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Abstrak

Kuliner merupakan salah satu jenis dari industri kreatif yang memanfaatkan kreativitas, keterampilan, dan bakat tiap individu
dalam menciptakan suatu nilai untuk kesejahteraan bersama dan lapangan pekerjaan bagi masyarakat. Bandung Kunafe
makanan berjenis kue yang sangat populer saat ini khususnya di kota Bandung juga merupakan salah satu oleh-oleh
yang dituju oleh wisatawan luar daerah yang telah berkunjung ke kota Bandung. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk
mengetahui bagaimana sembilan blok Business Model Canvas dan strategi dari analisa SWOT pada Bandung Kunafe.
Metode penelitian yang digunakan adalah kualitatif deskriptif yang diimplementasikan melalui wawancara dan studi doku-
mentasi yang berisi pemaparan atau pengambaran sesuatu. Selain itu penelitian ini mengumpulkan data melalui wawancara

terhadap berbagai narasumber.
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Pendahuluan

Bandung Kunafe merupakah salah satu merk dari sebuah produk
makanan dengan memiliki konsep oleh-oleh khas Bandung yang didiri-
kan mulai 21 Oktober 2017. Bandung Kunafe didirikan oleh Irfan Hakim
dan Ananda Omesh yang sekaligus menjadi salah satu Brand Ambas-
sador dari merk tersebut. Alasan mereka membuat produk tersebut
karena ingin memperkenalkan tanah kelahirannya ke masyarakat luas
bahwa kota Bandung mempunyai hal beraneka ragam kuliner yang
disajikan. Dalam perkembangan bisnisnya, Bandung Kunafe sudah
terbentuk menjadi perseroan terbatas menjadi PT Bandung Berkah
Sejahtera (PT BBS).

Bandung dikenal sebagai salah satu kota yang unik di Indonesia
sebagai kota Kembang. Karena kota Bandung terkenal mempun-
yai banyak variasi wisata sehingga mempunyai julukan sebagai Kota
Seribu Taman, Kota Mode, dan Kota Seribu Destinasi. Selain karena
banyaknya variasi destinasi wisata, alasan wisatawan berkunjung ke
kota Bandung karena ingin mencoba beberapa makanan khas daerah
dan kuliner yang terkenal. Ekonomi kreatif diterapkan sebagai sebuah
konsep ekonomi di era baru yang menginvestasikan pada informasi
dan kreativitas ide dari sumber daya yang ada sebagai faktor utama
kegiatan perekonomian. John Howkins (2013) dalam bukunya yang
berjudul “The Creative Economy: How People Make Money from Ideas”
menjadi pelopor munculnya ekonomi kreatif sebagai upaya mencipta-
kan suatu nilai dari ide yang dihasilkan. John Howkins menjelaskan

ekonomi kreatif sebagai kegiatan ekonomi yang menghabiskan seba-
gian besar waktunya untuk menghasilkan sebuah ide dan melakukan
kegiatan yang dinamis.

Karena dianggap hal tersebut merupakan hal yang harus dilaku-
kan untuk sebuah kemajuan yang berkelanjutan (Sari, 2018). Dapat
disimpulkan bahwa ekonomi kreatif fokus pada menciptakan gagasan
baru untuk sistem ekonomi yang menempatkan informasi dan kreativi-
tas seseorang sebagai faktor yang paling penting. Bandung menjadi
salah satu kota wisata yang banyak dikunjungi wisatawan domestik
maupun mancanegara. Sehingga semakin tinggi perkembangan kota
maka semakin tinggi pula kreativitas warga Bandung.

Setiap perusahaan selalu berusaha meningkatkan pendapatan
yang lebih besar dengan salah satu cara mengoptimalkan volume pen-
jualan. Penjualan merupakan suatu kegiatan yang bertujuan untuk
mengembangkan rencana strategi pada kepuasan pelanggan guna
mendapatkan hasil penjualan yang besar dan pendapatan yang besar
pula (Purwanto, 2021). Berikut grafik secara keseluruhan pendapatan
yang didapat dalam kurun waktu empat tahun terakhir. Berdasarkan
Gambar 1 didapati bahwa rata-rata pendapatan bersih yang didapat
dari hasil penjualan produk Bandung Kunafe dari tahun 2019 hingga
tahun 2021 terus mengalami penurunan yang signifikan. Hal terse-
but dapat dikarenakan adanya dampak dari pandemi Covid-19 yang
dimana adanya pembatasan wilayah-wilayah atau PPKM yang tidak
bisa diprediksi. Selain itu faktor lainnya dapat disebabkan karena
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Gambar 1. Rata-rata pendapatan Bersih Bandung Kunafe Tahun 2019-2022

