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ABSTRAK

Dalam era globalisasi dan transformasi digital, persaingan antar perusahaan semakin Kketat.
Perusahaan perlu menciptakan keunggulan kompetitif berkelanjutan untuk mempertahankan pangsa
pasar dan meraih kesuksesan jangka panjang. Penelitian ini beranjak dari kebutuhan perusahaan
event organizer untuk tetap kompetitif. . CV Kinaria Event Organizer menjalankan bisnisnya yang
fokus pada penyelenggaraan acara di tingkat korporate seperti seminar, peluncuran produk, dan
gathering perusahaan. Target konsumen yang dibidik adalah dari kalangan perusahaan, komunitas
profesional, dan asosiasi bisnis.. Namun, perusahaan ini-belum sepenuhnya memanfaatkan model
bisnis strategis untuk mengelola sumber daya, meningkatkan efisiensi, dan memahami nilai tambah
yang dapat ditawarkan kepada pelanggannya. -Penelitian ini bertujuan untuk: 1. Menganalisis
SWOT CV Kinaria Event Organizer yang memengaruhi keunggulan kompetitif berkelanjutan. 2.
Mengembangkan Bisnis Model Canvas (BMC) berdasarkan analisis SWOT untuk mencapai
keunggulan kompetitif berkelanjutan. 3. Mengkaji strategi optimalisasi BMC berbasis analisis
SWOT untuk mendukung CV Kinaria mencapai keunggulan kompetitif berkelanjutan. Penelitian ini
menggunakan metode deskriptif kualitatif dengan pendekatan studi kasus. Data diperoleh melalui
wawancara mendalam dengan manajemen perusahaan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
Analisis SWOT mengidentifikasi kekuatan yang dapat dikembangkan, yaitu keandalan dalam
penyelenggaraan acara dan-hubungan baik dengan-klien. mengidentifikasi kelemahan yang perlu
diperbaiki, yaitu inovasi dalam layanan digital, serta peluang dan ancaman yang memengaruhi
keberlanjutan daya saing. . Perusahaan dapat mengembangkan BMC ‘mencakup peningkatan
proposisi nilai, penajaman segmen pelanggan, serta penyempurnaan hubungan pelanggan dan
saluran distribusi. Perusahaan juga dapat -menyusun-strategi yang berfokus pada inovasi layanan
berbasis digital, perluasan jaringan, serta pengelolaan sumber daya secara efektif. Dengan strategi
ini, perusahaan akan mampu mempertahankan keunggulan kompetitif secara berkelanjutan dan
meningkatkan daya saing di pasar yang semakin ketat

Kata kunci: Business Model Canvas, event organizer, keunggulan kompetitif.

1. PENDAHULUAN

Perusahaan dari berbagai sektor industri bersaing untuk menciptakan keunggulan kompetitif yang
berkelanjutan guna mempertahankan pangsa pasar dan mencapai kesuksesan jangka panjang.
Keunggulan kompetitif merupakan aktivitas yang dilakukan perusahaan agar menjadi lebih baik
dibandingkan dengan pesaing. (Susbiyani, Nastiti, dan Animah, 2021). Keunggulan kompetitif yang
kuat, menjadikan perusahaan mendapatkan lebih banyak pelanggan untuk menjaga pangsa pasarnya.
yang akan berpengaruh positif terhadap keberlangsungan karena mereka akan memperoleh
pendapatan yang stabil dan berpeluang untuk terus tumbuh di masa depan. Keberlanjutan bisnis
bertujuan untuk memberikan manfaat jangka panjang pada berbagai pihak yang berkepentingan
dengan mempertimbangkan segi etika, sosial, lingkungan, budaya dan ekonomi dalam mengelola
suatu usaha bisnis (Rochayatun, Pratikto, Wardoyo, & Handayati, 2023) Bisnis Event organizer
(EO) merupakan bisnis dibidang industri kreatif yang menuntut banyak pekerja untuk berinisiatif
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menghasilkan karya inovatif dalam menjalankan bisnisnya. Inovasi pada produk, proses, layanan dan
model bisnis milik pelaku usaha kreatif menjadi modal utama untuk memperoleh peluang bersaing
di industri kreatif. (Fitri, 2020). Bisnis Event Organizer berhadapan dengan banyaknya perusahaan
baru. Klien menuntut acara yang inovatif dan unik, sehingga membutuhkan teknologi terbaru seperti
augmented reality (AR), virtual reality (VR), dan aplikasi event khusus. Berbagai regulasi harus
dipatuhi termasuk peraturan keselamatan, izin acara, dan persyaratan asuransi. Media sosial saat ini
juga memainkan peran besar dalam promosi acara dan keterlibatan peserta. Untuk menghadapi
berbagai fenomena ini Bisnis event organizer harus dapat mengembangkan strategi, yang dapat
dilakukan melalui analisis Bisnis Model Canvas.

