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ABSTRACT

PT XYZ is one of agribusiness companies which offers horticultural products in Indonesia
which are considered as eco-profit and low-pesticide-based-products. The purpose of this
research is to describe and improve the business model of PT XYZ based on the Business
Model Canvas (BMC) approach and SWOT analysis then the analysis is carried out the
preparation of a new business model prototype for PT XYZ. This study utilizes structured
interviews assisted with questionnaire instruments as data collection procedures and both
Business Model Canvas (BMC) approach and identification of SWOT as research
methodology. The results of the SWOT analysis on nine elements of Business Model Canvas
(BMC) show that there are internal and external factors that become strengths and
weaknesses for the company in carrying out its business model and also what opportunities
and threats from external factors affect PT XYZ's business processes are. The SWOT
identification results then used as background to formulate a new business improvement
model. Improvement of PT XYZ's business model is aims to streamline production in satisfying
the demand of Horeca (Hotel, Restaurant, Catering) customers. In supporting expansion of PT
XYZ by having effective and efficient business model, the improvements that need to be done
are escalating production management, doing production forecast, creating and socializing
SOPs to farmers as the main partner, enhancing offline promotion by joining events held by
Horeca (Hotel, Restaurant, Catering) events and dividing customer segment into three
segments by sorting them based on priority which are Horeca (Hotel, Restaurant, Catering) as
the first market segment, modern markets as the second market segment, and traditional
market as the third market segment.

Keywords: Business Model Canvas, Horticultural Product, SWOT (Strength, Weaknesses,
Opportunity, Threat),
ABSTRAK

PT XYZ adalah perusahaan agribisnis yang menawarkan produk hortikultura-sayuran dan
buah-buahan, berbasis eco-profit dan low pesticide di Indonesia. Tujuan dari penelitian ini
adalah untuk menggambarkan dan memperbaiki model bisnis yang dijalankan oleh PT XYZ
berdasarkan pendekatan Business Model Canvas (BMC) dan analisis SWOT (Strength,
Weaknesses, Opportunity, Threat), untuk kemudian dilakukan penyusunan prototipe model
bisnis baru bagi PT XYZ. Prosedur pengumpulan data pada penelitian ini adalah dengan
wawancara terstruktur dibantu dengan instrumen kuesioner. Metodologi penelitian dengan
menggunakan pendekatan Business Model Canvas (BMC), identifikasi SWOT. Hasil analisis
SWOT pada sembilan unsur Business Model Canvas (BMC) menunjukkan bahwa terdapat
faktor internal dan eksternal yang menjadi kekuatan dan kelemahan bagi perusahaan dalam
menjalankan model bisnisnya dan juga apa peluang dan ancaman dari external yang
berpengaruh terhadap proses bisnis PT XYZ. Hasil analisis SWOT kemudian dijadikan dasar
untuk merumuskan model bisnis perbaikan baru bagi perusahaan. Perbaikan model bisnis PT
XYZ dilakukan untuk mengefisiensikan produksi agar bisa memenuhi pemintaan pelanggan
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Horeka (Hotel, Restoran, Katering). Dalam mendukung ekspansi PT XYZ dengan model
bisnis yang efektif dan efisien, perbaikan yang dilakukan adalah meningkatkan manajemen
produksi, melakukan forecasting produksi, dan membuat SOP (Standar operasional prosedur)
produksi untuk disosialisasikan kepada petani mitra utama, meningkatkan promosi offline
kepada event khusus Horeka (Hotel, Restoran, Katering) dan membagi segmen pasar dengan
prioritas utama Horeka (Hotel, Restoran, Katering), kedua pasar modern, ketiga adalah pasar

tradisional.

Kata Kunci: Model Bisnis Kanvas, Produk Hortikultura, SWOT (Strength, Weaknesses,

Opportunity, Threat)

PENDAHULUAN

Indonesia dikenal dengan negara
agraris, dimana letak geografis negara
Indonesia yang berada di garis
katulistiwva  menyebabkan  Indonesia
memiliki iklim tropis dan memiliki dua
musim setiap tahunnya. Kondisi ini
mendukung masyarakat untuk
melakukan kegiatan budidaya tanaman
pertanian. Hal ini menyebabkan 30%
masyarakat usiaproduktif di Indonesia
melakukan kegiatan usaha tani
sebagai mata pencaharian (Badan Pusat
Statistik, 2017).

Sub sektor dalam pertanian dibagi
menjadi tanaman pangan, perkebunan,

dibandingkan dengan subsektor lain
dalam sektor pertanian. Alat ukur yang
digunakan adalah nilai tukar petani
(NTP) dimana nilai tersebut
menunjukkan rasio antara harga yang
diterima petani (IT) yang didapatkan
dari nilai jual hasil pertanian dengan
harga yang dibayar petani (IB) yang
didapatkan dari harga yang harus
dibayar untuk memenuhi kebutuhan
hidup. Bila nilai NTP lebih besar dari
seratus persen, maka pendapatan petani
bernilai  lebih  besar dibandingkan
pengeluaran.

Berdasarkan Gambar 1, NTP yang
dihasilkan petani hortikultura selalu

dan hortikultura. Dari sisi kesejahteraan  bernilai  lebih  tinggi dibandingkan
petani, budidaya komoditas hortikultura ~ dengan komoditas lainnya, terutama
dianggap lebih menjanjikan ~ komoditas tanaman  pangan  dan
115.
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Sumber : Direktorat Jenderal Hortikultura, 2015
Gambar 1. Nilai Tukar Petani pada Sektor Pertanian
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peternakan. Hal ini menunjukkan bahwa
kegiatan budidaya tanaman hortikultura
memberikan nilai tambah bagi petani,
sehingga sangat layak untuk diusahakan
dan dikembangkan oleh pemerintah.