kurangnya sumber daya yang memadai akibat pengurangan biaya ope-
rasional perusahaan sehingga strategi yang dibuat belum optimal diim-
plementasi dengan baik. Tetapi di tahun 2022 mengalami peningkatan
karena pandemi Covid-19 mulai berakhir, oleh karena itu Bandung
Kunafe sedang berupaya untuk meningkatkan penjualan.

Dalam upaya meningkatkan penjualan, Bandung Kunafe ingin kede-
pannya memiliki tujuan menjadi one stop business solutions, yaitu
suatu konsep pusat bisnis dimana aktivitas perbelanjaan yang menye-
diakan tempat wisata, tempat oleh, dan lain-lain dalam satu atap yang
sama. Pada hakikatnya, manusia menyukai kemudahan dalam mela-
kukan kegiatan sehari-hari mulai dari hal sederhana hingga hal yang
memiliki kompleksitas (Legawa, 2018). Oleh karena itu, dengan kon-
sep one stop business solutions akan menjadi cara yang optimal untuk
meningkatkan penjualan dengan menyediakan kebutuhan atas permin-
taan pelanggan. Berdasarkan fenomena yang telah dijelaskan oleh
penulis, didapati bahwa kondisi penjualan Bandung Kunafe mengalami
penurunan ditahun 2019-2022 yang diakibatkan dari faktor ekster-
nal seperti kondisi pandemi Covid-19 dan faktor internal perusahaan
seperti sumber daya yang kurang memadai. Hal tersebut diperlukannya
analisis bisnis model yang telah dimiliki Bandung Kunafe dengan tujuan
untuk memanfaatkan peluang pada saat masa transisi hingga periode
gejolak ekonomi yang sedang terjadi (Ramelan, 2021).

Pendekatan untuk memahami model bisnis dapat menggunakan
model bisnis kanvas yang digunakan sebagai bahan evaluasi dan
desain dari penyesuaian model bisnis baru yang lebih baik dan lebih
modern untuk upaya berkelanjutan di masa depan. Menurut Blank
(2013) pada penelitian Ramelan (2021) menjelaskan model bisnis
kanvas mampu memberikan perspektif yang lebih komprehensif dan
holistik dari seluruh stakeholder perusahaan secara efektif dan efisien.
Sebuah usaha dalam mengembangkan strategi dibutuhkan analisis
perencanaan strategi secara berkala untuk mengetahui kondisi ling-
kungan seperti apa yang akan dihadapi dan menjadi peluang bagi
meningkatkan pendapatan perusahaan. Sehingga berdasarkan feno-
mena yang telah dipaparkan penulis, maka untuk mampu beradaptasi
dan bertahan pada bisnis diperlukan analisis model bisnis dengan
mempertimbangan faktor eksternal dan internal yang terjadi pada suatu
usaha.

Metodologi Penelitian

Penelitian ini menggunakan paradigma kualitatif dan juga memapar-
kanuraian permasalahan penelitian berdasarkan konsepsi kualitatif.
Jenis penelitian ini yang dilakukan adalah kualitatif deskriptif dengan
penjabaran secara cirinya sebagai berikut: 2

Penelitian ini dilakukan pada Bandung Kunafe tepatnya di kan-
tor utama bandung kunafe, variabel penelitian dijabarkan berdasarkan
analisi Bussines Model Canvas yang dikemukakan oleh Osterwalder
& Pigneur (2019) sedangkan SWOT menggunakan model penelitian
oleh Rengkuti (2019). Model wawancara dibentuk dalam pertanyaan
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Table 1. Karakteristik Penelitian

No Karakteristik Jenis
Penelitian Penelitian

1 Berdasarkan Kualitatif
Metode

2 Berdasarkan Deskriptif
Tujuan

3 Berdasarkan Tipe Wawancara
Penyelidikan dan Studi

Pustaka

4 Berdasarkan Sistem
Unit Analisis Bisnis

5 Berdasarkan Cross
Waktu Pelaksanaan Section

BUSINESS
MODELS
iNC.

