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Abstrak

Peningkatan produktivitas lahan untuk memperkuat ketahanan pangan dapat dilakukan
dengan menggunakan produk pembenah tanah. PT XYZ merupakan lembaga penelitian
pertanian di Kota Bogor yang telah mengkomersilkan produk pembenah tanah asam humat,
namun penjualan produk saat ini belum dapat mencapai target. Beberapa penyebabnya
adalah kurangnya promosi, minimnya jumlah dan kemampuan SDM dalam melakukan
penjualan dan karakter bahwa produk pembenah tanah merupakan produk pendamping
pertanian yang tentunya mempengaruhi upaya pemasaran yang diperlukan. Permasalahan
tersebut perlu diatasi secara simultan, untuk itu perlu dilakukan evaluasi atas model bisnis
saat ini. Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi dan merancang model bisnis
menggunakan Business Model Canvas. Metode penelitian yang digunakan adalah kualitatif
deskriptif menggunakan data hasil wawancara dengan pihak perusahaan untuk mengetahui
model bisnis yang saat ini, wawancara dengan pengguna produk untuk mengetahui profil
konsumen dan data lingkungan bisnis dari studi dokumentasi untuk mengetahui peluang
atau ancaman apa yang dihadapi perusahaan. Hasil penelitian berupa masukan untuk
perbaikan model bisnis perusahaan yaitu pada blok customer segment dengan membentuk
niche market untuk segmen pelanggan individu (B2C), menambah segmen pelanggan bisnis
(B2B) yaitu perusahaan pertanian ataupun non-pertanian dan komunitas yang bergerak di
bidang pelestarian lingkungan, menambah segmen pelanggan instansi (B2G) mulai dari
pemerintah pusat sampai dengan pemerintah desa, menawarkan value proposition baru yaitu
jasa konsultansi pengelolaan lahan untuk segmen B2B dan B2G dengan konsekuensi
perubahan pada blok revenue stream terkait jasa tersebut.

Kata kunci: Pembenah Tanah, Model Bisnis, Business Model Canvas

Abstract

Increasing land productivity to strengthen food security can be done by using soil conditioner products.
PT XYZ is an agricultural research institute in Bogor City that has commercialized humic acid soil
conditioner products, but current product sales have not been able to reach the target. Some of the causes
are the lack of promotion, the minimal number and ability of human resources in making sales and the
character that soil conditioner products are agricultural companion products which certainly affect the
marketing efforts needed. These problems need to be resolved simultaneously, for which it is necessary
to evaluate the current business model. This research aims to evaluate and design a business model using
Business Model Canvas. The research method used is descriptive qualitative using data from interviews
with the company to find out the current business model, interviews with product users to find out
consumer profiles and business environment data from documentation studies to find out what
opportunities or threats the company faces. The results of the research are in the form of input for
improving the company's business model, namely in the customer segment block by forming a niche
market for the individual customer segment (B2C), adding to the business customer segment (B2B),
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namely agricultural or non-agricultural companies and communities engaged in environmental
conservation, adding to the agency customer segment (B2G) ranging from the central government to
the village government, offering a new value proposition, namely land management consulting services
for B2B and B2G segments with consequent changes to the revenue stream block related to these services.
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PENDAHULUAN

Salah satu isu strategis yang berkembang di tingkat nasional bahkan global adalah ketahanan
pangan. Berdasarkan Undang-Undang No 7 Tahun 1996, ketahanan pangan merupakan
kondisi terpenuhinya kebutuhan pangan bagi rumah tangga yang tercermin dari tersedianya
pangan secara cukup, baik jumlah maupun mutunya, aman, merata dan terjangkau.
Perwujudan ketahanan pangan dapat dicapai melalui empat pilar yaitu ketersediaan pangan
(produksi dan impor), cadangan pangan, penganekaragaman konsumsi dan keamanan
pangan serta pencegahan dan penanggulangan rawan pangan (Danga et al., 2023). Global
Food Security Index (GFSI) tahun 2022 mencatat data bahwa ketahanan pangan di Indonesia
berada di peringkat 63 dari 113 negara (The Economist Group, 2022). Indonesia memberikan
performa terbaik dalam pilar keterjangkauan harga pangan namun dinilai masih lemah di tiga
pilar lainnya termasuk juga pilar ketersediaan pangan jika dibandingkan dengan negara Asia
Pasifik (Ahdiat, 2022).

Untuk meningkatkan pilar ketersediaan pangan, perlu diupayakan peningkatan
produktivitas lahan pertanian. Usaha yang dapat dilakukan adalah dengan menggunakan
bahan pembenah tanah. Permentan 01 Tahun 2019 menetapkan bahwa pembenah tanah
adalah bahan-bahan sintetis atau alami, organik atau mineral berbentuk padat atau cair yang
mampu memperbaiki sifat fisik, kimia, dan/atau biologi tanah. Pembenah tanah biasanya
digunakan untuk mempercepat pemulihan kualitas tanah hingga dapat mengoptimalkan
produktivitas tanah (Dariah et al, 2015). Bahan yang paling banyak digunakan untuk
dijadikan pembenah tanah adalah asam humat. Menurut KBBI, asam humat (humic acid)
merupakan asam organik dengan struktur molekul kompleks yang terdapat dalam tanah,
gambut, dan batu bara, terbentuk dari dekomposisi bahan sayuran, dan sangat
mempengaruhi warna air permukaan. Asam humat dijadikan sebagai bahan pembenah tanah
karena mampu menstimulasi dan mengaktifkan proses biologi dan fisiologi organisme yang
hidup di dalam tanah.

