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Busnless Model




Model Bisnis

* Dalaom membuat atau membanggun sebuah bisnis, perlu
benar-benar mengenal produk atau jasa kita sendiri, selain
Itu kita juga perlu tahu apa yang menjadi kelebihan bisnis
kita dibanding dengan bisnis orang lain.

* Model bisnis dilihat sebagai template u/ mengkonfigurasi
berbagai komponen dalam suatu organisasi (Winter &
Szulanski, 2000).

* Menurut Osterwalder dan Pigneur (2010), model bisnis
adalah sebuah alat untuk menggambarkan dasar
pemikiran fentang bagaimana organisasi menciptakan,
memberikan dan menangkap nilai




Value Proposition

* Menurut Ostewalder dalam (Nurmanisa, Wilopo, & Sanawiri,
2016) Value Proposition adalah alasan yang membuat
konsumen beralih dari satu perusahaan ke perusahaan lain.
Value Proposition dapat memecahkan masalah konsumen
atau memuaskan kebutuhan konsumen.

* Value proposition menurut Kotler & Keller (2012) adalah
serangkaian manfaat yang perusahaan berikan kepada
pelanggan untuk memenuhi kebutuhan pelanggan. Ini cara
perusahaan bekerja dengan memfokuskan aktivitas mereka
pada pelayanan terbaik kepada pelanggan juga melakukan
hal yang mengunfungkan
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Value Proposition Canvas.

Memungkinkan Anda untuk lebih mudah
menggambarkan hipotesis yang mendasari

“Value Proposition” dan “Customer Need”,

yang akan membantu Anda untuk wawancaraq,
sehingga mendapatkan panduan untuk ujicoba atau
melakukan analisa




Value Proposition Canvas

*Value proposition canvas merupakan salah satu
bagian dari business model canvas yang merupakan

oenjabaran mengenai bagaimana cara suatu

oerusahaan dapat menciptakan value bagi paro

oelanggannya.

*Value Proposition Canvas adalah sebuah alat yang
bisa membuat value propositions menjadi terlinat,
nyata, dan menjadi lebih mudah untuk didiskusikan
dan dilaksanakan (Osterwalder, Pigneur, & Bernarda,

2014)




Value Proposition Canvas: 11 Elemen

e Sifat baru: barang dan jasa yang ditawarkan memiliki hal
baru dalam bidang teknologi, penemuan, pelayanan,
metode pembayaran, atau relationships method.

* Kinerja: adanya perkembangan kinerja barang dan jasa
unuk membuat value bagi konsumen

* Penyesuaian: menciptakan barang dan jasa yang dapat
disesuaikan dengan keinginan konsumen.

* Menyelesaikan pekerjaan: menciptakan value yang
ditawarkan ke konsumen dengan cara membantu
konsumen menyelesaikan pekerjaan yang ingin
diselesaikan.




Value Proposition Canvas: 11 Elemen

* Desain: menawarkan value yang sesuai dengan
model/desain yang diinginkan oleh konsumen jaman
sekarang

* Merek/status: penggunaan merek suatu produk tertentu
sebagai value yang diinginkan konsumen.

* Harga: menawarkan value yang sama dengan harga
yang lebih rendah untuk memuaskan keinginan konsumen

* Pengurangan biaya: membuat value dengan cara
menolong konsumen untuk mengurangi biaya yang
dikeluarkan




Value Proposition Canvas: 11 Elemen

* Pengurangan risiko: value yang ditawarkan ke konsumen
untuk mengurangi risiko saat konsumen melakukan
transaksi barang/jasa

 Kemampuan dalam mengakses: menawarkan value dari
barang/jasa yang sebelumnya tidak dapat dirasakan
oleh konsumen.

- Kenyamanan dan kegunaan: menawarkan value yang
mampu membuat suatu hal semakin mudah untuk
digunakan dan menciptakan substantial value




Value Proposition Canvas

The Value Map The Customer Profile Map




Value Proposition Canvas

» Customer Jobs yaitu fugas fungsional, emosional, dan
sosial yang dilaksanakan oleh pelanggan dalam
rangka menyelesaikan masalah dan memenuhi
kebutuhannya

» Gains yaitu manfaat yang dinarapkan oleh
pelanggan atau yang merupakan keinginan yang
INngin dimiliki oleh pelanggan

* Pains yaitu pengalaman negatit yang dimiliki oleh
pelanggan ketika ingin memenuhi kebutuhannyao




Value Proposition Canvas

* Product & services yaitu berisi tentang produk/jasa
yang ditawarkan oleh suatu perusahaan untuk
membantu pelanggan menyelesaikan tugas-tugasnya

« Gain creator yaitu bagaimana produk/jasa yang

dimiliki perusahaan dapat memberikan manfaat bagi
oelanggan dan menjadi solusi yang memenuhi gains
oada bagian kanvas customer profile

* Pain Relievers yaitu bagaimana produk/jasa yang
dimiliki perusahaan dapat menghilangkan pains pada
customer profile




The Business Model Canvas

Key Partners & Key Activities Value Propositions ﬁ Customear Relationships ' Customear Segments ’

Key Resourceas Channels

Cost Structure Revenue Streams
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Tujuan dari Value Proposition
Canvas adalah

* Untuk membantu Anda dalam
2rancang Value Proposition yang
gempurna dan sesuai dengan
cebutuhan pelanggan dalam
menyelesaikan sefiap pekerjaan
ereka.

* Hal tersebut juga akan dapat
membantu pelanggan menemukan
solusi dari setiap masalah mereka.

*Inilah hal yang dapat membantu
Anda bekerja dengan cara yang
lebih sistematis.




Yang Harus di Hindari pada Profile Pelanggan

Mencampur beberapa Mencampur
segmen pelanggan pekerjaan dan hasil
menjadi satu profil
Cantumkan
Fokus pada pekerjaan pekerjaan,
% fungsional saja dan penderitaan, dan
. melupakan pekerjaan keunfungan dengan
\\ sosial dan emosional kelebihan kita dalam

suatu pemiikiran.

Mengidentifikasi terlalu
sedikit pekerjaan, Terlalu samar dalam

penderitaan dan deskripsi rasa sakit dan
keuntungan keunfungan




» Buat Value proposition canvas untuk sefiap segmen
pelanggan yang berbeda

« Pekerjaan adalah tugas yang ingin dilakukan pelanggan,
dipecahkan, atau dipuaskan, sedangkan keuntungannya
adalah hal konkret yang ingin dicapai pelanggan, atau
untuk menghindari interupsi menghilangkan emosi negatif

qu yang (pains).
h » Terkadang, pekerjaan sosial atau emosional bahkan lebih
arus penting daripada keuntungan sebenarnya (pekerjaan

dilakukan? "Mesone

» Lanjutkan prosesnya dengan melupakan apa yang
sebenarnya akan Anda tawarkan.

* Profil pelanggan yang baik harus penuh dengan catatan,
karena kebanyakan pelanggan memiliki banyak emosi
negatif (Pains) dan mengharapkan banyak keuntungan
(gains)

« Buat pernyataan nyata dan konkret tentang emosi negatif
(pains) dan keuntungan (gains).




