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Abstract

This study is motivated by declining sales performance and increasing competition at Datanet Digital
Printing in Palembang, indicating the need for an adaptive business development strategy. The purpose of
this study is to identify internal and external factors; to formulate and analyze internal and external factors,
including strengths, weaknesses, opportunities, and threats, in the business development of Datanet Digital
Printing; to determine strategic priorities based on existing potentials, capabilities, and constraints; and
to develop a Business Model Canvas (BMC). The study employs a descriptive qualitative approach using
primary data obtained through interviews, observations, and questionnaires involving 103 respondents, as
well as secondary data from supporting literature. The results of the internal matrix analysis show that the
Internal Factor Analysis Summary (IFAS) value is 30 and the External Factor Analysis Summary (EFAS)
value is 42.5. These results indicate that the company is positioned in the aggressive growth strategy
quadrant, with a need for digital transformation in marketing and customer relationship aspects. In
conclusion, the integration of SWOT analysis and the Business Model Canvas is effective in designing a
new business model capable of enhancing the competitiveness and sustainability of SMEs in the digital era.
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Abstrak

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh penurunan penjualan dan meningkatnya persaingan pada Datanet
Digital Printing di Palembang yang menunjukkan perlunya strategi pengembangan bisnis yang adaptif.
Tujuan penelitian ini adalah mengidentifikasi factor-faktor internal dan eksternal, merumuskan dan
menganalisis factor internal dan eksternal yang meliputi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman dalam
pengembangan bisnis Datanet Digital Printing, menentukan prioritas strategi berdasarkan potensi,
kemampuan, dan kendala yang ada serta Menyusun Business Model Canvas (BMC). Penelitian
menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif dengan data primer melalui wawancara, observasi, dan
kuesioner terhadap 103 responden, serta data sekunder dari literatur pendukung. Hasil analisis matriks
internal menunjukkan bahwa nilai Internal Factor Analysis (IFAS) sebesar 30 dan nilai External Factor
Analysis Summary (EFAS) sebesar 42,5. Hal ini menunjukkan posisi perusahaan berada pada kuadran
strategi pertumbuhan agresif dengan kebutuhan transformasi digital pada aspek pemasaran dan hubungan
pelanggan. Kesimpulannya, integrasi SWOT dan BMC efektif dalam merancang model bisnis baru yang
mampu meningkatkan daya saing dan keberlanjutan UKM di era digital.

Kata kunci: Strategi Bisnis, SWOT, Model Bisnis Kanvas
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Pendahuluan
Dalam konteks industri percetakan digital di Indonesia, perkembangan teknologi informasi dan
perubahan pola konsumsi pelanggan menuntut pelaku usaha kecil menengah untuk beradaptasi

secara cepat agar tetap kompetitif di pasar yang dinamis. Salah satu tantangan utama yang
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dihadapi oleh pelaku UKM, termasuk Datanet Digital Printing di Palembang, adalah menurunnya
volume penjualan akibat meningkatnya jumlah pesaing dan keterbatasan strategi pemasaran
berbasis digital yang efektif (Lestari & Muttaqin, 2024). Di sisi lain, kondisi ini juga
mencerminkan lemahnya inovasi model bisnis dan kurangnya pemanfaatan teknologi dalam
menjangkau konsumen baru secara daring (Fajar Firdaus et al., 2024). Oleh karena itu, strategi
pengembangan bisnis menjadi kebutuhan mendesak untuk menjaga keberlanjutan dan
pertumbuhan perusahaan dalam menghadapi era digitalisasi ekonomi. Secara teoritis, pendekatan
analisis SWOT dan Business Model Canvas (BMC) telah banyak digunakan sebagai alat strategis
untuk merumuskan inovasi bisnis yang efektif bagi UKM (Alia Akhmad et al., 2024 ; Yulia et al.,
2020). Ketidakseimbangan antara pemetaan kondisi aktual perusahaan dan inovasi model bisnis
menjadi celah penelitian yang penting untuk dikaji dan dijawab.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis dan merumuskan strategi
pengembangan bisnis Datanet Digital Printing dengan menggabungkan metode SWOT dan
Business Model Canvas sebagai pendekatan terpadu. Melalui kombinasi kedua metode tersebut,
penelitian ini berupaya mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, serta ancaman yang
dihadapi perusahaan dan memetakannya ke dalam model bisnis baru yang lebih adaptif terhadap
perubahan pasar (Hasan et al., 2020; Salman Al Farisi & Auliah Rahmi, 2025)

Analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats) merupakan alat
strategis yang digunakan untuk menilai kondisi internal dan eksternal suatu organisasi dalam
rangka merumuskan strategi bisnis yang tepat. Pendekatan ini pertama kali dikembangkan oleh
Albert Humphrey dan kini menjadi kerangka dasar dalam perencanaan strategis di berbagai
sektor, termasuk UKM (Torkkeli et al., 2016). Secara konseptual, SWOT berfungsi sebagai
jembatan antara kondisi aktual organisasi dengan arah strategis yang ingin dicapai, sehingga
memberikan panduan komprehensif dalam menentukan prioritas kebijakan bisnis yang efektif.
Penerapan SWOT dalam praktik manajerial bisnis, khususnya pada UKM, biasanya
dimanifestasikan melalui serangkaian tahap evaluasi faktor internal dan eksternal menggunakan
matriks IFAS (Internal Factor Analysis Summary) dan EFAS (External Factor Analysis
Summary). Melalui tahapan ini, perusahaan dapat mengukur seberapa besar pengaruh kekuatan
dan peluang terhadap keberhasilan strategi bisnis yang diimplementasikan (Sugito & Nugraha,
2023). Lebih lanjut, SWOT sering kali diintegrasikan dengan alat analisis strategis lain seperti
QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix) dan Business Model Canvas guna menciptakan
strategi yang realistis dan berorientasi pada hasil (Citraresmi & Haryati, 2021). Dengan demikian,
manifestasi SWOT dalam dunia bisnis modern tidak hanya sekadar analisis situasional, tetapi
juga sebagai fondasi konseptual untuk membangun strategi yang integratif dan berkelanjutan.

Business Model Canvas (BMC) adalah kerangka kerja konseptual yang dikembangkan oleh

Alexander Osterwalder dan Yves Pigneur, yang bertujuan untuk menggambarkan struktur dasar
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bisnis melalui sembilan komponen utama. Komponen tersebut mencakup segmen pelanggan,
proposisi nilai, saluran distribusi, hubungan pelanggan, arus pendapatan, sumber daya utama,
aktivitas utama, kemitraan utama, dan struktur biaya (Yulia et al., 2020). Model ini memberikan
kerangka yang sistematis bagi pelaku usaha dalam merancang, menilai, dan mengubah model
bisnis agar tetap relevan dengan kebutuhan pasar yang dinamis (Aulia Akbar et al., 2025;
Ramadhanil et al., 2025). Dalam konteks UKM, BMC menjadi alat strategis yang membantu
pemilik usaha memahami bagaimana setiap elemen dalam bisnis saling berhubungan untuk
menciptakan nilai bagi pelanggan dan memastikan keberlanjutan Perusahaan (Putri et al., 2021).
Manifestasi penerapan BMC dalam pengembangan bisnis dapat dilihat pada integrasinya dengan
analisis SWOT untuk merumuskan strategi inovatif yang relevan dengan kondisi pasar. Penelitian
terkini menunjukkan bahwa kombinasi BMC dengan SWOT mampu menghasilkan model bisnis
baru yang berorientasi pada inovasi produk, perluasan pasar, dan peningkatan efisiensi
manajemen sumber daya (Alia Akhmad et al., 2024). Manifestasi ini juga mencakup optimalisasi
strategi pemasaran digital, diversifikasi saluran penjualan, serta pembentukan kemitraan
kolaboratif dengan berbagai pihak untuk meningkatkan daya saing UKM di pasar global (Salman
Al Farisi & Auliah Rahmi, 2025). Secara keseluruhan, penerapan BMC tidak hanya menjadi alat
visualisasi bisnis, tetapi juga sarana transformasi strategis bagi UKM dalam mencapai keunggulan

kompetitif berkelanjutan (Hasan et al., 2020).