Salah satu produsen pembenah tanah asam humat dengan komposisi asam humat organik
dengan ekstrak rumput laut adalah PT XYZ yang berlokasi di Kota Bogor. Pada tahun 2019
total penjualan sebanyak 3890 pak melalui retail dan 400 pak melalui distributor, dan pada
tahun 2020 penjualan menurun yaitu hanya sebanyak 58 pak melalui retail dan tidak ada
penjualan melalui distributor. Pada tahun 2021 penjualan kembali meningkat menjadi
sebanyak 1241 pak melalui retail dan 405 pak melalui distributor dan pada tahun 2022 jumlah
produk terjual sudah jauh lebih banyak dibandingkan tahun 2020 dan 2021 yaitu sebesar 3287
pak melalui distributor dan 2799 pak melalui retail. Meskipun demikian, penjualan masih
belum mencapai target yang ditetapkan perusahaan yaitu banyak 5000 liter.

Beberapa permasalahan yang dihadapi mencakup kurangnya promosi, minimnya jumlah dan
kemampuan SDM dalam melakukan penjualan dan karakter bahwa produk pembenah tanah

SEIKO : Journal of Management & Business, 6(2), 2023 |259


mailto:shafira@gmail.com

Perancangan Model Bisnis Produk Pembenah Tanah Asam Humat...

merupakan produk pendamping pertanian yang tentunya mempengaruhi upaya pemasaran
yang diperlukan. Perubahan yang dilakukan di satu aspek permasalahan akan memberikan
pengaruh terhadap aspek lainnya, sehingga keputusan yang diambil harus dipertimbangkan
secara simultan agar bisa memperhatikan pengaruh perubahan satu aspek terhadap aspek
lainnya, dan hal ini dapat dilakukan dengan mengevaluasi model bisnis perusahaan.
Penelitian ini bertujuan untuk mengevaluasi model bisnis saat ini dan mengusulkan
rancangan model bisnis perusahaan yang baru dengan menggunakan Business Model Canvas.

Kajian teoritis yang berkaitan dengan masalah yang diteliti adalah Business Model Canvas,
Value Proposition Canvas, analisis lingkungan bisnis, analisis SWOT dan matriks TOWS.

Menurut Osterwalder & Pigneur (2010) model bisnis adalah sebuah alat yang digunakan
untuk menggambarkan pemikiran dasar atau konsep tentang bagaimana sebuah bisnis bisa
menciptakan, menyampaikan dan menangkap value yang ada. Business Model Canvas adalah
suatu bahasa yang dapat digunakan untuk menggambarkan, memvisualisasikan, menilai dan
mengubah model bisnis. Business Model Canvas digambarkan secara visual dalam sebuah
kanvas sehingga tetap dapat menyampaikan nilai dengan ringkas dan mudah dipahami oleh
pembaca dalam menganalisa dan menemukan solusi dari permasalahan bisnis yang dihadapi.
Clark (2012) mendefinisikan model bisnis sebagai logika yang digunakan perusahaan untuk
menopang dirinya sendiri secara finansial. Terdapat sembilan blok pada Business Model
Canvas, yaitu Customer Segment, Value Proposition, Channel, Customer Relationship, Revenue
Stream, Key Resource, Key Activities, Key Partnership dan Cost Structure.

Value Proposition didapatkan dari hasil analisis dengan dengan menggunakan Value
Proposition Canvas. Value Proposition Canvas adalah sebuah metode yang bisa membuat Value
Proposition menjadi terlihat, nyata, dan lebih mudah untuk didiskusikan serta
diimplementasikan serta digunakan untuk menciptakan value atau manfaat bagi konsumen
(Osterwalder et al., 2014). Value Proposition Canvas dibentuk dengan dua blok bangunan yaitu
value proposition dan customer profile. Customer profile menggambarkan kebutuhan konsumen
terhadap produk/layanan yang ditawarkan, yang digambarkan dengan customer gains,
customer pains dan customer jobs. Value Proposition Map merupakan bagian dari value proposition
canvas yang menggambarkan respon dari setiap tindakan pada customer profile, atau bisa
dikatakan sebagai sebuah solusi untuk memecahkan masalah dan memenuhi keinginan
konsumen. Terdapat tiga aspek yang dibahas pada value proposition map, yaitu gain creator, pain
relievers dan product and service.

Osterwalder & Pigneur, (2010) mengembangkan pemahaman yang baik bahwa lingkungan
model bisnis dapat membantu perusahaan menyusun model bisnis yang lebih kuat dan lebih
kompetitif. Terdapat empat area utama pada business model environment yaitu key trends, market
forces, macro-economic forces dan industry forces. Key Trends mencakup regulatory trends, societal
and cultural trends dan socioeconomic trends. Market Forces mencakup market segments, needs and
demands, market issues, switching costs dan revenue attractiveness. Macro-Economic Forces
dipengaruhi oleh kondisi global market, capital markets, economic infrastructure dan commodities
and other resources. Industry Forces dipengaruhi oleh kondisi lingkungan yaitu supplier and other
value chain actors, stakeholder, competitors (incumbents), new entrants (insurgents) dan substitute
products and services.

SWOT adalah metode perencanaan strategi dan pengembangan usaha yang dilakukan dengan
jalan mengevaluasi kekuatan (strengths), kelemahan (weakness), peluang (opportunities) dan
ancaman (threats) dalam suatu proyek atau suatu bisnis (Wiswasta et al., 2018). Analisis SWOT
merupakan kerangka perencanaan strategi yang digunakan dalam evaluasi organisasi,

260 | SEIKO : Journal of Management & Business, 6(2), 2023



Perancangan Model Bisnis Produk Pembenah Tanah Asam Humat...

rencana, proyek atau kegiatan bisnis serta secara efektif dapat digunakan untuk membangun
strategi bersaing (Gtirel, 2017).

Menurut David & David (2017), matriks TOWS dapat menghasilkan empat set kemungkinan

alternatif strategi, yaitu:

1) Strengths - Opportunities (SO)
Strategi yang didapatkan berdasar pada memanfaatkan seluruh peluang yang cocok
dengan kekuatan yang dimiliki.

