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ABSTRAK 

 

Desa Talok merupakan desa mitra dengan kondisi perekonomian yang memiliki nilai indeks Desa Membangun sebagai desa 

berkembang. Situasi desa berkembang terkait dengan kerentanan jika terdapat goncangan ekonomi, bencana alam maupun 

konflik sosial akan jatuh menjadi desa tertinggal. Dalam pelaksanaannya, untuk mencapai keberhasilan kegiatan pengabdian 

masyarakat ini dilakukan survey pemetaan potensi-potensi lokal unggul dari Desa Mitra, dengan survey ini terbentuk ker-

jasama dengan mitra desa Kelompok UKM makanan camilan yaitu Mitra (1) Kelompok UKM Kerupuk Samiler, Mitra (2) 

kelompok UKM Kripik Singkong dan Mitra (3) Kelompok UKM Kerupuk Lempeng. Program pemberdayaan masyarakat 

desa mitra ini dilakukan untuk mengembangkan usaha produk UKM yang bertujuan dalam peningkatan pendapatan para 

UKM. Maka dari itu dalam pelaksanaan pengabdian dilakukan pembimbingan analisis proses produksi melalui pendekatan 

Business Model Canvas (BMC) yang bertujuan untuk mendeskripsikan, menganalisa dan merancang model bisnis pada suatu 

usaha produk. Selain itu, para mitra UKM dibimbing dalam penentuan harga pokok produksi (HPP) yang sangat penting 

dalam penentuan harga jual produk agar tidak mengalami kerugian. Pembimbingan mitra UKM dengan analisis BMC dan 

pembimbingan penentuan harga pokok produksi ini yaitu dari analisis 9 (sembilan) elemen bisnis value propositions, custom-

er segments, customer relationship, channels, key resources, key activities, key partnership, cost structure, dan revenue 

streams bermanfaat dalam peningkatan kualitas produk, sistem pemasaran, peningkatan pendapatan dan kualitas infrastruktur 

para UKM. Hal ini juga didukung dengan penentuan harga pokok produksi yang dapat membantu para UKM dalam pening-

katan finansial produk agar tidak gagal dalam pemasaran.   
 

Kata Kunci: Bussines Model Canvas, ekonomi desa talok, strategi pemasaran, peningkatan, pendapatan, harga pokok produk, 

Usaha Kecil Menengah (UKM) 

 
ABSTRACT 

 

Talok is a partner district with economic conditions that have developing status according District Development Index val-

ues. The developing status related with susceptible of economic shocks, natural disasters and social conflicts will be effect to 

underdeveloped district. This Community Empowerment Program is purpose to develop Micro, Small and Medium Enterpris-
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es (MSME) product businesses can expect to income increasing of enterprise through the Business Model Canvas (BMC) 

approach. Mapping survey of local potentials from partner district was observed to achieve the success of community service 

activity. In this survey, we collaborate with MSME partners are (1) Samiler Crackers MSME group, (2) Cassava Chips 

MSME group, (3) Lempeng Crackers MSME group. The data was analyses using descriptive and qualitative method by using 

the in-depth interview in collecting primary data needed during the research process. The BMC analysis on each element of 

business model canvas could improve the service quality, marketing activity, infrastructure and financial ability. Business 

model canvas focuses on business ideas to create value in the business. In addition, the cost of production calculation is very 

important for selling price determination of the product to avoid the losses condition.  

 

Keywords: Bussines model canvas, economy of Talok District, marketing strategy, inscreased income, Talok, production cost, 

micro, Small and Medium Enterprises (MSME)  

 
Pendahuluan 

Undang-undang Republik Indonesia No. 6 

Tahun 2014 tentang Desa, pasal 67 ayat 2d tertu-

ang makna sebuah Desa memiliki kewajiban un-

tuk mengembangkan pemberdayaan masyarakat. 

Pengembangan pemberdayaan desa dilakukan 

dengan meningkatkan taraf ekonomi desa terse-

but. Dalam kegiatan pengabdian masyarakat pro-

gram pengembangan desa mitra, desa talok 

merupakan target lokasi desa mitra dengan kon-

disi perekonomian yang sedang berkembang 

yang terletak di kecamatan Turen Kabupaten Ma-

lang. Pengabdian masyarakat berbasis pem-

berdayaan masyarakat ini sangat dibutuhkan bagi 

desa-desa yang masih dalam tahap berkembang. 

Pengabdian ini diharapkan dapat memberikan 

dampak positif terhadap pembangunan dan pem-

berdayaan masyarakat menjadi desa mandiri pan-

gan [1]. 

Peningkatan ekonomi masyarakat desa Talok 

tidak terlepas dari peran usaha kecil menengah 

(UKM) sebagai penyedia tenaga kerja dan sum-

ber penghasilan bagi kelompok masyarakat ber-

penghasilan rendah. UKM dikategorikan sebagai 

usaha yang tahan terhadap goncangan krisis, ka-

rena menggunakan bahan lokal dalam produksi. 

Dalam beberapa kasus, UKM berperan sebagai 

unsur penting yang memberikan kontribusi ek-

spor non migas cukup besar. Pemberdayaan 

UKM merupakan bagian integral dari Pem-

bangunan Nasional dan menjadi langkah strategis 

dalam meningkatkan dan memperkuat dasar ke-

hidupan perekonomian sebagai upaya mencip-

takan lapangan pekerjaan baru menuju terwujud-

nya desa mandiri pangan [2]. 

Salah satu sentra UKM yang berkembang di 

Desa Talok adalah UKM di bidang pangan. Mitra 

desa yang bekerja sama dalam pengembangan 

desa mitra ini terdapat tiga jenis usaha yaitu 

UKM Kerupuk Samiler, UKM Kripik Singkong 

dan UKM Kerupuk Lempeng. UKM Kerupuk 

Samiler yang disebut sebagai Mitra (1), mitra 

usaha ini mengembangkan usaha Kerupuk Samil-

er yang sudah berjalan 4 tahun. Permasalahan 

yang dialami, masih belum adanya sumber daya 

manusia yang mendukung dalam produksi usaha 

sehingga proses pengemasan masih sederhana 

dan pemasaran produk yang terbatas di daerah 

kecamatan Turen saja. 

