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ABSTRAK

UMKM adalah suatu usaha yang produktif, pada umumnya dilakukan oleh individu atau badan usaha tertentu di
sektor ekonomi. Dalam sektor pariwisata UMKM merupakan bisnis dengan skala kecil hingga menengah yang berfokus
pada penyediaan produk dan layanan terkait pariwisata. Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi sejauh mana
perspektif konsep Service-Dominant Logic yang telah diterapkan di UMKM pariwisata di Kawasan Toba khususnya
UMKM Lapo Toba, serta mengetahui pengaruh Business Model Canvas dalam penerapan service design untuk
meningkatkan Kinerja UMKM. Pada penelitian ini, customer dianggap sebagai aktor maka digunakan variabel value
co-creation dalam service yang diberikan oleh pelaku UMKM pariwisata, maka perlu untuk memahami kepuasan dan
permintaan dari customer terhadap service yang diberikan oleh pelaku UMKM pariwisata di Kawasan Toba.

Kata Kunci: Service Design, Business Model Canvas, Value Co-Creation, Kinerja UMKM

ABSTRACT

MSME is a productive business, generally carried out by individuals or certain business entities in the economic
sector. In the tourism sector, MSMEs are small to medium size businesses that focus on providing tourism related
products and services. This study aims to identify to some extent the perspective of the Service-Dominant Logic concept
has been applied in tourism MSMEs in the Toba Region, especially Lapo Toba MSMEs, and to determine the effect of
Business Model Canvas in implementing service design to improve MSME performance. In this study, customers are
considered as actors, so value co-creation variables are used in the services provided by tourism MSME, so it is
necessary to understand the satisfaction and demand from customers for the services provided by tourism MSME in the

Toba Region.

Keywords: Service Design, Business Model Canvas, Value Co-Creation, MSME Performance

I. PENDAHULUAN

UMKM pariwisata berperan dalam memperkaya
pengalaman wisatawan dengan menawarkan produk dan
layanan yang mencerminkan keunikan budaya dan
keindahan lokal [1]. Jumlah UMKM pada saat ini ada
sebanyak 66 juta, sehingga kontribusi UMKM mencapai
61% dari Pendapatan Domestik Bruto (PDB) Indonesia
yang setara Rp 9.580 triliun. [2] Peningkatan jumlah
UMKM di Indonesia sangat signifikan akan tetapi tidak
sedikit UMKM yang mengalami kendala dalam kegiatan
usahanya [3]. Hambatan yang paling umum yang dihadapi
UMKM adalah  kurangnya keterampilan SDM,
keterbatasan modal, kurangnya sistem pemasaran, dan
belum berkembangnya teknologi [3]. Kawasan Danau
Toba (KDT) merupakan daerah yang memiliki beragam
potensi untuk dieksplorasi dan dikembangkan, mulai dari
keindahan pariwisata, kuliner, hingga hasil pertanian dan
kerajinan tangan yang unik. Kawasan Danau Toba (KDT)
telah dipilih menjadi Destinasi Pariwisata Super Prioritas
(DPSP) oleh Kemenparekraf RI, hal tersebut menjadi

fokus untuk pengembangan usaha sektor pariwisata di
KDT. Para pelaku usaha UMKM semakin dituntut untuk
lebih peka terhadap tren dan kebutuhan pasar serta
teknologi pemasaran. Hal ini disebabkan oleh banyaknya
peluang dan hambatan yang dihadapi para pelaku ekonomi
terutama UMKM sehingga sangat penting bagi UMKM
untuk mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumen.
Dalam dunia bisnis, penciptaan nilai bersama berbasis
digitalisasi diperlukan dalam kegiatan ekonomi untuk
meningkatkan kinerja UMKM khususnya di Kawasan
Danau Toba (KDT) sebagai langkah strategis agar mampu
bersaing dengan kompetitornya [4].

