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Abstrak 
Sektor Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) di bidang pakaian jadi menjadi salah satu 
bagian terpenting pada perekonomian di Indonesia. Sebaran dari sektor ini diakui telah 
banyak menciptakan lapangan pekerjaan. Persaingan ketat antar usaha menjadi bagian yang 
prioritas untuk dipikirkan oleh pendiri. Pelaku usaha ditantang untuk selalu melakukan 
inovasi produk dan layanannya, terutama selama era pandemic Covid-19. Namun, UMKM 
mayoritas menjalankan inovasi tanpa dilihat keefektifannya di lapangan. Penelitian ini 
bertujuan untuk melakukan validasi kanvas model bisnis yang dimiliki oleh UMKM bidang 
pakaian jadi di Kota Bandung agar inovasi yang dilakukan lebih efektif. Metode penelitian 
yang digunakan adalah studi kasus dengan pendekatan mix method. Pengumpulan data 
kualitatif menggunakan teknik wawancara semi formal serta data kuantitatif dilakukan 
dengan survei dan eksperimen. Fokus validasi dilakukan pada asumsi-asumsi model bisnis 
yang sudah diprioritaskan dengan melihat tingginya dampak dari asumsi tersebut serta tidak 
adanya bukti pendukung. Validasi model bisnis pengembangan produk dari usaha 
Wearkenya valid sepenuhnya pada blok value proposition, channels, dan revenue streams. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa pakaian atasan atau bawahan berbahan corduroy 
diminati oleh remaja wanita dengan rentang harga 200.000 hingga 400.000; Penjualan melalui 
TikTok shop diminati oleh target konsumen dengan sajian konten video produk usaha 
Wearkenya. Alat ukur penelitian diharapkan dapat dijadikan referensi bagi penelitian 
selanjutnya yang serupa. Hasil analisis dari penelitian ini berkontribusi untuk memberikan 
umpan balik bagi pengembangan produk usaha Wearkenya. 
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PENDAHULUAN 

Di Indonesia Sektor Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) telah menjadi 
salah satu bagian terpenting pada ekonomi di Indonesia. Saat ini jumlah UMKM di 
Indonesia mencapai 64,2 juta, Data yang disampaikan kementerian koperasi dan UKM 
menyatakan, dari jumlah UMKM yang ada saat ini memiliki sumbangan kepada PDB 
sebanyak 61,07% atau sejumlah 8.573,89 triliun rupiah. Dari total UMKM di Indonesia, 
tidak semua UMKM berhasil merintis dan membangun usaha nya. dilihat dari data 
yang disediakan kemenkopukm pada periode 2017-2018 menunjukkan jumlah 
persentase perkembangan jumlah sebesar 2,02% pada tahun 2017 sebanyak 62.928.077 
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dan pada tahun 2018 bertambah menjadi 64.199.606, sedangkan pada periode 2018-
2019 perkembangan UMKM tetap bertambah namun jumlah persentase 
perkembangannya berkurang menjadi 1,98% dari penambahan pada tahun 2019 
sebesar 65.471.134 (Kemenkopukm, 2019). 

1) Pada tahun 2019 di Indonesia terjadi pandemi virus Covid-19 yang membuat 
sebagian pelaku usaha terkena dampak buruk terhadap kegiatan usahanya. Berdasarkan 
informasi dari Kemenkopukm (2021), jumlah angka usaha mikro dan kecil menurun 
diakibatkan adanya pandemi Covid-19. Akibat negatif pandemi Covid-19 masih terus 
dirasakan, tidak hanya berdampak pada sektor manufaktur, namun juga berdampak pada sektor 
UMKM sejak April 2020. UMKM di Indonesia memiliki peran penting dalam pemulihan 
ekonomi nasional selama pandemi Covid-19 ini, dengan mendorong sektor UMKM ini 
pemerintah melakukan upaya tersebut dikarenakan banyak dari pekerja yang terlibat secara 
langsung. 

2) Indonesia saat ini memiliki berbagai sektor UMKM, salah satunya adalah sektor 
pakaian atau fashion. Industri pada sektor tekstil dan pakaian jadi adalah sektor usaha yang 
tertulis mencapai pertumbuhan tertinggi pada triwulan III tahun 2019 sebesar 15,08%. 
Berdasarkan data yang diolah dan ditampilkan oleh Badan Pusat Statistik BPS (2020) 
menunjukkan bahwa banyaknya jumlah perusahaan skala mikro pada sektor pakaian jadi terus 
mengalami peningkatan, pada tahun 2019 lalu jumlah perusahaan mikro pakaian jadi 
meningkat sebanyak 21.211 perusahaan. Peningkatan jumlah perusahaan tersebut 
menyebabkan meningkatnya persaingan perusahaan pada produk pakaian jadi. Tabel jumlah 
perusahaan mikro pakaian jadi dapat dilihat pada tabel 1. 

Tabel 1 Jumlah perusahaan mikro pakaian jadi 
KBLI 2 digit 
(Deskripsi) 

Jumlah Perusahaan Menurut 2-digit KBLI (Unit) 

