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Abstrak— Prove.co adalah bisnis yang bergerak di bidang
industri kosmetik (parfum) dengan berbagai macam produk
parfum yang ditawarkan kepada pembeli dan berdiri sejak
tahun 2021. Perancangan perbaikan model bisnis ini dilakukan
karena Prove.co memiliki beberapa permasalahan di model
bisnis eksisting seperti bagian value proposition, customer
interface, infrastructure dan cost structure dan revenue stream.
Oleh sebab itu perlu adanya perancangan perbaikan model
bisnis menggunakan metode business model canvas.

Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan pendekatan
kualitatif dan kuantitatif dengan metode pengumpulan data
melalui wawancara dengan pembeli, analisis pasar dan tren,
serta tinjauan literatur. Tahapan yang dilakukan wawancara
dengan pemilik untuk mendapatkan business model canvas
eksisting, kemudian wawancara terhadap pembeli untuk
identifikasi customer profile, tahap selanjutnya analisis
lingkungan bisnis, selanjutnya melakukan analisis SWOT dan
matrix TOWS, kemudian perancangan value proposition canva,
dan melakukan fit customer profile dengan value proposition
canva, untuk membuat business model canvas usulan untuk
Prove.co.

Hasil penelitian mendapatkan business model canvas usulan
yaitu, perbaikan model bisnis seperti value proposition seperti
diversifikasi produk, sampel gratis, dan thankyou card, customer
interface dengan website resmi, penjualan e-commerce,
pemasaran tiktok dan tiktok live, label BPOM, memberikan
discount, membuat variasi botol customer interface, dan
infrastructure dengan cara melakukan bundling produk dan
menambah partner dalam proses produksi.

Kata kunci— Business Model canvas, Prove.co, SWOT,
Customer Profile, Business Model Environment, Value
Proposition Canvas

1. PENDAHULUAN

Saat ini sudah banyak perkembangan yang begitu cepat,
perkembangan itu berasal dari bidang tren apapun yang
mengikuti kehidupan jaman yang semakin modern. Semua
masyarakat di Indonesia tentunya telah mengikuti
perkembangan tren yang sedang booming pada saat ini.
Dalam hal ini akan membahas tentang tren kehidupan
penduduk Indonesia. Menurut data survei penduduk dari data
badan pusat statistik (BPS) pada tahun 2022, jumlah
penduduk di Indonesia diproyeksikan terdapat 89.170.242
juta jiwa yg berada di Indonesia dengan rentang umur 15-34
tahun.
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Tren yang diikuti oleh penduduk Indonesia sangat banyak
mulai dari tren fashion, tren gaya rambut, tren teknologi
hingga tren kosmetik dan lain sebagainya. Parfum merupakan
salah satu produk kosmetik yang disukai serta umum
dimasyarakat, parfum menjadi salah satu gaya dimana
terdapat kekurangan disaat berpergian tanpa menggunakan
parfum dan menjadi kepercayaan tersendiri ketika
memakainya. Dizaman modern sekarang ini aneka macam
jenis aroma berasal dari parfum itu sendiri dan sangat praktis
untuk mampu membeli parfum dengan harga dari yang murah
hingga paling mahal.

Prove.co merupakan bisnis yang bergerak pada bidang
kosmetik, parfum lebih tepatnya perusahaan asal bandung ini
berdiri pada tahun 11 november 2021 yang didirikan oleh 3
mahasiswa Telkom. Pada awalnya, Bisnis ini bernama
muslim.co karena banyak yang bertentangan dengan nama
tersebut, maka diganti menjadi prove.co, bisnis ini memiliki
tagline we want to make people feel confident and energized
through perfume #tumbuh bersama Prove.

Prove.co menggunakan media sosial Instagram sebagai
media penjualan dan penyebaran imformasi produk, konten
yang diberikan prove.co di media sosial Instagram berupa
produk yang di jual dan promo di setiap bulannya,
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Grafik Omset Prove.Co

Penjualan Prove.co untuk 3 bulan diawal prove.co selalu
memuhi target penjualan, untuk bulan juli produk parfum
prove.co terjual sebanyak 30 pcs, bulan agustus terjual
sebanyak 35 pcs, bulan september terjual 38 pcs, setelah
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memasuki bulan ke empat prove.co mengalami penurunan
omset yang tidak memenuhi target penjualan untuk bulan
oktober produk parfum prove.co hanya terjual 10 pcs, dan
selalu mengalami penurunan dari bulan ke bulan untuk bulan
april hanya terjual 7 pcs, bulan januari terjual sebanyak 6 pcs,
bulan februari terjual sebanyak 3 pcs dan untuk bulan maret
dan april hanya terjual 2 pcs, disini dapat dilihat dalam
beberapa bulan terakhir prove.co tidak dapat memenuhi
target dan omset penjualan.

Dapat dilihat prove.co memiliki permasalahan yang wajib
dihadapi, prove.co harus dapat menyelesaikan permasalahan
tersebut agar dapat meningkatkan omset penjualan dalam
waktu dekat dan dapat melakukan penjualan sesuai target.
Permasalahan yang ada juga menandakan bahwa perlu
adanya perbaikan dan perancangan model bisnis untuk
meningkatkan omset dan penjualan produk prove.co.

