UniversitasBina.'ﬂ ol .
Darmal®) Komponen Penilaian MK Kewirausaaan

* Di sepakati...
* Tidak ada Kuis, MID atau UAS

* Ganti dengan =
v’ Tugas Mandiri, dan Kelompok
v’ Produk /lasa yang dikerjakan selama proses perkuliahan,
v’ Membuat Proposal Bisnis
v’ Bazar Competition (Jika masih memungkinkan dilakukan saat pandemik),
v’ Seminar Kewirausahaan dan Kompetensi Proposal Rencana Bisnis (Business Plan Competitio).

 Jika seluruh komponen terpenuhi semua dan Kelompoknya masuk dalam daftar penilaian untuk di ikutkan dalam Business
Plan Competition, maka Nilai A.

 Jika seluruh komponen terpenuhi, dan tidak masuk dalam Business Plan Competitio, maka nilai minimal B.
 Jika ada yang kurang misal pada komponen Tugas Mandiri dan Kelompok tapi ikut Bazar dan Seminar, Nilai Minimal C.
» Jika Tidak ikut Bazar dan Seminar, maka nilai D

» Jika komponen tidak lengkap semuanya, Nilai E.
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weBinafl) Enterpreneur Task

* Entrepreneurial marketing; memulai bisnis secara individual
dengan mengedepankan sense of business dan jiwa
wiraswasta.

* Formulated marketing; memperbesar skala bisnis yang telah
sukses saat ini.

* Intrepreneurial marketing; peningkatan interaksi perusahaan
dengan konsumen (CRM & CSR).
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weBinafl) Key Success factor

* Peduli terhadap lingkungan, moment, atau event.

* Mampu menciptakan dan memenuhi peluang (SWOT Analyze).
* Berani mengeksekusi ide.
e Extrovert behaviour, inovatif, dan kreatif (ATM Begin).

* Berani memulai, tidak takut resiko, dan tidak mudah putus asa
(SWOT Analyze).

* Self Continuous Improvement (Mindset).

Universitas Bina Darma Find us for Quality



wwBinafl Business Model Canvas (BMC)

e Suatu template yang digunakan untuk menggambarkan seperti apa
bisnis yang ingin kita bangun atau bisnis apa sedang kita jalani
sekarang secara menyeluruh dan dari berbagai aspek.
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wwBinafl Business Model Canvas (BMC)

* Konsep ini dikembangkan oleh Alexander Osterwalder &
Yves Pigneur.

* Konsep ini sangat sederhana, ditampilkan dalam satu
lembar kanvas, dan berisi peta sembilan elemen (kotak).

e Karyawan dapat terlibat dengan mudah dan aktif.

Universitas Bina Darma Find us for Quality



Business Model Canvas -

(> Key Partners < Key Activities (@?f Value Propositions Customer Customer Segments
? \\ H\ z . .
i \ iy Relationships

Key Resources % Channels

Cost Structure Revenue Streams
LN ‘

http://www.businessmodelgeneration.com
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Business Model Canvas -

-

Relationships

(T Key Partners Sgy Activities 1’% Value Propositions Q Customer Customer Segments
[}

Key Resources % Channels

= Revenue Streams

= Cost Structure
. {13:-

”u Social & Environmental Cost “6 % Social & Environmental Benefit
* Y

A
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How to
Fill in a
Lean
Canvas?

Uber
Example

Based on Lean Convas by Ash Mourya, adopted
from the Business Model Canvas by Alex Osterwalder,
fconsed under CC BY SA 3.0,

PROBLEM

List your customer’s top 3

EXISTING
ALTERNATIVES

List how these problems
are solved todoy

COST STRUCTURE
List your fixed ond varioble costs

S
REVENUE STREAMS

List your sources of revenue




Problem

Top 3 problems

Solution

Top 3 features

Key Metrics

Key activities you
measure

=
Unique] Value
Proposition

R
Single, clear,
compelling
message€ that
states w“ny you
are diffellbnt and
worth buying

o

Cost Structure

Customer Acquisition Costs

Distribution Costs
Hosting
People, etc.

Revenue Model
Life Time Value
Revenue

Gross Margin

PRODUCT

e NMNTETETETTETETTETETEE B B R EEEEw

Unfair Customer
Advantage Segments
Can’t be easily Target customers
copied or bought
Channels
Path to
customers
Revenue Streams
MARKET