Mikro 

2019 2018 2017 

Pakaian Jadi 586.412 537.606 513.003 

JUMLAH 4.127.108 3.998.337 4.105.897 

Sumber: (BPS, 2020) 
Di kota Bandung, jumlah UMKM yang bergerak di bidang fashion juga meningkat dari 
tahun 2019 hingga 2021, jumlah tersebut sebanyak 33416 unit pada tahun 2019, 35483 
unit pada tahun 2020 dan 37679 unit pada tahun 2021. Dari adanya data tersebut 
menunjukkan bahwa industri pakaian jadi terus bertambah dalam tingkat persaingan. 
(Dinas Koperasi Dan Usaha Kecil, 2022).  
Pada zaman modern saat ini, persaingan dalam bisnis yang sejenis semakin tinggi 
tingkat persaingan nya, untuk menghadapi persaingan tersebut perusahaan sangat 
dituntut untuk dapat menyesuaikan produknya dengan kebutuhan dan minat 
masyarakat. Validasi nilai baru dari kegiatan inovasi yang direncanakan penting untuk 
dilakukan dengan tujuan untuk mengurangi resiko kegagalan terhadap produk yang 
ingin dikembangkan atau dibuat demi memenuhi permintaan pasar yang berkembang 
saat pandemi sekarang ini. (Pratiwi, 2019). 
 Wearkenya merupakan usaha mikro yang didirikan saat kondisi pandemi 
Covid-19, tentunya bukan hal yang mudah dalam membangun usaha ketika kondisi 
ekonomi sedang tidak seimbang. Tantangan utama Wearkenya saat pandemi ini yaitu, 
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belum mengetahui produk seperti apa yang sangat diminati banyak konsumen wanita 
terhadap produk pakaian, apa yang mereka butuhkan, model seperti apa yang banyak 
diminati oleh pasar dan tidak hanya pakaian, namun produk fashion lainnya yang 
sedang diminati. Dari berbagai macam produk fashion yang telah di produksi oleh 
Wearkenya, tentunya telah banyak melakukan inovasi produk fashion yang telah 
ditawarkan kepada konsumen, namun inovasi dari produk tersebut hanya berasal dari 
pemikiran pemilik Wearkenya ini sehingga hasil dari inovasi tersebut belum dilakukan 
validasi inovasi produk tersebut sebelum ditawarkan langsung dengan konsumen 
yang ingin dituju. (Wearkenya, 2021). Aktivitas tersebut didasari dengan banyaknya 
permintaan berbagai macam variasi dari konsumen secara langsung, namun jika terus 
menerus melakukan produksi pakaian tanpa melakukan validasi terhadap kebutuhan 
dan minat konsumen dapat menyebabkan pengeluaran investasi modal diawal yang 
cukup besar, sehingga modal yang dikeluarkan tersebut tidak efektif. Maka dari itu 
diperlukan untuk melakukan validasi model bisnis dari produk yang ingin 
dikembangkan kepada calon konsumen yang dituju oleh Wearkenya ini agar dapat 
mengurangi resiko yang tidak pasti dan menghasilkan produk secara lebih efektif dan 
efisien dengan cara memperbaiki model bisnis yang ada. Tujuan penelitian ini yaitu 
untuk mengetahui model bisnis dari inovasi produk dan layanan yang akan 
dikembangkan oleh Wearkenya, untuk mengetahui asumsi-asumsi dari model bisnis 
pengembangan produk dan layanan Wearkenya yang dianggap prioritas untuk segera 
dilakukan validasi, serta untuk mengetahui tindak lanjut yang akan dilakukan dari 
hasil temuan validasi model bisnis inovasi produk dan layanan Wearkenya. Dengan 
demikian, peneliti ingin mengetahui model bisnis pengembangan dari Wearkenya 
yang lebih sesuai disaat kondisi pandemi yang terjadi sekarang ini. P 
 
METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan studi kasus, Menurut Yin (2014), Studi kasus adalah 
penyelidikan empiris yang menyelidiki fenomena kontemporer (kasus) secara 
mendalam dan dalam konteks dunia nyata, terutama ketika batas-batas antara 
fenomena dan konteks mungkin tidak terlihat jelas. Pada penelitian ini peneliti ingin 
memahami kasus yang terjadi secara nyata yang didukung dengan data dan 
bergantung pada sumber bukti yang diolah dengan triangulasi untuk menganalisis 
data. 

Penelitian ini menggunakan metodologi penelitian campuran atau mix method 
adalah jenis penelitian yang menggabungkan antara penelitian kualitatif dan 
penelitian kuantitatif. Menurut Sugiyono (2013), metode penelitian kombinasi seperti 
ini menggabungkan antara metode penelitian kualitatif dengan penelitian kuantitatif 
yang bertujuan digunakan secara bersama-sama dalam suatu kegiatan penelitian, 
sehingga diperoleh data yang lebih komprehensif, valid, reliabel, dan obyektif. 
Penelitian ini lebih dominan pada hasil data kualitatif, kemudian diperkuat dengan 
data hasil kuantitatif seperti survey kuesioner. 

Menurut Hamidi (2010), unit analisis merupakan salah satu hal yang diteliti 
dapat berupa individu, kelompok, barang atau suatu kejadian sosial seperti aktivitas 
dari individu atau kelompok yang dijadikan subjek penelitian. Unit analisis pada 
penelitian ini merupakan organisasi karena mengarah kepada objek yang diteliti yaitu 
usaha mikro Wearkenya. Pengambilan data dengan wawancara dilakukan melalui 
dalam jaringan atau dapat secara langsung. Kriteria narasumber yang dibutuhkan 
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pada penelitian ini terdiri dari 3 jenis narasumber yaitu, pemilik usaha Wearkenya 
sebagai informan kunci, konsumen sebagai narasumber untuk menyesuaikan nilai 
yang dimiliki usaha Wearkenya, serta expert atau pengusaha yang sudah lama berjalan 
dibidang pakaian jadi untuk didapatkan hasil yang lebih valid dengan keadaan secara 
nyata di lapangan. Wawancara dilakukan dengan durasi selama 20 menit agar data 
yang dihasilkan dapat secara maksimal dilakukan. Pengambilan semua data dalam 
penelitian ini dilaksanakan selama 3 bulan. 

Dalam menganalisis data digunakan analisis sebelum di lapangan dilakukan 
analisis data terhadap data hasil studi terdahulu atau data sekunder, yang akan 
digunakan sebagai penentu fokus penelitian. Tetapi, fokus penelitian ini masih 
bersifat sementara dan akan berkembang setelah peneliti memasuki lapangan. 
Kemudian dilakukan analisis selama di lapangan dengan Model Miles dan Huberman 
tahun 1984 dalam buku Sugiyono (2014) menekankan pada aktivitas analisis yang 
dilakukan secara interaktif dan terus menerus hingga data jenuh. Aktivitas dalam 
analisis data meliputi data reduction, data display, dan conclusion 
drawing/verification. Alur analisis data dapat dilihat pada gambar 2. 

