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Abstrak 

Usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) memiliki kontribusi besar terhadap perekonomian Indonesia, namun 

masih menghadapi tantangan dalam menjaga keberlanjutan bisnis, terutama di sektor kuliner yang persaingannya 

tinggi dan dinamis. Penelitian ini bertujuan memvalidasi inovasi model bisnis Tayko Bites, usaha kuliner berbasis 

bulk order, dengan menilai tiga aspek utama desirability, viability, dan feasibility. Metode yang digunakan adalah 

pendekatan kualitatif melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi, dengan strategi studi kasus dan pendekatan 

induktif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa dari aspek desirability, pelanggan puas dengan layanan bulk order dan 

rasa produk, sehingga memvalidasi elemen customer segment, value proposition, dan channel. Pada aspek viability, 

harga dinilai sesuai kualitas, memvalidasi revenue stream. Dari sisi feasibility, kemudahan pemesanan dan kendala 

dalam promosi menunjukkan perlunya peningkatan strategi pada elemen key activities, key resources, dan channel. 

Penelitian ini menyimpulkan bahwa inovasi model bisnis Tayko Bites layak untuk dikembangkan lebih lanjut. Saran 

yang diberikan antara lain mempertahankan segmen pelanggan baru, memperkuat proposisi nilai produk, serta 

mengoptimalkan strategi pemasaran digital untuk meningkatkan daya saing usaha 

Kata Kunci- Bisnis Model Kanvas, Inovasi Produk dan Layanan, Pengujian ide Bisnis, Validasi Model Bisnis 

I. PENDAHULUAN  

Pertumbuhan UMKM pada tahun 2023, terdapat sekitar 66 juta pelaku Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 

(UMKM) di Indonesia, yang mencerminkan peningkatan sebesar 1,52% dibandingkan dengan jumlah pada tahun 

sebelumnya. Selama 5 tahun terakhir, jumlah pelaku UMKM di Indonesia mengalami dinamika yang tidak konsisten. 

UMKM seringkali dihadapkan pada berbagai hambatan seperti keterbatasan modal, akses terhadap pasar, dan 

kurangnya inovasi (Fatmah, Supriyanto, et al., 2024). (Suyadi et al., 2018) Di Tengah perkembangan era digital, 

UMKM dihadapkan pada beragam tantangan dalam hal mengadopsi teknologi secara maksimal (Evanita & Fahmi, 

2023). Hal ini dapat membuat kesenjangan dan menghambat UMKM dalam bersaing. Maka dari itu diperlukan inovasi 

untuk setiap perubahan pasar yang ada.Inovasi tidak hanya mendukung pertumbuhan, tetapi menjadi kunci untuk 

bertahan dan berkembang dalam pasar yang terus berubah (Hatammimi & Pradana, 2022). Tanpa alat dan sistem 

terbaru, bisnis-bisnis ini tidak dapat meningkatkan efisiensi operasional atau kualitas produk mereka, yang sangat 

penting untuk bersaing di pasar saat ini (Vira Aulia Gusfi et al., 2024).  

5 industri dengan jumlah usaha terbanyak yaitu industri makanan, kayu, pakaian jadi, tekstil, dan industri 

pengolahan lainnya. Pertumbuhan UMKM di Indonesia di dominasi oleh industri makanan dan minuman atau yang 

biasa disebut dengan industri kuliner. UMKM pada industri kuliner dituntut untuk memiliki keunggulan untuk 

bersaing Keunggulan kompetitif berasal dari berbagai aktivitas yang dilakukan perusahaan dalam merancang, 

memproduksi, memasarkan, mendistribusikan, dan mendukung produk (Anggadwita et al., 2019). Saat ini, persaingan 

antar pelaku usaha semakin intens sehingga mendorong perusahaan untuk meningkatkan kapasitas produksi serta 

merancang strategi dan inovasi yang tepat agar tetap unggul di tengah dinamika lingkungan bisnis (Hatammimi & 

Amelya, 2024) Pesatnya perkembangan UMKM bidang kuliner para pelaku UMKM harus terus melakukan inovasi. 

Inovasi pada UMKM bisa dilihat dari tiga hal yaitu bagaimana mereka memperbarui produk, memperbaiki cara kerja, 

dan mengelola bisnis dengan lebih baik (Maldonado-Guzmán et al., 2018). Untuk dapat bertahan dan tumbuh di tengah 
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persaingan, sebuah usaha perlu memiliki keunggulan kompetitif yang kuat. Salah satu faktor yang dapat mendorong 

keberhasilan bisnis adalah inovasi. (Hatammimi & Thahara, 2022). 

