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Abstrak

Tujuan penelitian ini adalah menganalisis sembilan elemen Business Model
Canvas (BMC) di Roti Boss dan merumuskan strategi pemasaran yang dapat mendukung
pengembangan segmen konsumsi harian.

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif, dengan data yang
dikumpulkan melalui observasi, wawancara, dan analisis dokumen dari empat narasumber,
yang mencakup pemilik usaha, karyawan, pembeli, dan pemasok.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Roti Boss masih bergantung pada segmen
pesanan besar yang menyumbang sekitar 80% dari pendapatan, sementara saluran
pemasaran hanya mengandalkan WhatsApp dan belum ada program loyalitas pelanggan
yang terstruktur. Strategi pemasaran yang dirumuskan didasarkan pada Segmenting,
Targeting, dan Positioning (STP), dengan fokus pada segmen harian, serta didukung oleh
optimalisasi Instagram, pengaktifan kembali platform layanan pesan antar makanan, dan
program loyalitas dalam bentuk kartu stempel.

Kata Kunci: Business Model Canvas, Strategi pemasaran, STP, Segmentasi pasar.

Abstract

The purpose of this study is to analyze the nine elements of the Business Model
Canvas (BMC) at Roti Boss and to formulate a marketing strategy that can support the
development of the daily consumption segment.

This study employs a descriptive qualitative method, with data collected through
observation, interviews, and document analysis from four informants, including the
business owner, employees, customers, and suppliers.

The results show that Roti Boss still relies heavily on the bulk order segment,
which accounts for approximately 80% of its revenue, while its marketing channels rely
solely on WhatsApp and there is no structured customer loyalty program in place. The
formulated marketing strategy is based on Segmenting, Targeting, and Positioning (STP),
with a focus on the daily segment, and is supported by Instagram optimization, the
reactivation of food delivery platforms, and a loyalty program in the form of a stamp card.

Keywords: Business Model Canvas, Marketing strategy, STP, Market segmentation

i. Pendahuluan mendorong perusahaan untuk tidak hanya

Lingkungan bisnis yang terus berubah

berfokus pada produk, tetapi juga pada

menuntut  setiap  perusahaan  untuk penciptaan nilai tambah bagi pelanggan.
mengembangkan model bisnis yang Usaha mikro, kecil, dan menengah
sesuai agar dapat bertahan dan (UMKM) menghadapi tantangan besar

berkembang. Perubahan perilaku konsu

men serta munculnya pesaing baru

ketika harus beralih dari pasar yang

sudah dikenal ke pasar baru yang belum
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sepenuhnya dikuasai. Hal ini terjadi pada
UMKM di sektor toko roti skala kecil,
yang harus bersaing baik dengan UMKM
sejenis maupun dengan perusahaan besar
yang telah memperoleh kepercayaan
masyarakat (Lestari & Asra, 2024: 1).
Persaingan yang ketat membuat UMKM
dengan satu sumber pendapatan sangat
rentan terhadap fluktuasi permintaan
pasar, oleh karena itu kemampuan untuk
memperluas pasar melalui strategi yang
terencana menjadi suatu keharusan bagi
kelangsungan usaha.

Roti Boss adalah sebuah toko roti
berskala kecil yang telah beroperasi sejak
tahun 2014 di Kabupaten Malang, usaha
ini terdampak oleh perubahan besar di
era digital. Roti Boss awalnya mempro
duksi roti untuk acara-acara besar karena
promosi dari mulut ke mulut, usahanya
berkembang pesat hingga kini mampu
memproduksi antara 400 hingga 900 roti
per hari. Produk andalannya adalah roti
sobek dua rasa yang dikemas dalam
kemasan khas tanpa kantong plastik yang
menjadi daya tarik utama bagi pelanggan.
Platform digital seperti Instagram,
ShopeeFood, dan GrabFood telah
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dimanfaatkan untuk memperluas jangka
uan bisnis, namun belum memberikan
hasil yang optimal karena aktivitas
promosi dilakukan tanpa karyawan
pemasaran khusus dan tanpa perencanaan
yang terstruktur. Persaingan dari toko roti
lokal serta produk makanan kemasan dari
perusahaan besar menjadi tantangan
tambahan bagi kelangsungan bisnis Roti
Boss.

