni (2025) yang menyatakan bahwa
personal branding secara online dan
penguatan saluran distribusi  mampu
memperluas  jangkauan pasar serta
meningkatkan

pendapatan perusahaan.
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d. Costumer Relationship hasil strategi pembayaran, dan pemasaran yang luas

baru pada elemen ini adalah
menciptakan pelayanan yang cepat dan
responsif, membangun database
pelanggan, serta memberikan diskon
pada momen tertentu seperti ulang
tahun. Strategi ini bertujuan untuk
meningkatkan daya tarik dan kepuasan
konsumen, baik melalui kanal online
maupun offline seperti e-commerce
dan toko oleh-oleh. Pernyataan ini
didukung oleh penelitian Rohmah et
al. (2024), yang menyatakan bahwa
peningkatan kualitas layanan dan
pengelolaan database pelanggan
efektif dalam menjaga loyalitas serta
mempermudah penerapan strategi
promosi.

Revenue Streams, hasil strategi baru
pada elemen ini adalah menciptakan
media

sumber pendapatan melalui

sosial, e-commerce, diversifikasi
produk, serta sistem custom produk
guna meningkatkan pendapatan dan
kebutuhan

memenuhi konsumen.

Selain itu, dilakukan peningkatan pada

sistem  pembayaran yang lebih
beragam dan mudah digunakan agar
pendapatan lebih terstruktur.

Pernyataan  ini  didukung oleh

penelitian Juniarty et al. (2024) yang

menyatakan ~ bahwa  diversifikasi

produk, kemudahan sistem
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dapat meningkatkan sumber

pendapatan serta mendukung

keuntungan perusahaan.

Key Resources, hasil strategi baru pada

elemen ini adalah menciptakan

kemitraan dengan pemasok yang
konsisten dalam menjaga kualitas
baku

kelancaran produksi

bahan guna  mendukung

dan menjaga
mutu produk. Selain itu, dilakukan
penyediaan peralatan produksi serta
bahan baku sesuai standar kualitas

untuk menghasilkan produk yang

konsisten dan mendukung

perkembangan usaha. Pernyataan ini
didukung oleh penelitian Mobarok &
Jakaria (2024), yang menyatakan bahwa
ketersediaan sumber daya dan konsistensi
kualitas pemasok berperan penting dalam
menjaga stabilitas operasional  serta
menghasilkan produk yang berkelanjutan.
Key Activities, hasil strategi baru pada

elemen ini adalah menciptakan saluran

pemasaran Yyang lebih luas serta
diversifikasi produk untuk
menjangkau segmen  pasar dan

meningkatkan pendapatan. Selain itu,
dilakukan

produksi guna memenuhi kebutuhan

peningkatan  aktivitas

operasional secara optimal. Strategi ini

mendorong  perusahaan  memiliki

aktivitas pendukung yang adaptif
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dalam menghadapi permasalahan dan

mendukung  pertumbuhan  usaha.

Pernyataan  ini oleh
penelitian Wendy & Purba (2024),

yang menyatakan bahwa peningkatan

didukung

aktivitas utama dan pengembangan

aktivitas pendukung mampu

membantu perusahaan berkembang
serta memperluas jangkauan pasar dan

pendapatan.

Key Partners, hasil strategi baru pada
elemen ini adalah menciptakan
identifikasi mitra toko oleh-oleh serta
analisis saluran pemasaran untuk
mengevaluasi performa mitra dan
meminimalkan risiko kerugian. Selain itu,
dilakukan peningkatan hubungan dengan
mitra pemasok dan sistem titip jual guna
menjamin kualitas bahan baku dan
kelancaran distribusi. Pernyataan ini
didukung oleh penelitian Hidayati et al.
(2024) yang menyatakan bahwa
penguatan kemitraan eksternal dan
analisis saluran pemasaran mampu
mendukung kesiapan operasional serta

mengurangi risiko kerugian penjualan.

Cost Structure, hasil strategi baru pada

elemen ini adalah menciptakan

efisiensi biaya melalui peningkatan

volume produksi, optimalisasi biaya

iklan, serta kerja sama dengan
influencer untuk menekan biaya
pemasaran dan pengelolaan gaji
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dilakukan

pengurangan biaya tetap dan variabel

pekerja.  Selain itu,
guna menjaga arus kas yang lebih
stabil, sehat, dan teratur. Pernyataan
ini didukung  oleh  penelitian
(2025) yang

menegaskan bahwa efisiensi biaya dan

Kurniawan et al.

pengelolaan ~ pembiayaan  secara
konsisten dapat membantu
menstabilkan arus kas  serta

mendukung keberlanjutan operasional

perusahaan.

SIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian
menggunakan pendekatan Business Model
Canvas (BMC), analisis SWOT, serta Blue
Ocean bahwa
PT

Grup menghasilkan

Strategy,  diperoleh
pengembangan usaha Kripnyos di
Nuwansa Glorie
pembaruan strategi pada seluruh elemen
model bisnis. Nilai IFE sebesar 2,64 dan
EFE sebesar 2,88 menunjukkan bahwa
perusahaan berada pada posisi Strength—
Opportunity  (SO), sehingga memiliki
kekuatan internal yang cukup baik dan
mampu memanfaatkan peluang eksternal
secara optimal. Pada elemen Customer
Segments terdapat enam strategi (1 create,
3 raise, 1 reduce, 1 eliminate ), Value
Propositions empat strategi (2 create, 2
raise), Channels

lima strategi (1 create, 4 raise), Customer
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Relationships tujuh strategi (3 create, 4
eliminate), Revenue Streams empat strategi
(3 create, 1 raise), Key Resources empat
strategi (2 create, 2 raise), Key Activities
tiga strategi

(2 create, 1 raise), Key

Partnerships tiga strategi (2 create,
1raise), serta Cost Structure lima strategi
(4 create, 1 reduce). Secara keseluruhan,
strategi didominasi oleh create dan raise
yang

menunjukkan fokus pada inovasi nilai,

tanpa penghapusan signifikan,
perluasan pasar, dan efisiensi biaya guna
meningkatkan daya saing dan keberlanjutan

usaha.
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