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ABSTRAK 

Abstrak: Model bisnis kanvas merupakan salah satu metode alternatif untuk membantu 

pelaku usaha mikro kecil dan menengah dalam memahami dan mengembangkan usaha 

yang ditekuni. (1) Pelaku UMKM masih banyak yang belum memahami bisnis model 

kanvas; (2) Tujuan pengabdian; meningkatkan kemampuan dan pemahaman pelaku 

UMKM mengenai bisnis model kanvas (3) Metode penyuluhan dan praktikum, pelaku 

UMKM yang berada di kota Palembang sebanyak 20 orang, (4) Hasil yang telah dicapai 

90 persen pelaku UMKM dapat membuat bisnis model kanvas. 

  

Kata Kunci: Bisnis Model Kanvas; Usaha Mikro Kecil dan Menengah. 

 
Abstract:  business model is one of the alternative methods to help micro small and 
medium enterprises in understanding and developing the business pursued. (1) There 
are still many MSMEs who do not understand the canvas business model; (2) The 
purpose of devotion; improving the ability and understanding of MSME participants 
regarding the canvas model business (3) Extension and practicum methods, MSMEs 
located in Palembang city as many as 20 people, (4) The results that have been achieved 
by 90 percent of MSME participants can make a canvas model business. 
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A. LATAR BELAKANG 

Pertumbuhan ekonomi mengalami keterlambatan akibat pandemic. 

Pandemi menyebabkan krisis selama evolusi bagi penggiat ekonomi yang 

tidak dapat terhindarkan. Tanggung jawab pelaku usaha terhadap krisis 

pembangunan disebabkan oleh kerja yang tidak efektif dari semua 

subsistem manajemen. Namun baik sebelumnya, dalam manajemen krisis 

tradisional, dan saat ini, dalam paradigma preventif modern, pelaku 

sebaiknya memperhatikan terutama pada aspek keuangan, aspek 

pemasaran, aspek sumber daya dan aspek organisasi (Namitulina, 2015). 

Tekanan bagi bisnis untuk menanggapi konsep keberlanjutan secara 

konsisten meningkat. Pelaku usaha diharapkan untuk lebih aktif 

menangani isu-isu seperti krisis keuangan, ketidaksetaraan ekonomi dan 

sosial, peristiwa lingkungan, kelangkaan sumber daya material, 

permintaan energi dan pengembangan teknologi sebagai bagian dari fokus 

mereka (Paquin, 2016). 

Usaha memerlukan manajemen strategi yang terukur, terarah dan jelas 

sehingga dapat berkembang. Terukur artinya dapat dicapai, memiliki 

sasaran dan tujuan yang jelas, kemudian terarah artinya memiliki langkah 

langkah yang pasti dalam mencapai tujuan, kemudian jelas terdapat pion-

pion yang tertuang dalam tulisan (David R, 2017). 

Pada tahun 2005 Alexander Osterwalder menciptakan suatu 

perancangan bisnis yang dinamakan bisnis model kanvas. Perancangan 

bisnis model kanvas berdasarkan proposisi nilai perusahaan, produk, 

infrastruktur, pelanggan, dan keuangan. Di Indonesia beberapa pelaku 

usaha sudah menerapkan rencana bisnis model kanvas (Awaluddin, 2021; 

Andi, 2018; Rahmawati, 2017; Adiningrat, 2020; Anjaningrum, 2021). 

Penerapan model kanvas dapat dilakukan pada usaha kuliner dengan 

memperbaiki komponen bisnis kanvas yang sudah dijalankan pada objek 

yang mereka teliti (Suryaningrat, 2019). Kemudian beberapa penelitian 

juga dengan menganalisis model kanvas pada usaha makanan olahan ikan 

teri (Hermawan, 2018), serta memperkenalkan rencana bisnis model 

kanvas kepada calon wirausaha di Pademangan (Sondari, 2019). Rencana 

bisnis model kanvas ini perlu terus diperkenalkan karena mudah 

diterapkan dan dipahami oleh pelaku usaha mikro, kecil dan menengah 

maupun calon wirausahawan dengan berbagai bentuk bisnis yang 

dijalankan(Pamungkas, Widjaya, Wiyanto, & Budiono, 2021). 

