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Abstract: Galery Bungong Aceh is a hub for craftsmen in Gampong Dayah Daboh to sell souvenir
products. Since 1991, traditional Acehnese embroidery has been growing in Montasik District.
Galery Bungong Aceh offers a variety of souvenirs, including bags, sashes, suitcases, wallets,
Acehnese-style mukena, and many more, all designed with unique Acehnese motifs. This study aims
to analyze the various challenges faced by Galery Bungong Aceh and apply the Business Model
Canvas to identify strategies or changes that can address the lack of business optimization,
particularly as the business operates solely offline, requiring customers to visit the gallery in person.
The researchers used the Business Model Canvas as a framework to provide recommendations and
suggestions for Galery Bungong Aceh. Data collection methods included interviews, direct
observations, and discussions. This qualitative research found that the optimal business
development strategy for Galery Bungong Aceh involves leveraging technology effectively, such as
incorporating e-money payment options and utilizing e-commerce platforms to expand consumer
reach.
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Abstrak: Galery Bungong Aceh adalah tempat bagi kelompok pengrajin di Gampong Dayah Daboh
untuk menjual produk suvenir. Sejak tahun 1991 kerajinan bordir khas Aceh mulai berkembang di
Kecamatan Montasik. Galery Bungong Aceh menawarkan berbagai suvenir seperti tas, selempang,
koper, dompet, mukena khas Aceh dan banyak lain, semua desain dengan motif khas Aceh.
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis berbagai permasalahan yang ada di Galery Bungong
Aceh serta menerapkan Business Model Canvas untuk menemukan strategi atau perubahan yang
dapat dilakukan guna mengatasi kurangnya optimalisasi bisnis, terutama karena bisnis ini hanya
dibuka secara offline, sehingga pelanggan harus datang langsung ke galeri. Peneliti menggunakan
Business Model Canvas sebagai panduan untuk memberikan saran dan masukan bagi galery
Bungong Aceh. Teknik pengumpulan data yang digunakan meliputi wawancara dan observasi
langsung, serta diskusi. Penelitian ini bersifat kualitatif. Hasil analisis Business Model Canvas
menunjukkan bahwa strategi pengembangan bisnis yang tepat untuk Galery Bungong Aceh adalah
memanfaatkan tenologi secara optimal, seperti menambahkan opsi pembayaran e-money dan
menggunakan platform e-commerce untuk memperluas jangkauan konsumen.
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Pendahuluan

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peran yang sangat penting
dalam perekonomian Indonesia (Munthe et al., 2023). Menurut data dari Kementerian
Koordinator Bidang Perekonomian Republik Indonesia, UMKM memberikan kontribusi
yang signifikan terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) Indonesia, yaitu sekitar 60% dari
total PDB, lebih dari itu sektor UMKM menyediakan lebih dari 97% lapangan kerja di
seluruh negeri (Novitasari, 2022). Hal ini menunjukkan betapa vitalnya UMKM dalam
menciptakan kesejahteraan ekonomi, terutama di daerah-daerah yang jauh dari pusat-
pusat industri besar. UMKM sering kali menjadi penopang utama ekonomi di daerah-
daerah yang masih berkembang (Janah & Tampubolon, 2024; Vinatra, 2023). Para pelaku
usaha menciptakan lapangan kerja lokal, memberdayakan masyarakat, dan membantu
memajukan daerah yang belum terjangkau oleh sektor usaha besar. Misalnya, di
pedesaan banyak UMKM yang bergerak di bidang pertanian, kerajinan tangan, dan usaha
makanan. Melalui usaha ini, mereka tidak hanya berkontribusi terhadap ekonomi
keluarga, tetapi juga terhadap ekonomi lokal secara keseluruhan.

Sektor UMKM juga menghadapi berbagai tantangan. Salah satu tantangan terbesar
adalah bagaimana pelaku usaha dapat beradaptasi dengan perubahan pasar yang begitu
dinamis (Aprillia et al., 2023). Di era globalisasi dan digitalisasi saat ini, preferensi
konsumen berubah dengan cepat. UMKM harus mampu menyesuaikan diri dengan tren
baru, termasuk dalam hal teknologi dan inovasi produk. Jika tidak, mereka berisiko
tertinggal dalam persaingan, baik di tingkat lokal maupun internasional. Studi yang
dilakukan oleh Sri Ekowati dkk. mengungkapkan bahwa banyak UMKM yang kesulitan
beradaptasi dengan perubahan ini, terutama karena keterbatasan akses terhadap
teknologi dan sumber daya yang diperlukan untuk inovasi (Ekowati et al, 2024).
Misalnya, UMKM yang bergerak di bidang kerajinan tangan tradisional sering kali
mengalami kesulitan dalam memasarkan produknya secara lebih luas, terutama di pasar
global. Keterbatasan modal, pengetahuan tentang manajemen modern, serta kurangnya
akses terhadap platform digital menjadi hambatan utama bagi perkembangan mereka.

Tantangan dan masalah bukan berarti tidak dapat diatasi (Darmansah et al,,
2024). Pemerintah telah berperan aktif dalam mendukung perkembangan UMKM melalui
berbagai program seperti Kredit Usaha Rakyat (KUR), pelatihan kewirausahaan,
memberikan dukungan berupa peningkatan modal usaha, penyederhanaan proses
perizinan bagi para pelaku usaha dan bantuan teknis (Febrianto, 2022). Upaya ini
bertujuan untuk mempermudah akses UMKM terhadap pendanaan, meningkatkan
keterampilan manajerial, membuka akses pasar yang lebih luas, serta meningkatkan
kualitas sumber daya manusia (SDM) melalui berbagai program pelatihan dan
peningkatan kapasitas, baik melalui jalur fisik maupun digital. Sebagai contoh, banyak
UMKM di sektor kreatif yang mulai merambah ke dunia digital melalui e-commerce dan
media sosial. Hal ini tidak hanya memperluas pasar mereka di dalam negeri, tetapi juga
di luar negeri. Dengan menggunakan teknologi digital, UMKM kini dapat memasarkan
produk mereka ke konsumen yang lebih luas tanpa dibatasi oleh lokasi geografis (Rahadi,
2022). Penggunaan teknologi ini juga mempermudah pengelolaan bisnis, meningkatkan
efisiensi operasional, dan mengurangi biaya produksi.