Lean Canvas is adapted from The Business Model Canvas (hitp//www . businessmodelgeneration.com) and is licensed under the
Creative Commons Attribution-Share Alike 3.0 Un-ported License.
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BUSINESS MODEL CANVAS
KEY PARTNERS & | xevacTvmes Wik & | oswen CUSTOMER SECMENTS 1
WHAT HOW You
YOu D0 INTERACT
r r
i WHAT YOU WHOM
You KEY RESOURCES L QOFFER CHAMNELS YOU HELP
y r ¥
WHD YOU ARE HOW THEY
D VHAT oty
YOUHA y YOU DELIVER
COST STRUCTURE & | FEVENUESTREAMS g
WHAT WHAT
YOUGNE YOUGET

p PRESENTATIONLOAD



KFC - BUSINESS MODEL CANVAS

Key Activities Value Proposition | Customer Customer
.‘ . - R ~» -~
» Local Marketing « Standar
* Logistic Mgmt Personal Fast Food
PEPS| * Franchise Mgmt Fast Food Assistance Lovers
» Catering Mgmt
-~
. -~
‘ Channels Mass
Key Resources Home Market
| Made ’ |
Food ' Chicken * Restaurant
Supplier ~» Point Of Sale P « Bhons '
; gra"gt s * Website |
ecret Recipe Secrat Franchiser
fNetwork Recipe
o 3 Cost Structuré Revenue Stree v '
Branding/ Storage & Food Sale Franchising
Communicati Tools
\ on \
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Skype

“1E%  VALUE

;'V"-:- RELATIONSHIPS %1 CUSTOMER

j j: SEGMENT
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KEY
RESOURCES
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ww:Binafl  Elemen Business Model Canvas

1. Value Propositions

. Customer Segments

. Channels

. Customer Relationships
. Revenue Streams

. Key Partners

. Key Activities

. Key Resources

O 0 O 01 A WON

. Cost Structure
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KOMPONEN BMC

Business Model Canvas

5 Key Activities Ot Value Propositions -~ Customer Relationshipg "~ :" Customer Segments )

4) 2 -
What Key

Activities do we

require? Which of our will we Get,
Manufacturing? customer’s eep and Grow
Who ool oy Software? supgpw problems are we Customers? Who are our most
L chain? helping to solve?

Who are our
suppliers?

important
ers?

Key Resources P ich customer

- needs are we ) What are their
satisfying archetypes?
What are
getting frd What are the Key annels do our What Job do they
them? Giving What Key Features of our Customer want us to get
them? esources we product that match Segments done for them?
require? customers problem/ want to be
Financial, need? reached?
physical, IP, HR?
Cost Structure Revenue Streams

<

What are the most important costs inherent @
in our business model? Fixed? Variable?

~——

How do we make money? What’'s the revenue
model? Pricing tactics?

Source: Alexander Osterwalder- Business Model Generation




weBinafl) 1. Value Proposition

* Manfaat yang ditawarkan bagi konsumen, akan menentukan
segmen pelanggan yang dipilih atau sebaliknya.

* VValue proposition juga akan mempengaruhi komponen lain, seperti;
channel dan customer relationship.

* Contohnya; fast food, home made chicken, secret recipe.
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woBinafl) 2. Customer Segment

* Bisnis harus menetapkan siapa yang harus dilayani. Perusahaan
dapat menetapkan untuk melayani satu segmen atau lebih.

e Contoh; fast food lovers, mass market, franchiser.
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”"‘Ve'[s""g?mg':z 3. Channels

* Media promosi untuk menyampaikan value proposition
(konvensional & online channels), dari kesadaran pelanggan sampai
layanan purna jual.

* Dua elemen lain yang harus diperhitungkan dalam channels adalah
value proposition dan customer segment.

* Contoh; restaurant, phone, website, social media.

Universitas Bina Darma Find us for Quality



”“‘V”gg?mg'.z 4. Customer Relationship

e Strategi bisnis menjalin ikatan dengan pelanggannya.

* Pelanggan tidak hanya didapatkan, akan tetapi juga harus
dipertahankan dengan metode CRM.

* Contoh; Standar personal assitance, sticker, application member.

Universitas Bina Darma Find us for Quality



”“‘”?S"“é?mg.iz 5. Revenue Stream

* Komponen paling vital karena dalam memperoleh pendapatan
(cash in flow).

* Investasi bisnis dan pertumbuhan perusahaan akan sangat
ditentukan revenue stream.

* Contoh; food sale, franchising.
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weBinafl) 6. Key Partners

* Sumber daya yang diperlukan untuk mewujudkan proposisi nilai,
tetapi tidak dimiliki oleh perusahaan.

* Key Partners; outsourcing, joint venture, joint operation, aliansi
strategis.

* Contoh; Pepsi/Coca Cola, food supplier.
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woBinafl) 7. Key Activities

 Aktivitas bisnis yang bertujuan menciptakan proposisi nilai.

 Key activities dapat dengan cara resources based atau market
based.

* Contoh; local marketing, Management of logistic, franchise &
catering.

Universitas Bina Darma Find us for Quality



weBinafl) 8. Key resources

* Sumber daya milik perusahaan untuk mewujudkan proposisi nilai.