Metode Penelitian

Objek penelitian dalam studi ini adalah Datanet Digital Printing, sebuah usaha kecil menengah
yang bergerak di bidang jasa percetakan digital di Kota Palembang, Sumatera Selatan. Fenomena
utama yang menjadi fokus penelitian adalah adanya penurunan penjualan sebesar 19% dalam tiga
tahun terakhir, meningkatnya jumlah pesaing di pasar lokal, serta belum optimalnya strategi
pemasaran digital yang diterapkan perusahaan. Kondisi tersebut mengindikasikan adanya
ketidaksesuaian antara potensi internal perusahaan dengan tuntutan pasar yang semakin
kompetitif dan digital. Permasalahan serupa banyak ditemukan pada UKM yang belum memiliki
strategi bisnis terarah serta model bisnis adaptif terhadap perubahan teknologi dan perilaku
konsumen (Citraresmi & Haryati, 2021). Oleh karena itu, pemilihan Datanet Digital Printing
sebagai objek penelitian dianggap relevan karena dapat merepresentasikan dinamika transformasi
bisnis UKM percetakan di era digital.

Penelitian ini menggunakan teknik analisis data deskriptif kualitatif, yang bertujuan untuk
memahami fenomena pengembangan bisnis secara mendalam melalui analisis kondisi internal
dan eksternal perusahaan (Lestari & Muttaqin, 2024). Jenis data yang digunakan dalam penelitian
ini meliputi data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh langsung dari wawancara

dengan pemilik usaha, observasi aktivitas operasional, serta penyebaran kuesioner kepada
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responden. Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah accidental
sampling. Populasi penelitian dibatasi pada jumlah pelanggan dalam tiga bulan terakhir, yaitu
sebanyak 139 orang. Selanjutnya, penentuan jumlah sampel dilakukan menggunakan rumus
Slovin, sehingga diperoleh jumlah sampel sebanyak 103 responden. Sementara itu, data sekunder
diperoleh dari studi literatur berupa buku, jurnal ilmiah, laporan bisnis, dan publikasi yang relevan

terkait strategi pengembangan usaha kecil menengah di bidang percetakan (Hasan et al., 2020).

Hasil dan Pembahasan
Hasil
Hasil penelitian menunjukkan bahwa Datanet Digital Printing menerapkan strategi
pengembangan bisnis yang berfokus pada peningkatan kualitas layanan dan efisiensi operasional
untuk mempertahankan pelanggan di tengah meningkatnya persaingan. Data wawancara dengan
pemilik dan karyawan menunjukkan bahwa perusahaan mengandalkan kecepatan layanan,
kualitas cetak, serta harga kompetitif sebagai kekuatan utama untuk mempertahankan posisi di
pasar lokal. Namun, strategi tersebut belum diimbangi dengan optimalisasi promosi digital, yang
berpengaruh terhadap rendahnya tingkat ekspansi pasar. Hal ini sejalan dengan temuan penelitian
bahwa UKM yang tidak melakukan inovasi strategi bisnis cenderung mengalami stagnasi kinerja
dalam jangka panjang (Susanto & Hidayati, 2024). Oleh karena itu, penguatan strategi
pengembangan berbasis digitalisasi menjadi langkah penting untuk mendukung daya saing bisnis
percetakan di era industri kreatif. Hasil pembobotan dan rating dari faktor internal dan eksternal
dapat dilihat pada tabel 1.