UMKM perlu terus berinovasi dan meningkatkan kualitas produk yang
dipasarkan, tentu saja hal ini untuk mencapai keberhasilan yang berkelanjutan (Awa et
al.,, 2024; Supriyanto et al., 2023). Di sinilah pentingnya dukungan dari pemerintah,
lembaga keuangan, serta sektor swasta. Kerja sama lintas sektor ini akan membantu
UMKM dalam mengoptimalkan potensi mereka, baik dari segi modal, teknologi, maupun
akses pasar. Dengan dukungan yang tepat, UMKM tidak hanya dapat berkembang, tetapi
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juga memberikan kontribusi yang lebih besar terhadap pertumbuhan ekonomi nasional
dan memperkuat ketahanan ekonomi di masa depan. Di tengah berbagai tantangan yang
ada, UMKM tetap menjadi agen perubahan sosial dan ekonomi yang penting (Permana et
al., 2021). Melalui usaha mereka, masyarakat dapat lebih mandiri, memiliki pekerjaan,
dan memperbaiki kualitas hidup. Dengan pengembangan yang tepat, UMKM berpotensi
menjadi pilar yang lebih kokoh dalam perekonomian Indonesia, membantu menciptakan
kesejahteraan yang lebih merata bagi seluruh lapisan masyarakat.

Anter dkk. mengemukakan dalam tulisannya bahwa menurut Osterwalder &
Pigneur, Business Model Canvas merupakan alat strategis yang digunakan untuk
menggambarkan, menilai, dan mengembangkan model bisnis suatu organisasi atau
perusahaan (Anter et al, 2022). Alat ini memungkinkan pengusaha untuk
mengidentifikasi elemen-elemen kunci dalam bisnis mereka, seperti segmen pelanggan,
proposisi nilai, saluran distribusi, dan aliran pendapatan (Distira et al, 2024).
Penggunaan Business Model Canvas membantu pelaku usaha dalam memahami cara
kerjanya secara menyeluruh dan mengambil langkah-langkah strategis untuk mencapai
keberlanjutan bisnis (Sulastri et al., 2022). Penerapan BMC pada usaha mikro kecil,
seperti Galery Bungong Aceh, menjadi semakin relevan dalam menghadapi tantangan
ekonomi global dan perubahan preferensi konsumen (K.M. Faisal Reza & Ka. Noviansyah,
2024). Usaha mikro kecil memiliki keterbatasan sumber daya, baik dari segi modal,
manajemen, maupun infrastruktur, sehingga pendekatan BMC dapat membantu mereka
fokus pada aspek-aspek penting yang mendorong pertumbuhan bisnis (Solihin &
Yuneline, 2023). Penelitian oleh Effendi dkk menegaskan bahwa BMC merupakan alat
yang dapat membantu usaha kecil dalam mengembangkan strategi yang fleksibel dan
adaptif terhadap perubahan pasar (Effendi et al., 2024).

Pusat Layanan Usaha Terpadu (PLUT) Aceh Besar merupakan lembaga yang
dibina oleh Dinas Koperasi dan UMKM Aceh Besar, yang berperan penting dalam
mendukung pemberdayaan serta pengembangan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah
(UMKM). Melalui berbagai program pelatihan yang diselenggarakan, PLUT bertujuan
untuk memastikan para pelaku usaha dapat mengelola bisnisnya secara berkelanjutan,
sehingga berdampak pada peningkatan pendapatan mereka. Kondisi tingginya angka
pengangguran di Aceh menjadi salah satu faktor yang mendorong PLUT untuk terus
berupaya mengedukasi masyarakat agar dapat berkembang menjadi pengusaha yang
sukses, baik di skala kecil, menengah, maupun besar. Sebagai lembaga yang berfokus
pada pemberdayaan koperasi dan UMKM, PLUT-KUMKM berkomitmen untuk
memberikan pendampingan secara menyeluruh dan terpadu guna meningkatkan
produktivitas, nilai tambah, serta daya saing usaha di tingkat lokal maupun nasional.
Didirikan pada tahun 2013 dan mulai beroperasi pada 2014, PLUT Aceh Besar
merupakan inisiatif pertama di Aceh yang dibentuk oleh Kementerian Koperasi. Lembaga
ini bertujuan menyinergikan potensi baik dari pusat maupun daerah dalam memberikan
solusi atas berbagai permasalahan yang dihadapi UMKM. Dengan demikian, PLUT
memainkan peran penting dalam memperkuat kerjasama antara pemerintah dan
pemangku kepentingan lainnya dalam mendukung pembinaan koperasi serta UMKM di
Aceh Besar (Anwar, 2021).

Salah satu desa binaan PLUT KUMKM adalah Gampong Dayah Daboh, yang
terletak di Kecamatan Montasik, Kabupaten Aceh Besar, Provinsi Aceh. Gampong ini
dikenal karena kreativitas para ibu rumah tangga dalam kerajinan bordir dengan motif
khas Aceh. Sejak tahun 1991, kerajinan bordir khas Aceh mulai berkembang di
Kecamatan Montasik, yang kemudian menjadi pusat industri rumah tangga yang fokus

Page 57 of 16 Isni Radifa Ramli


https://issn.lipi.go.id/terbit/detail/20210903122357155

Jurnal IPTEK Bagi Masyarakat, Volume 4, Nomor 2, Desember 2024  ISSN: 2807-7253

pada pembuatan kerajinan bordir. Masyarakat Gampong Dayah Daboh telah memiliki
keterampilan yang kuat dalam pembuatan berbagai jenis suvenir, bahkan sebelum
pelatihan resmi dilaksanakan (Humaira, 2022). Keterampilan ini terus berkembang
berkat pelatihan yang disediakan, yang membantu mereka lebih mahir dalam teknik
dasar pembuatan suvenir. Hasil dari pelatihan tersebut terlihat dalam produksi berbagai
produk berkualitas tinggi, seperti tas, sajadah, dompet, koper, dan beragam jenis suvenir
lainnya. Pengembangan UMKM seperti Galery Bungong Aceh sangat penting, tidak hanya
dari segi ekonomi tetapi juga untuk pelestarian budaya lokal. Kerajinan tradisional Aceh
merupakan salah satu warisan budaya yang dapat dijadikan daya tarik utama, baik bagi
konsumen domestik maupun wisatawan internasional (Fitriana et al., 2021). Oleh karena
itu, penting bagi UMKM seperti Galery Bungong Aceh untuk mengadopsi strategi bisnis
yang adaptif dan inovatif, guna memaksimalkan potensi produk-produk mereka di pasar
yang lebih luas.