 Sumber daya berupa manusia, skills, teknologi, peralatan, channel,
brand.

* Contoh; point of sale, brand, secret recipe, storage, logistic
network.

Universitas Bina Darma Find us for Quality



”"‘“”S“é?mg.iz 9. Cost Structure

* Komposisi biaya untuk mengoperasikan perusahaan dalam
mewujudkan proposisi nilai bagi pelanggan.

 Struktur biaya yang efisien akan menentukan besarnya laba.

* Contoh; branding, marketing communication, storage & tools,
employee.

Universitas Bina Darma Find us for Quality
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) ‘ . y M’
Key D KC;EV t;a % o w S’ Customer A
Partners & ActIvit esen RN (£ ; Lzer |F elat rorisifHs ‘_/'/ Segments |
D d Network = :
" MOBER=IOSEN - pengumpulan data = INETWOFY , - Seluruh Alumni
y . : s - Pertemuan Rutin
- para mantan dosen alumni - Temu kangen » Fakultas
. s Alumni
- pGl‘G mantan peJGbOf - pembuaton konsep aengar teman Kuliah
g s oy - Guest lecturer
Or‘gﬂnlSObl kegiafon PerTemuan rempo auiu ' '
: s - Buletin alumni
alumni - Komunitas
—
Key I Channels 7
Resources [ i N
o e
- Data alumni
- Organizer (SDM) - Adv, Media Online
- Brand - Adv. media cetak
Cost /S Revenue N
Structure <O I Streams o

- Penjualan souvenir fakultas
- Sponsor dari merchant yang beker jasama

- Kartu keanggotaan




The Business Model Canyvas
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Business Model Canvas Template

Cupcake Factory T e
key partners key activities value propositio.n customer relationship customer segments
love your
Make cupcakes customers local customers (sh_op)
direct contact online customers

cost structure

revenue streams

 direct sales (in our shop)

indirect sales (restaurant, bakeres)

long term goals

- ~lar i
(2 MaKer ¢
R LT e a Ty s 7,) T,




BISNIS MODEL CANVAS 7

Partners
Petani sayur or-
ganik

Peternak daging

Toko plastik dan
toko kelontong

Agen isi ulang air
mineral

Selebgram hits

Key
Activities

Mengukur nilai gizi

Marketing,
Distribusi dan

Pengelolaan
keuangan

Key
Resources

Tenaga kerja
Alat masak
n! or®

Internet

Kendaraa

Cost Structure

Biaya produksi, distribusi (termasuk
transportasi), promosi, penyusuran alat
dan gaji karyawan

e
=

NISFUL ARDI - 1811021029 27

Value
Propotions

Menu sesuai
kebutuhan pembeli

Kualitas terbaik
dgn kesegaran
produk

Solusi bagi yang
ingin mengubah
gaya hidup

Responsif dan

menerima
CcOD

Y

Custommer
Relationship

Memanfaatkan
sosial media

FB, IG, Twitter
dan Whatsapp

%

Memasang
poster dan
beriklan di media
sosial

termasuk 3

Revenue Streams

Custommer
Segment

Usia 17 - 50
Tahun

Pria dan Wanita

Orang dengan
penyakit obesitas

Mahasiswa dan
pekerja yang
menginginkan
berat badan yang
ideal

Berasal dari penjualan katering diet
(baik satuan atau paket bulanan)

2




The Business Model Canvas Air Asia — Low Cost Carrier
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Bahan Baku

Sumber Keuangan

Biaya Tetap
Biaya Variabel
Biaya Lain-Lain

g_t/

v

Website Resmi

Database
Sosial Media

Strategi Marketing

Solusi & Channels
Kekuatan

Pmpos“ltlohs

Permasalahan
& Peluang

Langsung
Tidak Langsung

Strategi Kerjasama

¢

Prestigious




KEY PARTNERS

+ Mitra pengemudi

(driver Gojek)
» Suplier atribut

KEY ACTIVITIES

+ Menghubungkan driver

dengan penumpang

+ Manajemen data pengguna

VALYE
PROPOSITIONS
» Menyediakan

transportasi massal

yang berkualitas,

COSTUMER
RELATIONSHIPS

Diskon dan promo
Email newsletter

Aplikasi kaya fitur

COSTUMER
SEGMENTS

+ Pelajar sekolah
+ Pekerja kantoran

+ Pengguna

the o ok —_ mudah serta cepat transportasi public
+ Penyedia diakses, dengan .
infrastruktur server KEXRESOURGES harga terjangkau CHANNELS . Z:::::I et
+ Google Maps + Aplikasi Gojek
+ Aplikasi Gojek + |klan billboard
v Infrastruktur server + Testimoni pengguna
COST STRUCTURE REVENUE STREAMS