PT XYZ merupakan perusahaan
Agribisnis  yang  memperdagangkan
berbagai macam komoditas hortikultura.
Kegiatan usaha PT XYZ berfokus pada
dua kegiatan, vyaitu produksi  dan
pemasaran produk. Komoditas yang
diperdagangkan PT XYZ lebih dari
seratus jenis, tetapi hanya beberapa
komoditas yang secara  kontinyu
diproduksi dan dipedagangkan. PT XYZ
menjual berbagai macam komoditas
karena perusahaan ingin melakukan
ekspansi dan mengakuisisi konsumen
sebanyak-banyaknya.

PT XYZ memiliki target pasar yang
cukup besar dilihat dari pemenuhan
suplai ke berbagai pasar modern seperti
Lion Superindo (LSI), PT Trans Retail
Indonesia  (Carrefour),  Hero/Giant
Supermarket, Alfamidi, dan Cimory
dimana ekspansi tersebut telah dilakukan
mulai dari 2002. Tidak hanya pasar
modern, mulai dari tahun 2014, PT XYZ
melakukan  kembali  pengembangan
pasar dengan mulai melayani pelanggan
Horeka (Hotel, Restoran, dan Katering)
yang dimana tidak lagi hanya produk
hortikultura yang disuplai namun juga
permintaan berupa buah-buahan dan
daging-dagingan juga dipenuhi oleh
perusahaan agribisnis ini. Ekspansi
tersebut menuntut PT XYZ untuk
memperluas kerja sama tidak hanya
dengan petani holitkultur tetapi juga
petani buah-buahan dan peternak yang
sudah terkualifikasi.

Analisis Pengembangan Mode...

Namun, dengan banyaknya
ekspansi yang dilakukan oleh PT XYZ,
belum ada upaya untuk memperbaharui
model bisnis yang diajlankan oleh
industri ini untuk beradaptasi dengan
penambahan  jenis  produk  yang
diperjual-belikan dan  meningkatnya
besaran target pasar dari PT XYZ. Hal
tersebut dianggap penting karena proses
bisnis yang saat ini dijalankan lebih
mendukung pemenuhan permintaan pada
pasar modern dibandingkan dengan
suplai ke pelanggan Horeka Kkarena
permintaan pelanggan Horeka memiliki
proposisi nilai yang jauh berbeda dari
pasar modern. Ketimpangan dalam
kesesuaian dari bisnis model yang
diterapkan oleh PT XYZ vyang lebih
cocok untuk pasar modern membuat
pemenuhan permintaan dari industri
Horeka kurang efektif dan efisien.

Potensi pengembangan bisnis dapat
diprediksi dengan menggunakan model
bisnis untuk menentukan karakteristik

bisnis yang  dioperasikan. BMC
(business model canvas)
menggambarkan model bisnis dari

sebuah perusahaan atau organisasi dalam
menciptakan, = menyampaikan,  dan
menangkap nilai-nilai dan mendukung
pembentukan pilihan strategi  baru
melalui  sembilan elemen  penting
(Osterwalder dan Pigneur, 2012). BMC
juga digunakan untuk  membantu
perusahaan merumuskan inovasi baru
untuk meningkatkan kinerja bisnis yang
belum pernah dilakukan perusahaan
sebelumnya. Selanjutnya dalam
mencapai strategi yang akan dirumuskan,
sebelumnya harus diketahui kekuatan,
kelemahan, kesempatan, dan ancaman.
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Berdasarkan kondisi bisnis aktual
dari PT XYZ, penelitian ini bertujuan
untuk (1) Menganalisis model bisnis
yang dijalankan oleh PT XYZ; (2)
Menganalisis ~ faktor internal  dan
eksternal yang mempengaruhi
pemenuhan permintaan pasar modern
dan pasar Horeka (Hotel, Restoran, dan
Katering) oleh PT XYZ; (3) Merancang
perbaikan dari model bisnis eksisting
dari PT XYZ.

METODE PENELITIAN
Lokasi dan Waktu Penelitian
Pengambilan data untuk penelitian
ini dilakukan di kantor utama dan kebun
milik PT XYZ yang berada di wilayah
Cianjur pada bulan Maret sampai dengan
Juli 2018.

Metode Analisis Data

Data yang dibutuhkan dalam
penelitian ini terdiri dari data primer data
sekunder. Data primer didapatkan dari

hasil  wawancara, dan  pengisian
kuisioner sedangkan data sekunder
berupa dokumen-dokumen perusahaan,
dan studi literatur. Pemilihan
narasumber  berdasarkan  purposive

sampling yang dimana tidak dilakukan
secara random melainkan responden
yang dipilih adalah responden yang
memiliki pengetahuan, keahlian, dan
kompetensi yang telah ditetapkan
sebelumnya terkait dengan bidang yang
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dikaji pada penelitian ini. Responden

terdiri atas responden internal dan
eksternal. Responden internal pada
penelitian ini adalah pemilik, dan

pegawai pada tingkat manajerial di PT
XYZ. Responden eksternal adalah
pelanggan PT XYZ serta pelaku bisnis di
bidang hortikultura.