Sejumlah literatur terdahulu telah memberikan perhatian khusus terhadap
penerapan Business Model Canvas dalam pengembangan Usaha Mikro, Kecil, dan
Menengah (UMKM) di Indonesia. Penelitian mengenai topik ini telah berkembang dan
dapat dikelompokkan ke dalam tiga kecenderungan utama. Pertama, studi yang
membahas pemanfaatan BMC sebagai alat strategis dalam merancang model bisnis yang
lebih terstruktur dan efisien, khususnya bagi UMKM. Beberapa penelitian menunjukkan
bahwa penerapan BMC membantu UMKM dalam memahami elemen-elemen kunci bisnis,
seperti segmen pelanggan, proposisi nilai, dan aliran pendapatan, yang pada akhirnya
dapat meningkatkan daya saing mereka di pasar lokal maupun global (Mansur, 2024;
Rubini et al., 2024). Dalam konteks UMKM kreatif, seperti Galery Bungong Aceh, BMC
mampu menjadi panduan dalam mengidentifikasi potensi pengembangan produk yang
berbasis pada kearifan lokal, seperti kerajinan tangan khas Aceh, yang dapat memberikan
nilai tambah dan menarik perhatian pasar yang lebih luas.

Kedua, terdapat studi yang meninjau peran BMC dalam memperkuat aspek
keuangan dan pemasaran pada UMKM. Dalam konteks UMKM di sektor kerajinan,
strategi yang diterapkan melalui BMC tidak hanya membantu mengelola alur keuangan
dengan lebih efisien, tetapi juga meningkatkan penetrasi pasar melalui diversifikasi
produk dan saluran distribusi (Djuwendah & Mujaddid, 2019; Mariana et al., 2021).
Penelitian ini menggarisbawahi pentingnya penyesuaian model bisnis agar lebih adaptif
terhadap perubahan tren pasar dan teknologi, terutama dengan memanfaatkan platform
digital untuk memperluas akses pasar dan menjangkau konsumen yang lebih luas. Ketiga,
studi yang membahas tantangan dan peluang dalam penerapan BMC di UMKM,
khususnya di sektor kerajinan tradisional. Studi-studi ini menunjukkan bahwa meskipun
BMC telah terbukti sebagai alat yang bermanfaat, terdapat beberapa hambatan yang
dihadapi oleh pelaku UMKM, seperti keterbatasan sumber daya manusia, keterampilan
manajerial, serta akses terhadap teknologi dan pendanaan (Perdana et al., 2023).
Penelitian ini juga menyoroti pentingnya kolaborasi antara UMKM, pemerintah, dan
lembaga keuangan dalam memberikan dukungan yang lebih komprehensif untuk
memperkuat daya saing UMKM di pasar yang semakin kompetitif.

Dari ketiga kecenderungan di atas, terlihat bahwa Business Model Canvas dapat
menjadi alat yang efektif dalam membantu UMKM, termasuk Galery Bungong Aceh, untuk
merancang strategi bisnis yang lebih inovatif dan berkelanjutan. Namun, terdapat
beberapa celah penelitian (research gap) yang perlu diatasi. Penelitian sebelumnya masih
kurang menekankan penerapan BMC secara spesifik pada UMKM berbasis kearifan lokal,
seperti Galery Bungong Aceh, yang memerlukan pendekatan unik untuk
mempertahankan nilai budaya sambil bersaing di pasar modern. Selain itu, meskipun
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digitalisasi diakui sebagai solusi penting, strategi praktis untuk membantu UMKM
tradisional dengan keterbatasan teknologi dan literasi digital masih minim. Hambatan
lainnya, seperti keterbatasan sumber daya manusia, keterampilan manajerial, dan akses
terhadap pendanaan, juga sering disebutkan tetapi belum dijawab secara rinci dalam
konteks kerajinan tradisional.

Dengan menggunakan pendekatan Business Model Canvas, penelitian ini bertujuan
untuk menganalisis bagaimana elemen-elemen utama dalam model bisnis Galery
Bungong Aceh dapat dioptimalkan untuk mencapai pertumbuhan yang berkelanjutan.
Analisis ini tidak hanya mengidentifikasi potensi inovasi model bisnis tetapi juga
memberikan solusi berbasis teknologi yang adaptif untuk mengatasi keterbatasan
tersebut. Hasilnya diharapkan dapat memberikan rekomendasi strategis bagi
pengembangan UMKM berbasis kerajinan tradisional serta berkontribusi terhadap
peningkatan daya saing usaha lokal di era globalisasi.

Metode

Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif yang bertujuan
untuk menggambarkan penerapan Business Model Canvas pada usaha mikro kecil Galery
Bungong Aceh. Pendekatan ini dipilih untuk memahami secara mendalam komponen-
komponen utama dalam model bisnis yang digunakan oleh Galery Bungong Aceh. Subjek
penelitian adalah Galery Bungong Aceh, sebuah usaha mikro yang bergerak di bidang
pembuatan dan penjualan suvenir khas Aceh, dipilih karena relevansi usaha ini dengan
analisis Business Model Canvas.

di Galery Bungong

[ Menganalisis tantangan ]

A

[ Observasi ] [Wawancara ]
L |

A

[ Analisis menggunakan ]

BMC

v
[ Penyusunan hasil analisis untuk ]

pengembangan bisnis

Gambar 1. Diagram Alir Tahapan Penelitian
Data dikumpulkan melalui dua metode utama, yaitu observasi dan wawancara

tidak terstruktur. Observasi dilakukan untuk mengamati langsung operasional usaha,
termasuk proses produksi, interaksi dengan pelanggan, dan penggunaan teknologi dalam
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distribusi. Sementara itu, wawancara tidak terstruktur dengan pemilik dan karyawan
bertujuan menggali lebih dalam mengenai strategi pemasaran, sumber daya, hubungan
dengan pelanggan, dan kemitraan usaha. Meskipun hasil wawancara tidak disajikan
secara eksplisit, informasi yang diperoleh dijadikan dasar penyusunan Business Model
Canvas.

