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ABSTRAK

Dalam beberapa tahun terakhir, pengembangan sub sektor industri dibidang alas kaki berbahan kulit
telah diamati di berbagai penjuru dunia, terlebih alas kaki berbahan kulit masuk dalam salah satu industri
kreatif sektor fesyen. Indonesia menduduki peringkat keempat sebagai produsen alas kaki di dunia. Untuk
mendukung pengembangan industri alas kaki berbahan kulit, penelitian ini bertujuan untuk merancang model
bisnis yang sesuai dengan posisi industri alas kaki berbahan kulit saat ini agar lebih tepat sasaran dalam
pengembangan industri tersebut. Berdasarkan hal tersebut, metode yang dilakukan adalah dengan
menggunakan analisis SWOT untuk mengukur posisi bisnis industri, dan dikombinasikan dengan
menggunakan business model canvas (BMC) untuk memetakan model bisnis yang dapat dijadikan pedoman
dalam upaya pengembangan industri alas kaki berbahan. Hasil dari penelitian ini diketahui bahwa industri
alas kaki berbahan kulit ada pada posisi skor IFE dan EFE matriks yang cukup tinggi, sehingga termasuk pada
kategori strategi tumbuh dan membangun, maka ada beberapa alternatif yang tepat untuk posisi bisnis seperti
ini, yaitu diantaranya dengan integrasi industri baik secara mundur, maju, maupun horizontal, selain itu dapat
dilakukan penetrasi pasar, pengembangan pasar, dan pengembangan produk. Maka dari beberapa alternatif tersebut,
dirumuskan rencana pengembangan industri alas kaki berbahan kulit melalui bisnis model canvas yang memetakan 9
blok komponen dalam meningkatkan bisnis.

Kata Kunci: SWOT, Business Model Canvas, IFE matriks, IFE matriks

ABSTRACT

In recent years, the development of industrial sectors in the field of leather-based footwear has been observed in
various parts of the world, especially feet of skin made from leather in one of the creative industries of the Fashion
sector. Moreover, Indonesia is ranked fourth as a footwear producer in the world. To support the development of the
leather-based footwear industri, this study aims to design a business model that is in accordance with the current
position of the footwear industri made from today to be more targeted in the development of the industri. Based on
this, the method made is to use SWOT analysis to measure the position of industrial business, and combined using the
Canvas business model to map a business model that can be used as a guideline in the efforts to develop the footwear
industri. The results of this study are known that the leather footwear industri is in the position of the matrix value
which is quite high, so that it is included in the growth and constructive strategy category, there are some appropriate
tools for business positions like this, namely among them with industrial integration with a backward, Forward, and
horizontally, in addition to market penetration, market development, and product development can be done. So from
some of these alternatives, the planned development of the leather footwear industri development through the Canvas
model business that maps 9 component blocks in increasing business.

Keywords: SWOT, Business Model Canvas, matrix Internal-External
moneter melanda Indonesia di tahun 1998,

banyak investor dan pengusaha besar yang
mengalihkan investasinya ke negara lain.

Pendahuluan

Indonesia memiliki banyak sektor Industri

kecil dan menengah (IKM) yang telah mampu
membuktikan eksistensinya dalam perekonomian
Indonesia saat ini. Seperti hal nya ketika krisis

Sehingga perekonomian Indonesia di saat itu
semakin terpuruk. Industri kecil dan menengah
(IKM) yang mampu bertahan dan menopang roda
perekonomian Indonesia [1]. Namun di lain sisi,
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IKM juga menghadapi banyak permasalahan.
Seperti: terbatasnya modal kerja, sumber daya
manusia yang rendah dan minimnya penguasaan
ilmu pengetahuan serta teknologi [2, 3]. Kendala
lain yang dihadapi IKM adalah keterkaitan dengan
prospek usaha yang kurang jelas serta perencanaan,
visi dan misi yang belum matang [4, 5].

Hal ini terjadi karena umumnya IKM bersifat
income gathering yaitu menaikkan pendapatan,
dengan ciri-ciri sebagai berikut [6, 7]: 1) merupakan
usaha milik keluarga; 2) menggunakan teknologi
yang masih relatif sederhana; 3) kurang memiliki
akses permodalan (bankable); 4) dan tidak ada
pemisahan modal usaha dengan kebutuhan pribadi,
hal tersebut yang merupakan salah satu penghambat
IKM dalam persaingannya menghadapi produk-
produk impor [8].