Setiap UMKM harus memiliki kemampuan untuk tujuan dan strategi melalui perumusan model bisnis 

menghadapi lingkungan yang kompetitif (Chairina et al., 2022). Fitriaty (2023) Dalam penelitiannya menemukan 

bahwa inovasi model bisnis berdampak postif bagi keberanjutan bisnis semakin inovatif model bisnis UMKM, 

semakin tinggi nilai keberlanjutan bisnis UMKM. Agar inovasi model bisnis baru dapat terealisasikan, pelaku bisnis 

harus membuktikan kesesuaian ide dengan kebutuhan masyarakat. Analisis ini menunjukkan bahwa keberlangsungan 

inovasi menjadi kunci untuk tetap kompetitif dan relevan di pasar (Gustias & Yuliana., 2024).Hal tersebut dilakukan 

dengan cara memvalidasi ide tersebut dengan menyesuaikan suatu nilai yang telah dimiliki sebuah produk. 

Memastikan validasi nilai baru dari inovasi yang direncanakan sangat penting untuk mengurangi risiko kegagalan 

produk yang sedang dikembangkan atau dibuat, terutama dalam rangka memenuhi kebutuhan pasar yang terus 

meningkat (Surwito & Ghina, 2024). Salah satu cara untuk memvalidasi model bisnis menggunakan konsep testing 

business ideas oleh Bland & Osterwalder (2020).   Tayko bites menghadapi banyak kompetitor disekitar seperti 

Narawai dimsum, Hap hap dimsum dan Kajima Street food. Maka dari itu Tayko bites akan melakukan inovasi dan 

memvalidasi model bisnis agar mampu bersaing dengan kompetitor tersebut dan mampu menarik pasar.  

 

II. TINJAUAN LITERATUR 

A. Inovasi Model Bisnis  

Inovasi model bisnis merupakan proses penting dalam pengembangan strategi perusahaan untuk menciptakan 

nilai yang berkelanjutan. Menurut (Geissdoerfer et al., 2018) inovasi model bisnis didefinisikan sebagai 

konseptualisasi dan implementasi model bisnis baru. Proses ini mencakup pengembangan model bisnis yang 

sepenuhnya baru, diversifikasi ke dalam model bisnis tambahan, akuisisi model bisnis baru, atau transformasi dari 

satu model bisnis ke model bisnis lainnya. 

 

B. Validasi Model Bisnis 

Validasi adalah proses untuk mengevaluasi ide atau konsep bisnis dengan tujuan memastikan apakah ide tersebut 

sesuai dengan kebutuhan target pasar atau pengguna. Validasi dilakukan melalui pengumpulan data dari calon 

pengguna atau pihak terkait untuk mengukur tingkat penerimaan, kesesuaian, dan potensi pengembangan dari ide 

yang sedang diuji. Dengan proses ini, ide bisnis dapat ditingkatkan atau disesuaikan berdasarkan umpan balik yang 

diperoleh, sehingga lebih sesuai dengan kebutuhan nyata di lapangan (Mahavira et al., 2020).  

 

C. Business Model Canvas 

Business Model Canvas merupakan alat visual yang digunakan untuk merancang, menggambarkan, dan 

mengembangkan model bisnis dengan cara yang sederhana. Menurut Osterwalder & Pigneur (2010) Business Model 

Canvas terdiri dari 9 blok yaitu Costumer segment, Value Proposition, Channels, Costumer Relationship, Revenue 

Stream, Key Resource, Key Activity, Key Partnership, Cost Structure. 

 

D. Kerangka Pemikiran 

Penelitian ini bertujuan menentukan metode terbaik untuk mengembangkan model bisnis yang efektif, efisien, 

dan sesuai kebutuhan pasar agar bisnis dapat bersaing secara optimal. Untuk itu, model bisnis harus melalui proses 

validasi menyeluruh. Menurut Geissdoerfer et al. (2018), inovasi model bisnis adalah proses berkelanjutan yang 

mencakup pengembangan ulang, penyesuaian, hingga transformasi model bisnis agar lebih relevan dan bernilai. 

