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RINGKASAN

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan menggambarkan
penerapan strategi pemasaran menggunakan Business Model Canvas (BMC)
secara efektif pada Toko Bangunan Barokah Mulia di Kabupaten Kediri, serta
mengidentifikasi strategi yang paling sesuai dengan model bisnis toko, dan
memberikan rekomendasi pemasaran berbasis BMC guna meningkatkan
kinerja dan daya tarik usaha. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif
dengan teknik pengumpulan data melalui triangulasi dan pengolahan data
dengan teknik reduksi serta klasifikasi informasi.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa segmen pelanggan terdiri dari
kontraktor, tukang bangunan, dan individu yang membangun rumah, yang
menjadi acuan utama dalam penyusunan elemen BMC lainnya. Kebutuhan
pasar akan stok besar, pelayanan cepat, dan konsultasi teknis mendorong value
proposition berupa harga kompetitif, pengiriman tepat waktu, serta pelayanan
personal. Saluran distribusi utama masih mengandalkan toko fisik, yang juga
menjadi titik layanan pemesanan online. Key activities meliputi pengelolaan
persediaan dan distribusi, didukung oleh gudang dan tenaga kerja terampil
sebagai key resources. Pendapatan sebagian besar berasal dari kontraktor
melalui pembelian dalam jumlah besar, sementara segmen individu
memberikan kontribusi dari penjualan eceran dan layanan pengiriman.

Namun, ketergantungan pada toko fisik menjadi kelemahan karena belum
adanya platform digital dan pemanfaatan data pelanggan. Oleh karena itu,
peneliti merekomendasikan redesign BMC dengan integrasi saluran digital
dan optimalisasi pemasaran berbasis data agar dapat meningkatkan daya saing

serta loyalitas pelanggan secara berkelanjutan.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Toko Bangunan Barokah Mulia di Kabupaten Kediri merupakan salah satu
contoh perusahaan Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) yang
memberikan dampak signifikan terhadap perekonomian daerah. Namun,
banyak UMKM di sektor ini menghadapi tantangan dalam mempertahankan
kelangsungan usahanya di tengah persaingan yang semakin ketat. Salah satu
tantangan utama adalah kurangnya efektivitas strategi pemasaran. Fenomena
yang umum terjadi adalah banyaknya UMKM toko bangunan yang masih
memilih menggunakan metode pemasaran tradisional dibandingkan pemasaran
modern.

Hal ini juga dialami oleh Toko Bangunan Barokah Mulia Kabupaten
Kediri, yang mulai kalah bersaing dengan toko-toko bangunan lain di
sekitarnya yang lebih unggul dalam hal strategi promosi dan pelayanan,
sehingga menyebabkan menurunnya minat pelanggan terhadap toko ini.
Pentingnya pelaku usaha dituntut dunia bisnis untuk lebih adaptif dalam
menyusun strategi yang inovatif dan berorientasi pada kebutuhan konsumen.
Dalam meningkatkan penjualan, pemasaran modern memanfaatkan sarana
yang berpotensi seperti teknologi digital, media sosial, dan platform e-
commerce. Namun yang menjadi tantangan di sini yaitu bagaimana Toko
Bangunan Barokah Mulia dapat menjalankan strategi pemasaran secara
sistematis dan terstruktur sehingga dapat meningkatkan daya tarik pada Toko
Bangunan Barokah Mulia.

Bussiness Model Canvas (BMC) merupakan alat yang dapat membantu
dalam merumuskan dan menyusun strategi bisnis agar lebih terstruktur, efektif,
dan efisien. Dalam menjalankan sebuah bisnis BMC dapat memberikan
gambaran yang jelas mengenai elemen-elemen penting seperti, segmen pasar,

saluran distribusi, proposisi nilai, hubungan pelanggan, struktur biaya, sumber



pendapatan, sumber daya utama, aktivitas utama, dan juga mitra kunci. Dengan
adanya Business Model Canvas, toko dapat dengan mudah memahami
kebergantungan antar elemen, sehingga ide dapat muncul dengan cepat dan
tepat (Sonjaya et al., 2025). Toko Bangunan Barokah Mulia dengan
menggunakan BMC dapat merancang dan melaksanakan strategi pemasaran
yang terstruktur, efektif, efisien, serta mudah difahami oleh seluruh elemen
yang menjalankan bisnis tersebut.

