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A. LATAR BELAKANG 

 

Perkembangan pasar modern sebagai alternatif pasar bagi petani hortikultura 

menimbulkan optimisme tinggi bagi para petani hortikultura untuk terus 

mengembangkan usahanya. Pandangan bahwa petani hanya dapat “pasrah” menerima 

kenyataan bahwa mereka adalah pihak yang selalu mendapatkan share pendapatan 

terkecil dan sulit untuk berkembang tampaknya harus mulai disingkirkan karena petani 

sebagai tulang punggung produksi hortikultura memiliki posisi tawar yang kuat. 

Namun tentunya untuk menghilangkan stigma tersebut harus berani untuk senantiasa 

berinovasi dalam aktivitas bisnis mereka, petani harus memiliki strategi berkolaborasi 

(Togar Simatupang, 2008) dalam rantai pasok produk hortikultura yang melibatkan 

beberapa pelaku di dalamnya.  

Modul ini membahas aspek – aspek yang terdapat dalam model bisnis kanvas. 

Menurut Osterwaldloer & Pigneur (2012), model bisnis kanvas ini adalah model yang 

menggambarkan suatu pemikiran tentang bagaimana organisasi menciptakan, 

memberikan dan menangkap nilai yang digambarkan dalam sembilan elemen blok 

kanvas. Kesembilan blok kanvas yang akan menjadi kajian utama dalam penelitian ini 

adalah (1).Costumer Segment (2) Value Propositions (3) Channels (4) Customer 

Relationship (5) Revenue Stream (6) Key Resources (7) Key Activities (8) Key 

Partnership (9) Cost Structure. Modul ini akan mengkaji pengelolaan bisnis 

hortikultura skala kecil dengan berpijak pada apa yang telah dilakukan oleh kelompok 

tani, sehingga diharapkan output dari modul ini dapat menjadi inspirasi bisnis bagi 

pelaku usaha hortikultura lainnya, terutama bagi para pelaku usaha hortikultura yang 

baru terjun dalam dunia agribisnis. 

 Setelah melakukan identifikasi dan pemetaan sembilan elemen kunci model bisnis 

kanvas selanjutnya dilakukan analisis SWOT pada setiap elemen yang ada. Dinamika 

lingkungan eksternal dan internal organisasi memengaruhi model bisnis usaha tani. 

Namun, organisasi bisnis usaha tani dapat menggunakan strategi bisnis untuk 

menanggapi perubahan lingkungan makro maupun mikro.  

 

B. PERENCANAAN PEMBELAJARAN 

Pokok-pokok bahasan yang akan dijelaskan dalam mata kuliah ini adalah : 

a. Pengertian Bisnis Model Canvas 

b. Tujuan BMC 

c. 9 elemen BMC 

d. Pengertian dan tujuan Analisa SWOT 

e. Strategi pengembangan bisnis 

 

1. Rancangan Tugas Peserta Pelatihan  

Rancangan Tugas Peserta Pelatihan terdiri dari praktek lapangan. Peserta juga 

ditugaskan untuk melihat potensi bisnis sayuran di Kawasan binaannya dan 

menganalisis potensi tersebut berdasarkan pendekatan bisnis kanvas, membantu 

kelompok tani guna merancang perencanaan bisnisnya serta menetapkan dan 

memvalidasi berbagai poin penting dalam bisnis seperti sumber daya yang ada, 

aktivitas, hubungan yang hendak dijalani dengan pihak-pihak terkait, mengenai 

pendapatan serta pengeluaran yang harus dikeluarkan, mulai dari memilih produk, 

kemudian poses input sampai penjualan produk. Pembelajaran dilakukan secara 

berkelompok dan didampingi oleh fasilitator (akademisi) 



  

C. PELAKSANAAN PELATIHAN  
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Bahan Kajian 
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Pengalaman Belajar Mahasiswa 

Kriteria (Indikator) 

Penilaian  

(1) (2) (3) (4) (5) (6) 

1  Peserta mampu 

menjelaskan defenisi 

BMC. 

