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Background: Business Model Canvas (BMC) telah terbukti sebagai alat yang 

efektif dalam membantu UMKM, termasuk bisnis makanan beku, untuk 

merancang strategi bisnis yang lebih terstruktur dan kompetitif. Namun, 

banyak pelaku usaha, termasuk Pengurus Masjid Al-Amanah Kujang, 

menghadapi kendala dalam perencanaan bisnis, pemasaran, serta manajemen 

sumber daya yang optimal. Mitra memiliki keterbatasan dalam memahami 

strategi bisnis yang efektif, sehingga memerlukan pendampingan dalam 

mengimplementasikan BMC sebagai alat perencanaan bisnis. Kegiatan ini 

bertujuan untuk memperkenalkan dan menerapkan model bisnis kanvas 

sebagai alat perencanaan bagi usaha frozen food, membantu Pengurus Masjid 

Al-amanah Kujang,memahami elemen penting seperti segmen pelanggan, 

proposisi nilai, distribusi, dan struktur biaya, serta meningkatkan pemahaman 

strategis dan efisiensi operasional melalui inovasi. Metode: Mitra PKM adalah 

Pengurus Masjid Al-amanah Kujang, dengan menggunakan metode 

pendekatan partisipatif dengan melibatkan pelaku usaha frozen food di wilayah 

sasaran. Metode yang diterapkan meliputi:  sosialisasi, workshop 

implementasi, pendampingan dan evaluasi. Hasil: Hasil kegiatan 

menunjukkan bahwa mitra yang awalnya kurang memahami perencanaan 

bisnis kini mampu mengidentifikasi elemen penting dalam BMC, mengelola 

sumber daya, serta menyusun strategi pemasaran dan diversifikasi produk 

dengan lebih efektif. Hasil evaluasi kuantitatif menunjukkan peningkatan 

omzet bisnis mitra sebesar 25% dan pertumbuhan pelanggan baru sebanyak 

30% dalam tiga bulan terakhir. Dengan demikian, penerapan BMC terbukti 

efektif dalam membantu pengelolaan usaha frozen food secara lebih strategis 

dan berkelanjutan. Kesimpulan: Penerapan model bisnis kanvas terbukti 

efektif dalam membantu Pengurus Masjid Al-amanah Kujang dalam mengeola 

usaha frozen food dengan lebih terencana dan strategis. 
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Backround: Community service is an important part of the tridharma of higher 

education, with the aim of improving welfare through knowledge transfer. The 

canvas business model effectively supports MSMEs, including frozen food 

businesses, in designing more structured and competitive strategies, so as to 

increase competitiveness and business sustainability in the digital era. This 

activity aims to introduce and implement the canvas business model as a 

planning tool for frozen food businesses, help the Al-Amanah Kujang Mosque 

Management understand important elements such as customer segments, 

value propositions, distribution, and cost structures, and improve strategic 
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understanding and operational efficiency through innovation. Methods: The 

PKM partner is the Al-Amanah Kujang Mosque Management, using a 

participatory approach method by involving frozen food business actors in the 

target area. The methods applied include: socialization, implementation 

workshops, mentoring and evaluation. Results: The results of the PKM activity 

show that the Al-Amanah Kujang Mosque Management, who initially did not 

understand structured business planning. However, after receiving mentoring, 

they were able to identify important elements in the canvas business model, 

manage resources, set market targets, and develop marketing strategies, 

product diversification, and service innovation more effectively. Conclusion: 

The application of the canvas business model has proven effective in helping 

the Pengurus Masjid Al Amanah Kujang in managing the frozen food business 

in a more planned and strategic manner. 

PENDAHULUAN  

Business Model Canvas (BMC) telah menjadi alat penting dalam perencanaan strategi bisnis 

bagi UMKM, terutama dalam menghadapi persaingan yang semakin ketat. BMC membantu 

pelaku usaha memahami elemen-elemen kunci dalam model bisnis mereka, seperti segmentasi 

pelanggan, proposisi nilai, dan struktur biaya, sehingga dapat meningkatkan daya saing di pasar. 

