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Segala puji bagi Allah, Tuhan yang maha Esa atas rahmat dan karunia-

Nya, sehingga penulis dapat menyelesaikan buku “Bisnis Model Canvas: 

membangun rencana bisnis dengan inovatif“. Tak lupa juga mengucapkan 

sholawat serta salam semoga senantiasa tercurahkan kepada Nabi besar 

Muhammad SAW. 

Kami ucapkan juga rasa terima kasih kami kepada pihak-pihak yang 

mendukung lancarnya buku ini muai dari proses penulisan hingga proses 

cetak, yaitu orang tua kami, rekan-rekan kami, penerbit dan masih banyak 

lagi yang tidak bisa kami sebutkan satu per satu. 

Adapun buku ini yang berjudul “Bisnis Model Canvas: Membangun 

rencana bisnis dengan inovatif” telah selesai kami buat secara semaksimal 

dan sebaik mungkin agar menjadi manfaat bagi membaca yang 

membuatkan informasi dan pengetahuan mengenai bagaimana cara 

membangun rencana bisnis yang inovatif. 

Dalam buku ini, tertulis bagaimana pentingnya memiliki rencana bisnis 

sebelum memulai bisnis, dan juga dapat memudahkan untuk memetakan 

aspek-aspek kunci dari model bisnis dengan cara yang mudah dipahami. 

Kami sadar, masih banyak luput dan kekeliruan yang tentu saja jauh 

dari sempurna tentang buku ini. Oleh karena itu, kami mohon agar 

pembaca memberi kritik dan juga saran terhadap karya buku kami agar 

dapat terus meningkatkan kualitas buku.  

Demikian buku ini kami buat, dengan harapan agar pembaca 

mendapatkan wawasan mengenai perencanaan bisnis yang inovatif 

dengan menggunakan bisnis model canvas serta dapat bermanfaat bagi 

masyarakat dalam arti luas. Terima kasih 

 

 

Jakarta, 12 Juni 2023 
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PENDAHULUAN 

 
A. TUJUAN PEMBELAJARAN 

Tujuan mempelajari bab ini adalah untuk mendorong mindset 

kewirausahaan mahasiswa dan untuk membantu pemilik bisnis atau 

pengusaha memetakan dan mengkomunikasikan aspek kunci dari model 

bisnis mereka dengan cara mudah yang dipahami orang lain. 

 

B. PENGANTAR BISNIS MODEL CANVAS 

Persaingan antar bisnis semakin ketat, setiap bisnis harus selalu 

berkembang. Inovasi dapat menciptakan peluang persaingan dalam dunia 

bisnis. Karena dampak dari standar kualitas bahan, inovasi produk 

merupakan perubahan yang menjanjikan bagi bisnis. Inovasi bisnis yang 

buruk adalah masalah terbesar didunia bisnis, dan di perusahaan kecil dan 

menengah, dalam menghadapi masalah yang muncul. Bagi usaha bisnis 

yang menjadi bisnis ternama maupun bisnis yang baru memulai karier. 

Memaksimalkan inovasi bisnis ini merupakan tantangan terbesar bagi 

setiap lingkungan organisasi itu sendiri, karena setiap bisnis berusaha 

untuk memaksimalkan keuntungan agar bisnis dapat terus maju dan 

berkembang di era globalisasi saat ini. 

Inovasi bisnis menjadi topik yang sangat menarik karena berdampak 

besar bagi pengusaha dan konsumen. Model untuk mengatasi masalah 

rendahnya inovasi dalam bisnis adalah Business Model Canvas. Menilai 

sembilan elemen bisnis model kanvas memudahkan untuk menganalisis 
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MINAT BERWIRAUSAHA 

 
A. TUJUAN PEMBELAJARAN 

Pengetahuan yang terdapat keterampilan dengan pengetahuan yang 

terdapatkan dalam konteks minat usaha, terdapat suatu keberhasilan dari 

dunia bisnis yang tersedia. Untuk itu tujuan dari pembelajaran minat 

berwirausaha yaitu diantaranya: 

1. Melatih skill mahasiswa dalam berwirausaha 

2. Memberikan dampak positif bagi masyarakat, karena dengan 

berwirausaha dapat menciptakan lapang kerja serta kesejahteraan 

masyarakat akan meningkat. 