 
Gambar 2 Alur Analisis Data 

Sumber: (Sugiyono ,2015) 
 Operasional variabel yang digunakan pada penelitian ini menggunakan alat 

Business Model Canvas. Operasional Variabel dapat dilihat pada lampiran tabel 2 
operasional variabel (h.24) untuk panduan wawancara kepada pemilik dengan tujuan 
mendapatkan data mengenai model bisnis yang ingin dikembangkan. Untuk tahap 
pengujian setelah wawancara pemilik yang bertujuan mendapatkan data mengenai 
kanvas model bisnis objek penelitian dilakukan observasi wawancara kepada 
pelanggan. Pada pertanyaan pengujian ini ditujukan kepada pelanggan untuk 
mendapatkan data yang dibutuhkan dalam penelitian terkait hipotesis yang 
ditentukan serta eksperimen apa yang akan diambil, namun untuk panduan observasi 
wawancara yang ditujukan kepada pelanggan dalam pengujian ini akan didapatkan 
setelah mengetahui asumsi prioritas yang diketahui untuk diuji. Kemudian data yang 
didapatkan dari pelanggan ini digunakan untuk melihat kesesuaian nilai yang 
dibutuhkan pelanggan dengan nilai yang akan ditawarkan oleh Wearkenya. 

 Narasumber ditujukan kepada dua pihak, pemilik usaha dan pelanggan, hal ini 
dikarenakan pengumpulan data yang akan diambil memerlukan pendapat dari dua 
pandangan yang berbeda, dimana pemilik usaha mikro diperlukan untuk data 
mengenai produknya serta pelanggan diperlukan data untuk mengetahui nilai yang 
dibutuhkan. 
Uji Validitas dan Reliabilitas 

Dalam penelitian kualitatif, temuan atau data dapat dinyatakan valid apabila 
tidak ada perbedaan antara yang dilaporkan peneliti dengan apa yang 
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sesungguhnya terjadi pada obyek yang diteliti (Sugiyono, 2015:365).  Untuk 
menentukan kualitas dari penelitian ini yang dilakukan yaitu dapat dilihat pada 
tabel 3 validitas dan reliabilitas. 

Tabel 3 Validitas dan Reliabilitas 
Pengujian Keterangan Teknik 

Construct validity  Dilakukan untuk 
mengontrol bias dari alat 
ukur yang digunakan 
peneliti. 

Triangulasi metode 
dilakukan dalam 
pengumpulan data selain 
wawancara dan 
triangulasi sumber 
dilakukan dalam 
pengumpulan data 
wawancara. 

Validitas Internal Bukti empiris yang telah 
dipasangkan dengan 
masing-masing variabel 
di dalam model 
konseptual dijelaskan 
secara deskriptif. Untuk 
meningkatkan validitas 
internal nya maka setiap 
penjelasan diikuti oleh 
kutipan-kutipan 
wawancara. 

Do explanation building 
oleh (Yin, 2003). 

Reliabilitas Untuk memastikan 
penelitian bersifat 
reliabel. 

Menggunakan database 
studi kasus dengan setiap 
transkrip wawancara 
selalu dilengkapi dengan 
data profil narasumber 
seperti nama, kode 
narasumber, institusi, 
jabatan, tempat 
wawancara, dan durasi 
wawancara. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penelitian ini dilakukan untuk memvalidasi model bisnis dari usaha mikro 
pakaian yaitu Wearkenya, dengan melibatkan pemilik usaha sebagai narasumber 
utama terkait pengumpulan data kanvas model bisnis yang dimiliki. Penelitian ini 
juga melibatkan remaja wanita yang ditujukan sebagai narasumber dan responden, 
dalam penelitian ini melibatkan responden wanita remaja akhir yang berusia 18-24 
tahun sebanyak 100 responden untuk mendapatkan pandangan dari mereka sebagai 
konsumen, dengan melakukan wawancara dan penyebaran kuesioner. Karakteristik 
Narasumber dapat dilihat pada tabel 4. 
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Tabel 4 Karakteristik Narasumber 
Kode Jenis Kelamin Usia Jabatan 

N1 Perempuan 22 Pemilik usaha 

N2 Perempuan 18 Konsumen 

N3 Perempuan 18 Konsumen 

N4 Perempuan 21 Konsumen 

N5 Perempuan 22 Konsumen 

N6 Perempuan 20 Konsumen 

N7 Perempuan 23 Konsumen 

N8 Perempuan 21 Konsumen 

N9 Perempuan 22 Konsumen 

N10 Perempuan 21 Konsumen 

N11 Perempuan 24 Konsumen 

N12 Perempuan 44 Expert 

 
Pada analisis model bisnis, narasumber diwawancarai mengenai model bisnis 

yang sedang berjalan untuk dihasilkan data bentuk kanvas model bisnis awal yang 
diperlukan untuk divalidasi. Tahapan yang dilakukan untuk menentukan hipotesis 
yang akan digunakan yaitu penentuan hipotesis, memetakan hipotesis, eksperimen, 
dan tindakan selanjutnya. 
1. Penentuan Hipotesis 

Hipotesis atau asumsi didapatkan dari hasil wawancara dengan pemilik usaha 
Wearkenya, kemudian didapatkan bentuk kanvas model bisnis yang akan 
dikembangkan, dari setiap point yang ada pada blok kanvas model bisnis dituliskan 
menjadi hipotesis yang diawali dengan kata “kami percaya bahwa… “hipotesis yang 
didapatkan dari setiap blok model bisnis dapat dilihat pada tabel 5. 

Tabel 5 Hipotesis BMC 
Hipotesis 

Customer 
Segment 

Kami percaya bahwa segmen pelanggan kami merupakan remaja 
akhir perempuan yang menyukai fashion yang colourful. 

Value 
Proposition 

Kami percaya bahwa pakaian dengan menggunakan bahan 
corduroy dapat disukai oleh target potensial kami. 

Channel Kami percaya bahwa remaja perempuan (konsumen) bersedia 
melakukan transaksi melalui platform Shopee. 
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Kami percaya bahwa remaja perempuan (konsumen) bersedia 
melakukan transaksi melalui chat WhatsApp. 

Kami percaya bahwa remaja perempuan (konsumen) bersedia 
melakukan transaksi melalui sosial media Instagram. 

Kami percaya bahwa remaja perempuan (konsumen) bersedia 
melakukan transaksi melalui TikTok shop. 

Customer 
Relationships 

Kami percaya bahwa dengan membuat posting Instagram yang 
interaktif dengan konsumen dapat menimbulkan hubungan yang 
baik. 

Kami percaya bahwa dengan menanyakan pendapat setelah 
pembelian dapat meningkatkan kepuasan konsumen. 