Industri alas kaki merupakan salah satu sektor
industri  non-migas yang diunggulkan oleh
Indonesia, karena dapat memenuhi kebutuhan
sandang individu, menyerap tenaga kerja yang
banyak, serta menyumbang devisa ekspor non-migas
yang cukup signifikan bagi negara [9, 10]. Industri
alas kaki berbahan kulit ini juga merupakan salah
satu subsektor industri kreatif sector fesyen yanga da
di Indonesia. Seperti yang dijelaskan oleh
Kemenperin pada tahun 2012, bahwa industri alas
kaki adalah salah satu industri yang memiliki
peningkatan indeks produksi setiap tahun. [11].
Indeks Produksi Tahunan Berdasarkan data yang
diperoleh dari Kementrian Perindustrian Republik
Indonesia bahwa pertumbuhan produksi Industri alas
kaki di Indonesia terus mengalami peningkatan.
Seperti yang dapat dilihat pada Gambar 1 bahwa
pertumbuhan produksi di tahun 2012 sebesar 8,89%,
pada tahun 2013 sebesar 9,32%, tahun 2014
pertumbuhannya tidak setinggi pada tahun 2012 dan
2013 yaitu sebesar 3,47%, dan pada tahun 2015
pertumbuhannya meningkat kembali menjadi 5,19%.
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Gambar 1. Pertumbuhan Produksi Tahunan Kulit, Barang
dari Kulit dan Alas Kaki Mikro dan Kecil di Indonesia

Tidak berbeda jauh yang terjadi pada tahun
2019, indeks produksi alas kaki berbahan kulit pun
mengalami penurunan pada triwulan terakhir seperti
yang dtunjukkan pada Gambar 2, dimana
peningkatan indeks hanya terjadi pada triwulan

kedua, sedangakn terus menurun pada triwulan
ketiga dan keempat. Hal ini tentu saja membutuhkan
perhatian khusus, mengingat bahwa industri alas
kaki Indonesia merupakan produsen keempat di
dunia. Dan sangat disayangkan jika terus dibiarkan
tanpa memiliki strategi pengembangan bisnis yang
tepat.

Indeks Produksi Alas Kaki berbahan
kulit 2019 berdasarkan data BPS 2019.
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Gambar 2. Indeks produksi Alas kaki berbahan kulit tahun
2019

Daerah yang memiliki potensi yang besar
dalam pengembangan sentra produksi alas kaki di
Indonesia adalah Jawa Barat dan Jawa Timur. Hal ini
dilihat dari jumlah unit usaha dan penyerapan tenaga
kerjanya. Jawa Barat dan Jawa timur memiliki sentra
alas kaki yang cukup besar di Indonesia. Penelitian
ini  bertujuan untuk  menganalisis  potensi
pengembangan industri alas kaki berbahan kulit di
Jawa Barat melalui analisis SWOT vyaitu untuk
memahi kelebihan kelemahan, peluang dan ancaman
yang dihadapi sektor industri alas kaki berbahan
kulit, selain itu dilakukan juga analisis posisi bisnis
industri ini agar diperloleh strategi yang tepat dalam
upaya pengembangan model bisnis industri alas kaki
berbahan kulit ini. Setelah itu, berdasarkan hasil
analisis, akan dirancang model bisnis canvas guna
memetakan komponen-komponen pengembangan
seperti apa yang akan diperlukan oleh para pelaku
industri alas kaki berbahan kulit ini. Penelitian ini
diharapkan dapat memberi solusi bagi pelaku
industri alas kaki berbahan kulit di Indonesia. Selain
itu untuk meningkatkan upaya bisnis mereka
menjadi lebih baik.

Dalam merancang bisnis model canvas pada
sector industri alas kaki berbahan kulit ini, ada
beberapa tahapan yang harus dijalankan, yaitu
melakukan input berbagai informasi mengenai
kondisi yang sedang dihadapi oleh pelaku industri
alas kaki berbahan kulit yang tersebar di Indonesia,
namun karena pelaku industri ini mayoritas berada di
Jawa Barat dan Jawa Timur, maka fokus analisis ini
dilakukan pada kedua lokasi industri di daerah
tersebut. Analisis yang diambil sebagai dasar
pengambilan keputusan pada penelitian ini adalah
analsiis SWOT, dimana SWOT adalah sebuah
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analisis yang di dalamnya berfokus pada kondisi
bisnis dalam menilai empat pertanyaan besar, yakni
apa saja kekuatan yang dimiliki sector industri alas
kaki berbahan kulit, lengkap dengan kelemahannya,
kedua hal ini digunakan untuk meniali kondisi
internal dari sector industri alas kaki berbahan kulit
ini, selain itu dilakukan juga penilaian organisasi
dalam lingkungan yang luas dengan memahami
peluang apa saja yang dimiliki serta ancaman yang
dihadapi oleh industri tersebut untuk mampu
berkembang. [5].

