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MOTTO DAN PERSEMBAHAN 

 

Motto: 

1. Hiduplah kamu seperti akan mati besok, berbahagialah kamu seperti hidup 

Selamanya 

2. Mengalahlah hingga sampai tidak ada seorang pun yang sanggup 

Mengalahkanmu, Merendahlah hinggga tak seorang pun merendahkanmu 

3. Di dunia nyata, orang pintar adalah orang yang melakukan 

kesalahan dan mau belajar sehingga bisa terus maju dan berkembang, 

sedangkan di sekolah, orang pintar adalah orang yang tidak boleh melakukan 

kesalahan 

Jadi belajarlah dari dunia nyata agar bisa menjadi sesorang yang sukses 

 

 

 

        Kupersembahkan  

        Kepada: 

        Adik, Kakak tercinta 

        Almamaterku 
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ANALISIS BISNIS MODEL KANVAS DAN CAPAIAN PENJUALAN 

(Studi pada PT. Karya Satria Malang) 

Dr. Wahyu Wiyani, M.Si 

Eko Agus Susilo, S.Sos., M.Si. 

 

Persaingan bisnis yang sangat tajam seperti saat ini merupakan tantangan besar 

bagi perusahaan untuk tetap dapat bertahan dan meningkatkan penjualan yang 

diinginkan. Penjualan sebagai salah satu kegiatan penting yang dilakukan oleh setiap 

perusahaan. Perusahaan harus merencanakan serta melakukan pengendalian secara 

baik untuk mencapai tujuan perusahaan yaitu peningkatan penjualan. Dalam 

meningkatkan penjualan perusahaan harus menerapkan strategi yang tepat dimana 

strategi tersebut harus disusun pada tahap awal seperti halnya dalam penggambaran 

kertas kerja Bisnis Model Kanvas. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui gambaran yang jelas mengenai 

sistem sembilan elemen bisnis model kanvas yang akan meningkatkan penjualan pada 

Perusahaan PT. Karya Satria Kota Malang. Tahap selanjutnya dilakukan 

pengembangan dengan  menggunakan analisis Paired Sample t-Test yang diawali 

dengan melihat penjualan perusahaan sebelum menggunakan Bisnis Model Kanvas dan 

setelah menggunakan Bisnis Model Kanvas. Setelah dilakukannya analisis tersebut 

maka dapat diketahui pencapaian perusahaan apakah dapat meningkatkan penjualan 

atau tidak. 

Metode penelitian yang digunakan yaitu menggunakan penelitian kuantitatif 

deskriptif, yaitu penelitian yang menggunakan penggambaran, penjelasan, dan 

meringkas berbagai variabel penelitian menurut kejadian yang ada. Penelitian ini 

dilakukan di perusahaan PT. Karya Satria Kota Malang.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Bisnis Model Kanvas sangat membantu 

dalam meningkatkan penjualan, hal tersebut dapat terlihat bahwa adanya peningkatkan 

penjualan sebesar 1.299 proyek yang dikerjakan oleh perusahaan PT. Karya Satria 

Malang. Strategi Bisnis Model Kanvas dilakukan perusahaan dengan cara menerapkan 

sembilan elemen bisnis yaitu Customer Segments, Value Proposition, Channels, 

Customer Relationship, Revenue Streams, Key Resources, Key Activities, Key 

Parnership, Cost Structure. Tingkat Penjualan yang terjadi pada Perusahaan PT. Karya 

Satria Kota Malang sebelum dan sesudah menggunakan Bisnis Model Kanvas adalah 

0.03 (p < 0.05). Berdasarkan statistika deskriptif penjualan dapat disimpulkan bahwa 

Tingkat Penjualan Pada Perusahaan PT. Karya Satria Kota Malang mengalami 

perbedaan ketika menggunakan Bisnis Model Kanvas. 
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Business competition is very sharp as it is today is a big challenge for companies to stay 

afloat and increase the desired sales. Sales as one of the important activities carried out by every 

company. Companies must plan and control properly to achieve company goals, namely 

increasing sales. In increasing sales, the company must apply the right strategy where the strategy 

must be prepared at an early stage as in the description of the Business Model Canvas work paper. 

This study aims to find out a clear picture of the nine element canvas business model system 

that will increase sales at PT. The work of Satria Malang City. The next stage is development using 

Paired Sample t-Test analysis which begins by looking at the company's sales before using the 

Business Model Canvas and after using the Business Model Canvas. After doing the analysis, it 

can be seen whether the company's achievements can increase sales or not. 

The research method used is descriptive quantitative research, namely research that uses 

descriptions, explanations, and summarizing various research variables according to existing 

events. This research was conducted at the company PT. The work of Satria Malang City. The 

results of this study were obtained from interviews with leaders and employees of the company PT. 

The work of Satria Malang City. 

The results show that the Canvas Business Model is very helpful in increasing sales, it can 

be seen that there is an increase in sales of 1,299 projects carried out by the company PT. The 

work of Satria Malang. The Business Strategy Canvas Model is carried out by the company by 

implementing nine business elements, namely Customer Segments, Value Proposition, Channels, 

Customer Relationships, Revenue Streams, Key Resources, Key Activities, Key Partnership, Cost 

Structure. The level of sales that occurred in the company PT. The work of Satria Kota Malang 

before and after using the Canvas Business Model was 0.03 (p < 0.05). Based on sales descriptive 

statistics, it can be concluded that the level of sales at PT. The work of Satria Malang City 

experienced a difference when using the Canvas Business Model. 
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