II. KAJIAN TEORI

A. Model Bisnis

Model bisnis adalah kerangka kerja konseptual yang
membantu menghubungkan strategi perusahaan, atau teori
tentang cara bersaing, dengan aktivitasnya, atau pelaksanaan
strategi. Kerangka model bisnis dapat membantu untuk
berpikir secara strategis tentang detail cara perusahaan
menjalankan bisnis. Tiga komponen utama dari kerangka
kerja adalah proposisi nilai, penciptaan nilai dan sistem
pengiriman, dan nilai yang ditangkap mencerminkan logika
pemikiran strategis tentang nilai. Inti dari strategi adalah
menciptakan nilai superior bagi pembeli dan menangkap nilai
tersebut dalam jumlah yang lebih besar daripada pesaing
(Richardson, 2008). Sedangkan menurut (Osterwalder, 2010)
Model bisnis adalah gambaran alasan bagaimana sebuah
organisasi menciptakan, memberikan, dan menangkap nilai
(Osterwalder, 2010).

B. Analisis SWOT

Analisis SWOT merupakan suatu bentuk analisis situasi
dengan mengidentifikasi aneka macam factor secara
sistematis terhadap kekuatan (Strengths) serta kelemahan
(Weaknesses) suatu  perusahaan serta kesempatan
(Oppurtunities) dan ancaman (Threats) asal lingkungan buat
merumuskan strategi  perusahaan.Strenghts (Kekuatan)
merupakan kegiatan aktivitas perusahaan yang berjalan
dengan  baik atau  sumber daya yang  bisa
dikendalikan.Weakness (Kelemahan) merupakan kegiatan
perusahaan yang tidak berjalan dengan baik atau sumber daya
yang diperlukan oleh perusahaan tidak dimiliki oleh
perusahaan. Oppurtunities (Kesempatan) merupakan faktor-
faktor lingkungan luar yang positif. Threats (Ancaman)
merupakan factor-faktor lingkungan luar yang negatif
(David, 2015).

C. Matrix Swot

Matrix SWOT merupakan alat buat menyusun faktor-
faktor strategis perusahaan yang bisa menggambarkan secara
jelas bagaimana kesempatan dan ancaman eksternal yang
dihadapi perusahaan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan
kelemahan yang dimiliki. Berikut merupapakan penjelasan
tentang poin-poin matrix SWOT: Ada empat strategi dalam
matrix SWOT:
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1. Strategi SO (Strength-Opportunities) merupakan strategi
yang ditetapkan sesuai jalan pikiran perusahaan yaitu
menggunakan memanfaatkan semua kekuatan buat
merebut dan menafaatkan peluang sebesar-besarnya.

2. Strategi WO (Weakness-Opportunities) merupakan
startegi yang ditetapkan sesuai pemanfaatan peluang
yang ada menggunakan cara meminimalkan kelemahan
pada perusahaan.

3. Strategi ST (Strength-Threats) merupakan strategiyang
ditetapkan sesuai kekuatan yang dimiliki organisasi buat
mengatasi ancaman yang terdeteksi.

4. Strategi WT (Weakness-Threats) merupakan strategi
yang diterapkan kedalam bentuk aktivitas yang bersifat
defensive serta berusaha meminimalkan kelemahan yang
ada serta menghindari ancaman.

D. Business Model Canva (Bmc)

Business Model Canva digambarkan melalui sembilan blok
bangunan dasar yang menbagikan nalar bagaimana sebuah
perusahaan bermaksud buat menghasilkan uang. Sembilan
blok ini meliputi empat bidang utama bisnis yaitu pembeli,
penawaran, infrastruktur, serta kelayakan keuangan.
Kesembilan blok bangunan dasar yang dipergunakan baut
penggambaran model bisnis kanvas adalah sebagai berikut
(Osterwalder, 2010). :

1. Customer Segments mendefinisikan kelompok orang
atau organisasi yang berbeda yang ingin dijangkau dan
dilayani oleh perusahaan.

2. Value Propositions adalah alasan mengapa pelanggan
beralih ke satu perusahaan di atas yang lain. Ini
memecahkan masalah pelanggan atau memuaskan
kebutuhan pelanggan. Setiap proposisi nilai terdiri dari
bundel produk dan/atau layanan yang dipilih yang
memenuhi persyaratan tertentu,

3. Channels adalah bagaimana perusahaan berkomunikasi
dengan menjangkau segmen pelanggannya untuk
memberikan proposisi nilai komunikasi, distribusi, dan
saluran penjualan untuk menyampaikan hasil produknya
kepada pelanggan.

4. Customer Relationship adalah hubungan antar pelanggan
yang dibangun oleh perusahaan dengan segmen tertentu.

5. Revenue streams adalah pendapatan yang diterima
perusahaan dari segmen yang berbeda atau dengan kata
lain revenue stream adalah pendapatan yang diukur
dalam bentuk uang yang diterima perusahaan dari
pelangganya.

6. Key resources adalah berupa aset penting untuk membuat
model bisnis berfungsi dengan mengunakan sumber daya
utama yang dapat membuat perusahan berjalan dengan
baik. Key Resources terdiri dari fisik, Intelektual,
keuangan, atau manusia.

7. Key activities adalah hal terpenting yang harus dilakukan
perusahaan untuk membuat model bisnisnya Setiap
model bisnis membutuhkan sejumlah aktivitas utama.
Key activities adalah tindakan terpenting yang harus
diambil perusahaan untuk beroperasi dengan sukses.