Implementasi BMC memungkinkan UMKM untuk lebih fleksibel dalam menyesuaikan strategi 

bisnis mereka dengan dinamika pasar yang terus berubah. Pemberdayaan ekonomi bertujuan 

untuk memaksimalkan potensi sumber daya manusia untuk meningkatkan kualitas hidup, 

kemandirian, dan kesejahteraan. Melalui pemberdayaan, masyarakat kurang mampu dapat 

meningkatkan taraf hidupnya dengan pengetahuan dan keterampilan yang mendukung 

peningkatan perekonomian (Fawaid & Fatmala, 2020). Upaya pemberdayaan ekonomi dapat 

dilakukan dengan memberdayakan Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM), hal ini sejalan 

dengan upaya pemerintah dalam mengembangkan perekonomian masyarakat.  

Berdasarkan data Kementerian Koordinator Bidang Perekonomian Republik Indonesia 

(2022), UMKM berperan sebesar 99% dari seluruh unit usaha bagi pertumbuhan perekonomian 

Indonesia dan berkontribusi terhadap penyerapan 96,9% dari total serapan tenaga kerja nasional. 

Banyaknya jumlah UMKM di Indonesia mendorong para pelaku usaha untuk beradaptasi dan 

meningkatkan kualitas produk melalui inovasi, sehingga menciptakan keunggulan kompetitif di 

pasar. Inovasi dan produk berkualitas akan meningkatkan daya tarik konsumen dan kinerja bisnis 

UMKM (Taufiq et al., 2020). Pelatihan optimalisasi media digital dalam pengembangan UMKM 

terbukti bermanfaat dalam meningkatkan pengetahuan dan keterampilan mitra. Pelatihan dan 

pendampingan diharapkan dapat mengatasi keterbatasan mitra dalam strategi bisnis (Raharja & 

Natari, 2021). Mitra PkM adalah Kelompok Pengelola Masjid Al-Amanah Kujang Bandung yang 

menghadapi berbagai permasalahan dalam menjalankan usaha makanan beku. 

Permasalahan utama yang dihadapi meliputi keterbatasan pengetahuan dalam 

mengembangkan produk dengan nilai jual yang lebih tinggi, kurangnya keterampilan dalam 

manajemen usaha yang efisien, serta minimnya pemanfaatan teknologi digital untuk proses 

pemasaran dan pembayaran. Mitra belum memiliki strategi pemasaran yang terarah dan masih 

bergantung pada metode tradisional, sehingga potensi pasar yang lebih luas belum dapat 
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dijangkau secara optimal. Selain itu, keterbatasan dalam pencatatan keuangan dan sistem 

pembayaran digital menyebabkan pengelolaan keuangan yang kurang transparan dan akurat, 

yang pada akhirnya berdampak pada keberlanjutan usaha mereka. Oleh karena itu, 

pendampingan dalam penerapan Business Model Canvas menjadi penting agar mitra dapat 

merancang strategi bisnis yang lebih baik, meningkatkan daya saing, serta memperluas akses 

pasar melalui teknologi digital. Kegiatan PkM ini bertujuan untuk memberikan pendampingan 

dalam mempersiapkan model bisnis dan sistem pembayaran untuk membantu mitra mengatasi 

permasalahan tersebut, sehingga usaha makanan beku mereka memiliki keunggulan kompetitif. 

Secara khusus, kegiatan ini memiliki beberapa tujuan utama, yaitu: 

1. Mengenalkan dan menerapkan model bisnis kanvas kepada Pengurus Masjid Al Amanah 

Kujang sebagai instrumen dalam merencanakan dan mengembangkan bisnis frozen food. 