Proses ini dapat dipicu oleh tekanan eksternal seperti tren pasar, perubahan teknologi, atau kebutuhan membangun 

keunggulan bersaing. Pendekatan Business Model Canvas dari Osterwalder & Pigneur (2010) menjadi alat 

konseptual yang menggambarkan sembilan blok elemen penting model bisnis, memberikan kerangka sistematis 

untuk analisis atau perancangan ulang agar sesuai kebutuhan pasar. Validasi ide bisnis juga penting agar keputusan 

didasarkan pada kebutuhan nyata. Bland dan Osterwalder (2020) dalam Testing Business Ideas menekankan 

pentingnya menguji asumsi sebelum diluncurkan ke pasar. Pendekatan ini menunjukkan bahwa iterasi dan 

pembelajaran dari pengguna merupakan bagian penting dalam inovasi model bisnis. Kerangka pemikiran dalam 

penelitian ini ditunjukkan pada gambar berikut. 1 berikut 
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Gambar II.1  Kerangka Pemikiran 

 

 

III. METODOLOGI PENELITIAN 

A. Desain Penelitian.  

 Menurut Sekaran & Bougie (2016) data kualitatif merupakan informasi yang disajikan dalam bentuk narasi atau 

kata-kata, yang dapat mencakup hasil catatan wawancara, transkrip diskusi kelompok, tanggapan atas pertanyaan 

terbuka, transkripsi rekaman video, ulasan pengalaman pengguna terhadap suatu produk di platform digital, artikel, 

dan berbagai bentuk dokumen serupa lainnya.  

 Dalam pemilihan narasumber pada penelitian ini yaitu purposive sampling, Sample yang dipilih harus benar 

benar kredibel dan indikatif (Indrawati, 2018). purposive sampling merupakan pengambilan sample terbatas untuk 

memerlukan informasi dari beberapa individu atau kelompok tertentu dan memenuhi kriteria yang diperlukan dengan 

peneliti (Sekaran & Bougie, 2016). Studi kasus berfokus pada pengumpulan informasi tentang objek, peristiwa, atau 

aktivitas tertentu, seperti unit bisnis atau organisasi tertentu. Dalam studi kasus, kasusnya adalah individu, kelompok, 

organisasi, peristiwa, atau situasi yang diminati oleh peneliti (Sekaran & Bougie, 2016).    

 
 

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Inovasi Model Bisnis 

Inovasi yang diusulkan adalah merubah fokus target pelanggan dari retail menjadi pembelian bulk order untuk acara. 

Produk Tayko Bites menawarkan dimsum siap saji dengan saus mentai berbahan dasar tobiko. Dimsum dikemas 

secara praktis sehingga menjadi pilihan ideal bagi acara kelompok yang menginginkan hidangan lezat dan mudah 

disajikan tanpa repot memasak. Berikut Gambar usulan inovasi model bisnis yang tertuang dalam business model 

canvas. Usulan inovasi yang tertuang dalam Business Model Canvas dapat dilihat pada Gamabr IV. 1 
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Gambar IV.1 Usulan Business Model Canvas  

Sumber: Data yang diolah (2025) 

 

B. Pemetaan Hipotesis 

Pada variabel ini, data diperoleh dari usulan inovasi business model canvas yang akan divalidasi, data yang ada 

pada business model canvas merupakan hasil wawancara tahap pertama. Penentuan hipotesis dilakukan dengan cara 

peneliti melakukan wawancara dengan pelanggan dan calon pelanggan mengenai model bisnis yang sedang 

dijalankan lalu akan ditentukan blok mana yang akan divalidasi jika blok tersebut tidak cukup bukti. Dari setiap 

poin yang terdapat pada blok Business Model Canvas hipotesis yang ditulis diawali dengan kata “kami percaya 

bahwa….”. 

  

C. Peta Asumsi 

Hipotesis yang memiliki keterangan sangat berdampak namun memiliki sedikit bukti atau tidak memiliki bukti 

merupakan hipotesis yang paling berisiko, maka diletakkan pada kuadran 1 yang terletak dipojok kanan atas kuadran 

peta asumsi. Hal ini diperlukan untuk memisahkan hipotesis yang dianggap perlu di validasi berdasarkan model bisnis 

yang ada. Hasil pemetaan asumsi dapat dilihat pada Gambar IV. 2 Peta asumsi dibawah berikut 

 

Gambar IV.2 Peta Asumsi 

Sumber: Data yang diolah (2025) 
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Berdasarkan 14 Hipotesis yang terdapat pada table 4.2 maka hipotesis yang paling berisiko adalah yang sangat 

berdampak namun memiliki sedikit bukti saja yang Dimana terletak pada kuadran 1. Berikut adalah hipotesis yang 

paling beresiko. 