Tabel 1 Bobot dan Rating Faktor Internal dan Eksternal

No. Faktor Internal .
Faktor Strength (Kekuatan) Bobot  Rating  Score
1 Harga produk cetak yang murah 15 3 45
2 Menggunakan bahan berkualitas 10 4 40
3 Layanan konsultasi cetak tanpa batas 10 4 40
4.  Pelayanan yang informatif dan responsif 10 4 40
5 layanan cetak custom sesuai kebutuhan spesifik pelanggan 5 3 15
6 Lokasi usaha yang strategis 10 3 30
Total 60 210
No. Faktor Weakness (Kelemahan)
1.  Belum memiliki strategi pemasaran yang terstruktur dan 10 4 40
berkelanjutan untuk menjangkau pasar lebih luas.
2. Penggunaan media sosial belum optimal sebagai sarana
. S 10 3 30
promosi dan komunikasi dengan pelanggan
3. Ketergantungan terhadap bahan baku impor menyebabkan
D . . 10 4 40
risiko ketika terjadi gangguan pasokan.
4.  Belum adanya manajemen pemasaran 10 4 40
Total 40 150

Total Keseluruhan 100

https://0js3.lppm-uis.org/index.php/JT-IBSI/ Hal. | 190



Faktor Eksternal

No.
Faktor Opportunity (Peluang) Bobot  Rating  Score

1.  Kerja sama dengan UMKM dan lembaga/instansi 15 4 60

Pemesanan secara online. 15 3 45
3. Permintaan akan produk merchandise custom yang semakin 10 2 20

tinggi.
4.  Pertumbuhan sektor UMKM dan industri kreatif di

10 4 40

Palembang.
5. Perkembangan digitalisasi dan e-commerce. 10 3 30
6.  Customisasi produk. 5 2 10

Total 65 205
No. Faktor Threat (Ancaman)
1. Banyaknya kompetitor baru yang menawarkan layanan
10 2 20

serupa dapat menurunkan pangsa pasar.

Persaingan yang ketat dari bisnis percetakan lain. 15 4 60
3. Perubahan teknologi yang cepat menuntut investasi terus-

. 10 4 40
menerus dalam peralatan dan sistem baru.
Total 35 120
Total Keseluruhan 100

Analisis data menunjukkan bahwa pengembangan bisnis Datanet masih terfokus pada strategi
defensif dengan mempertahankan pelanggan lama tanpa diversifikasi saluran penjualan.
Berdasarkan hasil matriks IFAS dan EFAS, nilai kekuatan mencapai skor 210, kelemahan berada
pada skor 150, peluang pada skor 205 dan ancaman pada skor 120. Kekuatan utama terletak pada
reputasi dan loyalitas pelanggan lokal, sedangkan kelemahan utama adalah ketergantungan pada
metode pemasaran konvensional. Penelitian serupa mengonfirmasi bahwa strategi yang
berorientasi pada loyalitas pelanggan harus disertai dengan inovasi distribusi dan digitalisasi
untuk meningkatkan jangkauan pasar dan nilai tambah bisnis (Darmawan et al., 2024). Dengan
demikian, meskipun strategi Datanet telah mampu menjaga keberlanjutan usaha, tetapi belum
sepenuhnya mendukung ekspansi yang berkelanjutan.

Berdasarkan skor masing-masing kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman diatas maka
koordinat kuadran dapat ditentukan sebagai berikut:

210 -150
= 5 =

205 — 120
V=———— =425

30

Hasil analisis SWOT terhadap Datanet Digital Printing yang dapat dilihat dari Gambar 1
menunjukkan bahwa perusahaan berada pada posisi Kuadran I, yaitu strategi pertumbuhan
agresif. Faktor kekuatan utama meliputi kualitas hasil cetak, lokasi strategis, dan hubungan
pelanggan yang baik, sementara kelemahan utamanya terletak pada keterbatasan promosi digital
dan ketergantungan bahan impor. Dari sisi eksternal, peluang utama berasal dari meningkatnya
permintaan pasar untuk produk percetakan digital kreatif, sedangkan ancaman berasal dari