Analisis data dilakukan secara deskriptif, dengan memetakan sembilan elemen
Business Model Canvas yang meliputi customer segments, value propositions, channels,
customer relationships, revenue streams, key resources, key activities, key partnerships,
dan cost structure. Proses penelitian dimulai dengan observasi awal terhadap aktivitas
Galery Bungong Aceh, dilanjutkan dengan wawancara, dan kemudian analisis data dari
kedua sumber tersebut. Hasil dari analisis ini digunakan untuk menyusun Business Model
Canvas yang mencerminkan strategi bisnis Galery Bungong Aceh.

Penelitian ini tetap terdokumentasi dengan baik, termasuk hasil wawancara dan
produk-produk yang dihasilkan oleh Galery Bungong Aceh. Dokumentasi wawancara
memberikan kontribusi penting dalam penyusunan elemen-elemen Business Model
Canvas, memastikan bahwa analisis berdasarkan data yang relevan dan komprehensif.
Dengan pendekatan ini, penelitian memberikan gambaran yang mendalam tentang
strategi bisnis UMKM, khususnya melalui penerapan Business Model Canvas, yang
didukung oleh data observasi dan wawancara terperinci.

Hasil

Penerapan Business Model Canvas pada Galery Bungong Aceh

Pada bagian ini peneliti berhasil mengumpulkan data melalui wawancara
langsung dengan para pengrajin di Galery Bungong Aceh serta melakukan observasi
lapangan yang mendalam. Selain itu, diskusi interaktif terkait Business Model Canvas juga
dilakukan untuk memperkaya pemahaman tentang strategi bisnis yang diterapkan. Data
yang diperoleh dari hasil wawancara dan observasi tersebut kemudian dianalisis dan
diolah untuk menghasilkan desain Business Model Canvas yang komprehensif. Hasil dari
proses ini memberikan pemetaan yang jelas mengenai berbagai aspek bisnis, termasuk
segmen pelanggan, saluran distribusi, serta hubungan dengan pelanggan yang dijalankan
oleh Galery Bungong Aceh.

Di bawah ini peneliti menggunakan format tabel dari BMC dengan isi tabel yang
disusun berdasarkan data hasil wawancara dan observasi langsung di lapangan. Data ini
diolah untuk menggambarkan elemen-elemen utama dalam model bisnis secara
komprehensif, sesuai dengan temuan empiris selama penelitian.

Tabel 1. Model Bisnis Galery Bungong Aceh
Sumber: Hasil olahan data lapangan (Dokumentasi Pribadi, 2022).

Key Key Activities Value Customer Customer
Partnership Proposition Relationship Segments
1. Toko Kain 1. Produksi 1. Suvenir 1. Diskon 1. Dinas atau
2. Konveksi Suvenir bermotif 2. Kontak perkantoran
2. Mempromosikan khas Aceh 3. Layanan 2. Semua
Selling 2. Suvenir 4. Pelayanan kalangan
dengan Cepat perempuan
Key Resources beberapa Channels
macam
1. Skill barang 1. Pameran
2. Komputer 3. Suvenir 2. Media
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Key Key Activities Value Customer Customer
Partnership Proposition Relationship Segments
3. Gadget berkualitas Sosial
4. Mesjin jahit premium (Instagram,
5. Tenaga kerja 4. Menerima Shopee,
6. Listrik pesanan dan WA
online Business)
5. Harga 3. Galeri
pasar Bungong
Aceh
Cost Structure Channels
1. Tenaga kerja 1. Pameran
2. Listrik dan air 2. Media Sosial (Instagram, Shopee,
3. Biaya marketing dan WA Business)
4. Biaya packaging
5. Peralatan produksi

1. Costumer Segmen

Segmen pelanggan dalam Business Model Canvas memainkan peran penting dalam
membantu perusahaan memahami dan mendefinisikan siapa target pasar mereka
dengan lebih jelas. Segmentasi pelanggan melibatkan proses identifikasi dan
pengelompokan individu atau kelompok yang memiliki karakteristik, kebutuhan, atau
preferensi serupa. Hal ini memungkinkan perusahaan untuk menyesuaikan penawaran
produk atau layanan mereka agar lebih relevan dan sesuai dengan harapan pelanggan.
Segmen pelanggan dikelompokkan berdasarkan berbagai faktor seperti usia,
pendapatan, kebutuhan khusus, atau preferensi terhadap produk (Warnaningtyas,
2020). Dengan memiliki pemahaman yang mendalam mengenai karakteristik dan
kebutuhan pelanggan, perusahaan dapat mengembangkan strategi bisnis yang lebih
efektif, baik dalam hal pemasaran, pengembangan produk, maupun pelayanan, sehingga
mampu memenuhi kebutuhan pasar secara optimal. Pemahaman ini juga membantu
perusahaan dalam merancang komunikasi yang lebih tepat sasaran, meningkatkan
kepuasan pelanggan, serta membangun loyalitas yang berkelanjutan.