Business Model Canvas (BMC) merupakan alat untuk melihat secara lebih akurat bagaimana fungsi
bisnis saat ini. Melalui analisis Business Model Canvas (BMC), perusahaan akan dapat melihat
keadaan bisnisnya dari berbagai sudut pandang termasuk elemen-elemen apa saja yang berkaitan
dengan bisnis saat ini. Elemen-elemn kunci tersebut harus dievaluasi satu per satu, sehingga dapat
diperoleh praktik apa yang benar dan tidak benar sehingga dapat diambil tindakan untuk mencapai
tujuan bisnis yang berkelanjutan. Penelitian ini juga mengembangkan BMC dengan menggunakan
analisis SWOT.

Beberapa peneliti telah menggunakan analisis SWOT dan BMC untuk mengembangkan strategi
bisnis. Rahardjo et al., (2019) menggunakan SWOT dan BMC pada bisnis kopi. Koswaraputra et al.,
(2019) menggunakan SWOT dan BMC pada bisnis media digital. Novitaningtyas et al., (2020)
menggunakan SWOT dan BMC untuk menemukan strategi pemasaran desa wisata. Selanjutnya
Hastutik & Novitaningtyas, (2021) juga menggunakan SWOT dan BMC pada pengembangan usaha
batik. Namun penggunaan analisis SWOT dan BMC. pada bisnis penyelenggara acara masih belum
banyak digunakan. Diperlukan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan untuk menjamin
kelangsungan dan pertumbuhan perusahaan ditengah kompleksnya persaingan.

Penelitian ini juga bertujuan untuk mengkaji hubungan antara analisis SWOT dan optimalisasi BMC
dalam pencapaian keunggulan kompetitif berkelanjutan.

Penelitian ini akan mengisi kesenjangan pengetahuan dengan mengkaji strategi yang dapat
digunakan perusahaan untuk mengoptimalkan penggunaan BMC guna mencapai keunggulan
kompetitif yang berkelanjutan. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi yang
signifikan bagi profesional industri, peneliti dan pengambil kebijakan dalam memahami peran BMC
dalam mencapai keunggulan kompetitif yang berkelanjutan.

Penelitian ini dibatasi pada pelaku Bisnis Event Organizer (BMC).. Madel bisnis yang akan di
evaluasi menggunakan Analisis SWOT dan sembilan segmen BMC.

Tinjauan Pustaka
Bisnis Model Canvas

Business Model Canvas atau BMC adalah suatu strategi dalam manajemen untuk menjabarkan
ide dan konsep bisnis ke dalam bentuk yang lebih visual. Business Model Canvas merupakan
kerangka manajemen dalam mempermudah melihat gambaran ide bisnis serta realisasinya secara
cepat (Haripatworo & Bernadeta, 2019). Bisnis Model Canvas disusun dari sembilan elemen
penting (McFarlane, 2017). Kesemua elemen tersebut merupakan panduan dalam menentukan
sistem kerja perusahaan juga alat untuk mengevaluasi perusahaan apakah berjalan sesuai sistem
atau tidak. Berikut adalah element-elemen dari model bisnis canvas:

1). Segmen pelanggan (Customer Segmen). Bisnis apapun yang dijalankan harus terlebih dahulu
menentukan dengan benar segmentasi pelanggan. Siapa yang menjadi pelanggan. Segmen
pelanggan mana yang paling berpotensi membeli produk atau jasa. Berikut beberapa hal yang
dapat diperhatikan dalam menentukan segmentasi produk, seperti: Customer Jobs: Customer
Gain dan. Customer Pain.