Sentra produksi usaha makanan ringan yang 

lain yang menjadi mitra usaha yaitu Mitra usaha  

UKM kripik singkong yang disebut Mitra (2) 

telah berjalan selama 5 tahun. Bentuk kendala 

yang dihadapi saat ini teknologi yang digunakan 

masih bersifat konvensional, sehingga proses 

pengemasan produk kripik dalam ukuran besar 

belum dapat dilakukan. Hal ini berdampak pada 

terbatasnya pemasaran yang lebih luas. Sehingga 

untuk meningkatkan usaha agar bernilai 

ekonomis, maka dibutuhkan teknologi tepat guna 

yang mampu memberikan solusi dari kendala 

tersebut. Sedangkan pada Mitra (3) adalah ke-

lompok usaha kecil menengah Kerupuk 

Lempeng. Dalam pengembangan usahanya ken-

dala yang dihadapi adalah pemasaran hasil 

produksi yang masih menunggu pembeli dating 

dan mengandalkan pemasok bahan dalam 

produksi usahanya.  

Dalam mengatasi permasalahan UKM Mitra 

(1), Mitra (2) dan Mitra (3), Tim pelaksana  

pengabdian masyarakat mengembangkan model 

business model canvas (BMC) untuk membantu 

menganalisis dan memetakan model bisnis usaha 

ketiga mitra tersebut sebagai upaya meningkat-

kan taraf ekonomi masyarakat ketiga UKM. 

Business model canvas (BMC) adalah alat 

ukur yang digunakan untuk mendeskripsikan, 

menganalisa, serta merancang model bisnis pada 

suatu perusahaan [3, 4] yang dapat memberikan 

solusi yang tepat bagi UKM di desa Talok dalam 

merumuskan model bisnis yang inovatif dalam 

rangka meningkatkan ekonomi UKM. Menurut 
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Osterwalder & Pigneur [4], konsep BMC terdiri 

dari sembilan elemen konsep yaitu value proposi-

tions, customer segments, customer relationship, 

channels, key resources, key activities, key part-

nership, cost structure, dan revenue streams. 

Sembilan elemen ini yang diharapkan dapat 

merumuskan model bisnis UKM mitra 1, UKM 

mitra 2 dan UKM mitra 3 dalam merancang ide 

model bisnis yang inovatif.  

 

Materi dan Metode 

 Penelitian ini menggunakan pendekatan  

Business Model Canvas. Business model canvas 

(BMC) dalam penelitian merupakan jenis 

penelitian deskriptif menggunakan metode 

penelitian kualitatif. BMC terdiri dari sembilan 

elemen konsep yaitu value propositions, custom-

er segments, customer relationship, channels, key 

resources, key activities, key partnership, cost 

structure, dan revenue streams. Value Proporsi-

tions merupakan keunggulan dan manfaat-

manfaat yang ditawarkan oleh kelompok usaha 

kepada pelanggan. Customer Segments yaitu 

segmen pelanggan yang menggambarkan seke-

lompok orang yang ingin dijangkau atau dilayani 

oleh kelompok usaha tersebut. Customer rela-

tionship merupakan segmen jenis hubungan yang 

ingin dibangun bersama segmen pelangganya. 

Channels menggambarkan bagaimana sebuah 

perusahaan berkomunikasi dengan segmen 

pelangganya dan menjangkau mereka untuk 

memberikan Value. Key resources menggam-

barkan asset-asset terpenting yang diperlukan 

agar sebuah model bisnis dapat berfungsi. Key 

activities merupakan  menggambarkan hal-hal 

terpenting yang harus dilakukan oleh kelompok 

usaha agar model bisnisnya dapat bekerja sesuai 

dengan tujuan. Key partnership menggambarkan 

jaringan pemasok dan mitra yang membuat mod-

el bisnis untuk mengoptimalkan model bisnis, 

mengurangi risiko, atau memperoleh sumber 

daya. Cost Structure  menggambarkan semua 

biaya yang dikeluarkan oleh kelompok usaha un-

tuk mengoperasikan sebuah model bisnis. Reve-

nue streams menggambarkan ukuran produk 

model bisnis yang dihasilkan oleh kelompok 

usaha untuk segmen pelanggan. 

Teknik pengumpulan data dilakukan ber-

dasarkan hasil wawancara maupun hasil kuesion-

er selanjutnya analisis data bersifat induktif. Ana-

lisa Harga Pokok Produksi dihitung dan 

dibandingkan antara penentuan dari Mitra dan 

dari tim pengabdian [6],[15].. Koresponden yang 

diwawancara adalah Mitra UKM yang telah 

sepakat bekerjasama. Dasar pemilihan kore-

sponden yaitu kelompok UKM yang sudah mem-

iliki usaha produk dalam kurun waktu ± 4-10 ta-

hun. Adapun data wawancara yang diberikan 

kepada koresponden antara lain jenis usaha yang 

dikembangkan, keunggulan produk yang dijual, 

lama produksi usaha produk yang dijalankan, 

selama berjalannya usaha produk tersebut ada 

tidaknya pembukuan keuangan sebagai penentu-

an harga pokok produksi, kendala utama selama 

proses produksi. 

 

Hasil dan Pembahasan 

Berdasarkan dari  hasil wawancara, dan ob-

servasi  dapat dilihat bahwa UKM Mitra 1 men-

erapkan rekomendasi konsep model bisnis dalam 

usaha kerupuk miller (Tabel 1) dengan 

menggunakan pendekatan business model can-

vas. 