Business model canvas.

Key Activities Value Preposition Customer Relation Customer

Segment

Key Partners

® Customer Services

« Oleh-Oleh kekinian Khas
(kasir)

Bandung / Jawa barat Segmen B2C
o Produksi Produk * Kue Kekinian yang Tasty ® ifier Sales War- | + Turis /Wisatawan
Utama (Kue) ranty yang berlibur ke
« Promosi Offline Bandun
(reseller & Agen) ® Membership  Dis- « Penikmat Kuliner
« Promosi Online Lokal

« Mitra Vendor
Produk UMKM

« Mitra Supplier
Bahan Baku

« Ekspedisi

" ko Re Channel
Key Resources annels Segmen B2C
o Website dan Media *

« Human Capital Sosial _(Instagram

o Imported raw IMa-
terial
« Product good

& Facebook)
o Travel dgency

Cost Structure
Variable Cost Fix Cost

« Beban Pemasaran « Beban Produksi
« Beban Persediaan « Beban Sewa

« Beban Administrasi Umum « Beban Peralatan

Revenue Streams

« Penjualan Produk Utama
« Penjualan Produk Vendor
o Penjualan dari Reseller

Gambar 2. Bussines Model Canvas Bandung Kunafe (existing)

bukan pernyataan dikarenakan peneliti ingin menggali informasi bukan
melakukan konfirmasi terhadap pelaku bisnis sehingga tidak terdapat
nilai-nilai konfrontasi. Informan pada penelitian in berjumlah 5 orang ter-
diri dari 3 informan internal dan 2 informan eksternal. Teknik pengum-
pulan data dilakukan menggunakan wawancara dan observasi serta
divalidasi menggunakan member check. Sementara teknik analisis data
menggunakan reduksi data, penyajian dan penarikan kesimpulan data.

Hasil dan Pembahasan

Berlandaskan penjabaran terkait metode penelitian pada bab sebelu-
mnya, penelitian ini ialah penelitian kualitatif dengan metode interview.
Dalam bab ini akan ditampilkan terkait hasil penelitian dan pembahasan
terkait permasalahan yang diangkat pada latar belakang. Penelitian ini
memakai metode penghimpunan data triangulasi yaitu menggabung-
kan antara hasil dari dokumentasi dan wawancara. Interview dilakukan
melalui teori yang telah dijabarkan sebelumnya, sedangkan hasilnya
akan disajkain dalam wujud tabel coding.

Tabel hasil coding dipakai guna mempermudah proses analisis ter-
kait model bisnis dari Bandung Kunafe dengan pemberian evaluasi
terkait model bisnis yang sudah ada serta mencari tahu terkait SWOT
dari bandung kunafe serta memberikan saran terkait strategi yang
dapat dipakai kedepannya. Berikut merupakan Tabel Hasil Gabungan
Analisis Internal dan Eksternal dari BMC Bandung Kunafe.

Osterwalder dan Pigneur (2010) menjelaskan bahwa evaluasi ter-
kait strength dan weakness akan menjelaskan nilai-nilai bisnis seh-
ingga dapat direpresentasikan dalam bentuk model bisnis. Berdasar-
kan hasil evaluasi internal analisis strength dan weakness pada 9
kategori bussines model canvas dapat dijabarkan model bisnis dari
Bandung Kunafe yang sudah berjalan (existing) sebagai berikut:
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Table 2. Hasil Olahan Data (2023)