kemajuan teknologi dan persaingan harga. Hasil ini selaras dengan penelitian terdahulu yang
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menyatakan bahwa integrasi SWOT dalam penentuan arah strategi memungkinkan perusahaan
merumuskan kebijakan pertumbuhan yang lebih efektif dan adaptif terhadap dinamika pasar
(Basuki, 2023). Faktor peluang yang paling dominan adalah tren digitalisasi layanan dan
pertumbuhan permintaan percetakan berbasis desain kreatif. Temuan ini mengindikasikan bahwa
dengan strategi inovatif berbasis teknologi dan kemitraan, Datanet berpotensi memperluas
jangkauan pasar regionalnya. Kesimpulan ini sejalan dengan temuan (Shohibul Hikam & D A
Nugroho, 2022) yang menegaskan pentingnya sinergi antara kekuatan internal dan peluang

eksternal dalam membangun strategi pertumbuhan UKM yang agresif dan inovatif.

l Turn Around 19000 Agresif
l Kuadran III 80 Kuadran I

70
60

-100-90-80-70-60-50-40-30-20-10 10

-10 10 20 30 40 50 60 70 80 90100

Defensif _80 Deferensiasi
-90 0
Kuadran 1V 10 i Kuadran II

Gambar 1. Matriks SWOT

Hasil penerapan Business Model Canvas (BMC) terhadap Datanet Digital Printing dapat dilihat
dari Gambar 2 yang menunjukkan bahwa dari sembilan elemen utama, empat elemen perlu
dilakukan perbaikan, yaitu: customer segments, channels, customer relationships, dan value
proposition. Hasil observasi dan wawancara menunjukkan bahwa perusahaan belum memiliki
strategi digital marketing yang efektif untuk memperluas segmen pelanggan di luar wilayah
Palembang. Selain itu, hubungan pelanggan belum dibangun secara berkelanjutan melalui media
daring. Penelitian serupa menegaskan bahwa pembaruan model bisnis melalui BMC
memungkinkan UKM memperluas pasar melalui digitalisasi kanal distribusi dan peningkatan

pengalaman pelanggan (Herald Galingga Wira Shenta, 2023).
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BUSINESS MODEL CANVAS

Key
Partnership

Supplier Tinta (Astra)
Supplier Kertas (Indah Sari)
Jasa Ekspedisi Lokal
(Gojek,Grab,Maxim)

Instansi Pendidikan

Key
Activities

Memberikan pelayanan yang
responsif

Quality control hasil cetakan
Update media promosi
Briefing harian

Update Postingan & Story di
M

lace dan Live

Value
Propositions

Hasil Cetakan yang
Berkualitas Tinggi
Layanan Cepat dan Tepat
Waktu

Harga Murah

Layanan Costumisasi

Memberikan Pelayanan yang
maksimal dan responsif
Memperhatikan kebutuhan
pelanggan