Value co-creation mempunyai peran untuk meningkatkan
produktivitas terutama dalam pada pemasaran dengan
konsep Service-Dominant Logic (SDL) yang berfokus
pada kolaborasi antara customer dengan pelaku usaha. [5]
Logika dominan menekankan interaksi dalam jaringan
penawaran, mitra, produsen, konsumen, serta penciptaan
nilai sebagai pihak yang bersama - sama menciptakan nilai
(co-create) melalui kerja sama [6]. Sebuah perancangan
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pelayanan dapat digunakan untuk menggambarkan
pelayanan yang ada dan yang akan ada [7]. Sebagai
paradigma pemasaran yang inovatif, SDL menunjukkan
bahwa tujuan utama dalam pertukaran ekonomi dan
pemasaran adalah penyediaan layanan atau jasa [8].
Berdasarkan fenomena yang terjadi baik secara praktikal
maupun teori, ditemukan bahwa pelaku UMKM sektor
pariwisata belum memanfaatkan digitalisasi dengan
sepenuhnya. Selain itu juga, ditemukan bahwa UMKM di
KDT masih banyak yang belum melakukan kolaborasi
antara customer dan pelaku usaha untuk meningkatkan
service yang akan dihasilkan. Sehingga untuk mengatasi
fenomena tersebut diperlukan model bisnis dengan
menggunakan teori SDL yang mengutamakan layanan dan
kemudahan kepada konsumen dapat meningkatkan kinerja
UMKM KDT.

Desain model bisnis memberikan kemampuan kepada
bisnis baru untuk menguraikan pandangannya secara
menyeluruh. Setelah memperoleh gambaran yang jelas
mengenai  bagaimana  bisnis akan  beroperasi,
pengembangan bisnis dan penyusunan rencana pemasaran
dapat disesuaikan. Dengan melakukan perubahan pada
model bisnis, terdapat potensi untuk meningkatkan
pertumbuhan dan ketahanan organisasi [7]. Business
Model Canvas (BMC) diperkenalkan sebagai alat
konseptual yang terdiri dari komponen berhubungan, yang
dapat mengungkapkan logika bisnis suatu perusahaan [9].
Kerangka Kkerja bisnis yang dapat diterapkan untuk
mengevaluasi operasional suatu bisnis adalah BMC, yang
dikenal sebagai Business Model Generation [10] . BMC
dapat dijadikan sebagai pendekatan untuk melihat peluang
pengembangan usaha. BMC menawarkan kerangka kerja
yang berguna untuk menganalisis komponen penting
dalam bisnis [11].

I1. LANDASAN TEORI
2.1. Hubungan Service Design terhadap Value Co-
Creation

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Yu dan
Sangiorgi menunjukkan adanya pengaruh signifikan
antara service design terhadap value co-creation. Service
design yang efektif, dengan fokus pada penciptaan
pengalaman pengguna melalui interaksi yang dirancang
dengan baik, memainkan peran krusial dalam mendorong
keterlibatan aktif pengguna dalam proses layanan[12].
Dengan mendesain titik-titik kontak dan proses interaksi
yang intuitif, pengguna lebih cenderung untuk
berpartisipasi secara aktif dalam co-creation, memberikan
masukan berharga, dan berkolaborasi dengan penyedia
layanan.
H1: Service Design berpengaruh positif terhadap Value
Co-creation

2.2. Hubungan Service Design Terhadap Business
Strategy
Dapat diambil keputusan bahwa service design

berpengaruh signifikan terhadap business strategy.