Wawancara yang dilakukan pada
Oktober 2025 dengan pemilik usaha,
permintaan telah menurun sejak 2023
akibat perubahan kebiasaan konsumsi
masyarakat dan strategi pemasaran yang
hingga saat ini belum efektif. Situasi ini
menggambarkan celah antara potensi
pemasaran dan hasil yang sebenarnya
yang dapat dicapai oleh UMKM, hal ini
disebabkan oleh rendahnya kompetensi
digital dan perencanaan strategis yang
belum dapat diukur (Chairunnisa, 2025:
1). Business Model Canvas (BMC)
dipilih sebagai kerangka analisis, karena
dapat membantu perusahaan dalam
memetakan, menganalisis, dan mengelola
model Dbisnis secara dinamis untuk

mendorong inovasi dan pertumbuhan
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yang berkelanjutan (Osterwalder et al.,
2020: 78). Penelitian-penelitian sebelum
nya yang dilakukan di A. Zaki Bakery
dan Shinta Bakery Sipin menunjukkan
keefektifan BMC dalam memperluas
jangkauan pasar dan memperkuat saluran
distribusi digital toko roti (Fitri et al.,
2025: 277; Hassandi et al., 2024: 407),
meskipun penelitian-penelitian tersebut
umumnya berfokus pada satu segmen
pasar saja dan terbatas pada pemetaan
deskriptif, ~ tanpa  mengembangkan
strategi pemasaran yang dapat diterapkan

untuk transisi segmen usaha.

untuk menganalisis penerapan sembilan
elemen BMC di Roti Boss serta
merumuskan strategi pemasaran Yyang
dapat dikembangkan berdasarkan hasil
analisis tersebut. Hasil penelitian ini
diharapkan dapat memberikan kontribusi
praktis bagi pemilik usaha untuk
mengembangkan strategi pemasaran yang
lebih  terstruktur, sekaligus menjadi
referensi bagi mahasiswa dan pemilik
usaha lain yang ingin menerapkan BMC
sebagai landasan dalam menyusun strategi

pemasaran.

Kesenjangan tersebut menjadi latar 2.Kajian Pustaka
belakang penelitian ini yang berjudul 2.1 Kewirausahaan
“Analisis Business Model Canvas untuk Kewirausahaan adalah kemampuan
Pengembangan Strategi Pemasaran di Roti seseorang untuk menciptakan nilai
Boss Malang”, yang berfokus pada tambah ekonomi melalui kegiatan kreatif
transisi model bisnis dari ketergantungan dan inovatif, hal ini berperan peran
segmen pesanan besar menuju pengem penting dalam penciptaan lapangan kerja
bangan pasar harian. Permasalahan dalam dan pertumbuhan ekonomi (Wibowo,
penelitian ini mencakup dua pertanyaan, 2022: 27). Usaha roti merupakan salah
yaitu bagaimana kondisi model bisnis Roti satu sektor UMKM vyang terus
Boss Malang berdasarkan sembilan berkembang, seiring dengan meningkat
elemen BMC, dan bagaimana strategi nya permintaan konsumen terhadap
pemasaran yang dapat disusun produk roti yang praktis, terjangkau, dan
beragam (Mudjajanto & Yuliati, 2013:
UMKM roti ditandai dengan
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manajemen usaha yang fleksibel dan
kebutuhan modal yang relatif rendah,
namun juga menghadapi tantangan
seperti kurangnya profesionalisme dalam
manajemen, produk yang mudah rusak,
serta kurangnya inovasi dan kegiatan
pemasaran (Mudjajanto & Yuliati, 2013:
12-13, 76, 80). Usaha mikro, kecil, dan
menengah (UMKM) adalah unit produksi
mandiri yang dikelola oleh perorangan
atau badan usaha di semua sektor
ekonomi, dan kriteria terkait pendapatan
serta jumlah karyawannya diatur dalam
Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008
(Purba et al., 2021: 44). Ciri-ciri dan
tantangan ini menjadi landasan penting
bagi para pengusaha bakery dalam
merancang model bisnis yang sesuai
dengan kondisi UMKM.

