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Abstract: The success of urban markets in the city are increasingly threatened as it continues 
to grow with the proliferation of spending shopping centers and convenience stores.  This study 
aims to identify, to map the factors that play a role in the business model, to identify the role 
and influence of stakeholders, to conduct a gap analysis, to analyze the business feasibility of 
the revitalization program and formulate a business model development strategy. The research 
method of this paper uses the Business Model Canvas (BMC) as an analysis tool, stakeholder 
analysis, business feasibility analysis and gap analysis. This study has identified the most 
interested and influential stakeholder groups. The business feasibility analysis shows that the 
revitalization program is very feasible because all of the ratio values are in good condition. The 
strategy that needs to be developed to get the right results is to do several things; 1) develop the 
more effective business processes. 2) developing the effectiveness of the use of market facilities 
and infrastructure and 3) improving financial performance and transparency in order to achieve 
good corporate gouvernance.

Keywords: BMC, traditional market, stakeholder analysis, feasibility analysis

Abstrak: Keberhasilan pasar perkotaan di kota semakin terancam karena terus tumbuh dengan 
proliferasi pusat perbelanjaan dan toko serba ada. Penelitian ini bertujuan mengidentifikasi, 
memetakan faktor yang berperan dalam model bisnis, mengidentifikasi peran dan pengaruh 
stakeholder, melakukan analisis kesenjangan, menganalisis kelayakan usaha serta menyusun 
strategi pengembangan model bisnis.  Metoda penelitian menggunakan Business Model Canvas 
(BMC) sebagai alat analisis, analisis stakeholder,  analisis kelayakan usaha dan analisis gap.  
Penelitian ini berhasil mengidentifikasi kelompok stakeholder yang paling berkepentingan 
dan berpengaruh.  Analisis kelayakan usaha menunjukkan program revitalisasi sangat layak 
dilakukan karena seluruh nilai rasio menunjukkan kondisi yang baik.  Strategi yang perlu 
dikembangkan untuk mendapatkan hasil yang tepat adalah melakukan beberapa hal; 1) 
mengembangkan bisnis proses yang lebih efektif. 2) mengembangkan  efektivitas pengunaan 
sarana dan prasana pasar serta 3) meningkatkan kinerja keuangan dan transparasi dalam rangka 
mencapai good corporate gouvernance.

Kata kunci:  BMC, pasar rakyat, analisis stakeholder, kelayakan usaha 
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PENDAHULUAN
 
Keberadaan pasar rakyat di perkotaan semakin 
terancam keberadaanya seiring dengan semakin 
maraknya pembangunan pusat perbelanjaan dan toko 
swalayan. Adanya penyedia barang dan jasa dengan 
mutu dan pelayanan yang lebih baik pada konsumen 
menyebabkan banyak orang mulai beralih ke pusat 
perbelanjaan dan toko swalayan untuk berbelanja 
kebutuhan sehari-hari. Disisi lain, daya tarik pasar 
rakyat semakin menurun akibat buruknya kondisi serta 
kelengkapan sarana dan prasarana pasar yang rusak, 
keadaan pasar yang sangat padat dengan penataan 
barang dagangan yang meluber pada petak jualan, ruang 
gerak koridor yang sangat terbatas, serta suasana yang 
sumpek dan kumuh. Apabila hal ini tidak diperhatikan 
oleh pihak yang berwenang, maka perputaran bisnis 
di pasar rakyat dapat semakin melambat dan terancam 
hilang. Perkembangan jumlah pasar rakyat dan pasar 
modern di Indonesia seperti terlihat pada Gambar 1.