 

Tabel 1. Rekomendasi BMC Mitra (1) kelompok UKM kerupuk miller 

 Kegiatan Evaluasi Output/Luaran 

K
ey

 P
a

rt
n

er
s 

 Pemasok Bahan baku 

singkong (Pabrik Lum-

ba-Lumba) 

 Penjualan produk hanya 

ke toko lumba-lumba 

 Bekerja sama dengan petani sing-

kong untuk meningkatkan kebu-

tuhan bahan baku 

 Mitra bisnis UKM mengem-

bangkan penjualan tidak hanya di 

toko lumba-lumba 

 Penjualan produk ditingkatkan 

pemasarannya melalui toko-toko 

oleh disekitar turen dan Malang 

Raya 

 

 UKM sedang merintis kon-

trak dengan pemasok bahan 

 UKM sudah mulai beker-

jasama menjual produk ukm 

melalui penjualan langsung 

dan ke toko oleh-oleh di tu-

ren dan Malang  

 

 

Continue 
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K
ey

 a
ct

iv
it

y
 

 Pembelian bahan baku 

limbah kerupuk lumba-

lumba 

 Proses produksi 

menggunakan peralatan 

konvensional 

 Penjualan secara kon-

vensional bantuan toko-

lumba-lumba 

 Meningkatkan produksi dengan 

pelatihan karyawan sehingga 

produksi meningkat 

 Proses produksi menggunakan alat 

modern sehingga lebih cepat 

produksi  

 Menggunakan media sosial seperti 

IG, FB untuk pemasaran produk 

secara online  

 Melakukan pemasaran lebih kepada 

warga sekitar dan di outlet atau 

toko sekitar Kecamatan Turen 

sampai dengan Malang Raya  

 Pembimbingan teknis 

penggunaan peralatan 

produksi 

 Proses produksi masih 

menggunakan alat kon-

vesional tetapi mening-

katkan efisiensi peralatan 

 Penggunaan berita media 

massa dalam memperke-

nalkan usaha produk 

UKM  

 UKM sudah mulai  men-

jalin kerja sama dengan 

beberapa toko sekitar Tu-

ren untuk melakukan 

pemasaran produk 

V
a

lu
e 

P
ro

p
o

si
ti

o
n

 

 Menggunakan limbah 

singkong  terbaik dalam 

pembuatan produk 

kerupuk  

 Menggunakan bumbu-

bumbu penyedap yang 

alami 

 Kemasan Packaging rapi 

dan bersih 

 Memiliki ciri khas rasa 

dan renyah 

 Memberikan varian rasa kerupuk 

yang bervariasi dan unik 

 Memproduksi kerupuk dengan ben-

tuk yang bervariasi sehingga mem-

berikan selera yang berbeda 

 Kerupuk dengan variasi 

rasa sedang diproses untuk 

menemukan resep bumbu 

yang sesuai dengan minat 

pembeli 

 

C
o

st
  

S
tr

u
ct

u
re

 

(V
a

lu
e 

D
ri

ve
n

)  Biaya limbah singkong 

dan bumbu 

 Biaya karyawan 

 Biaya listrik, air dan gas 

serta peralatan produksi 

Mengganti cost-driven menjadi val-

ue-driven dengan  mengganti alat 

produksi konvensional menjadi mod-

ern sehingga meningkatkan hasil 

produksi 

UKM masih menggunakan 

peralatan konvensional teta-

pi meningkatkan efisiensi 

kerja untuk meningkatkan 

hasil produksinya 

R
ev

en
u

e 

S
tr

ea
m

  kemasan 250gr  Ditambahkan kemasan 100gr, 500gr UKM sedang mempersiap-

kan kemasan sesuai dengan 

permintaan pasar 

C
h

a
n

n
el

s 

 Menggunakan penuturan 

lisan dan produk 

 Menggunakan media sosial untuk 

pengenalan maupun pemasaran 

produk 

 Mengikuti dan mengisi stan 

pameran tingkat kelurahan, keca-

matan maupun tingkat Kabupaten, 

seperti UKM Fair 

 Menjadikan loyalitas pelanggan  

sebagai agen pemasar (reseller). 

 Penjualan sudah dil-

akukan diwilayah sekitar 

Kecamatan Turen, Kabu-

paten Malang, dan Kota 

Malang 

 Beberapa pelanggan su-

dah ada yang menjadi 

agen pemasar (reseller) 

untuk meningkatkan 

penjualan  

C
u

st
o

m
er

 

S
eg

m
en

ts
 

 Pelanggan/pengunjung 

toko Lumba-lumba 

 Meningkat pelanggan sekitar 

kecamatan Turen, daerah Kabupat-

en/kota Malang. Sebagai pemasok 

untuk outlet oleh-oleh malang. Di 

toko-toko waralaba 

UKM sedang melakukan 

koneksi dengan pasar serta 

pusat oleh-oleh Kota Malang 

ataupun Kabupaten malang 

dalam mempromosikan dan 

menjual hasil produksi  

Continue
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C
u

st
o

m
er

 R
el

a
ti

o
n

-

sh
ip

 
 Meminta evaluasi dari 

produk yang dibeli 

 Aktif promosi yang gen-

car dengan diskon yang 

bersahabat 

 Meningkatkan kontak penjual un-

tuk penerimaan kritik dan saran 

produk 

 Memberikan potongan harga untuk 

pembelian diatas 10-20 bungkus 

atau diskon di hari libur 

 Menawarkan  kartu pelanggan dan 

membuka reseller kepada pelang-

gan 

 Menerima saran dan kritik 

dari pembeli atau pelanggan 

terhadap produk yang dijual  

 

C
u

st
o

m
er

 

S
eg

m
en

ts
 

 Pelanggan/pengunjung 

toko Lumba-lumba 

 Meningkat pelanggan sekitar 

kecamatan Turen, daerah Kabupat-

en/kota Malang. Sebagai pemasok 

untuk outlet oleh-oleh malang. Di 

toko-toko waralaba 

UKM sedang melakukan kon-

eksi dengan pasar serta pusat 

oleh-oleh Kota Malang ataupun 

Kabupaten malang dalam mem-

promosikan dan menjual hasil 

produksi  

K
ey

 R
e-

so
u

rc
e
s 

 Sumber daya Manusia 

 Kemasan Keripik 

 Peralatan produksi 

 Pelatihan karyawan 

 Perlu ditingkatkan efisiensi 

peralatan yang digunakan 

 pengadaan peralatan yang 

digunakan 

Peralatan yang digunakan 

diefisiensikan penggunaannya 

untuk meningkatkan produksi 

yang dihasilkan 

 