+ Pengguna jasa trasnportasi Gojek

» Bagi hasil dengan mitra driver + Gaji pegawai kantor
+ Pengisian dompet elektronik (Gopay)

+ Penyewaan infrastruktur server  + Biaya pemeliharaaan

+ Biaya API Google Maps dan perbaikan sistem




| Key Partners ]

Investor
Google / Apple
Bank
Asuransi
Rental Kendaraan
Driver

Koperasi

Layanan transportasi

Manajemen data

Riset dan
pengembangan

_\Iaﬂle Propositions

Aplikasi+ Server +
Database

Investor

Value Progpositions

Driver pangkalan
tidak lagi

menggunakan sistem

antrian dan dapat
secara aktif mencari
customer

Masyarakat memiliki
alternative
transportasi yang
murah dan cepat

Customer
' Relationship

Customer Segments

Automated Services

Co-Creation Multi Sided Platform
Driver Gojek
Pangkalan

Channels
S pa e VENEIELE
Aplikasi
Sistem rating
Email
Call Center

Revenue Stream

Pembagian keuntungan dengan driver

Keuntungan dari jasa kartu kredit

Keuntungan dari Playstore / Apple Store




Bisnis Model Canvas

GAPOKTAN BAKTI BERSAMA

DESA TANAH TINGGI
L

Rencana Bisnis:

Olahan Pisang Aneka Rasa

Key Partner 3

(Mitra Utama)

*  Minimarket/Toko

* Hotel

* DKP/Perindag

*  Gofood,/Tiki

* Rumah Kemasan

* Pengusaha Catering

Key Activities
(Aktivitas Utama)

7 | Value Propositions

(Proposisi Nilai)

» Budidaya Pisang

» Pengolahan Fisang
menjadi keripik aneka
rasa

s Pengolahan Pembuatan
Cake Pisang

¢« Pemasaran

Kripik Pisang Anek Rasa (asin,
gurih, coklat, barbeque,
strobery, dll)

Kripik pisang kemasan oleh-
oleh, kemasan praktis dan
menarik sebagai teman
kumpul-kumpul.

Customer Relationship | ,

(Kemitraan Pelanggan)

# Penjualan langsung
(Online / Qutlet)

» FReseller pada
Minimarket/Toko

Customer Segment 1

(Segmen Pelanggan)

Keluarga (untuk oleh-oleh)
Remaja dan mahasiswa
(kemasan dan rasa)
Anak-anak.

* BUMDes. Keripik tahan lama, tidak
mudah melempem
Aneka Cake dengan
Key Resources 5 berbahan dasar pisang. Channel 3
[Sumherdﬂ‘r‘ﬂ utﬂmﬂ} Menerima pesanan antar [Sﬂlurﬂ“}
alamat (On line).
s Lahan Budidaya pisang Halal dan Sehat (POM, FIRT, ® Brosur.
» Peralatan perajang kripik ML), »  Pameran/Eksibisi
» Alat penggoreng yang Tempat belajar petani dan * Media Online
baik pelajar untuk budidaya pisang
» Alat pembuatan Cake dan pengolahan hasilnya
pisang.
Cost Structure g | Revenue Streams 5
(Struktur Biaya) (Arus Pendapatan)

* Biaya Budidaya Pisang (Biaya Usaha Tani)
* Biaya Panen dan pasca panen.

* Biaya pembuatan kripik pisang aneka rasa
* Biaya pembuatan cake pisang

* Biaya kemasan dan pemasaran

* Biaya air dan listrik

* Biaya sosialisasi, promosi pajak dan perijinan

pelajar.

*  Penjualan kripik pisang
* Penjualan cake pisang
¢ Penjualan daun pisang
* Jasa memberikan pelatihan bagi petani/masyarakat umum, mahasiswa dan




) Key ffq Key ¢ Value ( /) Costumer B Costumer I,.D
<o partners b o> activities ~# propogition == relationships segments Lf_
Supplier Pembelian Bahan Bonus gratis refill
Proses Produksi aromaterapi | puooh Tangga
Bohlam Lampu Pengemasan lavende!' untuk 50
Lavender Pendistribusian | v Cahaya lampu, pembeli pertama Pelajar/Mahasiswa
t  Promosi warna S ol 3
R | v Aromaterapi | | — < Lakiakidan
Distribusi - Keyresources | ¥ Pencegah | |/ Channels Perempuan
| [Sw s nyamuk W |
Tokopedia '| ¥ Penghias o
- Money ruangan inlne. , il
Method Social Media || s
Machine || g < e-Commerce |
: Off-Li
Materials "
et 2 A s I {
r Cost structure Yﬁ" Revenue streams
V >
Variable Cost: o .
Bohlam lampu M;;m“f:::g’ | Penjualan Produk Lampu
warna | Multifungsi “Sweet Lamp” |
it Packaging: ] . J




Business Model Canvas: KASKUS

@ Key Partners

Relationships

Key Activities @alue Wopositions Customer
1

2

Key Resources
63
]

SE

@Channels

Customer Segments

Cost Structure

- Revenue Streams

h

inessmodelgeneration.