3. Meningkatkan kreativitas dan inovasi mahasiswa dalam berwirausaha 

4. Dapat membantu minat mahasiswa untuk berwirausaha dan 

berkembang menjadi entrepeneur di masa depan. 

5. Memotivasi mahasiswa untuk terjun langsung dalam dunia wirausaha 

sebagai wirausaha muda yang tangguh. 

6. Memberikan dampak positif bagi mahasiswa. 

7. Mendorong mahasiswa untuk berpikir kritis dan memecahkan 

masalah yang berkaitan dengan kewirausahaan. 

 

Selain itu juga, beberapa cara pembelajaran kewirausahaan dapat 

meningkatkan kreativitas dan inovasi dikalangan mahasiswa yaitu 

diantaranya:  
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CUSTOMER SEGMENTS 

 
A. TUJUAN PEMBELAJARAN 

Pemasaran merupakan unsur penting dalam suatu perusahaan. Dalam 

dunia persaingan yang semakin ketat, perusahaan dituntut untuk bisa 

tetap bertahan hidup dan mengembangkan usahanya. Oleh karena itu 

seorang pemasar harus bisa memahami permasalahan dalam sebuah 

perusahaan. Dalam pembahasan ini, mahasiswa akan mempelajari konsep 

segmen pelanggan dalam konteks pemasaran. Ada beberapa alasan 

mengapa mahasiswa mempelajari segmen konsumen. Berikut adalah 

beberapa tujuan, sebagai berikut: 

1. Memahami pasar: Dengan mempelajari segmen konsumen, siswa 

memahami bagaimana pasar terdiri dari berbagai kelompok. Ini 

membantu mereka memahami karakteristik, preferensi, dan 

kebutuhan yang berbeda dari segmen konsumen yang berbeda. 

Pemahaman ini penting dalam merancang strategi pemasaran yang 

efektif. 

2. Penargetan efektif: Dengan menggunakan segmen konsumen, siswa 

belajar memilih segmen konsumen yang paling cocok dengan produk 

dan layanan yang mereka tawarkan. Dengan mengetahui segmen yang 

tepat, mereka dapat menargetkan upaya pemasaran mereka secara 

efektif, menghasilkan pembelanjaan yang lebih efisien dan peluang 

sukses yang lebih besar. 
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VALUE PROPOTIONS 

 
A. TUJUAN PEMBELAJARAN 

Setelah mempelajari bab ini, mahasiswa diharapkan dapat memahami 

konsep proposisi nilai, pentingnya dalam pemasaran, elemen-elemen yang 

membentuknya, dan bagaimana merumuskannya secara efektif. 

Mahasiswa diharapkan dapat memahami bahwa proposisi nilai merupakan 

pernyataan yang menjelaskan manfaat unik dan nilai tambah yang 

ditawarkan oleh sebuah produk, layanan, atau merek kepada pelanggan 

atau target pasar. Dengan memahami konsep ini, mahasiswa diharapkan 

dapat merumuskan proposisi nilai yang efektif untuk produk atau layanan 

yang mereka tawarkan di masa depan. 

Mahasiswa juga diharapkan dapat memahami pentingnya proposisi 

nilai dalam pemasaran. Proposisi nilai merupakan elemen terpenting dari 

proses pemasaran, karena memudahkan untuk menunjukkan kepada 

pelanggan manfaat unik dan nilai tambah yang ditawarkan oleh sebuah 

produk, layanan, atau merek. Dengan proposisi nilai yang jelas dan efektif, 

perusahaan dapat membangun merek yang kuat dan memenangkan 

persaingan di pasar. Selain itu, value proposition juga merupakan alat yang 

ampuh untuk mendorong penjualan dan membangun basis pelanggan. 