2) Strengths -Threats (ST)
Strategi yang didapatkan dengan menggunakan kekuatan yang dimiliki untuk mengatasi
ancaman.

3) Weaknesses - Opportunities (WO)
Strategi yang didapatkan dengan pemanfaatan peluang yang ada dengan cara
meminimalkan kelemahan yang ada.

4) Weaknesses -Threats (WT)
Strategi yang berdasar pada kegiatan yang besifat defensive dan meminimalkan
kelemahan yang ada dengan menghindari ancaman.

METODOLOGI

Desain Penelitian

Penelitian dilakukan dengan memetakan model bisnis saat ini ke dalam sembilan blok
Business Model Canvas dan memetakan customer profile serta melakukan analisis pada
lingkungan model bisnis. Kemudian dilakukan analisis SWOT dengan merumuskan Strength
dan Weakness dari internal perusahaan yaitu Business Model Canvas saat ini dan Opportunity
dan Threat dari eksternal perusahaan yaitu lingkungan model bisnis. Khusus untuk analisis
terkait value proposition, digunakan data customer profile. Hasil identifikasi SWOT yang
dilakukan kemudian dikonfirmasi kepada pihak perusahaan, dan dilanjutkan dengan
penyusunan kuesioner SWOT yang lalu disebarkan kepada responden dari pihak perusahaan.
Selanjutnya hasil dari kuesioner ini digunakan untuk mengembangkan matriks TOWS guna
mendapatkan strategi usulan untuk pengembangan Business Model Canvas. Tahapan terakhir
yang dilakukan yaitu mengembangkan value proposition canvas dan melakukan perancangan
Business Model Canvas usulan, yang dilanjutkan dengan proses verifikasi dan validasi hasil
rancangan dengan pihak perusahaan sehingga mendapatkan hasil berupa Business Model
Canvas tervalidasi.

Objek Penelitian

Objek dalam penelitian ini meliputi pihak dari perusahaan PT XYZ sebagai problem owner yang
diwakili oleh pegawai di divisi usaha. Pihak lain yang menjadi objek penelitian adalah
distributor produk dan para petani sebagai konsumen.

Teknik Pengumpulan Data

Menurut Kurniasih et al. (2021), data primer adalah data yang dikumpulkan langsung
oleh peneliti atau diperoleh dari sumber pertama dan datanya belum diolah. Data
primer didapatkan melalui wawancara dengan pihak tertentu dengan tujuan untuk
mengumpulkan data sesuai yang diinginkan secara langsung, menyebarkan kuisioner
dan melakukan observasi. Pada penelitian ini, data primer didapatkan melalui
wawancara langsung dengan jumlah informan sebagai berikut.

Tabel 1 Kebutuhan data primer
Informan Kebutuhan Data Jumlah
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Pihak internal perusahaan Model bisnis saat ini 1
Distributor Customer Profile 1
Petani Customer Profile 9

Menurut Kurniasih et al. (2021) data sekunder adalah yang diperoleh dari pihak kedua yaitu
sumber yang tidak langsung memberikan data kepada pengumpulan data. Data sekunder
didapatkan dari pihak lain di luar perusahaan dan konsumen melalui studi dokumentasi dan
literatur.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Business Model Canvas Saat Ini

Gambar 1 merupakan gambaran dari model bisnis saat ini untuk bisnis produk pembenah
tanah asam humat pada PT XYZ yang didapatkan dari hasil wawancara dengan pihak internal
perusahaan.

The Business Model Canvas

Key Activities

Key Partners

1: Penyedia baban bake 1. Riset dan pengembangan
2. Perusahaan holding =

3. Promosi

4. Penjualan

5. Customer service

Key Resources

1. Susber Daya Manusia
Meliputi satu orang pimpinan utama,
empat bagian kerja dan enam sub bagian

Value Propositions

1. Produk Pembenah tanah
ik dengan kand

Customer Relationships

Customer Acquisition
1, negesiasi, layanan

asam humat dan ekstra rumput
laut memberikan banyak
manfaat untuk tanah dan
tanaman

2. Sesuai dengan kondisi
lahan pertanian di Indonesia

3. Mudah didapatkan
4, Masa simpan produk lama

5. Mudah diaplikasikan

purna jual

Customer Retention

Follow up pelanggan, cross
selling, pemberian potongan
harga

Channels

1. Word of Mouth

2. Event; Pameran dan Penyuluhan
3. Distributor; Dua perusahaan di
Nganjuk dan Malang

Customer Segments

Pelanggan Individu
Pertanian dan perkebunan
tanaman pangan dan
hortikultura

4. Kontak telepon dan WhatsApp
5. Media sosial:

> Instagzan

> Facebook

> YouTube

6. Website Perusahaan

2. Aset Fisik

Sarana laboratorium,

workshop, sarana pexcobaan dan Kantox
di Bogor

3. Aset Intelektual
Memiliki 27 peneliti professional
di bidang bioteknologi

Cost Structure Revenue Streams
Opexating Expenses (OPEX)
6aji pekerja, biaya riset, biaya produksi ,biaya perawatan fasilitas

produksi, biaya perawatan fasilitas kantor, biaya transportasi dan biaya pemasaran

Penjualan produk Humacoat
> Pelanggan individu

Capital Expenditure (CaPEX)
Bangunan kantor beserta fasilitas, sarana percobaan, sarana warkshop dan laboraterium yang bexr
lokasi di Kota Bogor serta fasilitas transportasi

Gambear 1 Business Model Canvas saat ini
(Sumber: diolah dari hasil wawancara dengan perusahaan, 2023)

Pada model bisnis saat ini yang terlihat di gambar 1, diketahui bahwa hanya terdapat satu
segmen pelanggan yang dilayani oleh PT XYZ yaitu pelanggan individu dan hanya terdapat
satu sumber pendapatan yaitu melalui penjualan produk kepada pelanggan individu. Kondisi
tersebut menjadi salah satu permasalahan yang diidentifikasi yaitu kecilnya lingkup
pelanggan yang dilayani.