Tahapan vyang dilalui  dalam
melakukan pengolahan data pada
penelitian ini yaitu: (1) melihat atau
memotret model bisnis yang dijalankan
olen perusahaan PT XYZ. Saat ini
dengan menganalisis lingkungan dan
aktivitas bisnis internal perusahaan
dengan menggunakan sembilan unsur
BMC. (2) melakukan penilaian secara
mendetail terhadap masing-masing unsur
BMC menggunakan analisis SWOT
untuk  mengidentifikasi  faktor-faktor
internal dan eksternal apa saja yang
memengaruhi lingkungan model bisnis
yang dijalankan oleh perusahaan PT
XYZ. (3) Berdasarkan hasil identifikasi
SWOT terhadap 9 komponen BMC dari
PT XYZ kemudian disusun prototipe
model bisnis yang lebih baik untuk PT
XYZ dengan menggunakan pola model
bisnis unbundling. Kerangka pemikiran
konseptual dari penelitian ini dapat
dilihat pada Gambar 2.
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Permasalahan dalam PT XYZ
1. Segmen pelanggan PT XYZ memiliki value yeng berdeda
2. Perusahaan ini mengembangkan dan melakuan perubahan dalma
kegiatan agribisnis.

v

Visi dan Misi Perusahaan PT XYZ

Pemetaan 9 elemen perusahaan
dengan kanvas model bisnis

v

Identifikast Lingkungan Internal dan
Eksternal PTXYZ

2

Analisis SWOT pada 9 Komponen
BMC

v

Perbaikan Kanvas
model bisnis di PT
XYZ

v

Program Implementasi untuk
meningkatkan pendapatan PT XYZ

Gambar 2. Kerangka Pemikiran Operasional

HASIL DAN PEMBAHASAN menjalankan usahanya dengan sistem

inti plasma. Perusahaan sebagai inti

PT. XYZ merupakan suatu  plasma berperan untuk melakukan
perusahaan produsen dan distributor  pembinaan terhadap anggota-anggota
yang bergerak di bidang usaha tanaman  mitra petani mulai dari penyediaan dan
pangan dan hortikultura khususnya  penyiapan lahan, penyediaan alat
sayuran. Komoditas yang tersedia dan  produksi, bimbingan teknis, sampai

ditawarkan perusahaan berjumlah 140
jenis komoditas, baik dari tanaman
pangan, obat, dan buah-buahan. Selain
memproduksi sendiri, komoditas yang
dipasok oleh perusahaan berasal dari
kemitraan kelompok petani. PT XYZ

pemasaran hasil produksi. Setiap hasil
panen yang diperoleh akan dikirim ke
gudang perusahaan untuk disortir
terlebih dahulu dan dipacking sesuai
permintaan konsumen serta dikirim.
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PT. XYZ memiliki visi perusahaan
berupa  “Perusahaan yang  dapat
memenuhi pasar dengan kualitas dan
kuantitas terbaik yang berbasis ecoprofit
dan low pesticide di Indonesia”. Misi
yang dirumuskan oleh PT. XYZ
menunjang perusahaan untuk mencapai
visi perusahaan. Berikut ini merupakan
misi-misi PT. XYZ,

1. Menghasilkan produk bermutu dan
ramah lingkungan yang dibutuhkan
oleh pasar dan memiliki nilai
tambah tinggi

2. Menjalin kerjasama dengan petani
berbagai komoditas sayuran di
berbagai wilayah

3. Mengelola sumberdaya yang efisien
dan pengelolaan limbah produksi
secara terpadu

4. Menciptakan lingkungan kerja yang
kondusif, aman, dan nyaman.

Identifikasi Model Bisnis Perusahaan
Saat Ini

Identifikasi model bisnis PT XYZ
pada penelitian ini dilakukan melalui
analisa 9 komponen BMC secara
berurutan agar terlihat adanya integrasi
yang baik dan tepat antar komponennya.
Adapun analisis sesuai urutan dari
masing-masing komponennya adalah
sebagai berikut,
1. Customer Segments

Pelanggan PT XYZ yaitu modern
market, restoran/ Hotel dan pasar
tradisional. Sayuran yang berkualitas
bagus pada umumnya untuk memenuhi
permintaan pasar di modern market dan
restoran. Dan sisa sortasi sayuran yang
tidak dikirim ke modern market dan
restoran dipasarkan ke pasar tradisional.

Analisis Pengembangan Mode...

2. Value Propositions

Nilai yang membedakan PT XYZ
dengan perusahaan agribisnis lainnya
adalah grade customization dan kemasan
produk yang diberikan untuk memenubhi
permintaan pelanggan pasar modern.
Pemenuhan service level 100% untuk
pelanggan Horeka, walaupun produk
yang diminta Horeka tidak di produksi
oleh perusahaan dan mitra, perusahaan
tetap memenuhinya dengan mencari dari
supplier dan pasar. Pemberian harga dan
pola pembayaran yang fleksibel dalam
memenuhi permintaan pasar tradisional
dengan kondisi harga yang fluktuatif.
Selain itu, perusahaan memberikan jasa
antar ke tempat tujuan yang dimana
harga pemesanan sudah termasuk biaya
jasa tersebut. Hal lain yang menjadi nilai
jual dari PT XYZ adalah penggunaan
pestisida yang diminimalisasi sehingga
cenderung lebih sehat dan aman
dikonsumsi dengan produk yang variatif
hingga mencapai 140 jenis.
3. Channel