77

Service design yang berfokus pada pengalaman pelanggan
dan inovasi layanan berperan penting dalam merumuskan
strategi bisnis yang efektif. Service design membantu
sebuah usaha memahami pasar dengan lebih baik dan
mengidentifikasi peluang baru yang esensial dalam
pengembangan strategi bisnis[7].
H2: Service Design berpengaruh positif terhadap Business
Strategy
2.3. Hubungan Value Co-Creation Terhadap kinerja
UMKM
Co-creation sebagai paradigma kinerja pemasaran
menunjukkan makna proses penciptaan nilai. Value co-
creation dapat meningkatkan daya saing UMKM dengan
memungkinkan kolaborasi penciptaan nilai, menghasilkan
lebih banyak bisnis, dan mendapatkan keunggulan
kompetitif sebuah usaha dibandingkan pesaing [13].
Penelitian ini menyatakan bahwa value co-creation
memiliki pengaruh positif terhadap kinerja UMKM. Co-
creation membantu UMKM dalam mengidentifikasi dan
merespons kebutuhan pasar dengan lebih cepat dan efisien,
sehingga dapat meningkatkan produktivitas dan
profitabilitas[13].
H3: Value Co-creation berpengaruh positif terhadap
Kinerja UMKM
2.4. Hubungan Business Strategy Terhadap Kinerja
UMKM
Adanya pengaruh yang signifikan dari business
strategy terhadap kinerja UMKM. Kinerja UMKM dapat
ditingkatkan dengan menentukan strategi bisnis yang tepat
untuk diterapkan tergantung pada produk yang dihasilkan
oleh pelaku UMKM. Strategi bisnis yang efektif harus
mempertimbangkan karakteristik unik dari produk, target
pasar, dan dinamika industri. Memahami kebutuhan dan
preferensi  konsumen memungkinkan UMKM untuk
menyesuaikan produk dan layanan mereka secara lebih
tepat, meningkatkan kepuasan pelanggan dan membangun
loyalitas[14].
H4: Business Strategy berpengaruh positif terhadap
Kinerja UMKM
2.5. Hubungan Service Design Terhadap Kinerja
UMKM
Dalam penelitian ini, diajukan hipotesis bahwa
penerapan desain layanan yang efektif berkontribusi
positif terhadap kinerja UMKM. Dengan meningkatkan
desain layanan UMKM dapat mengoptimalkan
pengalaman  pelanggan,  meningkatkan  efisiensi
operasional, dan menghasilkan inovasi produk yang lebih
baik, yang secara keseluruhan diharapkan dapat
meningkatkan kinerja finansial dan kompetitif. Penelitian
akan fokus untuk menguji apakah variabel independen,
yaitu desain layanan, secara signifikan terkait dengan
variabel dependen, yaitu kinerja UMKM.
H5: Service Design berpengaruh positif terhadap Kinerja
UMKM
Berikut merupakan kerangka konseptual yang
digunakan pada penelitian ini digambarkan sebagai
berikut:



Kincrja UMKM

)

Gambar 1. Kerangka Konseptual
Sumber : Data primer yang diolah

I11. METODE PENELITIAN

3.1. Populasi

Populasi adalah wilayah generalisasi yang mencakup
objek atau subjek dengan jumlah dan karakteristik tertentu
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
kemudian diambil kesimpulannya [15]. Populasi
mencakup seluruh subjek penelitian. Berdasarkan
penjelasan tersebut, populasi dalam penelitian ini
mencakup pemilik atau pengelola UMKM pariwisata di
kawasan Danau Toba.

3.2. Sampel

Sampel merupakan bagian dari populasi yang harus dapat
mewakili karakteristik keseluruhan populasi [13]. Dalam
penelitian ini, teknik pengambilan sampel yang digunakan
adalah Purposive Sampling, di mana peneliti memilih
sampel berdasarkan kriteria yang dibutuhkan yaitu
pengelola atau pemilik UMKM di KDT. Jumlah sampel
pada penelitian ini ada sebanyak 150 responden.

3. 3. Pengujian Data

Pengujian data dilakukan dengan uji validitas dan
reliabilitas. Uji validitas dilakukan untuk mengukur
kuesioner. Uji validitas pada kuesioner dilihat apakah
valid atau tidak, maka pada penlitian ini tipe validitas yang
digunakan adalah konstruksi dengan cara
mengkorelasikan antara skor diperoleh masing-masing
item berupa pertanyaan. Sedangkan uji reliabilitas pada
suatu penelitian bertujuan untuk mengetahui apakah
kuesioner pada pengumpulan data penelitian ini dikatakan
reliabel atau tidak reliabel. Pengujian reliabilitas dapat
dilihat dari nilai cronbach’s alpha apabila yang dimiliki
menunjukkan nilai cronbach’s alpha > 0,60 maka dapat
disimpulkan bahwa data tersebut sudah reliabel.

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4. 1. Uji Validitas

Pengujian validitas dilakukan menggunakan mtode
analisis korelasi dengan bantuan aplikasi SPSS IBM 26.
Nilai hitung yang lebih besar dari r-tabel menunjukkan
item yang valid, nilai r-tabel adalah 0.159. Hasil pengujian
validitas dapat dilihat pada Tabel 1 di bawah ini.