Membuat paket cetak

bundling product

Individu
UMKM
Sekolah
Instansi Pemerintah

Perusahaan

St

ving

Layanan Konsutasi Design

Key tanpa batas.
Resources

«  Toko Offline

Penjualan di patform digital
( Whatsapp,
Instagram,Facebook )
Pengembangan Fitur

Mesin Cetak Digital &
Offset
SDM yang Terampil

Pemesanan Online

Software Design -
(Penambahan Ka

Mitra Kerja

Revenue Stream

Cost Structure

Biaya Bahan Baku Cetak Merchandise

Cetak Yasin
Cetak Sablon Baju
Cetak Buku

Cetak Undangan

Cetak Banner & Spanduk «
Cetak Stiker & Label

Cetak Id Card

Biaya Operasional

Biaya Gaji Karyawan

Gambar 2. Usulan Business Model Canvas

Dari hasil analisis, setiap blok BMC menunjukkan bahwa proposisi nilai utama Datanet
terletak pada kecepatan dan kualitas hasil cetak. Namun, distribusi produk masih mengandalkan
penjualan langsung tanpa sistem pemesanan digital. Arus pendapatan (revenue streams)
didominasi oleh pelanggan tetap dengan kontribusi 85% dari total penjualan. Untuk
meningkatkan efisiensi dan penetrasi pasar, diperlukan digitalisasi saluran distribusi melalui e-
commerce dan media sosial. Hasil ini konsisten dengan penelitian yang menunjukkan bahwa
adaptasi BMC terhadap perkembangan teknologi membantu UKM memperkuat keberlanjutan
dan efisiensi operasionalnya (Ciputra Satrio et al., 2024). Oleh karena itu, pembaruan strategi
berbasis BMC menjadi dasar transformasi Datanet menuju model bisnis digital.

Integrasi hasil analisis BMC dengan permasalahan penelitian menunjukkan bahwa
hambatan utama Datanet Digital Printing bukan hanya terletak pada aspek operasional, melainkan
pada kurangnya inovasi dalam mengelola hubungan pelanggan dan pemanfaatan teknologi
digital. Model bisnis lama yang masih berbasis transaksi konvensional tidak lagi memadai untuk
menghadapi dinamika pasar modern. Penelitian terkini membuktikan bahwa pembaruan model
bisnis melalui BMC dapat meningkatkan daya saing dan adaptabilitas UKM terhadap perubahan
lingkungan bisnis secara signifikan (Prabowo et al., 2025). Dengan demikian, transformasi BMC
yang berbasis digitalisasi menjadi langkah strategis bagi Datanet dalam menjawab tantangan

penurunan kinerja bisnis.
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Pembahasan

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Datanet Digital Printing memiliki potensi internal yang kuat
pada aspek kualitas layanan dan efisiensi operasional, namun belum mampu mengoptimalkan
potensi tersebut melalui digitalisasi strategi pemasaran dan inovasi model bisnis. Integrasi antara
SWOT dan BMC mengindikasikan bahwa perusahaan berada dalam posisi pertumbuhan agresif
yang membutuhkan transformasi digital secara komprehensif agar dapat memperluas segmen
pelanggan dan memperkuat proposisi nilai. Dengan demikian, pengembangan strategi bisnis yang
berorientasi digital merupakan kebutuhan mendesak untuk mengatasi kesenjangan antara
kekuatan internal dan tantangan eksternal yang bersumber dari kompetisi dan perubahan perilaku
pasar (Sumara, 2024).

Jika dibandingkan dengan penelitian lain yang mengintegrasikan metode SWOT dan BMC,
keunggulan penelitian ini terletak pada kedalaman analisis kontekstual terhadap UMKM
percetakan digital di Palembang. Sebagai contoh, penelitian pada Ana Batik Magelang
menunjukkan hasil serupa dalam penggunaan strategi Strength-Opportunity (SO), namun
penelitian tersebut belum menekankan transformasi digital sebagai bagian inti strategi
pengembangan (Hastutik & Novitaningtyas, 2021). Sementara itu, studi oleh (Susanto &
Hidayati, 2024) berhasil menegaskan pentingnya inovasi model bisnis berbasis SWOT-BMC
untuk ekspansi pasar digital. Namun, penelitian ini melangkah lebih jauh dengan menghubungkan
hasil SWOT secara langsung ke perancangan ulang BMC berdasarkan data empiris pelanggan,
yang memberikan kontribusi metodologis terhadap literatur manajemen strategis UKM di sektor
jasa kreatif.