Setelah diketahui keempat hal dalam
SWOT, maka berikutnya dilakukan perhitungan
untuk mengevaluasi kondisi internal dan kondisi
eksternal dari sektor industri tersebut yang biasa
dikenal dengan matriks internal factor evaluation
(IFE) dan matriks external factor evaluation (EFE).
Matriks IFE adalah perangkat formulasi untuk
melakukan evaluasi terhadap faktor kekuatan dan
kelemahan utama pada fungsi bisnis sector industri
alas kaki berbahan kulit saat ini dan juga
memberikan  dasar-dasar  untuk  melakukan
identifikasi serta evaluasi antar fungsi bisnis yang
dijalankan oleh sector industri alas kaki berbahan
kulit [4]. Matriks EFE adalah kumpulan faktor-
faktor dari sudut pandang ekonomi, sosial, budaya,
lingkungan, politik, pemerintahan, hukum dan
teknologi yang sesuai dengan kondisi sector industri
alas kaki berbahan kulit saat ini [4]. Tahapan
berikutnya adalah menggunakan hasil dari matrik
IFE dan EFE tersebut sebagai dasar pemetaan posisi
bisnis sector industri ini dengan menggunakan
matriks internal [4].

Selain memperoleh nilai matrik internal dan
eksternal sebagai bentuk analisis situasi sector
industri alas kaki berbahan kulit, berikutnya adalah
mengukur posisi sector industri ini dengan menilai
aspek financial position (FP), Industri Position (IP),
Stability Position (SP), dam Competitive position
(CP), dimana dari hasil ini akan diketahui strategi
profil sector industri apa yang terjadi, baik agresif,
konservatif, kompetitif, atau desensif.

Berdasarkan hasil analisis diatas, hal
terakhir yang dilakukan adalah menyusun business
model canvas (BMC) dimana di dalamnya terdapat 9
komponen inti yang harus disesuaikan dengan
kondisi sector industri alas kaki berbahan kulit agar
menunjang pengembangan sector ini.

BMC merupakan salah satu media yang
digunakan untuk mendukung tercapainya strategi
pengembangan sector industri alas kaki berbahan
kulit berdasarkan arah pengembangan Yyang
ditetapkan pemerintah. Sehingga BMC ini menajdi
salah satu sarana untuk mencapai tujuan
pengembangan sector industri tersebut [12]. BMC
digunakan sebagai salah satu bisnis model yang
dengan sederhana mampu merumuskan,
mengimplementasi serta mengevaluasi komponen-

komponen lintas fungsional yang memampukan

setiap organisasi mencapai tujuannya [13].

Analisis BMC adalah digunakan sebagai
model analisis yang menjabarkan pemikiran
mengenai bagaimana sector industri alas kaki
berbahan kulit dapat menciptakan, memberikan, dan
menangkap nilai yang dimiliki dari sebuah
organisasi [14]. Namun terdapat kelemahan seperti
diabaikannya tujuan strategis dari organisasi, tidak
menyinggung adanya suatu kompetisi, serta tidak
ada penetapan prioritas dalam model bisnisnya [9].
Melalui pendekatan ini, akan ditampilkan 9 elemen
yang terdapat pada model bisnis dalam 9 kotak.
Berikut ini adalah elemen-elemen BMC beserta
penjelasannya [14]:

1. Segmentasi Pelanggan (Customer Segment)
menjelaskan kelompok-kelompok orang atau
organisasi yang ingin dicapai oleh sector industri
alas kaki berbahan kulit.

2. Proposisi Nilai (Value Propositions)
menjelaskan suatu rangkaian produk alas akki
berbahan kulit yang akan dipasarakn kepada
konsumen. Nilai tersebut dapat berwujud
kuantitatif (contohnya: harga, kecepatan layanan)
atau kualitatif (contohnya: desain, pengalaman
pelanggan).

