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Abstract

This study analyzes the business strategy of Toko A. Fauzi using the SWOT and Value Proposition Canvas (VPC) approaches
to evaluate the store's position in market competition and formulate a development strategy. The SWOT analysis reveals the
store's key strengths such as competitive pricing, friendly customer service, a wide product variety, and partnerships with
reliable suppliers. However, the store faces weaknesses such as stock limitations, long queues at the cashier, lack of
promotion, and an underdeveloped online shopping system. Opportunities for expansion include collaboration with new
suppliers, utilizing social media for promotion, and developing delivery services. However, there are external threats such
as a shift in shopping behavior towards digital platforms, supply chain issues, and competition from stores offering more
attractive loyalty programs. The VPC analysis indicates that the products and services offered by Toko A. Fauzi align with
customer needs, which desire affordable prices, stable stock, and a convenient shopping experience. Based on the SWOT
analysis, Toko A. Fauzi is in a progressive strategic position, with an IFE score of 3.31 and an EFE score of 3.71, indicating
dominant internal strengths and the ability to capitalize on opportunities and address threats. For development, it is
recommended to improve stock management, enhance payment and delivery systems, and expand digital marketing
strategies and the online shopping platform. By implementing strategies based on SWOT and VPC, Toko A. Fauzi is expected
to strengthen its competitiveness and achieve sustainable business growth.
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Abstrak

Penelitian ini menganalisis strategi bisnis Toko A. Fauzi dengan pendekatan SWOT dan Value Proposition Canvas (VPC)
untuk mengevaluasi posisi toko dalam persaingan pasar dan merumuskan strategi pengembangan. Analisis SWOT
menunjukkan kekuatan utama toko seperti harga kompetitif, pelayanan pelanggan yang ramah, variasi produk yang luas,
dan kemitraan dengan pemasok terpercaya, namun menghadapi kelemahan seperti keterbatasan stok, antrean panjang di
kasir, kurangnya promosi, dan sistem belanja online yang perlu dikembangkan. Peluang untuk ekspansi meliputi kerja sama
dengan pemasok baru, pemanfaatan media sosial untuk promosi, dan pengembangan layanan pengiriman. Namun, terdapat
ancaman eksternal seperti pergeseran perilaku belanja ke platform digital, masalah rantai pasok, dan persaingan dengan toko
lain yang menawarkan program loyalitas lebih menarik. Hasil analisis VPC menunjukkan bahwa produk dan layanan yang
ditawarkan Toko A. Fauzi selaras dengan kebutuhan pelanggan, yang menginginkan harga terjangkau, stok yang stabil, dan
pengalaman belanja yang nyaman. Berdasarkan analisis SWOT, Toko A. Fauzi berada pada posisi strategis progresif, dengan
nilai IFE 3,31 dan EFE 3,71, yang menunjukkan kekuatan internal dominan dan kemampuan untuk memanfaatkan peluang
serta menghadapi ancaman. Sebagai langkah pengembangan, disarankan untuk meningkatkan manajemen stok,
memperbaiki sistem pembayaran dan pengiriman, serta memperluas strategi pemasaran digital dan platform belanja online.
Dengan penerapan strategi berbasis SWOT dan VPC, Toko A. Fauzi diharapkan dapat memperkuat daya saing dan mencapai
pertumbuhan bisnis yang berkelanjutan.

Kata Kunci: Toko A. Fauzi, SWOT, Value Proposition Canvas, Strategi Pengembangan
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PENDAHULUAN konsumen. Toko A. Fauzi, yang telah berdiri
Dalam sebuah bisnis, strategi yang tepat sangat selama 38 tahun di Kpta Padang, terus berkembang
diperlukan untuk mencapai keberhasilan, terutama meski banyak pesaing dengan produk serupa.

dalam menghadapi persaingan yang ketat. Menurut Untqk tetap unggul, toko in.i per!u mgnggunakan
Porter, strategi bersaing yang efektif akan analisis SWOT untuk mengidentifikasi kekuatan,

menghubungkan perusahaan dengan kelemahan, peluang, .dfm ancaman, serta
lingkungannya dan memberikan keuntungan menawarkan value prloposmon yang jelas. Dengan
kompetitif yang berkelanjutan. Keberhasilan menggunakan  analisis  SWOT ~ dan  Value
pemasaran perusahaan dipengaruhi oleh persaingan Proposition ~ Canvas, Tgko A. Fauzi dapat
pasar, sehingga perusahaan perlu memahami mengembangkan strategl  yang  tepat untuk
kekuatan dan kelemahan pesaingnya. Di sektor menlngkatkan daya saingnya, dengan fokus pada
elektronik dan peralatan rumah tangga, value kekuatan mtemal' 'dan fnémanfaatl.(an peluang
proposition menjadi  faktor utama yang eksternal.' . Penelitian ini bertujuan untuk
membedakan perusahaan dari pesaing dan menarik menganalisis value proposition yang tepat bagi
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perusahaan agar sesuai dengan kebutuhan
pelanggan dan kondisi pasar yang kompetitif.

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang
dihadapi Toko A. Fauzi melalui analisis SWOT
serta menganalisis kebutuhan dan preferensi
pelanggan dengan menggunakan value proposition
canvas. Rumusan masalah yang diajukan adalah
untuk mengetahui faktor-faktor internal dan
eksternal yang mempengaruhi Toko A. Fauzi
berdasarkan analisis SWOT dan bagaimana value
proposition canvas dapat membantu merancang
nilai tambah bagi pelanggan toko tersebut. Tujuan
dari penelitian ini adalah memberikan wawasan
yang lebih mendalam mengenai kondisi toko dan
kebutuhan pelanggan untuk pengembangan strategi
bisnis yang lebih efektif.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif
dengan pendekatan kualitatif, yang bertujuan untuk
mengumpulkan dan menganalisis data berbentuk
kata-kata atau gambar, tanpa menckankan pada
angka. Data yang diperoleh kemudian dianalisis
dan dideskripsikan untuk  memudahkan
pemahaman oleh pembaca. Penelitian ini
dilaksanakan di Toko A. Fauzi yang berlokasi di JI.
Hang Tuah No 201-B, Belakang Tangsi, Padang
Barat, Kota Padang, dengan rentang waktu
pelaksanaan dari bulan November 2024 hingga
Maret 2025. Subjek penelitian mencakup pemilik
toko, karyawan, dan pelanggan yang akan
memberikan informasi terkait situasi dan kondisi
toko tersebut. Adapun objek penelitian adalah
strategi bisnis yang melibatkan faktor internal dan
eksternal, serta pemenuhan kebutuhan pelanggan
melalui customer job dan value map.