2. Value Proposition (Proposisi nilai bagi konsumen). Proposisi nilai ini akan menjelaskan poin-
poin atau nilai-nilai yang ditawarkan suatu perusahaan kepada segmen konsumennya.
pertanyaan seperti Newness, Performance dan Custumization harus dapat dijawab untuk dapat
membantu menyusun proposisi nilai yang tepat
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3). Channels (Saluran). Channel merupakan saluran komunikasi antara bisnis dengan konsumen
dalam menyampaikan produk dan layanannya. Channel ini merupakan faktor penentu
kesuksesan dalam menjalankan bisnis. Untuk itu tentukan channel apa saja yang akan digunakan
untuk menjangkau konsumen.

4). Customer Relationship (Hubungan konsumen). Hubungan konsumen adalah saat
menentukan bagaimana suatu bisnis berinteraksi untuk menjaga hubungan dengan pelanggan.
Tentukan cara menjalin hubungan dengan pelanggan agar pelanggan tidak berpaling ke pesaing.
5). Revenue Streams (Sumber pendapatan). Elemen ini harus dapat menjelaskan sumber pendapatan
bisnis, sehingga perlu dikelola semaksimal mungkin. Oleh karena itu tentukan cara untuk
meningkatkan pendapatan dari bisnis. Tentukan pendapatan lain yang bisa diperoleh dari pendapatan
utama

6). Key Resource (Sumber daya). Sumber daya yang sesuai merupakan faktor yang mendukung
kegiatan bisnis. Tentukan daftar sumber daya yang seharusnya dimiliki untuk mewujudkan value
proposition.

7). Key Activities (Aktivitas yang dijalankan). Merupakan semua aktivitas yang menggambarkan
kegiatan yang dilakukan berkaitan dengan bisnis. Semua aktivitas tersebut harus menghasilkan value
proposition perusahaan.

8). Key Partnership (Kerja sama). Merupakan sumber daya yang ada di luar perusahaan yang
merupakan mitra kerja yang diperlukan untuk menyampaikan value ke pelanggan. Partner bisa
berupa third party, supplier, ataupun perusahaan lain yang mendukung kegiatan bisnis.

9). Cost Structure (Struktur biaya). merupakan biaya yang diperlukan untuk mengoperasikan bisnis
sesuai dengan value proposition, termasuk mengelola. anggaran bisnis yang lebih efisien untuk
menekan risiko kerugian dan menjaga kondisi keuangan perusahaan tetap sehat. Untuk itu perlu
membuat dan menyusun laporan keuangan dan pembukuan yang baik:

Analisis SWOT

Analisis SWOT merupakan alat untuk melakukan perencanaan strategis bagi organisasi. SWOT
membantu suatu bisnis untuk mengetahui kekuatan dan kemudian memanfaatkan kekuatan tersebut
untuk mendapatkan peluang yang tersedia (Henry,2018). Pengetahuan mengenai kelemahan dapat
digunakan untuk menghindari dan mengurangi ancaman utama dari pesaing (Henry, 2018). Hal ini
dapat dilakukan dengan cara melakukan evaluasi:-kekuatan atau strength (S), kelemahan atau
weakness (W), peluang atau opportunities (O), danancaman atau threats (T). Analisis SWOT
dilakukan dengan melakukan ‘evaluasi internal maupun eksternal. Faktor internal pada analisis
SWOT digunakan untuk menganalisis kekuatan dan kelemahan “organisasi atau perusahaan,
sedangkan faktor eksternal digunakan untuk mengidentifikasi peluang dan ancaman (Elavarasan,
dkk, 2020). Melalui informasi tersebut, perusahaan dapat menentukan strategi yang tepat dalam
menjalankan bisnisnya. Benzaghta, dkk (2021) .menyatakan bahwa hasil analisis SWOT dapat
digunakan secara efektif untuk menghasilkan pilihan alternatif untuk bisnis.

Event Organizer

Event diartikan sebagai suatu kegiatan yang diselenggarakan pada saat terjadinya peristiwa penting
dalam kehidupan seseorang, berkaitan dengan adat istiadat, budaya, agama dan tradisi, mempunyai
tujuan tertentu dan melibatkan masyarakat sekitar, berlangsung pada waktu tertentu (Noor, 2017). .
Menurut Kasali dalam Hafidz (2017), event organizer adalah suatu usaha yang secara konsisten dan
berkesinambungan menerapkan konsep manajemen acara. Event organizer menangani acara mulai
dari tahap persiapan hingga acara yang diinginkan klien selesai. EO harus bekerja sangat keras untuk
memastikan acara berjalan sukses dan lancar.