3. Saluran (Channels) dibedakan menjadi langsung
dan tidak langsung, sebagaimana juga dibedakan
menjadi channel milik sendiri dan channel milik
partner. Channel milik sendiri yang bersifat
langsung contohnya in-house sales dan website.
Sedangkan channel milik sendiri yang bersifat
tidak langsung, contohnya retail. Channel milik
partner  bersifat  tidak  langsung  dan
memungkinkan perusahaan untuk memperluas
jangkauan dan manfaat dari kekuatan partner.
Contohnya grosir, retail, atau web sites milik
partner.

4. Hubungan Pelanggan (Customer Relationship)
mendeskripsikan tentang berbagai tipe hubungan
yang diciptakan oleh pelaku sector industri alas
kaki berbahna kulit dengan segmen pelanggan
yang spesifik. Customer relationship dapat
dipengaruhi oleh berbagai motif, yaitu customer
acquisition, customer retention, boosting sales
(upselling).

5 Aliran  Pendapatan  (Revenue  Streams)
mendeskripsikan aliran kas yang didapatkan oleh
pelaku sector industri alas kaki berbahna kulit
dari masing-masing segmen pelanggan. Dimana
dari analisis ini dapat menghasilkan dua jenis
aliran pendapatan, yaitu transaction revenues
dan recurring revenue.

6. Sumber Daya Utama (Key Resources)
menjelaskan aset-aset yang dimiliki sector
industri alas kaki berbahan kulit secara umum
agar model bisnis dapat bekerja.

36



Jurnal Sains, Teknologi dan Industri, Vol. 18, No. 1, Desember 2020, pp.34 - 42

ISSN 2407-0939 print/ISSN 2721-2041 online

7. Aktivitas Utama (Key Activites) menjelaskan
aktivitas utama yang dilakukan sector industri
alas kaki berbahan kulit agar model bisnisnya
bekerja dengan baik. Seperti halnya sumber daya
utama, aktivitas utama juga dibutuhkan untuk
menciptakan nilai, mencapai pasar,
mempertahankan customer relationship, dan
menerima pendapatan.

8. Kemitraan Utama  (Key Partnerships)
mendeskripsikan jaringan para supplier dan mitra
yang membuat model bisnis berjalan. Para pelaku
sector industri alas kaki berbahan kulit ini
melakukan kemitraan untuk berbagai tujuan, dan
kemitraan telah menjadi landasan pada banyak
model bisnis untuk mengoptimalkan model
bisnis yang dijalankan, mengurangi risiko, dan
memperoleh sumber daya.

9. Struktur Biaya (cost structure) mendeskripsikan
semua biaya yang terjadi untuk menjalankan
model bisnis pada sector industri alas kaki
berbahan kulit ini.

SWOT dan BMC memiliki keunggulan
masing-masing yang saling melengkapi dalam
membentuk sebuah model bisnis, dimana dengan
menggunakan keduanya akan mampu
menggambarkan secara sederhana dan menyeluruh
terhadap kondisi sector industri alas kaki berbahan
kulit saat ini berdasarkan beberapa komponen BMC,
baik segmen konsumen, value yang ditawarkan,
channel, hubungan dengan pelangan, aliran
pendapatan, aset vital, mitra kerja sama, serta
struktur biaya yang dimiliki sektor ini [15, 16, 17,
18].

Berdasarkan beberapa penelitian sebelumnya,
ada berbagai jenis pengelompokkan dalam masing-
masing komponen pada pemetaan BMC, diantaranya
yaitu pada komponen segmentasi pelanggan terdapat
berbagai tipe customer segment yaitu mass market,
niche market, segmented, diversified, multi-sided
platform [19, 20]. Untuk komponen proposisi nilai
terdapat macam-macam nilai diantaranya newness,
performance, customization, getting the job done,
design, brand/status, price, cost reduction, risk
reduction, accessibility, convenience/usability [21,
22].

Pada komponen Saluran (Channel) terdiri
dari beberapa jenis fase saluran, yakni fase
awareness, evaluation, purchase, delivery, dan
aftersales [23, 24]. Komponen berikutnya adalah
hubungan pelanggan yang dapat dikategorikan
menjadi personal assistance, dedicated personal
assistance, self-service, automated service, co-
creation, dan communitites [25, 26]. Pada komponen
aliran pendapatan, terdapat 2 tipe mekanisme
pemberian harga, yaitu pemberian harga tetap dan
harga dinamis [27]. Komponen sumber daya utama
dapat dikategorikan menjadi fisik, intelektual,
manusia, dan finansial [28].