Tabel 1. Hasil Uji Validitas
No | Variabel | No. Item | r Hitung

Keterangan

1 SD1 0.719 Valid

Simanungkalit, Simanjuntak

No | Variabel | No. Item | r Hitung | Keterangan
SD2 0.876 Valid

SD3 0.845 Valid

Eeer;'gﬁ SD4 0.828 Valid
SD5 0.880 Valid

SD6 0.877 Valid

VCl 0.830 Valid

| value co VC2 0.885 Valid
Creation VC3 0.880 Valid
VC4 0.821 Valid

BS1 0.628 Valid

BS2 0.772 Valid

BS3 0.803 Valid

BS4 0.851 Valid

| Business BS5 0.792 Valid
Strategy BS6 0.818 Valid
BS7 0.828 Valid

BS8 0.835 Valid

BS9 0.782 Valid

BS10 | 0782 Valid

K1 0.763 Valid

K2 0.783 Valid

4 5"\:}933 K3 0.835 Valid
K4 0.808 Valid

K5 0.819 Valid

Sumber : Data primer yang diolah

4. 2. Uji Reliabilitas

Hal yang dilakukan selanjutnya adalah pengujian
reliabilitas yang dilakukan menggunakan rumus Cronbach
Alpha. Perhitungan dilakukan dengan bantuan aplikasi
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SPSS IBM 26. Nilai cronbach’s alpha yang lebih besar Cronbach's
dari nilai standar cronbach’s alpha menunjukkan item Alpha if
yang valid. Hasil pengujian reliabilitas dapat dilihat pada No | Variabel | No. Item it Keterangan
Tabel 2 di bawah ini.
deleted
Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas
Cronbach’s K3 0.960 Reliebel
No | Variabel | No. Item Al_pha i Keterangan
item K4 0.960 Reliebel
deleted
sD1 0.960 Reliebel K5 0.936 Reliebel
SD2 0.959 Reliebel
- 4.3.UjiT
Service Sb3 0.959 Reliebel a. Pengaruh Variabel service design terhadap value
1 Design - Co Creation
SD4 0.959 Reliebel Tabel 3. Hasil Uji T Hipotesis 1
- Coefficients?
SD5 0.958 Reliebel
Model Standardized .
; Coefficients t Sig.
SD6 0.958 Reliebel
VC1 0.959 Reliebel oot
: eliebe 1 “Service -~ 12.726  0.000
. Design '
Value Co VC2 0.959 Reliebel _ _
2 Creati Sumber : Data primer yang diolah
reation -
Ve3 0.959 Reliebel | gerdasarkan Tabel 3 di atas menunjukkan bahwa nilai t-
- hitung 12,726 dengan nilai jalur 0,723 dan nilai
vCa 0.959 Reliebel | gjgnifikansi hitung 0,000 yang lebih kecil daripada 0,05.
- Hal ini dijelaskan bahwa ada pengaruh positif secara
BS1 0.961 Reliebel langsung dari Service Design terhadap Value Co-Creation.
- Jadi H1 yang menyatakan ada pengaruh Service Design
BS2 0.959 Reliebel terhadap Value Co-Creation diterima
BS3 0.959 Reliebel b. Pengaruh variable Service Design Terhadap
Businnes strategy
BS4 0.959 Reliebel Tabel 4. Hasil Uji T Hipotesis 2
Coefficients?
. BS5 0.959 Reliebel
3 Business Model Standardized ¢ i
Strategy | pgg 0.959 Reliebel Coefficients g
BS7 0.959 Reliebel Beta
2 “Service 12.905  0.000
BS8 0959 | Reliebel Design 0723
BS9 0.959 Reliebel Sumber: Data primer yang diolah
- Berdasarkan Tabel 4 di atas menunjukkan bahwa nilai t-
BS10 0.959 Reliebel | hitung 12,905 dengan nilai jalur 0,723 dan nilai
- signifikansi hitung 0,000 yang lebih kecil daripada 0,05.
Kinerja K1 0.960 Reliebel | Hal ini dijelaskan bahwa ada pengruh positif secara
4 UMKM langsung dari Service Design terhadap Business Strategy.
K2 0.960 Reliebel Jadi H2 yang menyatakan ada pengaruh Service Design
terhadap Business Strategy diterima.

79



c. Pengaruh Variabel Value Co Creation terhadap
Kinerja Unit
Tabel 5. Hasil Uji T Hipotesis 3
Coefficients?