2. Membantu Pengurus Masjid Al Amanah Kujang dalam mengenali elemen-elemen penting 

dalam model bisnis mereka, seperti segmen pelanggan, proposisi nilai, jalur distribusi, serta 

struktur biaya dan pendapatan. 

3. Meningkatkan pemahaman Pengurus Masjid Al Amanah Kujang tentang pentingnya 

merencanakan bisnis secara strategis untuk menghadapi kompetisi pasar. 

4. Mendorong Pengurus Masjid Al Amanah Kujang dalam melakukan inovasi serta 

meningkatkan efisiensi dalam operasional bisnis frozen food melalui penerapan model bisnis 

kanvas. 

Kegiatan PkM ini dirancang untuk memberdayakan perekonomian Kelompok Pengurus 

Masjid Al-Amanah Kujang Bandung, sehingga dapat meningkatkan kualitas hidupnya melalui 

pengembangan UMKM. Masjid ini diharapkan tidak hanya berfungsi sebagai tempat ibadah, 

tetapi juga sebagai pusat pengembangan ekonomi masyarakat. Berdasarkan analisis kebutuhan, 

pembangunan ekonomi diawali dengan berkembangnya usaha distributor makanan beku yang 

mengalami pertumbuhan signifikan, sekitar 6-7% per tahun menurut data Asosiasi Rantai Dingin 

Indonesia. Bisnis makanan beku mengalami pertumbuhan yang signifikan dalam beberapa tahun 

terakhir, didorong oleh gaya hidup modern yang serba cepat dan praktis. Kemudahan dalam 

penyimpanan, penyajian, dan masa konsumsi yang lebih lama membuat makanan beku menjadi 

pilihan yang menarik bagi banyak orang (Kristiandi et al., 2022). Toko Makanan Beku Alif berhasil 

menarik minat konsumen berkat strategi yang tepat, di mana pemilik memahami pentingnya 

pengelolaan keuangan untuk mendapatkan keuntungan yang optimal (Andini Nur Paujiah et al., 

2023). Namun, industri makanan beku menghadapi tantangan, seperti tingginya tingkat kegagalan 

pengusaha agro-pangan di Malaysia karena kelemahan dalam manajemen keuangan, pemasaran, 

dan operasional (Saadiah et al., 2021). 

Faktor utama yang mendorong pertumbuhan bisnis makanan beku meliputi perubahan 

gaya hidup, peningkatan pendapatan, urbanisasi, dan inovasi produk. Gaya hidup modern yang 

serba cepat menuntut kepraktisan, sementara minat konsumen yang meningkat terhadap 

makanan beku juga menjadi faktor penting. Pertumbuhan ekonomi meningkatkan pendapatan 

masyarakat, sehingga mendorong daya beli terhadap produk makanan beku yang harganya lebih 

mahal daripada bahan segar. Urbanisasi dan rumah tangga dengan dua pendapatan juga 

meningkatkan permintaan akan makanan praktis. Produsen makanan beku terus berinovasi 

https://doi.org/10.22236/solma.v13i2.14360
mailto:solma@uhamka.ac.id%7C


 

Jurnal SOLMA, 14 (1), pp. 1505-1517; 2025 

Doi: https://doi.org/10.22236/solma.v14i1.16856  solma@uhamka.ac.id|1508 
 

dengan produk yang lebih sehat, lebih lezat, dan lebih beragam untuk menarik konsumen (Yam & 

Lee, 2012). 

Meskipun industri makanan beku memiliki potensi pertumbuhan yang besar, ada beberapa 

tantangan yang dihadapi. Pertama, persepsi kualitas. Sebagian konsumen masih memiliki persepsi 

bahwa makanan beku kurang bergizi dan kurang lezat dibandingkan makanan segar (Wicaksana 

et al., 2021). Kedua, rantai pasokan. Bisnis makanan beku harus menjaga rantai pasokan yang 

efisien dan efektif yang sangat penting untuk menjaga kualitas dan keamanan. Ini termasuk proses 