Pemetaan Model Bisnis Dengan Pendekatan 

Business Model Canvas Pada Tiga Mitra UKM 

Berdasarkan pemetaan model bisnis dengan 

pendekatan business model canvas (BMC) Mitra 

1 UKM kerupuk miller dari sembilan elemen 

BMC, memiliki beberapa elemen yang perlu 

evaluasi yaitu key activities, value proposition, 

customer segment, channels, dan customer rela-

tionship (Tabel 1). Model bisnis mitra 1 membu-

tuhkan sejumlah aktivitas kunci, yaitu berupa 

tindakan-tindakan terpenting yang harus dil-

akukan oleh para UKM agar dapat beroperasi 

dengan baik [3]. Elemen Key Activities, proses 

produksi yang masih bersifat konvensional me-

nyebabkan tingkat produksi yang masih rendah,  

 

selain itu belum efisiensinya mesin yang 

digunakan dalam produksi. Peningkatan produksi 

juga perlu adanya penambahan karyawan di ru-

mah produksi, karyawan tersebut harus memiliki 

kompetensi yang sesuai dengan bidang usaha 

produk yang digeluti. Elemen value propositions, 

bentuk seragam dari produk camilan serta varian 

rasa untuk memberikan daya tarik jual pembeli 

terhadap produk yang dijual. Elemen customer 

segments, penjualan keripik miller yang dil-

akukan oleh Mitra 1 UKM masih dipasarkan 

kepada toko lumba-lumba. Hal ini akan 

mempengaruhi sistem pemasaran. Evaluasi sis-

tem pemasaran yang dilakukan dapat digunakan  

 

 

media sosial sebagai wadah untuk melakukan 

promosi seperti instagram dan facebook. Adanya  

internet pada proses pemasaran dan penjualan 

memberikan dampak positif sehingga menjamin 

pemasaran dilakukan kapan saja tanpa terikat 

waktu. Web/internet memiliki keunggulan yang 

dapat mengirimkan berbagai bentuk data seperti 

teks, grafik, gambar, suara, animasi, atau bahkan 

video, maka banyak kalangan bisnis yang me-

manfaatkan teknologi ini dengan membuat 

homepage untuk mempromosikan usahanya [7, 

8]. Pemasaran juga dapat dilakukan dengan ikut 

serta dalam pameran-pameran UKM yang ada di 

Kabupaten/Kota Malang. 

 Salah satu kelemahan UKM adalah daya 

saing produk. Maka dari itu, evaluasi elemen 

channels dari Mitra 1 UKM penting dalam 

meningkatkan hubungan dengan customer 

dengan  diadakan promosi ataupun diskon dari 

usaha produk yang ditawarkan, selain itu juga 

pelanggan dapat diminta melakukan evaluasi 

produk yang dibeli, sehingga dapat menjadi re-

view peningkatan mulai dari cita rasa ataupun 

kemasan dalam produk yang dijual. Selain itu 

menjadikan loyalitas pelanggan  sebagai agen 

pemasar (reseller), merupakan strategi yang 

cukup efektif, karena meskipun para produsen 

harus berbagi margin dengan para resellernya, 

namun kreativitas dan kerja keras para reseller 

dalam memasarkan usaha produk melalui be-

ragam sosial media dapat memberikan imbal ba-
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lik yang lebih besar bagi usaha produk produsen. 

Dalam pemasaran, para mitra harus 

melaksanakan suatu hubungan pemasaran 

pelanggan (customer relationship yang baik. 

Customer relationship [9] merujuk pada semua 

aktifitas pemasaran yang diarahkan pada pem-

bentukan, pengembangan dan pemeliharaan 

keberhasilan hubungan antara produsen dengan 

pelanggannya. 

Berdasarkan pemetaan model bisnis dengan 

pendekatan business model canvas (BMC) Mitra 

2 UKM keripik singkong menerapkan rekomen-

dasi BMC dengan beberapa evaluasi yang tidak 

jauh berbeda dengan Mitra 1 UKM (Tabel 2). 

 

Tabel 2. Rekomendasi BMC Mitra (2) kelompok UKM keripik singkong 

 Kegiatan Evaluasi Output/Luaran 

K
ey

 P
a

rt
n

er
s 

 Bahan baku diperoleh 

dari Petani singkong di 

Tumpang 

 Penjualan produk me-

lalui pedagang sebagai 

agen pemasar 

 Mitra bisnis UKM keripik 

kerjasama dengan 

pemasok bahan,petani 

daerah Kab. Malang 

meningkatkan kebutuhan 

bahan baku 

 Bekerjasama  dengan me-

dia elektronik untuk pros-

es promosi kerupuk se-

hingga lebih banyak yang 

mengetahui. 