Keberadaan pasar modern dan pasar online semakin 
melemahkan performa pasar rakyat. Semakin 
berkurangnya jumlah pasar rakyat dapat berdampak 
negatif pada perekonomian masyarakat, khususnya 
kelas menengah ke bawah serta bagi perubahan budaya 
masyarakat. Melihat peran pentingnya pasar rakyat 
dalam kehidupan masyarakat, perlu dilakukan berbagai 
usaha untuk menjaga eksistensinya. Eksistensi pasar 
rakyat akan bertahan bila manajemen pengelolaannya 
dilakukan secara profesional (Sulistiyo dan Cahyo, 
2010). Salah satu upaya pemerintah yang telah 
dilakukan adalah menerapkan beberapa peraturan 
seperti penentuan lokasi pasar rakyat, pengaturan jarak 
antara pasar modern dengan pasar rakyat. Peraturan 
tersebut sebagian tertuang dalam Peraturan Presiden 
Republik Indonesia Nomor 112 Tahun 2007 tentang 
Penataan dan Pembinaan Sarana Distribusi Bidang 
Perdagangan, Pusat Perbelanjaan dan Toko Modern, 
yang menyatakan bahwa Pemerintah dan Pemerintah 
Daerah baik secara sendiri maupun bersama sesuai 
dengan tugas masing-masing melakukan penataan, 
pembinaan dan pengawasan pasar rakyat.  Zahratan 
dan Anggraeni (2015) mengemukakan perkembangan 
toko modern di Bekasi berdampak pada perubahan 
seluruh kinerja pedagang pasar rakyat secara signifikan 
merubah omzet, keuntungan dan jam operasional.

Sementara itu  pasar rakyat masih tetap diminati karena 
karakter/budaya konsumen. Meskipun informasi 
tentang pola hidup modern dengan mudah diperoleh, 

namun masyarakat masih memiliki budaya berkunjung 
dan berbelanja ke pasar rakyat. Upaya riil yang telah 
dilakukan pemerintah untuk meningkatan daya saing 
pasar rakyat adalah melakukan revitalisasi pasar. 
Program revitalisasi pasar bertujuan untuk melakukan 
renovasi bagi pasar agar kondisi pasar menjadi lebih 
baik dan mampu bersaing dengan beberapa ritel 
modern. 

Plaza Bogor dengan konsep penggabungan pasar rakyat 
dan pasar modern telah lama dilakukan oleh PDPPJ 
untuk meningkatkan daya saing pasar tersebut. Namun 
demikian, beberapa kios dan toko Plaza Bogor hingga 
saat ini belum terisi seluruhnya. Tingkat okupansi 
di Plaza Bogor saat ini mencapai 70%. Apabila hal 
tersebut tidak mendapat perhatian dari pengelola maka 
tingkat okupansi dapat terus menurun dan merugikan 
PDPPJ selaku pengelola. 

Business Model Canvas (BMC) merupakan salah satu 
alat analisis model bisnis yang cukup komprehensif yang 
dapat digunakan untuk menggali semua elemen bisnis. 
Boedianto dan Harjanti (2015), menjelaskan bahwa 
BMC ditujukan untuk mengetahui implementasi model 
bisnis yang ada dan mengembangkan strategi bisnis. 
Selain itu BMC juga ditujukan untuk menganalisa 
model bisnis dari segmen pelanggan, proposisi 
nilai, saluran distribusi, hubungan pelanggan untuk 
meningkatkan penjualan produk dan layanan (Wiska 
2016).  Menurut Amit dan Zott (2012), memiliki model 
bisnis yang inovatif dapat menciptakan pasar baru atau 
memungkinkan perusahaan untuk menciptakan dan 
memanfaatkan peluang-peluang baru di pasar yang 
sudah ada. Untuk itu, sebuah model bisnis harus dapat 
memperlihatkan peluang yang signifikan baik pada 
saat periode pertumbuhan ekonomi yang pesat maupun 
pada saat terjadinya gejolak. Model bisnis harus 
dilakukan melalui pendekatan yang dapat membantu 
organisasi menghadapi perubahan lingkungan baik 
internal maupun eksternal. Selain itu, model bisnis 
harus menjadi sebuah alat yang mudah dipahami dan 
dapat didesain dan redesain dengan cepat (Soeherman 
2014). Salah satu alat yang dapat menggambarkan 
model bisnis tersebut adalah Business Model Canvas 
(BMC). 

BMC merupakan pendekatan yang mudah dilakukan 
untuk mengidentifikasi dan mengembangkan 
komponen penting suatu bisnis dengan membaginya 
menjadi sembilan elemen dasar, yakni konsumen yang 
dituju, nilai yang diberikan, saluran yang digunakan, 
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cara menjalin hubungan dengan konsumen, aliran 
pendapatan yang diperoleh, potensi sumber daya yang 
dimiliki, kegiatan-kegiatan inti yang harus dilakukan, 
mitra kunci yang dapat membantu dan perkiraan 
biaya yang harus dikeluarkan. Penggunaan BMC 
untuk melakukan re-inovasi pasar rakyat diharapkan 
dapat meningkatkan daya saing untuk menghadapai 
persaingan.  