Galery Bungong Aceh segmentasi pelanggan dilakukan dengan mengelompokkan
pelanggan menjadi beberapa kategori, yaitu kantor-kantor pemerintahan, kalangan
perempuan dari berbagai usia, serta pasar-pasar suvenir yang terletak di pusat kota
Banda Aceh. Dengan segmentasi ini, Galery Bungong Aceh dapat mengarahkan strategi
pemasarannya secara lebih spesifik, seperti menyesuaikan desain dan jenis kerajinan
tangan yang diproduksi agar sesuai dengan preferensi dari masing-masing segmen
pelanggan tersebut. Misalnya, kantor pemerintahan mungkin lebih tertarik pada produk-
produk dengan nilai budaya tinggi yang dapat dijadikan cinderamata resmi, sementara
pasar suvenir di kota besar cenderung mencari produk yang lebih populer di kalangan
wisatawan. Pendekatan yang tepat terhadap setiap segmen ini tidak hanya membantu
Galery Bungong Aceh memperluas jangkauan pasarnya, tetapi juga meningkatkan
keunggulan kompetitif di industri kerajinan tradisional. Dengan mengerti secara
mendalam siapa pelanggannya dan apa yang dibutuhkan oleh pembeli, Galery Bungong
Aceh bisa terus berkembang dan berinovasi, serta memberikan dampak positif bagi
komunitas pengrajin lokal di Aceh.
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2. Value Proposition

Nilai utama yang ditawarkan oleh Galery Bungong Aceh terletak pada kualitas
desain dan bahan premium yang digunakan dalam setiap produknya. Penggunaan bahan-
bahan berkualitas tinggi memastikan bahwa produk-produk yang dihasilkan tidak hanya
terlihat elegan dan menarik, tetapi juga memiliki daya tahan yang lebih lama
dibandingkan dengan produk sejenis. Hal ini memberikan kesan bahwa produk dari
Galery Bungong Aceh memiliki nilai estetika dan fungsionalitas yang unggul, sehingga
meningkatkan kepuasan dan kepercayaan pelanggan terhadap produk. Selain itu, Galery
Bungong Aceh menawarkan beragam pilihan produk, tidak terbatas hanya pada tas,
tetapi juga meliputi berbagai item seperti baju, jilbab, rok, dompet, gelang, dan mukena.
Keberagaman ini memberikan peluang bagi konsumen untuk menemukan produk yang
sesuai dengan kebutuhan dan preferensi mereka, sekaligus menegaskan kemampuan
galeri untuk berinovasi dan memenuhi permintaan pasar yang beragam.

Fleksibilitas juga memungkinkan Galery Bungong Aceh untuk menarik berbagai
segmen pelanggan, mulai dari kalangan perempuan yang mencari busana muslim hingga
wisatawan yang ingin membawa pulang kerajinan tangan khas Aceh sebagai suvenir.
Terlepas dari kualitas tinggi yang ditawarkan, Galery Bungong Aceh tetap
mempertahankan harga yang kompetitif dan sejalan dengan standar pasar. Ini
menunjukkan bahwa meskipun produk-produk di galery menggunakan bahan premium
dan desain yang menarik, galeri tetap memperhatikan daya beli konsumen lokal. Dengan
demikian, nilai-nilai yang diusung oleh Galery Bungong Aceh tidak hanya berkaitan
dengan kualitas produk, tetapi juga dengan komitmen mereka untuk tetap terjangkau
bagi berbagai lapisan masyarakat, menjadikannya pilihan yang layak dan menarik di
pasar kerajinan Aceh.

3. Channels

Pada tahap ini menjelaskan bagaimana perusahaan menyampaikan nilai atau
produknya kepada pelanggan, mencakup jalur distribusi, strategi pemasaran, dan cara
berinteraksi dengan pelanggan (Dilla & Mandataris, 2024). Pada dasarnya, blok ini
berhubungan dengan upaya perusahaan dalam memastikan bahwa nilai yang mereka
tawarkan dapat sampai ke tangan pelanggan dengan cara yang paling efektif dan efisien.
Bagi Galery Bungong Aceh, hal ini mencakup strategi untuk mendistribusikan produk-
produknya kepada segmen pelanggan yang sudah ditetapkan, baik melalui penjualan
langsung, pameran, maupun toko fisik.

Salah satu saran penting untuk Galery Bungong Aceh adalah memanfaatkan
teknologi digital untuk memperluas saluran distribusi dan jangkauan pasar. Dengan
kemajuan teknologi, galeri dapat memperluas channel pemasaran dan penjualan melalui
platform online seperti Shopee, Instagram, dan WhatsApp Business. Hal ini akan
membantu Galery Bungong Aceh untuk lebih mudah berinteraksi dengan pelanggan yang
lebih luas, baik di dalam maupun luar Aceh. Membuka toko online memungkinkan galeri
menjangkau pelanggan yang tidak dapat mengunjungi toko fisik, sekaligus memperluas
potensi pasarnya ke tingkat nasional dan bahkan internasional.

Galery Bungong Aceh dapat mempertimbangkan untuk memanfaatkan berbagai
event atau pameran sebagai sarana tambahan dalam berinteraksi langsung dengan
konsumen dan memperkenalkan produknya kepada pasar yang lebih luas. Pameran-
pameran lokal atau nasional yang menampilkan produk kerajinan khas Aceh bisa
menjadi cara yang efektif untuk membangun kesadaran merek dan memperkuat
hubungan dengan pelanggan. Dengan mengoptimalkan penggunaan teknologi dan
berpartisipasi dalam berbagai event yang strategis, Galery Bungong Aceh dapat lebih
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efektif mengkomunikasikan proposisi nilai produknya, memperluas basis pelanggan, dan
meningkatkan daya saingnya di pasar yang semakin digital.

4. Customer Relationship

Customer Relationship menjelaskan bagaimana Galery Bungong Aceh membangun
dan menjaga hubungan dengan pelanggannya. Menjaga hubungan yang baik dan
berkelanjutan dengan pelanggan sangat penting untuk meningkatkan loyalitas, sehingga
pelanggan akan lebih cenderung tetap menggunakan produk Galery Bungong Aceh
daripada beralih ke merek atau produk lain. Hubungan yang kuat ini dapat menjadi kunci
keberhasilan jangka panjang, karena pelanggan yang puas cenderung memberikan
rekomendasi positif dan menjadi pelanggan tetap. Untuk meningkatkan hubungan
pelanggan, salah satu masukan yang relevan bagi Galery Bungong Aceh adalah
memberikan insentif berupa potongan harga, diskon, atau promo khusus pada produk-
produk yang dijual. Pemberian diskon ini bisa dilakukan pada momen-momen tertentu
seperti hari raya, ulang tahun galeri, atau ketika memperkenalkan produk baru. Strategi
ini tidak hanya menarik pelanggan baru, tetapi juga memberikan alasan tambahan bagi
pelanggan lama untuk tetap setia.