Customer Profile

Customer profile menggambarkan profil pelanggan yang digambarkan dengan tiga aspek, yaitu
customer gains, customer pains dan customer jobs.

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan dengan petani sebagai target pelanggan yang
dituju karena merupakan pengguna produk pembenah tanah dan distributor, maka
didapatkan customer profile seperti pada Gambar 2.
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Bahan organik yang efektif untuk ™ -
Kuali K baik
menmperbiki kekerasan tanah I R

-
/ Memelihara kualitas tanah lebih lama
B ) Proses pembenahan tanah efektif

7 Menginginkan hasil panen yang
2 berkualitas
Ekonomis Meningkatkan kesuburan tanah =

Ingin memperbaiki sifat fisik tanah

Memacu pertumbuhan tanaman e =
Ingin memperbaiki pH tanah
‘ Mengurangi penggunaan pupuk kimia

I
Ingin memperbaiki sifat tanah padat
I

akibat alat berat

o

1
Asam humat memberikan hasil yan
relatif lama = Ingin melarutkan posfat dalam tanah
T
Melakukan fermentasi pada media
tanam
_

Penggunaan bahan pembenah tanah tidak praktis

Pengairan lahan tidak baik
Meminimalisir tingkat kegagalan panen
" Penurunan efeklivitas produk

Muncul hewan yang mengganggu tanaman

Kesulitan mendapatkan produk asam humat

Gambar 2 Profil pelanggan pembenah tanah
(Sumber: diolah dari hasil wawancara, 2023)

Berdasarkan hasil wawancara, didapatkan mayoritas petani menggunakan produk pembenah
tanah untuk memperbaiki kondisi tanah mereka dari mulai pH, tekstur, dan sifat tanah untuk
memperoleh hasil panen yang berkualitas. Dari customer pains, petani mengeluhkan kondisi
perairan lahannya, munculnya hama yang mengganggu, kesulitan dalam penggunaan
produk pembenah tanah, kepercayaannya pada efektivitas produk pembenah tanah dan
kesulitan dalam mendapatkan produk asam humat. Adapun customer gain yaitu hal yang
menjadi harapan petani dari penggunaan pembenah tanah adalah ingin mendapatkan produk
dengan mudabh, kualitas baik, harga ekonomis dan produk dapat memberikan performa yang
baik untuk kondisi lahannya.

Analisis Lingkungan Model Bisnis

Analisis lingkungan model bisnis membantu dalam menyusun model bisnis yang lebih kuat
dan lebih kompetitif. Pemetaan lingkungan model bisnis dilakukan ke dalam empat kategori
yaitu (1) market forces, (2) industry forces, (3) key trends, dan (4) macroeconomic forces (Osterwalder
& Pigneur, 2010). Adapun data lingkungan yang mempengaruhi bisnis didapatkan melalui
studi dokumentasi dengan melakukan observasi melalui internet terkait hal apa saja yang
berkaitan dengan empat kategori lingkungan bisnis tersebut. Lingkungan bisnis produk
pembenah tanah asam humat pada PT XYZ tergambar pada Gambar 3.
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Pertanian merupakan
sektor unggulan dengan
nilai PDB selalu positif

Banyaknya pengguna
internet dan sosial media

Peraturan pembatasan

Teknologi smart farming dosie panggunaan NPK

Key Trends

The Business Model Canvas y
Pemanfaatan lahan
kering untuk
meningkatkan
produktivitas nasional
oleh pemerintah

Banyaknya kompetitor
produk pembenah tanah
dengan berbagai jenis
dan harga

]

| industry Forces

Minimnya pengetahuan
petani terkait pertanian
organik dan
berkelanjutan

Jaringan stakeholder yang
kuat

| Market Forces

Bahan baku rumput laut
mengalami fluktuasi
harga

Ketimpangan
produktivitas tanaman
T ey pangan dan hortikultura
Z S di wilayah luar Jawa

Macro Economic Forces

Harga komiditas batu bara

Gambar 3 Lingkungan bisnis
(Sumber: diolah dari studi dokumentasi, 2023)

Berdasarkan hasil analisis, didapatkan keadaan eksternal perusahaan yang dapat memberikan
pengaruh pada model bisnis yang saat ini dijalankan baik sebagai peluang maupun ancaman.
Pada key trends, kondisi lingkungan yang mempengaruhi meliputi peluang dari tren sosio
ekonomi yaitu posisi sektor pertanian di Indonesia yang merupakan salah satu sektor
unggulan, peluang teknologi yaitu besarnya jumlah pengguna internet dan teknologi
pertanian serta peluang regulasi yaitu aturan dalam pembatasan pupuk kimia. Pada market
forces, kondisi lingkungan yang mempengaruhi yaitu: isu pada pasar yaitu ancaman bahwa
petani sulit menerima produk organik, segmen pasar yaitu adanya peluang dari ketimpangan
produktivitas pertanian di Jawa dengan di luar Jawa, serta dari sisi kebutuhan dan permintaan
yaitu adanya peluang dari program pemanfaatan lahan kering untuk pertanian. Pada macro-
economic forces, kondisi lingkungan yang mempengaruhi yaitu ancaman harga komoditas
batubara sebagai salah satu bahan baku. Pada industri forces, kondisi lingkungan yang
mempengaruhi yaitu ancaman kompetitor yang jumlahnya banyak dan beragam, peluang
pada stakeholder perusahaan yang memiliki jaringan kuat dan ancaman dari pemasok yaitu
harga rumput laut yang mengalami fluktuasi.