 Bergabung dengan 

komunitas UKM keripik 

Malang sehingga dapat 

menentukan harga satuan 

produksi 

 UKM meningkatkan kerjasama  

dengan petani lokal kecamatan 

Tumpang untuk mendapatkan bahan 

yang baik dan berkelanjutan 

 UKM sedang berusaha untuk men-

cari komunitas UKM keripik Kabu-

paten Malang 

K
ey

 a
ct

iv
it

y
 

 Pembelian bahan baku 

dari petani di Tumpang 

 Bahan baku di bersihkan 

dan di produksi 

menggunakan peralatan 

sederhana 

 Penjualan secara kon-

vensional dengan bantu-

an pedagang sebagai 

agen pemasar 

 Meningkatkan produksi 

dengan pelatihan karyawan 

dengan teknik modern se-

hingga produksi meningkat 

 Proses produksi 

menggunakan alat modern 

untuk mengefisiensi waktu 

dan tenaga 

 Sistem oemasaran 

menggunakan media sosial 

seperti IG, FB untuk 

meningkatkan penjualan 

 Melakukan pemasaran di 

tingkat outlet atau toko di 

sekitaran Malang kota mau-

pun Malang kabupaten 

 Pelatihan karyawan penggunaan 

peralatan produksi, proses produksi 

harus menggunakan masker dan sar-

ung tangan guna menjaga agar bahan 

baku maupun olahan tetap dalam 

keadaan higienis 

 Proses produksi masih menggunakan 

alat konvesional tetapi meningkatkan 

efisiensi peralatan dengan mening-

katkan kerja karyawan 

 Sistem penjualan produk sudah mu-

lai mengggunakan media sosial 

berupa instagram maupun facebook 

 UKM sudah menjalin kerja sama 

dengan beberapa toko sekitar Turen 

untuk melakukan pemasaran produk 

denga sistem penjualan pemngambi-

lan ditempat produksi untuk 

menghemat pengeluaran produksi 

V
a

lu
e 

P
ro

p
o

si
ti

o
n

  Menggunakan singkong 

terbaik dari petani sing-

kong di Tumpang 

 Menggunakan penyedap 

yang yang diproduki 

sendiri 

 Kemasan Packaging nya 

rapi dan higienis 

 Memberikan varian rasa 

keripik yang bervariasi dan 

unik khas indonesia 

 Memproduksi keripik 

dengan bentuk yang berva-

riasi sehinnga memberikan 

selera yang berbeda 

 Kripik singkong renyah, ada banyak 

varian rasa pedas, asin dan balado  

 Bentuk kripik yang ditawarkan akan 

dievaluasi dari kritik dan saran pem-

beli. 

Continue 
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C
o

st
  

S
tr

u
ct

u
re

 

(V
a

lu
e 

D
ri

ve
n

) 
 Biaya bahan baku sing-

kong dan bumbu 

pelengkap 

 Biaya tenaga kerja 10 

orang 

 Biaya listrik, air, minyak 

dan gas serta peralatan 

produksi 

Mengganti cost-driven men-

jadi value-driven dengan  

dengan mengefisiensi 

peralatan produksi 

UKM masih menggunakan peralatan kon-

vensional tetapi meningkatkan efisiensi 

kerja dengan meningkatkan bahan baku 

sehingga meningkatkan hasil produksi 

dalam waktu yang sama 

R
ev

en
u

e 

S
tr

ea
m

  Keripik kemasan kema-

san, 100gr dan 250gr  

30gr, 50gr UKM sedang mempersiapkan kemasan 

sesuai dengan permintaan pasar  

C
h

a
n

n
el

s 

 Menggunakan penuturan 

lisan dan produk yang 

dibeli pelanggan 

 Menggunakan media sosial 

untuk pengenalan maupun 

pemasaran produk  

 Mengikuti dan mengisi 

pameran UKM tingkat ke-

lurahan, kecamatan maupun 

tingkat kabupaten 

 Menjadikan loyalitas 

pelanggan  sebagai agen 

pemasar (reseller). 

 Penjualan sudah dilakukan diwilayah 

sekitar Kecamatan Turen dan seki-

tarnya, Blitar, Tulung Agung, dan 

Trenggalek 

 Beberapa pelanggan sudah ada yang 

menjadi agen pemasar (reseller) untuk 

meningkatkan penjualan 

C
u

st
o

m
er

 R
el

a
ti

o
n

sh
ip

  Meminta evaluasi 

dariproduk yang dibeli 

 Memberkan promosi 

dengan diskon yang ber-

sahabat 

 Meningkatkan kontak 

produksi untuk penerimaan 

kritik dan saran produk 

kepada pelanggan 

 Memberikan harga lebih 

murah jika pembelian 1 ko-

tak besar 

 Menawarkan  kartu pelang-

gan dan membuka reseller 

kepada pelanggan 

 Penambahan kontak produksi sedang 

diproses pada kemasan untuk meneri-

ma kritik dan saran pelanggan 

 Menerima saran dan kritik dari pembeli 

atau pelanggan terhadap produk yang 

dijual  

 

C
u

st
o

m
er

 S
e
g

-

m
en

ts
 

 Pelanggan/pengunjung 

toko-toko di malang kota 

dan malang Kabupaten, 

Pedagang yang sudah 

lama terjalin dari Blitar, 

Trenggalek dan Tulun-

gagung 

 Meningkat pelanggan di 

kota- kota besar di Provinsi 

Jawa Timur Sebagai 

pemasok untuk outlet oleh-

oleh malang, toko waralaba 

di Jawa Timur 

UKM sedang melakukan koneksi dengan 

pasar serta pusat oleh-oleh Kota Malang 

ataupun Kabupaten malang dalam mem-

promosikan dan menjual hasil produksi  

K
ey

 R
e-

so
u

rc
e
s 

 Sumber daya Manusia 

 Peralatan yang 

digunakan 

 Kemasan Keripik 

 Peralatan produksi 

 Pelatihan karyawan 

 Perlu ditingkatkan efisiensi 

peralatan yang digunakan 

 Pengadaan peralatan yang 

digunakan 

Peralatan yang digunakan diefisiensikan 

penggunaannya untuk meningkatkan 

produksi yang dihasilkan 

 

Evaluasi dalam sistem pemasaran yang masih 

konvensional menyebabkan produksi keripik 

singkong masih terbatas, hal ini berdampak ter-

hadap perekonomian UKM. Sistem pemasaran 

masih bertumpu bantuan pedagang sebagai agen 

pemasar yang datang mengambil barang 

produksi. Beberapa strategi yang dilakukan untuk 

meningkatkan penjualan yaitu memberikan ting-

kat harga yang berbeda dalam penjualan satuan  

 

maupun grosir, salah satunya dengan potongan 

harga yang merupakan salah satu daya tarik pem-

beli terhadap produk pangan. Dalam peningkatan 

umpan balik dari pelanggan, Mitra 2 UKM san-

gat di harapkan memberikan kontak produksi 

sebagai bentuk penerimaan kritik dan saran 

produk kepada pelanggan. Dalam elemen Cus-

tomer Relationship Mitra (2) UKM selalu mem-

buka peluang kepada pembeli untuk menjadi re-
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seller di daerahnya masing-masing. Untuk 

meningkatkan daya saing UKM serta untuk 

mendapatkan peluang ekspor dan peluang bisnis 

lainnya dapat dilakukan dengan memanfaatkan 

perkembangan Information and Communication 

Technology (ICT) [7]. Evaluasi sistem pemasaran 

yang dilakukan dapat digunakan media sosial 

sebagai wadah untuk melakukan promosi seperti 

instagram dan facebook dengan target kalangan 

muda sebagai konsumen keripik singkong. 