Metode pengumpulan data dalam penelitian ini
mencakup wawancara mendalam dengan pemilik
toko dan pelanggan, observasi langsung terhadap
aktivitas operasional serta perilaku pelanggan, dan
dokumentasi untuk memperoleh data sekunder.
Data primer diperoleh langsung dari informan
melalui wawancara, observasi, dan kuesioner,
sementara data sekunder didapat dari dokumen
laporan penjualan, catatan inventaris, dan referensi
literatur terkait. Metode analisis data yang
digunakan adalah analisis deskriptif untuk
menggambarkan karakteristik dan latar belakang
Toko A. Fauzi, yang kemudian dilanjutkan dengan
analisis SWOT menggunakan matriks IFE dan EFE
untuk merumuskan strategi alternatif. Selain itu,
pendekatan Value Proposition Canvas digunakan
untuk menggali kebutuhan pelanggan dan
merancang nilai tambah yang relevan, guna

HASIL DAN PEMBAHASAN

Analisis Data

Analisis SWOT

ISSN : 28009508

Analisis Faktor Faktor Strategi Bersaing
Tabel 1. Hasil wawancara dengan kepala took

Persoalan

teknisi. Dan barang
yang berada ditoko
sudah  termasuk
ppn, garansi dan
SNL

Penclitian Hasil Wawancara Kesimpulan
Yang pertama
pastinya ingin
I léei ilggulan memberikan
utama Toko pengqlaman Harga yang
. belanja yang .
A.Fauzi nyaman harga kompetitif
glglana(imgkan yang kompetitif, Variasi produk
esagin N serta produk yang
p & berkualitas dan
bervariasi.
Kami memberikan
pelayanan kepada
pelanggan  yang
lebih baik,
kemudian bekerja
Pelayanan
sama dengan
kepada
2.  Bagaimana pemgsok unt uk pelanggan
. memastikan menjaga  kualitas Kerja sama
. produk. Kami juga J
kualitas . dengan
roduk atau menyediakan . pemasok
fa anan tetaj layanan SCIVICE | Service baran
A P barang yang rusak : g,
terjaga? yang akan | &aransi, barang
diperbaiki oleh termas.uk ppn.
dan sni

pasar?

ditoko kami
mendapatkan
informasi atau

rekomendasi  dari
word of mouth.

Beberapa
pelanggan
mengeluh akan
barang yang
3. Apa yang | diminta stok habis Stok  barang
dilihat atau kosong.
. terbatas
konsumen Kemudian saat
. .| Produk cepat
sebagai suatu | pembayaran kasir habis
kelemahan sedang ramai bisa .
Lo Antrean  kasir
Toko menjadi pelanggan .
; saat ramai
A Fauzi? kurang  nyaman.
Terkadang
pelanggan  ingin
cepat atau
mendesak.
Munculnya  toko
online dengan
harga yang sangat
kompetitif,
4 Apa kemudian toko
' p kami tidak atau | Pengembangan
tantangan . .
belum sistem belanja
terbesar yang .
. . mengemangkan online
dihadapi toko .

. . system belanja | Kurangnya
dari pesaing . L .
atau kondisi online. Rata — rata | variasi promosi

yang  berbelanja | dan diskon

5. Apakah ada

Ya, meningkatkan

Meningkatkan

. . peluang kerja sama dengan | kerja sama
meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan. untuk pemasok itu perlu | dengan
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menambah untuk menambah | pemasok untuk pengiriman
produk /| variasi produk | variasi produk barang
layanan /| ditoko. Kemudian | Media sosial terlambat atau
mitra bisnis | lebih aktif dalam | sebagai media memiliki
baru? hal  penggunaan | promosi kendala.
media sosial | Meningkatkan Mungkin
sebagai promosi. | layanan dengan
Kami juga akan | pengiriman meningkatnya Trend
meningkatkan Mitra  bisnis Apa yang bisa | penjualan meningkatnya
layanan baru untuk dilihat sebagai | membuktikan produk  rumah
pengiriman untuk | memperluas potensi untuk | meningkatnya tangga dan
mendapatkan pasar toko? permintaan elektronik  yang
pelanggan. terhadap produl | berkualitas.
rumah tangga
6. Apakah ada Pelanggan dan elektronik
Ada, pelanggan | mengarah Ada, faktor
perubahan . .
terkadang  lebih | terhadap ekonomi dapat
terhadap N :
. mengarah terhadap | belanja digital / mempengaruhi
preferensi . . . . .
clanggan? belanja online. online. daya beli dari | Perkembangan
P ) Apakah  ada | pelanggan. teknologi  yang
Stok yang terbatas hal yang | Dapat membutuhkan
saat  permintaan | o oo mempengaruh} menyebabkan adaptasi cepat '
tinggi  terkadang - . daya beli | pelanggan Faktor ekonomi
. > | akibat  rantai . . .
juga berasal dari emasok pelanggan? hilang. Apalagi | mempengaruhi
kendala pemasok P . perkembangan | daya beli
. o Kenaikan R
yang bisa terjadi harea  bahan teknologi  ini | pelanggan
kapan saja. Dengan g . harus membuat
. baku dan biaya
7. Apa  yang | hal tersebut juga . toko dapat
. = operasional .
bisa menjadi | berpengaruh . beradaptasi
. Kompetitor
ancaman terhadap kenaikan an
bagi toko? harga bahan baku yang .
dan biaya mengambil
operasional. gzze‘;’fata“ Tabel 3. Hasil wawancara kepada pelanggan
Dengan begitu gan
pesaing dapat memberikan Persoalan Hasil
bil layanan o Kesimpulan
mengamol tambahan. Penelitian wawancara
kesempatan  yang Saya  merasa
ada. produk  yang
berkualitas
sebanding
Tabel 2. Hasil wawancara dengan karyawan dengand l};arga IJ area - yang
Apa yang yang ada. Harga | bersaing
pa ditoko ini sangat | Pelayanan yang
- menjadi alas .
Persoalan Hasil Kesimpulan N tam bisa ramah
Penelitian Wawancara P a utama dibandingkan Produk yang
- berbelanja di .
Kualitas . | dengan toko | berkualitas
Toko A.Fauzi . .
produk  yang lain, kemudian | Layanan
lebih baik dan pelayanan yang | pengiriman
layanan ramah.
pelanggan yang Pengiriman
lebih cepat barang yang
dalam respon | Layanan  purna sangat cepat.
L. r?ll::l'a di yang pelanggan. jual yang baik dan Untuk
J Layanan yang | responsif. permasalahan
keunggulan . .
toko ramah terhadap Penge}laman yang  dihadapi
. . pelanggan belanja yang pastinya diskon
dibandingkan . .
o selalu kami | ramah dan dan juga untuk
pesaing? . . .
ingat dan | personal melihat promosi | Kurangnya
lakukan, Kendala apa | yang ada sulit. | variasi ~ dalam
dengan begitu yang dihadapi | Kemudian segi promosi dan
kami menjaga saat antrean yang | diskon
hubungan yang berbelanja Panjang saat | Stok barang yang
lebih terhadap ditoko A. | dikasir membuat | habis
pelanggan. Fauzi sedikit  rusuh, | Antrean  kasir
Apa yang | Pelanggan puas apalagi  harus | yang panjang
menjadi karena  harga bersaing dengan
Layanan .
kendala saat | yang L pelanggan lain.
.. pengiriman yang >
pelanggan kompetitif dan e Mungkin barang
memiliki kendala :
merasa puas | pelayanan yang Stok baran yang cepat habis
atau tidak | baik. Dan tidak & atau tidak ready.
/ produk yang -
setelah saat stok - Tentu, diskon
. habis Apakah anda . | Peluang  untuk
berbelanja barang kosong . .. atau  promosi
disini lebih suka jika . menambah
isini atau  layanan dapat menarik
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ada diskon | pelanggan. promosi atau
atau promosi? | Apalagi untuk | diskon
sekarang sudah | Meningkatnya
zamannya kebutuhan  alat
berubah  yang | rumah  tangga
berbelanja tidak | dan elektronik
hanya kalangan
dari orang yang
telah  berumur.
Buktinya anak
muda  seperti
kami masih suka
bereksplor
terhadap
kebutuhan
tersebut.