8. Key Partneships adalah jaringan pemasok dan mitra yang
membuat model bisnis perusahaan menjalin kemitraan
karena berbagai alasan, dan kemitraan menjadi landasan
dari banyak model bisnis
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9. Cost structure adalah biaya yang dikeluarkan untuk
mengoperasikan model bisnis.

E. Value Proposition Canvas

Value Proposition Canvas adalah alat yang dirancang
untuk membantu menciptakan produk yang benar-benar
dibutuhkan dan diinginkan oleh pengguna, dan Value
proposition canvas adalah salah satu bagian dari business
model canvas yang merupakan penjabaran mengenai
bagaimana cara suatu perusahaan dapat menciptakan value
bagi para pelanggannya (Alexander Osterwalder, 2014).

Customer Profile

1. Customer jobs menggambarkan kebutuhan pelanggan
yang ingin dipenuhi dan permasalahan yang ingin
diselesaikan pelanggan.

2.  Customer pains menggambarkan pengalaman yang
menggangu pelanggan sebelum, selama, dan setelah
mencoba menyelesaikan pekerjaan atau hanya mencegah
mereka menyelesaikan pekerjaan.

3. Customer gains menggambarkan hasil keuntungan
pelanggan hingga manfaat yang diharpakan dan
dibutuhkan pelanggan.

G. Value Map

1. Product and service menggambarkan produk dan jasa
yang kita tawarkan, yang mana bisa membantu
pelanggan untuk menuntaskan tugas fungsional, sosial
dan emosional (Customer Job).

2. Pains relievers menggambarkan bagaimana tepatnya
produk dan layanan Anda mengurangi customers pains
tertentu.

3. Gains creators mengambarkan bagaimana produk dan
jasa menciptakan keuntungan pelanggan.

H. Business Model Environment (BME)

Business model environment berfungsi untuk membantu
perusahaan memetakan kekuatan lingkungan mereka secara
terstruktur dan nyata. Business model environment ini sering
digunakan selama percakapan strategis untuk meningkatkan
kesadaran tentang kekuatan lingkungan dan menciptakan
pemahaman bersama di seluruh tim, business model
environment diatur menjadi empat bidang yaitu: Market
Forces, Key Trends, Industry Forces, dan Tren
Macroeconomic Trends (Osterwalder, 2010).

I. Lean Canvas

Lean Canvas merupakan sebuah alat manajemen usaha
yang digunakan buat merencanakan serta mendeskripsikan
model usaha secara singkat serta ringkas. Dikembangkan
oleh Ash Maurya, Lean Canvas dibuat spesifik untuk startup
serta perusahaan yg ingin menciptakan nilai serta berinovasi
menggunakan cepat, serius di persoalan, solusi, metrik kunci
dan keunggulan kompetitif. Strukturnya seperti memakai
business contoh canvas tapi beberapa bagian terdapat
(Maurya, 2012).

III. METODE

A. Tahapan Penelitian

Pada tahap pertama yang dilakukan adalah, identifikasi
kebutuhan data untuk memberi gambaran data terhadap
penulis agar dapat melancarkan penelitian, sumber data yang
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didapatkan yaitu Data model bisnis Prove.co, Data Customer
profile Prove.co, Data lingkungan bisnis Prove.co, dan Data
konsumen Prove.co, selanjutnya tahap kedua adalah
melakukan wawancara terhadap pemilik dan pembeli
prove.co untuk mendapatkan data primer dan sekunder,
selanjutnya tahap ketiga tahap pengelolahan data Data primer
dan sekunder yang sudah didapatkan sebelumnya, yang
terdiri dari customer segements, value proposition, channels,
customer relationship, revenue stream, key resources, key
activities, key partnership, cost structure untuk data primer,
dan data sekunder terdiri dari data lingkungan bisnis yaitu,
market forces, industry forces, key trends, macro-economic
forces, dan customer profile yaitu, customer jobs, customer
pains, dan customer gains, setelah mendapatkan kedua data

tersebut akan dilakukan analisis SWOT, untuk
mengidentifikasi kekuatan (Strengths) dan kelemahan
(Weaknesses)  internal ~ Prove.co, serta  peluang

(Opportunities) dan ancaman (Threats) eksternal yang ada di
lingkungan bisnis Prove.co, setelah sudah mengidetifikasi
faktor-faktor SWOT maka kita akan melihat keterkaitan
antara kekuatan dan kelemahan dengan 9 blok business
model canva yang dikelompokan menjadi empat grup yang
terdiri dari, value proposition, cost dan revenue, customer
interface dan infrastructure. Hasil analisis SWOT ini akan
ditanyakan terlebih dahulu kepada pihak internal Prove.co
apakah indikator tersebut sudah sesuai dengan kondisi bisnis
Prove.co, hal ini dilakukan untuk menyusun pertanyaan
kuiosoner SWOT, yang akan disebarkan kepada pihak
internal Prove.co untuk melakukan perhitungan bobot skor
yang digunakan untuk menyusun perhitungan matrix TOWS,
yang digunakan untuk strategi usulan empat grup business
model canva yang terdiri dari, value proposition, cost dan
revenue, customer interface dan infrastructure. Setelah
strategi usulan sudah dapat maka penulis akan membuat
perancangan value proposition canva dan fit value
proposition dengan customer profile, dan setelah sudah
dilakukan analisis terhadap fit value propostion dan customer
profile maka langkah selanjutnya adalah perancangan
business model canva usulan, selanjutnya tahap keempat
yaitu verifikasi dan validasi, dan tahap terakhir adalah
melakukan pertanyaan tujuh pertanyaan penilaian model
bisnis yang diambil dari buku value proposition canvas oleh
Alexander Osterwalder untuk diambil feedback dari pihak
internal Prove.co.