Dari definisi di atas dapat kita simpulkan bahwa event organizer adalah orang atau perusahaan yang
bertanggung jawab mengelola seluruh aspek acara. Mereka mempunyai tanggung jawab utama untuk
memastikan seluruh program acara berjalan lancar, mulai dari persiapan hingga penutupan acara

Penelitian Terdahulu
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Berikut ini disajikan penelitian mengenai Bisnis Model Canvas yang telah dibahas oleh beberapa
peneliti terdahulu.

1. Penerapan Business Model Canvas dan Analisis SWOT untuk Meningkatkan Keberlanjutan pada
Usaha Pertanian di Indonesia (Santosi dan Puspita: 2023). Penelitian menggunakan Penelitian
kualitatif dengan observasi dan wawancara pada usaha pertanian. Analisis SWOT digunakan untuk
mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dihadapi usaha, kemudian
dikombinasikan dengan BMC untuk menyusun strategi keberlanjutan. Hasil Penelitian: Kombinasi
BMC dan SWOT membantu usaha pertanian menerapkan praktik berkelanjutan yang lebih ramah
lingkungan dan meningkatkan efisiensi rantai pasokan..

2. Strategi Pengembangan Industri Kreatif Berbasis Business Model Canvas dan Analisis SWOT
(Pratama dan Wulandari: 2022). Dengan menggunakan motode penelitian survei dan wawancara
dengan pelaku usaha di industi kreatif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa analisis SWOT dapat
mengidentifikasi peluang dan ancaman. .

3. Pengembangan Strategi Bisnis UMKM melalui Business Model Canvas dan Analisis SWOT untuk
Meningkatkan Daya Saing (Setiawati dan Fajar: 2020). Menggunakan studi kasus pada UMKM di
bidang perdagangan melalui wawancara mendalam. Selanjutnya dilakukan pemetaan BMC untuk
diselaraskan dengan elemen dilanjutkan dengan pemetaan elemen-elemen BMC dan SWOT. Analisis
SWOT membantu mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dihadapi
UMKM, yang kemudian diselaraskan dengan elemen-elemen BMC untuk meningkatkan daya saing.
BMC untuk meningkatkan keunggulan kompetitif

2. METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang adalah metode deskriptif kualitatif yang  memungkinkan untuk membangun
pemahaman yang mendalam tentang suatu topik, aktivitas, situasi, keadaan, orang dan objek.
Penelitian dilaksanakan di CV Kinaria Indonesia Event Organizer

Desain penelitian-menggunakan studi kasus pada CV Kinaria Indonesia Event Organizer. Adapun
informan yang menjadi subjek dalam penelitian ini adalah pengelola bisnis Kinara Indonesia Event
Organizer selaku orang yang paling mengetahui dan. memahami mengenai bisnis tersebut.

Metode pengumpulan data adalah wawancara.

Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan analisis SWOT dan Teknik analisis
menggunakan 9 Kunci Bisnis Model Canvas

Berikut adalah definisi Operasional variable yang digunakan:

Definisi Aspek Indikator
Operasional
1. Customer segments 1. Target Utama Pelanggan
(segmen pelanggan). 2. Kebutuhabn Utama Pelanggan
Kelompok pelanggan 3. Segmen Pelanggan yang paling
Business Model atau organisasi yang menguntungkan.

Canvas adalah alat
untuk menganalisis
dan menjabarkan
bagaimana CV Kinara
Event Organizer
menciptakan,
memberikan, dan
menangkap nilai yang
Dimiliki.

berusaha dijangkau dan
dilayani oleh CV Kinara
Event Organizer

4, Upaya untuk memperluas segmen
pelanggan.