 Pengantar, Pelatihan 

 Materi tentang 

defenisi BMC  

 

Diskusi dan praktek 

lapangan  
 Peserta pelatihan mampu 

mendalami defInisi BMC 

tersebut. 

Indikator 

 Ketepatan  menjelaskan 

tentang konsep BMC dan 

Analisa SWOT 

Penilaian hasil Pre-test dan 

Post Test; 

 

2 Peserta mampu 

menjelaskan tujuan 

BMC 

 Materi tentang 

Tujuan BMC 

Diskusi dan Praktek 

Lapangan 
 Peserta pelatihan mampu 

memahami tentang tujuan dari 

Bisnis Model Canvas Tersebut 

 Ketepatan  menjelaskan 

tentang konsep BMC dan 

Analisa SWOT 

Penilaian hasil Pre-test dan 

Post Test; 

 

3 Peserta mampu 

menganalisis 9 

elemen BMC  

 Materi tentang 9 

elemen BMC 

Diskusi dan praktek 

lapangan 
 Peserta Pelatihan mampu 

mendalami analisis dengan 

menggunakan BMC pada 

potensi sayur mayur. 

 Ketepatan  menjelaskan 

tentang konsep BMC dan 

Analisa SWOT 

Penilaian hasil Pre-test dan 

Post Test; 
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4 Peserta mampu 

menjelaskan 

pengertian dan tujuan 

Analisa SWOT 

 Materi tentang 

analisis SWOT 

Diskusi dan praktek 

lapangan 
 Peserta pelatihan mampu 

mendalami analisis dengan 

menggunakan Analisis SWOT 

pada potensi sayur mayur. 

 

 Ketepatan  menjelaskan 

tentang konsep BMC dan 

Analisa SWOT 

Penilaian hasil Pre-test dan 

Post Test; 

 

5.  Strategi 

pengembangan bisnis 

 

 

 Materi strategi 

pengembangan 

bisnis 

Diskusi dan praktek 

lapangan 
 Peserta pelatihan mampu 

menggunakan Analisis SWOT 

potensi sayur mayor dalam 

pengembangan bisnis 

selanjutnya 

 Ketepatan  menjelaskan 

tentang strategi 

pengembangan  bisnis 

Penilaian hasil Pre-test 

dan Post Test; 

 

 



  

 

D. MATERI/ HAND OUT 

 

a. Pengertian BMC 

Business Model Canvas merupakan suatu metode cara berpikir yang 

menggambarkan bagaimana suatu organisasi dalam menangkap, merancang dan 

memberikan suatu nilai. Business Model Canvas menjelaskan secara sederhana 

melalui visualisasi yang terdiri dari 9 blok bangunan yang disusun menjadi satu-

kesatuan (Osterwalder & Pigneur, 2009). Sembilan elemen tersebut antara lain; 

segmen pelanggan yang dituju (customer segment), nilai yang ditawarkan dalam 

sebuah produk ataupun jasa (value propositions), saluran pemasaran dan distribusi 

(channel), langkah-langkah dalam membangun kedekatan dengan pelanggan 

(customer relationships), sumber pendapatan yang bisa dibangkitkan (revenue 

stream), sumberdaya utama (key resources), aktifitas penentu dalam produksi dan 

distribusi produk atau jasa (key activities), mitra usaha (key partners) dan struktur 

biaya (cost structure) dalam menghasilkan produk atau jasa. 

 

b. Tujuan BMC 

Mengingat ini adalah cara kerja yang cukup maju dan penuh inovasi yang relevan 

serta praktis, berikut beberapa fungsi adanya penerapan Business Model Canvas 

BMC): 

 BMC membantu memberikan gambaran singkat tentang model bisnis dan tidak 

memiliki detail yang tidak perlu dibandingkan dengan rencana bisnis tradisional. 