Welter (2009) dan Rumelt et al., (2003) menyatakan arus keuangan 

dibentuk oleh kemampuan entitas ekonomi untuk menciptakan dan 

menjual produk sesuai permintaan. Namun permintaan konsumen dapat 

berubah secara spontan dan dapat diprediksi. Jadi, dari sudut pandang 

manajemen strategis, salah satu kondisi terpenting untuk pertumbuhan 

berkelanjutan suatu entitas ekonomi adalah memperkirakan perubahan 

permintaan konsumen dan memengaruhinya. Hal ini pada gilirannya, 

menjamin stabilitas relatif dalam laba ekonomi (pendapatan operasional), 
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yaitu membentuk aliran uang masuk yang berlaku yang menutupi 

pengeluaran dan berkontribusi pada laba. Hal ini menunjukkan efektivitas 

perangkat pengelolaan keuangan khususnya penganggaran (Dudin et al., 

2015).  

Pelaku UMKM umumnya belum memiliki pemahaman tentang proposisi 

nilai perusahaan, produk, infrastruktur, pelanggan, dan keuangan  

sehingga perlu diberi pelatihan dan bimbingan baik dalam membuka usaha 

baru atau mengembangkan usaha yang sudah ada. Terutama pelaku 

UMKM yang bergerak di bidang kuliner dan industry rumahan. Untuk itu, 

perlu diberikan ketrampilan pembuatan rencana bisnis model kanvas bagi 

pelaku usaha mikro kecil dan menengah. 

Tiga aspek penting dalam model kanvas (Paquin, 2016), yaitu: (1) 

Bagaimana komponen dan fungsi utama, atau suku cadang, diintegrasikan 

untuk memberikan nilai kepada pelanggan; (2) Bagaimana bagian-bagian 

tersebut saling berhubungan di dalam organisasi dan di seluruh rantai 

pasokan dan jaringan pemangku kepentingan; dan (3) Bagaimana 

organisasi menghasilkan nilai, atau menciptakan keuntungan, melalui 

interkoneksi tersebut. Adapun konsep model kanvas menurut Osterwalder 

dan Pigneur tertuang pada Gambar 1. 

 

 
Gambar 1. Layout Model Kanvas (Paquin, 2016)  

 

Osterwalder dan Pigneur menyatakan bisnis model canvas terdiri dari 

blok bangunan (Ojasalo & Ojasalo, 2019), antara lain :  

1. Segmen pelanggan: mengacu pada kelompok orang atau organisasi 

yang berbeda yang ingin dijangkau dan dilayani oleh perusahaan. 

2. Saluran: menggambarkan bagaimana perusahaan berkomunikasi 

dengan dan menjangkau segmen pelanggannya. 

3. Hubungan pelanggan: mendefinisikan jenis hubungan yang 

dibangun perusahaan dengan segmen pelanggan yang ditargetkan. 

4. Proposisi nilai: menggambarkan bundel produk dan layanan yang 

menciptakan nilai untuk segmen pelanggan tertentu. Proposisi nilai 

dapat mencakup karakteristik seperti kebaruan, kinerja, 

penyesuaian, "menyelesaikan pekerjaan", desain, merek/status, 
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harga, pengurangan biaya, pengurangan risiko, aksesibilitas, dan 

kenyamanan/kegunaan. 

5. Aliran pendapatan: mewakili uang tunai yang dihasilkan 

perusahaan dari setiap segmen.  

6. Sumber daya utama: adalah aset terpenting yang diperlukan untuk 

membuat model bisnis berfungsi. 

7. Aktivitas utama: menjelaskan apa yang harus dilakukan 

perusahaan untuk membuat model bisnis berfungsi, seperti 

aktivitas produksi, pemecahan masalah, platform, dan jaringan. 

8. Kemitraan utama: merupakan jaringan pemasok dan mitra yang 

membuat model bisnis berfungsi. Kemitraan mungkin aliansi 

strategis antara non-pesaing serta pesaing (coopetition), usaha 

patungan untuk mengembangkan bisnis baru atau hubungan 

pembeli-pemasok. 

9. Struktur biaya: menggambarkan semua biaya yang dikeluarkan 

untuk mengoperasikan model bisnis. 

 

Pengusaha UMKM umumnya belum memiliki pemahaman tentang 

proposisi nilai perusahaan, produk, infrastruktur, pelanggan, dan keuangan  

sehingga perlu diberi pelatihan dan bimbingan baik dalam membuka usaha 

baru atau mengembangkan usaha yang sudah ada (Laga, 2020). Oleh 

karena itu, tujuan dari kegiatan pengabdian ini adalah untuk memberikan 

pendampingan dalam penyusunan rencana bisnis model kanvas, untuk 

memberikan pelatihan kewirausahaan dan memberikan praktik 

pendampingan langsung kepada pelaku UMKM. Sehingga dapat 

bermanfaat untuk meningkatkan keterampilan dalam mengembangkan 

usahanya (Wiranti, 2021; Kumalawati, 2018; Suparno, 2017). 