pengadaan, produksi, distribusi, dan logistik yang terkoordinasi dengan baik untuk memastikan 

ketersediaan, integritas, dan ketepatan waktu pengiriman produk makanan beku dari produsen ke 

konsumen. Tantangan dalam rantai pasokan seperti kesalahan penanganan produk, kerusakan 

selama pengiriman, atau gangguan aliran bahan baku harus diatasi untuk menjaga keamanan dan 

kualitas produk akhir (Ridwan et al., 2020; Wang, 2010). Ketiga, persaingan. Industri makanan 

beku sangat kompetitif, dengan banyak pemain lokal dan internasional. Industri makanan beku 

sangat kompetitif, didorong oleh permintaan akan makanan yang praktis dan terjangkau, produk 

inovatif, dan ekspansi pemain utama ke pasar baru. Untuk bersaing, bisnis harus menyesuaikan 

strategi mereka, menawarkan nilai yang unik, mengoptimalkan operasi, dan membedakan diri. 

Selain itu, keamanan pangan sangat penting, dan produsen harus mematuhi standar yang ketat 

untuk mencegah kontaminasi (Aziz et al., 2019; Kristiandi et al., 2022). 

Untuk bertahan dan berkembang di tengah persaingan yang ketat, penerapan strategi bisnis 

yang tepat sangat penting. Business Model Canvas (BMC) merupakan alat yang efektif untuk 

merencanakan strategi bisnis dengan mengidentifikasi elemen-elemen utama, seperti proposisi 

nilai, saluran distribusi, sumber pendapatan, dan struktur biaya. BMC membantu bisnis makanan 

beku merumuskan strategi yang tepat untuk meningkatkan kinerja dan daya saing (Kurniawati et 

al., 2022; Puji Santoso & A. Dewantoro Marsono, 2023). Dengan demikian, program pengabdian 

kepada masyarakat ini diharapkan dapat memberikan pemahaman yang lebih mendalam tentang 

penerapan BMC dalam bisnis makanan beku dan memberikan rekomendasi strategi yang tepat 

untuk meningkatkan kinerja bisnis mitra. Hasil kegiatan PkM ini juga berkontribusi dalam 

meningkatkan pemahaman mitra tentang pengelolaan usaha yang lebih efektif, memperluas akses 

pasar melalui strategi pemasaran digital, serta mengoptimalkan penggunaan teknologi dalam 

sistem pembayaran dan pencatatan keuangan. Selain itu, pendampingan ini berhasil 

meningkatkan keterampilan manajerial mitra dalam mengembangkan produk yang lebih inovatif 

dan sesuai dengan kebutuhan pasar, sehingga meningkatkan daya saing usaha mereka di industri 

makanan beku. 

METODE  

Kegiatan PkM ini melibatkan tim pelaksana yang terdiri dari lima dosen dan satu 

mahasiswa dari Universitas Terbuka, yang memiliki keahlian dalam bidang manajemen bisnis, 

pemasaran digital, dan pengelolaan UMKM. Tim mitra dalam kegiatan ini adalah Kelompok 

Pengelola Masjid Al-Amanah Kujang Bandung, yang terdiri dari 10 (sepuluh) anggota pengurus 

yang aktif dalam pengelolaan usaha makanan beku. 
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Kegiatan ini dilaksanakan selama enam bulan, dimulai dari Januari hingga Juni 2024. Setiap 

tahap kegiatan dirancang untuk memastikan bahwa mitra dapat memahami dan menerapkan 

Business Model Canvas (BMC) secara efektif dalam bisnis mereka. 

Metode yang diterapkan pada PKM ini mencakup: 

1. Sosialisasi dan Pelatihan. Pelatihan diberikan mengenai konsep dasar model bisnis 

kanvas untuk memberikan pemahaman yang komprehensif kepada pengurus 

Masjid Al-Amanah Kujang terkait komponen-komponen dalam model bisnis 

kanvas. 