Distribusi ~ produk  PT  XYZ
dilakukan langsung mengrimkan dengan
tim delivery khusus setiap daerah dan
langsung dikirim ke lokasi pelanggan.
Grade A dan grade B dipasarkan ke
modern market dan restoran dengan
membentuk Kkerjasama dalam bentuk
kemitraan/supplier resmi, sedangkan
grade C dipasarkan ke pasar tradisional.
4. Customer Relationship

Hubungan di bangun oleh PT XYZ
dengan pelanggannya melalui aktivitas
di media sosial seperti Facebook dan
website. Pada kedua sarana tersebut,
pelanggan dapat langsung melakukan
kirim pesan melalui Facebook, atau
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menghubungi  kontak-kontak penting
seperti  marketing dan operasional
melalui website. Aktivitas di beberapa
media komunikasi yang dimiliki oleh PT
XYZ ini tentunya akan memudahkan
bagi konsumen baik untuk mencari tahu
produk agribisnis yang ditawarkan oleh
PT XYZ atau dapat juga menjadi sarana
bagi pelanggan eksisting PT XYZ untuk
menyampaikan keluhan apabila terjadi
masalah dalam penjualan serta apabila
ingin melakukan pembelian berlulang
(repeat order).
5. Revenue Stream

Sumber pendapatan  perusahaan
berasal dari penjualan produk argribisnis
diantaranya sayuran, buah, serta hasil
peternakan. jenis arus pendapatan
berulang, karena beberapa pelanggan
memiliki loyalitas terhadap perusahaan
untuk melakukan pembelian secara
berulang. Namun, ada pula beberapa
pelanggan yang hanya melakukan satu
kali pembelian saja.  Mekanisme
penetapan harga yang diterapkan oleh
perusahaan bersifat dinamis. Perusahaan
menetapkan harga jual berdasarkan
biaya produksi dan juga minimum profit
yang ingin diperoleh. Harga jual tersebut
akan dinegosiasikan ~ kepada  calon
pelanggan sebelum terjadinya
penandatanganan kontrak  dimana
kebijakan ini biasanya berlalu pada
pelanggan modern market, hotel dan
restoran karena pemesanan dilakukan
berkala.
6. Key Resources

Aset perusahaan yang dimiliki oleh
PT XYZ adalah Ilahan, kendaraan,
gudang dan rumah untuk karyawan serta
alat-alat yang digunakan dalam proses

Analisis Pengembangan Mode...

produksi seperti timbangan, hand tractor
dan sebagainya. Selain asset yang
sifatnya fisik, Sumber daya manusia juga
merupakan aset yang sangat
mempengaruhi produktifitas PT XYZ.
SDM vyang dimiliki olen PT XYZ
sejumlah 55 orang. SDM yang terdapat
pada PT XYZ dibagi menjadi 5 bagian
yaitu pada bagian budidaya (produksi)
sayuran sebanyak 21 orang, bagian
penanganan  pascapanen sebanyak 15
orang, bagian administrasi 5 orang,
bagian pemasaran 1 orang dan bagian
logistik 10 orang. SDM yang terdapat
PT XYZpada umumnya berasal dari
masyarakat sekitar perusahaan terutama
untuk bagian budidaya.
7. Key Activities

PT XYZ merupakan perusahaan
yang bergerak dibidang agribisnis
hortikultura. Kegiatan produksi yang
dilakukan oleh perusahaan adalah
kegiatan budidaya tanaman hortikultura,
kegiatan pasca panen (sorting, grading,
packing) sampai dengan Kkegiatan
pemasaran hasil produksi perusahaan.
Secara umum aktivitas-aktivitas kunci
yang berlangsung di PT XYZ, terjadi
mulai dari produksi/pasca panen sampai
dengan pemasaran produk kortikultura
kecuali produksi yang dilakukan oleh
mitra.
8. Key Partnerships

Pemasok bahan baku untuk sayuran
pada PT XYZ dalam memenuhi
permintaan pasar adalah kebun sendiri,
mitra dengan petani, dan pasar
tradisional. Petani yang bermitra dengan
PT XYZ merupakan petani yang mampu
menyediakan sayuran secara
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berkelanjutan dan petani yang berani
menjamin komoditas berkelanjutan.
9. Cost Structure

Komponen yang  berpengaruh
kedalam struktur biaya PT XYZ adalah
variable cost, Karena sampai dengan
saat ini PT XYZ masih sangat
bergantung dengan petani mitra untuk
memenuhi permintaan produk agribisnis
sedangkan harga dari petani mitra ini
sifatnya tidak tetap dan fluktuatif, hal ini
sangat mempengaruhi struktur  biaya
dari PT XYZ. Komponen variable cost
pada PT XYZ mencapai 68%. Hal
tersebut dikarenakan produk agribisnis
berasal dari petani atau peternak mitra
serta biaya tenaga kerja untuk kegiatan
pengawasan, repacking dan sortasi
produk agribisnis. Dengan memetakan
unsur-unsur yang ada pada setiap
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komponen akan memudahkan dalam
merangkum  gambaran  keseluruhan
kegiatan bisnis yang sedang berjalan
sekarang. Adapun pemetaan BMC pada
PT XYZ dapat dilihat pada Gambar 3.