Pada komponen aktivitas utama dapat
dibedakan menjadi produksi, pemecahan masalah,
dan platform/network [29]. Komponen kemitraan
utama dapat dibedakan menjadi beberapa jenis, yaitu
aliansi strategis diantara para perusahaan bukan
pesaing, kemitraan strategis diantara perusahaan
pesaing, joint ventures untuk mengembangkan bisnis
baru, hubungan pembeli-supplier untuk memastikan
bahan-bahan suplai yang terjamin [30]. Dan
komponen struktur biaya secara umum mempunyai
dua jenis struktur biaya, yaitu cost-driven dan value-
driven [31].

Hal-hal tersebut adalah beberapa aspek yang
dapat dipertimbangkan dalam menyusun 9
komponen pada bisnis model canvas di sector
industri alas kaki berbahan kulit.

Metode Penelitian

Penelitian ini termasuk dalam penelitian
kuantitatif, dimana analisis dilakukan berdasarkan
evaluasi  hasil  perhitungan banyak aspek.
pengumpulan data dilakukan dengan cara memulai
analisis SWOT melalui identifikasi empat aspek
yakni kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman
yang dihadapi oleh para pelaku usaha alas kaki
berbahan kulit, serta ditunjang dengan data dari
kementerian pariwisata dan ekonomi kreatif.
selanjutnya melakukan perhitungan pembobotan
faktor internal dan faktor eksternal dari keempat
aspek tersebut dengan menggunakan matriks
Internal Factor Evaluation (IFE) dan Matriks
External Factor Evaluation (EFE). Dari hasil
pengolahan tersebut akan diketahui score masing-
masing aspek dan akhirnya dapat dihitung nilai
pembobotan untuk mengetahui dimana posisi
industri alas kaki berbahan kulit berada dari
pandangan kuadran matrik I1E dan jenis profil strategi
yang terjadi apda sector industri alas kaki berbahan
kulit.

Tahap selanjutnya, berdasarkan analisis
posisi industri alas kaki berbahan kulit pada kuadran
matriks, maka dilakukan pengembangan strategi
sesuai dengan prioritas posisi kuadran yang telah
didapat dengan menggunakan Business Model
Canvas (BMC).

Analisis BMC digunakan untuk menjabarkan
pemikiran mengenai bagaimana para pelaku sector
industri alas kaki ebrbahan kulit ini dapat
menciptakan, memberikan, dan menangkap nilai
yang dimiliki [14]. Namun Kkarena terdapat
kelemahan seperti diabaikannya tujuan strategis dari
organisasi, tidak menyinggung adanya suatu
kompetisi, serta tidak ada penetapan prioritas dalam
model bisnisnya [9], maka dengan adanya kombinasi
dengan analisis SWOT di awal penelitian,
diharapkan mampu melengkapi kebutuhan strategi
bisnis yang tepat dalam mendukung pengembangan
sektor industri alas kaki berbahan kulit tersebut.
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Hasil dan Pembahasan

Berdasarkan hasil pengumpulan data dari
berbagai responden, maka diperoleh skor faktor

sementara untuk skor faktor eksternal (EFE)
ditunjukkan pada Tabel 2, dan nilai akhir dari
perbandingan skor internal-eksternal ditunjukkan
dengan matriks pada Tabel 3. Serta hasil strategi