2. Value Propositions
(proposisi nilai).
Menjelaskan nilai
pelanggan yang
berbeda dengan
bisnis pesaing

1. Nilai Unik yang di tawarkan

2. Apakah ada rencana menciptakan
nilai baru

3. Apakah perusahaan menyesuaikan
jasa yang dihasilkan secara
spesifik/khusus sesuai kebutuhan
pelanggan.

4 Kemudahan dan kenyamanan dalam
menggunakan produk dan layanan
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3. Channels (saluran).
Menjelaskan saluran
Komunikasi yang
digunakan untuk
menyanpaikan nilai
kepada segmen

1. Saluran utama yang digunakan

2. Bagaimana Memastikan saluran
digunakan efektif dan wfisien

3. Bagaimana proses integrai saluran
online dan offline

Menjelaskan cara

menjaga Hubungan
perusahaan dengan
segmen pelanggan

pelanggan

4. Customer 1. Strategi membangun hubungan
relationship dengan pelanggan.
(hubungan 2. Pendekatan khusus untuk menjaga
pelanggan). dan melayani pelanggan khusus.

3. Memanfaatkan pengguna komunitas.

5. Revenue streams
(aliran

pendapatan).

Menjelaskan
penghasilan CV
Kinaria Event
organizer dari setiap
segmen

1. Sumber utama pendapatan.

2. Sumber pendapatan lain seperti dari
jasa sewa/pinjam/leasing kepada
pelanggan

3. Adakah diversifikasi pendapatan

6. Key Resources
(sumber daya
utama). Sumber daya
penting yang dimiliki
perusahaan dalam
kegiatan bisnisnya.

1. Sumber daya yang paling penting

2. Memiliki sumber daya intelektual

3. Berapa banyak sumber daya manusia.
4. Bagaimana dengan sumber daya
keuangan. Seperti uang tunai, modal,
kredit, saham.

7. Key activities
(aktivitas utama).
Aktivitas yang
dilakukan perusahaan
dalam menjalankan
bisnis, seperti
produksi, pemecahan
masalah, platform dan
aktivitas jaringan.

1. Production. Kegiatan perancangan,
pembuatan, jasa event organizer
dengan kualitas unggul.

2. Problem Solving. Memberikan solusi
untuk masalah pelanggan.

3. Platform/Network. Aktivitas yang
berhubungan dengan penggunaan
platform jaringan.

8. Key partnership
(kemitraan utama).
Jkerjasama dengan
pemasok dan mitra
yang membantu
dalam menjalankan

1. Siapa mitra utama anda

2 Apa kriteria dalam memilih mitra
bisnis

3. Bagaimana memastikan kemitraan
ini memiliki manfaat jangka panjang

bisni
9. Cost structure 1. Pengeluaran yang paling signifikan
(struktur dalam operasional bisnis
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biaya).Gambaran 2. Bagimana mengelola biaya untuk
pengeluaran biaya memastikan profitanilitas tetap
dalam rangka terjaga.

mengoperasikan | 3. Strategi penghematan biaya
bisnisnya

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Semen Pasar

CV Kinaria Indonesia secara khusus menargetkan perusahaan korporat yang membutuhkan event
berskala menengah hingga besar, seperti seminar, peluncuran produk, dan company gathering.
Mereka juga melayani komunitas profesional dan asosiasi bisnis yang sering mengadakan acara
networking

Value Preposition
Proposisi nilai utama yang ditawarkan adalah keandalan dalam pengelolaan acara yang tepat
waktu, sesuai anggaran, dan responsif terhadap kebutuhan klien.

Channel

CV Kinaria Indonesia menggunakan beberapa saluran untuk menjangkau dan
berkomunikasi dengan klien. Media sosial, website, dan email marketing adalah saluran
utama yang digunakan untuk membangun brand awareness dan menjangkau prospek baru.
Sebagian besar klien baru juga diperoleh melalui referensi dari Klien sebelumnya.

Customer relationship

CV Kinaria Indonesia menekankan pendekatan personal dalam hubungan dengan klien.
Mereka berusaha membangun kepercayaan dengan memberikan layanan konsultatif dan
selalu melibatkan klien dalam setiap tahap perencanaan acara.

Key Resources

Aktivitas utama CV Kinaria Indonesia adalah- perencanaan dan pelaksanaan acara, mulai dari
brainstorming, koordinasi logistik, hingga evaluasi pasca-acara. Setiap acara dimulai dengan rapat
bersama klien untuk menentukan kebutuhan dan harapan, kemudian dilanjutkan dengan penyusunan
rencana detail yang mencakup setiap aspek teknis dan operasional.