 Sifat visual dari Business Model Canvas membuatnya lebih mudah untuk 

dirujuk dan dipahami oleh siapa pun. 

 Lebih mudah untuk mengedit dan dapat dengan mudah dibagikan dengan 

karyawan dan pemangku kepentingan. 

 Business Model Canvas dapat digunakan oleh perusahaan besar maupun 

perusahaan rintisan hanya dengan beberapa karyawan. 

 Ini menjelaskan bagaimana berbagai aspek bisnis terkait satu sama lain. 

 Anda dapat menggunakan template BMC untuk memandu sesi berbagi dan 

diskusi pendapat tentang mendefinisikan model bisnis Anda secara efektif. 

c.  9 ELEMEN BMC 

Contoh: Penerapan Konsep Business Model Canvas Untuk Perbaikan 

Distribusi Dan Pemasaran Sayuran Hidroponik Di Pondok Pesantren Bahrul 

Maghfiroh (PPBM)    

1. Customer Segments (Segmentasi Konsumen) 

 

Block ini berisi mengenai berbagai hal mengenai pelanggan Anda, Pada customer 

segments, Anda harus bisa menjawab 3 block seperti customer jobs, customer gain, 

dan customer pain. 

a. Customer Jobs 

Mengisi block ini penting buat kamu mengetahui apa saja pekerjaan dari pelanggan 

yang ingin diselesaikan dengan produk atau jasa Anda. 



  

Pekerjaan ini bisa berupa tugas yang ingin diselesaikan, masalah untuk dipecahkan, atau 

kebutuhan yang ingin dipenuhi. Untuk mempermudah dalam menjawab pekerjaan 

pelanggan, Anda dapat menjawab pertanyaan berikut ini: 

 Pekerjaan fungsional yang ingin pelanggan selesaikan? 

 Pekerjaan sosial yang ingin pelanggan lakukan? 

 Pekerjaan emosional yang ingin pelanggan selesaikan? Apa saja kebutuhan dasar 

dari pelanggan yang ingin dipenuhi? 

 

b. Customer Gain 

Block business model canvas ini berguna untuk menjelaskan manfaat yang diharapkan 

atau diinginkan pelanggan dari bisnis Anda. 

Keinginan yang dimaksud di sini adalah keinginan fungsionalitas, sosial, emosi, dan 

penghematan biaya. 

Untuk mengisi block ini, cobalah menjawab pertanyaan berikut: 

    Apa penghematan yang diinginkan pelanggan, waktu uang, atau usaha? 

 Hasil apa yang pelanggan harapkan lebih dari harapannya? 

 Solusi yang bisa menyenangkan pelanggan? 

 Apa saja yang pelanggan cari, apakah desain, harga, atau fitur lengkap. 

 

Setelah menjawab pertanyaan di atas, cobalah untuk mengurutkan keuntungan apa saja 

yang relevan dengan pelanggan atau produk, dengan begitu Anda bisa mengetahui 

prioritas utama pelanggan. 

c. Customer Pain 

Block ini dibutuhkan untuk menggambarkan emosi negatif, biaya yang tidak diinginkan, 

situasi dan risiko, selama atau setelah pekerjaan selesai. 

Untuk mempermudah mengetahui customer pain, kamu dapat menjawab pertanyaan 

berikut: 

 Apa yang menurut pelanggan mahal, apakah waktu yang lama, modal terlalu besar, 

atau usaha cukup besar? 

 Apa yang membuat pelanggan merasa buruk, apakah frustasi, terganggu, tidak 

nyaman, dan sebagainya. 

 Bagaimana solusi sekarang ketika terjadi kinerja buruk, apakah fitur tidak sesuai, 

kinerja buruk, cepat rusak, dan sebagainya. 

 Apa saja kesulitan utama dan tantangan dari pelanggan, apakah kesulitan 

mendapatkan sesuatu, resistensi, dan sebagainya. 