Mahasiswa juga diharapkan dapat memahami elemen-elemen yang 

membentuk proposisi nilai, seperti sifat baru, keunggulan, manfaat, dan 

alasan untuk memilih produk atau layanan tersebut. Dengan memahami 
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CHANNEL 

 
A. TUJUAN PEMBELAJARAN 

Berisi tentang apa yang ingin dicapai oleh mahasiswa setelah 

mempelajari bab ini. Dalam bab ini, kita akan menjelajahi konsep saluran 

distribusi atau channels dalam konteks pemasaran. Saluran distribusi 

merujuk pada jalur atau cara yang digunakan perusahaan untuk 

mengirimkan produk atau layanan dari produsen ke konsumen akhir.  

Channel merupakan media atau sarana yang digunakan untuk 

mentransmisikan pesan atau informasi. Channel yang tepat sangat penting 

untuk memastikan pesan yang dikirimkan dapat diterima dan dipahami 

dengan baik oleh target pasar. Dalam mempelajari channel, mahasiswa 

akan belajar tentang bagaimana mengidentifikasi target, karakteristik 

komunikasi yang efektif di berbagai channel, dan strategi komunikasi yang 

tepat untuk mencapai tujuan yang diinginkan.  

Dalam dunia pemasaran dan promosi, pemilihan channel yang tepat 

merupakan faktor kunci untuk mencapai target pasar dan mencapai hasil 

yang diinginkan. Dalam mempelajari channel, mahasiswa akan belajar 

tentang berbagai jenis channel pemasaran, seperti iklan televisi, iklan 

online, media sosial, email marketing, dan lain sebagainya. Mahasiswa 

juga akan belajar tentang bagaimana memilih channel yang sesuai dengan 

tujuan pemasaran dan promosi yang spesifik. Channel komunikasi terus 

berkembang seiring dengan kemajuan teknologi.  
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CUSTOMER RELATION 

 
A. TUJUAN PEMBELAJARAN 

Dalam bab ini, kita akan membahas pentingnya dan strategi yang 

terlibat dalam membangun dan memelihara hubungan yang kuat dengan 

pelanggan, yang dikenal sebagai hubungan dengan pelanggan atau 

customer relations. Hubungan dengan pelanggan adalah aspek kunci 

dalam pemasaran yang berfokus pada membangun interaksi yang positif, 

memahami kebutuhan pelanggan, dan memberikan layanan pelanggan 

yang superior. Setelah mempelajari bab ini, mahasiswa diharapkan bisa 

memahami bagaimana perusahaan dapat membangun hubungan yang 

baik dengan pelanggan dan bagaimana hubungan tersebut dapat 

mempengaruhi bisnis secara keseluruhan. Mahasiswa diharapkan bisa 

memahami bahwa customer relations adalah salah satu elemen penting 

dalam Business Model Canvas yang menjelaskan jenis hubungan yang 

ingin dibangun oleh perusahaan dengan segmen pelanggan tertentu. 

Dengan memahami customer relations dalam BMC, perusahaan dapat 

membangun hubungan yang baik dengan pelanggan, meningkatkan 

kepuasan pelanggan, dan meningkatkan keberhasilan bisnis secara 

keseluruhan. 
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REVENUE STREAMS 