Model Standardized

Coefficients t Sig.
Beta
3  Value 10.595 0.000
Co- 0.657
Creation

Sumber: Data primer yang diolah

Berdasarkan Tabel 5 di atas menunjukkan bahwa nilai t-
hitung 10,595 dengan nilai jalur 0,657 dan nilai
signifikansi hitung 0,000 yang lebih kecil daripada 0,05.
Hal ini dijelaskan bahwa ada pengaruh positif secara
langsung dari Value Co-Creation terhadap Kinerja
UMKM. Jadi H3 yang menyatakan ada pengaruh Value
Co-Creation terhadap Kinerja UMKM diterima.

d. Pengaruh Variabel
kinerja UMKM

Tabel 6. Hasil Uji T Hipotesis 4
Coefficients?

Business strategy terhadap

Simanungkalit, Simanjuntak

Berdasarkan Tabel 7 di atas menunjukkan bahwa nilai t-
hitung 11,214 dengan nilai jalur 0,678 dan nilai
signifikansi hitung 0,000 yang lebih kecil daripada 0,05.
Hal ini dijelaskan bahwa ada pengaruh positif secara
langsung dari Service Design terhadap Kinerja UMKM.
Jadi H5 yang menyatakan ada pengaruh Service Design
terhadap Kinerja UMKM diterima.

4.4.Uji F

Uji f atau uji ANOVA dilakukan untuk mengetahui
pengaruh semua variabel bebas atau independen secara
bersama-sama (simultan) terhadap variabel terikat atau
dependen. Sehingga output yang diperoleh dari hasil hasil
uji simultan (uji F) adalah sebagai berikut.

Tabel 8. Hasil Uji F

ANOVAa
Mean
Sum of i
Model Squares df eSquar F Sig.
Regre  go0304 3 297 56713 ooo0b
ssion 68
1 Resid 200090 146 5233
ual
Total é654'29 149

Model Standardized ; i
Coeffic ients 9
Beta
1 ; 10.370 0.000
Business 0.649

Strategy

Sumber: Data primer yang diolah

Berdasarkan Tabel 6 di atas menunjukkan bahwa nilai t-
hitung 10,370 dengan nilai jalur 0,649 dan nilai
signifikansi hitung 0,000 yang lebih kecil daripada 0,05.
Hal ini dijelaskan bahwa ada pengaruh positif secara
langsung dari Business Strategy terhadap Kinerja UMKM.
Jadi H4 yang menyatakan ada pengaruh Business Strategy
terhadap Kinerja UMKM diterima.

e. Pengaruh Variabel Service Design terhadap kinerja
UMKM

Tabel 7. Hasil Uji T Hipotesis 5
Coefficients®

Model Standardized t Si
Coefficients ¢
Beta
1 i 11.214 0.000
Service 0.678

Design

Sumber : Data primer yang diolah

Sumber : Data primer yang diolah

Berdasarkan hasil yang diperoleh dari perhitungan
menggunakan SPSS pada Tabel 8 di atas, nilai F-hitung
sebesar 56.713 > F-tabel (3,91) dengan taraf signifikan
0.000 lebih kecil dari 0.05 artinya, secara bersamaan
variabel bebas (X), variabel intervening (M1,M2)
berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat (Y)
dengan taraf signifikansi 5%.

4. 5. Analisis Process marco Hayes

Hasil analisis yang telah diperoleh pada analisis regresi
telah signifikan, namun untuk mengetahui perbandingan
kedua mediasi yang digunakan maka akan dilakukan
analisis menggunakan simple mediation model 4
PROCESS for SPSS by Hayes

Tabel 9. Hasil Pengujian Pengaruh Mediasi

Coeff - LLCI ULCI
value
i?ﬁvcc 02980 00038 0,0979 04981

SD->BS->KU 0,1096 0,0119 0,0246 0,1946

Sumber : Data primer yang diolah

Hasil analisis Process Hayes pada Tabel 9 diperoleh
bahwa Service Design berpengaruh positif terhadap
Kinerja UMKM yang dimediasi oleh Value Co-creation.
Nilai LLCI — ULCI yang dihasilkan sebesar 0,0979
sampai 0,4981 tidak memberikan hasil estimasi nol.
Dengan demikian nilai koefisien pengujian yang
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dimediasi value co-creation sebesar 1,404 berpengaruh
secara signifikan. Diperoleh juga bahwa Service Design
berpengaruh positif terhadap Kinerja UMKM yang
dimediasi oleh Business Strategy. Nilai LLCI — ULCI
yang dihasilkan sebesar 0,0246 sampai 0,1946 tidak
memberikan hasil estimasi nol yang artinya nilai koefisien
pengujian yang dimediasi oleh business strategy sebesar
0,1096 berpengaruh secara signifikan.