Aspek Kekuatan Kelemahan Peluang Ancaman
Value - Produk Sesuai - Produk Utama - Layanan - Produk Oleh-oleh
Proposition  dengan kebutuhan (Cake) hanya tersedia kustomisasi produk dari UMKM tersedia
yaitu Oleh-oleh satu jenis dan memiliki kue akan diluncurkan dengan harga lebih
untuk Wisatawan varian yang sedikit murah pada retail lain
+ Produk Oleh-oleh - Tidak terdapat - Terdapat persaingan
Khas Bandung dari layanan kustomisasi untuk penjualan oleh-oleh
UMKM tersedia lengkap  atau personalisasi dengan toko atau
untuk Produk pusat oleh-oleh
Utama (Cake) yang lebih lama berdiri
Customer - Selalu mendapat - Pada saat off-season - Bandung Kunafe - Terdapat persaingan
Segments pelanggan baru di saat pertumbuhan pelanggan  memperbesar segmen bisnis yang cukup intens
peak season sedikit melambat pasar dengan menambah baik dari pesaing lama
- Masih memiliki lini produk mereka melalu maupun pesaing baru
segmentasi yang private labelnya yang akan - Churn Rate cukup
sedikit terbatas pada segera diluncurkan, agar tinggi dikarenakan
wisatawan dan warga menambah segmen pasar. persaingan bisnis
lokal yang sesekali - Terdapat peluang yang tinggi
penasaran penambahan segmen dalam industri ini
konsumen di masa depan,
terkait rencana bandung
kunafe melakukan ekspansi
bisnis mereka untuk menyasar
bisnis pariwisata dalam skala
yang lebih besar
Channels - Saluran Offline - Saluran - Terdapat banyak - Kompetitor sudah
seperti kerjasama Online terutama platform online yang dapat terlebih dahulu
dengan biro wisata untuk instagram, dimanfaatkan untuk saluran menggunakan
serta reseller berjalan facebook ads online terutama untuk promosi,  saluran tersebut dan
baik dan sudah efisien dan endorsement sehingga nantinya Bandung sudah settle
masih belum efisien Kunafe mendapatkan pola menjalankan bisnisnya
sehingga membuat pemasarannya sendiri melalui platform
aliran dana tersendat online tersebut.
- Pihak Bandung
Kunafe terlalu lama
untuk mengambil
keputusan, meski
merupakan langkah
kehati-hatian
akan tetapi hal
ini membuat Bandung
Kunafe tertinggal
beberapa langkah dari
para pesaingnya.
Customer - Garansi produk - Media Promosi - Hubungan dengan - Tidak terdapat
Relationsip  yang terpercaya pada Grup Whatsaap Konsumen sangat baik layanan kustomisasi

- Pelayanan
yang ramah dan
mengayomi kustomer

tidak disukai pelanggan,
karena dinilai Spam

dan tidak melalu
konsen mereka

- Terdapat kemungkinan
untuk menambahkan
layanan personalisasi
yang tidak dimiliki pesaing

dan personalisasi pada
produk utama untuk saat
ini yang merupakan
demand bagi beberapa
pelanggan dan jika
terdapat layanan yang
sama pada kompetitor
akan memberikan
ancaman

- User Experience pada
website belum seramah
kompetitor lainnya
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Aspek Kekuatan Kelemahan Peluang Ancaman
Revenue - Pendapatan Cukup + Pendapatan fluktuatif - Terdapat Potensi - Modal yang tidak
Stream Besar terutama saat terutama ketika Penambahan \ pendapatan  sedikit

peak season off-season melalui ekspansi Bisnis untuk melakukan
- Kompoisisi Penjualan - Terdapat kemungkinan ekspansi Bisnis
Produk Utama (Cake) penambahan reseller - Turnover reseller
masih tinggi dibanding pernah terjadi meski
Produk UMKM (Oleh-oleh) tidak sering
- Terdapat alur pendapatan
tambahan yang berasal
dari penjualan untuk reseller
Key - Kualitas Dan Rasa - Bahan Baku diimpor - Terdapat Perencanaan - Sumber daya utama
Resources produk yang enak dan dari luar negeri dan untuk ekspansi produk dan masih tertinggal di
disukai pelanggan, harganya mahal pergantian model bisnis banding kompetitor
dikarenakan resep.dan - Terdapat Perencanaan
bahan baku yang untuk ekspansi produk dan
berkualitas pergantian model bisnis
- Sumber Daya Manusia
yang berkualitas karena
sudah terlatih
Key - Aktivitas Produksi - Aktivitas promosi - Aktivitas kunci akan - Aktivitas pemasaran
Activities Berjalan secara lancar melalui media online mengalami perubahan saat ini belum
dengan dua system untuk saat ini belum kedepanya untuk efektif dan
untuk ktersediaan maksimal dan belum membuat konsumen tertinggal dibanding
produk yaitu, ready memberikan dampak tertarik membeli kompetitor
stock dan pre-order berarti (penambahan varian
barang dan
kustomisasi produk)
- Terdapat perluang
perbaikan aktivitas
bisnis yang dilakukan
di masa mendatang
Key - Hubungan yang - Terdapat - Bandung kunafe - Mitra Vendor
Partnership  antar mitra dan bandung Ketergantungan tidak bergantung Produk UMKM
Kunafe terjalin dengan baik terhadap salah satu kepada Vendor dapat berpaling
- Terdapat kerjasama yang vendor supplier, yaitu dan memiliki Plan kepada Kompetitor
dilakukan dengan pihak untuk bahan baku B opsi cadangan) pada - Bandung Kunafe
mitra baik supplier, vendor yang diimport. masing-masing lini bergantung kepada
UMKM dan ekspedisi - Bandung kunafe vendor supplier untuk
berencana untuk bahan baku yang
menguasai produksi dari harus diimport
dari hulu ke hilir,
agar mengurangi
ketergantungan.
Cost - Biaya atau Production - Terdapat biaya yang - Pihak Internal bandung - Kebutuhan Biaya
Structure Cost sudah dapat mengurangi pendapatan Kunafe sudah memiliki Ekspansi Bisnis tinggi