internal (IFE) seperti yang ditunjukkan pada Tabel 1, ~ SWOT  berdasarkan  perhitungan  kuadran
ditunjukkan pada gambar 3.
Tabel 1. Hasil Internal Factor Evaluation (IFE)
IFE Bobot Rating Score
Kekuatan
Bahan kulit di Indonesia termasuk salah satu yang terbaik. 0,069 4,2 0,290
Tenaga kerja melimpah. 0,054 3,3 0,179
Banyaknya komunitas UMKM sehingga mampu mendorong
pemasaran. 0,049 3,0 0,143
nB:;eyr?I?rr]l{a perancang yang berkompeten dan bermutu dimiliki 0,047 2.9 0,136
Mulai banyaknya inovasi dan teknologi bahan baku yang
berkembang. 0,062 3,8 0,233
Adanya akademi teknik kulit memperkuat pengelolaan industri. 0,057 34 0,195
Meningkatnya teknologi media sosial. 0,049 3,0 0,148
Jumlah produsen yang cukup banyak. 0,048 2,9 0,141
Produk memiliki daya saig yang kuat disarana domestik. 0,053 3,2 0,168
Semakin terbukanya jalur distribusi produk ke pasaran dunia. 0,046 2,8 0,127
Total kekuatan 0,534 1,761
Kelemahan
Masih kurang tingginya kualitas tenaga kerja 0,057 3,5 0,199
Pada produsen masih kurang memiliki pandangan business value
yang nyata. 0,057 3,5 0,198
Daya saing pasar global masih rendah. 0,064 3,9 0,248
Kurang tergalinya potensi budaya lokal sebagai bagian dari inovasi. 0,060 3,7 0,219
Teknologi penyamakan kulit masih tergolong rendah. 0,049 3,0 0,145
Regulasi tenaga kerja yang masih kurang nyaman. 0,050 3,0 0,152
Konektivitas antar kelompok usaha serupa masih minim. 0,068 4,1 0,279
Pembiayaan belum memiliki skema yang tepat. 0,062 3,8 0,231
Total kelemahan 0,466 1,672
Total keseluruhan Kekuatan dan Kelemahan 1,000 3,43
Tabel 2. Hasil Eksternal Factor Evaluation (EFE)
EFE Bobot Rating Score
Peluang
Masih terbukanya potensi pasar domestik. 0,114 4,4 0,502
Pasar luar negeri masih terbuka luas. 0,113 4,4 0,493
Sharing knowledge yang semakin berkembang. 0,078 3,0 0,235
Mulai terbukanya jalur distribusi yang lebih luas. 0,081 3,2 0,256
Potensi pemasaran melalui media sosial tergolong menjanjikan. 0,083 3,2 0,268
Total Peluang 0,559 2,090
Ancaman
Kurangnya apresiasi pasar. 0,079 3,1 0,243
Adanya produk asing yang semakin gencar dipasarkan. 0,106 4,1 0,438
Minimnya pemahaman mengenai konsumen luar negeri. 0,097 3,7 0,361
Bermunculannya pasar asing di dalam negeri. 0,088 3,4 0,302
Total Ancaman 0,441 1,602
Total Keseluruhan Peluang dan Ancaman 1,000 3,691
Tabel 3. Hasil Internal-Eksternal Matriks (IE)
IFE Score
Internal-Eksternal Matriks Tinggi Medium Rendah
3,00-4,00 2,00-2,99 1,00-1,99
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Tinggi 3,00-4,00

EFE Score Medium 2,00-2,99

Rendah 1,00-1,99
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Gambar 3. Kuadran strategi SWOT

Tabel 1 menjelaskan bahwa kekuatan
tersebar industri alas kaki berbahan kulit di
Indonesia adalah bahan baku kulit yang
berkualitas dan mampu bersaing di pasaran duani
akrena merupakan salah satu bahan kulit terbaik.
Sedangkan kelemahan dari industri ini sendiri
adalah kurangnya koneksi dan kerjasama antar
para pelaku usaha industri alas kaki berbahan kulit
ini.

Selain itu, Tabel 2 menjelaskan bahwa
industri alas kaki berbahan kulit ini memiliki
peluang bersar pada sasaran penjualan, akrena
pasar domestic maupun internasioanl masih
terbuka luas.

Dan Tabel 3 menjelaskan bahwa posisi
industri alas kaki berbahan kulit memiliki skor di
atas 3, yakni artinya bertumbuh dan membangun,
dimana pada skema ini, ada beberapa alternatif
strategi yang dapat dikembangkan dengan bisnis
model canvas, diantaranya integrasi bisnis secara
mundur, maju maupun horizontal, penetrasi pasar,
pengembangan produk, dan pengembangan pasar.
[4, 5].

Gambar 3 menujukkan berdasarkan hasil
perhitungan yang diperoleh, profil strategi yang
diterapkan pada sektor industri alas kaki berbahan
kulit adalah startegi agresif, hal ini sejalan dengan
hasil perhitungan yang diperoleh dari matriks IFE
dan EFE, dimana alternatif yang dapat dilakukan
adalah integrasi industri baik secara mundur, maju,
maupun horizontal, selain itu dapat dilakukan
penetrasi  pasar, pengembangan pasar, dan
pengembangan produk.

Maka setelah diketahui kondisi bisnis dan
strategi yang dapat dilakukan, tahapan terakhir yang
dilakukan adalah menyusun rancangan business

yang

model Canvas sesuai dengan strategi
diperlukan ditunjukkan pada Gambar 4.