Berdasarkan pendekatan Business model 
canvas (BMC) ini evaluasi tiap elemen yang 
sering menjadi kendala para UKM utamanya 
terletak pada Channels dan Customer Relation-

ship. Para UKM terkendala dalam calon 
pelanggan yang menjadi channels dalam 
pemasaran produk yang akan dijual, sehingga 

hal ini dapat diatasi dengan strategis Customer 
Relationship Management antara lain [12] : (1). 
Teknologi (teknologi yang mendukung CRM), 
(2) sumber daya manusia (keahlian, kemampu-
an dan sikap dari orang yang mengatur CRM), 
(3) proses (proses yang digunakan UKM  da-
lam mengakses dan berinteraksi dengan 
pelanggan untuk menciptakan nilai inovasi ba-
ru dan kepuasan), (4) pengetahuan dan pema-
haman (pendekatan yang digunakan UKM un-
tuk menambah nilai pada data konsumen se-
hingga mereka memperoleh pengetahuan dan 
pemahaman yang diperlukan untuk memper-
dalam suatu hubungan). Hal yang sama juga 

dilihatkan pada analisis BMC pada Mitra 3 
UKM (Tabel 3). 

 
Tabel 3. Rekomendasi BMC Mitra (3) kelompok UKM kerupuk lempeng 

Kegiatan Evaluasi Output/Luaran 

 Bahan baku diperoleh dari 

Pemasok 

 Penjualan produk lang-

sung kepada pemasok ba-

han 

 Mitra bisnis UKM Keripik lempeng dengan 

pemasok bahan 

 Bekerjasama  dengan media elektronik untuk 

proses promosi kerupuk lempeng  

 Bergabung dengan komunitas UKM kerupuk 

lempeng Malang sehingga dapat menentukan 

harga satuan produksi 

 UKM sedang merintis 

kontrak dengan bebera-

pa pemasok bahan se-

hingga ketersediaan ba-

han selalu ada 

 UKM melakukan 

penjualan hanya kepada 

tengkulak pemasok ba-

hang 

 Bahan baku yang di-

peroleh dari pemasok 

 Kerupuk lempeng 

produksi menggunakan 

peralatan sederhana 

 Penjualan secara konven-

sional kepada pemasok 

 Meningkatkan produksi dengan pelatihan kar-

yawan dengan teknik modern sehingga 

produksi meningkat 

 Proses pengeringan menggunakan gedangan 

untuk mengefisiensi lahan jemuran 

 Sistem pemasaran menggunakan media sosial 

seperti IG, FB untuk untuk meningkatkan 

penjualan 

 Melakukan pemasaran sendiri di sekitaran 

malang kota maupun malang kabupaten 

 Pembimbingan karya-

wan agar selalu dalam 

keadaan higienis dalam 

proses produksi 

 Proses produksi masih 

menggunakan alat kon-

vesional tetapi mening-

katkan efisiensi 

peralatan dengan 

meningkatkan kerja 

karyawan 

 Menggunakan bahan baku 

bagus 

 Menggunakan penyedap 

yang yang dirpoduski 

sendiri 

 Packaging nya rapi dan 

higienis 

 Memproduksi keripik dengan bentuk yang 

bervariasi sehinnga memberikan selera yang 

berbeda 

 Memberikan label atau cap khusus untuk 

produk sehingga lebih mudah di kenali 

 Bentuk kerupuk yang 

diproduksi memiliki 

ukuran yang sama 

sesuai dengan per-

mintaan pemasok bahan 

 UKM mulai mendesain 

label merk dengan 

bimbingan tim 

pengabdian  

Continue 
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 Biaya bahan baku 

tepung tapioka, te-

pung terigu dan 

bumbu pelengkap 

 Biaya tenaga kerja 4 

orang 

 Biaya listrik, air, 

minyak dan gas serta 

peralatan produksi 

Mengganti cost-driven menjadi value-

driven dengan  dengan mengefisiensi 

tenaga kerja untuk meningkatkan produksi 

UKM masih menggunakan 

peralatan konvensional tetapi 

meningkatkan efisiensi kerja 

dengan meningkatkan bahan 

baku sehingga meningkatkan 

hasil produksi dalam waktu 

yang sama 

R
ev

en
u

e 

S
tr

ea
m

  Keripik kemasan 

kemasan 5kg 

Keripik dapat diberi kemasan dengan uku-

ran berbeda 1kg, 2kg, 3kg dan 4kg sesuai 

kebutuhan 

UKM sedang mempersiapkan 

kemasan sesuai dengan per-

mintaan pasar 

C
h

a
n

n
el

s 

 Pembeli adalah 

pemasok bahan baku 

dan pedagang se-

bagai agen pemasar 

 Menggunakan media sosial untuk 

menyampaikan informasi berupa IG dan 

Facebook 

 Mengikuti dan mengisi pameran 

UKMtingkat kelurahan, kecamatan 

maupun tingkat Kabupaten 

 UKM bersama Pendamping 

sedang membuat daftar 

pameran yang akan diikuti 

yang berlangsung diwila-

yah kota Malang maupun 

Kabupaten Malang 

C
u

st
o

m
er

 R
el

a
-

ti
o

n
sh

ip
 

 Meminta evaluasi 

dari produk kepada 

pemasok 

 Memberkan promosi 

dengan potongan 

harga yang ber-

sahabat 

 Meningkatkan kontak produksi untuk 

penerimaan kritik dan saran produk 

kepada pelanggan 

 

 Penambahan kontak 

produksi sedang diproses 

pada kemasan untuk 

menerima kritik dan saran 

pelanggan 

C
u

st
o

m
er

 

S
eg

m
en

ts
  Pemasok bahan baku  Meningkat pelanggan sekitar kecamatan 

Turen, daerah Kabupaten/kota Malang. 