Kami percaya bahwa dengan mengadakan diskon di hari besar 
dapat menarik konsumen untuk tetap membeli produk kami. 

Key Activities Kami percaya bahwa kami bisa mengelola keseluruhan aktivitas 
secara efektif yang dibutuhkan untuk membangun model bisnis 
yang berkelanjutan (menghasilkan keuntungan yang signifikan). 

Key Resources Kami percaya bahwa kami bisa mengelola keseluruhan sumber 
daya Wearkenya (SDM dan keuangan) secara optimal untuk 
membangun model bisnis yang berkelanjutan (menghasilkan 
keuntungan yang signifikan). 

Key Partners Kami percaya bahwa kami bisa mengelola seluruh mitra 
Wearkenya (Penjahit, supplier bahan dan kurir) secara optimal 
untuk membangun model bisnis yang berkelanjutan 
(menghasilkan keuntungan yang signifikan). 

Revenue Stream Kami percaya bahwa konsumen bersedia membayar kisaran 
harga 200.000 – 400.000 untuk pakaian berbahan corduroy 
(atasan/bawahan dan satu set corduroy) 

Cost Structure Kami percaya bahwa kami bisa mengelola keseluruhan biaya dari 
dijalankannya bisnis ini secara efisien untuk membangun model 
bisnis yang berkelanjutan (menghasilkan keuntungan yang 
signifikan) 

Profit Kami percaya bahwa Wearkenya dapat menghasilkan omset 
lebih banyak daripada biaya-biaya yang akan dikeluarkan 
sehingga bisa menghasilkan keuntungan yang signifikan 

Sumber: (data yang telah diolah, 2022) 
2. Memetakan Hipotesis 

Dari setiap hipotesis tersebut dilakukan pemetaan asumsi, dengan cara 
menganalisis terlebih dahulu hipotesis yang memiliki dampak serta bukti, analisis 
hipotesis yang telah dilakukan dapat dilihat pada tabel 6. 
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Tabel 6 Analisis Hipotesis 
Blok BMC Kode 

Hipotesis 
Hipotesis Sangat 

Berdampak/Kurang 
Berdampak 

Ada/Tidak 
Ada Bukti 

 

Customer 
Segment 

H1 Kami percaya 
bahwa segmen 
pelanggan kami 
merupakan 
remaja akhir 
perempuan yang 
menyukai fashion 
yang colourful. 

Sangat berdampak Masih 
sedikit bukti 
(penjualan 
rata-rata 
banyak dari 
rekan dekat 
). 

Value 
Proposition 

H2 Kami percaya 
bahwa pakaian 
dengan 
menggunakan 
bahan corduroy 
dapat disukai 
oleh target 
potensial kami. 

Sangat berdampak Masih 
sedikit bukti 
(pemilik 
belum 
mengetahui 
konsumen 
secara luas 
terkait 
produk 
corduroy 
ini). 

Channel H3 Kami percaya 
bahwa remaja 
perempuan 
(konsumen) 
bersedia 
melakukan 
transaksi melalui 
platform Shopee. 

Berdampak Sudah 
cukup bukti 
(pembelian 
terbanyak 
melalui 
platform 
Shopee). 

H4 Kami percaya 
bahwa remaja 
perempuan 
(konsumen) 
bersedia 
melakukan 
transaksi melalui 
chat WhatsApp. 

Berdampak Sudah 
cukup bukti 
(dengan 10 
penjualan). 

H5 Kami percaya 
bahwa remaja 
perempuan 
(konsumen) 

Berdampak Sudah 
cukup bukti 
Sudah 
cukup bukti 
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bersedia 
melakukan 
transaksi melalui 
sosial media 
Instagram. 

(dengan 5 
penjualan ). 

H6 Kami percaya 
bahwa remaja 
perempuan 
(konsumen) 
bersedia 
melakukan 
transaksi melalui 
TikTok shop. 

Berdampak Belum ada 
bukti (belum 
dilakukan 
penjualan 
melalui 
channel ini). 

Customer 
Relationships 

H7 Kami percaya 
bahwa dengan 
membuat posting 
Instagram yang 
interaktif dengan 
konsumen dapat 
menimbulkan 
hubungan yang 
baik. 

Berdampak Masih 
sedikit bukti 
(konsumen 
pada 
Instagram 
hanya 
beberapa 
yang 
merespon 
unggahan 
yang di 
upload). 

H8 Kami percaya 
bahwa dengan 
menanyakan 
pendapat setelah 
pembelian dapat 
meningkatkan 
kepuasan 
konsumen. 

Berdampak Masih 
sedikit bukti 
(hanya ada 
beberapa 
respon dari 
konsumen 
ketika 
ditanyakan 
pendapat 
tentang 
produk). 

H9 Kami percaya 
bahwa dengan 
mengadakan 
diskon di hari 
besar dapat 
menarik 
konsumen untuk 

Sangat berdampak Sudah 
cukup bukti 
(terdapat 
transaksi 
yang terjadi 
karena 
kampanye 
diskon ). 
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tetap membeli 
produk kami. 

Key 
Activities 

H10 Kami percaya 
bahwa kami bisa 
mengelola 
keseluruhan 
aktivitas secara 
efektif yang 
dibutuhkan 
untuk 
membangun 
model bisnis 
yang 
berkelanjutan 
(menghasilkan 
keuntungan yang 
signifikan). 

Sangat berdampak Sudah 
cukup bukti 
dengan 
adanya 
profit 
namun 
belum 
optimal. 

Key 
Resources 

H11 Kami percaya 
bahwa kami bisa 
mengelola 
keseluruhan 
sumber daya 
Wearkenya (SDM 
dan keuangan) 
secara optimal 
untuk 
membangun 
model bisnis 
yang 
berkelanjutan 
(menghasilkan 
keuntungan yang 
signifikan). 

 

Sangat berdampak Sudah 
cukup bukti 
dengan 
adanya 
profit 
namun 
belum 
optimal. 