Terdapat beberapa penelitian terdahulu yang menjadi 
acuan dalam penelitian ini. Kajian pertama dilakukan 
oleh Khairunnisa (2018) menyimpulkan bahwa 
PDPPJ dalam hal ini perlu memberi perhatian khusus 
terutama pada elemen key activities dan key resource, 
mengembangkan strategi melakukan revitalisasi total 
terhadap sumber daya fisik perusahaan. Bakri (2011) 
menyimpulkan bahwa peningkatan kualitas pelayanan, 
peningkatan sarana prasarana dan pengaturan PKL 
pasar perlu dilakukan untuk meningkatkan posisi tawar. 
Suryadarma (2007) menyimpulkan untuk menjamin 
keberlangsungan pasar rakyat diperlukan perbaikan 
sistem pengelolaan pasar rakyat yang memungkinkan 
dapat bersaing dan tetap bertahan bersama kehadiran 
supermarket. Shody (2019) menyimpulkan revitalisasi 
merupakan hal penting yang perlu diambil pemerintah 
dalam rangka mempertahankan eksistensi pasar 
rakyat. Viali (2018) menyimpulkan bahwa BMC dapat 
dijadikan dasar membuat strategi dan program kerja 
untuk meningkatkan kinerja perusahaan.

Keberhasilan peningkatan daya saing Plaza Bogor 
melalui pengembangan model bisnis diharapkan 
dapat menjadi percontohan untuk pasar lainnya di 
Indonesia, khususnya di Kota Bogor. Tujuan penelitian 
ini adalah (1) mengidentifikasi, memetakkan faktor 
kunci yang berperan dalam model bisnis Plaza Bogor, 
(2) mengidentifikasi peran dan pengaruh stakeholder 

terhadap pengelolaan Plaza Bogor, (3) melakukan 
analisis kelayakan usaha kegiatan revitalisasi Plaza 
Bogor, (4) melakukan analisis kesenjangan dalam 
rangka mendapatkan model bisnis perbaikan untuk 
Plaza Bogor, kemudian (5) menyusun strategi 
pengembangan model bisnis untuk meningkatkan daya 
saing Plaza Bogor.

Penelitian ini difokuskan pada kegiatan bisnis di 
Plaza Bogor. Ruang lingkup penelitian meliputi 
keragaan model bisnis yang ada saat ini termasuk pada 
faktor-faktor lingkungan yang berpengaruh, analisis 
stakeholder yang terlibat, analisis kelayakan usaha 
program revitalisasi, analisis gap dan pembuatan desain 
pengembangan model bisnis baru sebagai upaya untuk 
meningkatkan daya saing Plaza Bogor. 

METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilakukan di Plaza Bogor yang berada 
di Jalan Suryakencana, Kelurahan Babakan Pasar, 
Kecamatan Bogor Tengah. Penelitian dilaksanakan 
mulai dari bulan Maret – Juli 2019. Penelitian ini 
menggunakan data primer dan sekunder. Data primer 
diperoleh dari hasil observasi/pengamatan langsung, 
dan wawancara dengan manajemen PDPPJ, dan 
wawancara pada ahli/pakar untuk mendapatkan 
informasi, pendapat, kebijakan, dan pertimbangan 
mengenai permasalahan, kondisi, peluang dan ancaman 
yang dihadapi Plaza Bogor. Sementara itu, data 
sekunder diperoleh dengan mengakses informasi/data 
dari manajemen dan instansi terkait seperti Badan Pusat 
Statistik, Kementerian Perdagangan, Kementerian 
Perindustrian, dan sumber data lainnya yang relevan 
dengan topik penelitian seeprti jurnal ilmiah, buku, 
working paper, proceeding, dan yang lainnya.

Gambar 1. Perbandingan pertumbuhan pasar rakyat dan pasar modern



Indonesian Journal of Business and Entrepreneurship, Vol. 3 No. 2, May 2017584

Jurnal Aplikasi Bisnis dan Manajemen (JABM), 
Vol. 6 No. 3, September 2020

Pengambilan contoh dilakukan dengan menggunakan 
teknik non-probability sampling (contoh tanpa 
peluang) yakni penentuan responden secara sengaja 
(purposive sampling) melalui pendekatan expertise 
judgment. Judgment sampling menurut Juanda (2009) 
adalah prosedur dalam memilih contoh berdasarkan 
pertimbangan tentang karakteristik yang cocok 
berkaitan dengan anggota contoh yang diperlukan 
untuk menjawab tujuan penelitian. Pada prosesnya, 
responden ahli dari pihak manajemen dipilih sebanyak 
tiga orang. Daftar responden dalam penelitian ini dapat 
dilihat pada Tabel 1.