Sebagai pemasok untuk outlet oleh-oleh 

malang, toko waralaba di Jawa Timur 

UKM sedang melakukan kon-

eksi dengan dengan pemasok 

bahan baku yang lain untuk 

meningkatkan produksi harian 

K
ey

 R
e-

so
u

rc
e
s 

 Sumber daya 

Manusia 

 Peralatan yang 

digunakan 

 Kemasan Keripik 

 Peralatan produksi 

 Pembimbingan karyawan 

 Perlu diperbaharui peralatan yang 

digunakan 

 Menambah peralatan yang digunakan 

Peralatan yang digunakan 

diefisiensikan penggunaannya 

untuk meningkatkan produksi 

yang dihasilkan 

 

Penerapan BMC Mitra 3 UKM memiliki 

evaluasi selain pada channels dan customer rela-

tionship yaitu elemen Key Partnert dan Key ac-

tivity. Mitra 3 UKM masih mengandalkan bahan 

baku yang berasal dari pemasok pedangan yang 

menjadi agen pemasar. Mitra 3 UKM UKM ini 

dalam proses produksinya bertindak sebagai 

penyedia jasa dalam pembuatan kerupuk lempeng 

yang berbeda dengan Mitra (1) dan (2),  sebe-

lumnya Mitra 3 UKM perlu untuk bekerjasama 

dengan pemasok bahan demi ketersedian bahan 

baku dan produksi kerupuk lempeng. Penjualan 

masih bersifat konvensional hasil evaluasi perlu 

diadakan kerjasama dengan media elektronik un-

tuk proses promosi kerupuk lempeng. Bahan ba-

ku yang diperoleh dari pemasok. Karyawan yang  

 

bekerja di UKM mitra 3 berjumlah 4 orang 

dengan jumlah jam kerja terbatas. Oleh karena itu 

untuk efisiensi hasil produksi perlu pendalaman 

teknis produksi dan pembimbingan secara rutin 

untuk karyawan dengan teknik modern sehingga 

produksi meningkat. 

 

Analisis Harga Pokok Produksi  

Dalam analisis model bisnis ini, selain dil-

akukan dengan pendekatan model business model 

canvas (BMC) dalam pengembangan usaha 

UKM para mitra, juga dilakukan perhitungan 

Harga Pokok Produksi (HPP). Harga Pokok 

Produksi (HPP) berkaitan erat dengan biaya 

produksi. Ketepatan dan ketelitian dalam 

melakukan perhitungan harga pokok produksi 
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menjadi salah satu faktor penentu berhasilnya 

UKM dalam menjalankan produksi. Karena 

dengan mengetahui harga pokok produksi yang 

tepat akan membantu para UKM untuk mengam-

bil keputusan dalam penentuan harga pokok 

penjualan suatu produk agar menghasilkan keun-

tungan (laba) [10]. Adapun perhitungan HPP dari 

mitra UKM dapat dilihat pada tabel 4, 5 dan 6 

sebagai berikut :  

 
Tabel 4. Perhitungan harga pokok produksi mitra (1) UKM kerupuk miller dari UKM dan pendampingan UKM 

Harga Produksi dari UKM Jumlah (Rp) 

Biaya Bahan Baku  

a. Singkong  20 Kg 57.500,00 

b. Bumbu 124.000,00 

c. Minyak Goreng 70.000,00 

Biaya Produksi  

a. Kemasan (40 pack) 40.000,00 

b. Gas Elpiji 13.000,00 

c. Transportasi 25.000,00 

d. Listrik 15.000,00 

Biaya Tenaga Kerja 50.000,00 

Total Harga Pokok Produksi (HPP) 394.500,00 

  

Harga Jual/Unit  

Harga Pokok Produk per unit 9.862,5 

Total Harga Jual/Unit 11.000,00 

 

Harga Produksi dari Pendampingan UKM Jumlah (Rp) 

Biaya Bahan Baku  

a. Singkong  20 Kg 57.500,00 

b. Bumbu 124.000,00 

c. Minyak Goreng 70.000,00 

Biaya Produksi  

a. Kemasan (40 unit) 40.000,00 

b. Gas Elpiji 13.000,00 

c. Transportasi 25.000,00 

d. Listrik 15.000,00 

*) Biaya Tenaga Kerja 150.000,00 

*) Biaya Penyusutan 8.500,00 

Total Harga Pokok Produksi (HPP) 530.000,00 

Continue 
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Harga Jual/unit  

Harga Pokok Produk per unit 13.250,00 

*) Laba (12% x Harga Pokok Produk per unit) 1.590,00 

*) Pajak (5%x (Harga Pokok Produksi+Laba)) 742,00 

Total Harga Jual/Unit 15.582,00 

Pembulatan Harga 16.000,00 

Keterangan : *) Biaya yang tidak dimasukkan dalam perhitungan harga  pokok produksi dari Mitra UKM    

 

Tabel 5. Perhitungan harga pokok produksi mitra (2) UKM kripik singkong dari UKM dan pendampingan UKM 

Harga Produksi dari UKM Jumlah (Rp) 

Biaya Bahan Baku  

a. Singkong  1 ton 2.500.000,00 

b. Bumbu 400.000,00 

c. Minyak Goreng 1.300.000,00 

d. Bahan Bakar (kayu) 600.000,00 

Biaya Produksi  

a. Kemasan (230 pack/1,5kg) 230.000,00 

b. Listrik 40.000,00 

c. Transportasi 200.000,00 

Biaya Tenaga Kerja 800.000,00 

Total Harga Pokok Produksi (HPP) 6.070.000,00 

  

Harga Jual/Unit  

Harga Pokok Produk/ 1 unit 26.391,30 

Total Harga Jual/1 Unit 30.000,00 

  

Harga Produksi dari Pendampingan UKM Jumlah (Rp) 