Key partners

- Hotels

- Property owmers

- firlines

- Bental car companies
- hrtmities providers

- Traved agents / affiliates
- Corporate travel
managers

- Technolagy partners
- Meta search engines
- Lohbyists

- Other

Cast structure (FY 16]

Key actities

- Manage network effects
- Customer experience

- Customer support

- Grow the platiarm

- Observe extemnal factars
- Enhance technolagy

- Guide customer journey

Key resounces

- Number of hotels

- Wumiber of locations
- Great cankent

- User data‘algarithms
- User sxperience

- Glabal network

- Skilled staff

Value proposition

Far travelers:

- Cheapest] prices

- Amaount of choice

- Reductian of risk

- Customer servipe

- Useful app

= Useful travel comtent

Far hiotels:

- Incremental revenue
- Abality to react

- CGlobal reach

- Risk reductian

- Additional web traffic
- Market intelligence

Customer relationships

Hotels:

- Commissions

- Ease of joining

- No booking, no pay
Travellers:

- Custamer service

- Aeuracy

Channels

- Website (mabile, d=sktap)
- App

- Partner channels

- A chanrels [meta search
engines, eir|

- Comms channels

- capitalisad casts: $1.4b

Revenues FY 16

Customer segments

Hatels:

- Froperty types

- Roam types

- Star & user ratngs

- hmenities, faclkities

- Proximity

- Type of hatel

- Locabions

- Ty of infrastructure

Travellers:

- Trave| motivatian

- Demographics

- Booking details

- Emaoloyment

- Spending behaviours
- MiCro segments

Halance shest:

- Property & eguipment: $1.40
- Intangible assets: $2.4b

- Goodwill: §7.9b

- Merchant business model: $4.85b / 40.8b = §5%

- Agency business model: $2.40 / $E8b = 2T%

- Adlvertising and ather revenues: $08b 7 48 8k = 9%
- Homedway {subscripbion): $004%0 / 48,80 = &%

Oiperational
- Performance advertising: $3.5b

- Cost of nevenue: 41.50
- Tech & content: 41240

More on: www.innovationtactics.com/business-model-canvas/




BUSINESS MODEL cANVAS Linked () .

Key Partners 0

* Companies

* Universities

* Content Providers

* Influencers

* Marketing & Sales
application partners




Contoh Kerangka Bisnis Model Canvas

“Dapur Cokelat”

Key Te? | Key A Value Ay, Customer 'S Customer
Partners & Activities 4, Proposition ‘\l; Relationships Segments
i ; DAPUR COKELAT Social Media Anak anak
- Yukmakan.com - Menjual Cokelat dan 4 s nak ana
L TS : SR ) 2 | - Facebook, Twitter dll Remaia
- PT Confectionery & layanan dengan' berbagal | Keunggulan : - Website 1
?andy : macam katcgorl - Konsep Dapur yang https://dapurcokelat.com Dewasa
- Telstar 102.7 FM - Mengadakan Event menarik perhatian customer Bt : i
Makassar untuk promosi - Macam macam jenis ‘vent/Member 5 M_ASYARAKN e
- Pencatatan Penjualan okelt ada disini MENENGAH KEATAS
’ layanan yang baik,
ramah, sopan
- tester customer atas produk
Key NI Channels <
Resources 5 Price \‘@
e - Harga sesuai dengan
- WEB : ol : : .
: proporsi cokelat yang di Jual | - Direct Marketing
- Pegawai Sy AR
2 - Social Media Marketing
- Bangunan Toko
' Slstem Pembayaran y Pemesanan Online
%“"ncj |i;‘)‘2~5u“8 S W WEB, Lapak Kaskus, TOKO, /
- agangan 4 . ; e
g Dagang V4 \ Forum Jual Beli o
Cost //v\:\ Revenue ___“/ 2
Structure M Sy Streams @
- Biaya Bangunan atau Toko - Keuntungan Penjualan Berbagai macam Cokelat
- Biaya Sistem Pencatatan Pembelian (Komputer, mesin kasir) - Keuntungan dari Pengadaan Event
- Biaya promosi
- Biaya Bahan Bahan cokelat dll
- Biaya Pegawai dan Pengadaan Event S Dlogspot.com