2.2.Pemasaran

Pemasaran adalah proses sosial dan
manajerial  yang  bertujuan  untuk
menciptakan  nilai  terbaik  bagi
pelanggan, untuk membangun landasan
hubungan  jangka panjang antara
perusahaan dan pasar (Kotler & Keller,
2022: 29). Strategi pemasaran berfungsi

sebagai pedoman bagi perusahaan untuk
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menentukan target pasar dan nilai tambah
yang akan ditawarkan kepada pelanggan,
sehingga sumber daya yang terbatas
dapat digunakan secara terarah dan
efektif (Kotler & Armstrong, 2018: 64-
65). Strategi Pemasaran Segmenting,
Targeting, dan Positioning (STP)
digunakan untuk membantu perusahaan
mengidentifikasi segmen pasar Yyang
paling menguntungkan. Segmentasi dapat
didasarkan pada kriteria geografis,
demografis, psikografis, atau perilaku.
Segmen yang dipilih harus dapat
diidentifikasi, dapat dijangkau, memiliki
ukuran yang memadai, dapat dibedakan,
dan dapat menjadi sasaran tindakan
pemasaran yang efektif (Kotler &
Armstrong, 2018: 213-221). Penentuan
target dapat didasarkan pada salah satu
dari empat pendekatan berikut yaitu
pemasaran tidak terdiferensiasi, terdife
rensiasi, terkonsentrasi, atau pemasaran
mikro, sedangkan positioning bertujuan
untuk memosisikan penawaran secara
jelas dari penawaran pesaing di benak
pelanggan sasaran (Kotler & Armstrong,
2018: 228-232).
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2.3. Business Model Canvas

Business Model Canvas (BMC)
adalah alat strategis yang membantu
pelaku usaha untuk memetakan, menga
nalisis, dan mengembangkan model
bisnis secara visual dan sistematis (Utami
dkk., 2024: 3). Kerangka kerja ini terdiri
dari sembilan elemen yang saling terkait.
Customer segments menggambarkan
kelompok pelanggan sasaran yang
menjadi fokus utama dari semua aktivitas
perusahaan. Value propositions meng
gambarkan nilai utama yang membed
akan penawaran usaha dari pesaing.
Channels adalah jalur yang digunakan
untuk  menyampaikan nilai tambah
kepada pelanggan, yang mencakup tahap
pengenalan dan evaluasi. Customer
relationships  menggambarkan  jenis
hubungan yang dibangun untuk menarik
pelanggan baru dan mempertahankan
pelanggan yang sudah ada. Revenue
streams menggambarkan sumber-sumber
pendapatan yang dihasilkan melalui
penjualan produk atau layanan. Key
resources mencakup sumber daya fisik,
sumber daya manusia, dan sumber daya
tak berwujud yang diperlukan untuk
operasional perusahaan. Key activities

adalah kegiatan inti yang harus dilakukan
agar model bisnis dapat berjalan. Key
partnerships menggambarkan kerja sama
dengan mitra yang bertujuan untuk
mengoptimalkan  sumber daya dan
meminimalkan risiko. Key partnerships
menggambarkan keseluruhan biaya, dari
biaya tetap maupun variabel yang
muncul dalam model bisnis tersebut
(Utami et al., 2024:33-34). Sembilan
elemen ini membentuk kerangka Kkerja
yang terintegrasi, sehingga setiap
perubahan yang dilakukan pada salah
satu di antaranya dapat berdampak pada
elemen lainnya. Pemahaman terhadap
keterkaitan ini merupakan landasan
penting bagi pengambilan keputusan
strategis serta penilaian risiko terhadap
suatu model bisnis (Osterwalder et al.,
2020:78,110-111).