/y\’ll\

0.4710 = 0.3996,

. 1404
Xi  pemtt 0.2414 oY

Gambar 2. Model Mediasi Value Co-Creation

Berdasarkan Gambar 2 dan Gambar 3 dihasilkan nilai efek
mediasi Value Co-creation (M1) lebih besar dari nilai
efek mediasi Business Strategy (M2) yaitu sebesar 1,404,
Nilai yang dihasilkan menunjukkan bahwa value co-
creation memiliki pengaruh mediasi yang lebih kuat dalam
menghubungkan service.

0.1594

/y M2 \

TT1.232

Xy pe 0.2414

) 4
et

Gambar 3. Model Mediasi Business Strategy

design dengan kinerja UMKM. Mengembangkan strategi
untuk meningkatkan value co-creation akan memberikan
dampak yang signifikan terhadap kinerja UMKM.
Meskipun business strategy memiliki efek mediasi yang
lebih kecil namun tetap penting dalam mengembangkan
strategi bisnis yang efektif dari pendekatan holistic.
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4. 6. Usulan Strategi pemasaran

Berdasarkan hasil dari analisis yang telah dilakukan, dapat
disimpulkan bahwa ke empat variabel yaitu, service
design, value co-creation, business strategy berpengaruh
dalam meningkatkan kinerja UMKM. Penelitian ini
diharapkan memberikan rekomendasi strategi yang dapat
diimplementasikan oleh pemilik UMKM. Adapun
rekomendasi strategi yang diberikan peneliti adalah
sebagai berikut :

a) Melakukan pemasaran interaktif, pemasaran
interaktif merupakan alat yang dapat digunakan
UMKM untuk membangun hubungan yang kuat
dengan pelanggan, meningkatkan keterlibatan, dan
memperluas jangkauan merek. Dengan
memanfaatkan platform digital dan media sosial,
UMKM menciptakan pengalaman yang lebih pribadi
dan berarti bagi pelanggan, dan mendorong
pertumbuhan bisnis yang berkelanjutan. Penggunaan
media sosial seperti Facebook, Instagram, Youtube,
Website, dan Tiktok sebagai media promosi dapat
meningkatkan jangkauan kepada pelanggan[16].

b) Menjalin kerjasama dengan berbagai instansi [17],
UMKM diharapkan melakukan promosi dengan
menjalin kerjasama dengan berbagai instansi seperti
Dinas Kebudayaan dan Pariwisata UMKM dapat
memperluas jaringan, mendapatkan akses ke sumber
daya tambahan, dan memperoleh pengetahuan dan
dukungan vyang diperlukan untuk pertumbuhan
UMKM.

c) Memberlakukan pricing strategy dengan
memberikan diskon kepada pelanggan. Pemberian
potongan harga dapat meningkatkan motivasi
pelanggan untuk berkunjung[18].



4.7. Pemetaan dalam BMC

Simanungkalit, Simanjuntak

Designed for: Designed by: Date: Version:
Business Model Canvas UMKM Toba | AmbarSimanungkalit | 04-05-2024 1
Key Partners Key Activities Value Customer Customer Segments
Propositions Relationships
Supplier bahan | e Proses produksi e Jaminan e Pelayanan yang e Masyarakat kawasan
baku e Layanan kebersihan baik secara Danau Toba
Pemerintah pemesanan online dan langsung maupun | e Wisatawan yang
daerah e Pembuatan kesehatan tidak langsung berkunjung ke KDT
konten menarik e Lokasi
e Pemantauan strategis
ulasan pelanggan | e Hargayang
melalui media terjangkau
sosial e Layanan
Key Resources yang cepat Channels
dan tanggap
e SDM e Word of mouth
e Infrastruktur e Google maps
e Modal e Media Sosial
(Instagram,
Facebook, dan
Tiktok)
e Media Cetak
e Pembuatan
Website

Cost Structure

Revenue Streams

Fixed cost:

e Penjualan produk
e Tarif pembayaran tunai dan non tunai

Biaya produksi (peralatan, utilitas)
Biaya operasional (gaji karyawan tetap)
Biaya Pemasaran ( Iklan dan promosi)
Biaya pengiriman dan pengantaran

