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ABSTRAK 

Pada awal proses untuk merintis usaha dibutuhkan kebijakan  strategis untuk 

penyerapan pasar. Itulah sebabnya hal penting untuk mengklarifikasi kepada pengusaha 

pemula semua langkah tindak lanjut yang terkait dengan proses pertumbuhan di pasar dan 

menghasilkan pendapatan. Strategi pendekatan tradisional untuk pengembangan 

perusahaan didasarkan pada rencana komersial dan implementasinya. Ketika memutuskan 

untuk memulai komersial, mungkin memiliki ide yang jelas tentang bagaimana ia ingin 

menjual produk  dengan seberapa besar pasarnya, untuk siapa produk tersebut ditujukan 

atau sebagai prioritas. Varian komersial yang baik memungkinkan perusahaan 

memperoleh keunggulan kompetitif yang langgeng, yang dalam jangka panjang 

memberikan hasil yang lebih baik daripada para pesaingnya.  Varian bisnis  dengan 

kerangka kerja yang digunakan untuk merancang strategi bisnis dalam bentuk visual 

adalah presentasi grafis sejumlah variabel yang menunjukkan nilai-nilai suatu organisasi. 

Varian strategi bisnis dalam bentuk visual dapat digunakan sebagai alat strategi untuk 

pengembangan organisasi baru. Lebih jauh, varian ini juga menganalisis situasi dari 

komersial yang sudah ada. Varian strategi bisnis dalam bentuk visual dikembangkan. Dan 

bagi para penulis varian, varian ini merupakan alat untuk meningkatkan kinerja organisasi 

yang sudah ada. Semua aspek perusahaan terlihat jelas karena aspek visualnya. Dengan 

mengamati perubahan dalam kategori individual, suatu organisasi dapat menyesuaikan 

tawaran nilai dan secara struktural meningkatkan strategi. Bagi perusahaan baru 

termasuk perusahaan rintisan, varian strategi bisnis dalam bentuk visual memungkinkan 

untuk membuat skema keputusan yang jelas terlebih dahulu. 

 

Kata Kunci : Skema Keputusan, Varian Komersial, Pendapatan 

 

I. PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Perubahan tidak hanya dalam 

produksi, tetapi juga di seluruh dunia. 

Orang-orang terhubung di media sosial, 

dan ini disampaikan ke bidang industri, di 

mana mesin, barang, dan karyawan 

terhubung ke jaringan dalam realitas 

virtual melalui konsep yang memung-

kinkan perangkat-perangkat di dunia 
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nyata untuk terhubung dan berko-

munikasi melalui internet penggunanya 

disebarkan menggunakan  koneksi digital. 

Proses produksi tersedia dan 

dikelola dalam ruang virtual, sedangkan 

teknologi informasi dan komunikasi 

mendominasi dari varian komersial 

kontemporer (Astuti ; 2023). Semua ini 

juga berarti tantangan baru bagi para 

manajer. Teknologi komunikasi baru 

telah menghasilkan akses informasi yang 

murah dan mudah, termasuk dalam hal 

penawaran global.  Pelanggan berorien-

tasi dengan baik dan karenanya lebih 

menuntut. Untuk menemukan  area   

pasar   dengan waktu yang cukup hanya 

dengan fokus pada produk atau layanan, 

tetapi perlu untuk menciptakan pena-

waran yang akan menjadi nilai bagi 

pelanggan, baik di area produk atau 

layanan, tetapi juga di area harga, metode 

pengiriman, dan komunikasi dengan 

pelanggan. Perubahan dalam kondisi 

persaingan telah meningkatkan minat 

pada varian komersial yang dapat 

memastikan keberhasilan perusahaan di 

lingkungan baru. 

Analisis yang lebih mendalam 

memungkinkan mereka mengidentifikasi 

empat kategori utama, yang menggam-

barkan varian komersial. Yaitu: pilihan 

strategis, menciptakan nilai, menangkap 

nilai, dan jaringan nilai . Jadi, bagaimana 

kita dapat mendefinisikan varian 

komersial. Varian komersial dengan 

konten, struktur, dan tata kelola transaksi 

yang dirancang untuk menciptakan nilai 

melalui eksploitasi peluang komersial 

(Yanto : 2023). Perancangan varian 

komersial diperlukan dua rangkaian 

aspek yang perlu dipertimbangkan oleh 

perancang varian komersial: elemen 

desain (konten, struktur, dan tata kelola) 

yang menggambarkan arsitektur sistem 

aktivitas, dan tema desain (kebaruan, 

keterikatan, komplementaritas, dan 

efisiensi) yang menggambarkan sumber 

penciptaan nilai dari sistem aktivitas. 

Namun, dalam literatur kita juga dapat 

menemukan definisi varian komersial 

yang sama sekali berbeda. Konsepsi 

varian komersial adalah cara untuk 

mencapai keunggulan kompetitif dan 

termasuk dalam leksikon strategi 

tradisional. Dengan memperlakukan 

varian komersial sebagai konsep yang 

berdiri sendiri. Demikian pula,  

membedakan antara keputusan masuk 

pasar dan pilihan varian komersial. 

Varian komersial harus dapat meng-

hubungkan dua dimensi aktivitas 

perusahaan - penciptaan nilai dan 

penangkapan nilai. Singkatnya, terlepas 

dari sudut pandang yang berbeda dari 

penulis yang berbeda, kita dapat 

mengatakan bahwa varian komersial 

harus menggambarkan bagaimana 

perusahaan membangun dan meng-

gunakan sumber dayanya untuk 

menawarkan nilai yang lebih baik kepada 

pelanggannya daripada pesaing mereka 

dan bagaimana hal itu memungkinkan 

mereka untuk menghasilkan uang.  