Key Activity
Sumber daya kunci CV Kinaria Indonesia terdiri dari tim internal yang kompeten, jaringan vendor
terpercaya, dan peralatan teknis seperti panggung dan perangkat audiovisual.

Revenue Sream

Sumber pendapatan utama perusahaan berasal dari biaya yang dikenakan pada klien untuk setiap
acara yang diselenggarakan. Struktur penetapan harga bervariasi berdasarkan skala dan kompleksitas
acara.

Key Partnership

CV Kinaria Indonesia menjalin kemitraan erat dengan berbagai vendor, seperti penyedia katering,
dekorasi, dan peralatan audiovisual. Kemitraan ini memungkinkan mereka untuk menyediakan
layanan yang komprehensif tanpa harus memiliki semua sumber daya sendiri.

Cost Structure

Struktur biaya perusahaan meliputi pengeluaran untuk tenaga kerja, pembayaran vendor, dan
logistik acara. Biaya ini dikendalikan dengan mengevaluasi setiap kali merencanakan acara baru,
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memastikan bahwa pengeluaran tetap sejalan dengan anggaran yang disepakati dengan klien. Selain
itu, biaya overhead seperti pemasaran dan operasional kantor juga dikelola agar efisien.

Analisis SWOT

Berikut adalah analisis SWOT untuk CV Kinaria Event Organizer. Bobot total untuk Strengths dan
Weaknesses adalah 1 (internal), dan untuk Opportunities dan Threats juga 1 (eksternal). Skala nilai
yang digunakan dari 1-5 untuk menunjukkan tingkat kepentingan atau pengaruh dari masing-masing

faktor terhadap per

usahaan.

Analisis SWOT CV Kinaria Event Organizer dengan Nilai Kuadran

Faktor Deskripsi Nilai | Bobot | Total
SWOT
Strengths (Kekuatan)
Profesionalism | Dikenal dengan tim yang profesional | 4 0.3 1.2
e dan dan dapat diandalkan, sehingga
Keandalan dipercaya dalam penyelenggaraan
acara perusahaan dan seminar.
Jaringan Klien | Memiliki klien perusahaan dan 4 0.25 1
yang Kuat komunitas profesional yang loyal,
membantu dalam menjaga stabilitas
permintaan.
Pengalaman Tim yang berpengalaman 4 0.25 1
dalam mendukung keandalan layanan acara
Penyelenggara | yang profesional.
an Acara
Kemampuan Mampu menyesuaikan acara sesuai 3 0.2 0.6
Mengadaptasi | dengan kebutuhan spesifik klien,
Acara ke seperti seminar, gathering, dan
Kebutuhan peluncuran produk.
Klien
Total Nilai Strengths 3.8

Faktor SWOT

| Deskripsi

| Nilai | Bobot | Total

Weaknesses (Kelemahan)

Minimnya Belum maksimal dalam strategi 2 0.3 0.6
Fokus pada pemasaran digital untuk
Promosi dan memperluas jangkauan pasar.
Pemasaran
Keterbatasan Kurangnya pengalaman dalam 3 025 |0.75
Sumber Daya menangani konferensi besar atau
untuk pameran dagang menjadi kendala
Konferensi dalam memperluas segmen pasar.
Industri dan
Pameran
Dagang
Ketergantungan | Struktur manajemen yang belum 2 045 |09
pada Pemilik terorganisir dengan baik membuat
dan Klien keputusan lebih lambat dan sulit
untuk scaling up. Selain itu ada
klien kunci yang menjadi Pavorite
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| Total weakness

| 2.25

Faktor SWOT

| Deskripsi

| Nilai | Bobot | Total

Opportunities (Peluang

Pertumbuhan Industri
MICE di Medan

Meningkatnya kebutuhan
acara di sektor industri
dan bisnis di kota Medan
membuka peluang bagi
Perusahaan untuk
memperluas basis klien..

4

4

1.6

Penggunaan Teknologi
Digital untuk Promosi

Penggunaan media sosial
dan digital marketing
dapat meningkatkan
visibilitas dan menarik
Klien baru.