Tabel 1. Daftar responden
Posisi Analisis
Direktur Utama 
PDPPJ

BMC, B/C Ratio, Analisis Gap

Direktur Umum 
PDPPJ

BMC, B/C Ratio, Analisis Gap

Direktur 
Operasional PDPPJ

BMC, B/C Ratio, Analisis Gap

Ketua Asosiasi 
Pedagang

Analisis Stakeholder, Analisis Gap

Akademisi Analisis Stakeholder, Analisis Gap
Pemerintah Kota Analisis Stakeholder, Analisis Gap
Pengamat Analisis Stakeholderr, Analisis Gap
Lembaga Swadaya 
Masyarakat

Analisis Stakeholder, Analisis Gap

Metode utama yang digunakan untuk meningkatkan 
daya saing Plaza Bogor dalam penelitian ini adalah 
Business Model. Alat analisis yang digunakan 
adalah Business Model Canvas (BMC), Analisis 
Stakeholder, Analisis B/C Ratio dan Analisis Gap. 
Tahapan pengolahan dan analisis data yang dilakukan 
meliputi: Analisis Deskriptif (Analisis deskriptif 
dilakukan untuk mendapatkan gambaran umum 
secara menyeluruh mengenai hal-hal yang berkaitan 
dengan objek penelitian dengan pendekatan non-
statistik); Pemetaan dan Identifikasi Model Bisnis 
(Pemetaan dan identifikasi model bisnis dimulai 
dengan mengidentifikasikan sembilan elemen 
BMC); Analisis Stakeholder (Mitchell et al. (1997) 
menjelaskan stakeholder dalam arti luas merupakan 
individu atau kelompok yang mampu mempengaruhi 
pencapaian tujuan perusahaan dan memiliki hubungan 
yang saling berkorelasi. Sedangkan dalam arti sempit, 
stakeholder adalah pihak-pihak yang menguntungkan 
dirinya untuk menjamin kelangsungan perusahaan); 
Analisis B/C Ratio (Tingkat efisiensi pengelolaan 

Plaza Bogor dapat diukur melalui besarnya rasio 
keuntungan terhadap biaya operasional dan investasi. 
Rasio keuntungan dan biaya pengelolaan digunakan 
untuk mengetahui besarnya keuntungan yang diterima 
atas biaya operasional yang dikeluarkan PD Pasar 
Pakuan Jaya); Analisis Gap (Analisis stakeholder dapat 
diawali dengan mengidentifikasi semua stakeholder 
yang terlibat/memiliki hubungan dengan Plaza Bogor, 
baik secara langsung maupun tidak langsung. Hasil 
identifikasi kemudian dipetakan dalam bentuk sebuah 
matriks (Mapping Matrix)); Pengembangan Model 
Bisnis (Strategi pengembangan dilakukan setelah 
mengetahui hasil evaluasi model bisnis berdasarkan 
analisis gap dengan didukung analisis stakeholder 
dan analisis B/C Ratio. Ketiganya kemudian menjadi 
pedoman dasar untuk mengembangan desain perbaikan 
dan pengembangan elemen-elemen model Plaza Bogor 
dalam rangka menjaga keberlanjutan usaha di Plaza 
Bogor (viability) melalui peningkatan daya saing). 