Varian komersial yang baik 

memungkinkan perusahaan memperoleh 

keunggulan kompetitif yang langgeng, 
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yang dalam jangka panjang memberikan 

hasil yang lebih baik daripada para 

pesaingnya.  Varian bisnis  dengan 

kerangka kerja yang digunakan untuk 

merancang strategi bisnis dalam bentuk 

visual adalah presentasi grafis sejumlah 

variabel yang menunjukkan nilai-nilai 

suatu organisasi. Varian strategi bisnis 

dalam bentuk visual dapat digunakan 

sebagai alat strategi untuk pengembangan 

organisasi baru. Lebih jauh, varian ini 

juga menganalisis situasi komersial dari 

komersial yang sudah ada. Varian strategi 

bisnis dalam bentuk visual dikem-

bangkan. Dan bagi para penulis varian, 

varian ini merupakan alat untuk 

meningkatkan kinerja organisasi yang 

sudah ada. Sekilas, semua aspek 

perusahaan terlihat jelas karena aspek 

visualnya. Dengan mengamati perubahan 

dalam kategori individual, suatu 

organisasi dapat menyesuaikan tawaran 

nilainya dan secara struktural mening-

katkan strateginya. Bagi perusahaan baru 

(termasuk perusahaan rintisan), varian 

strategi bisnis dalam bentuk visual 

memungkinkan untuk membuat kepu-

tusan yang jelas terlebih dahulu. 

Pengaturan varian mencakup area -area 

berikut : 

1. Segmen Pelanggan: Karena organisasi 

sering kali menyediakan layanan 

kepada lebih dari satu kelompok 

pelanggan, maka diperlukan untuk 

membagi ke dalam segmen pelanggan. 

Pertanyaan inti  siapa pelanggan,  apa 

yang mereka pikirkan, melihat, 

merasakan dan lakukan. untuk 

tingkatan mana mencip-takan nilai,  

siapa pelanggan terpenting perusa-

haan. 

 

2. Proposisi Nilai: Proposisi nilai adalah 

tentang inti hak perusahaan untuk 

eksis; proposisi tersebut memenuhi 

kebutuhan pelanggan. Pertanyaan inti: 

apa yang menarik dari proposisi 

tersebut, mengapa pelanggan membeli, 

menggunakan, nilai inti apa yang 

diberikan kepada pelanggan, kebutuhan 

pelanggan mana yang dipenuhi.   

 

3. Saluran distribusi: Saluran ke 

pelanggan memiliki lima tahap 

berbeda: kesadaran akan produk, 

pembelian, pengiriman, evaluasi, 

kepuasan, dan purnajual. Pertanyaan 

inti: bagaimana proposisi ini dipro-

mosikan, dijual, dan disampaikan, 

mengapa, apakah proposisi ini 

berhasil, melalui saluran mana 

pelanggan ingin dijangkau, saluran 

mana yang paling berhasil serta 

berapa biaya.  

 

4. Hubungan Pelanggan: ini adalah 

deskripsi hubungan yang dibangun 

perusahaan dengan klien saat 

menyampaikan proposisi nilai. 

pertanyaan inti: bagaimana interaksi 

dengan pelanggan selama perjalanan 

mereka, hubungan seperti apa yang 

diharapkan pelanggan target untuk 

lebih sesuai. 
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5. Aliran Pendapatan: aliran pendapatan 

adalah penggerak biaya, selain 

pendapatan dari penjualan barang, 

biaya berlangganan, pendapatan sewa, 

lisensi, sponsor, dan iklan juga dapat 

menjadi pilihan. pertanyaan inti: 

bagaimana komersial memperoleh 

pendapatan dari proposisi nilai, berapa 

nilai yang bersedia dibayarkan 

pelanggan, apa dan bagaimana mereka 

membayar baru-baru ini, bagaimana 

mereka lebih suka, seberapa besar 

kontribusi setiap aliran pendapatan 

terhadap pendapatan keseluruhan.      

 

6. Aktivitas inti: dengan memiliki 

pengetahuan yang baik tentang 

aktivitas inti perusahaan, pemahaman 

yang baik tentang proposisi nilai 

organisasi akan diperoleh. pertanyaan 

inti: hal-hal strategis unik apa yang 

dilakukan komersial untuk menyam-

paikan proposisinya, aktivitas kunci 

apa yang dibutuhkan proposisi nilai, 

aktivitas apa yang paling penting 

dalam saluran distribusi, hubungan 

pelanggan, aliran pendapatan.  

 

7. Sumber Daya Utama: Sumber daya, 

yaitu aset berwujud dan tidak 

berwujud, yang harus diberikan 

perusahaan kepada kliennya dengan 

nilai yang tepat. Pertanyaan utama: 

Aset strategis unik apa yang harus 

dimiliki komersial untuk bersaing. 

Sumber daya utama apa yang 

dibutuhkan proposisi nilai.  

 

8. Kemitraan Utama: yang tidak dapat 

dilakukan perusahaan agar dapat 

fokus pada aktivitas utamanya. 

Pertanyaan utama: siapa mitra / 

pemasok utama anda, apa motivasi 

untuk kemitraan tersebut  

 

9. Struktur Biaya: struktur biaya 

mempertimbangkan skala ekonomi, 

biaya tetap dan biaya variabel. 

Pertanyaan inti: Apa saja faktor 

pendorong biaya utama komersial, 

bagaimana faktor tersebut terkait 

dengan pendapatan. 

 

B. Perumusan Masalah 

Berdasarkan pada latar belakang dan 

untuk melanjutkan  dalam pembahasan 

maka dibuatlah perumusan masalah 

sebagai berikut :  

Hal ini menjadi berbeda dengan 

kondisi strategi pencapain pasar yang 

optimal sesuai perkembangan teknologi 

informasi dan peruntukan konsumen. 