Gambar 4. BMC
Sumber : Data primer yang diolah

Customer segments

UMKM KDT mengadopsi pendekatan segmentasi
pasar yang luas mencakup dua kategori, yaitu
masyarakat yang tinggal di KDT dan wisatawan.
Masyarakat di KDT pada umumnya remaja, pekerja
dan keluarga vyang tertarik terhadap UMKM.
Sementara wisatawan merupakan wisatawan yang
sedang berkunjung ke KDT. Sebagai pelanggan,
masyarakat lokal menikmati fasilitas dan layanan lokal
seperti rekreasi dan acara budaya, sehingga strategi

e Value Proposition

Proporsi nilai memberikan gambaran mengenai
produk/jasa sebuah UMKM untuk menciptakan nilai
kepada segmen pelanggan dimana Danau Toba dapat
memberikan pengalaman dari wisata budaya yang
autentik dan keindahan alam yang ikonik Dalam
UMKM KDT nilai yang ditawarkan dalam memenuhi
kebutuhan pelanggan adalah jaminan kebersihan dan
kesehatan UMKM, lokasi yang strategis, harga yang
terjangkau, serta pelayanan yang cepat dan tanggap.

pemasaran yang tepat bisa berupa program loyalitas, Channels
dl_skon khuzus,_ cljan I;eglatﬁn kor_m:jr_ntas. Semenltara I, Channels atau saluran memberikan gambaran
wisatawan dari luar daerah menjadi segmen pelanggan mengenai bagaimana sebuah perusahaan

dengan fokus pada promosi pariwisata melalui media
digital, paket wisata, dan cerita visual yang
menonjolkan keindahan alam dan pengalaman budaya
di Danau Toba.

berkomunikasi dengan dengan segmen pelanggan dan
menjangkau pelanggan untuk memberikan proposisi
nilai. Dalam channels terdapat dua jenis channels yang
biasa dilakukan dalam sebuah bisnis yaitu channels
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langsung dan channels tidak langsung. Channels
langsung merupakan saluran distribusi yang tidak
memiliki perantara untuk menghantarkan produk
kepada pelanggan akhir. Sedangkan, channels tidak
langsung adalah saluran distribusi yang melibatkan
perantara untuk menghantarkan produk yang
ditawarkan kepada pelanggan akhir. Channels yang
akan digunakan dalam menjangkau customer segments
adalah dengan memasarkan UMKM KDT secara
online dan offline. Untuk promosi yang dilakukan
secara online menggunakan media sosial. Sedangkan,
untuk promosi yang dilakukan secara offline adalah
dengan melakukan penyebaran brosur kepada
wisatawan yang berkunjung ke Danau Toba.

Customer Relationship

Customer Relationships atau hubungan pelanggan
memberikan wawasan tentang berbagai jenis hubungan
yang dibangun sebuah wusaha dengan segmen
pelanggan tertentu dengan tujuan menarik pelanggan,
mempertahankan, dan meningkatkan penjualan
(upseling). Dalam menjaga hubungan baik dengan
pelanggan, UMKM KDT memberikan pelayanan yang
dilakukan secara langsung maupun tidak langsung
dengan pelayanan yang ramah, profesional, dan
informatif kepada segmen pelanggan.

Revenue Streams

Revenue  streams  atau arus  pendapatan
menggambarkan dana yang dihasilkan sebuah usaha
setiap harinya dari masing — masing segmen
pelanggan. Dalam membangun arus pendapatan,
sebuah UMKM dapat membangun arus pendapatan
dengan melakukan penjualan produk.

Key Resources

Key resources atau sumber daya utama memberikan

gambaran umum tentang aset — aset terpenting yang

diperlukan agar sebuah model bisnis dapat berfungsi.

Dalam membangun UMKM, sumber daya utama

dikategorikan sebagai berikut:

a) Infrastruktur, yaitu kategori yang meliputi semua
bentuk aset fisik.

b) Finansial, yaitu kategori yang meliputi sumber
daya modal atau jaminan finansial berupa dana.

¢) Manusia, yaitu kategori yang meliputi sumber
daya manusia berupa karyawan yang bekerja.