Konsep strategi peningkatan daya saing, produktivitas 
dan efisiensi  Plaza Bogor menggunakan alat analisis 
Business Model Canvas (BMC) untuk memetakan  
secara rinci ke dalam sembilan blok kunci yang saling 
berhubungan dan memuat aspek-aspek penting sebuah 
bisnis.  Hasil pemetaan sembilan blok kemudian 
dievaluasi dengan menggunakan analisis Gap. Hal ini 
dilakukan untuk memodifikasi elemen-elemen model 
bisnis yang telah dipetakkan sebelumnya. Dari hasil 
modifikasi yang diperoleh kemudian dibuat implikasi 
manajerial (implikasi kebijakan) sebagai bentuk 
saran dan tindakan yang harus dilakukan pengelola 
Plaza Bogor dalam menjalankan strategi yang telah 
dirumuskan.  Mengingat Plaza Bogor merupakan 
entitas bisnis yang dipengaruhi oleh banyak pihak 
(stakeholder), maka kajian juga diperdalam pada blok 
bisnis Key Partnership melalui analisis stakeholder. 
Sementara ntuk analisis efisiensi biaya diperdalam pada 
blok Cost Structure dengan melakukan analisis B/C 
Ratio. Analisis stakeholder dan program revitalisasi 
dilakukan secara paralel karena menurut Aini et al. 
(2019) di beberapa daerah program revitalisasi sering 
menimbulkan kontroversi, dari itu perlu dilakukan 
analisis stakeholder untuk menentukan tingkat   
keterlibatan, minat dan pengaruh semua stakeholder. 
Secara keseluruhan sistematika penelitian dituangkan 
pada kerangka pemikiran penelitian yang digambarkan 
pada Gambar 2.
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Gambar 2. Kerangka pemikiran penelitian

HASIL 

Pemetaan Model Bisnis Plaza Bogor

Pemetaan model bisnis dilakukan untuk memperoleh 
gambaran dan informasi yang mendalam pada model 
bisnis yang dijalankan perusahaan. Berdasarkan hasil 
FGD dengan manajemen Plaza Bogor maka model 
bisnis perusahaan tersebut dapat dipetakkan pada 
Gambar 3 yang menjelaskan kondisi existing dari 
Plaza Bogor. Kondisi ini masih dirasa memerlukan 
perbaikan untuk meningkatkan kinerja serta menjaga 
keberlanjutan dari bisnis yang dijalankan. 

Analisis Stakeholder

Analisis Stakeholder dilakukan untuk menunjukkan 
instansi terkait dalam perencanaan dan pelaksanaan 
kebijakan pengembangan Plaza Bogor diperlukan 
perbaikan dalam kebijakan yang ada saat ini dengan 
menyesuaikan pada kondisi yang ada (Puspatara dan 
Putu, 2015). Penggolongan stakeholder didasarkan 
pada tingkat kepentingan terhadap pengembangan 
dan revitalisasi Plaza Bogor. Kegiatan revitalisasi dan 
pengelolaan Plaza Bogor melibatkan 13 stakeholder 
yang berasal dari berbagai instansi diantaranya: 
Pemerintah Daerah Kota Bogor, Badan Usaha Milik 
Daerah (BUMD), lembaga swasta, dan lembaga 
masyarakat. Tabel 2 memberikan indentifikasi awal 

terkait golongan dari tiap stakeholder. Hal ini perlu 
dilanjutkan dengan memetakan dalam sebuah matriks 
seperti Gambar 5.

Analisis Kelayakan Usaha

Analisis kriteria kelayakan usaha dilakukan untuk 
menentukan apakah unit usaha Plaza Bogor layak untuk 
diusahakan selama umur proyek selama lima tahun. 
(Solihin, 2015; Aswara et al. 2017)  mengemukakan 
bahwa NPV, IRR dan B/C rasio dapat digunakan untuk 
menganalisa kelayakan usaha revitalisasi pasar. Dalam 
penelitian ini Analisis kriteria kelayakan menggunakan 
empat kriteria, yaitu Net Present Value (NPV), Net B/C, 
Internal Rate of Return (IRR) dan Discounted Payback 
Period dapat dilihat pada Tabel 3.

Net Present Value (NPV) suatu proyek adalah selisih PV 
pada penerimaan dengan PV pada arus biaya, dengan 
kata lain manfaat bersih yang diperoleh selama periode 
usaha. Berdasarkan hasil perhitungan, diperoleh 
nilai NPV sebesar  Rp19.588.387.929. nilai tersebut 
menunjukkan bahwa arus masuk selama periode lima 
tahun (karena tidak dilakukan pembangunan, hanya 
revitalisasi saja) dengan tingkat suku Bunga 12% lebih 
besar dari pada arus kas keluarnya. Hal ini menandakan 
bahwa revitalisasi Plaza Bogor yang akan dilakukan 
menguntungkan dan layak untuk diimplementasikan 
atau dijalankan dalam jangka panjang karena NPV 
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lebih besar dari nol. Pada dasarnya NPV merupakan 
cara yang baik dan tepat untuk memandang sebuah 
aktifitas investasi yang dilakukan, namun dalam hal 
ini penghitung kelayakan perlu menyesuaikan tingkat 
suku bunga terbaik yang digunakan (Jory et al. 2016). 