Apakah kerangka kerja yang digunakan 

untuk merancang strategi bisnis dalam 

bentuk visual. Apakah kerangka kerja 

yang digunakan untuk merancang strategi 

bisnis dalam bentuk visual bagi 

perusahaan rintisan, terutama jika ini 

adalah upaya rintisan pertama mereka, 

dapat menyerap pasar. Apakah terdapat 

hal utama penting untuk mengklarifikasi 

kepada pengusaha pemula semua langkah 

tindak lanjut yang terkait dengan proses 

pertumbuhan di pasar dan menghasilkan 

pendapatan maupun keuntungan dari 

hasil usaha. 
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II. LANDASAN TEORI 

Varian bisnis merupakan sebuah 

varian dasar yang menjelaskan 

bagaimana sebuah komersial dapat 

menghasilkan keuntungan. Melalui 

komponen ini, komersial tidak akan 

berjalan tanpa arah. Sebab, sudah 

mengetahui apa produk yang akan 

diciptakan serta target pasar yang akan 

dituju. Varian bisnis  berbeda dengan 

perencanaan bisnis. Komponen ini lebih 

fokus kepada bagaimana mendapatkan 

profit atau keuntungan dari komersial 

yang sedang dijalankan. Tidak hanya itu, 

adanya varian komersial juga membuat 

komersial yang dimiliki seseorang 

berbeda dengan komersial kompetitor. 

Oleh karena itu, selain menentukan 

produk yang ingin diciptakan, seseorang 

juga akan mengetahui value atau nilai apa 

yang akan diberikan kepada pelanggan. 

Dengan begitu, otomatis pelanggan akan 

menyukai produk atau layanan yang 

ditawarkan dari sebuah komersial. 

Menurut Walder dan Pigneur (2020), 

varian komersial adalah sebuah alat untuk 

menggambarkan dasar pemikiran tentang 

bagaimana organisasi menciptakan, 

memberikan dan menangkap nilai. Selain 

itu menurut sebuah lembaga Pendidikan 

bernama Varian komersial dapat dibagi 

menjadi tiga kelompok yaitu sebagai 

metode atau cara, dan varian komersial 

dilihat dari komponen-komponen 

(elemen), dan varian komersial sebagai 

strategi untuk komersial. Menurut 

Wheelen dan Hunger yang dikutip 

didalam tim ppm manajemen (2022) 

varian komersial dapat diartikan sebagai 

alat yang digunakan oleh perusahaan 

untuk menghasilkan uang dilingkungan 

komersial dimana perusahaan beroperasi. 

Definisi lain dari varian komersial yang 

mengatakan kalau varian komersial itu 

Metode yang digunakan perusahaan 

untuk menjalankan komersialnya, yang 

membuat perusahaan dapat bertahan.” 

Dengan kata lain varian komersial adalah 

metode atau cara, yaitu cara menciptakan 

nilai. Menurut John Mullins dan Randy 

Komisar, Varian komersial adalah pola 

dari aktivitas ekonomi – aliran kas dari 

dan keluar dari suatu komersial untuk 

berbagai tujuan dan waktu yang 

menentukan apakah suatu komersial 

kehabisan kas atau memberikan hasil 

yang menarik bagi investor. Singkatnya, 

varian komersial adalah fondasi ekonomi 

suatu komersial, dalam semua aspeknya. 

Menurut tim manajemen varian komer-

sial jika dilihat dari komponen-

komponennya merupakan produk, 

manfaat dan pendapatan, atau konsumen, 

aset, dan pengetahuan, ada pula content, 

struktur dan governance. Menurut tim 

ppm manajemen (2022) pengertian varian 

komersial jika dikaitkan berdasarkan 

strategi komersial adalah gambaran 

hubungan antara keunggulan dan sumber 

daya yang dimiliki perusahaan serta 

kegiatan-kegiatan yang dilakukan untuk 

mengakuisisi dan menciptakan nilai yang 

membuat perusahaan mampu menghasil-

kan laba. 
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A. Konsep Varian Komersial 

Topic varian komersial telah 

diberikan oleh para pekomersial, 

konsultan dan akademisi. Alasan untuk 

ini berasal dari perubahan cepat yang 

dialami dunia saat ini. Namun, dalam 

literature, varian komersial tidak 

didiskusikan secara mendalam dan sering 

tanpa pemahaman yang benar tentang 

akar, peran dan potensi mereka. Menurut 

Christoph Zott dan Raphael Amit, istilah 

varian komersial dianalisis tanpa 

mendefinisikan konsep secara eksplisit. 

Namun, argument ini merupakan 

representasi yang keliru tentang dunia 

nyata, yang terbuat dari produk tidak 

terwujud dan pasar dua sisi. Kepuasan 

pelanggan tidak lagi hanya pada produk 

itu sendiri tetapi lebih pada jalan keluar 

untuk kebutuhan yang mereka rasakan. 

Teori ekonomi Menurut Amit dan Zott, 

varian komersial telah mencoba 

menjelaskan atau mengatasi terutama tiga 

fenomena yaitu :                

1.  Penggunaan teknologi informasi dan 

e-komersial dalam organisasi;  

2. Penciptaan nilai, keunggulan kompe-

titif dan kinerja perusahaan;  

3. Inovasi dan manajemen teknologi. 

Point pertama telah mendapatkan 

perhatian terbesar karena jelas bahwa 

internet adalah penggerak utama 

dalam diskusi tentang varian 

komersial e-commerce berarti bahwa 

melakukan komersial secara elek-

tronik. Varian komersial baru yaitu 

termasuk konfigurasi rantai pasokan, 

biaya berlangganan, iklan, menspon-

sori dan komisi dan biaya transaksi. 