a.  Hipotesis H1 

Kami percaya bahwa wanita usia 28–60 tahun, baik pekerja maupun ibu rumah tangga, yang sering mengadakan acara 

sosial atau formal, membutuhkan hidangan praktis dalam jumlah besar untuk mendukung konsumsi acara mereka. 

b.  Hipotesis H2 

Kami percaya bahwa pelanggan B2Group, seperti penyelenggara acara, akan merasa terbantu dan puas dengan layanan 

pemesanan dalam jumlah besar (bulk order) Dimsum Mentai sebagai pilihan sajian praktis dan menarik untuk acara 

mereka. 

c. Hipotesis H4 

Kami percaya bahwa penggunaan Instagram sebagai saluran distribusi melalui iklan berbayar (Instagram Ads) akan 

secara efektif menjangkau segmen pelanggan utama Tayko Bites, meningkatkan awareness dan konversi penjualan. 

d. Hipotesis H6 

Kami percaya bahwa aktivitas utama seperti pengelolaan pemesanan, proses produksi yang efisien, dan pengantaran 

tepat waktu merupakan faktor kunci untuk menjaga kepuasan pelanggan Tayko Bites. 

e. Hipotesis H12 

Kami percaya bahwa mitra bisnis seperti influencer kuliner bersedia mendukung kolaborasi berupa pembuatan dan 

pengunggahan konten promosi produk Tayko Bites sebanyak 1x/minggu di platform TikTok atau Instagram selama 1 

bulan untuk meningkatkan jangkauan dan minat konsumen. 

f. Hipotesis H13 

Kami percaya bahwa pelanggan bersedia membayar sesuai pilhan porsi dimulai dengan harga RP 195.000/15 porsi , 

Rp 420.000/ 15 porsi (isi 6/porsi),  Dimsum mentai platter (isi 120pcs/porsi): Rp 640.000/120pcs 

g. Hipotesis H14 

Kami percaya bahwa pelanggan B2group menganggap harga dimsum mentai dalam format bulk (minimal 15 porsi) 

sebagai nilai yang wajar dan sepadan dengan manfaat yang diperoleh 

 

D. Eksperimen Discovery 

1. Desirability 

a. Wawancara 

Aspek ini perlu divalidasi agar peneliti dapat mengetahui apakah layanan atau produk yang ditawarkan memang 

diinginkan pelanggan. Dalam aspek desirability elemen business model canvas yang terlibat yaitu blok customer 

segment, value proposition, channels, dan customer relationship. Hipotesis desirability yang tervalidasi yaitu “kami 

percaya bahwa wanita berusia 25 hingga 60 tahun yang bekerja maupun ibu rumah tangga yang sering mengadakan 

acara sosial dan formal, seperti arisan, pengajian, ataupun acara keluarga”. Menurut Osterwalder & Pigneur (2010) 

Customer Segments menjelaskan tentang berbagai kelompok orang atau organisasi yang ingin dijangkau dan dilayani 

oleh suatu bisnis. Pelanggan adalah inti dari setiap model bisnis, karena tanpa ada pelanggan yang memberikan 

keuntungan, perusahaan tidak bisa bertahan lama.  

Menurut Bland David J & Osterwalder A (2020) Risiko dari desirability yaitu ketika Perusahaan tidak mampu 

menjangkau, memperoleh dan mempertahankan pelanggan yang ditargetkan. Desirable diartikan sebagai apakah 

pelanggan benar benar menginginkan produk atau layanan tersebut. Pada tahap discovery tayko bites mampu 

menjangkau pasar dengan rentang umur 25 sampai 60 tahun gender wanita yang memiliki pekerjaan maupun tidak 

dan sering mengadakan acara sosial seperti (arisan komunitas), dan acara formal namun mereka mencari sajian yang 

praktis untuk menunjang acara tanpa harus repot masak. Tayko bites menargetkan layanan dan produknya ini secara 

geografis berada di kota Makassar dan Bandung. 

b. Brosur 

Hipotesis yang di uji pada tahap ini yaitu “Kami percaya bahwa audiens yang melihat brosur digital Dimsum 

Mentai Tayko Bites melalui Instagram Ads akan tertarik memesan untuk acara mereka (seperti arisan atau event 

kantor) setelah memahami manfaat dan keunggulan produk yang ditawarkan”. Menurut Osterwalder et al. (2014) 

MVP terutama digunakan untuk mengeksplorasi minat potensial pelanggan dan mitra. 
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Dari hasil uji coba terdapat respon yang positif dari pelanggan dan tertarik menanyakan produknya lebih lanjut. 