 
A. TUJUAN PEMBELAJARAN  

Dalam dunia bisnis yang kompetitif, memiliki sumber pendapatan 

yang beragam dan berkelanjutan menjadi elemen kunci untuk 

keberhasilan jangka panjang dan keberlanjutan bisnis. Revenue streams 

atau sumber pendapatan memainkan peran sentral dalam menciptakan 

pertumbuhan finansial yang sehat. Tujuan utama dalam mempelajari 

konsep Revenue streams adalah untuk memahami cara-cara perusahaan 

menghasilkan pendapatan dari penjualan produk atau layanan kepada 

pelanggan mereka. Dalam hal ini, perlu adanya pembelajaran mengenai 

cara mengidentifikasi dan mengoptimalkan potensi sumber pendapatan 

sehingga diharapkan nantinya mampu mengembangkan strategi bisnis 

yang efektif. Selain itu, melalui diversifikasi sumber pendapatan, 

perusahaan dapat mengurangi risiko yang terkait dengan ketergantungan 

pada satu sumber pendapatan tunggal. Namun, mengidentifikasi potensi 

sumber pendapatan saja tidaklah cukup, melainkan juga penting untuk 

mengelolanya secara efektif. Pemahaman yang mendalam tentang cara 

mengoptimalkan pendapatan, mengidentifikasi risiko dan peluang, serta 

merancang strategi yang tepat akan membantu perusahaan mencapai 

keberhasilan keuangan jangka panjang. Mengelola sumber pendapatan 

dengan baik juga berkontribusi dalam meningkatkan kinerja keuangan 

perusahaan secara keseluruhan. Dengan mengontrol biaya dan mencapai 

margin keuntungan yang sehat, perusahaan dapat mencapai pertumbuhan 

BAB  

7 



 

 

 

 
 

KEY RESOURCES 

 
A. TUJUAN PEMBELAJARAN 

Dalam bab ini diharapkan pembaca akan memahami tentang konsep 

Key resource atau sumber daya kunci dalam konteks bisnis. Key resources 

sendiri merupakan aset utama yang sangat dibutuhkan dalam bisnis untuk 

menciptakan produk akhir yang sesuai. Sumber daya kunci memiliki 

beberapa aset diantaranya adalah aset berupa fisik dimana ini adalah 

seluruh aset fisik, aset finansial, aset intelektual, dan yang terakhir adalah 

aset manusia. Dengan adanya Key resources atau sumber daya utama 

maka pelaku usaha akan mendapatkan banyak manfaat berupa 

pengetahuan mengenai sumber daya utama yang harus ada dalam sebuah 

bisnis, mulai dari sumber daya apa yang akan dibutuhkan dalam usaha, 

dengan cara apa mendapatkan sumber daya yang diperlukan di mana 

nantinya hal tersebut akan memiliki pengaruh pada keseluruhan model 

bisnis.  

 

B. DEFINISI SUMBER DAYA KUNCI 
Key resource merupakan aset utama yang dibutuhkan bisnis untuk 

menciptakan produk akhirnya. Key resource masuk dari salah satu 

sembilan elemen yang termuat dalam Business Model Canvas (BMC). 

Menjadi alat yang dijadikan untuk memvisualisasikan keseluruhan desain 

saat memulai bisnis di dalam satu lembar kertas adalah fungsi dari 

Business Model Canvas (BMC). Key resource atau sumber daya utama 
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KEY ACTIVITIES 

 
A. TUJUAN PEMBELAJARAN 

Setiap bisnis memiliki cara dalam menentukan aktivitas produksi 

dalam usahanya, karena setiap bisnis memiliki kebijakan untuk menjaga 

keuangan, produksi, pemasaran dan sumber daya manusia. Sehingga 

penentuan aktivitas kunci menjadi salah satu hal penting dalam 

keberlangsungan bisnis. Aktivitas kunci memudahkan bisnis dalam Planing, 

Organizing, Actuating, Controlling sesuai dengan fungsi manajemen. 

Setiap bisnis memiliki kebutuhan aktivitas utama yang berbeda-beda 

tergantung dengan industri dan jenis usaha. Aktivitas utama ini adalah 

suatu kegiatan yang dapat memberikan nilai lebih atau nilai unggul dan 

diharapkan mampu bersaing dengan produk kompetitor, menyalurkan 

kelebihan produk kepada pelanggan, guna membangun hubungan lebih 

baik dengan pelanggan guna merangsang loyalitas dengan produk, 

aktivitas untuk menangani arus kas dari pendapatan yang berlangsung. 