dan membebani
operaisonal yaitu biaya
online marketing yang
dinilai belum efektif dan
memberikan hasil
(peningkatan penjualan).

dikontrol, sehingga

harga produk

dapat fleksibel diturunkan
untuk Promo.

antisipasi untuk
mereduksi biaya ekspansi
bisnis, dengan cara
melakukan prediksi pada
biaya yang dibutuhkan
untuk ekspansi bisnis

-‘Belum terdapat
blueprint atau
masterplan terhadap
rencana ekspansi bisnis

Future BMC Bandung Kunafe

Osterwalder dan Pigneur (2010) menjelaskan bahwa evaluasi terkait
opportunity dan threat akan menjelaskan nilai-nilai bisnis sehingga
dapat direpresentasikan dalam bentuk model bisnis. Berdasarkan hasil
evaluasi eksternal analisis opportunity dan threat pada 9 kategori bussi-
nes model canvas dapat dijabarkan model bisnis dari Bandung Kunafe

yang direncanakan (future) sebagai berikut: Salah satu langkah kon-
rit terdekat yang dilakukan oleh Bandung Kunafe ialah mendirikan
Kunafe Mart yang nantinya berisikan produk-produk kebutuhan sehari-
hari yang dibutuhkan oleh wisatawan. Produk tersebut rencananya
akan dibuat dalam bentuk private label-nya Bandung Kunafe. Kunafe
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. BUSINESS
MODELS

INC.
Value Preposition Customer Customer
Relation Segment

Business model canvas.

Key Partners " Key Activities

« Mitra Vendor .0 « Oleh-Ol
Produk UMKM « Bundiinc Private Bandung/ Jawa barat

« Mitra Supplier Label Product « Kue Kekinian yang Tasty
Bahan Baku « Location « Travel Mart Penyedia
kebutuhan Wisatawan dalam
bentu private label

« Oleh-oleh Personal Atau
Kustomisasi.

« Bisnis Travel Wisata

« Bisnis Tempat Wisata.

« Onse Stop All Bussiness

® Customer Services
(Pramusaji
personalisasi)

Segmen B2C
« Turis/ Wisatawan
yang berlibur ke

« Ekspedisi Strategic
« Mitra Vendor « Personalizaiton/
untuk Produk Customization

Bandung (yang
membeli
kebutuhan wisata
dan oleh-oleh)

« Turis pada
Tenoat Wisata
bandung Kunafe

Private Label

« TravelAgency | KeyResources

« Human Capital

« Technology
Capital

« Reputation

« Mutual Contract
between Vendor

SegmenB2C

» Kafe-Kafe atau
TempatKuliner
lain

« Hotel Atau

Indonesia) Penyediajasa

Penginapan

Cost Structure Revenue Streams « Penjualan Tiket

Variable Cost Fix Cost Tempat Wisata

« BebanPemasaran (Promosi , Bepan Produksi « Penjualan Produk « Penjualan barang retail
Pariwisata) « Beban Penyusutan Tanah Utama private label H