Hal ini berarti mvp berhasil tervalidasi untuk melihat respon calon konsumen melalui penyebaran brosur di Instagram. 

Menurut Osterwalder & Pigneur (2010) Value Proposition adalah solusi yang memecahkan masalah atau memenuhi 

kebutuhan pelanggan, dengan menawarkan manfaat melalui produk atau layanan yang dipilih. 

Berdasarkan hasil diatas value dari tayko bites mampu menarik perhatian dan minat konsumen. Brosur digital 

yang didistribusikan melalui Instagram Ads berhasil berfungsi sebagai MVP karena memicu respons positif dari calon 

pelanggan, menunjukkan bahwa proposisi nilai Tayko Bites relevan dan menarik bagi segmen target (seperti acara 

sosial atau acara kantor). 

 

2. Viability 

a. Wawancara 

Aspek ini perlu divalidasi untuk mengetahui apakah produk diminati dan akan menjadi sumber pendapatan dari 

tayko bites. Dalam aspek viability elemen business model canvas yaitu cost structure, dan revenue stream. Hipotesis 

viability yang tervalidasi yaitu “Kami percaya bahwa penyelenggara acara seperti komunitas bersedia membayar 

paket bulk order untuk menunjang konsumsi dalam acara mereka dengan minimal order 15 porsi dengan harga: Rp 

195.000/ 15 porsi (isi 2/porsi), Rp 420.000/ 15 porsi (isi 6/porsi), Dimsum mentai platter (isi 120pcs/porsi)”. Menurut 

Osterwalder & Pigneur (2010) Revenue stream menggambarkan cara perusahaan menghasilkan uang dari setiap 

segmen pelanggan. Aliran pendapatan berfokus pada nilai yang bersedia dibayar oleh pelanggan untuk produk atau 

layanan yang ditawarkan. Dari hasil wawancara yang dilakukan kepada 15 narasumber mayoritas mengatakan harga 

dari tayko bites terjangkau. Seperti yang dikatakan oleh narasumber N5 baris 36 “ Kalau dibanding yang pernah saya 

request dan yang pernah saya beli itu, di Tayko ini ya untuk edisi packingan party-nya ini lebih enak di sini sih. lebih 

worth it harganya di Tayko karena di tempting itu mencapai Rp265.000 lah setiap porsinya itu”. Selanjutnya, menurut 

N3 baris 48  “ Oh satuannya Rp13.000 ya? Kalau saya sih, kalau saya ya. Secara pandangan kalau memang enak. Ya 

why not.” . Hal ini membuktikan bahwa hipotesis ini berhasil di validasi dan ini akan menjadi aliran pendapatan bagi 

tayko bites. 

b. Brosur 

Hipotesis yang di uji pada tahap ini yaitu “Kami percaya bahwa setidaknya 10% dari audiens yang menerima 

brosur digital dan menunjukkan ketertarikan akan melakukan pemesanan minimal 15 porsi dalam waktu 1 minggu 

setelah melihat iklan”. Dari hasil uji coba meskipun iklan telah ditayangkan hasil konversi kepada pembelian tidak 

ada dan tidak sebanding dengan biaya yang dikeluarkan yang disebabkan penargetan Lokasi iklan yang tidak tepat. 

STP (Segmentation, Targeting, Positioning) sebagaimana dijelaskan oleh Kotler dan Keller (2016), yang menekankan 

pentingnya ketepatan dalam menetapkan target audiens berdasarkan segmentasi geografis yang sesuai. 

 

3. Feasibility 

a. Wawancara 

Aspek feasibility perlu divalidasi untuk memastikan apakah bisnis dapat mewujudkan dan menjalankan ide 

tersebut oleh sumber daya tayko bites. Dalam aspek feasibility elemen business model canvas yang terlibat yaitu key 

partner, key resource, key activities. 

Hipotesis feasibility yang divalidasi yaitu “Kami percaya bahwa mitra bisnis seperti influencer kuliner bersedia 

mendukung kolaborasi berupa konten untuk memasarkan produk dan layanan Tayko Bites dengan sistem affiliate 

marketing dan mengunggah konten 1x/minggu dengan menyelipkan kode unik pada kontennya di platform 

tiktok/instagram selama 1 Bulan”. Menurut Osterwalder & Pigneur (2010) key partners menjelaskan siapa saja 

jaringan pemasok dan mitra yang membantu bisnis berjalan. Melalui aliansi strategis, perusahaan dapat memastikan 

kelancaran operasional, berbagi risiko bisnis, dan mengakses keahlian atau teknologi tambahan. 