B/C Ratio digunakan untuk melihat manfaat bersih 
tambahan, dengan kata lain nilai bersih saat ini 
yang diterima oleh suatu bisnis selama umur bisnis 
tersebut pada tingkat suku bunga tertentu. Suatu 
proyek dinyatakan layak jika nilainya > 1 sedangkan 
jika nilainya < dari satu maka proyek tersebut tidak 
layak dijalankan. Berdasarkan Tabel 3 diperoleh B/C 
Ratio revitalisasi Plaza Bogor sebesar 1.58. Nilai 
tersebut menunjukkan bahwa setiap penambahan Rp1 
biaya maka akan menghasilkan keuntungan sebesar 
Rp1,580 sehingga revitasisasi Plaza Bogor layak 
untuk dijalankan dan dilaksanakan. Adi etal. (2016) 
menjelaskan bahwa balanced cost ratio  dengan nilai 

lebih satu menandakan bahwa aktifitas yang dilakukan 
dapat memberikan hasil yang lebih tinggi dari pada 
biaya yang dikeluarkan. 

Internal Rate of Return (IRR) digunakan untuk 
mengetahui kemampuan suatu proyek untuk 
menghasilkan tingkat pengembalian modal bagi 
perusahaan yang melakukan investasi selama proyek 
berlangsung dan dinyatakan dalam satuan persen. 
Berdasarkan hasil olah data diperoleh hasil IRR 
sebesar 81.82%. Hasil ini menunjukkan bahwa 
tingkat pengembalian proyek terhadap investasi yang 
dilakukan sebesar 98 persen. Hal ini menunjukkan 
bahwa kemampuan dalam pengembalian modal yang 
digunakan lebih besar dari discount rate yang digunakan, 
dengan demikian revitalisasi Plaza Bogor layak untuk 
dilaksanakan. Rokhmawati (2019) menjelaskan bahwa 
nilai interest rate ratio yang tinggi maka semakin aman 
untuk mengembangkan perusahaan.

Gambar 3. Model bisnis Plaza Bogor

Tabel 2 Identifikasi Stakeholder
Nama Keterangan
Walikota Bogor Pemerintah Daerah
DPRD Kota Bogor Pemerintah Daerah
LPSE Pemerintah Daerah
Kelurahan Lebak Pasar Pemerintah Daerah
PD. Pasar Pakuan Jaya 
Kota Bogor

BUMD Kota Bogor

Perusahaan Mitra Kerja 
Sama

Lembaga swasta

Perusahaan Supplier Lembaga swasta

Nama Keterangan
Media Massa Lembaga swasta
Konsultan perencana Lembaga swasta
Kontraktor Pelaksana Lembaga swasta
Paguyuban pedagang Plaza 
Bogor

Lembaga Masyarakat

Lembaga Swadaya 
Masyarakat (LSM)

Lembaga Masyarakat

Masyarakat sekitar plaza 
Bogor

Masyarakat
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Gambar 4.  Peta Stakeholder Dalam Pengelolaan Plaza Bogor (A = Walikota, B = DPRD Kota, C = LPSE, D = 
Kel. Lebak Pasar, E = PD.PPJ F = Perus Kerjasama,  G = Supplier, H = Media Massa I = Konsultan 
Perencana, J = Kontraktor Pelaksana, K = Paguyuban Pedagang, L = LSM, M = Masyarakat Sekitar 
Lb Pasar)

Discounted Payback period (DPP) digunakan 
untuk melihat jangka waktu pengembalian modal 
dengan mengembalikan biaya investasi awal dengan 
memperhitungkan present value dan discont factor di 
masa yang akan datang DPP revitalisasi Plaza Bogor, 
yakni selama 1,5 tahun, artinya tingkat pengembalian 
investasi dibawah jangka waktu dua tahun. Hal ini 
berarti nilainya lebih rendah dibandingkan dengan 
umur poyek, dengan demikian revitalisasi Plaza Bogor 
sangat layak untuk dilaksanakan. Sidauruk et al. 
(2018) menjelaskan mengambarkan mengenai jangka 
waktu pengembalian investasi, semakin pendek waktu 
pengembalian maka semakin mampu mengambarkan 
kelayakan usaha.