4. Bagaimana
pendapat and | Sangat bagus,
tentang karena bisa

penggunaan mengetahui Mfdll(a sos1a!
media sosial | promo terbaru gnu p rtom](zy
untuk tanpa harus dzﬁ an tierakst
memberikan dapatng l &
informasi langsung pelanggan
produk atau | ketoko.
promosi toko?

Pernah, saat itu

ada promo

terhadap produk

tertentu.  Jadi

5. Apakah anda | siapa yang tidak

pernah tertarik  dengan
memilih adanya promo | Promosi dan
berbelanja terhadap suatu | cashback
ditempat lain? | produk, bahkan
mengapa ada diskon dan

pengembalian

uang yang

berbelanja

ditempat itu
Identifikasi Faktor Internal (Kekuatan dan
Kelemahan ) Serta Faktor Eksternal ( Peluang
dan Ancaman )

Berdasarkan wawancara yang dilakukan di
Toko A. Fauzi Padang, kekuatan toko meliputi
harga yang kompetitif, pelayanan pelanggan yang
ramah, variasi produk yang lebih banyak,
kerjasama dengan pemasok terpercaya,
kemungkinan menambah layanan pengiriman,
pengalaman belanja yang lebih personal, dan
layanan purna jual yang baik. Namun, terdapat
kelemahan seperti stok barang terbatas saat
permintaan tinggi, antrean kasir yang panjang,
produk cepat habis, kurangnya variasi promosi dan
diskon, belum adanya sistem belanja online, dan
waktu tunggu pengiriman yang perlu diperbaiki.
Peluang yang ada antara lain kerja sama dengan
pemasok baru, pemanfaatan media sosial untuk
promosi, potensi menambah program diskon,
peningkatan layanan pengiriman, ekspansi pasar,
dan tren meningkatnya permintaan produk rumah
tangga dan elektronik berkualitas. Ancaman yang
dihadapi termasuk perubahan preferensi pelanggan
ke belanja digital, keterbatasan stok akibat kendala
rantai pasok, perkembangan teknologi yang

menuntut adaptasi cepat, kompetitor dengan
layanan tambahan, kenaikan harga bahan baku, dan
faktor ekonomi yang memengaruhi daya beli
pelanggan.

Tabel 4. Identifikasi faktor internal dan
eksternal pada Toko A.Fauzi

Faktor Internal Faktor Eksternal
Kekuatan (Strengths)
1. Harga lebih
kompetitif Peluang (Opportunities)
dibandingkan
pesaing 1. Kerja sama dengan

2. Pelayanan pemasok baru untuk
pelanggan lebih variasi produk
baik dan ramah 2.  Pemanfaatan media
3. Variasi  produk sosial untuk promosi dan
lebih banyak interaksi pelanggan
dibandingkan 3. Potensi menambah

toko serupa program diskon dan

4. Kerja sama promosi menarik
dengan pemasok | 4. Peningkatan layanan
terpercaya untuk pengiriman untuk
menjaga kualitas menjangkau lebih
produk banyak pelanggan

5. Kemungkinan 5. Ekspansi ke pasar yang
menambah lebih luas dengan mitra
layanan bisnis baru
pengiriman 6.  Tren meningkatnya

6.  Pengalaman permintaan produk
belanja lebih rumah  tangga  dan
personal dan elektronik berkualitas
responsive

7. Layanan purna
jual yang baik

Kelemahan
(Weaknesses)
1. Stok barang
terbatas saat
. . " | Ancaman (Threats)
permintaan tinggi .
. 1. Perubahan preferensi
2. Antrean kasir .
. pelanggan ke belanja
yang panjang saat s
. digital
ramai

2. Keterbatasan stok akibat
kendala rantai pasok
3. Perkembangan teknologi

3. Produk cepat
habis dan sulit

%Sr?i;tﬁan yang menuntut adaptasi
4. Kurangnya cepat
4. Kompetitor dengan

variasi  promosi -
P layanan tambahan seperti

dan diskon
5. Belum cashback & program
memiliki loyalitas
5. Kenaikan harga bahan
system )
; baku dan biaya
belanja )
online operasional 4
6. Waktu 6. Faktor  ckonomi
yang memengaruhi
layana daya beli pelanggan
layanan
pengiriman
masih  perlu
diperbaiki