Selain itu, menciptakan katalog produk online adalah langkah penting untuk
mempermudah pelanggan menemukan produk yang mereka inginkan dengan lebih cepat
dan efisien. Katalog ini dapat mencakup gambar, deskripsi, dan harga produk, serta
informasi ketersediaan barang. Dengan adanya katalog online yang mudah diakses, baik
melalui website maupun platform media sosial, pelanggan bisa menjelajahi produk kapan
saja dan di mana saja, yang pada akhirnya meningkatkan pengalaman belanja customer.

Penting juga bagi Galery Bungong Aceh untuk menyediakan layanan kontak yang
responsif. Bisa berupa nomor layanan pelanggan, akun WhatsApp Business, fitur chat
langsung di website atau media sosial, yang memudahkan pelanggan untuk bertanya atau
melakukan pembelian. Dengan memberikan layanan yang cepat dan efisien, pelanggan
akan merasa lebih dihargai dan didukung dalam setiap tahap pembelian, dari pencarian
produk hingga pengiriman. Pelayanan yang baik dan tanggap juga berperan penting
dalam memperkuat hubungan emosional antara pelanggan dan galery, menjadikan
pelanggan merasa nyaman dan cenderung untuk kembali membeli produk di masa
mendatang. Dengan demikian, melalui pendekatan yang terarah dalam menjaga
hubungan pelanggan dari pemberian promo hingga layanan yang responsif, juga Galery
Bungong Aceh dapat meningkatkan loyalitas pelanggan dan mempertahankan posisi
kompetitifnya di pasar.

5. Revenue Streams

Revenue streams atau aliran pendapatan mengacu pada sumber pendapatan yang
diperoleh perusahaan dari produk atau layanan yang mereka tawarkan (Sa’diah et al,,
2023). Ini mencakup berbagai metode atau saluran yang digunakan perusahaan untuk
menghasilkan pemasukan, baik dari pelanggan maupun mitra bisnis. Dalam konteks ini,
penting bagi perusahaan untuk mengidentifikasi berbagai cara yang dapat dioptimalkan
untuk mendapatkan keuntungan, sehingga bisa mendukung kelangsungan usaha dan
pertumbuhan bisnis. Pada blok revenue streams, Galery Bungong Aceh mendapatkan
pendapatan dari penjualan berbagai produk khas daerah. Di antaranya, galery menjual
selempang dengan motif khas Aceh yang mengandung unsur budaya lokal, mukena
berkualitas tinggi yang dibuat dengan teknik handmade, serta tas bordir yang menjadi
ciri khas kerajinan tradisional Aceh. Galery Bungong Aceh juga menawarkan berbagai
aksesoris yang melengkapi pilihan produk. Semua produk ini tidak hanya berfungsi
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sebagai barang konsumsi, tetapi juga membawa nilai seni dan budaya yang menjadi daya
tarik tersendiri bagi para pelanggan.

Dengan berbagai variasi produk yang mereka tawarkan, Galery Bungong Aceh
berhasil menciptakan aliran pendapatan yang beragam, yang tidak hanya bergantung
pada satu jenis produk saja. Hal ini memberikan fleksibilitas bagi galeri untuk
menyesuaikan diri dengan tren pasar yang terus berubah, serta memenuhi kebutuhan
pelanggan dari berbagai segmen. Produk-produk dengan motif dan kualitas khas Aceh ini
juga memungkinkan galeri untuk bersaing di pasar suvenir dan kerajinan tangan, baik di
tingkat lokal maupun nasional. Dengan strategi revenue streams yang kuat, Galery
Bungong Aceh dapat terus menjaga keberlanjutan usahanya dan menghadirkan produk-
produk yang tidak hanya memuaskan kebutuhan pelanggan, tetapi juga mempromosikan
kekayaan budaya Aceh di mata dunia.

6. Key Resource

Key Resource menggambarkan semua aset kunci yang dibutuhkan perusahaan
untuk menciptakan, menyampaikan, dan mempertahankan nilai bagi pelanggan. Aset-
aset ini mencakup sumber daya fisik, intelektual, manusia, dan keuangan yang menjadi
tulang punggung operasional bisnis. Keberadaan sumber daya ini sangat penting agar
perusahaan dapat berfungsi secara optimal, dari proses produksi hingga layanan purna
jual. Ada empat kategori utama dari key resources, yaitu sumber daya intelektual, fisik,
keuangan, dan manusia (Rahmatang et al., 2019).

Di Galery Bungong Aceh sumber daya fisik meliputi toko fisik tempat usaha
beroperasi, komputer yang digunakan untuk administrasi dan pemasaran, mesin jahit
untuk produksi produk bordir, serta sumber daya listrik sebagai penunjang operasional
harian. Sumber daya manusia yang penting bagi Galery Bungong Aceh terdiri dari
karyawan yang melayani pelanggan dan berperan dalam berbagai fungsi bisnis lainnya,
termasuk penjualan, produksi, dan pemasaran.

Namun, untuk meningkatkan daya saing dan memperluas jangkauan pasar, Galery
Bungong Aceh dapat mempertimbangkan untuk menambah sumber daya kunci dalam
bentuk sumber daya intelektual. Salah satu yang paling penting adalah penerapan
teknologi, seperti e-commerce dan sistem pembayaran elektronik (e-money). Dengan
memanfaatkan teknologi ini, galeri dapat membuka toko online dan memasarkan
produknya melalui berbagai platform digital. Hal ini tidak hanya akan memperluas
jangkauan ke konsumen dari berbagai wilayah, tetapi juga memberikan kenyamanan
bagi pelanggan dalam melakukan transaksi dan pembelian produk.