Contoh 4. Business Model Canvas

2 R “ 28 ) ',‘
Key Partnersh : Key Activitie '.‘i Value Pro ion ¢+ |Cust r Relationships Customer Se nts
ey Pa ip & y s , ue Propositio omer Re psaz r Segme l:_.
PENGAJARAN YANG
MENYENANGKAN
GURU-GURU
SEKOLAH DALAM HARGA YANG
RADIUS TERTENTU BERSAING
MATERI BAHASA
INGGRIS YANG
TEMPAT KURSUS BERKUALITAS (SD,
SLTP, SLTA)
).1;)
Key Resources '
MATERIAL DEVELOPER PROMOSI VIA POSTER,
FLYER PADA SEKOLAM2,
FOSUNR SR S PROMO REFERRAL
GURLI PARLIS WAKTU GURU-GURU SEKOLAH
s &5 R s oy
Cost Structure LS evenuea Stream !
v S %
BIAYA SEWA TEMPAT BIAYA PROMOSI
IURAN KURSUS BAHASA INGGRIS
BIAYA SDM & ADMINISTRASI BIAYA CETAK MATERI!
|
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KEY PARTNERS

+ Petani strawberry

+ Middle man
(pengepul)
strawberry

+ Pemilik toko oleh-
oleh di kota
Bandung

KEY ACTIVITIES

* Membeli hasil panen

strawberry dari petani

* Mengolah strawberry segar

menjadi produk olahan

KEY RESOURCES

+ Lahan tani strawberry

+ Alat pengolahan

standar makanan

COST STRUCTURE

+ Gaji pegawai

+ Proses pengolahan produk

+ Bahan baku dan buah strawberry segar  + Biaya marketing

+ Biaya kemasan dan

packaging

VALDE COSTUMER COSTUMER
PROPOSITIONS RELATIONSHIPS SEGMENTS
+ Strawberry24 Diskon dan promo ke + Anak-anak
sebagai produsen Coth e + Wisatawan lokal
; Program giveawa
camilan sehat gram9 Y + Pecinta makanan
berbahan dasar e
buah strawberry
iy CHANNELS Restoran dan cafe
+ Meningkatkan daya Ecommerce
saing produk oleh- Media social
oleh khas Bandung Toko oleh-oleh
REVENUE STREAMS

+ Penjualan produk selai, dodol, dan syrup strawberry

+ Kunjungan wisata ke tempat produksi Strawberry24

AarinoV




0 LONG TERM

a memrw nm Menanfaatkan
PRODUKST'TIMUNICE MAMPU MENURUNKAN media sosul d PRlORlTAS.lk
TEKANAN DARAH komunikasi don Penggemar rujak asam
3 DISTRIBUSI 0 MINUMAN customer dasam yang segar
TRADISIONAL DENGAN J TRADISIONAL
2 ;%i\(g:‘sg UANGATR § 00 PENGOLAMAN | f‘{ KEMAS AN KEKINIAN be Il putus saat 0 PRIORITAS 2
’ 0 HARGA TERTANGKAU trarsaks Penderita Hipertensi  8ee
J PEDAGANG SAYUR MENTAGA KUALITAS ",
TOKO KELONTONG DAN KESEGARAN PRODUK E PRgRIT_AS 3
‘ e enyuka minuman
J  TANPA PEWARNA
TOKO PLASTIK NAV;PE“T DAN d DIRECT o=l kekinian dengan harga
TENAGA KERTA PERALATAN PEMANLS BUATAN Sales force : terjangkau
J TEMPATPRINT MAS AR PERALATAN Web sales

FENYIMPANAN, KEMASAN,
BRAND, KENDARAAN, ALAT.
ALAT PEMELTHARA AN
KFBERSTHAN PONSEL
DAN KUOTA 5 {

d BISA Q0D

A
J AWARENCE

Menggunakan media sosial
untuk menarik customer

J PELAYANAN DI SOSIAL
MEDIA DENS AN RESPON
GEPAT

| I 5
_—r : Y

O BIAYA PRODUKSI O BIAYA TRANSPORTASI

O ASSET SALE a
Penjualan Timunice

J BIAYA DISTRIBUSI J BIAYAPROMOSI



ﬁﬂ Juggernaut

BUSINESS M

()

ODEL CANVAS

KEY
PARTNERS:

«» Drivers with their Cars
«» Payment Processors
«» Map API Providers

«» Investors

KEY
ACTIVITIES:

+» Product Development &
Management

+» Marketing & Custumer
Acquisition

+» Hiring Drivers
+» Managing Driver Payouts
«» Customer Support

KEY
RESOURCES:

+» Technological Platform

+» Skilled Drivers

VALUE
PROPOSITION:

CUSTOMERS:

+» Minimum Waiting Time.

+» Prices Lesser than the
Normal Taxi Fares.

+» Cashless Ride.

+» Can see The ETA and Track
The Cab on Map.

DRIVERS:

CUTOMER

RELATIONSHIP:

«» Social Media
«» Customer Support

+«» Review, Rating & Feedback
System

+» Additional Source of Income.

+* Flexible Working Schedules
and can Work Part Time.