Selain itu, dalam operasional bisnis Business Model Canvas juga dapat
menjadi sarana evaluasi dan inovasi yang berkelanjutan. Toko Bangunan
Barokah Mulia dapat dengan cepat menyesuaikan diri dengan berbagai
perubahan seperti kebutuhan pelanggan, tren industri dengan meninjau dan
memperbarui elemen BMC secara rutin. Hal ini mendorong terciptanya strategi
pemasaran yang efektif serta toko yang relevan dan kompetitif pada
pertumbuhan jangka panjang.

Pada penelitian terdahulu mengenai Implementasi SWOT dan Business
Model Canvas guna Terciptanya Keunggulan Kompetitif Produk pada Barelo
Cafe Nganjuk menunjukkan bahwa berdasarkan analisis SWOT, Barelo Cafe
berada pada kuadran | (progresif), yang mengindikasikan posisi internal usaha
yang kuat serta potensi besar untuk melakukan ekspansi dan pertumbuhan
maksimal. Kekuatan internal yang dimiliki menjadi landasan penting dalam
pengembangan usaha. Namun, dari sisi Business Model Canvas (BMC),
ditemukan bahwa Barelo Cafe masih perlu mengoptimalkan aktivitas bisnisnya
sesuai dengan setiap elemen dalam BMC agar strategi yang dijalankan lebih
terarah dan konsisten (Lestari & Sardanto, 2021).

Berangkat dari temuan tersebut, penelitian ini menghadirkan kebaruan
dengan fokus pada implementasi perencanaan strategi pemasaran
menggunakan pendekatan BMC secara khusus pada sektor UMKM toko
bangunan, yakni Toko Bangunan Barokah Mulia di Kabupaten Kediri.
Penelitian ini tidak hanya menekankan pada pemetaan model bisnis, tetapi juga
pada upaya perumusan strategi pemasaran yang lebih efektif dan relevan bagi
UMKM sektor konstruksi yang selama ini belum banyak temuan dari berbagai



penelitian tersebut menunjukkan bahwa BMC tidak hanya berfungsi sebagai
alat perencanaan, tetapi juga sebagai panduan praktis dalam pengambilan
keputusan strategis yang lebih tepat. Dengan bantuan visualisasi yang
disediakan oleh BMC, pelaku UMKM dapat lebih mudah memahami kekuatan
dan kelemahan bisnis mereka, serta merancang langkah-langkah perbaikan
yang sesuai. Hal ini menjadi penting terutama bagi UMKM yang memiliki
keterbatasan dalam sumber daya dan pengalaman manajerial, sehingga BMC
dapat menjadi jembatan untuk meningkatkan profesionalisme dan daya saing
usaha secara menyeluruh.

Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk meningkatkan strategi pemasaran
bisnis dengan mengimplementasikan BMC pada UMKM Toko Bangunan
Barokah Mulia di Kabupaten Kediri serta meningkatkan kinerja dan daya tarik
pada Toko Bangunan Barokah Mulia. Dengan penelitian ini diharapkan dapat
mengetahui bagaimana UMKM Toko Bangunan Barokah Mulia dapat terbantu
dalam mengimplementasikan strategi pemasaran yang lebih efektif. Selain itu,
diharapkan pada penelitian ini dapat berkontribusi bagi perencanaan strategi
pemasaran model bisnis UMKM bangunan di Indonesia.

Melalui penelitian ini, diharapkan Toko Bangunan Barokah Mulia mampu
mengidentifikasi keunggulan dan kelemahan dalam model bisnis yang selama
ini dijalankan. Dengan menggunakan pendekatan BMC, toko dapat memetakan
secara jelas elemen-elemen penting dalam strategi pemasarannya, seperti target
segmen pelanggan, proposisi nilai yang ditawarkan, serta saluran distribusi
yang paling efektif. Analisis ini akan menjadi dasar untuk merancang strategi
pemasaran yang lebih terarah dan efisien, sekaligus menyesuaikan dengan
kebutuhan dan perilaku konsumen di era modern.

Selain memberikan manfaat langsung bagi toko yang menjadi objek
penelitian, hasil dari penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi acuan bagi
UMKM toko bangunan lainnya yang menghadapi tantangan serupa. Dengan
adanya studi kasus ini, pelaku UMKM lain dapat memperoleh wawasan praktis
mengenai penerapan BMC dalam bisnis mereka. Penelitian ini juga berpotensi
menjadi dasar bagi pembuat kebijakan dalam merancang program pembinaan



UMKM vyang lebih tepat sasaran, khususnya dalam penguatan strategi
pemasaran berbasis model bisnis yang terstruktur.