 Risiko yang pelanggan takutkan, apakah masalah uang, risiko teknis, atau sosial. 

 

Sama dengan block customer gain, setelah menjawab pertanyaan di atas, Anda harus 

melakukan pengurutan mulai dari yang paling relevan berdasarkan pelanggan. 

Dengan mengetahui kelemahan atau ketakutan dari pelanggan, Anda bisa membuat 

produk yang bisa menjawab semua masalah yang dialami pelanggan. 

Customer segment merupakan blok bangunan yang menggambarkan target usaha atau 

pangsa pasar yang ingin dijangkau dari suatu bisnis (Osterwalder & Pigneur, 2009). 

Konsumen sayuran hidroponik hendaknya ditujukan kepada masyarakat menengah ke atas 

di perkotaan dan cenderung teredukasi terhadap sayuran yang sehat dan higienis. Selain 

itu, segmen konsumen sayuran hidroponik yang perlu diperhatikan adalah para alumni dan 

donator dari PPBM yang loyal dan peduli terhadap perkembangan ekonomi dan kegiatan 

keagamaan di PPBM. Segmen ini perlu diperhatikan karena dapat memberikan pangsa 



  

pasar yang spesifik namun dapat diandalkan. Konsumen yang loyal akan selalu setia 

membeli produk-produk yang dihasilkan oleh PPBM sehingga dapat membantu perputaran 

modal usaha sayuran hidroponik PPBM. 

 

2. Value Propositions (Proposisi Nilai Konsumen) 

Elemen yang dimaksud pada business model canvas ini adalah sekat yang merupakan 

keunggulan produk, apa saja sesungguhnya poin-poin yang dapat mendatangkan manfaat 

yang ditawarkan bisnis atau perusahaan bagi customer segment-nya. 

Hal ini menjadi kesempatan bagi Anda untuk menjabarkan kekuatan dan keunggulan yang 

membedakan bisnis Anda dengan bisnis yang lain. 

Sebelum memulai sebuah bisnis, Anda harus mengetahui terlebih dulu siapa target 

audience yang mungkin bisa menjadi pelanggan produk Anda. 

Apa keuntungan yang bisa Anda berikan kepada pelanggan? Produk apa yang ingin Anda 

tawarkan? 

Untuk lebih detailnya, di bawah ini adalah beberapa pertanyaan di dalam value propositon 

yang harus Anda jawab dan bisa menjadi isi dalam business plan. 

a. Produk dan Servis 
Cobalah mulai dengan menulis semua proposisi dari produk atau servis yang ingin Anda 

jual. Apakah produk yang ingin Anda juala bisa membantu pelanggan dalam memperbaiki 

pekerjaan fungsional, sosial, dan emosional. 

Setelah menuliskan semua proposisi nilai dari produk, cocokkan nilai mana saja yang 

sesuai dengan kepentingan pelanggan; apakah penting atau tidak penting. 

Dengan  menjawab semua block ini, Anda bisa mengevaluasi proposisi nilai yang 

sebelumnya hanya dituliskan tanpa dicocokkan dengan kebutuhan pelanggan. 

b. Pain Relievers 
Pada block ini, Anda harus menjelaskan bagaimana produk atau jasa yang Anda pasarkan 

bisa meringankan penderitaan dan beban pelanggan. 

Di mana, block ini akan menghilangkan atau mengurangi isi dari blok customer pain yang 

berhubungan dengan situasi yang tidak diinginkan, risiko pelanggan pada saat sebelum, 

selama, dan sesudah pekerjaan selesai. 

Pertanyaan yang perlu dijawab oleh perusahaan berhubungan dengan pertanyaan yang ada 

pada customer pain, seperti: 

 Apakah pelanggan bisa lebih menghemat waktu, uang, atau usaha? 

 Apakah pelanggan bisa lebih baik? 