Key Partners H12 Kami percaya 
bahwa kami bisa 
mengelola 
seluruh mitra 
Wearkenya 
(Penjahit, 
supplier bahan 
dan kurir) secara 
optimal untuk 
membangun 

Sangat berdampak Sudah 
cukup bukti 
dengan 
adanya kerja 
sama yang 
baik dengan 
penjahit 
(outsource) 
dan supplier 
bahan bisnis 
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model bisnis 
yang 
berkelanjutan 
(menghasilkan 
keuntungan yang 
signifikan). 

 

dapat 
berjalan. 

Revenue 
Stream 

H13 Kami percaya 
bahwa konsumen 
bersedia 
membayar 
kisaran harga 
200.000 – 400.000 
untuk pakaian 
berbahan 
corduroy 
(atasan/bawahan 
dan satu set 
corduroy) 

Sangat berdampak Masih 
sedikit bukti 
(penjualan 
bahan 
corduroy 
masih di 
sekitaran 
orang 
terdekat) 

Cost 
Structure 

H14 Kami percaya 
bahwa kami bisa 
mengelola 
keseluruhan 
biaya dari 
dijalankannya 
bisnis ini secara 
efisien untuk 
membangun 
model bisnis 
yang 
berkelanjutan 
(menghasilkan 
keuntungan yang 
signifikan) 

Sangat berdampak Masih 
sedikit bukti 
(ditunjukkan 
dengan 
belum 
adanya gaji 
untuk 
pendiri 
bisnis ini) 

Profit H15 Kami percaya 
bahwa 
Wearkenya dapat 
menghasilkan 
omset lebih 
banyak daripada 
biaya-biaya yang 
akan dikeluarkan 
sehingga bisa 
menghasilkan 

Sangat berdampak Sudah 
cukup bukti 
dengan 
adanya 
profit 
namun 
belum 
optimal 
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keuntungan yang 
signifikan 

 

Sumber: (data yang telah diolah, 2022) 
Didapati hipotesis yang dianggap paling beresiko yaitu yang hipotesis yang 

sangat berdampak dan masih sedikit bukti, kemudian dilakukan pemetaan asumsi 
dimana asumsi yang dianggap paling beresiko dan sedikit bukti ditempatkan pada 
kuadran 1 yaitu kanan atas asumsi atau hipotesis dituliskan dengan kode H1 hingga 
H15 dari tabel sebelumnya pada tabel 6 dan peta asumsi dapat dilihat pada gambar 3. 

 
Gambar 3 Peta Asumsi 

Sumber: (data yang telah diolah, 2022) 
 

Dari hipotesis yang dianggap paling beresiko yaitu hipotesis yang sangat 
berdampak dan masih sedikit bukti tersebut maka disimpulkan 3 hipotesis tersebut 
perlu untuk diuji dalam kurun waktu 1 bulan ke depan. Ketiga hipotesis tersebut 
adalah: 
a. H2: Kami percaya bahwa pakaian dengan menggunakan bahan corduroy dapat 

disukai oleh target potensial kami. (Value Proposition). Pada hipotesis ini dipilih 
karena sangat berdampak pada penjualan dari pengembangan produk yang 
ditentukan serta masih belum ada bukti terkait produk tersebut dapat sesuai 
dengan target konsumen nya. 

b. H6: Kami percaya bahwa remaja perempuan (konsumen) bersedia melakukan 
transaksi melalui TikTok shop. (Channel). Hipotesis ini ditentukan karena sangat 
berdampak pada pengembangan saluran baru yang dipilih dengan bukti yang 
masih sedikit sehingga harus dilakukan validasi apakah saluran ini sesuai 
dengan target konsumen. 

c. H13: Kami percaya bahwa konsumen bersedia membayar kisaran harga 200.000 
– 400.000 untuk pakaian berbahan corduroy (atasan/bawahan dan satu set 
corduroy). (Revenue Stream). Hipotesis ketiga ini sangat berdampak pada 
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pengembangan produknya terkait harga penjualan yang ditentukan, dengan 
masih sedikit bukti terkait kesesuaian harga terhadap target konsumen. 

 
3. Eksperimen 

Pada tahap eksperimen ini dilakukan pengujian terhadap asumsi yang dianggap 
prioritas untuk dilakukan validasi, dari ketiga hipotesis yang telah ditentukan 
sebelumnya yaitu pad blok value proposition, channels, dan revenue streams. 
1) Value Proposition 

Pada asumsi ini yaitu “Kami percaya bahwa pakaian dengan menggunakan 
bahan corduroy dapat disukai oleh target potensial kami. “dilakukan 3 pengujian 
dengan menggunakan alat uji yang berbeda, alat uji tersebut yaitu customer interview¸ 
survey, dan Instagram ads. 
a) Customer Interview 

Pada alat uji ini dilakukan dengan metode wawancara. Hasil dari alat uji ini 
menunjukkan bahwa dari narasumber yang ditanyakan menunjukkan ketertarikan 
terhadap produk pakaian berbahan corduroy hal ini didasari oleh 8 dari 10 
narasumber yang menyatakan tertarik seperti yang diucapkan N2 “Tertarik, karena 
kalau misalkan buat kuliah ini cocok, ada kerahnya” yang menunjukkan adanya kesesuaian 
pada customer gains dari konsumen. Narasumber N5 menyatakan “Kalau misalnya 
sebelumnya sih lebih sering ngelirik baju yang katun-katun gitu cuman kayaknya kalau 
corduroy juga kayaknya sih keren ya kalau misalkan dipakai buat hangout gitu terus kalau 
formal kayaknya juga masuk jadi kayaknya yaa boleh-boleh aja sih” yang menunjukkan 
kesesuaian dengan customer jobs bahwa membutuhkan pakaian yang dapat dipakai 
sesuai dengan kegiatan nya. sehingga dapat disimpulkan pada alat uji ke satu ini 
untuk hipotesis satu dapat dinyatakan sesuai, karena melebihi target sesuai jika 70% 
dari narasumber menyatakan tertarik. 
b) Discovery Survey 

Alat uji yang digunakan selanjutnya bertujuan untuk memperkuat hasil analisis 
dari yang sebelumnya, pada pengujian ini dilakukan penyebaran kuesioner terkait 
ketertarikan terhadap produk pakaian berbahan corduroy. Pada pengujian yang 
dilakukan dengan alat uji ini dihasilkan kesimpulan bahwa dari 100 responden 91 
diantaranya menyatakan ketertarikan terhadap produk pakaian berbahan corduroy 
hal ini ditentukan dari hasil survey yang menanyakan ketertarikan setelah 
menunjukkan contoh gambar produk yang akan dihasilkan. 
c) Instagram Ads 