Biaya Bahan Baku  

a. Singkong  1 ton 2.500.000,00 

b. Bumbu 400.000,00 

c. Minyak Goreng 1.300.000,00 

d. Bahan Bakar (kayu) 600.000,00 

Biaya Produksi  

a. Kemasan (230 pack/1,5kg) 230.000,00 

b. Listrik 40.000,00 

c. Transportasi 200.000,00 

Biaya Tenaga Kerja 800.000,00 

*) Biaya Penyusutan 6.000,00 

Total Harga Pokok Produksi (HPP) 6.076.000,00 

Continue  
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Harga Jual/Unit  

Harga Pokok Produk/ 1 unit 26.417,39 

*) Laba (12% x Harga Pokok Produk) 3.170,08 

*) Pajak (5%x (Harga Pokok Produk+Laba)) 1.479,37 

Total Harga Jual/1 Unit 31.066,84 

Pembulatan Harga 31.000,00 

Keterangan : *) Biaya yang tidak dimasukkan dalam perhitungan harga pokok produksi dari Mitra UKM    

 

Dalam perhitungan harga pokok produksi 

yang dilakukan oleh pihak mitra (1), (2) dan (3) 

UKM penggolongan biaya  yang dihitung antara 

lain biaya bahan baku, biaya produksi, dan biaya 

tenaga kerja. Harga pokok produksi yang dihi-

tung oleh mitra (1) UKM terdapat selisih sebesar 

Rp 3.387,5 dimana perhitungan menurut UKM 

sebesar Rp 9.862,5 yang seharusnya Rp 

13.250,00., mitra (2) terdapat selisih sebesar Rp 

26,-  dan mitra terdapat selisih (3) sebesar Rp 

100,-. Perbedaan selisih harga pokok produksi 

yang terlampau besar ini disebabkan karena mitra 

(1) UKM tidak memperhitungkan penambahan 

biaya tenaga kerja, biaya penyusutan produk Se-

dangkan mitra (2) dan mitra (3) dimana perbe-

daannya tidak jauh berbeda dengan perhitungan 

dari tim pengabdian disebabkan belum diperhi-

tungkan biaya penyusutan usaha produk. 

Biaya penyusutan usaha produk merupakan 

biaya variabel yang dihitung diluar biaya bahan 

baku, produksi dan tenaga kerja. Pentingnya 

biaya penyusutan bagi pelaku usaha UKM adalah 

untuk pengalokasian harga pokok produksi dari 

suatu produk sampai menjadi barang jadi yang 

menggunakan dukungan alat atau mesin sebagai 

suatu aset selama masa manfaat aset itu di-

pergunakan (13). Biaya penyusutan usaha produk 

yaitu total biaya keseluruhan mesin yang 

digunakan proses produksi dibagi waktu lamanya 

berjalan usaha proses produksi. 

Penentuan harga pokok produksi yang benar 

sangat penting bagi para UKM dalam menjalan-

kan usahanya, sebaliknya penentuan harga pokok 

produksi yang kurang tepat akan menyebabkan 

kegagalan UKM dalam bidang usahanya. Harga 

pokok produksi menjadi acuan dalam penentuan 

harga jual [11].  

Berdasarkan (tabel 2), harga jual yang dihi-

tung oleh mitra (1) UKM sebesar Rp 11.000,- 

yang memiliki selisih Rp 5.000,- dari perhitungan 

tim pengabdian yaitu Rp 16.000,-   Mitra  (2) 

UKM sebesar Rp 30.000,- yang memiliki selisih 

Rp 1.000,- dari perhitungan tim pengabdian yaitu 

Rp 31.000,-  Mitra (3) UKM sebesar Rp 55.000,- 

yang memiliki selisih Rp 7.000,- dari perhitungan 

tim pengabdian. Perbedaan selisih yang besar 

dalam perhitungan harga pokok produksi mitra 

(1) dan mitra (3) disebabkan belum diperhi-

tungkannya  laba yang diharapkan serta pajak 

pada akhir perhitungan harga jual produk. Ber-

beda dengan mitra (2) yang sudah memperhi-

tungkan untuk laba yang diharapkan. Dalam 

perhitungan keuntungan atau laba yang sesuai 

untuk UKM terdapat tiga hal yang penting meli-

puti pembiayaan bahan baku, pembiayaan biaya 

produksi, dan biaya penyusutan selama masa 

produksi. Pelaku Usaha Kecil Menengah (UKM) 

dalam memproduksi bahan usaha produknya 

dapat mengambil keuntungan atau laba bersih 

dari setiap produknya berkisar 10-25% tergan-

tung pada ketersediaan bahan baku produksi [14]. 

 

Kesimpulan 

Pemberdayaan masyarakat desa talok dalam 

peningkatan potensi lokal unggul desa dengan 

pendekatan Business Model Canvas (BMC) ber-

manfaat dalam mengembangkan usaha produk 

UKM. Pemetaan Model bisnis Model bisnis 

Business Model Canvas (BMC) yang dianalisis 

pada Mitra UKM terdapat beberapa elemen yang 

sering menjadi kendala yaitu Channels dan Cus-

tomer Relationship. Kedua elemen ini sering 

menjadi kendala dalam usaha produk UKM. Ke-

lompok UKM dapat mengatasi kendala tersebut 

dengan meningkatkan efisiensi teknologi yang 

digunakan dalam usaha produk UKM, selanjut-

nya peningkatan keahlian sumber daya manusia 

serta inovasi produk UKM. Pengembangan usaha 

produk ini didukung dengan penentuan harga 

pokok produksi yang membantu para kelompok 
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UKM dalam penjualan usaha produk UKM agar 

tidak mengalami kerugian.  Dalam analisis Harga 

Pokok Produksi (HPP) tiap Mitra UKM menjadi 

acuan dalam penentuan harga jual. Pada masing-

masing mitra UKM, selisih harga jual yang dihi-

tung oleh tim pengabdian untuk Mitra UKM (1), 

(2) dan (3) yaitu Rp 5.000,- ; Rp 1.000,- dan Rp 

7.000,-. Perbedaan selisih yang besar pada mitra 

UKM (1) dan (3) karena belum dihitung laba dan 

pajak pada penentuan harga jual produksi   
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