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Business Model Canvas Eksisting Prove.co

GAMBAR 2
Business Model Canvas Eksisting Prove.co
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B. Customer Profile Prove.co

GAMBAR 3
Customer Profile Prove.co

C. Business Model Environment Prove.co
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GAMBAR 4
Business Model Environment Prove.co

D. Analis SWOT, Matrix TOWS, Strategi Usulan

Data primer dan sekunder yang sudah dikumpulkan
menghasilkan business model canvas eksisting, customer
profile dan business model environment setelah itu dilakukan
Analisis SWOT yang didapatkatkan dari kedua pemilik
prove.co yaitu lucky roy syahputra dan dicky hariyadi dengan
cara wawancara dan kuesioner untuk mendapatkan bobot
skor SWOT untuk mendapatkan matrix TOWS yang
digunakan untuk menganalis perhitungan bobot yang sudah
di lakukan sebelumnya dengan cara kuesioner dan
wawancara. fungsi dilakukan SWOT ini untuk menghasilkan
matrix tows untuk mengetahui strategi yang sesuai buat
memaksimalkan kekuatan internal prove.co, guna mengatasi
kelemahan, memanfaatkan peluang, serta mengatasi ancaman
yg ada agar mendapatkan strategi usulan yang bisa digunakan
kedepanya oleh prove.co. Berikut merupakan Matrix TOWS
Value propostion
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TABEL 1
Matrix Tows Value Propostion
Strenght Weakness
a) Garansi produk (4.5) a)  Kurapg  banyak
b) Harga terjangkau, (3) informasi saluran,
Value Proposition | c) Gratis opgkir (3.5) produk (4.5)
d) Wangi tghap lama (4.5) b) Kurang banyak
e) Varian wangi (4.5) saluran penivalan
produk (4.0)
Oppyrtunities a) Memberikan garansi produk apabila | Menambabkan saluran
Parfum Menjadi | produk yang diterima pembeli dalam | informasi seperti tikiok.
Kebutuhan Gaya | keadaan cacat, dan memudabkan dalam | dan tiktok live (W1.O1)
Hidup Masyarakat | proses klaim garansi (S1. O1).
Indonesia (4.0) b) Memberikan sampel parfum gratis dan
thank you card (S2. O1).
Threats a) Memberikan gratis ongkir apabila | Melakukan, penjyalan

Memilki  banya | pembeli yang berada di dacrah kota | produk menggunakan e-

nama competitors | Bandung, dan gratis ongkir se Jawa barat | commerce seperti.

“5) apabila  melakukan  transaksi  yang | tokopedia

disesuaikan (S3. T1). (W2.T1)

b) Menjaga bshan baky parfum tetap

memiliki wangi yang tahap lama (S4. T1)

©) Diversifikasi  produk  dengan

menggunakan, aroma dan ciri, khas sendiri.

hari, acara formal, olahraga, atau bahkan

parfum unisex yang bisa di

oleh lakizJaki juga wanita. (S5. T1)

1. Strategi S-O

a) Memberikan garansi produk apabila produk yang
diterima pembeli dalam keadaan cacat, dan
memudahkan dalam proses klaim garansi (S1. O1).

b) Memberikan sampel parfum gratis dan thank you card

(S2.01).

2. Strategi S-T
a) Memberikan gratis ongkir apabila pembeli yang berada
di daerah kota Bandung, dan gratis ongkir se Jawa barat
apabila melakukan transaksi yang disesuaikan (S3. T1).
b) Menjaga bahan baku parfum tetap memiliki wangi yang
tahan lama (S4. T1)
¢) Diversifikasi produk dengan menawarkan berbagai jenis
parfum menggunakan aroma dan ciri khas sendiri.
contohnya, parfum buat kegiatan sehari-hari, acara
formal, olahraga, atau bahkan parfum unisex yang bisa
dipergunakan oleh laki-laki juga wanita. (S5. T1)
3. Strategi W-O
Menambahkan saluran informasi seperti tiktok dan tiktok
live (W1. O1)
4. Strategi W-T
Melakukan penjualan produk menggunakan e-commerce
seperti tokopedia dan shoppe (W2. T1)
Berikut merupakan strategi usulan Value Proposition

TABEL 2
Strategi usulan Value Propostion
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a) Melakukan pembuatan label bpom dikemasan dan botol
parfum (W1. O1).
b) Menambah variansi kemasan botol dari yang kecil 30 ml
dan yang lebih besar 50 ml (W2. O1).
4. Strategi W-T
Membuat website resmi prove.co dan melakukan
interaksi kepada pembeli dengan website resmi prove.co
(W3.T1)
Berikut merupakan strategi usulan customer interface

TABEL 4
Strategi Usulan Customer Interface
No.[Stratesiusuan | Keterangan Blok
l. | Memfokuskan  target | Saat ini prove.co mepargetkan, pasar| Customer
DasaL dengan | dengan range umuy 17-34 tahup, dinang,| segment  dan
semsasi, Dasah, vang | Iehib, baik, lagi, prove.co menargetkan | Cusiomer

paling texfarik, dengan
parfum proveco dap
memberikan  discount
flaihar

SeTWA Tange yUL umuk menamhal,
pendenaion, dan, target peninalan dan,
membsrikan diskan, di barizhari textsnte

relationship.