 Apakah produk bisa menyelesaikan performa kerja yang buruk? 

 Apakah produk bisa menghilangkan risiko yang ditakuti oleh pelanggan? 

c.  Gain Creators 
Dalam block ini, Anda harus menjelaskan bagaimana produk atau jasa yang Anda jual bisa 

membuat pelanggan diuntungkan. Blok ini harus dapat menjawab pertanyaan yang ada 

pada blok customer gain. 

Berikut adalah pertanyaan yang harus Anda jawab dalam block gain creators. 

 Apakah pelanggan bisa lebih menghemat waktu, uang, atau usaha? 

 Apakah produk menghasilkan solusi melebihi harapan pelanggan? 

 Apakah bisa membuat pekerjaan pelanggan menjadi lebih mudah? 

 Apakah bisa memberikan hasil positif yang cocok untuk pelanggan? 

 

Proposisi nilai merupakan suatu komposisi antara produk dan layanan yang menciptakan 

nilai untuk diberikan kepada pelanggan secara spesifik (Osterwalder & Pigneur, 2009).  

 

Contohnya: Sayuran hidroponik PPBM dapat dipasarkan dengan menggunakan 



  

pendekatan sentiment konsumen terhadap aspek lingkungan (pestisida dll), kesehatan dan 

keamanan pangan, kepedulian terhadap nilai sosial dan pemberdayaan masyarakat 

marjinal, pemberdayaan santri dan juga kewirausahaan. Aspek-aspek tersebut dapat 

digunakan PPBM untuk membangun kepercayaan konsumen dalam membeli produk yang 

dihasilkan di PPBM. Aspek lain yang perlu ditawarkan kepada konsumen adalah aspek 

keberkahan dari produk/jasa yang dihasilkan. 

 

3. Channels ( saluran) 

Channel yang dimaksud di sini adalah media atau sarana apa saja yang bisa Anda gunakan 

untuk menyampaikan produk atau jasa. hingga kepada konsumen. Melalui penggunaan 

channels yang tepat, Anda baru bisa menyampaikan value  propositions kepada customer 

segments. Ini adalah salah satu elemen Bisnis Model Canvas, bisnis model kanvas, 

Business Model Canvas atau BMC yang penting. Jadi, cobalah pikirkan channels yang 

ingin Anda gunakan dengan baik, karena penentuan channels adalah salah satu elemen 

penting bagi keberhasilan sebuah bisnis. 

Ada beberapa pertanyaan yang harus Anda jawab ketika ingin menentukan channel apa 

yang ingin Anda gunakan seperti bagaimana produk dan layanan bisnis Anda dikirimkan 

ke pasar? 

Atau cara  perusahaan memberikan produk dan layanan kepada pelanggan 

Channels juga berfungsi dalam menjaga hubungan yang baik produsen dengan para 

pelanggannya. Perantara digunakan karena efisiensinya yang lebih tinggi dalam 

penyediaan barang untuk pasaran sasaran (Kotler & Kevin, 2006).  

 

Berbagai media online telah membantu memaksimalkan jangkauan pemasaran. Oleh 

karena itu, pengelola sayuran hidroponik PPBM, membuat akun facebook, Instagram dan 

media lain untuk memperkenalkan produk sayurannya.  

Selain itu, berbagai aplikasi online seperti grabfood dan gojek food juga telah ramai 

digunanakan. Kedua aplikasi tersebut bahkan dapat memberikan kemudahan dalam bentuk 

ekosistem transportasi dan pembayaran. Selain menggunakan saluran distribusi secara 

online, pengelola juga perlu membangun saluran distribusi fisik seperti outlet sayuran, 

supermarket dan minimarket yang ada di area terdekat daripondok pesantren. Jenis saluran 

ini juga sangat membantu peningkatan pemasaran. Salah satu kegiatan distribusi langsung 

adalah partisipasi dalam bazaar yang berlangsung secara periodic di PPBM.  