Tahap untuk mengidentifikasi faktor-faktor
eksternal dan internal dalam matriks EFE dan IFE
melibatkan beberapa langkah. Pertama, pada kolom
1, identifikasi faktor-faktor kekuatan dan
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kelemahan perusahaan, serta peluang dan ancaman
yang dihadapi perusahaan. Kedua, pada kolom 2,
beri bobot untuk setiap faktor, dengan memastikan
jumlah total bobot seluruh faktor sama dengan 1,0.
Ketiga, pada kolom 3, berikan rating untuk setiap
faktor menggunakan skala 1 hingga 4, dengan
penilaian dari sangat lemah hingga sangat kuat.
Keempat, pada kolom 4, hitung skor dengan cara
mengalikan bobot masing-masing faktor untuk
mendapatkan skor tertimbang. Rata-rata tertimbang
matriks IFE dan EFE berkisar antara 1,0 hingga 4,0,
dengan rata-rata 2,5. Suatu organisasi dianggap
kuat secara internal jika rata-rata lebih besar dari
2,5 dan lemah secara internal jika kurang dari 2,5,
dengan jumlah faktor yang memengaruhi rentang
rata-rata tertimbang keseluruhan.

Matrik IFE (Internal Factor Evaluation) dan
EFE (Eksternal Factor Evaluation)

Tabel 5. Matriks Internal Fctor Evaluation

(IFE) Toko A.Fauzi
Faktor | Jumbh | Ratig | Bobot | RXB
Kekuatan

1. Harga lebih kompetitif dibandi pesaing 20 4 011 042
2. Pelayanan pelanggan yang lebih baik ingkan pesaing 20 4 0.11 0.42
3. Variasi produk lebih banyak toko serupa 17 3 009 | 027
4. Kerja sama dengan pemasok terpecaya untuk menjaga kualias produk 19 4 010 | 040
5. K inan menambah layanan pengiriman 20 4 011 042
6. Pengalaman belanja yang lebi personal dan ramah 19 4 010 | 040
7. Layanan purna jual yang baik dan responsif 20 4 0.11 0.42

0.71 2,77
1. Stok barang terbatas saat permintaan tinggi 9 2 005 _| 0.10
2. Antrean kasir saat ramai membuat belanja kurang nyaman 10 2 005 | o1
3. Produk cepat habis dan sult kembai 9 2 0.05_| 0.10
4. Kurangnya variasi promosi dan diskon 10 2 0,05 011
5. Mash perlu sister belanja online 10 2 005_| o011
6. Wakiu tungeu layanan pengiriman masih perlu diperbaiki 6 1 003 | 003

029 | 054
Total 189 100 | 331

Sumber: Data Penelitian Diolah

IFE sebesar 3,31 menunjukkan bahwa
kekuatan  internal toko cukup  dominan
dibandingkan kelemahannya, yang berarti bahwa
harga yang lebih kompetitif, pelayanan pelanggan
yang unggul, variasi produk yang lebih banyak,
serta layanan purna jual yang baik menjadi faktor
utama yang mendorong daya saing toko. Meskipun
masih terdapat beberapa kelemahan seperti stok
barang yang terbatas saat permintaan tinggi,
antrean panjang di kasir, serta kurangnya variasi
promosi, namun secara keseluruhan, toko memiliki
fondasi internal yang kuat untuk terus berkembang
dan menghadapi persaingan di pasar.

Tabel 6. Matriks Eksternal Factor Evaluation
(EFE)

Fakior | Jumiah | Rating | Bobot | RXB
Peluang
1. Peningkatan kerja sama dengan pemasok baru untuk variasi produk 18 4 008 | 033
2. Pemanfaatan media sosial untuk promosi dan interaksi pelinggan 20 4 009 | 037
3. Potensi menambah program diskon atau promosi menarik 18 4 008 | 033
4. Peningkatan layanan pengiriman untuk menjangkau lebih banyak pelanggan 17 3 008 | 024
5. Ekspansi ke pasar yang lebih luas dengan mitra bisnis baru’ 20 4 009 | 037
6. Tren permintaan produk rumah tangga dan elektronik berkualas 17 3 008 | 024
110 0,51 1.87
Ancaman
1. Perubahan preferensi pelanggan yang semakin mengarah ke belanja digital 13 3 0,06 0,18
2. Keterbatasan stok akibat kendala rantai pasok 18 4 008 | 033
3. teknologi yang adaptasi cepat 20 4 0,09 037
4 Kompetitor layanan tambahan seperti cashback atau program loyalitas 16 3 007 | 022
5. Kermungkinan kenaikan harga bahan baku dan biaya opearsinal 20 4 009 | 037
6. Faktor ckonomi yang dapat d: p iggan 20 4 0,09 037
107 049 | 184
Total 217 1,00 3,71

Sumber: Data Penelitian Diolah

EFE sebesar 3,71 menandakan bahwa Toko A.
Fauzi sangat baik dalam memanfaatkan peluang
yang ada serta mampu mengatasi ancaman
eksternal dengan efektif. Hal ini mencerminkan
bahwa strategi toko dalam mengembangkan kerja
sama dengan pemasok baru, memanfaatkan media
sosial untuk promosi, serta meningkatkan layanan
pengiriman telah berjalan dengan optimal. Selain
itu, toko juga memiliki ketahanan yang baik dalam
menghadapi persaingan dari kompetitor, perubahan
preferensi pelanggan ke belanja digital, serta
tantangan dalam rantai pasok.

Matrik SWOT dan Diagram SWOT

Tabel 7. Matrik SWOT Toko A.Fauzi

Kekuatan

(Strengths)

1. Harga lebih | Kelemahan
kompetitif (Weaknesses)
dibandingka | 1.  Stok
n pesaing barang

2. Pelayanan terbatas
pelanggan saat
lebih  baik permintaa
dan ramah n tinggi

3. Variasi 2. Antrean
produk lebih kasir yang
banyak panjang
dibandingka saat ramai
n toko serupa | 3.  Produk

4. Kerja sama cepat
dengan habis dan
pemasok sulit
terpercaya didapatka
untuk n Kembali
menjaga 4.  Kurangnya
kualitas variasi
produk promosi

5. Kemungkina dan diskon
n menambah |S. Belum
layanan memiliki
pengiriman sistem

6.  Pengalaman belanja
belanja online.
lebih
personal
dan
responsive

7. Layanan
purna jual
yang baik
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Strategi SO
(Strength-
Opportunities)

1. Menjalin lebih
banyak kerja

T4)

ISSN : 28099508

program mengurangi 3.