Hasil dari hipotesis feasibility ini berhasil divalidasi karena mitra influencer ingin berkolaborasi untuk membantu 

tayko bites meningkatkan operasional perushaan dengan cara melalukan promosi dan system barter value. Menurut 

Osterwalder & Pigneur (2010) jenis kemitraan ini bersifat aliansi strategis diantara non-kompetitor. 

b. Brosur 

Hipotesis yang telah diuji pada aspek feasibility “Kami percaya bahwa tim kami dapat menangani setidaknya 

20% dari calon pelanggan yang menunjukkan minat melalui Instagram Ads, dengan alur produksi dan pengantaran 

yang efisien tanpa mengganggu kualitas maupun operasional harian”. Namun aspek ini juga gagal tervalidasi karena 

tidak ada yang berhasil dilayani dan bisnis tidak dapat beroperasi karena tidak ada pelanggan yang membeli lewat 
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Instagram ads. Menurut Ries (2011) feasibility dalam konteks Lean Startup berkaitan dengan kemampuan organisasi 

untuk menjalankan model bisnis secara efektif secara teknis dan operasional. Hipotesis pada aspek ini belum 

tervalidasi, maka dari itu perlunya evaluasi terhadap strategi pemasaran dan juga pemilihan platform.  

 

E. Validation Eksperimen 

1. Desirability  

a. Concierge 

Aspek ini perlu divalidasi agar peneliti dapat mengetahui apakah layanan atau produk yang ditawarkan memang 

diinginkan pelanggan. Dalam aspek desirability elemen business model canvas yang terlibat yaitu blok customer 

segment, value proposition, channels, dan customer relationship.  

Hipotesis desirability yang divalidasi yaitu “Kami percaya bahwa pelanggan akan merasa puas karena Tayko 

Bites membantu mereka menyajikan hidangan praktis yang disukai oleh tamu dalam acara sosial maupun formal”. 

Menurut Osterwalder dan Pigneur (2010) memenuhi customer segments dan value propositions merupakan indikator 

utama keberhasilan suatu model bisnis, dimana channels dan customer relationships turut berperan dalam 

memperkuat hubungan dengan pelanggan dan mendorong loyalitas. 

Dari hasil uji coba hipotesis ini berhasil divalidasi, mayoritas pelanggan yang memesan paket bulk order puas 

dengan rasa dari tayko bites serta merasa terbantu dan praktis. Menurut Bland David J & Osterwalder A (2020) 

menjelaskan bagaimana suatu produk dan layanan dapat menciptakan keuntungan dan bermanfaat bagi pelanggan. 

Dengan respons positif dari pelanggan, Tayko Bites menunjukkan bahwa nilai yang ditawarkan telah sesuai dengan 

kebutuhan dan harapan pasar, sehingga memperkuat validitas value proposition yang diajukan dan menjadi dasar 

untuk pengembangan bisnis lebih lanjut. 

b. Validation 

Aspek ini perlu divalidasi agar peneliti dapat mengetahui apakah layanan atau produk yang ditawarkan 

memang diinginkan pelanggan. Dalam aspek desirability elemen business model canvas yang terlibat yaitu blok 

customer segment, value proposition, channels, dan customer relationship. Hipotesis yang telah divalidasi pada aspek 

ini yaitu “ Kami percaya bahwa pelanggan B2group, seperti penyelenggara acara akan merasa puas dan terbantu 

dengan adanya layanan bulk order dimsum mentai untuk sajian acara mereka”. 

Berdasarkan hasil pengumpulan data, pelanggan merasa layanan tayko bites membantu mereka menyajikan 

makanan tanpa repot memasak dan membuat tamu dari pemilik acara puas. Menurut Bland David J & Osterwalder A 

(2020) Desirable diartikan sebagai apakah pelanggan benar benar menginginkan produk atau layanan tersebut. Respon 

positifyang diterima membuktikan bahwa produk dan layanan yang ditawarkan mencapai product market fit. Product 

market fit tercapai ketika terdapat bukti bahwa produk dan layanan yang ditawarkan, termasuk pain relievers dan gain 

creators, benar-benar menciptakan nilai yang relevan bagi pelanggan serta memperoleh daya tarik yang nyata di pasar 

(Osterwalder et al., 2014). 