Tahapan pengujian selanjutnya untuk hipotesis yang pertama dan bertujuan 
untuk memperkuat hasil analisis dan mengumpulkan bukti yang kuat dilakukan 
dengan alat uji social media ads melalui platform Instagram untuk mengukur tingkat 
ketertarikan audiens yang sesuai dengan target konsumen. Hasil dari alat uji ini 
menyatakan hasil yang sama dengan alat uji sebelumnya, dimana persentase audiens 
yang tertarik pada platform Instagram terhadap produk pakaian berbahan corduroy 
menunjukkan ketertarikan hal ini diukur dari jumlah views dari konten yang 
diiklankan dan dibandingkan dari jumlah target audiens yang ditentukan saat iklan 
dilakukan, dihasilkan sebanyak 2,700 views konten dari 3,300 target audiens iklan. 
Maka, hasil untuk pengujian hipotesis pada blok BMC value proposition mengenai 
produk pakaian berbahan corduroy dianggap memiliki ketertarikan dari konsumen 
yang ditargetkan yaitu remaja perempuan dengan usia 18 hingga 24 tahun. 
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2) Channel 
Pada blok BMC channel atau saluran yang digunakan oleh Wearkenya, 

dihasilkan hipotesis yang ingin diuji mengenai layanan tambahan melalui platform 
TikTok shop, hipotesis yang dihasilkan yaitu “Kami percaya bahwa remaja 
perempuan (konsumen) bersedia melakukan transaksi melalui TikTok shop.” 
a) Customer Interview 

Dalam melakukan validasi terkait hipotesis yang ditentukan mengenai 
ketersediaan berbelanja melalui TikTok shop, dilakukan pengujian pertama dengan 
alat uji ini. dihasilkan data hasil wawancara yang menunjukkan bahwa 5 dari 
narasumber menyatakan bersedia menggunakan platform TikTok shop untuk belanja 
pakaian dan 5 diantaranya lagi menyatakan tidak bersedia menggunakan TikTok shop 
untuk belanja pakaian, hal ini diucapkan oleh narasumber N2 yang menyatakan 
“Tertarik, soalnya payment nya juga mudah. Mereka kayaknya setiap live suka promo gitu ya 
kalau misalkan kita akun nya masih akun baru promo nya suka gede” sebagai narasumber 
yang menyatakan tertarik bersamaan dengan narasumber N4, N6,N9 dan N10.  

Hal lainnya juga diucapkan oleh narasumber N8  
“… kepercayaan saya tingkat kepercayaan saya terhadap aplikasi tersebut belum 

memadai jadi kecil kemungkinan untuk saya dapat berbelanja di aplikasi tersebut. Saya lebih 
mengutamakan melalui media yang sudah terpercaya yang sudah saya gunakan berulang kali 
seperti Tokopedia, Shopee, maupun berbelanja secara langsung di offline storenya”  

Sebagai salah satu yang tidak tertarik terhadap TikTok shop seperti narasumber 
lainnya yaitu N3, N5,N7, dan N11 dari hasil ini maka dapat disimpulkan hasil alat uji 
yang masih lemah serta butuh bukti yang lebih untuk memperkuat. 
b) Discovery survey 

Untuk memperkuat bukti pengujian kembali dilakukan dengan cara 
menyebarkan kuesioner kepada target potensial yang ditentukan dengan 
menanyakan beberapa pertanyaan untuk melihat ketersediaan berbelanja pakaian 
melalui TikTok shop, dengan penyebaran kuesioner dihasilkan 78 dari 100 responden 
menyatakan tertarik dengan platform TikTok shop yang disebabkan dengan adanya 
konten dari produk yang dijual, kemudahan, serta adanya promo besar-besaran. 
c) TikTok Ads 

Pengujian selanjutnya untuk hipotesis mengenai ketersediaan belanja melalui 
TikTok shop dilakukan dengan alat uji TikTok ads, dengan mengukur seberapa 
tertarik audiens pada platform TikTok mengenai produk yang ditawarkan. Pada 
pengujian ini dihasilkan bahwa dari konten produk yang diiklankan mendapat 
interaksi yang besar, diukur dari jumlah views pada konten produk yang diiklankan 
mencapai 2,600 views dari jumlah audiens yang ditargetkan yaitu 3,300. 

Maka, pada hipotesis kedua terkait ketersediaan belanja pakaian pada platform 
TikTok shop dari konsumen dianggap bersedia melakukan pembelian pada platform 
TikTok shop ini dari hasil bukti yang didapatkan pada pengujian sebelumnya. 
3) Revenue Streams 

Pada hipotesis selanjutnya dilakukan pengujian terkait pendapatan dari hasil 
penjualan produk, dimana pengukuran diambil dari kesesuaian harga dan produk 
yang ditawarkan. Hipotesis ketiga ini yaitu “ Kami percaya bahwa konsumen bersedia 
membayar kisaran harga 200.000 – 400.000 untuk pakaian berbahan corduroy ( 
atasan/bawahan dan satu set corduroy).” 
a) Customer interview 
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Pengujian pertama dilakukan dengan mewawancarai narasumber dari target 

konsumen yang dituju, wawancara ini menanyakan terkait tanggapan konsumen 
terhadap kesesuaian harga dan produk yang dihasilkan dengan membawakan contoh 
produknya. Dari narasumber yang diwawancarai dihasilkan 8 dari 10 narasumber 
menyatakan bahan dan harga sesuai dengan produk yang ditawarkan, sebagaimana 
dinyatakan oleh narasumber N2 “Sesuai sih, kancingnya kuat karetnya juga bukan karet 
yang gampang melar di tangannya dilengannya.ini dua lapis ya, oke sesuai sih” begitu juga 
dengan narasumber N3, N4, N6, N7,N9,N10, dan N11. tetapi banyak dari narasumber 
yang menyatakan harga yang sesuai untuk satu pakaian saja atasan atau bawahan. 
b) Discovery survey 