Penggunaan teknologi berbasis internet dan platform digital ini akan
memungkinkan Galery Bungong Aceh untuk menjangkau segmen pasar yang lebih luas,
baik di tingkat nasional maupun internasional, sekaligus meningkatkan efisiensi
operasional. Selain itu, penerapan teknologi e-money akan mempermudah proses
pembayaran, memberikan fleksibilitas kepada konsumen, serta menciptakan
pengalaman belanja yang lebih modern dan efisien. Dengan demikian, penambahan key
resources berupa teknologi tidak hanya akan meningkatkan kapasitas bisnis, tetapi juga
membantu Galery Bungong Aceh untuk tetap relevan dan kompetitif di pasar yang terus
berkembang. Oleh karena itu, dengan mengintegrasikan teknologi dan memanfaatkan
sumber daya yang ada, Galery Bungong Aceh akan mampu mengoptimalkan operasional
bisnisnya, memperkuat posisinya di pasar, dan memberikan nilai yang lebih besar
kepada pelanggan.
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7. Key Activities

Key activities mencakup semua aktivitas inti yang diperlukan agar bisnis dapat
berfungsi secara optimal, terutama yang berkaitan dengan penciptaan nilai bagi
pelanggan. Aktivitas ini melibatkan berbagai proses penting yang berhubungan langsung
dengan produk atau layanan yang ditawarkan perusahaan (Wibowo & Pradopo, 2021).
Pada dasarnya, Key activities adalah langkah-langkah yang diambil oleh perusahaan
untuk memastikan bahwa dapat memenuhi kebutuhan pasar dengan cara yang efisien
dan bernilai tinggi.

Pada Galery Bungong Aceh, Key activities utamanya adalah proses produksi
barang-barang suvenir khas Aceh. Suvenir ini mencakup berbagai produk yang
menonjolkan kekayaan budaya lokal, seperti tas bordir, mukena handmade, dan
aksesoris lainnya. Produksi tersebut memerlukan keterampilan dan keahlian khusus
untuk menghasilkan produk yang berkualitas tinggi, yang tidak hanya memenuhi
harapan pelanggan, tetapi juga mencerminkan warisan budaya Aceh. Proses produksi ini
menjadi salah satu bagian terpenting dari aktivitas bisnis yang memungkinkan Galery
Bungong Aceh menciptakan proposisi nilai unik bagi pasar.

Untuk meningkatkan daya saing dan memperluas jangkauan pasar, Galery
Bungong Aceh perlu mempertimbangkan strategi tambahan dalam kegiatan inti mereka.
Salah satu saran yang relevan adalah memperluas jaringan pemasaran, terutama dari sisi
penjualan, dengan memanfaatkan platform online. Di era digital saat ini, pemasaran
melalui media daring dapat menjadi strategi yang sangat efektif untuk menjangkau
konsumen dari berbagai wilayah. Dengan menggunakan platform e-commerce seperti
Shopee atau Tokopedia, serta memanfaatkan media sosial seperti Instagram dan
WhatsApp Business, Galery Bungong Aceh dapat memperluas pangsa pasar dan
meningkatkan visibilitas produk-produknya. Penggunaan platform online tidak hanya
memungkinkan galeri untuk menjual produknya secara lebih luas, tetapi juga
menciptakan kemudahan interaksi yang lebih dekat dengan pelanggan, memberikan
umpan balik yang lebih cepat, serta memudahkan promosi produk baru melalui
kampanye online.

Aktivitas pemasaran dan penjualan berbasis digital dapat mendukung
pertumbuhan bisnis yang lebih berkelanjutan dan memberikan kontribusi signifikan
terhadap kesuksesan jangka panjang Galery Bungong Aceh. Secara keseluruhan dengan
menggabungkan aktivitas produksi berkualitas dengan strategi pemasaran digital yang
efektif. Galery Bungong Aceh dapat lebih mudah membangun koneksi dengan pelanggan,
memenuhi kebutuhan mereka, dan memperkuat posisinya di pasar suvenir khas Aceh.

8. Key Partnership

Key partnership atau kemitraan kunci adalah komponen penting dalam model
bisnis yang dirancang untuk mendukung operasi perusahaan serta mendorong
pertumbuhan jangka panjang (Hakim et al.,, 2024). Kemitraan kunci ini merujuk pada
hubungan strategis yang dibentuk antara perusahaan dengan pihak eksternal yang
memiliki peran signifikan dalam mendukung berbagai aspek operasional. Melalui
kemitraan ini, perusahaan dapat memanfaatkan keahlian, sumber daya, atau jaringan
yang dimiliki mitra untuk meningkatkan efisiensi dan daya saing bisnis. Kemitraan kunci
dapat melibatkan berbagai pihak, seperti pemasok bahan baku, mitra strategis, aliansi
bisnis, atau lembaga keuangan yang membantu perusahaan dalam aspek-aspek tertentu,
baik dalam hal produksi, distribusi, atau pengelolaan sumber daya. Dengan membangun
kemitraan yang kuat dan saling menguntungkan, perusahaan dapat lebih efektif dalam
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mencapai tujuan bisnisnya dan menciptakan nilai yang lebih besar bagi pelanggan.
Galery Bungong Aceh kemitraan kunci utamanya adalah dengan toko kain dan
toko konveksi. Toko kain berperan sebagai pemasok bahan baku utama yang digunakan
dalam produksi berbagai produk suvenir khas Aceh, seperti tas, mukena, dan aksesoris
lainnya. Ketersediaan bahan berkualitas tinggi dari toko kain memungkinkan Galery
Bungong Aceh untuk menjaga kualitas produk yang dihasilkan. Selain itu, toko konveksi
juga menjadi mitra strategis dalam proses pembuatan barang, terutama dalam hal
pengerjaan desain dan produksi massal. Kemitraan ini sangat penting untuk memastikan
bahwa produk yang dihasilkan sesuai dengan standar yang diharapkan pelanggan.
Untuk memperkuat Key Partnership Galery Bungong Aceh dapat
mempertimbangkan untuk menjalin hubungan dengan mitra lain yang dapat mendukung
pertumbuhan bisnis secara lebih luas. Misalnya, dengan membangun kemitraan dengan
platform e-commerce untuk memperluas jangkauan pasar atau berkolaborasi dengan
komunitas kreatif lokal guna menciptakan produk-produk baru yang lebih inovatif. Selain
itu, bekerja sama dengan lembaga keuangan untuk mendapatkan dukungan modal atau
akses ke teknologi finansial juga dapat membantu Galery Bungong Aceh dalam
mempercepat pertumbuhan bisnisnya. Dengan demikian, kemitraan kunci bukan hanya
sekadar hubungan transaksional, melainkan merupakan kolaborasi strategis yang
berfungsi untuk memperkuat kapabilitas perusahaan, mendukung inovasi, dan
memberikan kontribusi signifikan terhadap keberhasilan bisnis dalam jangka panjang.