No. | Srategi usulan, Ketcrangan Blok

L | Membexikao.garansi prociuk. Menigkatkan, performa customer | Value
analhila prodnk yang ditgrima | service agar mesusabkan proses | prarestion.
pernbeli dalom keadnan cosar, | kloim, garansi dan, Key
dan, menwdahkan, dalam, proses resources
klaim garans

2. | Membenikao. Membsuikian.semnsl gratis Value
gratis dan thank you card kenada. pemhell. danat BLORASHAR.

menbssikan peluane. kenada, dan, Customer
prove.co agar ¢alon perheli. relationship
trxtarik, kenada varian lain yang

dimiliki.prove.co dengan. teiap

mensriolkan. garansi. prosul. dan,

gratis opgkix,

3. | Membherikan.gratis gnghkit Melakowkan gratis ongkixapahila | Value
anabil pembeli vang berada di | pembelimelakukan transaksi, | prarestion.
dagrah kaia Bandung, dan,gratis | diatas tign, vabes .
ongkix se Jawa barat.apahila
melakukan transekslyang
discsuaubauy

4. | Meniaga babanakwpafivn Meningkaskan performa bahan | Value
trtan memiliki wangh.yang tahan | baku agar kualitas pasfom. telan | praresticn,
lama. tahan lama. dan, Key

Fesources

5. | Dincersifikass prosuk, dengam Melakwkan diversifikasi prosuk, | Value
menarkan berhagal isnis besbagal Jenis pasfm BLARASUI
parluem menggunsken aroma meDggynAsan. aroma dan,Giti dan key
dan eirl, khas, seodii. contohnya, | khas seodizi contaboya, parfum, | parmership
parfum buat kegiatan, sehari; buat kegiatan, sebarichari, acara
bati, acara formal, informal, formal maypun, informal,
atay, bahka, parfum unisex yang | informal, atay, bahkan. parfum,
bisa.dipsrenvakan oleh lakizlaki, | unisex yang bisa dipsrgimaban
Jjuga wanita oleh. lnkizlakijuga wanita,

6. | Menambahkan, saluran informasi | Prove.co perly memanfaatkan Value
senert, tikiak dan, tiktak live. platform media sosial seperti BroRestian.

tiktok dan tiktok live agar dan, channel.
menambah ketertarikan pembeli.

7. | Melakukan penjualan produk | Memanfaatkan platform e- Value
menggunakan e-commerce | commerce perlu dilakukan propostion
seperti tokopedia dam shoppe. karena penjualan kosmetik dan channel.

(parfum) banyak dilakukan di
media e-commerce seperti
tokopedia dan shoppe.

tethadan, proveco. Pembell  merass
dibareal don mungkin lehih cenderung

mempertahankan ~ pembelian  mereka
secara berulang.

Pembuatan label bpom perlu dilakukan
agar pembeli percaya terhadap prove.co
bahwa parfum yang dibeli adalah sah dan
tidak  mengandung  bahan  yang
membahayakan tubuh.

Membuat variansi kemasan botol perlu
dilakukan karena pembeli yang membeli

Customer
relationship

2. | Melaknkan pembuatan.
label bpam, diksmasan
dan botol parfum

Customer
relationship

3. | Menambah variansi
kemasan botol dari yang

Berikut merupakan Matrix TOWS Infrastructure

TABEL 3
Matrix TOWS Customer Interface
Weakness
a) Masyarakat Indonesia  yang |a) Tidak ada label Bpom
berumur 17-34 tahun (3.5). (4.5).
Kualias produl (4.). b) Ukuan bemesmn. botol
Customer Interface hanya 50 ml (4.5).
Belum melakukan
penjualan di website resmi,
prove.co (4.0).
Opurtunities. Memfokuskan, target pasar. dengan | o) Melakukan, pembuatan
Sering Melakukan, | seementasi pasar yang paling terfarik | label bpom dikemasan dan
Discount (3.0) dengan parfum  prove.co  dan | botol parfum (W1. O1).
memberikan  discount - dihari-hari | b) Menambah variansi
terenty, (S1.01) kemasan botol dari yang
kegil 30 ml dan yang lebih
besar 50 ml (W2. O1).
Threats Meningkatkan, kualitas baban baky, | Membuat website resmi
Masih melakukan, | yang  berkualitas tinggi,  wnfuk | prove.co dan melakukan,
penivalan desgan | memastikan aroma yang tphan lama | inferaksi kepada pembeli
media §psial dan memikat (SL. T1) dengan website rgsmi
Instagram & whatsapp. prove.co (W3. T1)
4.0

1. Strategi S-O
Memfokuskan target pasar dengan segmentasi pasar yang
paling tertarik dengan parfum prove.co dan memberikan

discount dihari-hari tertentu. (S1. O1)

2. Strategi S-T
Meningkatkan kualitas bahan baku yang berkualitas
tinggi untuk memastikan aroma yang tahan lama dan

memikat (S1. T1)
3. Strategi W-O

kecil 30 ml dgp, yang | kemasan kecil bisa digunakan untuk | dag, value
lebih besar 100 ml. berpergian dan mobilitas besar 30 ml | proposition
sangat cocok di gunakan, sedangkan
kemasan yang lebih besar dapat
digunakan dalam jangka Panjang 100 ml
sangat cocok digunakan dalam kondisi
ini.