 Tayko bites mampu mebuktikan bahwa produknya dapat menyelesaikan pains dan memberikan pain relivers 

dengan paket layanan bulk order untuk acara. Menurut Bland David J & Osterwalder A (2020) pain relivers yaitu 

bagaimana suatu produk dan layanan yang dihasilkan dapat menghilangkan resiko atau hambatan yang dihadapi 

pelanggan.  

 

2. Viability 

a. Concierge 

 Hipotesis yang divalidasi pada aspek ini yaitu “ Kami percaya bahwa penjualan dengan bulk orders akan 

menghasilkan peningkatan penjualan yang signifikan dengan membayar minimal order 15 porsi dengan harga: Rp 

195.000/ 15 porsi (isi 2/porsi), Rp 420.000/ 15 porsi (isi 6/porsi), Dimsum mentai platter (isi 120pcs/porsi) Rp 

640.000/120pcs”. Aliran Pendapatan berfokus pada nilai yang bersedia dibayar oleh pelanggan untuk produk atau 

layanan yang ditawarkan. Dengan memahami kebutuhan dan keinginan pelanggan, perusahaan dapat menciptakan 

berbagai sumber pendapatan (Osterwalder Alexander & Pigneur Y, 2010).  

 Hasil hipotesis viability tahap ini berhasil di validasi karena memiliki bukti bahwa pelanggan membeli tayko 

bites dengan paket bulk order dengan 7 transaksi atau tayko bites menangani 7 client untuk acaranya, ada peningkatan 

sebesar 20% dari penjualan bulan sebelumnya maka model bisnis ini viable. Menurut Bland David J & Osterwalder 

A (2020) Viable diartikan sebagai apakah bisnis layak untuk menghasilkan pendapatan yang cukup untuk 

memberikan keuntungan. 
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b. Validation 

 Aspek ini perlu divalidasi untuk mengetahui apakah produk diminati dan akan menjadi sumber pendapatan dari 

tayko bites. Dalam aspek viability elemen business model canvas yaitu cost structure, dan revenue stream. Hipotesis 

yang divalidasi dalam aspek ini yaitu “Kami percaya bahwa pelanggan B2group menganggap harga dimsum mentai 

dalam format bulk (minimal 15 porsi) sebagai nilai yang wajar dan sepadan dengan manfaat yang diperoleh dengan 

rincian harga Rp 195.000/ 15 porsi (isi 2/porsi), Rp 420.000/ 15 porsi (isi 6/porsi), Dimsum mentai platter (isi 

120pcs/porsi) Rp 640.000/120pcs.” 

 Hasil pengujian viability berdasarkan hasil wawancara pada tahap discovery dan juga melalui data dokumentasi 

7 dari 7 testimoni pelanggan membuktikan bahwa harga yang ditawarkan oleh tayko bites sudah sangat sesuai dengan 

nilai yang diterima. Hal ini dibuktikan dari testimoni pelanggan yang mengatakan rasa dimsumnya dan mentainya 

sangat enak dan sangat terjangkau dengan harga dan porsi yang diterima. Hal tersebut membuktikan bahwa harga 

yang telah ditetapkan untuk menjadi sumber pendapatan sejalan dengan kemampuan customer untuk membayar dan 

berhasil divalidasi. Menurut Bland David J & Osterwalder A (2020) Viable diartikan sebagai apakah bisnis layak 

untuk menghasilkan pendapatan yang cukup untuk memberikan keuntungan. 

 

3. Feasibility 

a. Concierge 

 Hipotesis yang divalidasi pada tahap feasibility yaitu “Kami percaya bahwa selama bekerja sama dengan mitra 

bisnis yaitu influencer kuliner, kolaborasi dalam bentuk konten promosi Tayko Bites yang diunggah 1x/minggu 

dengan menyelipkan kode unik pada kontennya di platform TikTok/Instagram akan berjalan dengan baik dan sesuai 

kesepakatan selama 3 minggu masa uji coba”.  Menurut Osterwalder & Pigneur (2010) key resource ini menjelaskan 

siapa saja jaringan pemasok dan mitra yang membantu bisnis berjalan. Dengan bermitra dengan influencer diharapkan 

membantu tayko bites untuk mengoptimalisasikan penjualan melalui konten yang diupload oleh influencer pada 

platform instagram. Menurut Menurut Osterwalder & Pigneur (2010) Kemitraan juga memungkinkan perusahaan 

mendapatkan sumber daya atau kemampuan yang tidak mereka miliki, seperti lisensi atau akses ke pelanggan. 