Pada pengujian ini dilakukan penyebaran kuesioner kepada target konsumen 
untuk mendapatkan tanggapan terkait kesesuaian harga dan produk dengan 
menampilkan gambar produk beserta dengan harganya. Pengujian ini menghasilkan 
hipotesis yang sesuai dilihat dari hasil yang didapatkan bahwa dari 100 responden 78 
responden menyatakan sesuai untuk harga atasan, 67 responden menyatakan sesuai 
untuk harga dari produk bawahan serta 64 responden menyatakan sesuai untuk harga 
satu set baju. 
c) Mock sale (online) 

Pengujian dilakukan dengan membuat simple landing page yang didalamnya 
menyertakan harga dan produk yang ditawarkan, namun pada uji ini tidak dilakukan 
penjualan dengan transaksi melainkan tolak ukur dilihat dari jumlah pengunjung 
yang mengklik halaman produk serta pengunjung yang melakukan pengisian form 
yang tersedia. Hasil yang didapatkan dari alat uji ini yaitu sebanyak 78 pengunjung 
unik 50 diantaranya memilih mengklik dan 41 pengunjung melakukan pengisian form 
dengan memilih produk pada rentang harga 200 ribu hingga 400 ribu. 

Dengan demikian, untuk hipotesis ketiga dinyatakan sesuai dengan hasil yang 
didapatkan bahwa konsumen yang ditargetkan menyatakan bahwa harga dan produk 
yang ditawarkan sesuai dengan kualitasnya untuk harga 200.000 hingga 400.000. 
Analisis Pengembangan Produk 

Pengembangan produk dilakukan untuk memberikan nilai lebih yang dapat 
memuaskan para konsumen nya, pengembangan produk pada penelitian ini 
berfokuskan kepada tiga blok dari kanvas model bisnis, dimana blok yang ingin 
dikembangkan pada usaha ini yaitu value proposition, channel, dan revenue stream. 
a. Value Proposition 

Dari hasil pengujian yang dilakukan, menunjukkan adanya bahwa produk 
dengan target pasar yang dituju sesuai dari produk pakaian berbahan corduroy yang 
diminati oleh target konsumen, dimana berdasarkan teori product-market fit 
Osterwalder et al. (2014), menyatakan memiliki bukti bahwa produk dan layanan 
anda, pain relievers, dan gain creators benar-benar menciptakan nilai pelanggan dan 
mendapatkan daya tarik di pasar. Teori lain juga menyatakan bahwa value atau nilai 
menurut Isotalo (2018), Nilai adalah perkiraan pelanggan sejauh mana suatu produk 
atau layanan dapat memenuhi kebutuhan mereka, serta Gamble (2016) menjelaskan 
lebih lanjut, bahwa nilai adalah alasan mengapa pelanggan menggunakan produk 
atau layanan di atas yang lain. 

Maka, keputusan yang diambil dari hasil pengujian bahwa asumsi terkait 
ketertarikan produk berbahan corduroy dari konsumen yang ditargetkan terbukti 
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valid, dengan demikian pemilik usaha ini dapat melakukan perkembangan 
produknya untuk pakaian berbahan corduroy dalam pengembangannya. 
b. Channel 

Perkembangan produk yang ingin dilakukan lainnya oleh usaha ini yaitu adanya 
pelayanan saluran penjualan tambahan selain saluran penjualan utama sebelumnya. 
Pada pengujian hipotesis ini dapat didukung oleh teori yang dinyatakan Kottler dan 
Armstrong (2012) menyatakan konsumen dapat memilih saluran yang mereka sukai 
berdasarkan harga, pilihan produk, dan kenyamanan serta tujuan belanja mereka 
sendiri (ekonomi, sosial, atau pengalaman). Segmentasi saluran ada, dan pemasar 
harus menyadari bahwa konsumen yang berbeda memiliki kebutuhan yang berbeda 
selama proses pembelian. Bahkan konsumen yang sama, mungkin memilih saluran 
yang berbeda untuk alasan yang berbeda. 

Serta pada teori bauran pemasaran Kottler dan Armstrong (2012) yaitu 
merupakan seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk terus 
menerus mencapai tujuan perusahaannya di pasar sasaran. Salah satu unsur bauran 
pemasaran yaitu place atau tempat dimana tempat diasosiasikan sebagai saluran 
distribusi yang ditujukan untuk mencapai target konsumen. Tempat ini dapat 
diartikan secara online maupun offline agar mudah ditemukan konsumen nya. 
Menurut Stokes (2011) mengenai pemasaran digital dimana perusahaan dapat 
mencapai target konsumennya melalui pemasaran digital dengan tujuan menjalin 
hubungan yang akrab dan menyampaikan informasi yang terpercaya, salah satunya 
dengan saluran media sosial dalam pembuatan, publikasi dan penyebaran konten 
yang dilakukan dalam bentuk gambar maupun video. 

Dengan demikian, didapatkan bahwa saluran penjualan TikTok shop valid 
sesuai dengan target konsumen potensial, dengan adanya saluran pemasaran yang 
baru akan membuka lebih banyak peluang penjualan. Sehingga untuk hipotesis atau 
asumsi yang kedua ini dalam perkembangan produk yang diinginkan yaitu adanya 
layanan penjualan melalui TikTok shop, tindak lanjut nya dapat dilakukan 
pengembangan pelayanan saluran penjualan melalui TikTok shop ini. 
c. Revenue streams 

Hasil pengujian yang dilakukan sejalan dengan teori mengenai ukuran harga 
yang dilihat dari kesesuaian harga dengan manfaat. Menurut Kottler dan Armstrong 
(2012), ukuran harga dapat dilihat dari jenisnya salah satu nya yaitu kesesuaian harga 
dengan manfaat dimana konsumen memutuskan membeli suatu produk jika manfaat 
yang dirasakan lebih besar atau sama dengan yang telah dikeluarkan untuk 
mendapatkannya. Jika konsumen merasakan manfaat produk lebih kecil dari yang 
dikeluarkan maka konsumen akan beranggapan bahwa produk tersebut mahal dan 
konsumen akan berpikir dua kali untuk melakukan pembelian ulang. 

Tujuan penetapan harga penting dalam menjalankan usaha, menurut Assauri 
(2017) salah satu tujuan penetapan harga yaitu mencapai keuntungan yang 
ditargetkan dimana perusahaan menentukan harga untuk mencapai tingkat laba yang 
diinginkan dengan tingkat laba yang sesuai dalam kebutuhan investasi dan resiko 
yang ditanggung.  