4. | Meningkatkan kualitas | Meningkatkan kualitas bahan baku yang | Customer
bahan  baku  yang | berkualitas tinggi adalah langkah krusial | relationship
berkualitas tinggi untuk | dalam memastikan aroma pggfum, yang | dan key
memastikan aroma yang | tahan lama dan memikat. Bahan baku | resources.
tahan  lama  dan | parfum menjadi komponen utama yang
memikat. memberikan karakteristik aroma pada

produk

5. | Membuat website resmi | Membuat website resmi perlu dilakukan | Channels
prove.co dan melakukan | agar dapat meningkatkan interaksi dan
interaksi kepada | keterlibatan pembeli di website resmi
pembeli dengan website | Prove.co dapat melakukan live chat, atau
resmi prove.co fitur kumcntar buat  berkomunikasi

TABEL 5
Matrix TOWS Infrastructure

Strenght Weakness

a) Memiliki supplier bahn baky|a) Semua  kegiawn

bibit parfum. box, dan botol|  produbsi masih

parfum  dengan kualitas yang dilakukap olgh owner

bagus, (4.0). prove.co (4.0).
Infrastructure b) Melakukan endorsment vang | b) Masih melakukan

dilakukan selebgram (3.5). prosduksi sesara manual

¢) Melakukan foto produk dengan | (3.5)

sangat baik (4.0).

d) Parter bisnis sangat

msggtsﬂsnaibimnmﬂgksi

(4.5).
Qpourtunities ) Memiliki partner bisnis. yang | Keria sama dengan
Memiliki partner  bisnis | trusted dapat membanty penivalan | partner bisnis dalan),
yang trusted (4.5) proguk (84. O1) melakukan produksi

b)  Melakukan ~ endorsement | (W1. O1)

(82.01)

¢) Dengan menggunakan jasa

photographer proficsional akan

mendapatkan {010 produk yang

sangat baik (S3. O1)
Threat Mgmbuat cig, khas sendiri seperti | Investasi dalam
Competitors melakukan paket bundling saty, produk | peralatan produksi
prosduksi dan pemasaran terdapat 2 varian produk dalam | parfum (W2. T1)
penivalan dengan sangat satu kemasan (S1. T1)
| baik (4.5)
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1. Strategi S-O

a) Memberikan garansi produk apabila produk yang
diterima pembeli dalam keadaan cacat, dan
memudahkan dalam proses klaim garansi (S1. O1).

b) Memberikan sampel parfum gratis dan thank you card
(S2.01).

2. Strategi S-T

a) Memberikan gratis ongkir apabila pembeli yang berada
di daerah kota Bandung, dan gratis ongkir se Jawa barat
apabila melakukan transaksi yang disesuaikan (S3. T1).

b) Menjaga bahan baku parfum tetap memiliki wangi yang
tahan lama (S4. T1)

c) Diversifikasi produk dengan menawarkan berbagai jenis
parfum menggunakan aroma dan ciri khas sendiri.
contohnya, parfum buat kegiatan sehari-hari, acara
formal, olahraga, atau bahkan parfum unisex yang bisa
dipergunakan oleh laki-laki juga wanita. (S5. T1)

3. Strategi W-O
Menambahkan saluran informasi seperti tiktok dan tiktok

live (W1. O1)

4. Strategi W-T
Melakukan penjualan produk menggunakan e-commerce

seperti tokopedia dan shoppe (W2. T1)

Berikut merupakan strategi usulan Infrastructure

TABEL 6
Strategi Usulan Infrastructure

Keteransan Blok
Memwiliki partner bispis yang trusted | Key
penting ol kesuksesan  langka,
Panijang.

Dengan mengeunakan, jasa endorsement
tchadan  pemasaran  produk.  dapak
pesbheli

| No | Strategiusuan.

L. iliki partner bisnis
yang  trusted  dapat,
membanty  pewivalan
nroduk.

2. | Melakukan endorsement
dongan, seleheram, danat,
meningkatkan, pemasaran
peodk.

Key activities

e-Proceeding of Engineering : Vol.11, No.3 Juni 2024 | Page 2691

Strenght Weakness
Revenue Streams dgn | Penjualan parfum. (4.0) Pendapatan.  masih  belum,
Cost Structure memenuhi, omsst dan target
penivalan (4.5)
Oppurtunities Menjaga hubungan terhadap. | Memiliki partner bisnis yang
Partner bisnis sangat | partner bispis sangat perlu | trusted sangat penting untuk bisa,
mengfesiensi biaya | dilakukan, karena | mendaptkan harga yang pasti
produksi (3.5) uéssuéwmlm pengelwaran [ (W1. O1)
(S1.01)
Threat Memanfatkan  penjvalan, | Melakukan, pemasaran sistem
Penjualan, masih belum | sistem e-commerce sapgat | email kargna sisfem ini, dapat
penivalan | (S1. T1) kepada pembeli pofensial afay,
di e-commerce (4.5) pembeli. yang sudah ada (W1.
T1)