Identifikasi SWOT Setiap Unsur
Business Model Canvas

Identifikasi SWOT dilakukan pada
kesembilan komponen BMC PT XYZ
saat ini. Setelah di identifkasi SWOT
dari setiap komponen BMC, hasil
analisis tersebut di jadikan acuan, untuk
membuat model bisnis perbaikan dari
model sekarang. Identifikasi ~ SWOT
pada PT XYZ dapat dilihat pada
Gambar 4-5,

Key Partners

» Kemitraan dengan
peternak

» Kemitraan dengan
petani dan pengepul

Key Activities

» Menanam produk
hortikultura utama di
kebun sendiri

+ Pengambilan produk
agribisnis dari mitra

» Sortasi, grading, dan
pengemasan

Key Resources

» SDM perusahaan

+ Kendaraan
transportasi

* Gudang penyimpanan,
pengemasan, dan
sortasi

+ Lahan produksi

Value Propositions

» Service level 100%

+ Kualitas grade dan
kemasan produk

+ Produk langsung
diantar langsung ke
konsumen

* Produk yang
ditawarkan mencapai
140 jenis

Customer Relationships

+ Media social untuk
informasi produk

» Layanan customer
service 24 jom dalam
7 hari

Channels

+ Langsung: email,
telpon, armada
pengiriman pribadi

Customer Segments

+ Pasar modern
(supermarket dIl.)

» Pasar tradisional

+ Industri hotel,
restoran, dan
catering (Horeka)

Cost Structure

pengepul

= Biaya variable: biaya pengemasan dan sortasi, biaya
transportasi, dan pembelian produk agribisnis dari mitra dan

= Biaya tetap: gaji manajemen dan administrasi

Revenue Streams

+ Penjualan produk produk hortikultur
+ Penjualan produk buah-buahan
» Penjualan produk daging

Gambar 3. Pemetaan 9 komponen BMC PT XYZ
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omponen
MC

Identifikasi SWOT

Kek

Kelema

Ancaman

Customer
Segment

apelanggan PT XYZ sudah terscgm entasi
dengan baik

b. Horcka sebagai prioritas utama segem en
pelanggan PT XYZ merupakan kekuatan

2. penjualan pasar modern lel
dibanding Horeka.

. Horeka menjadikan PT XY Z sebagai supplier utama,
karena dianggap mampu memenuhi permintaan dengan
lepat waktu dan lengkap

i Pelanggan industri Horcka mem iliki
ke perusahaan pes.

modern.

ngkat berpindah
ng lebib tinggi dibanding pasar

+. Kualitas dan kemasan produk untuk pasar
modern, dapat di sesuaikan sesuai dengan
permintaan.

b. Quantity permintaan Horcka akan selalu
dipenuhi dan diantar ke lokasi tepat waktu

a. Grading dan packing produk untuk
pasar modem trade menghabiskan
waktu yang cukup banyak.

b. Service level 100% yang diminta
pelanggan Horeca sulit dipenuhi tanpa
pendanaan dan system mitra yang

efektif dengan pemasok dan petani
mitra

n berbagai macam produk, bukanya

hanya hortikultura m embuat peluang perusahaan
baru dan mem

pelanggan lama lcbih tinggi .

s.Peningkatan efisiensi produksi lahas

endiri dan petani
mitea utama akan mengurangi pembelian produk ke
petani diluar mitra, pengepul dan pasar induk akibatnya,

harga yang ditawarkan akan lebih kom petitif schingga
pelanggan tidak akan pindah ke pesaing.

“Pesaing dari pengepul akan memiliki harga jual yang
lebih rendah karena banyak pengepul yang melakukan
sistem ijon dan membeli barang terlebih dahulu

b. Pesaing dari perusahaan/ mitra tani lain yang dapat
memanfaatkan lahan mercka dengan cfesicn juga akan
memiliki harga jual yang lebih rendah jika scbagian besar

produk PT XY Z didapatkan dengan cara membeli

5. Ketergantungan pada petani mitra, pengepul dan pasar
membuat pemenuhan proposisi nilai bagi industri Horcka
service level 100% berpeluang tidak terpenuhi jika

produksi berfluktuasi

Saluran pembclian mclalui 2 mcdia utama cm ail
dan telepon sudah efektif dan efisien karena
mayoritas pembelian menggunakan purchase
order.

b.Fase kesadaran dan evaluasi m elalui m edia
sosial. Kccendrungan masyarakat modern yang
sclalui mcneari inform asi melalui internet, sudah
diakom odasi olch perusahaan

c. Saluran distribusi untuk menyalurkan produk
ke pelanggan adalah m clalui armada transportasi
pribadi milik perusahaan yang terpisah sesuai
dengan dacrah pelanggan

a.Saluran untuk fasc kesadaran,
evaluasi, dan pumajual adalah m elalui
media sosial dan costum er scrvice 24
jam. Jumlah admin media
costum cr service masih belum banyak

al dan

b.Perusahaan kurang m clakukan
promosi offline mclalui pam eran-
pamcran industri

a.Pclanggan industri Horcka yang sudah mcnjadikan PT
YZ sebagai pelanggan utama juga mem inta produk

lain sclain hortikultura, m cm iliki gudang didacrah

jabodetabek sclain cianjur akan mem peroepat

pengiriman ke pelanggan

b.Update berkala pada m cdia sosial dan website dapat
meningkatkan peluang untuk mengakuisisi pelanggan
baru

3-Pesaing PT X YZ menginvestasikan lcbih banyak untuk
mengikuti pam eran industri Horcka karena pelanggan
perusahaan bukan konsumen akhir, schingga lebih mudah
di jangkau mclalui event resmi

Customer
relationship

2.Sistem pelayanan pelanggan 7/24 jam melalui
tclpon. selain itu di dukung pula dengan asset
m edia social milik PT XYZ untuk membalas
pesan mclalui faccbook.

b.PT XY Z berusaha untuk memenuhi scmua
permintaan pelanggan utama walaupun produk
yang diminta tidak diproduksi perusahaan

aBagi pelanggan baru dari industri
Horcka, produk yang ditawarkan hanya

3 PT XYZ sudah dapat mengidentifikasi pclanggan
yang paling kurang meng k

a.Tcrlalu fokus pada pelanggan yang kurang

produk hortikultura, schingga pel
akan membandingkan harga dengan
supplicr lain dengan harga murah,
membuat hubungan tidak begitu kuat.

dan tidak m

meng (pasar modern) dapat mengurangi fokus
pelayanan pada segmen pelanggan Horcka.