Pemahaman mengenai kebutuhan dan preferensi pelanggan menjadi aspek
yang perlu diperhatikan dalam perencanaan pemasaran. Dengan menggunakan
BMC, Toko Bangunan Barokah Mulia dapat lebih mudah dalam
mengembangkan proposi nilai dan mengenali segmen pasar yang tepat sesuai
dengan harapan pelanggan. Dengan fasilitas BMC dalam pemetaan saluran
distribusi yang efisien, produk Toko Bangunan Barokah Mulia lebih mudah
dikenal oleh konsumen dan dapat dijual dengan biaya yang optimal. Toko
Bangunan Barokah Mulia dapat terbantu dengan adanya pemahaman mengenai
pasar dan pelanggan, sehingga toko dapat memaksimalkan potensi yang ada
serta mengalokasikan sumber daya pemasaran secara tepat.

Selain itu, melalui analisis yang terstruktur pada elemen-elemen BMC,
Toko Bangunan Barokah Mulia dapat merancang strategi pemasaran yang
lebih personal dan relevan dengan kebutuhan pelanggan. Misalnya, dengan
memahami preferensi pelanggan terhadap jenis produk tertentu, toko dapat
mengatur stok barang secara lebih efisien serta menawarkan promosi yang
tepat sasaran. Hal ini tidak hanya meningkatkan kepuasan pelanggan, tetapi
juga mendorong loyalitas dan meningkatkan peluang terjadinya pembelian
ulang. Dengan demikian, BMC membantu toko untuk tidak hanya fokus pada
penjualan, tetapi juga pada penciptaan nilai jangka panjang bagi pelanggan.

Bukan hanya itu, Toko Bangunan Barokah Mulia juga terbantu dalam
membangun hubungan dengan pelanggan yang lebih tepat menggunakan
strategi perencanaan pemasaran yang menggunakan Business Model Canvas.
Hubungan yang kuat dengan pelanggan dalam dunia bisnis menjadi faktor
penentu keberhasilan dalam jangka panjang. Untuk merancang model
hubungan pelanggan BMC memberikan panduan tidak hanya dalam jangka
pendek, tetapi juga dalam jangka panjang untuk menciptakan loyalitas
pelanggan.

Dengan memanfaatkan elemen hubungan pelanggan dalam BMC, Toko

Bangunan Barokah Mulia dapat menentukan pendekatan komunikasi yang



paling efektif, baik melalui layanan langsung, media sosial, maupun program
loyalitas pelanggan. Pendekatan yang tepat ini memungkinkan toko
membangun kedekatan emosional dengan pelanggan, sehingga menciptakan
ikatan yang lebih kuat dan berkelanjutan. Selain itu, interaksi yang konsisten
dan bernilai akan memperkuat citra toko di mata pelanggan, menjadikannya
pilihan utama saat membutuhkan produk bahan bangunan. Dalam jangka
panjang, hal ini dapat meningkatkan retensi pelanggan sekaligus memperluas
jaringan pemasaran melalui rekomendasi dari mulut ke mulut.ak disentuh
dalam penelitian sebelumnya.

Berdasarkan hal tersebut maka peneliti memfokuskan penelitian ini pada
penerapan perencanaan strategi pemasaran menggunakan BMC yang belum
sepenuhnya diterapkan oleh Toko Bangunan Barokah Mulia, dengan ini
peneliti ingin melakukan penlitian dan penerapkan tentang “IMPLENTASI
PERENCANAAN STRATEGI PEMASARAN DENGAN BUSINESS
MODEL CANVAS (BMC) PADA USAHA MIKRO KECIL MENENGAH
UMKM TOKO BANGUNAN BAROKAH MULIA KABUPATEN KEDIRI”

. Tujuan Penelitian

Dari penelitian yang difokuskan, maka berikut tujuan yang diharapkan:

1. Untuk mengetahui, menganalisis dan menggambarkan penerapan
strategi pemasaran dengan menggunakan Business Model Canvas
(BMC) secara efektif pada Toko Bangunan Barokah Mulia di
Kabupaten Kediri.

2. Untuk mengetahui dan menganalisis strategi pemasaran yang tepat
sesuai dengan model bisnis Toko Bangunan Barokah Mulia Di
Kabupaten Kediri.

3. Untuk mengetahui memberikan rekomendasi strategi pemasaran
berbasis BMC yang dapat membantu dalam peningkatan kinerja dan

daya tarik Toko Bangunan Barokah Mulia di Kabupaten Kediri.
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