1. Strategi S-O

Menjaga hubungan terhadap partner bisnis sangat perlu
dilakukan karena meminimalisir pengeluaran (S1. O1).
2. Strategi S-T

Memanfatkan penjualan sistem e-commerce sangat perlu
dilakukan (S1. T1).
3. Strategi W-O

Memiliki partner bisnis yang trusted sangat penting
untuk bisa mendaptkan harga yang pasti (W1. Ol).
4. Strategi W-T

Melakukan pemasaran sistem email karena sistem ini
dapat berinteraksi secara langsung kepada pembeli potensial
atau pembeli yang sudah ada (W1. T1).
Berikut merupakan strategi usulan cost structure dan revenue
streams

TABEL 8
Cost structure dan Revenue streams
Keterangan
Devgan memiagn bubwoein thadan
partner bispis dapat meminimalisi
mendapatkan, posongan barga, ketika.
embeli baban bak.

Blok
Cost

| Strategi uswan.
L | Meniaga bubwngan terhadan,
partner bispis sapeal erl
dillakukan, karena,
il

Mengeunikan, i
photographer profiesional
aban mendapatkan, foto.
nroduk vang sangat baik.

Rengitn menegunakan.iass photographer
professional dapat membuat produk.
prove.co dapat meningkatkan Kesan
visual yang menarik.

Key activities

Mexmbwat cini kbas, seodizi
sgperti pakgt, bundling
saty, produk, terdapat, 2
vaian psosu. dalan, saby
kemasan.

Menguoakan. strategi bundling  dapat
Gikarenalkan. bisa mendapatkan beherape.
varian parfurm, menggunakan, barga, yang
proshik. secara. individual.

Key activities

don,  value

proposition

Keda,  soma  dengan
partner  bispis  dalan,
mlakukan, proshiksi

Beketia sama dengen mifrs produksi
yang sudah berpengalaman dan memiliki
fasilitas produksi yang lebih besar. Hal
ini dapat membantu meningkatkan
kapasitas produksi tanpa meningkatkan
beban kerja tim internal.

Key partners

Investasi dalam peralatan
produksi parfum

Investasi dalam peralatan produksi yang
sesuai dengan kebutuhan. Peralatan
seperti mesin  pencampur, filling
machine, atau mesin sealing dapat
membantu mempercepat proses
produksi.

Key resources

dan, cost

structure

Mesmiliki partner bispis yang
trusted sangat, penting vsuk
bisa.mendlaptkan basea, yang
pasti

Hal ini, sangat, dinssbukan dikassnakan
Tika prove.co mgmiliki parter bisnis yang
pasti dapat membuat pengeluaran tetap

setiap bulannya dan pengeluaran akan
tetap dan tidak berubah-ubah.

Cost
structure

Memanfatkan ~ penjualan
sistem e-commerce sangat
perlu dilakukan.

Penjualan e-commerce seperti tokopedi
dan shoppe dapat dengan mudah
mengelolah pertumbuhan bisnis yang
cepat karena dapat dengan fleksibel
menambahkan produk baru, memperluas
katalog produk, dan mengelola volume
pesanan yang lebih besar.

Revenue
stream

Melakukan pemasaran
sistem email karena sistem
ini dapat berinteraksi secara
langsung kepada pembeli
potensial atau pembeli yang
sudah ada.

Melakukan pemasaran sistem email ini
sangat berpengaruh terhadap hubungan
dan loyalitas pembeli dengan meberitahu
pembaruan produk, penawaran khusus,
atau informasi lain yang relevan kepada
pembeli dengan menggunakan email.

Revenue

stream  dap,

channels

F. Value Propostion Canvas

Berikut merupakan matrix TOWS Cost structure dan
Revenue streams

TABEL 7
Cost structure dan Revenue streams

Value Proposition Canvas adalah alat yang dirancang
untuk membantu menciptakan produk yang benar-benar
dibutuhkan dan diinginkan oleh pengguna, dan Value
proposition canvas adalah salah satu bagian dari business
model canvas yang merupakan penjabaran mengenai
bagaimana cara suatu perusahaan dapat menciptakan value
bagi para pembelinya, berikut merupakan gambar value
proposition canvas
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Value proposition canvas

Mencor distrinutor bard agar bisa
melokikan diversifikasi produk.

Gain creators
Saluran tiktok dan website résmi

Memperkan sampel parfum
Sistém penuman s-commarce gratls dan thank you card

B mbdaton ot pios Membuat bundiing satu produk terdapat 2

varian produk dolam sotu kemasan.
Varian botol 30 dan 83 mi
Membuat varion botel 30 mi dan 100,

Sarnpal parfum gratis don thank
you card

Products & services

Melakukan pembuatan lobel bpom di box dan
botol parfum.
Diversifikasi produk
Membuat saluren tiktok don website

Sofuran tiktok dan website resmi

e Pain relievars
Membunt sistem penjuaian a-commerce
‘sepert] shoppe don tokapedio.