Activities

Fllllvlln petani mitra

orting, grading, dan packing sudah dilakukan
dalam SOP dan waktu yang teratur.

b. Penanganan barang retur dari pasar modera

[juga sudah terstandarisasi

a Pelaksanaan aktifitas produksi saatini
kurang cfisicn

b.Aktfitas kunci perusahaan untuk

pemenuhan supply dengan membeli dari
pihak ketiga.

c.Pemenuhan supply dari sumberdaya
pribadi proporsinya sangat sedikit hanya
10%

s Pemanfaatan teknologi pengolahan lahan, managemen
produksi dan pengoptimalan divisi produksi

b. Pengoptimalan infrastruktur TI, dan investasi prom osi
offline

. AKlifitas kunci pengadaan barang dari supplicr,
pengepul dan pasar dapat terganggu.

Gambar 4. lIdentifikasi SWOT terhadan 9 Komnonen Business Model Canvas

193



Muhamad Zulkyfli, Ratna Winadi, Amzul Rifin

Analisis Pengembangan Mode...

Komponen
BMC

Identifikasi SWOT

Kekuatan

Kelemahan

Peluang

ABcaman

Key sources

perusabaan memiliki sumber daya ntama lahan
roduksi, Pabrik packing, kendaraan distribusi,

an karyawan pabrik dan manajemen

Kcbutuhan sumberdaya baik SDM produksi
an pasca panen maupun sumberdaya produksi
apat diprediksi sesuai dengan rencana tanam

TXYZ

1.Sumber daya lahan yang luas akan
fidak bermanfaat dibanding pesaing

dengan produkifitas tinggi

2. Sumberdaya lahan saat ini tidak dapat

dim anfaatkan dengan m aksimal

a.Pemanfaatan sumber daya lahan dan manajemen
produksi untuk mengolah dan meningkatkan kapasitas

produksi

b Memprediksi forecast produksi kedepan dengan

rmintaan dan kondisi lahan

mem pertimbangkan p

1.5umberdaya produksi lebih lemah dibandingkan
sesaing dari perusahaan dan pengepul yang melakukan
kontrak kerjasama ijon untuk mendapat harga yang lebih

nurah.

Cost
structure

Karcna secara sekala produksi dan pembelian

ang dilakukan dalam jumlah besar schingga

arga yang, dikeluarkan akan lebih kee
iibanding perusahaan membeli dalam skala yang

ecil

Struktor biaya juga sudah terpisah antara biaya

riable harian dan biaya tetap

1. Biaya tetap yang dikeluarkan untuk
sembayaran royalii pada pasar modem

sulituntuk diprediksi

3 Struktur biaya yang lebih tinggi pada

pasar mode

kurang cocok dengan
sisnis madel saat ini yang mendapat
ceuntungan lebib lingpi pada pasar

selanggan Horcka

a Efisiensi lahan sendiri dan transfer know ledge ke
petani mitra utama akan dapat mengurangi biaya

pembelian produk

1.Biaya pengeluaran untuk pasar modern terutama
sembayaran royalti dan biaya retur jika ada produk yang
Yirejeet sangat sulit untuk diprodiksi dan berpotensi akan
ersu meningkal jika sistem produksi sendiri tidak

litingkatkan sementara perm intaan selalo bertambakh

Key
Partnership

Mitea yang dim iliki saat ini adalah mitra yang

angat berguna dalam pengadaan supply

PTXYZ sudah membangun relasi yang sangat

aik kepada semua mitra pelani mitra, pengepul
ahkan pedagang dipasar karena founder
perusahaan scbelumnya adalah pelaku bisnis

ang pernah menggeluti somua bidang terscbut

1 Mitra petani utama saat ini bukan
senyupplai mayoritas produk

scrusah

& Transfer know ledge, pengaw asan produksi ke petani

mitra akan dapat meningkatkan produksi produk

pertanian dilahan sendiri dan da

petani mitra utama

1.Petani mitra saat

XY Z karena petani mitra ingin terus mendapat harga

senjualan terbaik

i tidak m au terikat penub kepada PT

Revenue
stream

Margin yang didapat dari industri Horcka lebih

csar dibanding pasar modern

Rata-rata pembelian pada pelanggan yang ada

clalu berulang schingga besaran pendapatan

crbulan atau pertabon dapat diproyeksikan

Arus pendapatan sudah terdiversifikasi antara
cherapa segmen pelanggan yang berbeda
Penetapan harga pada pasar moder dan