Analisis SWOT dan Matriks TOWS

Berdasarkan hasil analisis Business Model Canvas saat ini, customer profile dan lingkungan
model bisnis, didapatkan SWOT untuk produk pembenah tanah asam humat pada PT XYZ.
Analisis SWOT yang sudah didapatkan, kemudian digunakan untuk melakukan perancangan
strategi usulan dengan menggunakan matriks TOWS agar perusahaan lebih bisa
memanfaatkan peluang dan kekuatan yang dimiliki serta mengantisipasi ancaman dan
kelemahan yang dimiliki. SWOT dan strategi usulan dituliskan dalam empat aspek yaitu value
proposition, cost/revenue streams, company infrastructure (key partner, key resource, key activity) dan
customer interface (customer segment, channel, customer relationship). Adapun SWOT yang
diidentifikasi dan dipetakan dalam matriks TOWS untuk mendapatkan strategi usulan
pengembangan produk pembenah tanah asam humat pada PT XYZ dapat dilihat pada tabel
2, tabel 3, tabel 4 dan tabel 5.

Tabel 2 TOWS matriks Value Proposition

VALUE PROPOSITION Strength Weakness
1. Produk organik dengan 1. Efek penggunaan dapat
kandungan asam humat dan dirasakan setelah

pemakaian yang konsisten
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ekstra rumput laut
memberikan banyak manfaat

2. Sesuai dengan kondisi lahan
pertanian di Indonesia
3. Produk mudah didapatkan
4. Masa simpan produk lama
5. Produk mudah diaplikasikan
6. Kualitas dan performa produk
sudah teruji dari hasil
laboratorium dan uji
penggunaan
7. Dapat  digunkan  untuk
berbagai jenis tanah
Opportunities 1. Menawarkan value proposition
Pembenah tanah dapat sebagai solusi untuk
digunakan untuk pembatasan penggunaan
perbaikan lahan kering dosis N, P, K (51,02)
suboptimal 2. Menjadi produk spesialis
Adanya Peraturan dalam perbaikan lahan kritis
Menteri Pertanian (S6,57;01)
tentang Penggunaan
Dosis Pupuk N, P, K,
Untuk Padi, Jagung dan
Kedelai Pada Lahan
Sawah
Threats 1. Mempertahankan value 1. Memberikan edukasi
Kurangnya minat dan sebagai produk asam humat terkait penggunaan
kepercayaan petani yang secara nyata dapat pembenah tanah (W1;T1)
terhadap produk memberikan banyak manfaat
pertanian organik (S1,T2)
Banyaknya kompetitor 2. Memberikan panduan
yang menawarkan penggunaan untuk beberapa
pembenah tanah dengan jenis lahan (S2,56;T3)

berbagai jenis dan harga
Petani merasa
penggunaan pembenah
tanah merepotkan

Tabel 3 TOWS matriks Cost/Revenue Streams

COST/REVENUE STEAMS

Strength

Weakness

1.

Distributor ~ sudah  terikat
kontrak sehingga sudah ada
penjualan yang tetap setiap
tahunnya

Aktivitas bisnis tidak
mengeluarkan biaya sewa
Proses produksi
menghasilkan zero waste dan
dapat memproduksi dua
produk sekaligus dalam satu
kali produksi
Margin
perusahaan
dipertahankan
Tingkat repeat order pelanggan

tinggi

pendapatan
dapat

1.

Sumber pendapatan bisnis
hanya berasal dari
penjualan produk
Penjualan  retail
mencapai target

belum

Opportunities
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I. Kenaikan harga bahan
baku

2. Kenaikan harga logistic
untuk distribusi bahan
baku

1. Adanya program | 1. Memberikan dukungan |1. Menawarkan jasa
pemerintah untuk pemasaran terutama untuk pengelolaan lahan kritis
meningkatkan distributor (51,01,02) agar menjadi produktif
produktivitas lahan 2. Memberikan promosi (W1,01)

2. Banyaknya aktivitas penawaran  harga  yang |2. Membentuk niche market
pertanian hingga menjadi menarik (52, 53, 54;02) yaitu perkebunan buah dan
salah satu sektor sayur (W2,02)
unggulan dan
penyumbang PDB
terbesar ketiga di
Indonesia

Threats

Tabel 4 TOWS matriks Company Infrastructure
Strength Weakness
1. Kegiatan riset dan | 1. Perencanaan dan aktivitas
pengembangan kerap promosi  belum tertata
dilakukan untuk sehingga menyebabkan
mendapatkan formulasi kurangnya efektivitas
produk terbaik promosi
2. Melakukan wuji coba pada |2. Kurangnya Sumber Daya
mesin produksi untuk Manusia di divisi
menjaga kualitas produk pemasaran yang
3. Memiliki aset fisik yang menguasai teknik
lengkap dan laboratorium pemasaran
sesuai dengan kebutuhan
perusahaan
INFI(ég]SV;II)éIZ\Q{IRE 4. Memilil.d aset inte.lektual.yang
berkualitas di bidang
bioteknologi sehingga
mampu menciptakan produk
yang unggul
5. Pabrik memiliki kemampuan
produksi berbagai macam
produk dengan kapasitas
produksi yang besar
6. Pengadaan bahan baku tidak
bergantung pada satu pihak
7. Perusahaan induk memiliki
jaringan relasi dan reputasi
yang baik
Opportunities I. Menjalin kerjasama dengan |1. Melakukan pemasaran
1. Pemerintah mendukung kelompok petani milenial dengan memanfaatkan
pemanfaatan batu bara untuk mendukung smart and jaringan perusahaan
untuk kesejahteraan sustainable farming (S7,04) (W1,03,04)
masyarakat 2.  Meningkatkan public | 2. Manajemen SDM di bidang
2. Persediaan lignit dan awareness perusahaan sebagai pemasaran dan
rumput  laut  masih perusahaan yang membentuk KPI sebagai
mencukupi untuk jangka berkompetensi tinggi pada alat pengukur (W2;05)
panjang bisnis  produk  pertanian
3. Luasnya jaringan (51,54,57;03)
perusahaan dapat
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menciptakan peluang
penjualan semakin
meningkat