GAMBAR 5
Value Propostion Canvas

G. Fit Customer Profile Dengan Value Proposition

Fit customer profile dengan value proposition canva
berfungasi untuk menawarkan produk dan layanan yang
relevan bagi target pasar dan memberikan nilai positif bagi
pembeli. Dengan membuat fit customer profile dengan value
proposition didapatkan value proposition yang baru berupa
sistem penjualan e-commerce, saluran tiktok dan website
resmi, sampel parfum gratis dan thankyou card, varian botol
30 ml dan 100 ml, pembuataan label bpom, diverifikasi
produk, saluran tiktok, dan website resmi.

Value proposition Customer segments

GAMBAR 6
Fit Customer Profile Dengan Value Proposition

H. Hasil Rancangan

Businss moddl canva wsulan prove co

ey parer e [— P—— F—
—
yld -
o — ke

Distobuor b paren

e
[ | - [

=

e o =1

Revenue streams

| ]

GAMBAR 7
Business Model Canva Usulan Prove.Co

Eksisting tetap digunakan
Dikembangkan
Baru
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GAMBAR 6 didapatkan dari business model canva eksisting
customer profile dan business model environment, Prove.co
dapat mengimplementasikan langkah-langkah tersebut secara
bertahap guna meningkatkan eksposur produk, menjangkau
lebih banyak pelanggan, dan dapat memenuhi target dan
omset penjualan. Berikut merupakan hasil business model
canva usulan Prove.co.

TABEL 9
Business Model Canva Usulan Prove.co

Aspek Rencana Keterangan
Implementasi
Hasil
Rancangan

Sumber Daya | Penambahan Melakukan  perekrutan

Manusia (SDM) | tenaga kerja tenaga kerja untuk tim

pemasaran, admin, dan
produksi.

Keuangan Menerapkan Menerapkan sistem
sistem manajemen keuangan
manajemen yang  cermat  untuk
keuangan mengelola  arus  kas,

pembayaran, dan
penagihan dengan efisien.

Perlengkapan Mengawasi Memastikan  distributor

dan peralatan distributor tetap mematuhi standar

kualitas bahan baku yang
telah ditentukan untuk
memastikan
keberlanjutan kualitas
produk parfum.

Teknologi Memperkuat 1. Menggunakan platform
kehadiran digital | media  sosial  seperti
sebagai sebagai | Instagram untuk
strategi melakukan promosi
pemasaran produk secara intens.

Memanfaatkan ~ konten
visual yang menarik,
testimoni pembeli, dan
konten interaktif untuk
menarik  minat  calon
pembeli.

2. Melakukan sistem
pemasaran email untuk
berkomunikasi secara
langsung dengan pembeli
potensial dan pelanggan
yang sudah ada.
Mengirimkan penawaran
khusus, info  produk
terbaru, atau konten yang

relevan untuk
meningkatkan
keterlibatan dan loyalitas
pembeli.

3. Membangun website
resmi  sebagai  pusat
informasi tentang
Prove.co dan produk
parfum yang ditawarkan.
Memastikan website
mudah digunakan,
memiliki tampilan yang
menarik, dan memberikan
informasi yang lengkap
tentang  produk  dan
layanan.

4. Menggunakan platform
e-commerce sebagai
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saluran penjualan
tambahan. Menawarkan
produk parfum di
platform e-commerce
seperti shopee dan
tokopedia agar lebih

mudah mencapai lebih
banyak pembeli  dan
menciptakan lebih banyak
kesempatan penjualan.
Menambahkan 1. Memastikan semua
label BPOM dan | produk parfum memiliki
variansi botol label BPOM yang jelas
dan sah untuk
memberikan kepercayaan
kepada pembeli bahwa
produk aman dan telah
sesuai dengan standar
regulasi yang berlaku.

2. Menawarkan varian
botol dan paket bundling
yang menarik  untuk
memberikan pilihan yang
lebih beragam kepada
pembeli dan mendorong
pembelian dalam jumlah
lebih besar.

Memastikan bahwa
semua produk parfum
telah  diverifikasi dan
dinyatakan aman untuk
digunakan sebelum dijual
ke pembeli. Sertifikasi
dan  pengujian  dari
lembaga otoritas seperti
BPOM dapat menjadi
bukti bahwa produk aman
dan berkualitas.

Pengembangan
Produk

Kualitas Produk | Diversifikasi

Produk

V. KESIMPULAN

1. Perancangan model bisnis saat ini

Prove.co memiliki sejumlah kekuatan yang dapat menjadi
patokan untuk pengembangan lebih lanjut, seperti harga
terjangkau, garansi produk, gratis ongkir, dan kualitas
produk. Akan tetapi terdapat beberapa kelemahan seperti,
kurangnya dalam saluran informasi dan penjualan produk,
Oleh karena itu, perlu dilakukan perbaikan dengan
meningkatkan saluran informasi dan penjualan yang lebih
efektif.
2. Perancangan model bisnis usulan

Business model canva usulan ini didasarkan pada
pertimbangan yang matang terhadap kondisi internal bisnis,
kebutuhan pelanggan, dan lingkungan bisnis, Hasil rancangan
Business model canva usulan yaitu, Prove.co dapat melakukan
diverifikasi produk, Pemasaran sistem email, membuat
website resmi, penjualan e-commerce, membuat label bpom,
Variansi botol dan melakukan sistem bundling, dan tetap
memastikan distributor memenuhi standar kualitas bahan
baku yang ditentukan.
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