Ket Activities

Key activities atau aktivitas kunci memberikan
gambaran mengenai hal — hal terpenting yang harus
dilakukan perusahaan agar model bisnisnya dapat
berjalan. Dalam menjalankan UMKM KDT, kegiatan
yang akan dilakukan adalah proses produksi, layanan
pemesanan online, pembuatan konten pada media
sosial serta pemantauan ulasan pelanggan pada media
sosial.
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Key Partnership

Key partnerships atau kemitraan utama memberikan
gambaran mengenai jaringan pemasok dan mitra yang
membuat model bisnis dapat bekerja. Dalam
menjalankan bisnis UMKM KDT, pihak yang akan
diajak kerja sama dalam menjalankan bisnis UMKM
adalah supplier bahan baku dan pemerintah daerah.

Cost Structure

Cost structure atau struktur biaya memberikan
gambaran mengenai semua biaya yang dikeluarkan
untuk  mengoperasikan model bisnis. Dalam
menjalankan UMKM KDT adalah biaya produksi,
biaya operasional, biaya pemasaran dan biaya
pengiriman atau pengantaran.

V. KESIMPULAN
Berdasarkan penelitian yang sudah dilakukan, maka
ditemukan kesimpulan sebagai berikut:

1. Terdapat tiga usulan strategi dalam pengembangan

UMKM pariwisata Kawasan Toba yang pertama
adalah melakukan pemasaran interaktif, kedua
menjalin kerjasama dengan berbagai instansi, dan
yang ketiga memberlakukan pricing strategy (berupa
diskon kepada pelanggan).

Berdasarkan hasil penelitian yang diperolen maka

didapatkan hasil hipotesis sebagai berikut:

a) Service Design berpengaruh positif terhadap
Value Co-Creation, dengan merancang layanan
yang intuitif dan memadai kebutuhan pelanggan,
UMKM menciptakan pengalaman yang lebih
memuaskan. Hal ini mendorong pelanggan
untuk lebih terlibat dalam proses layanan,
memberikan masukan, hingga berkolaborasi.

b) Service Design berpengaruh positif terhadap
Business Strategy, dengan memanfaatkan
pendekatan yang holistik dan berpusat pada
pengguna, service design membantu perusahaan
dalam  mengidentifikasi  peluang  baru,
mengoptimalkan  proses operasional, dan
meningkatkan efisiensi.

¢) Value Co-Creation berpengaruh positif terhadap
Kinerja UMKM, pelanggan dan UMKM secara
bersama-sama  menciptakan  nilai, dapat
meningkatkan kinerja UMKM. Partisipasi aktif
pelanggan tidak hanya meningkatkan kualitas
produk atau layanan tetapi juga membangun
kepercayaan dan hubungan jangka panjang. Hal
ini berdampak langsung pada peningkatan
penjualan, kepuasan pelanggan, dan reputasi
UMKM.



d) Bussines Strategy berpengaruh positif terhadap
Kinerja UMKM, strategi yang terencana dengan
baik memungkinkan UMKM untuk
mengidentifikasi pasar sasaran, mengalokasikan
sumber daya secara efisien, dan
mengembangkan  keunggulan  kompetitif.
Dengan memahami lingkungan bisnis dan
merespons dengan strategi yang tepat, UMKM
dapat meningkatkan produktivitas, memperluas
pangsa pasar, dan mencapai pertumbuhan yang
berkelanjutan.

e) Service Design berpengaruh positif terhadap
Kinerja UMKM, dengan menciptakan layanan
yang sesuai dengan kebutuhan dan harapan
pelanggan, UMKM dapat meningkatkan
kepuasan dan loyalitas pelanggan. Desain
layanan yang efektif juga dapat meningkatkan
efisiensi operasional, mengurangi biaya, dan
mengoptimalkan penggunaan sumber daya.

f) Nilai mediasi yang dihasilkan oleh Value Co-
creation lebih besar dibandingkan Business
Strategy untuk menghubungkan service design
dengan Kinerja UMKM. Keterlibatan langsung
pelanggan dalam proses value co-creation,
menghasilkan hubungan yang lebih erat dan
pengalaman vyang lebih personal. Ketika
pelanggan berpartisipasi aktif ~ dalam
pengembangan dan penyempurnaan layanan,
pelanggan akan merasa lebih dihargai dan
loyalitas meningkat, yang pada akhirnya
meningkatkan kinerja UMKM.
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