2. Workshop Implementasi. Pengurus Masjid Al Amanah Kujang diarahkan untuk 

menerapkan model bisnis kanvas langsung pada usaha frozen food mereka. Setiap 

elemen dalam model bisnis kanvas dibahas secara rinci, mulai dari segmen 

pelanggan hingga struktur biaya dan pendapatan. 

3. Pendampingan dan Evaluasi. Setelah pelatihan, Pengurus Masjid Al Amanah Kujang 

didampingi dalam menerapkan model bisnis kanvas, dan evaluasi dilakukan untuk 

mengukur keberhasilan penerapannya serta memberikan saran untuk perbaikan. 

tentang penerapan BMC dalam bisnis makanan beku dan memberikan rekomendasi 

strategi yang tepat untuk meningkatkan kinerja bisnis mitra. Hasil kegiatan PkM ini 

juga berkontribusi dalam meningkatkan pemahaman mitra tentang pengelolaan 

usaha yang lebih efektif, memperluas akses pasar melalui strategi pemasaran digital, 

serta mengoptimalkan penggunaan teknologi dalam sistem pembayaran dan 

pencatatan keuangan. 

Selain itu, pendampingan ini berhasil meningkatkan keterampilan manajerial mitra dalam 

mengembangkan produk yang lebih inovatif dan sesuai dengan kebutuhan pasar, sehingga 

meningkatkan daya saing usaha mereka di industri makanan beku. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Kegiatan PkM Penerapan Business Model Canvas (BMC) dalam bisnis frozen food bertujuan 

untuk mengidentifikasi elemen-elemen penting dalam mendukung keberhasilan bisnis frozen ini. 

Berikut merupakan hasil dan temuan dari penerapan BMC dalam bisnis frozen food. 

  Pelaksanaan PkM dilakukan melalui beberapa tahapan: 

1. Sosialisasi dan Pelatihan 

Pelatihan diberikan mengenai konsep dasar model bisnis kanvas untuk memberikan 

pemahaman yang komprehensif kepada Pengurus Masjid Al Amanah Kujang terkait 

komponen-komponen dalam model bisnis kanvas. 

2. Workshop Implementasi 

Pengurus Masjid Al Amanah Kujang diarahkan untuk menerapkan model bisnis kanvas 

langsung pada usaha frozen food mereka. Setiap elemen dalam model bisnis kanvas dibahas 

secara rinci, mulai dari segmen pelanggan hingga struktur biaya dan pendapatan. 

3. Pendampingan dan Evaluasi 

Setelah pelatihan, Pengurus Masjid Al Amanah Kujang didampingi dalam menerapkan 

model bisnis kanvas, dan evaluasi dilakukan untuk mengukur keberhasilan penerapannya 

serta memberikan saran untuk perbaikan. 
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Segmentasi Pelanggan 

Penerapan Business Model Canvas (BMC) pada bisnis frozen food menunjukkan bahwa 

segmen pelanggan yang utama adalah keluarga, pekerja kantoran, dan mahasiswa (Hidayah et al., 

2023). Analisis segmen ini didasarkan pada kebiasaan konsumsi makanan praktis dan kebutuhan 

akan makanan yang mudah disiapkan (Rajeba, 2023). Hasil survei menunjukkan bahwa keluarga 

menyukai produk frozen food karena mudah dan cepat disiapkan, sementara pekerja kantoran dan 

mahasiswa lebih memilih produk ini karena efisiensi waktu (Sula & Chamalinda, 2021). 

Segmen pelanggan utama ini didominasi oleh kelompok yang memiliki keterbatasan waktu 

dalam menyiapkan makanan sehari-hari. Fenomena ini sesuai dengan penelitian oleh Milyan et al. 

(2021), yang menyatakan bahwa perubahan gaya hidup yang cepat dan peningkatan dalam 

angkatan kerja menyebabkan peningkatan permintaan untuk produk makanan praktis 

(Syarifuddin et al., 2021). 