(Zott, 2020) 

 

B. Manfaat Varian Bisnis  

Varian Komersial yang baik akan 

mampu mendatangkan keuntungan yang 

besar bagi suatu komersial, hal ini 

dikarenakan bukan hanya produknya saja 

yang disukai pelanggan, namun tidak 

menutup kemungkinan investor tertarik 

untuk mem berikan support berupa dana. 

Berikut beberapa manfaat yang 

didapatkan:  

a. Unggul dari kompetitor Hal ini 

berlaku apabila produk yang 

direncanakan memiliki banyak 

keunggulan serta keunikan yang 

menarik pembeli.  

b. Menarik perhatian investor Varian 

komersial yang bagus akan menarik 

perhatian investor untuk memberikan 

pendanaan kepada komersial tersebut. 

Investor tidak akan peduli apakah 

komersial yang dijalankan tersebut 

masih baru atau sudah lama. Investor 

hanya mempedulikan mengenai 

banyak atau tidaknya profit yang akan 

diperoleh.  

c. Manajemen keuangan yang teratur 

Dengan varian komersial yang baik, 

perusahaan tentu dapat membuat 

anggaran yang tepat mengenai proses 

produksi, jumlah tenaga kerja yang 

dibutuhkan,  

d. Mempersingkat penulisan perencanaan 

komersial Dengan metode konven-

sional, pelaku usaha akan diharuskan 

menulis panjang lebar mengenai 
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perencanaan komersial yang akan 

dibuat. Sementara dengan varian 

bisnis  ini, perusahaan hanya perlu 

mengisi poin-poin perencanaan 

komersial sesuai blok yang ditetapkan 

tanpa perlu menulis panjang lebar. 

Penentuan poin penting pun semakin 

terarah dengan blok yang telah 

disediakan.  

e. Meningkatkan fokus perusahaan 

terhadap poin penting perencanaan  

komersial  varian  komersial memfo-

kuskan komersial pada elemen 

strategis yang paling penting dan akan 

memiliki dampak terbesar pada 

mendorong pertumbuhan.  

 Sifat visualnya membantu 

pemahaman dengan dapat melihat 

gambaran keseluruhan komersial dan 

dengan demikian melihat area kekuatan 

dan kelemahan tergantung pada input. Itu 

membangun varian komersial sedemikian 

rupa sehingga keseluruhan terdiri dari 

dan lebih besar dari jumlah bagian. 

Mengurangi resiko kekeliruan dalam 

eksekusi komersial Secara tidak 

langsung, varian bisnis  ini dapat 

dijadikan dokumen blueprint perencanaan 

komersial untuk perusahaan. Ketika 

pelaku komersial melakukan eksekusi 

komersial, mereka dapat menjadikan 

Varian bisnis  menjadi panduan peru-

sahaan untuk menjalani eksekusi 

komersial berdasarkan poin yang telah 

dirancang sebelumnya. Dengan demikian, 

perusahaan pun dapat mengurangi resiko 

kekeliruan dalam eksekusi komersial. 

(Murali, 2021)  

Strategi bisnis dalam bentuk visual 

merupakan kerangka manajemen dari 

sebuah komersial yang dirancang untuk 

menentukan bagaimana strategi komer-

sial yang akan dijalankan. Sesuai dengan 

bentuk gambar ide, sehingga pemahaman 

orang-orang akan sama, baik itu tentang 

konsumen mereka, cara kerja perusahaan, 

biaya dan lain diciptakan oleh seorang 

entrepreneur asal Swiss yang bernama 

Alexander Older  pada tahun 2018. 

Dengan bentuk kerangka sederhana ini, 

dimudahkan untuk melihat gambaran 

terkait ide komersial serta bagaimana 

realisasinya dengan lebih cepat. Selain 

itu, strategi bisnis dalam bentuk visual 

akan juga bisa membuat anda untuk lebih 

cepat dalam mengambil keputusan 

apakah ide komersial menguntungkan 

atau tidak dan perlu dilanjutkan atau 

tidak.  

 

C. Segmen Pasar dan Proposisi Nilai 

Basis Komersial 

Proposisi nilai bisa membantu 

perusahaan untuk mengenal lebih jauh 

tentang produk atau jasa yang akan 

didirikan atau dikembangkan yang 

kemudian akan dihubungkan dengan 

keinginan pasar sehingga bisa memenuhi 

kebutuhan sekaligus keinginan para 

konsumen. Hal ini tentu bisa menjadi 

pondasi komersial agar bisa berkembang 

secara cepat. 

Setiap produk yang hendak 

dikeluarkan harus tervalidasi dan fokus 

untuk bisa memenuhi permintaan 

konsumen. Agar tujuan ini bisa terwujud, 



 

Jurnal PBM Vol. XXIV No. 45, 25 Oktober 2024 54 

maka para pelaku komersial harus bisa 

memanfaatkan proposisi nilai sehingga 

apa yang diinginkan konsumen nantinya 

bisa diketahui dan terpetak. 

Untuk menentukan sistem pada 

perusahaan, dalam proposisi nilai ini 

melibatkan 9 elemen yang saling 

berhubungan. Berikut adalah pembahasan 

selengkapnya dari masing-masing elemen 

tersebut. 

1. Segmentasi Konsumen 

 Elemen pertama ini menjelaskan 

tentang pengguna mana yang menjadi 

target perusahaan. Target konsumen 

sendiri juga terbagi menjadi beberapa 

segmen, mulai dari usia, gender 

hingga tingkat konsumerismenya. 

 

2. Proporsi Nilai Value proposition 

menjelaskan tentang produk atau 

layanan yang diberikan oleh 

perusahaan serta apa saja nilai lebih 

yang ditawarkan kepada pelanggan. 

Ini merupakan elemen    dasar untuk 

menarik sekaligus mempertahankan 

pelanggan. 