Rumusan Model Canvas Perbaikan

Nurhakim et al. (2018) mengemukakan bahwa perbaikan 
model bisnis perlu dilakukan untuk pengembangan 
organisasi kedepan disaat model bisnis eksisting dirasa 
kurang maksimal.  Perbaikan business model canvas 
diketahui memerlukan desain bisnis model canvas plaza 

bogor. Pendekatan analisis kesenjangan menggunakan 
pendapat para ahli yang mengacu dari logical thinking 
process.  Detmer (2007) menjelaskan bahwa logical 
thinking process merupakan suatu cara yang efektif 
dan sistematis untuk merencanakan, mengevaluasi 
serta membuat koreksi yang dibutuhkan dalam waktu 
yang singkat. Hasil masukan yang diberikan oleh pakar 
dijadikan dasar untuk menyusun perbaikan business 
model canvas yang baru. 

Gambar 5 menunjukan hasil perbaikan atas analisa 
kondisi business model  canvas (existing), analis 
stakeholder dan analisis benefit cost ratio yang 
dirangkum oleh para pakar menjadi model baru, 
dimana model tersebut akan menjadi dasar untuk 
menyusun strategi peningkatan daya saing dalam 
mengelola Plaza Bogor. Terdapat beberapa strategi 
yang dapat ditawarkan kepada manajemen dalam 
rangka meningkatkan performance dari manajemen, 
pendekatan yang digunakan dalam memberikan 
rekomendasi strategi menggunakan pendekatan 4 
disiplines execution (Covey et al. 2012) yaitu sebagai 
berikut: 

1. Mengembangkan bisnis proses yang lebih efektif

Business model canves perbaikan memberikan 
gambaran terkait dengan beberapa aktifitas yang perlu 
dilakukan oleh manajemen dalam rangka  mencapai 
tujuan yang telah ditetapkan. Saat ini manajemen 
perlu melakukan pendekatan khususnya kepada 

Tabel 3 Hasil kriteria kelayakan usaha 
Kriteria investasi Nilai
NPV (Rp)        19.588.387.829 
B/C      1,58 
IRR           81,82 
DPP                      1,50 
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pemerintah untuk membantu bisnis yang dijalankan 
serta upaya untuk melindungi pasar rakyat. Selain 
manajemen juga perlu untuk melakukan komunikasi 
dan promosi kepada stakeholder internal dimana 
untuk meningkatkan kunjungan pembeli, mendorong 
penggunaan sosial media dan teknologi digital dalam 
melakukan transaksi.  Menurut Fatmala et al. (2019) 
perubahan teknologi akan mendorong perusahaan lebih 
efisien dan produktif,  serta memasarkan space iklan di 
kawasan Plaza Bogor.

2. Mengembangkan  efektivitas pengunaan sarana dan 
prasana

Perusahaan menyadari bahwa saat ini penggunaan 
space  masih belum efektif karena tata ruang yang 
kurang tepat. Dalam hal ini, melalui kegiatan 
revitalisasi harus segera diperbaiki untuk mencapai 
efektifitas penggunaan sarana dan prasana dengan cara 
redesign  tata ruang.  Fenomena revitalisasi pasar rakyat 
sudah mulai diterima sebagian masyarakat karena 
kegiatan belanja menjadi lebih efisien (Sudjono, 2014). 
Strategi ini diharapkan akan memberikan dampak pada 
peningkatan pemasukan keuangan perusahaan serta 
kenyamanan pelanggan.

3. Meningkatkan kinerja keuangan dan transparasi 
dalam rangka mencapai good corporate 
gouvernance

Manajemen perlu meningkatan serta mempertahankan 
transparansi dalam keuangan hal ini ditujukan 
agar setiap pengeluaran dapat tercatat, diaudit dan 
dipertanggungjawabkan kepada stakeholder yang 
berwenang. Manajemen menyadari bahwa akan 
terdapat pemasukan yang bersumber dari pendapatan 
space iklan.

Implikasi Manajerial 

Stakeholder

Pengelolaan untuk meningkatkan daya saing memiliki 
tantangan yang besar dimana manajemen Plaza Bogor 
harus mampu menjaga hubungan dengan baik seluruh 
stakeholder yang terlibat dalam bisnis yang dijalankan, 
dimana menjaga hal ini dapat dilakukan dengan 
mengacu pada prinsip good gouvenance. Dampaknya 
manajemen akan semakin dipercaya oleh para 
stakeholder lainnya karena dianggap capable untuk 
mengelola pasar rakyat menjadi lebih baik.