2.4.Kajian Empiris

Penelitian terdahulu telah membukti
kan keefektifan BMC pada usaha bakery.
Analisis yang dilakukan di Shinta Bakery
Sipin mengungkap kelemahan di bidang
channel digital dan customer relation
ship, serta merekomendasikan optimali
sasi media sosial dan program loyalitas
(Hassandi et al.,, 2024: 409-410).
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Penelitian yang dilakukan di Rika Bakery
mengungkap key activities dan customer
channels, khususnya terkait penggunaan
media sosial (Balqis et al., 2025: 48, 52),
sedangkan penelitian terhadap Toko Roti
A. Zaki menunjukkan bahwa BMC
berkontribusi untuk memperkuat segmen
tasi pelanggan dan proposisi nilai, serta
meningkatkan ~ pendapatan ~ melalui
penjualan online (Fitri et al., 2025: 280-
281). Penelitian terhadap Family Cake
Shop menunjukkan adanya proposisi
nilai  yang kuat, namun saluran
distribusinya masih lemah, sehingga
transformasi digital sangat penting untuk
memperkuatnya (Krisdayanti et al., 2025:
54-55), dan penelitian tentang Nituty
Cookies di Bandung menunjukkan bahwa
optimalisasi  saluran  digital seperti
Instagram dan Shopee dapat mendukung
strategi pemasaran digital sebuah usaha
bakery (Puspitasari & Lumiu, 2025:
873). Penelitian-penelitian ini umumnya
masih berfokus pada model bisnis yang
relatif stabil dan terbatas pada penyajian
deskriptif elemen-elemen BMC, sehingga
analisis mengenai penerapan BMC pada
usaha yang sedang mengalami transisi
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segmen pasar seperti yang dialami Roti
Boss masih terbatas.

3.Metodologi Penelitian
3.1 Ruang Lingkup Penelitian

Penelitian ini berada dalam
ruang lingkup manajemen pemasaran dan
berfokus pada analisis model bisnis
UMKM. BMC digunakan sebagai alat
analisis utama, dengan menekankan
elemen customer segments, value
propositions, channels, serta customer
relationships yang secara langsung terkait
dengan strategi pemasaran, tanpa
mengabaikan lima unsur lainnya untuk
memperoleh  gambaran  menyeluruh

mengenai model bisnis.

3.2.Metode Pengumpulan Data

Pengumpulan data dilakukan melalui
observasi langsung, wawancara menda
lam, serta studi dokumentasi yang terkait
dengan BMC (Sugiyono, 2023: 297-
304). Analisis data mengikuti model
interaktif Miles dan Huberman yang
terdiri dari empat tahap yaitu pengum
pulan data, reduksi data dengan
merangkum temuan ke dalam sembilan
elemen BMC (Utami et al., 2024;
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Osterwalder et al., 2020), penyajian data
dalam sembilan elemen BMC dilengkapi
dengan narasi deskriptif, dan penarikan
kesimpulan yang untuk menjawab

rumusan masalah penelitian.

3.3 Metode Analisis

Metode yang digunakan adalah
deskriptif  kualitatif dengan peneliti
berperan sebagai instrumen utama,
didukung dengan pemahaman teori dan
pengetahuan yang mendalam (Sugiyono,
2023: 16-19). Objek penelitian adalah
Roti Boss yang berlokasi di Jalan Raya
Segaran  No. 319,
Kecamatan Pakisaji, Kabupaten Malang.