 

3. Saluran 

 Dalam strategi bisnis dalam bentuk 

visual merupakan sarana untuk 

berinteraksi antara perusahaan dengan 

pelanggan. Baik itu untuk melakukan 

promosi, membeli produk hingga 

layanan menjawab keluhan. 

 

4. Hubungan Pelanggan  

 Elemen ini dapat membantu peru-

sahaan dalam menentukan strategi apa 

yang pas untuk berinteraksi dengan 

pelanggan. 

 

5. Aliran Pendapatan  

 Revenue Streams menjelaskan tentang 

bagaimana perusahaan mendapatkan 

sumber pendapatan dari sebuah 

produk maupun layanan yang 

diberikan. 

 

6. Kegiatan Utama 

 Elemen ini menjelaskan tentang 

semua aktivitas segala aktivitas yang 

berhubungan dengan produktivitas 

komersial dengan suatu produk, yang 

aktivitas utamanya adalah meng-

hasilkan value proposition sehingga 

key activities bisa berjalan. 

 

7. Sumber Daya Utama 

 Elemen dalam strategi bisnis dalam 

bentuk visual ini berisi daftar sumber 

daya yang harus direncanakan dan 

direalisasikan mendapat value propo-

sition. 

 

8. Kemitraan Utama 

 Elemen ini menjelaskan tentang daftar 

sumber daya dari luar agar varian 

komersial yang dijalankan  bisa 

berjalan dan berfungsi dengan baik. 

 

9. Struktur Biaya 

 Elemen ini menjelaskan tentang 

skema keuangan yang mendanai 

operasional perusahaan. Mulai dari 

berapa pembiayaan per hari ? Biaya 
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sumber daya yang digunakan hingga 

biaya pemasaran. 

 

D. Keuntungan Varian Bisnis  Dengan 

Strategi Bisnis Dalam Bentuk 

Visual 

Ada beberapa keuntungan yang bisa 

didapatkan oleh perusahaan dengan 

menggunakan bisnis ini. Berikut ada 

beberapa keuntungan di antaranya: 

1. Mempersingkat Penulisan dari 

Rencana Komersial 

 Menggunakan metode konvensional 

pasti akan memakan waktu dan 

penulisan yang sangat panjang. 

Namun dengan strategi bisnis dalam 

bentuk visual ini, perusahaan hanya 

perlu menulis poin-poin pentingnya 

saja. Nantinya poin ini akan semakin 

mengerucut dengan blok yang telah 

tersedia. 

 

2. Mengurangi Risiko Kesalahan dalam 

Menjalankan Komersial 

 Ketika pelaku komersial sedang 

melakukan eksekusi untuk komer-

sialnya, maka bisa digunakan sebagai 

panduan perusahaan dalam men-

jalankan eksekusi tersebut. Dengan 

begitu, risiko kesalahan bisa dihindari. 

 

3. Meningkatkan Fokus Perusahaan bisa 

membantu perusahaan untuk fokus 

pada poin penting dalam perencanaan 

komersialnya. Sifatnya yang mampu 

memberikan gambaran nyata dari 

keseluruhan komersial, sehingga 

perusahaan bisa menilai dimana letak 

kekuatan maupun kelemahan dalam 

komersial dari data input. 

Cara  Menggunakan  Varian  bisnis   

ini selain dengan mempertimbangkan 

kesembilan elemen penting dalam 

strategi bisnis dalam bentuk visual, 

penting juga bagi anda untuk mengetahui 

bagaimana cara menggunakan untuk 

dapat membangun komersial sehingga 

bisa mendapatkan hasil yang diinginkan. 

1. Analisa Kompetitor 

 Melakukan analisa pada kompetitor 

untuk melihat sisi keberhasilan serta 

kegagalan dari kompetitor bisa 

membantu anda dalam membuat 

langkah terbaik untuk komersial ke 

depannya. 

 

2. Mengurutkan Elemen 

 Urutkan sembilan elemen yang telah 

disebutkan di atas secara sistematis 

agar bisa tahu mana yang lebih 

penting untuk dijalankan terlebih 

dahulu. 

 

3. Hubungkan Setiap Elemen 

 Menghubungkan setiap elemen juga 

bisa membantu anda dalam menyusun 

strategi yang tepat, sebab setiap 

elemen tersebut saling berhubungan 

dan saling mendukung. 

 

4. Fokus Kondisi Sekarang 

 Menyiapkan strategi yang akan 

dijalankan di masa depan memang 

penting, namun jangan abai dengan 

kondisi yang sedang berlangsung pada 
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saat ini. Karena setiap saat kondis bisa 

saja berubah-ubah. 

 

5. Lakukan Review 

 Pastikan semua elemen berhubungan 

dan lakukan pengecekan ulang agar 

terhindar dari kesalahan. 

 Varian bisnis  ini memang sangat 

membantu para pelaku usaha, baik itu 

yang masih pemula maupun yang sudah 

berpengalaman. Dengan penerapan yang 

benar, maka perusahaan yang anda 

dirikan bisa berkembang dan bertahan 

ditengah persaingan kompetitor yang 

ketat. 

 

E. Manfaat Utama Varian bisnis   

 Penggunaan strategi bisnis dalam 

bentuk visual membawa berbagai 

manfaat signifikan bagi pengembangan 

dan pengelolaan komersial, antara lain: 

 Memvisualisasikan Ide Komersial: 

memudahkan kita untuk melihat 

gambaran besar komersial dalam satu 

halaman, membantu dalam memahami 

bagaimana berbagai elemen dalam 

komersial saling berkaitan. 

 Mendukung Pengambilan Keputusan 

Strategis: Dengan memahami 

keseluruhan varian komersial, kita 

dapat dengan cepat mengidentifikasi 

area yang perlu ditingkatkan atau 

disesuaikan. 