 

B. METODE PELAKSANAAN 

Khalayak sasaran kegiatan pengabdian ini adalah pelaku UMKM yang 

berada di kota Palembang sebanyak 20 orang. Jumlah peserta UMKM yang 

terlibat sebanyak 20 orang, dengan jenis kelamin perempuan sebanyak 90 

persen dan laki-laki 10 persen. Jenis usaha yang banyak dijalani oleh 

peserta 80 persen bergerak di bidang kuliner seperti cathering, pempek, 

dan kue basah, sedangkan 20 persen lainnya bergerak di bidang usaha 

produksi tas khas Palembang. Rincian kegiatan metode pelaksanaan 

kegiatan sebagai berikut: 

1. Tahap Persiapan 

a. Observasi dan wawancara di tempat usaha terpilih. Dosen dan 

Mahasiswa dilibatkan dalam kegiatan observasi dan wawancara 

pada pelaku UMKM terpilih 

b. Penyusunan Buku Panduan Rencana bisnis Model Kanvas. Dosen 

menyusun buku panduan membuat rencana bisnis model kanvas 
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2. Tahap Pelaksanaan Kegiatan 

Bimbingan teknis tatap muka  dan  daring (internet).  Mahasiswa dan 

dosen melakukan pembimbingan teknis tatap muka dan daring kepada 

pelaku UMKM. 

a. Bimbingan teknis tatap muka. 

1) Dosen memberikan ceramah bagaimana cara membuat bisnis 

model kanvas selama 90 menit. Kemudian dilanjutkan tanya-

jawab selama 90 menit. Selanjutnya, masing-masing peserta 

didampingi oleh mahasiswa-mahasiswa yang telah ditunjuk 

untuk membantu dalam pembuatan bisnis kanvas. 

2) Dosen melakukan kunjungan ke tempat usaha pelaku UMKM 

untuk mengetahui sejauh mana praktek bisnis yang sudah 

dilakukan. 

b. Bimbingan teknis melalui internet. Dosen memberikan ceramah 

bagaimana cara menghitung harga pokok penjualan selama 60 

menit. Kemudian dilanjutkan tanya-jawab selama 60 menit. 

Kemudian peserta dapat melakukan konsultasi lebih lanjut melalui 

jaringan pribadi atau whats app group  tentang perhitungan HPP 

ataupun permasalahan bisnis lainnya yang sedang dihadapi. 

3. Tahap Evaluasi 

Evaluasi berupa pengisian angket (sebelum dan sesudah kegiatan) 

wajib dan form simulasi rencana bisnis yang wajib diisi peserta.  

 

 

C. HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Tahap Persiapan 

a. Observasi dan wawancara di tempat usaha terpilih. 

Dosen dan Mahasiswa dilibatkan dalam kegiatan observasi dan 

wawancara pada pelaku UMKM terpilih. Kegiatan awal pelaksanaan 

yaitu mengidentifikasi sejauhmana pelaku usaha memahami rencana 

penyusunan bisnis usaha model canvas dan melakukan pendataan 

ulang seberapa banyak orang tertarik mengikuti kegiatan bimbingan 

penyusunan rencana bisnis, seperti terlihat pada Tabel 1. 
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Tabel 1.  Identifikasi pemahaman peserta sebelum adanya  

pelatihan dan bimbingan 

No Kegiatan Melakukan 

1 Profiling usaha 70 persen tidak melakukan 

2 Pemasaran  

 Menjual langsung di sekitar 100 persen melakukan 

 Melalui jejaring social 100 persen melakukan 

 Melakukan segmentasi pasar 90 persen tidak melakukan 

3 Operasional  

 Sendiri 100 persen melakukan 

 Bersama keluarga 100 persen melakukan 

 Kerjasama orang lain (Lokal) 50 persen melakukan 

 Kerjasama Internasional 100 persen tidak melakukan 

4 Keuangan  

 Belum memahami perhitungan 

harga pokok penjualan 
100 persen iya 

 Belum pernah membuat anggaran 100 persen iya 

 Belum memahami upah per jam 100 persen iya 

Sumber: Data diolah (2021) 

 

b. Penyusunan Buku Panduan Rencana bisnis Model Kanvas. 

Dosen menyusun buku panduan membuat rencana bisnis model 

kanvas. Buku Panduan Rencana Bisnis Model Kanvas terdiri dari 37 

halaman dan membahas tentang strategi dari model bisnis. Berikut 

cover buku panduan dan kanvas model bisnis yang dibahas pada buku 

panduan, seperti terlihat pada Gambar 2. 

 

 

 

Gambar 2. Cover Buku Panduan dan Kanvas Model Bisnis 

 

2. Tahap Pelaksanaan Kegiatan 

a. Bimbingan teknis tatap muka dan daring (internet). 