 Berdasarkan hasil pengujian influencer yang bekerja sama tidak memenuhi kesepakatan diawal dengan 

melakukan posting 1x/minggu selama asa uji coba 3 minggu, kedua influencer hanya melakukan postingan satu kali.  

Hasil hipotesis ini walaupun belum berhasip divalidasi namun tayko bites sudah berhasil mengajak mitra influencer 

bekerja sama. 

b. Validation 

Dalam aspek feasibility elemen business model canvas yang terlibat yaitu key partner, key resource, key 

activities. Hipotesis yang divalidasi pada aspek ini yaitu “Kami percaya bahwa pelanggan Tayko Bites dapat 

melakukan pemesanan dengan mudah dan produk sampai tepat waktu dalam kondisi baik”. Menurut Osterwalder & 

Pigneur (2010) Key Activities adalah tindakan-tindakan penting yang harus dilakukan oleh perusahaan agar model 

bisnisnya berjalan dengan baik. Dalam konteks Tayko Bites, aktivitas seperti pengelolaan pemesanan, produksi 

makanan, dan pengiriman termasuk ke dalam aktivitas utama yang menunjang kelancaran layanan. 

Hasil pengujian feasibility dari dokumentasi 7 dari 7 menyatakan bahwa pelayanan tayko bites yang responsive 

serta distribusi sampai ketangan pelanggan tepat waktu.  Menurut Osterwalder & Pigneur (2010) key resource adalah 

aset paling penting yang dibutuhkan untuk menjalankan model bisnis. Sumber daya memungkinkan perusahaan 

menciptakan dan menawarkan value proposition, menjangkau pelanggan, menjaga hubungan baik dengan mereka, 

dan menghasilkan pendapatan.  

 

V. KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Setelah peneliti melakukan penelitian pada tayko bites berdasarkan hasil penelitian, analisis dan pembahasan 

yang didapat maka peneliti menarik kesimpulan sebagai berikut: 

1.  Tayko Bites berinovasi dengan mengalihkan fokus pasar ke segmen B2Group melalui penawaran produk Dimsum 

Mentai dalam format bulk order. Inovasi ini mencakup perubahan value proposition menjadi solusi praktis untuk acara 

sosial dan formal, serta penyesuaian saluran distribusi dan relasi pelanggan. Hasilnya, produk dinilai cocok untuk 

berbagai acara seperti farewell, kantor, dan keluarga, sehingga mampu meningkatkan daya tarik dan posisi Tayko 

Bites di pasar kuliner yang kompetitif. 
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2.   Hipotesis yang diprioritaskan untuk divalidasi pada penelitian ini yaitu ada 3 aspek Desirability, Viability, 

Feasibility: 

a. Desirability 

Pelanggan dari segmen B2Group merasa puas dengan layanan bulk order, terutama dari sisi kecepatan respon, 

ketepatan pengantaran, dan rasa produk. Ini memvalidasi elemen Customer Segment dan Value Proposition dalam 

Business Model Canvas 

b. Viability  

Hasil validasi menunjukkan bahwa seluruh pelanggan menyatakan puas terhadap harga yang ditawarkan Tayko Bites, 

baik pada paket personal maupun platter. Mereka menilai harga tersebut sesuai dengan kualitas rasa dan porsi yang 

diterima. Dengan demikian, aspek viability pada model bisnis Tayko Bites dinyatakan tervalidasi. Keberhasilan ini 

juga menunjukkan bahwa elemen Revenue Streams pada Business Model Canvas telah tervalidasi, karena pelanggan 

bersedia membayar dengan nilai yang sesuai manfaat produk. 

c. Feasibility 

Proses pemesanan dan penyimpanan dirasakan mudah, menandakan Key Activities berjalan efektif. Namun, kolaborasi 

dengan influencer dalam Key Partnerships belum optimal sehingga perlu evaluasi. Secara umum, operasional 

tervalidasi meski strategi pemasaran butuh perbaikan. Berdasarkan hasil validasi, Tayko Bites akan mempertahankan 

segmen B2Group dan value proposition baru berupa dimsum mentai berkualitas, serta memperkuat pemasaran online 

untuk menjangkau pasar lebih luas dan meningkatkan brand awareness 

 

B. Saran 

Penelitian lanjutan disarankan untuk mengintegrasikan metode kuantitatif, seperti penyebaran kuesioner atau analisis 

statistik. Pendekatan tersebut dinilai mampu memberikan data yang lebih terukur dan objektif sehingga memperkuat 

validitas model bisnis yang sedang diuji. 
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