0.3

1.2

Kerja Sama dengan
Komunitas dan Asosiasi
Bisnis

Kolaborasi dengan
komunitas dan asosiasi
dapat memperkuat posisi
CV Kinaria di‘'segmen
acara networking dan
seminar.

0.3

0.9

Total Opportunities

3.7

Faktor SWOT

Deskripsi

Nilai

Bobot

Total

Threats (Ancaman

Persaingan yang Ketat

Banyaknya perusahaan
event organizer yang
menawarkan fayanan
serupa menambah
tekanan untuk tetap
kompetitif.

0.3

1.2

Perubahan Kebutuhan
Klien

Preferensi klien yang
beralih ke platform
virtual atau hybrid dapat
menjadi tantangan jika
tidak menyesuaikan diri.

0.3

0.9

Fluktuasi Ekonomi

Ketidakstabilan ekonomi
dapat berdampak pada
anggaran perusahaan
untuk acara, sehingga
mempengaruhi
permintaan jasa event
organizer.

0.3

0.6

Total Threats

2.7

Total Internal Score (Strengths - Weaknesses): X =3.8 -2.25=1.55

Total Eksternal Score (Opportunities - Threats): Y = 3.7-2.7=1.0

Universitas Dharmawangsa

960



Jurnal Bisnis Net Volume :7 No.2 Desember, 2024| ISSN: 2621 -3982
EISSN: 2722- 3574

Dari hasil perhitungan didapatkan nilai X dan Y Positif. Selanjutnya dibu.at gambaran mengenai 4
kuadran SWOT untuk menerjemahkan hasil scoring yang dilakukan sebelumnya.

Oppurtunitis

(‘ ’ +) (+ ’ +)

Kuadran LI Kuadran I

.,

Weakness
-

Kuadran IV Kuadran IT

() (]

4

Streangth

Threats

Hasil empat kuadran analisis SWOT ini memberikan gambaran bahwa CV Kinaria berada pada
posisi yang kuat dan sudah berada dijalur on the track. Strategi yang perlu dilakukan adalah
melakukan ekspansi, untuk memperbesar serta mempercepat pertumbuhan perusahaan.

4. KESIMPULAN

1. Analisis Business Model Canvas (BMC) dan analisis SWOT CV Kinaria Indonesia Event
Organizer menunjukkan bahwa perusahaan. memiliki fondasi yang kuat untuk menghadapi
tantangan dan memanfaatkan peluang di industri Event. Melalui BMC, teridentifikasi bahwa CV
Kinaria memiliki-segmen’ pelanggan yang jelas, proposisi nilai yang kompetitif, serta saluran
distribusi yang efektif. Kekuatan perusahaan terletak pada tim profesional, jaringan vendor yang
luas, dan tingkat kepuasan pelanggan yang tinggi: Namun, terdapat kelemahan dalam pemasaran
dan ketergantungan pada klien besar yang perlu diatasi.

2. Dari analisis SWOT, kekuatan dan peluang yang dimiliki, seperti pertumbuhan pasar di Industri
Event dan trend acara; dapat dimaksimalkan -dengan: strategi pemasaran yang lebih agresif dan
diversifikasi layanan. Ancaman dari persaingan yang ketat dan perubahan regulasi juga perlu
diwaspadai. Dengan rekomendasi tersebut CV Kinaria dapat memperkuat posisi pasar,
meningkatkan daya saing, dan memastikan keberlanjutan bisnis di- masa depan.

3. Untuk meningkatkan daya saing berkelanjutan, perusahaan dapat fokus pada strategi berikut: (1)
meningkatkan nilai layanan. dengan paket-acara terintegrasi dan dukungan pasca-event, (2)
memperkuat loyalitas pelanggan melalui program khusus, (3) memperjelas segmentasi pasar, dan
(4) memperluas saluran distribusi digital. Strategi ini bertujuan menjaga relevansi CV Kinaria
Organizer dalam industri event yang terus berkembang.

Saran

Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk fokus pada penerapan strategi pemasaran digital, Peneliti
dapat menganalisis efektivitas saluran pemasaran seperti media sosial dan platform online dalam
menarik klien baru, untuk meningkatkan daya saing.

Tim penelitian mengucapkan terima kasih kepada Politeknik Negeri Medan atas pendanaan yang
diberikan yang berasal dari dana DIPA POLMED tahun 2024.
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