Gambar 5. Business Model Canvas Perbaikan
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Pendapatan dan Pengeluaran

Pendapatan dan pengeluaran perusahaan dipandang 
sebagai suatu dampak akhir yang memiliki peran untuk 
menjaga keberlanjutan bisnis perusahaan. Manajemen 
mengetahui bahwa saat ini kelayakan usaha telah 
memenuhi syarat maka dari itu, kondisi  yang terjadi 
harus dipertahankan agar tetap memiliki nilai rasio yang 
baik. Selain dalam mempertahankan perlu didukung 
oleh langkah starategis yang baik sebagai acuan dalam 
perencanaan dan menyusun implementasi yang tepat.

Business model Canvas Plaza Bogor

Hasil perbaikan menunjukan bahwa saat ini manajemen 
perlu menambahkan beberapa point penting pada 
business model canvas. Output dari business model 
canvas nantinya akan dijadikan sebagai visualisasi 
kondisi bisnis Plaza Bogor selama beberapa waktu. 
Dampaknya dengan mengetahui hal ini adalah 
manajemen akan berkoordinasi mengenai issue-issue 
penting dalam mengembangkan bisnis yang dijalankan

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Pada penelitian ini diketahui terdapat beberapa 
kesimpulan yang sesuai dengan tujuan penelitian, 
dimana hasil identifikasi faktor kunci yang berperan 
dalam model bisnis Plaza Bogor dapat diketahui 
dengan business model canvas. Dimana dketahui 
terdapat sembilan blok yang didalamnya terdapat 
informasi faktor yang berperan dalam bisnis Plaza 
Bogor. Stakeholder atau aktor yang terlibat merupakan 
bagian penting baik pada stakeholder yang terlibat 
langsung maupun tidak langsung. Hasil identifikasi 
menemukan 13 stakeholder yang memiliki pengaruh 
dan kepentingan yang berbedaAnalisa kelayakan usaha 
yang revitalisasi Plaza Bogor terbukti layak. Temuan ini 
didukung dengan perhitungan dari beberapa indicator 
kelayakan usaha seperti net present value  yang berada 
diangka positif, benefit cost  yang memiliki nilai lebih 
dari satu dan interest rate ratio yang memiliki besaran 
lebih dari discount factor yang digunakan. Hal ini 
menanadakan bahwa revitalisasi Plaza Bogor menjadi 
hal yang profitable untuk diimplementasikan oleh 
manajemen.

Hasil analisa kesenjangan menyimpulkan beberapa 
faktor yang perlu ditambahkan dalam business model 
canvas perbaikan adalah jaminan perbaikan/perawatan 
gedung, jaminan kebersihan, layanan yang lebih baik, 
mendorong penggunaan media sosial, membangun 
sistem pengelolaan berbasis teknologi, meningkatkan 
penjualan iklan, memperoleh dukungan pemerintah 
kota menerbitkan peraturan, meningkatkan komunikasi 
dengan pengelola media, melakukan promosi ke 
lingkungan eksternal, meningkatkan komunikasi 
dengan pedagang, menghitung biaya pengelolaan dan 
penyusutan secara benar sesuai aturan standar akuntansi  
Straegi yang perlu dikembangkan oleh manajemen 
untuk mendapatkan hasil yang tepat adalah melakukan 
beberapa alternatif yang telah disusun, yaitu 1) 
mengembangkan bisnis proses yang lebih efektif; 
2) mengembangkan  efektifitas pengunaan sarana 
dan prasana; 3) meningkatkan kinerja keuangan dan 
transparasi dalam rangka mencapai good corporate 
gouvernance.

Saran

Pada kajian ini ditemukan beberapa alternatif penting 
yang harus dilakukan yaitu manajemen perlu membuat 
action plan yang sesuai untuk mengimplementasikan 
strategi yang telah disusun. Hal ini dapat dilakukan 
dengan konsep people process dan tools. Menyelaraskan 
komunikasi kepada stakeholder lainya guna 
mendapatkan kepercayaan yang lebih baik. Penelitian 
selanjutnya sebaiknya merujuk kepada pengembangan 
model pengelolaan pasar rakyat diera industri digital.
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