+«» Easy Payment Procedure.

+» Drivers get Paid to be Online,
even without can Requests.

CHANNELS:

+» Websites
+» Mobile App for Android
+» Mobile App for i0OS

CUSTOMER
SEGMENTS:

USERS:

«» Those who do not own
a Car

+» Those who do not want to
drive themselves to a Party
or Function.

+» People who like to Travel in
Style and want to be Treated
as a VIR

+» Those who want a Cost-Effi-
cient Cab at their Doorstep.

DRIVERS:

«» People who own a Car and
want to Earn Money.

«» People who Love to Drive.

+%» Those who Wish to be called
Partners Instead of Drivers.

COST STRUCTURE:

«» Technological Infrastructure

«» Salaries to Permanent Employees

«» Launch Events & Marketing Expenditure

REVENUE STREAMS:

+» Car Rides on per Km/Mile basis.

+» Surge Pricing

+» UberX, Uber Taxi, Uber Black, Uber SUV etc.
+» Uber Cargo, Uber Rideshare etc.




Business Model Canvas: Gillette

Key Partners Key Activities

Manufacturers Marketing

R&D

Retailers Logistics

Key Resources

Brand

Patents

Cost Structure

Marketing Logistics

R&D Manufacturing

Value Proposition Customer Customer
Relationships Segments

BAIT:

Razor Handle
Built in "Lock-In"

HOOK: Customers
Blades Channels

Retail

Revenue Stream

1 x Handle Purchase

Frequent Blade Replacements




BUSINESS MODEL CANVAS - FALAFEL LACKER (SANDWICH)

@ Key Partoers

. Yogya
Bojongsoang
2. Pasar Kordon
3. JI. Cibadak

ﬁ;«_\ \ctivities

* Produksi

* Packaging

* Pemasaran

* Penjualan

* Stock Barang

? Key Resources

« SDM
* FINANSIAL

‘ Value Propositions

. Produk yang
innovative

. Dibuat dengan
bahan yang
berkualitas

. Harga yang
terjangkau

. Layanan
delivery

Customer
Relationships

. Daskon S0¢% untuk
scliap pembe han 4
atau lebih di setap
femnya

. Bsa bertemu
langsung (COD)

. Membuka peluang
bisms

q Channcls

. Membeli secara
langsung di
CFD
batununggal.

. Social Media
seperti Line@

} Customer Segments

1. Swpa?

« Laki-lak: dan
perempuan
Usi@ 15-45
Buah Baw (Tekom
Universay)

Pasar
lerse gme ntas
Masalahnya?

. Ingin sarapan yang
prakus dan cepat
Hargan ya
Terjangkau

. Bisa di makan
sebelum masuk ke

k\‘ E.l\

' Cost Strocture

. Bahan baku dan Packaging

-

Transpornas)
Internet, pulsa

4. Gui Karvay

t Revenue Streams

Menjual produk langsung ke customer




Netflix Business Model Canvas

Customer Segments  [Key Activities Brand Statement Customer Relfationship  [Key Features

aas Market * Engage with Audiences  |Netflizis an online based [* Manage Metwork Effects  {Intemet Providers
* Analyse Data platform which provides  |Public

Fans of Blockbuster Movies |[*R&D diverse and customizable |* Managze Company Image  |Television Netwaorks
*Mail Rental Operstions  [library of TV Shows and
* Customer Service movies avallablefor  |* keep the Relationship

doad TV Show Watchers ediums unlimited streaming or  [Key Resources botiom Picture Studios
* Streaming: mail delivery atlow cost |* License for Content

Peaple that prefer Website and User comveni ence * Exdusgive Original Content

conveni ent delivery Fhone Application Mall *Top Quality Streaming  |Consumer Electronic
Delivery Media Infrastructure Companies
Gaming Consoles

Rewvenue Analysis Cost Strudture

Manthly Subscription Fee * Development Process ¥ Infrastructure Cost

(Multiple plans avallable for Streaming and OVD

or Blu-Ray Rental)

* Legal Settlement

* Cost of Customer Acquistion

* Customer Support
* Average Cost of Capital

£ Worypted Technologies - https://blog. nerypted net/




The Business Model Canvas

Jasa Pemuatan Web E-Commerce

Megadyali (4IA15)

Erfiandi, Marshal Samos, M. AlFaarug, l '
Neige Devi Samyono, Shekar Denanda |

|

|

Key Partners

1. Toko Komputer
2. Perusahaan
Periklanan
3. Publisher

Key Activities
Marketing :
- Mencari Client

Produk :