Gambar 4. Rancangan Business Model Canvas Industri
Alas Kaki Berbahan Kulit

Berdasarkan gambar 4, telah dipetakan 9 komponen
dalam rancangan business model canvas pada
industri alas kaki berbahan kulit, berikut penjelasan
dari masing-masing komponen tersebut.
1. Customer Segment
Dalam sektor industri alas kaki berbahan
kulit, konsumen dikelompokkan berdasarkan
adanya kebutuhan, perilaku dan atribut yang
sama sehingga dapat dipahami kebutuhan
konsumen tersebut. Dalam hal ini yang dimaksud
konsumen adalah:

a. Pembeli : masyarakat pengguna internet &
masyarakat yang menyukai produk industri
alas kaki berbahan kulit

b. Penjual : para pelaku industri alas kaki
berbahan kulit yang menjual produknya dan
mau berbisnis secara fisik taupun virtual
melalu internet.

2. Value Propositions

Value propositions sendiri  adalah
berbagai macam produk dan jasa karya industri
alas kaki berbahan kulit yang akan menciptakan
nilai bagi pembeli, dan value propositions
menjadi alasan mengapa pembeli harus
mempertimbangkan untuk memilih produk dan
jasa dari sector industri alas kaki berbahan kulit
yang ditawarkan dalam bisnis model ini. Dalam
hal ini, value proposition yang ditawarkan adalah
produk industri alas kaki berbahan kulit yang
berkualitas, dimana setiap produk yang
dipasarkan telah di nilai sebelumnya untuk

39



dinilai kelayakannya  dipasarkan  pada

masyarakat umum, sehingga produk yang

dipasarkan pun merupakan produk yang
berkualitas.

Selain itu biaya yang dikeluarkan akan
jauh lebih ringan karena produk dipasarkan
secara langsung dan luas pada konsumen tanpa
banyak perantara, sehingga memudahkan
konsumen untuk memilih produk alas kaki kulit
yang sesuai dengan keinginannya.

Dari jenis bisnis ini, value vyang
ditawarkan adalah:

a. Bagi pembeli : pelauku usaha industri ini
menyediakan kebutuhan produk alas kaki
kulit, kemudahan memperoleh layanan
penjualan saat akan membeli, harga
bersahabat, produk dapat dipercaya
kualitasnya.

b. Bagi penjual adanya system untuk
mendukung kebutuhan dalam menjual dan
mempromosikan produk yang diproduksinya,
biaya pemasaran yang lebih ekonomis,
memberikan ruang komunitas pada pelaku
usaha alas kaki sejenis.

c. Selain itu perusahaan juga memberikan
keleluasaan penjual dan pembeli untuk
bertemu secara online dengan memberi
keamanan dalam bertransaksi.

. Channels

Channels adalah suatu media dari para
pelaku industri alas kaki berbahan kulit dalam
melakukan komunikasi untuk mencapai para
pelanggannya dalam menyampaikan nilai-nilai
yang dimiliki. Dimana para pelaku usaha
diberikan keleluasaan untuk memperkenalkan
dan mempromosikan produk yang dihasilkannya,
serta memberikan kemudahan pada para pelaku
industri dengan konsumen untuk memperoleh
jalur jual-beli yang tidak terlalu rumit dan sulit.
Sehingga dengan demikian, adanya model bisnis
ini dapat menunjang segment yang akan dicapai.
Channel dalam hal ini diantaranya:

a. Dari segi segmen Pembeli : blogger, market
place seperti tokopedia, shoppe, blibli.com,
lazada, Zalora, bukapalak, jd.id, forum jual
beli, blog khusus para pecinta industri
kreatif, khususnya industri alas kaki berbahan
kulit, situs industri kreatif Indonesia, media
social dan marketplace lainnya.

b. Dari segi segmen Penjual : situs para pelaku
industri kreatif, media social, marketplace
tokopedia, shoppe, blibli.com, lazada, Zalora,
bukapalak, jd.id, forum jual beli, channel
bahan baku dan lainnya.

. Customer Relationship

Customer relationship ini menjelaskan
jenis hubungan para pelaku industri alas kaki
berbahan kulit dengan segmen pelanggan yang
akan dicapainya. Dalam hal ini pihak-pihak yang
menunjang pada segment yang akan dituju,
diantaranya:
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a. Untuk segment Pembeli berhubungan
dengan komunitas pecinta industri berbahan
kulit

b. Untuk segment Penjual : berhubungan dengan
komunitas para pelaku ukm dan ikm dari
sektor industri khususnya industri alas kaki
berbahan kulit.