 Mempermudah Komunikasi dan 

Kolaborasi: merupakan alat visual 

yang sederhana, sehingga memu-

dahkan komunikasi ide komersial 

kepada tim, investor, dan pemangku 

kepentingan lainnya. 

 Mendorong Inovasi: memungkinkan 

kita mengeksplorasi berbagai varian 

komersial dan menemukan peluang 

inovasi tanpa investasi besar. 

 Efisiensi Operasional: Dengan 

mengidentifikasi aktivitas kunci, 

sumber daya, dan mitra utama, 

membantu dalam merancang operasi 

komersial yang lebih efisien dan 

menghindari pemborosan. 

 

F. Tujuan Varian bisnis   

Tujuan utama dari strategi bisnis 

dalam bentuk visual menyediakan 

panduan yang mudah dipahami untuk 

mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, 

serta peluang di pasar, sehingga 

perusahaan dapat mengembangkan 

strategi yang lebih inovatif dan adaptif. 

Dengan memetakan sembilan 

elemen inti seperti segmen pelanggan, 

proposisi nilai, dan sumber daya utama 

varian bisnis membantu pelaku komersial 

memahami hubungan antar elemen dan 

menentukan fokus untuk meningkatkan 

kinerja. Menggunakan contoh Varian 

bisnis  yang tepat juga memungkinkan 

perusahaan untuk mempelajari cara 

mengembangkan jalan keluar yang 

relevan dan sesuai kebutuhan pelanggan, 

sehingga mendorong pertumbuhan 

komersial yang berkelanjutan. 
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III. METODOLOGI PENELITIAN 

A. Objek Penelitian 

Objek penelitian sangat diperlukan 

untuk mendapatkan optimalisasi hasil 

yang relevan Objek dari penelitian ini 

adalah skema keputusan untuk menyerap 

pasar dan pilihan varian komersial untuk 

pendapatan potensial bisnis. 

 

B. Data yang Dikumpulkan 

Data-data yang dikumpulkan 

penulis`terdiri atas data kualitatif. Data- 

data yang dikumpulkan antara lain data 

tentang skema keputusan, varian 

komersial yang relevan.  

 

C. Sumber dan Teknik Pengambilan 

Data 

Sumber data yang digunakan 

adalah dengan metode kuanlitatif dan 

penelitian ini termasuk penelitian yang 

melibatkan perhitungan sampel untuk 

digeneralisir populasinya, melalui 

proses variabel diteliti pada waktu yang 

bersamaan. Adapun variabel-variabel 

yang diteliti karakteristiknya adalah 

skema keputusan untuk menyerap pasar 

dan pilihan varian komersial.  

 

D. Metode Analisis Data 

Keberhasilan varian komersial 

tidak dapat dipisahkan dari penguasaan 

kompetensi kewirausahaan tertentu yang 

dibutuhkan oleh suatu komersial 

tertentu. Pada varianan komersial sering 

kali berada pada tingkatan yang sangat 

strategis. Varian komersial dan kewira-

usahaan saling terkait erat. Artinya, 

manajer yang memiliki kompetensi 

kewirausahaan akan menjalankan varian 

komersial agar berhasil. Lebih jauh, 

beberapa penelitian telah menunjukkan 

pengaruh signifikan kompetensi 

individu terhadap kinerja perusahaan. 

Dengan demikian, kewira-usahaan dan 

pengembangan komersial diterima 

secara luas sebagai kunci untuk 

membangun ekonomi yang lebih 

bergairah yang mengarah pada pem-

bangunan kembali nasional. Dengan 

demikian, manajer yang sukses adalah 

mereka yang memiliki kompetensi. 

Varian komersial menjelaskan bagai-

mana setiap inovasi dapat menciptakan 

pasar baru atau mengganggu keung-

gulan kompetitif pesaing utamanya. 

Kompetensi memiliki pengaruh 

langsung yang lebih dominan terhadap 

kinerja karyawan dibandingkan dengan 

fungsi kepemimpinan dan budaya 

organisasi, sedangkan kompetensi yang 

berharga, langka, sulit ditiru, dan sulit 

digantikan merupakan faktor-faktor 

yang menjadi sumber keunggulan 

perusahaan dalam persaingan dengan 

perusahaan lain. Hal ini juga menjadikan 

kompetensi sebagai kekuatan yang tidak 

dapat dengan mudah ditiru oleh pesaing 

Untuk memudahkan para 

profesional dalam merancang varian 

komersial, varian strategi bisnis dalam 

bentuk visual semakin populer dan 

dianggap sebagai varian komersial yang 

paling komprehensif. Varian ini 

menggambarkan aspek ekonomi peru-

sahaan melalui arus pendapatan dan 
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pengeluaran. Varian ini menangkap 

tempat-tempat di mana biaya dan 

pendapatan dikonsumsi dan menentukan 

nilai yang diciptakan bagi pelanggan. 

Varian ini memungkinkan untuk 

mengeksplorasi komersial, memformu-

lasikan varian komersial, dan juga 

berfungsi sebagai alat untuk inovasi. 

Untuk analisis, penulis mengambil 

sebuah perusahaan yang berfokus pada 

industri makanan, minuman, dan 

tembakau, yang menjual melalui toko-

tokonya, mengumpulkan uang tunai 

untuk menjual barang. 

Jenis penjualan ini termasuk dalam 

departemen ritel. Artinya, barang-

barang tersebut dijual dari gudang 

melalui pesanan pelanggan, penjualan 

ini dilakukan melalui penjualan faktur 

dengan jatuh tempo 14 hingga 30 hari.  

Pelanggannya adalah pengguna 

berbagai fasilitas akomodasi, perusa-

haan katering, pengecer lain, atau taman 

hiburan.  Tabel  3.1 menggambarkan 

analisis SWOT perusahaan ini dengan 

melihat faktor dari dalam berupa 

kekuatan, kelemahan, dan faktor dari 

luar yaitu ancaman dan peluang. 