Pemerintah mendorong
penerapan konsep Smart
Farming

Banyaknya sarana untuk
mengembangkan SDM

Menginisiasi proyek
peremajaan dan perbaikan
lahan dengan pemerintah
(54,57;03)

Threats

Banyak penyedia lignit
yang tidak memiliki izin

Memilih beberapa supplier
bahan baku dengan
menetapkan kriteria tertentu
(S6; T1)

Tabel 5 TOWS matriks Customer Interface

CUSTOMER INTERFACE

Strength

Weakness

Dapat menjangkau pelanggan
di seluruh Indonesia
Komunikasi dengan
distributor dilakukan dengan
baik

Event penyuluhan disertai
dengan demplot membantu
memberikan rekam jejak yang
baik terkait performa produk
Sosial media perusahaan
holding ~ dapat membantu
penyebaran product knowledge

Kurangnya  perluasan
pada segmen pelanggan
Individu
Komunikasi
pelanggan
belum intens
Belum berjalannya survei
kepuasan dari pelanggan
Kurangnya performa
media sosial perusahaan
dalam menyebarkan
Informasi produk dan
mencakup pelanggan
Hanya ada satu
distributor yang memiliki
performa penjualan baik

dengan
individu

Opportunities

Ketimpangan
produktivitas  tanaman
pangan dan hortikultura
di dalam dan luar pulau
Jawa

Banyaknya pengguna
internet dan sosial media
di Indonesia terutama
Facebook dan Instagram

Membangun pasar
Business to Business
Membangun pasar

Business to Government

Menambah segmen geografis
pelanggan B2B atau B2G di
luar pulau Jawa yang memiliki
produktivitas lahan rendah
(51,52; 01, 03, O4)
Meningkatkan pemanfaatan
sosial media terutama
Facebook dan Instagram
sebagai sarana penyebaran
product knowledge (S4; O2)

Menambah distributor
untuk fokus penjualan di
luar pulau Jawa (W5; O1)
Membangun
forum/komunitas  pada
sosial media sebagai sarana
untuk mengetahui
tanggapan pelanggan
mengenai produk (W2,W3;
02)

Meningkatkan  frekuensi
promosi produk (W4; O2)
Memfokuskan penjualan

kepada segmen pelanggan
B2B dan B2G (W1, W2; O3,

04)

Threats Memanfaatkan channel yang Memberikan = pelayanan
Kurangnya pengetahuan sudah ada untuk terbaik untuk pelanggan
petani terkait mengedukasi target (W1,W2,W3; T1,T3)
pembenahan tanah, pelanggan (53,54; T1,T4)
manfaat dan bahan yang Menyusun rencana
digunakan pemasaran yang melibatkan
Masih dominannya distributor dengan media
pertanian dengan
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penanaman monokultur digital atau secara langsung
di Indonesia (S3,54; T3)

3. Kompetitor lebih unggul
dalam pemanfaatan
platform pemasaran
digital

4. Masih banyak petani
yang menggunakan
produk pertanian
berbahan kimia

Value Proposition Canvas

Inti dari Business Model Canvas adalah value proposition, yang merepresentasikan nilai yang
ditawarkan kepada pelanggan (Clark, 2012). Gambar 4 merupakan value proposition yang
diciptakan untuk ditawarkan kepada pelanggan individu.

—
z = ‘Menggunakan bahan Bahan organik yang olet! Lntuk memporbai
mberikan pendampingan penggunaan
Me n i Kekerasan tanan
Kuslitss produk selaly Meomaiihara kuaitas
\ Meningkatkan kelorsediaan hara pada tanah R i Kualtas procuk bk
\ e i =
Pembenah tanah organik mengandung asam humat dan |, i m-m\nmm‘sﬂwomm yang
ekstrak rumpul laut yang memberkan banyak maniaat Exonomis Meningkalian keeuburan tanah waltss
‘untuk tanah dan tanaman ¥ - Membarian potongan harga LS
r = T — e Ingin memperbaiki sfat fisik tanah
Kualitas produk balk dan konsisten Meomperbaiki strukdu fisk ST TR I .
10ko offine dan e-commerce
dan kimia pada tanah Ingn memperbaiki pH tanah
Meningkatkan efeklivias kan Mengurang panggunaan puguk kimia
TIOSA TR SO Q- v ey Lk Ingin memperbaiki sifat tanah padat
A — menguesng! “aching’ 1 ‘akibat alat berat
Pelayanan torbak untuk 1
janggan |
R Asam humat memberikan hasil yang Ingin melaruan posfat dalam tanah
relaiiflama

o — x
s Smom ol ens Pembenah tanah yang dapat Melakukan formentasi pada media
x mernbakan fek dangan cepat Penggunaan banan permbenah tanah idak praktis tanem
Mudah diaplikasikan .