Dari survey hasil evaluasi menunjukkan bahwa setelah penerapan BMC: 

a. Pengurus masjid Al Amanah kujang melaporkan adanya peningkatan pemahaman 

tentang strategi bisnis sebesar 80% 

b. Pengurus masjid Al Amanah kujang mengalami peningkatan penjualan dalam tiga 

bulan pertama setelah implementasi sebesar 65%  

c. Pengurus masjid Al Amanah Kujang mulai menggunakan platform e-commerce 

sebagai saluran distribusi utama 70%  

d. 85% pengurus masjid Al Amanah Kujang menyatakan bahwa metode 

pendampingan sangat membantu dalam memahami strategi bisnis yang lebih 

efektif. 

Proposisi Nilai 

Proposisi nilai dari bisnis frozen food adalah menyediakan makanan berkualitas tinggi yang 

mudah disiapkan dan memiliki rasa yang lezat (Funde & Shrivastava, 2023). Produk ini juga 

menawarkan kenyamanan bagi pelanggan yang sibuk dengan rutinitas sehari-hari (Rumra, 2022). 

Berdasarkan hasil wawancara dengan pelanggan, mereka menilai produk frozen food sangat praktis 

dan membantu mereka menghemat waktu, terutama saat jadwal mereka padat (Iqbal, 2022). 

Kualitas dan kemudahan penyajian merupakan faktor kunci dalam menentukan nilai 

produk bagi konsumen. Konsumen cenderung memilih produk makanan yang tidak hanya enak 

tetapi juga mudah disiapkan karena alasan efisiensi waktu dan kemudahan (Willy & Nurjanah, 

2019). 

Sebagai bagian dari pelaksanaan kegiatan, berikut adalah beberapa dokumentasi dari sesi 

sosialisasi, pelatihan, workshop implementasi, dan pendampingan: 
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Gambar 1. Sesi sosialisasi dan pelatihan BMC untuk pengurus Masjid Al-Amanah Kujang 

 
Gambar 2. Workshop implementasi model bisnis kanvas dalam usaha frozen food 

 
Gambar 3. Pendampingan dan evaluasi hasil penerapan BMC di lapangan 
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Gambar 4. Model Canvas Bisnis Frozen food 

Fokus Kegiatan 

Fokus kegiatan dalam bisnis frozen food meliputi produksi, pengemasan, distribusi, dan 

pemasaran (Wati, Mustika et al., 2023). Analisis BMC menunjukkan bahwa efisiensi dalam 

produksi dan distribusi merupakan faktor utama yang mempengaruhi keberhasilan bisnis 

(Pramayoga, 2019). Penerapan teknologi otomatisasi dalam proses produksi dan pengemasan 

meningkatkan kapasitas produksi dan mengurangi biaya operasional (Rafi, 2022). 

Otomatisasi dalam produksi dan pengemasan meningkatkan efisiensi dan mengurangi 

biaya. Menurut penelitian oleh (Permana et al., 2023), otomatisasi dapat meningkatkan 

produktivitas dan mengurangi kesalahan manusia dalam proses produksi. 

Mitra 

Mitra dalam bisnis frozen food mencakup pemasok bahan baku, distributor, dan platform e-

commerce (Setyawan et al., 2022). Kemitraan strategis dengan pemasok bahan baku berkualitas 

tinggi memastikan kontinuitas dan kualitas produk (Mirtsch et al., 2023). Berdasarkan hasil 

kerjasama dengan distributor dan platform e-commerce, jangkauan pasar dapat diperluas secara 

signifikan (Tangus & Omar, 2017). Kemitraan strategis dengan pemasok dan distributor 

meningkatkan efisiensi operasional dan jangkauan pasar. Penelitian oleh (Sedyaningrum et al., 

2019) menunjukkan bahwa kemitraan yang efektif dalam rantai pasokan dapat meningkatkan 

kinerja keseluruhan dan daya saing bisnis. 