 

Tabel 3.1 Menunjukkan Strategi Yang 

Disarankan Setelah Analisis SWOT. 

 
    Sumber : Data diolah,  2024 

Alat berikutnya yang digunakan 

adalah indeks wirausahawan. Indeks 

wirausahawan dapat dideskripsikan 

sebagai alat untuk mendukung lingku-

ngan komersial di Jakarta alat ini 

mampu memverifikasi dan menganalisis 

setiap perusahaan yang menjalankan 

komersial di Republik Jakarta Pengu-

saha dapat memeriksa dan memperoleh 

informasi dasar tentang pesaing mereka, 

tetapi juga tentang mitra komersial atau 

pemasok mereka. Indeks Wirausahawan 

memberikan pandangan terperinci 

tentang tunggakan asuransi sosial dan 

kesehatan atau pajak, apakah komersial 

tersebut tidak dalam kebangkrutan atau 

eksekusi atau pernyataan lain yang 

berkaitan dengan komersial tersebut. 

Alat ini tersedia untuk umum dan nilai 

yang diberikannya dihitung dari sumber, 

basis data, dan register yang tersedia 

untuk umum. Keluaran terpenting dari 

indeks wirausahawan meliputi analisis 

keuangan perusahaan dan indeks 

wirausahawan itu sendiri. indeks ini 

berfokus pada indikator terpenting yang 

berbicara tentang kesehatan masyarakat. 

Indeks wirausahawan  mengevaluasi 17 

indikator yang nilainya dapat mencapai 

maksimum 160 poin. Kami telah 

memperoleh 12 poin untuk perusahaan 

yang sedang ditinjau. Nilai yang dicapai 

perusahaan dalam Entrepreneur Index 

adalah 0,7623 yang berada pada 

peringkat A. Kategori ini menunjukkan 

kondisi ekonomi perusahaan sangat 

baik. 
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Grafik 3.1 Setelah Melakukan 

Analisa SWOT 

Sumber : Data diolah, 2024  

 

Varian komersial yang diusulkan 

(Gbr.3.1) bagi suatu perusahaan 

menggambarkan aspek-aspek utamanya, 

menunjukkan tempat-tempat yang 

potensial untuk meningkatkan rencana 

komersial yang ada, pengembangannya, 

tetapi juga untuk mengidentifikasi 

strategi untuk  faktor internal berupa 

kekuatan, kelemahan, serta faktor 

stretegi ektenal berupa peluang, dan 

ancaman yang menjadi strategi untuk 

pencapain target jangka panjang 

kedepan guna pencapain yang diingikan 

oleh perusahaat untuk mencapai 

pendapatan guna profit dan 

pengembangan usaha. 

 

 

 

Tabel  3.2.  Varian komersial yang 

diusulkan untuk perusahaan yang 

dianalisis 

 
   Sumber : Data diolah,  2024 

 

Angka positif menunjukkan bahwa 

kekuatan lebih besar daripada 

kelemahan serta peluang dibandingkan 

ancaman. Berdasarkan grafik analisis 

SWOT (tabel. 3.2), maka posisi 

perusahaan berada pada kuadran kanan 

atas yang artinya bahwa perusahaan 

mempunyai lingkungan komersial yang 

ideal. Mereka mungkin menggunakan 

strategi ofensif dalam perencanaan lebih 

lanjut dan tidak takut untuk meman-

faatkan peluang ini posisi ini kemung-

kinan akan bertahan dalam waktu dekat. 

Analisis SWOT memberikan pan-

dangan yang lebih objektif mengenai 

posisi perusahaan saat ini bidang 

usahanya dengan membandingkan 

faktor internal dan eksternal spesifiknya. 

Dari hasilnya, adalah mungkin untuk 

memperkirakan posisi persaingan 

sebagai lingkungan eksternal 

 

Strategi 
Serangan 

Peluang 

Kekuatan 

Ancaman 

Kelemahan 
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IV. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Lingkungannya sama bagi 

perusahaan dan pesaingnya. Misalnya, 

jika sebuah perusahaan memiliki posisi 

yang lebih lemah dari pesaing, maka 

akan menjadi salah satu kekuatan 

pesaing, sehingga kekuatan dan 

kelemahan kompetisi yang tersisa dapat 

diperkirakan. 

Setelah menganalisis aspek 

internal dan eksternal perusahaan, 

diketahui bahwa Perusahaan memiliki 

posisi pasar yang sangat baik dan 

disarankan untuk menggunakan 

serangan strategi. Artinya dengan posisi 

tersebut perusahaan harus takut 

terhadap persaingan dan harus mulai 

merealisasikan peluang. Perluasan 

klien, perluasan  ragamnya, kerjasama 

dengan produsen dalam negeri, 

pemanfaatan pasokan tenaga atau 

memulai produksi sendiri dapat 

memberikan manfaat yang cukup besar 

bagi perusahaan, yaitu akan menunjang 

perkembangan perusahaan selanjutnya 

selain meningkatkan keuntungan. Juga, 

itu kekuatan yang ada atas kelemahan 

menentukan keberhasilan dalam 

kegiatan ini. 

Hasil yang diperoleh dari indeks 

wirausaha sama dengan hasil analisis 

SWOT. Perusahaan mencapai nilai A, 

yang menunjukkan keekonomiannya 

kondisi seperti sangat baik. Indeks 

Pengusaha menangani perusahaan 

secara lebih luas rumit dan detail, serta 

hasilnya semakin besar nilai infor-

matifnya. Hal ini menggambarkan masa 

depan yang menjanjikan bagi 

perusahaan, yang berarti bahwa tujuan 

yang ditetapkan untuk pembangunan 

berkelanjutan dan pertumbuhan 

keuntungan adalah realistis. Indeks 

pengusaha bersifat publik dapat diakses.  