Dengan demikian untuk validasi hipotesis pada aliran pendapatan ini sudah 
valid sesuai dengan yang ditentukan bahwa harga dan produk yang ditawarkan 
sesuai menurut target konsumen yang dituju. Maka, hasil ini dapat digunakan dalam 
pengembangan produk yang ingin dilakukan usaha ini sehingga tetap mendapat 
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keuntungan dari penjualan produk dari harga yang ditawarkan serta dapat 
menyesuaikan harga dengan target pasarnya. 

Pengembangan terhadap model bisnis dari usaha ini diawali dengan kanvas 
model bisnis yang dimiliki, fokus pengembangan yang dilakukan dari model bisnis 
tersebut dilakukan kepada tiga blok kanvas model bisnis yaitu blok value proposition, 
channel, dan revenue stream. Bisnis model sebelum dan sesudah dilakukan validasi, 
menunjukkan perbedaan yang diperlihatkan dengan dibedakan warna dari teks pada 
model bisnis biru untuk model bisnis awal gambar dari BMC sebelumnya dapat 
dilihat pada gambar 4 di lampiran (h.23) dan hijau untuk model bisnis 
pengembangannya. Gambar BMC pengembangan yang dihasilkan dapat dilihat pada 
gambar 5 di lampiran (h.23). 

Dari Validasi yang dilakukan terhadap model bisnis pengembangan produk 
dihasilkan kanvas model bisnis yang sesuai dengan hasil pengujian dimana berfokus 
pada tiga blok kanvas model bisnis tersebut, pada blok value proposition dihasilkan 
pengujian yang valid serta pada blok revenue streams dan channels dihasilkan 
pengujian yang valid, serta dari eksperimen yang telah dilakukan penambahan 
didapatkan pada blok channels dengan adanya saluran penjualan yang valid dari 
pengujian yaitu TikTok shop. 
 
SIMPULAN 

Dari hasil penelitian, Wearkenya ingin melakukan pengembangan produknya 
melalui model bisnis perkembangan yang ingin dilakukan, hasilnya bahwa pada tiga 
blok dari kanvas model bisnis yaitu value proposition yang dimiliki yaitu fashion 
berbahan corduroy, channels pada saluran penjualan tambahan melalui TikTok shop, 
dan revenue streams terkait kesesuaian harga dengan produk yang ditawarkan, ketiga 
blok dan nilai didalamnya ditentukan untuk dilakukan validasi agar pengembangan 
produk yang akan dilakukan dapat sesuai dengan target pasarnya.  

Didapatkan asumsi yang prioritas untuk dilakukan validasi dari model bisnis 
yang ada, asumsi atau hipotesis yang dianggap harus segera divalidasi yaitu hipotesis 
yang paling beresiko yang memiliki dampak besar dan masih sedikit bukti. Hipotesis 
tersebut yaitu, kami percaya bahwa pakaian dengan menggunakan bahan corduroy 
dapat disukai oleh target potensial kami. Pengujian yang dilakukan pada hipotesis ini 
menunjukkan hasil yang valid, dimana hasil yang didapatkan dari tiga pengujian 
dengan metode yang berbeda yang ditunjukkan kepada target potensial menyatakan 
bahwa target potensial yang dituju tertarik terhadap produk pakaian berbahan 
corduroy. 

Pada hipotesis kedua yaitu Kami percaya bahwa remaja perempuan 
(konsumen) bersedia melakukan transaksi melalui TikTok shop. Pada pengujian 
hipotesis ini menghasilkan kesesuaian antara ide yang ingin dikembangkan dengan 
target konsumen nya. hasil validasi menunjukkan bahwa remaja akhir perempuan 
memilih bersedia berbelanja pakaian melalui TikTok shop, maka dengan demikian 
saluran penjualan baru dapat dikembangkan melalui TikTok shop. Kemudian pada 
hipotesis ketiga yaitu, kami percaya bahwa konsumen bersedia membayar kisaran 
harga 200.000 – 400.000 untuk pakaian berbahan corduroy (atasan/bawahan dan satu 
set corduroy).  

Pengujian pada hipotesis selanjutnya menunjukkan hasil yang valid, bahwa 
dari target konsumen yang dituju menyatakan bahwa bersedia membayar produk 
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pakaian berbahan corduroy dengan harga 200.000 hingga 400.000, dimana harga yang 
sesuai untuk atasan pada harga 200.000, untuk bawahan dibawah 200.000 dan untuk 
satu set 350.000 hingga 400.000 untuk target konsumen bersedia membayarnya. 

Dengan demikian validasi dengan pengujian ide bisnis terhadap asumsi yang 
dinyatakan pemilik Wearkenya telah sepenuhnya valid, dilihat dari hasil pengujian 
yang dilakukan sesuai dengan target konsumennya. Penelitian ini bermanfaat untuk 
pihak akademis maupun praktis, secara akademis penelitian ini menjabarkan tahapan 
validasi model bisnis menggunakan pengujian ide bisnis yang masih belum banyak di 
bahas sehingga dapat menjadi acuan untuk penelitian sejenis selanjutnya 
menggunakan teori tersebut. Secara praktis, penelitian ini dapat dipraktekkan bagi 
pelaku usaha ketika melakukan evaluasi maupun pengembangan selanjutnya 
terhadap usaha yang dijalankan agar dapat lebih mengurangi resiko dan mencapai 
target konsumennya dengan tepat. 

Batasan dari penelitian ini yaitu terkait dengan pengujian yang dilakukan 
masih belum sepenuhnya menguji secara utuh bisnis model yang akan 
dikembangkan, serta uji validitas yang hanya fokus pada kualitatifnya saja. Maka 
untuk penelitian selanjutnya dapat melakukan pengujian terhadap blok bisnis model 
kanvas yang lainnya agar mendapatkan pemahaman secara penuh terhadap 
pengujian ide bisnis menggunakan kanvas model bisnis ini, serta dapat melakukan 
metode campuran untuk meningkatkan validitasnya dan melakukan kedua uji 
validitas kualitatif dan kuantitatif agar penelitian lebih baik. 
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