T

Memauat pancuan penggunaan produk Pengairan lshan tidak baik Meminimalisir tingkat galan paren
Sesuai dengan kondisi Lahan pertanian di Indonesia kegay

-+ Ponurunan efekiivitas produk
~
Muncul hewan yang mengganggu tanaman

Memberikan pendampingan dalam
Menambah saluran ORI,
jualan secara offine )
Lol Produk yahyg dapat mancegah dan
mengatasi hama

Meringatkan St arch sgar capat — Kosuitan mondapatkan produk asam humat

| P
infitras air dan sarana konsultasi

Gambar 4 Value Proposition Canvas pelanggan individu
(Sumber: Rancangan peneliti, 2023)

Business Model Canvas Usulan

Perancangan Business Model Canvas baru dilakukan dengan mengembangkan Business Model
Canvas saat ini dengan strategi yang diperoleh dari matriks TOWS dan berfungsi sebagai
rekomendasi model bisnis untuk perusahaan. Strategi utama yang diusulkan adalah
menambah customer segment baru B2B dan B2G. Pelanggan dari segmen B2B terdiri dari
perusahaan di bidang pertanian dan perkebunan, perusahaan umum untuk tujuan CSR dan
komunitas lingkungan (skala nasional atau daerah). Segmen pelanggan B2B diusulkan
berdasarkan peluang banyaknya perusahaan atau komunitas pertanian dan pelestarian
lingkungan serta adanya kewajiban perusahaan untuk bertanggung jawab pada sosial dan
lingkungan. Pelanggan dari segmen B2G terdiri dari Pemerintah Pusat (Kementerian),
Pemerintah Daerah (Provinsi hingga Kota/kabupaten) dan Pemerintah Desa. Segmen
pelanggan B2G diusulkan berdasarkan peluang adanya program pemerintah untuk
mengembalikan fungsi lahan kritis menjadi lahan produksi pangan sehingga dapat
meningkatkan produktivitas pertanian pangan.

Adanya segmen baru tersebut menyebabkan perlunya value proposition baru karena adanya
perbedaan profil konsumen segmen ini dengan segmen yang saat ini dilayani. Value
proposition baru dalam hal ini dikembangkan berdasar hasil identifikasi awal akan
kebutuhan pelanggan bisnis dan pemerintah yang diperoleh melalui studi literatur.
Adapun value proposition baru yang diciptakan untuk segmen pelanggan B2B dan B2G
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yaitu harga kompetitif (B2B), exposure of participation (B2B), perusahaan dan tim
kompeten di bidang pertanian (B2B dan B2G), efisiensi biaya (B2G) dan solusi
peningkatan lahan produksi pangan (B2G). Dari value proposition baru ini maka
diharapkan muncul revenue stream baru, selain adanya peningkatan penjualan produk
asam humat. Tambahan revenue streams yang dimaksud adalah jasa pengelolaan lahan kritis.

Verifikasi

Proses verifikasi dilakukan melalui diskusi dengan ahli untuk menguji kelengkapan
penyusunan dan keterkaitan logika antar setiap blok model bisnis. Dari proses ini didapat
kesimpulan bahwa model bisnis telah memiliki konsistensi logis dalam kelengkapan dan
keterkaitan antar blok.

Validasi

Hasil rancangan yang telah diverifikasi kemudian dikomunikasikan dengan pihak
perusahaan untuk memastikan kebenaran dari hasil rancangan dan mengukur feasibility risk
yaitu resiko bahwa bisnis yang dijalankan tidak mendapatkan key resources yang cukup, tidak
dapat mengembangkan kapabilitasnya dalam menjalankan key activities atau tidak dapat
menemukan partner yang tepat untuk membangun serta mengukur value proposition (Bland &
Osterwalder, 2021). Dari proses validasi, diperoleh bahwa perusahaan belum memiliki
sumber daya yang cukup untuk untuk melaksanakan jasa pengelolaan lahan, dan menilai
bahwa perusahaan lebih mampu untuk menjalankan jasa konsultansi pengelolaan lahan.

Hasil rancangan Business Model Canvas usulan setelah validasi untuk produk pembenah tanah
asam humat pada PT XYZ dipetakan pada Gambar 5.

M
The Business Model Canvas
Key Partners Key Activities Value Propositions Customer Relationships Customer Segments
Riset pembuatan buku Produk Pembenah tanah organik . Follow up Pelanggan Individu (82€)
Perusahaan Riset dan it dan ekstra rumput laut dan kepuasan :""‘Sﬂ"‘ Pertanian dan perkebunan
Holdin; memberikan banyak manfaat i lan cross
g pengembangan il Corah das et negosiasi pelanggan g (ana.man pangan dan
Riset sampel tanah _ hortikultura
= > Niche market: Pertanian buah
sual dengan
kondisi lahan Mudah Pemberian  Buku
Penyedia bahan Cirstol Ce : Srsiian
baku Promosi  penjualan UEome. Indonesia P solution POLCTIEANES) [pancs
Jasa r Service harga penggunaan
Tekonendasi Pelayanan
— pingetoisan ipdiiaisy Mudah — — — Pelanggan Bisnis (628)
lah afaisgA didapatian > Perusahaan di bidang pertanian dan
. Channele perkebunan
Komunitas Kualitas produk =~ Word Of > Perusahaan umum untuk tujuan CSR
i mileni. Key Resources baik dan > Komunitas lingkungan (skala nasional
petani milenial ot Masa Mouth atau derah)
—— simpan
produk ==
Aset fisik; Harga tama
Manufaktur, riset (i —— )
Penyuluh SDM dan operasional p—— Distributor EVeNt Sosial
Pertanian S Eisiensi o Malang dan Ngarik  Pameran dan Media Pelanggan Institusi (B2G)
ahan blaya PO gtagran, Facabook -
= _ St dan YouTube > Pemerintah Pusat (Kementerian),
Aset intekektual; — Pemerintah Daerah (Provinsi hingga
Komunitas Peneliti profesional di Solusi peningkatan o Kotaskabupaten) dan Pemerintah
bidan, o
pertanian/ g sl Websfte e Desa (BUMDes)
lingkungan Lid
Cost Structure Revenue Streams
Bangunan kantor beserta fasiltas, i A
e capex  sarana percobaan, sarana warkshop Penjualan Jasa konsultasi
dan laboratorium yang beriokasi di engelolaan
Kota Bogor serta fasilitas P!’Odu k p B
wansportsi Humacoat ahsn

Gambar 5 Rancangan Business Model Canvas tervalidasi
(Sumber: rancangan peneliti, 2023)

Keterangan: Semua segmen, B2C, B2B, B2G, B2C&B2B, B2B&B2G

Perubahan yang terdapat pada setiap blok Business Model Canvas usulan untuk produk
pembenah tanah asam humat pada PT XYZ jika dibandingkan dengan kondisi saat ini, adalah:
1. Customer Segment

SEIKO : Journal of Management & Business, 6(2), 2023 | 269



Perancangan Model Bisnis Produk Pembenah Tanah Asam Humat...