loyalitas dampak kenaikan | Mengoptimalka
5. Kenaikan harga bahan baku. | n efisiensi

harga bahan | (S4, T5) | operasional agar

baku dan | 3. Menghadirkan | mampu

biaya layanan tambahan | bertahan di

operasional seperti cashback | tengah kenaikan
6.  Faktor atau loyalty | biaya

ekonomi yang | program  untuk | operasional.

memengaruhi | menyaingi (W3, TS)

daya beli | strategi promosi | 4. Menetapkan

pelanggan competitor. (S6, | promo menarik

untuk

Peluang Strategi WO
(Opportunities) sama dengan (Weakness-
1 Kerja sama pemasok baru Opportunities)
’ den{g an untuk  menjaga P
pemasok baru keberagaman M.engoptimalka
.. | produk dan .
untuk variasi . n  manajemen
roduk ketersgdlaan stok untuk
2. llzemanfaatan ]é)elr )s cdiaan. (84, mengurangi
media sosial keterbatasan
2. Menggunakan
untuk . . barang saat
romosi dan media sosial permintaan
p . untuk S
interaksi . tinggi, (W1, O1)
clanggan memngkatkan 2
p : interaksi )
3. Potensi Memanfaatkan
pelanggan  dan
menambah romosi  lavanan | Demasaran
rogram p yanan digital dan
P unggulan seperti . .
diskon  dan ..~ | belanja online
romosi harga kompetitif ntuk
fnenarik dan — pelayanan ;lnerlilberikan
4.  Peningkatan yang lebih baik. kemudahan
. layanan 82, 02) untuk
yanal 3. Menawarkan
pengiriman . . kenyamanan
untuk diskon  menarik elanggan. (W5
menjangkau dan program 1(3)2) se 7
njang loyalitas guna
lebih banyak . 3.
pelanggan meningkatkan Meningkatkan
. daya tarik toko .
5. Ekspansi ke . frekuensi
pasar  yang serta menjaga promosi dan
lebih luas pelanggan  tetap. diskon guna
dengan mitra (83, 03) menarik  lebih
bisnis baru 4. Memperluas banyak
layanan
6. Elr:rilin Katn pengiriman untuk r())e31';1nggan‘ (W4,
gkatny menjangkau lebih
a permintaan banvak 4.
produk rumah Y Meningkatkan
tangga  dan pelanggan, efisiensi
eleligronik terutama di layanan
b . daerah yang sulit yanal
erkualitas dijangkau. (S5 pengiriman agar
O4) ' > | waktu  tunggu
5. Ekspansi ke lebih  singkat.
pasar baru dengan (W6, 04)
membangun kerja
sama dengan
mitra bisnis
Baru. (S7,
05)
Ancaman Strategi ST | Strategi WT
(Strength- (Weakness-
(Threats) 8
1 Perubahan Threats) Threats)
’ preferensi 1. Mengadopsi | 1.
elanooan ke sistem teknologi | Meningkatkan
Eelan'gag Jigital terbaru untuk | sistem
2 Kete eratafan menyesuaikan manajemen stok
’ stok  akibat diri dengan | untuk
kendala rantai perkembangan mengurangi
asok tren digital dan | dampak
3 llierkemban a meningkatkan keterbatasan
’ n teknolfi efisiensi  bisnis, | rantai pasok
an g dengan harga | (W1, T2)
zle nguntut yang kompetitif. | 2.  Bergabung
. (S1, T3) | dengan platform
adaptasi cepat 5 Meniali
4. Kompetitor . enjalin | e-commerce
’ denean hubungan lebih | atau
a agn an erat dengan | marketplace
tazlnbahan pemasok agar | guna
. tetap menjangkau
seperti .
cashback & mendapatkan pelanggan lebih
harga terbaik dan | luas. (WS, T1)

4. Meningkatkan | meningkatkan
strategi jumlah
pemasaran pelanggan
berbasis  digital | dalam kondisi
untuk tetap | ekonomi yang
relevan di tengah | tidak stabil.
perubahan (W4, To)
preferensi

pelanggan ke

belanja  online.

(S3,Tl)

Toko A. Fauzi memiliki empat alternatif
strategi berdasarkan analisis SWOT. Strategi SO
(Strength-Opportunities) memanfaatkan kekuatan
internal untuk mengambil peluang yang ada, seperti
meningkatkan variasi produk, layanan pelanggan
yang lebih baik, dan menggunakan media sosial
untuk promosi. Strategi ST (Strength-Threats)
menggunakan kekuatan internal untuk menghadapi
ancaman eksternal, misalnya dengan meningkatkan
pelayanan personal, harga yang kompetitif, dan
menawarkan layanan pengiriman untuk bersaing
dengan toko lain. Strategi WO (Weaknesses-
Opportunities)  bertujuan  untuk  mengatasi
kelemahan internal dengan memanfaatkan peluang
eksternal, seperti mengembangkan sistem belanja
online dan meningkatkan promosi agar lebih
menarik  bagi  pelanggan.  Strategi WT
(Weaknesses-Threats) berfokus pada mengurangi
kelemahan dan dampak ancaman eksternal, seperti
memperbaiki sistem logistik dan pengembangan
pemasaran  digital. Hasil analisis SWOT
menunjukkan bahwa Toko A. Fauzi memiliki
kekuatan internal yang dominan dengan nilai IFE
sebesar 3,31 dan sangat efektif dalam
memanfaatkan peluang eksternal dengan nilai EFE
sebesar 3,71. Diagram Kartesius digunakan untuk
memetakan hubungan antara kekuatan, kelemahan,
peluang, dan ancaman, dengan hasil perbandingan
menunjukkan bahwa Toko A. Fauzi berada pada
posisi yang menguntungkan dalam memanfaatkan
peluang dan mengurangi ancaman.
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K 1: Strategi Agresif (++)

K3

Ka

Gambar 1. Diagram SWOT Toko A.Fauzi

Toko A. Fauzi berada di Kuadran 1 dalam
Diagram SWOT, ini menunjukkan bahwa toko
berada dalam posisi yang sangat menguntungkan.
Kuadran 1 dalam analisis SWOT menandakan
bahwa  kekuatan internal lebih  dominan
dibandingkan kelemahan, serta peluang eksternal
lebih besar dibandingkan ancaman. Dengan kondisi
ini, toko sebaiknya fokus pada strategi
pertumbuhan agresif, seperti ekspansi produk
dengan menambahkan kategori baru seperti
perangkat  hiburan,  aksesoris  elektronik,
peningkatan layanan purna jual dan pengiriman,
serta pemanfaatan teknologi digital untuk
memperkuat daya saing dan menarik lebih banyak
pelanggan.