- Beli Software

- Install Sodtware

- Perancangan Design

- Perancangan Database
- Pengkodingan

- Pendaftaran Hosting

- Test Produk

- Revisi

Cost Structure

1. Biaya
2. Tenaga Kerja
3. Hosting

Key Resources

Sistem Analis
Programmer
Database
Web Designer
Web Developer
Humas

Alat :
PC/Laptop
Software : Text Editor

Html
Javascript
CSS
MySQL

Value Propositions

1. WEB
2. Custom Web
3. Paket Web

Customer Relationships

1. BBM
2. Whatsapp
3. Twitter
4. Facebook
5. Line

Revenue Streams

Channels

- Email Marketing
- Social Media Marketing

Pemesanan :
Web
Baliho
TVC
Google
Facebook Channel
Youtube

Customer Segments
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|Koy Partnership TS Proposition ltpi |Custmr Relationships Q Icml’ Segments i%
PROMOSI PENGAIJARAN YANG
MENYENANGKAN
GURU-GURU PENGAJARAN LOMBA-LOMBA ORANG TUA KELAS
SEKOLAH DALAM HARGA YANG INTERNAL MENENGAH YANG
RADIUS TERTENTU gt BERSAING MENGINGINKAN ANAK-
MATER! YANG SELALU MATER! BAHASA ANAKNYA
DIPERBAHARUI INGGRIS YANG MENDAPATKAN
TEMPAT KURSUS BERKUALITAS (SD Voo b gt
SLTP, SLTA) BAHASA INGGRIS
Key Resources G g
MATERIAL DEVELOPER PROMOS! VIA POSTER,

KOORDINATOR GURU
GURU PARUH WAKTU

FLYER PADA SEKOLAHZ,
PROMO REFERRAL

GURU-GURU SEKOLAH

Cost Structure v

BIAYA SEWA TEMPAT

BIAYA SDM & ADMINISTRASI

BIAYA PROMOSI

BIAYA CETAK MATERI

Revenue Stream

IURAN KURSUS BAHASA INGGRIS




CUSTOMER RELATIONSHIPS | CUSTOMER SEGMENTS

CHANNELS

(0STSTRUCTURE REVENUE STREAMS

@@O@ @ @ | Ui BUSINESS MODEL FOUNDRY G @sm“gmr
T ek w4 Gt Comercen Anbian- Sl 40wt Userse sralegyzes com

._ 3 Sy wa [ or servd & luvser 2 Crowtion Commonn,
11 Secznd Drowt, St K00 San Framcinen, Cabfiamma, 9105, USA




[rivago Business Model Canvas

Value Proposition  |Customer Relationship
Parmers Customer Servlce

* Manage Hotel Networks  |* Trivago Hotel Price Index [* Trivago Hotel Manager
* 35les & Marketing * Market Data Analysis  |* Social Media

* Global Brand Revie Systern

* Sell at affordable price

Key Resources

Guests
*Quick Booking Process  |* Skilled Employees

* Choose the Best Stay  [* Informational Database

* Secure Payments Technalogical Platform
* Hotel Price Comparison

© Worypted Technologies - https://blog. nerypted net/




Business Model Canvas: Rujak Cingur Achmad Jais

Key Partners ) Key Activities m

® Supplier Bahan Baku

Kemungkinan besar
berupa Pasar Tradisional.

* Mengelola bahan baku
dengan teknik dan resep
rahasia tertentu, sehingga
menghasilkan kombinasi yang
enak.

« Menyiapkan makanan dengan
bersih dan dilakukan di depan
konsumen, untuk menumbuh-
kan kepercayaan konsumen.

Key Resources c

® Sumber Daya
Manusia

® Resep dan teknik

pengolahan bahan
baku

Cost Structure
* Biaya bahan baku

* Biaya listrik, air, dsb.
* Biaya tenaga kerja

alat masak, alat makan, dsb.)

Value
Propositions

® Legenda

- Mindset orang Surabaya;
makan rujak cingur hanya
di Rujak Cingur Achmad
Jais.

* Kualitas Cingur

- Empuk, tidak berbau
- Memiliki rasa istimewa
dan khas.

¢ Tempe yang digunakan
- Tempe crispy, berbeda
dengan tempe di rujak
cingur yang lain.

® Tempat

- Tempat bagus dan me-
madahi.

Customer

Relationships %

e Tidak melakukan
banyak usaha

- Karena merupakan
tempat makan tra-
disional, dikelola kelu-
arga.

- Managemen kurang
terstruktur.

Channels

o Memberikan pilihan
kepada pelanggan men-
genai tingkat kepe-
dasan, pilihan untuk
makan di tempat, atau
tidak menggunakan
bahan tertentu.

e Tidak memerlukan pro-
mosi khusus karena
sudah terkenal.

Revenue Streams

RP Rp

* Biaya perawatan aset (gedung, meja-kursi,

Business Accounting
Petra Christian University
Class of 2015

Customer
Segments

e Keluarga

® Beragam kalangan,
dari generasi ke
generasi.

® Penjualan makanan dan minuman
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