Mahasiswa dan dosen melakukan pembimbingan teknis tatap muka 

dan daring kepada pelaku UMKM. Pelaksanaan pemberian materi 

kanvas berlokasi di Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya. Setelah 

itu, peserta dapat berkonsultasi langsung pada pemateri melalui grup 
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telekomunikasi dan saat pemateri melakukan kunjungan di lokasi 

usaha. Kemudian pembimbingan juga dilakukan melalui media zoom 

untuk berdiskusi pelaksanaan kegiatan. Berikut dokumentasi 

rangkaian kegiatan yang dilakukan, seperti terlihat pada Gambar 3. 

  

  
Gambar 3. Pelaksanaan Kegiatan 

 

3. Tahap Evaluasi 

Evaluasi berupa pengisian angket dan form simulasi rencana bisnis 

yang wajib diisi peserta. Evaluasi dengan cara Pratest dan Post Test. Pada 

Pra Test dilakukan pengujian terhadap pengetahuan dan kemampuan 

untuk penyusunan rencana bisnis. Setelah dilakukan pelatihan dan 

pendampingan dilakukan test seberapa besar tambahan tingkat 

pengetahuan dan keterampilan penyusunan rencana bisnis dengan 

serangkaian pertanyaan dan observasi hasil penyusunan rencana bisnis 

yang telah dilakukan oleh UMKM. Peserta telah mengikuti pelatihan 

dengan baik. Hal ini terlihat dari 90 persen peserta menjawab hasil post 

test dengan baik,seperti terlihat pada Tabel 2.  

 

Tabel 2. Hasil Evaluasi Peserta Kelompok UMKM 

No. 
Kanvas Model 

Bisnis 
Hasil Jawaban Peserta 

1 Segmen pelanggan  Peserta dapat menerapkan segmen pelanggan, 

misalnya salah satu peserta yang memproduksi tas 

wanita, memproduksi tas pria dengan merek yang 

berbeda. Awal mulanya peserta ini menerima 

semua pesanan tanpa memperhatikan segmen 

2 Proposisi Nilai  Peserta sudah dapat melakukan standarisasi 

produk, dan menjaga kualitas produk mereka. 

Sebelum pelatihan dan pendampingan, 50 persen 

peserta menyatakan kurang dapat melakukan 
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No. 
Kanvas Model 

Bisnis 
Hasil Jawaban Peserta 

standarisasi produk. 

3 Saluran Distribusi  

 

Saluran distribusi menggunakan langsung ke 

konsumen akhir dan ada pula mitra, dengan kata 

lain produk tidak secara langsung ke pelanggan 

tetapi ke mitra terlebih dahulu. Barang akan di 

distribusikan kepada mitra kerja 

4 Hubungan kepada 

pelanggan 

 

Peserta membutuhkan survey konsumen untuk 

hubungan jangka panjang. Untuk itu, peserta juga 

dibantu untuk membuat kuesioner sederhana 

tentang produk dan pelayanan mereka 

5 Aliran pemasukan  

 

Kebanyakan aliran pemasukan usaha peserta 

menggunakan arus pendapatan yaitu pendapatan 

dari transaksi yang dihasilakn dari satu kali 

pembayaran pelanggan.  

6 Sumber daya 

kunci 

Sumber daya kunci dari kebanyakan usaha 

peserta, yaitu dilihat dari manusia, fasilitas, dan 

jalur distribusi.  

7 Struktur biaya  

 

Peserta dapat memahami cara perhitungan dan 

pengelompokan struktur biaya 

 

D. SIMPULAN DAN SARAN 

Adanya pendampingan dalam penyusunan rencana bisnis model kanvas, 

memberikan pelatihan kewirausahaan kepada pelaku UMKM dan 

memberikan praktik pendampingan langsung yang dilakukan oleh 

kolaborasi dosen dan mahasiswa kepada pelaku UMKM dapat bermanfaat 

bagi pelaku UMKM sebagai sarana untuk meningkatkan keterampilan 

dalam mengembangkan usahanya. Hal ini terlihat dari capaian 90 persen 

pelaku UMKM dapat menyusun bisnis model kanvas. Mereka juga 

mengetahui kekurangan dan kelebihan dari bisnis mereka sehingga dapat 

menjadi bahan evaluasi bisnis. 

Selanjutnya Universitas sebaiknya bekerja sama dengan Pemerintah 

Daerah khususnya dinas perindustrian dan perdagangan setempat untuk 

melakukan pendampingan dan program kolaboratif selanjutnya agar hasil 

pemetaan bisnis model kanvas dapat diimplementasikan dan dievaluasi 

kembali secara optimal.  
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