Horcka berbeda

2. Penjualan dari pasar modern dan
iradisional sclaln menurun
dibandingkan

penjualan dari industri Horcka

3. Biaya operasional untuk pascapanen
antuk pemenuhan perm intaan pasar
modern cenderung lebib tinggi dan

menghabiskan banyak waktu

c. Mekanisme penctapan harga
pada pasar tradisional kurang
menguntungkan karena dibayar

setelah barang terjual, barang

tidak terjual akan dike mbalikan

a.Menyediakan produk agribisnis lain, bukanya hanya

hortiknltora membuat kesempatan PT XY 2 dijadikan
supplicr utama bagi industri Horcka lebih tinggi
schingga

kesempatan mendapat penjualan berulang lebih tinggi

1.Harga yang ditawarkan perosahaan akan kurang
competitif dibanding pengepul besar atan perusahaan
sortikultura dengan teknologi dan sistem produksi yang

lebih efisien

5. Arus pendapatan pada pasar tradisional akan sangat
cecil sehingga kemungkinan besar dimasa depan akan

silang

5. Arus pendapatan pasar modern juga berpotensi

ergantikan olch dari pelanggan

Gambar 5. Identifikasi SWOT terhadap 9 Komponen Business Model Canvas (lanjutan)
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Perbaikan Model Bisnis Baru PT

XYZ

Berdasarkan hasil analisis SWOT,
saat ini perusahaan melayani dua
segmen  pelanggan dengan  value
propositions yang berbeda secara

signifikan. Industri pasar modern lebih
mengutamakan kualitas dan kemasan
dari produk tanpa melihat kuantitas yang
dihasilkan menjadikan PT XYZ dituntut
untuk fokus pada kegiatan handling
setelah produksi sedangkan industri
Horeka lebih mengutamakan kuantitas
dari produk dengan permintaan produk
yang lebih variatif dibandingkan dengan
pasar modern sehingga PT XYZ harus
fokus dalam mencari mitra kerja yang
membantu pemenuhan permintaan dari
industri tersebut.

1. Customer Segments

Prioritas utama dari konsumen PT
XYZ adalah Industri Horeka sebesar
60%, diikuti dengan pasar modern
sebesar 30%, dan pasar tradisional
sebesar  10%.  Proporsi  tersebut
didasarkan pada biaya variabel yang
lebih rendah dibanding pasar modern,
tidak adanya pengemasan pasca panen,
dan peluang menjadi pemasok utama.
2. Value Propositions

Dengan segmen konsumen yang
cukup variatif, proposisi nilai yang
ditambah adalah harga yang kompetitif.
Harga tersebut didapatkan dengan
membandingkan harga yang akan di
berikan ke pelanggan dengan harga yang

ditawarkan ke pengepul di daerah
Cianjur. Perbandingan harga harus
setidaknya sama atau lebih murah

dibanding pengepul.

Analisis Pengembangan Mode...

3. Channel

Untuk membuat PT XYZ dapat
mengakuisisi pelanggan-pelanggan baru
dan segmen konsumen yang telah
ditetapkan, investasi pada promosi
offline (acara yang diadakan industri
Horeka) merupakan hal yang perlu
ditambagkan pada komponen channel.
4. Customer Relationship

Perbaikan pada komponen ini adalah
berupa penambahan admin  untuk
costumer service yang berbeda untuk
setiap segmen pelanggan. Dengan
adanya hal tersebut, PT XYZ dapat
memastikan  semua  keluhan  dan
pertanyaan pelanggan dapat dijawab
dengan waktu kurang dari 1 hari setelah
di kirimkan.
5. Revenue Stream

Dengan adanya perbaikan dari
komponen sebelumnya, komponen ini
akan terkena dampak terkait dengan
proporsi  pemasukan tertinggi  dari
produk vyang dijual-belikan adalah
produk buah dan daging mengingat
bahwa segmen konsumen prioritas dari
PT XYZ adalah industri Horeka diikuti
dengan  pemasukkan dari  produk
hortikultur yang menurun.
6. Key Resources

Perbaikan pada komponen ini
adalah dengan penambahan asset gudang
perusahaan dengan fasilitas cool storage.
Selain itu, SOP produksi dari PT XYZ
dilakukan juga oleh petani mitra utama
agar produktifitas petani mitra dapat
diprediksi dan kualitas produk yang
dihasilkan lebih terjamin.
7. Key Activities

Perbaikan dari aktivitas utama
adalah melakukan manajemen suplai dan
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stok produk dengan mempertimbangkan
future  forecasting. Hal tersebut
dilakukan untuk untuk melakukan
perencanaan produksi pada petani mitra
dan lahan sendiri supaya produk yang
diproduksi  sesuai  dengan  yang
dibutuhkan pasar dan perusahaan dapat
memprediksi stok kedepan.
8. Key Partnerships

Perbaikan dari  komponen ini
adalah melakukan kerja sama tidak
hanya dengan mitra terkait dengan
produksi tetapi juga terkait dengan
pendanaan sehingga bermitra dengan
perusahaan modal ventura merupakan
hal yang dibutuhkan untuk melakukan
ekspansi PT XYZ.
9. Cost Structure

Perubahan struktur biaya terletak
pada penambahan investasi untuk
penyedian cool storage, dan perbaikan

gudang untuk penyimpanan.
Penambahan biaya tetap juga ada
dikarenakan  penambahan  kegiatan

promosi untuk menjadi sponsor pada
event offline dari industri Horeka.
Namun, terdapat potensi pengurangan
biaya variabel dari pembelian suplai dari
pihak ketiga serta pengurangan biaya
variabel dari pengurangan supplai pasar
modern sebanyak 11%.

Implikasi Manajerial

Berdasarkan hasil perbaikan
sembilan unsur BMC dan pembuatan
prototipe model bisnis baru, terdapat
beberapa hal penting yang dapat
menjadi kunci kesuksessan model bisnis
PT XYZ dimasa mendatang.