Refleksi terhadap hasil penelitian ini menunjukkan bahwa penerapan integratif SWOT dan
BMC dapat memberikan manfaat nyata dalam membantu pelaku UKM memahami posisi
bisnisnya secara lebih komprehensif. Melalui pemetaan kekuatan, kelemahan, peluang, dan
ancaman yang dikombinasikan dengan sembilan blok utama BMC, pelaku usaha dapat merancang
model bisnis baru yang adaptif terhadap perubahan teknologi dan preferensi pelanggan. Dengan
demikian, penelitian ini tidak hanya menjawab tujuan utamanya untuk merumuskan strategi
pengembangan bisnis, tetapi juga menunjukkan bagaimana model analisis tersebut dapat menjadi
alat pengambilan keputusan strategis yang praktis bagi sektor UMKM kreatif (Herald Galingga
Wira Shenta, 2023).

Hasil penelitian yang menunjukkan dominasi kekuatan internal dibandingkan peluang
eksternal disebabkan oleh karakteristik khas UKM yang cenderung fokus pada stabilitas
operasional daripada inovasi teknologi. Kurangnya transformasi digital di Datanet Digital
Printing bukan semata karena keterbatasan sumber daya, tetapi juga karena belum adanya
perencanaan strategis berbasis data yang terintegrasi. Fenomena ini umum terjadi pada UKM di

Indonesia, di mana tingkat literasi digital yang rendah menjadi hambatan utama dalam
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mengadopsi inovasi bisnis (Fitriwati et al., 2023). Dengan demikian, hasil yang diperoleh dalam
penelitian ini mencerminkan realitas struktural dan kultural UKM yang masih dalam tahap transisi
menuju bisnis berbasis teknologi.

Berdasarkan temuan penelitian, langkah strategis yang perlu diambil oleh Datanet Digital
Printing adalah melakukan transformasi digital menyeluruh melalui pembaruan model bisnis
berbasis Business Model Canvas yang didukung oleh hasil analisis SWOT. Perusahaan perlu
mengembangkan strategi omni-channel marketing, memperluas kerja sama dengan vendor
digital, serta memanfaatkan data pelanggan untuk personalisasi layanan. Pendekatan ini sejalan
dengan rekomendasi penelitian oleh (Prabowo et al., 2025), yang menegaskan pentingnya inovasi
model bisnis dalam meningkatkan daya saing UKM berbasis industri kreatif. Dengan aksi
strategis ini, Datanet dapat mengoptimalkan kekuatan internalnya sekaligus memanfaatkan

peluang eksternal untuk menciptakan pertumbuhan yang berkelanjutan.

Kesimpulan

Kekuatan utama Datanet Digital Printing justru bukan berasal dari modal finansial atau teknologi
cetak yang digunakan, melainkan dari “loyalitas pelanggan” dan “reputasi lokal” yang telah
terbentuk secara organik selama bertahun-tahun. Keunggulan lainnya terletak pada harga yang
terjangkau, kualitas bahan dan Lokasi yang strategis. Namun, kekuatan tersebut belum
sepenuhnya dimanfaatkan untuk membangun ekosistem bisnis digital yang berkelanjutan.
Integrasi metode SWOT dan Business Model Canvas menunjukkan bahwa perusahaan memiliki
potensi pertumbuhan agresif yang b esar, tetapi masih terhambat oleh ketidaksiapan dalam
beradaptasi dengan transformasi digital dan persaingan yang cukup ketat.

Berdasarkan hasil kombinasi strategi S-O, diperoleh rekomendasi penerapan strategi
agresif (Growth Oriented Strategy). Strategi agresif Datanet Digital Printing difokuskan pada
pengembangan layanan digital melalui sistem pemesanan dan konsultasi online, peningkatan
kualitas layanan pelanggan, serta penyediaan produk kustom yang unggul namun tetap
terjangkau. Inovasi pada Business Model Canvas Datanet Digital Printing diarahkan untuk
memperkuat kolaborasi dengan lembaga pendidikan, meningkatkan efektivitas pemasaran digital,
serta menyediakan layanan konsultasi desain online yang fleksibel tanpa batasan waktu.
Hubungan dengan pelanggan diperkuat melalui penawaran paket bundling, sedangkan jangkauan

pasar diperluas melalui sistem pemesanan online dan promosi yang memanfaatkan media sosial.
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