Kendalpayak,

Unit analisis difokuskan pada kegiatan
dan pengelolaan strategi pemasaran
perusahaan. Informan meliputi pemilik
sebagai informan utama serta karyawan,
pelanggan, dan pemasok  sebagai
informan pendukung yang dipilih melalui
pengambilan sampel purposif (purposive
sampling)  berdasarkan  keterlibatan
langsung dalam kegiatan pemasaran Roti

Boss.

bidang roti yang berlokasi di Jalan Raya
Segaran  No. 319,

Kecamatan Pakisaji, Kabupaten Malang,

Kendalpayak,

dan telah beroperasi sejak tahun 2014.
Produksi harian usaha ini berkisar antara
400 hingga 900 roti, dengan kapasitas
maksimum sekitar 1.200 roti per hari.
Usaha ini didukung oleh enam karyawan
tetap yang bertugas menangani produksi,
pengelolaan toko, dan pengiriman.
Variasi produknya telah berkembang dari
tiga menjadi empat belas varian, yang
mencakup roti manis, roti tawar, serta
kue dan pastri. Produk unggulannya
adalah Roti Sobek yang tersedia dalam
dua rasa dengan harga Rp10.000,
dikemas dalam kemasan jinjing tanpa
kantong plastik. Penurunan permintaan
yang terjadi sejak tahun 2023 di segmen
pesanan besar telah mendorong Roti
Boss untuk mengembangkan segmen
konsumsi harian, meskipun upaya ini
belum didukung oleh strategi pemasaran
yang terstruktur karena kurangnya tenaga
kerja yang ahli di bidang tersebut.

4.2 Analisis Sembilan Elemen Business

4. Hasil Penelitian dan Bahasan Model Canvas

4.1 Gambaran Umum Usaha Hasil analisis menunjukkan bahwa

Roti Boss adalah usaha mikro di Roti Boss menyasar dua segmen
17



pelanggan dengan Kkarakteristik yang
berbeda. Segmen pesanan dalam jumlah
besar dari berbagai wilayah di Malang
Raya menyumbang sekitar 80% dari total
pendapatan, namun bersifat musiman dan
mengalami penurunan sejak tahun 2023.
Segmen pembelian harian baru mulai
tumbuh dalam tiga tahun terakhir dan
belum dimanfaatkan secara optimal
karena branding Roti Boss masih
berfokus pada segmen pesanan jumlah
besar, segmen ini didominasi oleh wanita
berusia 20 hingga 45 tahun yang tinggal
di wilayah Sukun, Pakisaji, dan sekitar
toko. Perbaikan yang diusulkan adalah
mengarahkan strategi pemasaran ke
segmen harian untuk  mengurangi
ketergantungan pada satu segmen pasar
saja

Elemen value propositionsRoti Boss
didasarkan pada empat aspek utama yaitu
kemasan unik tanpa kantong plastik yang
sulit ditiru oleh pesaing, harga terjangkau
di bawah Rp10.000 untuk segmen pasar
menengah ke bawah, rasa yang konsisten
karena resep yang dipatenkan dan tidak
pernah berubah, serta layanan yang
personal dan  responsif. Keempat
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keunggulan ini belum dikomunikasikan
secara aktif kepada segmen harian,
sehingga perbaikan yang diusulkan
adalah memperkuat penyampaian nilai
tersebut melalui konten Instagram dan
WhatsApp Stories yang menonjolkan
kemasan unik dan praktis, rasa yang
enak, dan harga yang terjangkau.

Analisis  channels  menunjukkan
bahwa Roti Boss saat ini menggunakan
WhatsApp sebagai saluran komunikasi
dan pemasaran utama, didukung oleh
toko fisik dan promosi dari mulut ke
mulut, sementara akun Instagram tidak
diperbarui secara teratur dan platform
layanan pesan antar makanan seperti
ShopeeFood dan GrabFood telah ditutup
akibat masalah persediaan stok serta
tidak adanya administrator khusus.
Perbaikan yang diusulkan meliputi
mengaktifkan kembali akun Instagram
dengan minimal tiga posting per minggu,
mengaktifkan kembali ShopeeFood dan
GrabFood dengan hanya menjual produk
roti fresh from the oven dalam jumlah
terbatas, serta memberikan diskon 10%
hingga 20% pada sore hari jika stok
belum habis.