9. Cost Structure

Cost structure atau struktur biaya adalah komponen penting dalam model bisnis
yang mencakup semua pengeluaran yang diperlukan untuk menjalankan operasi
perusahaan, menciptakan nilai bagi pelanggan, dan memastikan bahwa produk atau
layanan dapat dihasilkan secara efisien (Hambali & Andarini, 2021). Struktur biaya yang
dirancang dengan baik memungkinkan perusahaan untuk mengelola pengeluaran secara
efektif sehingga bisa meningkatkan profitabilitas dan memastikan bisnis berjalan secara
berkelanjutan. Dengan meminimalkan biaya yang tidak perlu dan mengoptimalkan
pengeluaran penting, perusahaan dapat lebih kompetitif di pasar.

Pada hasil penelitian Galery Bungong Aceh di elemen Cost structure terdiri dari
berbagai komponen biaya yang mendukung operasional bisnis sehari-hari. Salah satu
elemen utama dari biaya operasional tersebut adalah pembayaran listrik dan air yang
digunakan untuk menjaga operasional toko berjalan lancar setiap bulannya. Selain itu
Galery Bungong Aceh juga memiliki pengeluaran rutin dalam bentuk pembayaran gaji
kepada para pegawai atau pelayan yang bekerja di galeri. Keberadaan tenaga kerja yang
andal dan terlatih adalah bagian penting dari pelayanan yang berkualitas, sehingga biaya
gaji menjadi salah satu komponen penting dalam struktur biaya.

Selain biaya operasional untuk toko dan staf, Galery Bungong Aceh juga
menghadapi biaya terkait dengan para pengrajin lokal yang memproduksi barang-barang
suvenir khas Aceh. Setiap pengrajin memiliki biaya operasional tersendiri, termasuk
biaya pengemasan (packaging) untuk memastikan produk dikemas dengan baik dan siap
dipasarkan. Biaya lain yang relevan adalah untuk peralatan produksi yang digunakan
oleh pengrajin, seperti mesin jahit atau bahan baku khusus yang diperlukan untuk
menciptakan produk-produk seperti tas bordir, mukena, dan aksesoris lainnya.

Diskusi

Pembahasan penelitian ini menyoroti pentingnya pengelolaan struktur biaya yang
efektif sebagai bagian dari strategi bisnis yang berkelanjutan di Galery Bungong Aceh.
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Dengan melibatkan sembilan elemen utama dalam Business Model Canvas, evaluasi
berkala menjadi langkah yang krusial untuk memastikan pengeluaran berjalan secara
efisien. Efisiensi ini dapat diwujudkan melalui optimalisasi sumber daya yang ada,
negosiasi dengan pemasok untuk memperoleh harga terbaik, serta penerapan langkah-
langkah hemat energi di toko. Lebih dari itu, menjaga hubungan yang baik dengan para
pengrajin dan memahami kebutuhan mereka tidak hanya membantu dalam mengelola
biaya produksi, tetapi juga memperkuat kolaborasi yang mendukung kualitas produk
secara keseluruhan.

Struktur biaya yang dikelola dengan baik tidak hanya bertujuan untuk
meminimalkan pengeluaran, tetapi juga memastikan investasi memberikan dampak
maksimal. Hal ini tercermin dari peningkatan kepuasan pelanggan, kualitas produk yang
konsisten, dan efisiensi operasional yang lebih baik. Dengan strategi ini, Galery Bungong
Aceh dapat terus menciptakan nilai bagi pelanggannya, sekaligus mempertahankan
keberlanjutan bisnisnya di tengah persaingan pasar yang semakin kompetitif.

Namun, penerapan BMC di Galery Bungong Aceh masih menghadapi beberapa
tantangan. Salah satunya adalah kurangnya optimalisasi dalam implementasi elemen-
elemen BMC, terutama karena sebagian pengrajin memiliki pekerjaan lain selain
membuat suvenir. Hal ini berpotensi mengurangi fokus dan konsistensi dalam
menghasilkan produk yang maksimal. Oleh karena itu, penting bagi Galery Bungong Aceh
untuk mengembangkan strategi yang lebih terintegrasi. Strategi ini mencakup penguatan
komitmen pengrajin, peningkatan kapasitas mereka melalui pelatihan, serta
pemanfaatan teknologi untuk meningkatkan produktivitas. Dengan demikian, Galery
Bungong Aceh dapat mengatasi hambatan yang ada dan memaksimalkan potensi
bisnisnya untuk tumbuh lebih pesat di masa depan.

Kesimpulan

Kesimpulan penelitian ini menekankan pentingnya Galery Bungong Aceh untuk
mengoptimalkan Blok Channels, Customer Segments, dan Customer Relationship dalam
Business Model Canvas. Strategi utama yang disarankan adalah ekspansi pasar melalui
saluran digital, dengan memanfaatkan platform e-commerce seperti Shopee, Tokopedia,
dan TikTok Shop untuk menjangkau pasar yang lebih luas, baik nasional maupun
internasional. Selain itu, penerapan teknologi dalam proses produksi, seperti
penggunaan mesin jahit otomatis, perlu dimaksimalkan guna meningkatkan efisiensi dan
kualitas produk. Transformasi teknologi juga mencakup adopsi metode pembayaran
digital, seperti OVO, QRIS, Shopee Pay, dan GoPay, untuk mempercepat dan
mempermudah transaksi pelanggan.

Integrasi teknologi dalam pemasaran, penjualan, dan produksi menawarkan
peluang besar bagi Galery Bungong Aceh untuk meningkatkan daya saingnya di pasar
lokal dan global. Penelitian ini memberikan dasar untuk studi lanjutan mengenai
efektivitas strategi pemasaran digital, khususnya dalam memahami platform digital yang
paling berpengaruh terhadap peningkatan penjualan, keterlibatan pelanggan, dan
jangkauan pasar. Langkah ini diharapkan dapat memperkuat posisi Galery Bungong Aceh
sebagai pelaku UMKM berbasis kearifan lokal di era globalisasi.
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