Hasil Analisis SWOT Toko A.Fauzi

Berdasarkan hasil analisis SWOT, Toko A.
Fauzi berada pada Kuadran 1 dalam Diagram
SWOT, yang menunjukkan posisi "Growth-
Oriented Strategy" atau strategi pertumbuhan.
Toko memiliki kekuatan internal yang signifikan,
seperti harga kompetitif, pelayanan pelanggan yang
baik, variasi produk yang lebih banyak, dan kerja
sama dengan pemasok terpercaya, yang
memberikan daya saing di pasar. Meskipun ada
kelemahan seperti keterbatasan stok, antrean
panjang di kasir, kurangnya variasi promosi, serta
sistem belanja online yang belum optimal, hal ini
dapat diatasi dengan strategi yang tepat. Peluang
yang ada, seperti peningkatan kerja sama dengan
pemasok, ekspansi ke pasar digital, dan penguatan
strategi pemasaran serta layanan pelanggan,
membuka potensi besar bagi toko untuk
berkembang. Namun, toko harus menghadapi
ancaman seperti perubahan preferensi pelanggan ke
belanja digital, persaingan ketat, dan kendala rantai
pasok. Strategi utama yang dapat diterapkan adalah
Strategi SO  (Strength-Opportunities), yang
memanfaatkan kekuatan internal untuk meraih
peluang eksternal, seperti meningkatkan variasi
produk, memperluas promosi melalui media sosial,
mengembangkan sistem belanja online, dan
memperbaiki layanan pengiriman. Dengan strategi
ini, Toko A. Fauzi dapat meningkatkan daya saing,
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memperluas pasar, dan memastikan keberlanjutan
bisnis.

Analisis Value Proposition Canvas

Analisis Customer Profile

Tabel 8. point of view customer job

No Pertanyaan Tujuan Hasil
Pelanggan
mencari

Apa yang . produk
clanggan Mengetahui dengan harga
p G " kebutuhan lebih
1 l(;Zrbelan'ZaZi utama kompetitif,
Toko y A pelanggan saat | variasi
Fauzi? " | berbelanja. produk yang
' banyak, dan
pelayanan
yang ramah.
Apa  alasan Harga lebih
pelanggan mlgahi,
lebih Mengetahui vanas .
- produk lebih
memilih keunggulan toko
berbelanja di | dari sudut banyak, serta
2 pelayanan
Toko A. | pandang lebih
Fauzi yang ebi
baik
pelanggan.
dibandingka . .
1 toko latig;’) dibandingka
) n pesaing.
Sebagian
besar
pelanggan
Apakah masih lebih
pel'fmggan Mengidentifikas suka belanja
lebih  suka | . . | langsung,
. i preferensi .
berbelanja tetapi  ada
3 secara pelanggan permintaan
1 dalam K
angsung berbelanja untu
atau  secara ’ belanja
online? online
dengan
layanan
pengiriman.
Tabel 9. point of view Customer Pains

No | Pertanyaan Tujuan Hasil
Antrean
panjang di

Apa kendala kasir, stok
utama yang | Mengidentifikasi barang yang
| dihadapi saat | masalah yang | sering habis,
berbelanja di | perlu  diperbaiki | serta layanan
Toko A. | oleh toko. pengiriman
Fauzi? yang  masih
perlu
diperbaiki.
Kurangnya
F:]ljtor apa Mengetahui aspek | promosi atau
zqe rrg1buat yang dapat | diskon, sulit

5 elanooan ditingkatkan untuk | mendapatkan

Eurangg Las meningkatkan kembali

saat &P kepuasan produk yang

berbelania? pelanggan. habis, dan
va: waktu tunggu
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variasi
tambahan.

Secara umum,

layanan
pengiriman
masih lama.
Beberapa
pelanggan
merasa

Apakah ada kesulitan

kesulitan Mengidentifikasi mencari

3 dalam apakah sistem tata | produk
menemukan | letak toko | tertentu
produk yang | sudah efektif. karena
dicari? kurangnya
informasi atau
label yang
jelas di rak.
Tabel 10. point of view Customer Gains
No | Pertanyaan Tujuan Hasil
Harga  yang
lebih
Aq? hal yang kompetitif,
paling Mengetahui apa | pelayanan
memuaskan
yang membuat | yang ramah,
pelanggan
1 caat pelanggan serta
berbelanja  di senang dan loyal pengqlaman

Toko A terhadap toko. bel'finja yang

Fauzi? lgblh personal
dibandingkan
toko lain.
Program
diskon dan

Layanan atau . . . | promosi yang

fitur tambahan Mengidentifikasi lebih menarik,

apa yang kebt;tt;han layanan
2 diharapkan Lairsr; ahan - yang belanja online
pelanggan . yang lebih
dari Toko A. rr}en_mgkatkan baik, serta
. nilai toko. -

Fauzi? peningkatan
layanan
pengiriman.
Sebagian besar

Apakah pelanggan

pelanggan Mengetahui ingin adanya

ingin adanya | apakah program | program
3 program loyalitas  dapat | loyalitas
loyalitas atau | menarik  lebih | seperti  poin
reward bagi | banyak belanja  atau
pelanggan pelanggan. diskon khusus
setia? pelanggan
tetap.
Analisis Value Map
Tabel 11. point of view products dan services
No | Pertanyaan Tujuan Hasil
Produk yang
Apakah Mengetahui dijual
produk yang | apakah toko telah | ymumnya
1 dl_]ual. sudah | menyediakan sesuai dengan
sesuai dengan | produk yang | kebutuhan
kebutuhan diinginkan pelanggan’
pelanggan? pelanggan. tetapi masih
ada beberapa
permintaan