18



Hafida, dkk, Analisis Business Model Canvas........... , Hal :11-24

Elemen  customer  relationships
menunjukkan bahwa Roti Boss telah
membangun hubungan personal yang
baik dengan pelanggannya melalui uang
muka minimal 20% untuk pesanan besar,
pengiriman gratis di sekitar toko, dan
penanganan keluhan secara langsung
melalui WhatsApp dan Google Maps,
namun belum memiliki program loyalitas
yang terstruktur.  Perbaikan  yang
diusulkan adalah penerapan program
loyalitas sederhana dalam bentuk kartu
stempel untuk setiap pembelian senilai
Rp10.000 pelanggan menerima satu
stempel, dan sepuluh stempel dapat
ditukarkan dengan satu roti senilai
Rp10.000.

Revenue streams Roti Boss terdiri dari
pesanan dalam jumlah besar yang
menyumbang 80% termasuk program
Makan Bergizi Gratis (MBG) yang
bersifat musiman, serta penjualan harian
yang menyumbang 20%. Komposisi ini
membuat Roti Boss rentan terhadap
perubahan musiman, sehingga perbaikan
yang diusulkan adalah menyesuaikan
komposisi pendapatan menjadi  60%
pesanan besar dan 40% penjualan harian

melalui optimalisasi saluran digital dan

program loyalitas.

Key resources yang dijalankan Roti
Boss meliputi produksi harian,
pemrosesan pesanan melalui WhatsApp,
pengiriman, dan promosi  melalui
WhatsApp Stories. Ketiga aktivitas
pertama telah berjalan dengan standar
yang jelas, namun aktivitas pemasaran
digital masih terbatas. Perbaikan yang
diusulkan adalah menambahkan tiga
kegiatan baru, yaitu pembuatan konten
Instagram minimal tiga kali seminggu,
pembaruan stok harian pada platform
layanan pesan antar makanan setiap pagi,
dan pemberian diskon pada sore hari jika
roti belum habis terjual.

Roti Boss telah menjalin kemitraan
selama tujuh tahun dengan Toko Bahan
Kue Diva, tiga tahun dengan Toko
Tunas, dua tahun dengan pemasok telur,
tujuh tahun dengan Asa Percetakan, serta
dengan empat Satuan  Pelayanan
Pemenuhan Gizi (SPPG) dalam rangka
program MBG. Kemitraan jangka
panjang ini telah terbukti berhasil melalui
strategi merek alternatif yang bertujuan
untuk mengantisipasi kehabisan stok,
sehingga langkah perbaikan, diusulkan
adalah mencatat strategi merek alternatif
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dalam daftar sederhana tanpa menambah
kan mitra baru.

Struktur biaya Roti Boss terdiri dari
biaya tetap yang mencakup gaji enam
karyawan, listrik dan air. Biaya variabel
yang mencakup bahan baku senilai
Rp1.000.000 hingga Rpl1.500.000 per
minggu, biaya kemasan, dan biaya bahan
bakar untuk pengiriman.

Gambar 1. Business Model Canvas Roti Boss
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Sumber: Data Diolah, 2026

4.3 Strategi Pemasaran Berdasarkan
Segmenting, Targeting, dan Positioning

Segmentasi pasar yang dirumuskan
untuk Roti Boss berfokus pada segmen
pembeli harian. Segi geografis mencakup
wilayah Pakisaji, Sukun, dan sekitar toko.
Segi demografis target pasarnya adalah
wanita berusia 20 hingga 45 tahun, ibu
rumah tangga, dan pegawai kantoran dari
kelompok pendapatan rendah hingga
menengah. Segi psikografis memiliki
preferensi terhadap kemasan praktis tanpa
kantong plastik serta rasa yang enak,
dengan kecenderungan loyal jika merasa
puas. Segi perilaku frekuensi pembelian
mencapai beberapa kali seminggu, baik
secara langsung di toko maupun melalui
WhatsApp.