Dalam bab ini, kita akan membahas tentang konsep aktivitas kunci 

atau key activities dalam konteks bisnis. Aktivitas kunci merujuk pada 

tindakan dan proses yang harus dilakukan oleh suatu usaha untuk 

menghasilkan dan memberikan nilai kepada pelanggan. Mempelajari 

Aktivitas kunci menjadi inti dari proses yang akan dilakukan dan 

dikembangkan sehingga bisnis bisa berjalan dengan optimal dan dapat 

berkembang seiring berkembangnya zaman. Aktivitas utama menunjukkan 

bahwa kegiatan-kegiatan operasional yang harus dilakukan oleh pelaku 
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KEY PARTNERS 

 
A. TUJUAN PEMBELAJARAN 

Dalam bab ini, kita akan membahas tentang konsep mitra kunci atau 

key partners dalam konteks bisnis. Mitra kunci adalah pihak eksternal yang 

bekerja sama dengan perusahaan untuk mencapai tujuan bersama, 

mengisi kekurangan internal, dan meningkatkan daya saing. Memilih, 

mengelola, dan menjalin kemitraan yang kuat dengan mitra kunci adalah 

kunci keberhasilan bisnis yang berkelanjutan. Key partners adalah 

hubungan antar perusahaan dengan entitas lainnya yang mendorong 

bisnis agar tetap berjalan, seperti supplier, instansi, manufaktur dan 

lainnya. Perusahaan yang memiliki hubungan dengan mitra (Key partners) 

kemungkinan suatu bisnis perusahaan akan dapat terkelola dengan baik. 

Key partners bisa juga dimaknai sebagai perusahaan atau beberapa 

individu dan kelompok yang bekerja sama menciptakan sebuah strategi 

dalam bisnis. Di Indonesia seluruh aspek terkait kemitraan sudah diatur di 

bawah “PP 17/2013”. Aturan ini mendefinisikan mitra sebagai hubungan 
antara dua orang atau lebih atau institusi yang memiliki kepentingan 

bersama dalam berbagi pendapatan bisnis sambil tetap tunduk pada 

kendali semua anggota atau anggota lainnya, secara lebih rinci. 
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COST STRUCTURE 

 
A. TUJUAN PEMBELAJARAN 

Pembelajaran tentang struktur biaya memiliki beberapa tujuan utama, 

antara lain: 

1. Pengelolaan dan Pengendalian Biaya: Memahami struktur biaya 

membantu dalam mengelola dan mengendalikan biaya dengan lebih 

efektif. Dengan mengetahui komponen-komponen biaya, organisasi 

dapat mengidentifikasi area-area di mana pengeluaran terbesar 

terjadi, mengidentifikasi sumber-sumber pemborosan, dan mengambil 

tindakan untuk mengurangi atau mengoptimalkan biaya-biaya 

tersebut. 

2. Pengambilan Keputusan yang Informasional: Pengetahuan tentang 

struktur biaya memberikan informasi yang penting dalam 

pengambilan keputusan bisnis. Hal ini memungkinkan manajer dan 

pemilik bisnis untuk melakukan analisis kelayakan proyek, 

membandingkan alternatif-alternatif investasi, menentukan harga jual 

yang tepat, dan mengembangkan strategi yang menguntungkan 

berdasarkan pemahaman tentang bagaimana biaya berperilaku. 

3. Perencanaan Anggaran: Struktur biaya merupakan dasar untuk 

menyusun anggaran organisasi. Dengan memahami struktur biaya, 

organisasi dapat memperkirakan dan merencanakan pengeluaran 

yang diperlukan dalam berbagai area, seperti pada pemasaran, 

administrasi, bahan baku, tenaga kerja, dan lain sebagainya. Anggaran 
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