  



  

4. Customer Relationships 

Customer Relationship merupakan elemen dalam contoh bisnis model canvas atau 

business model canvas di mana perusahaan menjalin ikatan dengan pelanggannya. Bagian 

ini harus Anda jawab untuk mengetahui bagaimana cara Anda menjalin hubungan dengan 

pelanggan. Di mana, karakteristik pelanggan berbeda-beda, sehingga Anda harus 

memahami bagaimana Anda mengambil hati pelanggan dan mempertahankan pelanggan 

yang sudah loyal. Perlu pengawasan yang ketat dan intensif agar pelanggan tidak mudah 

berpaling ke bisnis yang lain hanya karena jalinan hubungan yang kurang baik. 

Menurut (Osterwalder & Pigneur, 2009) Customer relationship merupakan elemen yang 

mengambarkan hubungan yang dibangun dalam suatu model bisnis untuk menjalin 

komunikasi yang lebih spesifik. Customer Relаtionship аdаlаh hubungаn yаng dаpаt di 

jаlin dengаn konsumen, dengаn melаkukаn hubungаn yаng bаik dengаn pelаnggаn mаkа 

perusаhааn аkаn mengetаhui permintааn pаsаr pаdа sааt itu аtаupun pаdа mаsа yаng аkаn 

dаtаng, dаn jugа perusаhааn dаpаt mengetаhui keluhаn-keluhаn аpа sаjа yаng dirаsаkаn 

oleh pelаnggаn (Sholihah, 2018). 

 

Hubungan dengan konsumen yang dapat diterapkan oleh PPBM adalah adanya 

mekanisme pengiriman barang secara langsung kepada konsumen. Hal ini dapat 

digunakan berbagai kemitraan dengan ojek online yang saat ini telah berkembang 

pesat. Selain itu, perlu dipertimbangkan metode pembayaran yang lebih memudahkan 

pembeli dalam melakukan pembayaran semisal aplikasi LinkAja, OVO dan lain-lain. 

5. Revenue Stream (Sumber Pendapatan) 

Revenue streams adalah elemen yang menggambarkan arus pendapatan uang tunai yang 

didapatkan perusahaan dari setiap segmen pelanggan (Osterwalder & Pigneur, 2009). 

Revenue Streаm аdаlаh urаt nаdi dаri model bisnis. Pаdа perusаhааn yаng bergerаk dаlаm 

bidаng support system ini, pendаpаtаn yаng dihаsilkаn аdаlаh dаri penjuаlаn produk yаitu 

penjuаlаn produk yаng berupа perlengkаpаn аtаu аsset perusаhааn itu sendiri.  

 

Blok ini menjаdi blok yаng pаling penting kаrenа dаpаt mendukung proses operаsionаl 

(Sholihah, 2018). 

Elemen Bisnis Model Canvas, bisnis model kanvas, Business Model Canvas atau BMC ini 

harus dikelola semaksimal mungkin untuk meningkatkan pendapatan bisnis. Jangan 

sampai ada bahan baku, produk, atau kinerja yang tidak dimanfaatkan secara maksimal. 

Kamu benar-benar mencoba mencari tahu strategi apa yang kamu gunakan untuk 

mendapatkan nilai terbanyak dari pelanggan kamu. Apakah pelanggan akan membayar 

satu kali saja? 

 



  

 
Apakah perusahaan kamu memiliki biaya berlangganan bulanan?Mungkin kamu 

memberikan produk kamu secara gratis seperti Spotify dan berharap sebagian pelanggan 

meng-upgrade ke produk premium berbayar? 

 

6. Key Resources (sumber daya) 

Key resource adalah sekat dalam bisnis model kanvas yang berisikan daftar sumber daya 

yang sebaiknya direncanakan dan dimiliki perusahaan untuk mewujudkan value 

proposition mereka. Semua jenis sumber daya, mulai dari pengelolaan bahan 

baku, mengontrol stok barang, penataan sumber daya manusia, dan penataan proses 

operasional menjadi perhatian dalam membuat Business model canvas. 