Secara keseluruhan, PKM yang dilaksanakan dengan pendekatan yang tepat, seperti 

pengenalan dan penerapan model bisnis kanvas, memiliki potensi yang signifikan untuk 
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memberdayakan UMKM di sektor frozen food. Dengan meningkatkan pemahaman pelaku usaha 

tentang strategi bisnis dan inovasi, PKM tidak hanya meningkatkan efisiensi dan daya saing, 

tetapi juga berkontribusi pada keberlanjutan usaha dan kesejahteraan masyarakat. Oleh karena itu, 

kolaborasi antara perguruan tinggi, pelaku usaha, dan pemerintah sangat penting untuk 

menciptakan ekosistem yang mendukung pertumbuhan UMKM di era digital ini. Melalui kegiatan 

ini, diketahui bahwa Pengurus Masjid Al-amanah Kujang yang pada awalnya memiliki 

pengetahuan terbatas mengenai perencanaan bisnis yang terstruktur dalam usaha frozen food. 

Setelah dilakukan pendampingan, mereka mampu mengenali dan mengisi elemen-elemen penting 

dalam model bisnis kanvas. Penerapan model ini memungkinkan Pengurus Masjid Al-amanah 

Kujang untuk lebih fokus dalam mengelola sumber daya, menentukan target pasar, dan 

menyusun strategi pemasaran yang lebih efektif. Pengurus Masjid Al-amanah Kujang juga dapat 

lebih memahami struktur biaya dan cara meningkatkan pendapatan melalui diversifikasi produk 

dan inovasi layanan. 

Struktur Biaya 

Struktur biaya utama meliputi biaya produksi, distribusi, pemasaran, dan penelitian serta 

pengembangan produk (Hvostikova et al., 2020). Identifikasi dan optimalisasi struktur biaya dapat 

meningkatkan profitabilitas. Menurut (Alfaried et al., 2023), analisis biaya yang efektif 

memungkinkan perusahaan untuk mengalokasikan sumber daya secara lebih efisien dan 

meningkatkan keuntungan. 

Penerapan Business Model Canvas pada bisnis frozen food terbukti efektif dalam 

merencanakan dan mengelola bisnis secara menyeluruh. Dengan mengidentifikasi segmen 

pelanggan, proposisi nilai yang tepat, dan saluran distribusi efisien, bisnis dapat mencapai target 

pasar (del Rosal et al., 2021). Hubungan pelanggan dan kerjasama dengan mitra strategis 

berkontribusi pada kesuksesan (Hoffman, 2023). Pengelolaan sumber daya dan operasional yang 

efisien juga penting, sementara struktur biaya yang tepat memungkinkan penghematan tanpa 

mengurangi kualitas produk (Alfaried et al., 2023; Wati, Mustika et al., 2023). 

KESIMPULAN 

Pendampingan penerapan BMC pada bisnis frozen food untuk komunitas pengurus masjid 

membantu pengurus masjid untuk mengidentifikasi mitra utama, aktivitas kunci, strategi 

pemasaran, pengelolaan sumber daya, dan pendanaan dengan lebih baik. Pelaku bisnis mencari 

mitra pemasok terbaik yang sesuai dengan segmentasi pelanggan, proposisi nilai, dan sumber 

daya perusahaan. 

Pelaku bisnis mengendalikan aktivitas kunci yang sejalan dengan pengendalian biaya 

dalam rangka mengelola diversifikasi sumber-sumber pendapatan. Pelaku bisnis juga dapat 

merencanakan saluran distribusi dan hubungan pelanggan dengan lebih baik. Dampak dari 

pendampingan penerapan BMC, bisnis pelaku bisnis dapat bertahan dan menunjukkan 

perkembangan selama pendampingan dari Bulan April-Agustus 2024. Bisnis mitra tersebut 

berkontribusi terhadap ekonomi mitra selaku penggerak masjid dan ekonomi sekitar masjid. 
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