* Suplai Produk, (PrivateLabel, | BebanBangunan « Penjualandari Travel  °

UMKM) « Planning Cost gency

« Penjualan Produk
Vendor
« Penjualan dari Reseller

Gambar 3. Bussines Model Canvas Bandung Kunafe untuk Ekspansi Bisnis (future)

mart ini sendiri di rencanakan dibuka di lembang berdsarkan infor-
masi dari Haddy selaku head production dari Bandung Kunafe. Kunafe
Mart merupakan salah satu cara untuk mengembangkan lini produk
sehingga dapat menambah segmentasi konsumen dan diharpakan
menambah pendapatan dari Bandung Kunafe selain dari pendapatan
penjualan oleh-oleh dan kue (revenue streams).

Langkah lain yang dilakukan oleh bandung Kunafe ialah untuk
meningkatkan level bisinis tidak hanya menjadi penyedia produk oleh-
oleh dan keseharian saja tapi juga membangun jaringan tempat wisata
yang lengkap mulai dari Tempat Wisata (seperti Transmart), agen tra-
vel wisata, penyedian oleh-oleh dan kebutuhan wisata serta lainnya
(Blok Bangunan Pariwisata). Rencana ekspansi bisnis ini direncana-
kan oleh pemilik Bandung Kunafe agar bisnis mereka tetap bertumbuh
dan meningkat.

Sementara Untuk segmentasi konsumen dan sluran tidak berubah
hanya lebih dilebarkan segemntasi serta berfokus pada aktivitas pro-
mosi agar dapat membuat konsumen tertarik untuk datang dan mem-
beli produk yang ditawarkan oleh Bandung Kunafe di masa mendatang.
Sayangnya Rencanan Ekspansi Bisnis ini belum diwujudkan dalam
bentuk konkrit seperti blueprint sehingga belum terdapat langkah-
langkah yang harus dilewati, analisis yang dilakukan serta prediksi
anggaran (forecasting budgeting) untuk langkah ekspansi bisnis yang
dilakukan oleh Bandung Kunafe. Sehingga melalui evaluasi ini pene-
liti membuat BMC untuk future model bussines dari Bandung Kunafe
yang nantinya juga akan dibahas dengan saran strategi atau langkah
yang dilakukan oleh Bandung Kunafe secara terstruktur pada subbab
berikutnya.

Pembahasan

Berdasarkan hasil evaluasi lingkungan internal yang menjabarkan kon-
disi bisnis saat ini diketahui model bisnis yang digunakan oleh Bandung
Kunafe yang berfokus kepada penjualan oleh-oleh dengan aktivitas
kunci ialah produksi dan penjualan. Untuk Pendapatan bandung Kunafe
bergantung kepada penjualan produk utama mereka serta produk
UMKM, yang menurut narasumber atau staff bandung Kunafe mencu-
kupi dan menguntungkan dalam kegiatan operasional mereka. Namun
pihak Bandung Kunafe juga mengakui bahwa mereka juga menda-
patkan ancaman baik dari pesaing baru yaitu toko kue-kue dengan
konsep kekinian, maupun pesaing lama yaitu toko oleh-oleh yang
sudah terkenal sebagai oleh-oleh kota Bandung.

Karenanya pihak bandung Kunafe juga membuat rencana untuk
melakukan ekspansi bisni mereka agar tidak bergantung pada satu
lini produk atau bisnis saja. Salah satu langkah yang mereka lakukan
ialah dengan membuat Kunafe Mart, yaitu toko retail yang didalamnya

nanti akan menjual produk-produk kebutuhan sehari-hari untuk wisa-
tawan atau turis selain oleh-oleh. Produk tersebut merupakan produk
private label yang memakai merk Kunafe sebagai brand-nya. Konsep
ini sedikit meniru retail pesaing yang juga menjual produk private label
untuk produk sehari-hari, namun Deris dan Haddy selaku marketing
dari Bandung Kunafe menjelaskan bahwa mereka memanfaatkan bran-
ding dari Bandung Kunafe sebagai oleh-oleh khas kekinian bandung
untuk membuat produk-produk private label mereka juga memiliki value
yang sama dengan produk kue ataupun oleh-oleh UMKM mereka. Seh-
ingga nantinya produk private label tersbeut juga dapat difungsikan
sebagai oleh-oleh cendramata dalam merk Kunafe yang merupakan
khas Bandung.