Targeting yang dipilih adalah pema
saran terkonsentrasi atau concentrated
marketing karena keterbatasan sumber
daya pemasaran yang dimiliki Roti Boss.
Kelompok sasaran utama terdiri dari ibu
rumah tangga berusia 20 hingga 45 tahun
yang tinggal di kawasan Sukun, Pakisaji,
dan sekitar toko, karena permintaan roti
untuk konsumsi keluarga bersifat teratur

dan stabil. Kelompok sasaran sekunder
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terdiri dari karyawan kantoran berusia 25
hingga 40 tahun yang lebih aktif di media
sosial dan karenanya lebih mudah
dijangkau melalui saluran digital.

Positioning yang dirumuskan yaitu
Roti Boss sebagai penyedia roti untuk
kebutuhan  sehari-hari  dengan tiga
keunggulan utama mencakup kemasan
berjingjing tanpa kantong plastik, rasa
yang konsisten karena resep yang
dipatenkan dan tidak pernah berubah,
serta harga terjangkau di bawah Rp10.000
untuk sebagian besar produk harian.
4.4. Pembahasan

Ketergantungan Roti Boss terhadap
segmen pesanan besar sejalan dengan
pendapat bahwa segmen pelanggan ini
merupakan elemen kunci, pelanggan
menjadi inti  dari semua aktivitas
komersial (Utami et al., 2024: 33-34).
Situasi ini sejalan dengan kesimpulan
yang diperoleh dari Shinta Bakery, yang
menunjukkan bahwa ketergantungan pada
satu segmen pasar saja membuat
perusahaan rentan terhadap perubahan
permintaan (Hassandi et al., 2024: 409).
Proposisi nilai Roti Boss yang didasarkan
pada kemasan yang unik, rasa yang enak,
dan harga yang terjangkau, sejalan dengan

pemikiran bahwa proposisi nilai dapat
terletak baik pada karakteristik produk
yang membedakannya dari pesaing
ataupun pada kenyamanan yang dirasakan
pelanggan (Utami et al.,, 2024: 33),
temuan lain pada Rika Bakery juga
memanfaatkan kemasan menarik sebagai
nilai jual yang efektif bagi toko roti skala
kecil (Balqis et al., 2025: 48).

Saluran pemasaran Roti Boss yang
masih  bergantung pada WhatsApp,
bertentangan dengan pentingnya saluran
digital untuk memperluas jangkauan
pemasaran di era digital (Kotler &
Armstrong, 2018: 64-65). Keterbatasan
ini  disebabkan oleh tidak adanya
karyawan  khusus yang mengelola
Instagram dan platform pesan antar
makanan, sehingga untuk saat ini peluang
yang menjangkau pelanggan baru di luar
jaringan  kontak ~ WhatsApp  belum
dimanfaatkan. Optimalisasi media sosial
seperti Instagram dan Shopee terbukti
menjadi pendukung yang efektif bagi
strategi pemasaran digital pada toko roti
lain (Puspitasari & Lumiu, 2025:873).
Hubungan pelanggan Roti Boss yang
sudah kuat didasarkan pada pendekatan

personal, sejalan dengan tujuan untuk
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membangun loyalitas pelanggan (Utami et
al., 2024:34), namun tidak adanya
program loyalitas yang terstruktur meru
pakan kelemahan yang juga ditemukan
pada Family Cake Shop (Krisdayanti et
al., 2025: 54-55).