Poin ini membahas mengenai sumber daya yang diperlukan untuk menciptakan nilai bagi 

pelanggan. Di sini, Anda harus menjelaskan aset yang Anda perlukan untuk membuat 

model bisnis startup ini berfungsi. 

Di mana, key resources ini terbagi menjadi 4 kategori yaitu: 

 Fisik: gedung, kendaraan, mesin, dan jaringan distribusi. 

 Intelektual: merek, pengetahuan spesialis, paten, dan hak cipta. 

 SDM: Orang-orang yang akan menjadi sumber daya utama, terutama untuk perusahaan 

di industri kreatif atau pengetahuan yang intensif. 

 Keuangan: Jalur kredit, saldo tunai, dan sebagainya. 

 

Dаlаm blok ini menjelаskаn tentаng kebutuhаn-kebutuhаn utаmа yаng diperlukаn dаlаm 

menjаlаnkаn suаtu model bisnis. Berdasarkan pendapat (Osterwalder &Pigneur, 2009) 

mengatakan key resources merupakan elemen sumberdaya utama yang diperlukan dalam 

menjalankan sebuah model binis agar dapat berfungsi sebagaimana mestinya. Aset yang 

paling penting yang membuat bisnis itu berjalan, setiap model bisnis membutuhkan 

sumberdaya. Sumberdaya dikategorikan dalam bentuk, Fisik, Intelektual, Human dan 

Financial. Contohnya, Penerapan Konsep Business Model Canvas untuk Perbaikan 

Distribusi dan Pemasaran Sayuran Hidroponik di Pondok Pesantren Bahrul Maghfiroh 

Joyogrand, Kota Malang  

 

7. Key Activities (aktifitas yang dijalankan) 

Key activities adalah semua aktivitas yang berhubungan dengan produktivitas bisnis yang 

berkaitan dengan sebuah produk, di mana kegiatan utamanya adalah menghasilkan 

proposisi nilai. 

https://www.jurnal.id/id/blog/2018-cara-mengontrol-stock-barang-dagangan/
https://www.talenta.co/blog/insight-talenta/peran-sdm-msdm-fungsi-manajemen-sumber-daya-manusia-adalah/


  

 

Pada usaha sayuran hidroponik ini, terdapat beberapa aktivitas penting yang harus 

diperhatikan yaitu aspek budiaya, penanganan pascapanen dan distribusi pemasaran. 

Aspek budidaya diantaranya adalah pembibitan atau penyemaian benih. Perlakuan 

yang baik akan menghasilkan sayuran yang mempunyai kualitas yang baik. 

Poin ini diperlukan sebagai salah satu strategi bisnis terpenting yang harus Anda lakukan 

untuk membuat elemen business model canvas ini berfungsi. Di mana, kegiatan-kegiatan 

utama harus secara langsung terkait dengan Value Propositions perusahaan. 

Di mana, jika key activities ini tidak terkait dengan value propositions, maka ada sesuatu 

yang salah, karena aktivitas yang Anda anggap paling penting tidak memberikan nilai 

kepada pelanggan. Key Activities biasanya dipecah menjadi tiga kategori yaitu: 

a. Produksi 

Kategori ini mengacu pada penyampaian produk atau jasa kepada pelanggan. Biasanya, 

Anda harus melakukan ini dengan kualitas tinggi atau kuantitas tinggi, tergantung 

pada branding usahamu. 

b. Pemecahan Masalah 

Menemukan solusi baru untuk masalah masing-masing pelanggan juga dapat menjadi 

tugas utama bisnismu. Hal ini biasa dilakukan oleh konsultan atau organisasi layanan. 

c. Platform/Jaringan 

Jaringan perangkat lunak biasa berfungsi sebagai platform. Untuk itu, key 

activities perusahaan semacam ini adalah untuk terus memperbarui dan menginovasi 

platform mereka. 