Kunafe Mart sendiri direncanakan untuk dibuka pada tahun ini di
area Lembang oleh Bandung Kunafe. Kunafe Mart pada Lembang ini
merupakan pilot project atau proyek ujicoba bandung kunafe untuk
melihat bagaimana antisipasi pelanggan segmen mereka terhadap
Kunafe Mart. Selain, juga untuk melakukan ujicoba penjualan untuk
melihat reaksi pasar sehingga mereka bisa mendapatkan data untuk
selanjutnya dianalisi dan bisa menjadi pertambangan dalam mengem-
bangkan strategi bisnisnya (Gozali, dkk., 2019). Kemudian langkah
berikutnya yang diinginkan oleh pihak bandung Kunafe ialah mereka
melakukan ekspansi bisnis pada sektor Pariwisata yang meliputi tempat
wisata (taman hiburan), agensi travel, toko oleh-oleh, dan toko retail.
Langkah yang ingin dilakukan oleh bandung Kunafe ialah ingin mem-
bangun Kawasan Wisata privat milik Bandung Kunafe yang didalamnya
tersedia layanan dan produk esklusif dari Bandung Kunafe untuk para
wisatawan. Ekspansi Bisnis ini lebih mengembangkan aktivitas, sum-
ber daya kunci dan mitra kunci dari bandung kunafe, tidak menghapus
atau mengeliminasi hal-hal yang dilakukan oleh Bandung Kunafe.

Ekspansi Bisnis yang dilakukan oleh Bandung Kunafe tentunya
membutuhkan biaya besar dan juga langkah-langkah yang harus ter-
prediksi. Secara Umum potensi pariwisata pada Jawa Barat merupakan
hal yang sangat potensial. Hal ini sesuai dengan studi oleh Aziz,
dkk. (2018) yang menjelaskan sektor pariwisata Indonesia khususnya
di Jawa Barat memiliki potensi untuk dapat bersaing dalam kancha
pariwisata nasional maupun internasional. Bahkan pada penelitian ter-
sebut Aziz, dkk. (2018) Juga membagi target atau segmen wisatawan
menjadi backpacker dan leisure, wisatawan family serta wisatawan
pebisnis. Selain itu pertumbuhan wisatawan yang terjadi pada tahun
tersebut (2018) juga mengalami kenaikan dan diprediksi akan terus
meningkat dikarenakan Wisata Alam dan juga kebudayaan yang san-
gat baik dapat ditemukan di Jawa Barat. Artinya terdapat potensi luar
biasa untuk melakukan ekspansi Bisnis terutama pada sektor Wisata
untuk Bandung Kunafe dengan basisnya di Jawa Barat.

Kesimpulan

Berdasarkan hasil evaluasi pada lingkungan internal (strength and wea-
kness) pada model bisnis dari Bandung Kunafe, diketahui kelemahan
utama dari Bandung Kunafe ialah efektivitas dari pemasaran online
atau saluran online mereka. Hal ini dapat dilihat berdasarkan nilai
return order penjualan yang lebih banyak terjadi dari saluran offline
melalui kerja sama dengan travel agency dan reseller. Hal ini berban-
ding terbalik dengan saluran online seperti Facebook dan Instagram
ads, endorsement yang belum terlalu banyak menghasilkan penjualan
dari saluran tersebut. Padahal kompetitor dari Bandung Kunafe sudah
mendapatkan hasil yang memuaskan dari saluran online, artinya hal ini
perlu ditingkatkan kedepannya oleh Bandung Kunafe.

Selain itu tidak adanya opsi kustomisasi dan personalisasi pada
produk utama kue Bandung Kunafe juga sedikit menurunkan value
dari Bandung Kunafe, meski kompetitor sejenis juga tidak menerap-
kan opsi tersebut, namun sebenarnya demand akan hal tersebut
sudah banyak diminta oleh pelanggan. Sehingga harusnya ini menjadi