5. Revenue Streams

Komponen ini menjelaskan mengenai kas
yang dihasilkan oleh sector industri alas kaki
berbahan kulit karena telah mempertemukan
antara penjual dan pembeli sehingga dapat
memenuhi  kebutuhan  pemasaran  guna
meningkatkan pengembangan sector industri ini.
Pendapatan dalam hal ini diperoleh dari:

a. Komisi dari biaya penjualan.

b. Pemasukan dari biaya pemasaran para pelaku
industri kreatif alas kaki berbahan kulit.

c. Biaya keanggotaan member.

d. Biaya periklanan lainnya

. Key Resources

Menjelaskan beberapa jenis sumber daya
yang penting untuk dimiliki agar model bisnis
pada industri alas kaki berbahan kulit ini dapat
berjalan dengan lancar. Key resources dalam hal
ini adalah:

a. Website, server, marketplace
b. Pengelola sistem yang ahli.
c. Anggaran pemasaran.

. Key Activities

Kegiatan utama dalam model bisnis ini
dibutuhkan untuk memasarkan dan
mendistribusikan value proposition yang telah
dijelaskan sebelumnya yaitu produk hasil industri
alas kaki berbahan kulit yang berkualitas agar
dapat memasuki pasar, memelihara hubungan
dengan pembeli dan para pelaku industri dapat
memperoleh  pendapatan  sehingga  dapat
mendukung pengembangan sector industri ini.
berikut paparan aktivitas utama yang dijalankan
adalah:

a. Membantu memasarkan produk dari para
pelaku industri alas kaki berbahan kulit sesuai
wilayahnya masing-masing melalui berbagai
marketplace.

b. Pembeli dapat melihat list detail produk dari
sector industri alas kaki berbahan kulit yang
tersedia.

c. Pembayaran dan pengiriman produk.

d. Memberikan fitur ekstra untuk konsumen
seperti pelayanan servis kulit alas kaki.

e. Semua kegiatan mencakup dari hulu ke hilir
industri alas kaki berbahan kulit

f. Interaksi dengan komunitas dan media sosial
lainnya.

. Key Partnership

Komponen ini menjelaskan jaringan
kerjasama antar para pelaku industri alas kaki
berbahan kulit dengan pihak lain yang telibat
dalam berjalannya bisnis tersebut, dalam hal ini
yang terlibat adalah:
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Supplier bahan baku
Jasa distribusi produk.

c. Para pelaku industriyang memasarkan
produknya.

d. Institusi yang terkait, baik kementerian
industri dan sejenisnya.

e. Pengelola website, marketplace dan lainnya.

9. Cost Structure
Menijelaskan jenis biaya yang dikeluarkan
untuk menjalankan sector industri alas kaki
berbahan kulit pada sebuah bisnis. Dalam hal ini,
ada 2 jenis biaya yang dikeluarkan,yaitu:

a. Biaya tetap produksi,  distribusi,
perancangan infrastruktur website, biaya
pemeliharaan website dan hubungan dengan
media social/marketplace lainnya.

b. Biaya variabel biaya pengembangan

industri, pemasaran, fisik, maupun tenaga
kerja.

oo

Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dalam penelitian
ini, diketahui bahwa industri alas kaki berbahan
kulit berada pada posisi skor internal dan eksternal
yang tinggi, dan berda pada profil strategi agresif,
maka hal yang harus dilakukan adalah tumbuh dan
membangun pengembangan industri yang lebih
kuat, melalui beberapa strategi yang dpaat
diterapkan, diantaranya dengan integrasi mundur,
maju, atau  horizontal, penetrasi pasar,
pengembangan Pasar, dan Pengembangan produk.
Selain itu perlu juga memperhatikan kemajuan
teknologi dalam mengembangan bisnis model
kanvas agar semua kebutuhan dapat terintegrasi
dengan baik.

Penelitian ini tidak lepas dari keterbatasan,
dimana pada penelitian ini, responden dibatasi 100
responden yang merupakan perwakilan dari para
pelaku usaha alas kaki berbahan kulit di beberapa
wilayah. Kedepannya dapat dilakukan dengan
melibatkan lebih banyak lagi responden dan para
pengamat bisnis. Selain itu penelitian ini juga belum
menghubungan kapabilitas para pelaku usaha dalam
membangun bisnis agar lebih baik lagi.
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