Apakah layanan
layanan pelanggan .
pelanggan Mengevaluasi f::;g?t b:rl}(l;
2 sudah kualitas layanan erl?aikanp
memenuhi pelanggan. P .
ekspektasi dalam s1sterp
clanegan? antrean  kasir
pelanggan: saat toko
ramai.
Tabel 12. point of view Pain Relievers
No Pertanyaan | Tujuan Hasil
Apa  van Menambah
birs)a yang kasir saat jam
dilakukan . . 51bul_<,
Toko A Mengidentifikas | meningkatkan
. " | i solusi untuk | sistem
Fauzi untuk .
1 meneuran meningkatkan pengelolaan
mengurang kepuasan stok, serta
i kesulitan o
clanggan pelanggan memperbaiki
Eaat sistem
berbelanja? layan_ap
pengiriman.
Meningkatka
n kerja sama
Bagaimana dengan
cara . . | pemasok dan
. Mencari  solusi S
mengatasi memperbaiki
2 | masalah agar proqu sistem
lebih  tersedia | . .
stok barang bagi pelaneean inventaris
yang cepat gl pelanggan. untuk
habis? mempercepat
restock
produk.
Tabel 13. point of view Gain Creators
No | Pertanyaan Tujuan Hasil
Menyediakan
area belanja
Apa yang dapat | Mengetahui i’:nig lebih
dilakukan untuk | faktor yang mgn,ambah
| membuat bisa sionage van
pengalaman meningkatkan .e‘lgasg }s/e rti
belanja pelanggan | kenyamanan Jm en)’le diakan
i ?
lebih nyaman? pelanggan. pembayaran
digital yang
lebih cepat.
Banyak
pelanggan
menginginkan
layanan
Apakah  adanya xﬁfﬁu kur pengiriman
layanan pelanggan yang  lebih
2 pengiriman akan cepat dan
terhadap
membantu lavanan efisien,
pelanggan? e}; iriman terutama bagi
peng ) pelanggan
yang membeli
dalam jumlah
besar.
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Implementasi Value Proposition Canvas
Pada Toko A.Fauzi

Tahap selanjutnya dalam penelitian ini adalah
mengimplementasikan Value Proposition Canvas
ke dalam diagram analisis. Pada bagian kanan
diagram tersebut terdapat komponen Customer
Profile yang terdiri dari tiga elemen fundamental,
yaitu Customer Jobs yang menggambarkan tugas-
tugas  pelanggan, Customer Pains yang
mengidentifikasi kesulitan atau permasalahan
pelanggan, serta Customer Gains yang menjelaskan
manfaat yang diharapkan oleh pelanggan.

- Mengatasi keterbatasan stok
Mengurangi antrean dikasit
5‘ \ - Garansi, Sni , Produk sudah ppn

O{y‘ - Meningkatian layanan belanja online
%‘, \

,-""
AP SR
e 5/

,.r ) f»"' 7/ - Masaisah oyaaan peagicimen
&/ - Monyediakan promosi menarik

- Menawarkan program loyalitas
- Layanan purna jual yang responsif

Gambar 2. Customer Profile Toko A.Fauzi
Customer Profile

Pelanggan Toko A. Fauzi mencari produk
berkualitas dengan harga terjangkau, layanan yang
ramah, dan pengalaman belanja yang nyaman,
termasuk ketersediaan stok yang stabil serta
kemudahan berbelanja, baik secara langsung
maupun online. Namun, mereka sering mengalami
keterbatasan stok saat permintaan tinggi, antrean
panjang di kasir, kurangnya variasi promosi dan
diskon, serta waktu tunggu layanan pengiriman
yang perlu diperbaiki. Di sisi lain, pelanggan
menginginkan harga yang lebih kompetitif, variasi
produk yang lebih banyak, dan program loyalitas
seperti poin belanja atau diskon khusus bagi
pelanggan  tetap.  Keinginan-keinginan  ini
mencerminkan  kebutuhan ~ mereka  akan
pengalaman belanja yang praktis, hemat biaya, dan
memberikan keuntungan tambahan yang membuat
mereka lebih loyal kepada toko.

- Harga kompetitif \
y i bosk /), "}-;,
/ - Progra loyalitas / w"',.w \
\ . '\%\
Antrian panjang
Kirangnya disken den promon \ > /
e pkion \ 4,

\ Y

Gambar 3. Value Map Toko A.Fauzi

Value Map

Toko A. Fauzi menawarkan berbagai produk
rumah tangga dan elektronik berkualitas dengan
harga bersaing, layanan pelanggan yang ramah,
serta kerja sama dengan pemasok terpercaya untuk
menjaga kualitas produk. Untuk mengatasi
permasalahan pelanggan, toko
mengimplementasikan strategi Pain Relievers,
seperti memperkuat kerja sama dengan pemasok
baru untuk mengatasi keterbatasan  stok,
mengurangi antrean panjang di kasir dengan
menambah staf atau sistem pembayaran yang
efisien, dan mengembangkan sistem belanja online
untuk memberikan kemudahan berbelanja. Toko
juga menciptakan nilai tambah bagi pelanggan
melalui Gain Creators, seperti menambah layanan
pengiriman yang cepat dan efisien, menyediakan
berbagai promosi menarik, menawarkan program
loyalitas, dan memberikan layanan purna jual yang
responsif. Dengan strategi ini, Toko A. Fauzi tidak
hanya meningkatkan daya saing dan loyalitas
pelanggan tetapi juga memperkuat hubungan
jangka panjang dengan pelanggan.

- Mengatasi keterbatasan stok
4.’0 6 - Mengurangi antrean dikasir
%“"s@ - Garansi, Sni , Produk sudah ppn
o %, % - Meningkatkan layanan belanja online
RN

mocucTs e Ny an cararons

R A
& T & - Menambah layanan pengiriman
T - Menyediakan promosi menarik
- Menawarkan program loyalitas
- Layanan purna jual yang responsif

Gambar 4. Value Proposition Canvas Toko
A Fauzi

Toko A. Fauzi berhasil menawarkan
produk berkualitas dengan harga bersaing, layanan
pelanggan yang ramah, dan solusi atas masalah
pelanggan seperti keterbatasan stok, antrean
panjang, serta waktu tunggu pengantaran yang
lama. Dengan meningkatkan kerja sama dengan
pemasok, memperkenalkan teknologi  self-
checkout, dan mengembangkan sistem belanja
online, toko berupaya meningkatkan kenyamanan
belanja pelanggan. Namun, masih terdapat
beberapa kesenjangan, seperti belum adanya sistem
manajemen stok yang transparan, promosi yang
kurang bervariasi, dan ketidakjelasan implementasi
program loyalitas. Untuk menutup perbedaan ini,
toko perlu meningkatkan manajemen inventaris,
mempercepat transaksi, menawarkan promosi yang
lebih menarik, menggandeng mitra logistik yang
lebih cepat, memperluas variasi produk, dan
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membangun program loyalitas yang lebih efektif.
Dengan langkah-langkah tersebut, Toko A. Fauzi
dapat memperkuat proposisi nilai yang ditawarkan
dan  meningkatkan = kepuasan  pelanggan,
memastikan bahwa mereka mendapatkan produk
berkualitas dengan harga terjangkau, pengiriman
cepat, dan pengalaman belanja yang memuaskan
baik secara offline maupun online.