peluang bagi Bandung Kunafe untuk memberikan pelayanan terbaik
dan menarik konsumen sebanyak-banyaknya dengan layanan tersebut.
Kemudian untuk Kekuatan dari bandung kunafe yang paling menonijol
ialah layanan garansi atau aftersales-nya yang sangat baik sehingga
memberikan nilai dan reputasi yang baik bagi konsumen. Bandung
Kunafe juga memiliki hubungan baik dan reputasi yang baik dengan
mitra-mitranya baik vendor oleh-oleh UMKM dan juga supplier. Penja-
baran kesimpulan ini memiliki kemiripan dengan hasil penelitian oleh
(Rahayu, dkk., 2022) yang meneliti tentang analisis SWOT dan BMC
sebagai salah satu solusi untuk mengembangkan usaha kuliner. Dalam
penelitiannya Rahayu, dkk. (2022) berhasil menjelaskan terkait kelebi-
han serta emnganalaisis kelemahan dari Usaha Nasi Goreng Miroso
Samarinda. Penelitian tersebut juga menekankan untuk mempertah-
ankan nilai value prepositions yang merupakan kekuatan terkuat yang
dimiliki oleh bisnis.

Berdasarkan hasil evaluasi dari lingkungan eskternal (opportunity
dan threat) pada model bisnis Bandung Kunafe, diketahui terda-
pat beberapa peluang yang dapat dilakukan, salah satunya adalah
meningkatkan pelayanan produk utama Bandung Kunafe yaitu kue agar
dapat dikustomisasi. Selain itu Bandung Kunafe juga dapat melaku-
kan ekspansi bisnis dengan cara mengembangkan lini produk dan lini
bisnisnya. Bandung Kunafe memiliki rencana untuk membuat Kunafe
Mart sebagai retail yang menyediakan perlengkapan sehari-hari dan
juga oleh-oleh untuk wisatawan yang berkunjung dengan produk pri-
vate label. Kemudian Bandung kunafe juga memiliki rencana untuk
membuat kawasan wisata milik Bandung Kunafe yang didalamnya
memuat Bandung Kunafe Mart, Tempat Hiburan dan juga Travel Age-
ncy. Ekspansi bisnis ini merupakan upaya preventif dari pihak Bandung
Kunafe agar tidak bergantung hanya pada satu lini bisnis maupun
produk serta sebagai upaya agar kedepannya bisnis mereka dapat ber-
kembang. Penjabaran ini sesuai dengan penelitian oleh (Jessica dan
Indriyani (2017) dalam penelitiannya tehradap Tirotti Bakery menjela-
skan bahwa salah satu langkah untuk mengembangkan bisnis ialah
dengan menambah segmen pelanggan melalui penambahan varian
produk dan juga varian rasa dari produk. Selain itu Tirotti Bakery juga
diharapkan meningkatan channels terutama pada online channels.

Dalam Future Bussines Canvas Model dari Bandung Kunafe, terda-
pat beberapa aspek yang ditambahkan dalam rangka mengembangkan
bisnis Bandung Kunafe dari toko oleh-oleh kekinian menjadi Kawa-
san Bisnis Bandung Kunafe, yang terdiri atas Kunafe Mart, Bandung
Kunafe, Tempat Hiburan, Travel Agency dan bisnis lainnya pada bidang
Pariwisata. Secara umum pada Future BMC Bandung Kunafe tidak ter-
dapat elemen yang dieleiminasi, namun terdapat beberapa hal yang
perlu ditingkatkan dan ditambahkan seperti (1) Key Activties Aktivi-
tas Pemasaran atau Promosi yang difokuskan untuk online (2) Value
preposition terdiri dari penyediaaan barang-barang private label untuk
kebutuhan sehari-hari para wisatawan, selain itu barang-barang terse-
but karena ekslusif dapat juga dijadikan sebagai cenderamata. Kemu-
dian penyedian jasa travel dan juga tempat wisata (3) Key Resources
pada bandung Kunafe ialah Reputasi, Kontrak Kerjasama dengan ven-
dor, teknologi serta lahan dan bangunan tempat ada. Konsep ini sesuai
dengan penelitian oleh Tiffany, dkk. (2022) dimana dijelaskan untuk
menunjang sustainability dari bisnis, perlu dilakukan pengembangan
modelling dimana pada studi tersebut obyek penelitian ialah Bisnis
Cocinero yang juga merupakan bisnis kue. Dimana perubahan atau
perkembangan yang diharapkan ialah penguatan dari key resources
dan key activities."
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