Sumber pendapatan Roti Boss yang
masih didominasi oleh pesanan dalam
jumlah besar, memiliki risiko terkait peru
bahan musiman,sejalan dengan penting
nya pemahaman sumber pendapatan
dengan baik demi keberlanjutan model
bisnis (Utami et al.,, 2024: 33) serta
temuan bahwa penambahan sumber
pendapatan sangat penting bagi daya saing
toko roti mikro (Fitri et al., 2025: 279).
Sumber daya dan kegiatan utama Roti
Boss telah memadai dalam bidang
produksi  dan  operasional, namun
kelemahan dalam pemasaran digital
sejalan dengan temuan di Rika Bakery
yang juga mengidentifikasi keterbatasan
dalam kegiatan pemasaran  sebagai
hambatan dalam menjangkau pelanggan
(Balgis et al., 2025:52). Kemitraan jangka
panjang Roti Boss dengan pemasok
sejalan dengan tujuan kemitraan yang

bertujuan untuk mengoptimalkan sumber
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daya dan meminimalkan risiko (Utami et
al., 2024. 34), sedangkan struktur biaya
yang berorientasi pada nilai sejalan
dengan prinsip bahwa struktur biaya
berhubungan langsung dengan keberlan
jutan finansial bisnis (Utami et al.,
2024:34).

Strategi pemasaran yang
dikembangkan melalui STP dengan
berfokus pada segmen harian, sejalan
dengan strategi pemasaran harus berfokus
pada keputusan target pasar dan nilai
tambah Dbagi pelanggan (Kotler &
Armstrong, 2018: 64-65). Pemilihan
concentrated marketing sebagai strategi
target pasar adalah keputusan yang tepat
untuk UMKM dengan sumber daya
terbatas (Kotler & Armstrong, 2018: 228—
232), dan rekomendasi untuk mengop
timalkan saluran digital serta program
loyalitas memperkuat temuan sebelumnya
pada toko roti serupa (Hassandi et al.,
2024: 409-410; Puspitasari & Lumiu,
2025: 873). Strategi yang dirumuskan ini
diharapkan dapat membantu Roti Boss
mengurangi  ketergantungannya  pada

segmen pesanan besar dan memperkuat

22



Hafida, dkk, Analisis Business Model Canvas........... , Hal :11-24

posisi usaha di segmen harian secara

berkelanjutan.

5.Simpulan dan Saran
5.1.Simpulan

Model bisnis Roti Boss masih
menunjukkan kelemahan pada beberapa
elemen BMC. Strategi pemasaran yang
dirumuskan berdasarkan hasil analisis ini
mencakup perbaikan model bisnis
melalui BMC vyang diusulkan serta
penerapan strategi STP dengan fokus
pada segmen harian, didukung oleh
optimalisasi Instagram, aktivasi kembali
platform ShopeeFood dan GrabFood
sesuai ketersediaan stok, dan program
loyalitas sederhana dalam bentuk kartu
stempel.

5.2.Saran

Rekomendasi yang dapat diusulkan
berdasarkan simpulan tersebut adalah
Roti Boss disarankan untuk
memfokuskan upaya pemasarannya pada
segmen pelanggan harian yang lebih
stabil, yang menyasar ibu rumah tangga
dan pekerja kantoran di sekitar toko
untuk mengurangi ketergantungan pada
segmen musiman.Saran kedua yaitu

untuk merekrut karyawan media sosial

paruh waktu yang secara rutin mengelola
akun Instagram, serta mengaktifkan
kembali ShopeeFood dan GrabFood,
dengan hanya roti fresh from the oven
yang ditawarkan dan persediaan harian
dibatasi. Saran ketiga yaitu memper
kenalkan program loyalitas sederhana
dalam bentuk kartu stempel untuk
mendorong pembelian berulang dari
pelanggan. Saran keempat vyaitu disa
rankan  untuk melakukan evaluasi
terhadap semua elemen BMC setiap tiga
bulan sekali, agar strategi yang
diterapkan tetap sejalan dengan perkem
bangan pasar. Penelitian selanjutnya
dapat menerapkan langsung strategi yang
dirumuskan melalui pendekatan action
research untuk mengukur dampaknya
terhadap peningkatan pendapatan, serta
memperluas kajian pada UMKM bakery
lain guna memperkaya pembanding hasil

penelitian.
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