Terdapat penambahan segmen dan sub-segmen baru, yaitu:

1) Pelanggan individu (B2C)
Petani di sektor pertanian dan perkebunan tanaman pangan dan hortikultura. Niche
market: Pertanian buah dan sayuran

2) Pelanggan bisnis (B2B)
Perusahaan di bidang pertanian dan perkebunan, perusahaan umum untuk tujuan
CSR dan komunitas lingkungan (skala nasional atau daerah)

3) Pelanggan institusi (B2G)
Pemerintah Pusat (Kementerian), Pemerintah Daerah (Provinsi hingga
Kota/kabupaten) dan Pemerintah Desa (BUMDes)

2. Value Proposition

1) Kualitas produk baik dan konsisten

2) Pelayanan terbaik untuk pelanggan

3) Harga kompetitif (B2B, B2G)

4) Efisiensi biaya (B2B, B2G)

5) Perusahaan dan tim kompeten di bidang pertanian (B2B, B2G)
6) Solusi peningkatan lahan produksi pangan (B2G)

7) Exposure of participation (B2B)

3. Channels
Tidak ada channel baru yang diusulkan, namun perlu ada peningkatan upaya pemasaran
untuk semua channel yang saat ini ada. Untuk pemasaran melalui distributor, berdasarkan
validasi tidak akan dilakukan penambahan distributor dalam waktu dekat.
4. Customer Relationship
1) Customer Acquisition; buku panduan penggunaan dan customer solution
2) Customer Retention; pemberian potongan harga dan survei kepuasan pelanggan
5. Revenue Streams
1) Jasa konsultasi pengelolaan lahan
6. Key Activities
1) Riset dan pengembangan: Riset pembuatan buku panduan dan riset sampel tanah
untuk penjualan produk jasa
2) Penjualan: jasa konsultasi pengelolaan lahan
7. Key Resources
1) Sumber Daya Manusia: tim konsultasi pengolahan lahan
8. Key Partnerships
1) Penyedia bahan baku
2) Komunitas petani milenial
3) Penyuluh pertanian
4) Komunitas pertanian/lingkungan
9. Cost Structures
1) Operating Expenses (OPEX)
Biaya produksi (buku panduan penggunaan) dan biaya pemasaran (biaya konten dan
SEM).

Business Model Canvas usulan untuk setiap segmen pelanggan tergambar pada Gambar 6,
Gambar 7 dan Gambar 8.
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s
The Business Model Canvas
Key Partners Key Activities Value Propositions Customer Relationships Customexr Segments
Penyedia Produk Pembenah tanah organik s Customer
erusal nd
bahan Lot i dengan kandungan asam humat e an  Solution
R Holding Riset dan Gentziing
u Produksi dan ekstra rumput laut P I .
pengembangan memberikan banyak manfaat ™ — elanggan
untuk tanah dan tanaman
Ki ita: Survey Pemberian IndIVidu (Bzc)
omunitas kepuasan  potongan
- <= Pertanian dan perkebunan
petani milenial e pelanggan  harga e amin T ar
Promosi  Penjualan Sl Sesual dengan kondisi — hortikultura
e "”"‘m ol simpan B mae pes e
Penyuluh —_— e produk buah
Pertanian il Channels
Lapal n Word Of
pangal Key Resources R Kualitas produk Moath
didapatkan baik dan
konsisten — -
Aset fisik;
SDM Manufaktur, riset Mudah Pelayanan s Ll Sos‘I;I
dan operasional diaplikasikan terbaik untuk Weda
—_— — pelanggan — —
Aset intekektual; Kontak
Peneliti profesional di Lot telepon
bidang Bioteknologi perusahaan s
— =L WhatsApp
Cost Structure Revenue Streams
eac;ek«)::mnmom:‘:r;duu Bangunan kantor beserta fasilitas, P j I
u panduan penggunaan), biaya sarana percobaan, sarana workshop enjualan
OPEX o CAPEX
perawatan fasiitas produksi, biaya
— perawatan faslitas kanor, biaya _ dmn 'm?;:::zﬁ:;;::m L produk
transportasidan b-ayasan)wsaran (bigya transportasi Humacoat

Gambar 6 BMC pelanggan individu

The Business Model Canvas
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Gambar 7 BMC pelanggan bisnis
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The Business Model Canvas
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SIMPULAN

Penelitian ini telah melakukan evaluasi model bisnis saat ini dan melakukan perancangan
model bisnis baru untuk produk pembenah tanah asam humat pada PT XYZ dengan
menggunakan Business Model Canvas. Business Model Canvas digunakan agar dapat meninjau
keseluruhan aspek bisnis dengan mudah dan simultan agar dapat meningkatkan penjualan
hingga mencapai target yang dietapkan perusahaan. Hasil dari penelitian ini adalah
ditemukannya peluang untuk mencakup pelanggan baru B2B dan B2G pada customer segment
dan menciptakan revenue streams baru yaitu jasa konsultasi pengelolaan lahan. Penelitian ini
hanya mencakup rancangan usulan agar kedepannya bisa diterapkan oleh perusahaan. Untuk
kedepannya, dapat dilakukan penelitian lanjutan terkait dengan analisis kelayakan untuk jasa

konsultasi pengelolaan lah
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