Hubungan Value Proposition Canvas dengan
Analisis SWOT

Penggabungan analisis SWOT dan Value
Proposition Canvas (VPC) pada Toko A. Fauzi
memungkinkan toko untuk menyusun strategi yang
lebih terarah dalam memenuhi kebutuhan
pelanggan serta menghadapi tantangan pasar.
SWOT memberikan pemahaman mengenai
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang
dihadapi toko, sementara VPC membantu
merancang solusi spesifik untuk meningkatkan
kepuasan pelanggan. Dengan memanfaatkan
kekuatan seperti harga kompetitif, variasi produk,
dan layanan pelanggan yang ramah, toko dapat
menawarkan nilai tambah bagi pelanggan melalui
program loyalitas dan layanan pengiriman.
Kelemahan seperti keterbatasan stok dan antrean
panjang di kasir dapat diatasi dengan meningkatkan
manajemen inventaris dan sistem pembayaran yang
lebih efisien. Peluang seperti tren belanja online
dan peningkatan permintaan produk rumah tangga
dapat dimanfaatkan dengan mengembangkan
layanan digital dan promosi yang menarik.
Ancaman dari persaingan pasar dan perubahan
preferensi pelanggan dapat diminimalkan dengan
inovasi yang mempertahankan keunggulan toko.
Menggabungkan SWOT dan VPC memberikan
pendekatan yang lebih komprehensif, di mana
SWOT membantu memahami kondisi pasar secara
keseluruhan, sementara VPC memastikan strategi
yang diterapkan menciptakan nilai langsung bagi
pelanggan, menjadikan toko lebih responsif,
inovatif, dan kompetitif dalam menghadapi
tantangan pasar.

SIMPULAN

Dari analisis data yang dilakukan pada
penelitian strategi bisnis Toko A. Fauzi dengan
pendekatan SWOT dan Value Proposition Canvas
(VPC), dapat disimpulkan bahwa: Kekuatan
(Strengths) Toko A. Fauzi meliputi harga yang
lebih kompetitif dibandingkan pesaing, pelayanan
pelanggan yang ramah, variasi produk yang lebih
banyak, serta kerja sama dengan pemasok
terpercaya untuk menjaga kualitas produk. Faktor-
faktor ini mendukung posisi kompetitif toko dalam
pasar ritel. Kelemahan (Weaknesses) Toko A.
Fauzi mencakup keterbatasan stok saat permintaan

tinggi, antrean panjang di kasir saat ramai,
kurangnya variasi promosi dan diskon, serta sistem
belanja  online yang masih memerlukan
pengembangan. Hal ini dapat menghambat
pertumbuhan bisnis jika tidak segera diatasi.
Peluang (Opportunities) yang dapat dimanfaatkan
adalah peningkatan kerja sama dengan pemasok
baru untuk memperbanyak variasi produk,
pemanfaatan media sosial untuk promosi dan
interaksi dengan pelanggan, serta peningkatan
layanan pengiriman guna menjangkau lebih banyak
pelanggan. Ancaman (Threats) yang perlu
diantisipasi  meliputi  perubahan  preferensi
pelanggan ke belanja digital, keterbatasan stok
akibat kendala rantai pasok, persaingan dengan
kompetitor yang menawarkan layanan tambahan
seperti cashback dan program loyalitas, serta
kenaikan harga bahan baku yang dapat
mempengaruhi daya beli pelanggan. Hasil analisis
Internal Factor Evaluation (IFE) dan External
Factor Evaluation (EFE) menunjukkan bahwa toko
memiliki nilai IFE sebesar 3,31, yang menandakan
bahwa kekuatan internal cukup dominan
dibandingkan kelemahan. Sedangkan nilai EFE
sebesar 3,71, yang mengindikasikan bahwa toko
mampu dengan baik memanfaatkan peluang dan
mengatasi ancaman  eksternal. Berdasarkan
Diagram SWOT, Toko A. Fauzi berada dalam
kategori progresif strategi berorientasi
pertumbuhan Growth-Oriented Strategy yang
berarti toko perlu fokus pada strategi ekspansi,
pengembangan layanan, dan peningkatan inovasi
dalam sistem operasionalnya. Hal ini berarti Toko
A. Fauzi memiliki kekuatan internal yang
signifikan serta peluang eksternal yang besar untuk
dikembangkan. Value Proposition Canvas pada
Toko A. Fauzi menunjukkan bahwa toko ini telah
berhasil menciptakan nilai bagi pelanggan melalui
produk berkualitas dengan harga terjangkau,
layanan pelanggan yang ramah, serta pengalaman
belanja yang nyaman. Namun, masih terdapat
beberapa kesenjangan yang perlu diperbaiki,
seperti keterbatasan stok saat permintaan tinggi,
antrean panjang di kasir, minimnya variasi
promosi, serta layanan pengiriman yang masih
perlu ditingkatkan. Dengan menerapkan strategi
perbaikan, seperti penguatan kerja sama dengan
pemasok, implementasi sistem pembayaran yang
lebih efisien, peningkatan frekuensi promosi, serta
pengembangan program loyalitas pelanggan, Toko
A. Fauzi dapat meningkatkan kepuasan pelanggan
dan daya saing di pasar. Melalui pendekatan ini,
toko dapat semakin menyelaraskan antara
kebutuhan pelanggan dan solusi yang ditawarkan,
sehingga menciptakan proposisi nilai yang lebih
kuat dan berkelanjutan. Hubungan antara SWOT
dan Value Proposition Canvas menunjukkan bahwa
Toko A. Fauzi telah berhasil menciptakan Value
Map yang selaras dengan Customer Profile, di
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mana produk dan layanan yang ditawarkan mampu
menjawab kebutuhan pelanggan (Customer Jobs),
mengatasi masalah pelanggan (Pain Relievers), dan
memberikan manfaat tambahan (Gain Creators).
Dengan pendekatan SWOT dan VPC, Toko A.
Fauzi memiliki dasar yang kuat untuk
meningkatkan daya saingnya melalui optimalisasi
layanan, peningkatan strategi pemasaran, dan
inovasi dalam sistem bisnisnya guna memenuhi
kebutuhan pelanggan dengan lebih baik.
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