1. PT XYZ harus melakukan prioritas
pada tiga segmen pelanggan yang

Analisis Pengembangan Mode...

dilayani. Prioritas utama adalah
industri Horeka didasarkan pada
biaya variabel yang lebih rendah
dibanding pasar modern, tidak
adanya pengemasan pasca panen,
dan kemungkinan menjadi supplier
utama. Prioritas kedua adalah pasar
modern karena memiliki sistem
pembayaran yang sudah terstruktur
yaitu 2 minggu sampai 4 minggu
setelah PO (pre-order) dibuka, dan
terakhir adalah pasar tradisional
sebagai pelanggan prioritas ketiga
saat produk tidak dapat terserap
oleh Horeka dan pasar modern

2. PT XYZ harus melakukan forecast
produksi untuk dan melakukan
transfer knowledge pada para
petani mitra. Selain itu, manajemen
produksi di kerjakan oleh satu
divisi khusus.

3. Hubungan pelanggan PT XYZ
dapat dijaga dengan memberikan
interaksi  dua arah  kepada
pelanggan PT XYZ untuk menjaga
hubungan di masa yang akan
datang misalnya dengan melakukan
pendekatan baik melalui telepon
ataupun email untuk bertanya
feedback dari klien PT XYZ
sehingga PT XYZ dapat
direkomendasi oleh klien eksisting
kepada klien baru dan pelanggan
PT XYZ bertambah.

4. PT XYZ harus mengembangkan
sumber daya manusia yang
dimilikinya khususnya sumber daya
manusia  di  bagian  supply
forecasting dan produksi untuk
memastikan tercukupinya suplai
barang.
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PT XYZ didapatkan bahwa
pelanggan utama PT XYZ adalah
industri Horeka dan pasar modern
dengan  pemasukan  terbesar
berasal dari industri Horeka.
Kualitas, kuantitas, dan varian dari
produk yang disuplai ke kedua
oelanggan tersebut sangat berbeda
sehingga PT XYZ mengalami
kesulitan dalam memfokuskan
kegiatan bisnis antara suplai ke
pasar modern atau ke Horeka.

Berdasarkan analisis SWOT dari
model bisnis awal PT XYZ,
didapatkan beberapa keunggulan
yang meliputi layanan berupa
pengemasan produk sesuai dengan
permintaan pelanggan, pengiriman

Key Partners Key Activities Value Proposition C R ip Segments
* Pembelian produk dari * Media social untuk
¢ Kemitraan mitra o Service level 100% informasi produk
dengan * Sortasi, grading dan e Layanan Customer
Peternak pengemasan ¢ Kualitas, grade, Service 7/24 Jam
e Kemitraan . e s dan packaging
dengan 2 ) produk e Pelanggan Horeka
Petani dan : 'I"""’;‘”:“‘\tf‘]l"“'_ : 60%
pengepul \:K\.‘(“'.\l|1|.}]:HH\;‘[]‘ e e e Produk dideliver
e Perusahaan — = langsung ke
pendanaan Key Resources konsumen Channels
* SDM Perusahaan D amm—
e Armada " "y’”““ ;""}'r"h e e Direct: langsung ke
e Lahanproduksi 3 “”l\(\;“;: . pelanggan
e Gudang cool storage ‘: I‘:v”]'ln'lﬂ‘ e Promosidan
e SOPj ksivang bisa SRR, sponsorsip langsung
& pengepul pertama) 5 SES
ditransfer ke mitra melalui event Horeka
Cost Structure Revenue Streams
e Biayatetap : gaji Manajemen, biaya promosi, biaya gudang
dan cool storage
e Investasi pengadaangudangpenyimpanan (cool storage)
Business M odel Canvas
Perbaikan
- Business M odel Canvas Saat ini
Komponen Business M odel
Canvas yang harus dihilangkan
Gambar 6. BMC perbaikan Infrastruktur Manajemen
produk  menggunakan armada
SIMPULAN DAN SARAN sendiri agar dapa dipastikan
1. Dari pemetaan awal proses bisnis barang diterima tepat waktu,

pemenuhan permintaan pelanggan
sebesar 100% dengan bermitra
dengan petani dan peternak.

Kekurangan model bisnis awal PT
XYZ berdasarkan analisis SWOT
adalah 90% produk yang disuplai
merupakan hasil produksi dari
mitra yang mengakibatkan harga
produk kurang kompetitif dan
kemudahan bagi industri Horeka
dalam berpindah ke pemasok lain

apabila  permintaannya  tidak
dipenuhi.

Perbaikan utama pada model
bisnis saat ini adalah
mengefisienkan produksi pada

lahan sendiri dan petani yang
menjadi mitra utama sehingga
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kegiatan suplai dapat diprediksi
dan direncanakan dengan baik;
merubah proporsi segmen
konsumen menjadi 60% industri
Horeka, 30% pasar modern, dan
10% pasar tradisional dengan
menyediakan layanan customer
service 24 jam untuk masing-
masing segmen pelanggan,
pemberian SOP produksi dan
Supervisi langsung ke petani dan
peternak untuk  meningkatkan
produktifitas dan menyesuaikan
waktu  tanam/ternak  dengan
kondisi lahan yang ada, dan
investasi terkait dengan
penambahan fasilitas Gudang dan
cooling storage untuk menjamin
kualitas produk dengan daya tahan
rendah serta penanaman buah, dan
penambahan biaya tetap untuk
melakukan promosi
denganmengikuti acara hotel, food,
and tourism.
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