Hasil baiknya adalah dapat 

menjangkau calon mitra yang memiliki 

hubungan jangka panjang kerjasama 

dapat terjalin. Analisis rinci tentang 

aspek-aspek ini telah dijelaskan 

kekuatan dan kelemahan perusahaan 

dan menunjukkan di mana perubahan 

bisa terjadi membantu mencapai tujuan. 

aspek-aspek kunci tersebut saling 

terkait erat    dan   perubahan   pada  

satu   sudut pandang dapat memicu 

perubahan lebih lanjut pada aspek-

aspek lainnya. Perubahan mitra utama, 

kuncinya aktivitas, aktivitas utama, 

sumber daya utama, segmen pelanggan, 

saluran distribusi memiliki dampak 

besar pada struktur biaya dan sumber 

pendapatan. Melakukan perubahan 

membutuhkan dana yang sudah 

termasuk dalam biaya, sehingga perlu 

dipikirkan dan dipertimbangkan secara 

matang apakah manfaatnya lebih besar 

daripada biayanya. Varian komersial 

juga penting dalam perjuangan 

melawan persaingan, deskripsi peru-

sahaan yang komprehensif akan 

membantu karyawan dan mitra 

memahami elemen kunci dalam 

mencapai tujuan perusahaan. 

Varian kerangka kerja yang 

digunakan untuk merancang strategi 

bisnis dalam bentuk visual yang dibuat 
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juga akan menghasilkan rencana 

keuangan akhir bagi perusahaan, yang 

akan membahas penjualan, pendapatan, 

biaya dan pengeluaran untuk tahun 

depan. Rencananya akan seperti itu 

berdasarkan terutama pada statistik dari 

tahun-tahun sebelumnya, tetapi juga 

pada perubahan yang direncanakan 

dihasilkan dari varian komersial. Saat 

membuat varian komersial, kami 

menyadarinya apa yang penting bagi 

sebuah perusahaan agar mampu 

menghadapi persaingan dan berikut 

beberapa diantaranya yang harus 

menjadi fokus perusahaan di tahun-

tahun mendatang :  

1. Dalam meningkatkan komunikasi 

dengan mitra utama,   

2. Menyoroti pentingnya sumber daya 

manusia bagi masyarakat dan peni-

laian akuratnya.  

3. Melanjutkan pelatihan   dan    pendi-

dikan pada  staf. 

4. Memantau perubahan pasar dan 

terus berinovasi, melakukan moder-

nisasi dan memanfaatkan teknologi 

terkini.        

5. Peningkatan iklan.  

6. Berupaya mengurangi biaya. 

Dengan peningkatan harga pasokan 

minimum, perluasan jangkauan, 

meningkatkan jumlah operasi 

sendiri, mengurangi konsumsi 

energi. 

Walaupun kegiatan utama 

perusahaan adalah penjualan barang, 

sehingga tidak dapat dipisahkan 

bagiannya adalah distribusi barang ke 

pelanggan grosir. Selain mengurangi 

biaya logistik bagi perusahaan, akan ada 

sejumlah keuntungan bagi pelanggan. Itu 

pelanggan memesan barang dalam 

jumlah yang lebih besar dan tidak perlu 

mengambil alih barang sesering mungkin, 

atau memesan dalam jumlah yang lebih 

luas untuk meningkatkan kepuasan 

pelanggannya, karena sebagian besar 

pelanggan grosir terus menyediakannya 

kepada konsumen akhir. Yang lain 

Keuntungan dari penerimaan barang yang 

lebih sedikit adalah penyederhanaan 

invoice, bukan hanya lebih kecil jumlah 

faktur tetapi juga biaya yang lebih rendah 

untuk pembayaran faktur tersebut. Usulan 

ini diikuti oleh yang lain, yang terdiri dari 

perluasan jangkauan. Meskipun 

perusahaan ini memiliki beragam produk, 

ada beberapa produk yang menjadi lebih 

populer dan perlu didekatkan dengan 

pelanggan. 

 

BAB V. KESIMPULAN 

Kegagalan sering kali terjadi pada 

saat calon investor atau mitra bertanya 

Bagaimana Anda ingin mencapai tujuan 

yang ditetapkan. Perusahaan rintisan, 

terutama jika ini adalah upaya rintisan 

pertama mereka, tidak yakin tentang 

strategi bagaimana menyerap pasar. 

Itulah sebabnya penting untuk meng-

klarifikasi kepada pengusaha pemula 

semua langkah tindak lanjut yang terkait 

dengan proses pertumbuhan di pasar dan 

menghasilkan uang. Strategi pendekatan 

tradisional untuk pengembangan 

perusahaan didasarkan pada rencana 
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komersial dan implementasinya. Ketika 

seseorang memutuskan untuk memulai 

komersial, mungkin ia memiliki ide yang 

jelas tentang bagaimana ia ingin menjual 

produk (seberapa besar pasarnya, untuk 

siapa produk tersebut ditujukan atau 

sebagai prioritas).  

Dengan dasar penerapan aturan 

bagi - pengusaha yang harus memiliki 

rencana untuk dapat dikembangkan 

dengan baik, dikonsultasikan dengan 

benar dengan mentor yang relevan, yang 

akan diaktualisasikan di masa mendatang. 

Pengusaha dapat menggunakan metode 

strategis dasar untuk membangun rencana 

atau varian komersialnya sendiri. Jadi, 

varian dengan kerangka kerja yang 

digunakan untuk merancang strategi 

bisnis dalam bentuk visual adalah alat 

yang dapat membantu manajer untuk 

merencanakan pengembangan perusa-

haan yang sudah ada, tetapi juga 

pengusaha baru yang belum memiliki 

pengalaman dalam aktivitas pasar. 
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