Menurut (Osterwalder & Pigneur, 2009) elemen aktivitas kunci merupakan hal-hal 

terpenting dalam usaha yang harus dilakukan perusahaan agar model bisnisnya dapat 

berjalan dengan baik.  

 

8. Key Partnership (kerjasama) 

 

Elemen business model canvas ini berfungsi untuk pengorganisasian aliran suatu barang 

atau layanan lainnya dalam bisnis Anda. 

Posisi-posisi partner kunci tersebut bermanfaat untuk efisiensi dan efektivitas dari key 

activities yang telah dibuat. 



  

Tak ada salahnya menjalin hubungan baik untuk menciptakan siklus bisnis sesuai dengan 

ekspektasi. 

Untuk mengisi blok ini, Anda harus membuat daftar tugas dan kegiatan yang penting. 

Untuk mengisinya, Anda bisa menggunakan pemasok dan mitra untuk membuat model 

bisnis berfungsi. 

Biasanya ada 3 alasan untuk menciptakan kemitraan, misalnya skala ekonomi, 

pengurangan risiko dan ketidakpastian, juga akuisisi sumber daya atau aktivitas 

 

Key partnership merupakan kemitraan yang dibangun perusahaan dalam menjalankan 

model bisnis yang menghubungkan pemasok dengan pelaku bisnis (Osterwalder & 

Pigneur, 2009). Mitrа merupаkаn komponen utаmа dаlаm suаtu perusаhааn, tidаk dаpаt 

berjаlаn dengаn lаncаr proses operаsioаnаl suаtu perusаhааn tаnpа аdаnyа mitrа, kаrenа 

merаkа аdаlаh dаpаt dikаtаkаn sebаgаi penyediа bаhаn bаku utаmа untuk perusаhааn-

persаhааn, keduа belаh pihаk tersebut аdаlаh sаling membutuhkаn tentunyа jugа pаsti 

sаngаt menguntungkаn bаgi keduа belаh pihаk dengаn аdаnyа kerjаsаmа sаtu sаmа lаin 

tersebut (Sholihah, 2018). 

 

9.  Cost Structure (Struktur Biaya) 

Model bisnis ini merupakan konsekuensi secara finansial dari cara yang digunakan dalam 

model bisnis yang Anda buat. Di sini, Anda harus memetakan biaya dan memastikan 

bahwa biaya sesuai dengan value Propositions bisnis. 

Dalam block ini, Anda harus bisa menetapkan biaya paling mahal dan paling penting 

setelah Key Resources, Key Partnership, dan Key Activities ditetapkan. 

Mengelola biaya secara efisien akan membuat bisnis yang dijalani menjadi lebih hemat 

dan bisa meminimalkan risiko kerugian. 

Hal ini juga dapat menentukan proposisi nilai yang tepat untuk pelanggan. 

Pada elemen terakhir ini, tentu dibutuhkan laporan keuangan dan pembukuan yang tepat. 

 

Menurut (Osterwalder & Pigneur, 2009) Cost structure merupakan rincian biaya terpenting 

yang dikeluarkan dalam menjalankan model bisnis. Struktur biаyа аdаlаh beberаpа 

komponen biаyа yаng dibutuhkаn oleh sebuаh perusаhааn, seperti biаyа bebаn tetаp biаyа 

tenаgа kerjа аtаu biаyа operаsionаl. Beberаpа biаyа pаsti hаrus dikeluаrkаn untuk 

lаncаrnyа proses operаsionаl sebuаh perusаhааn (Sholihah, 2018). 

 

Salah satu model business plan yang sering dilakukan oleh bisnis startup adalah dengan 

membuat business model canvas (BMC) yang dibuat oleh Alexander Osterwalder seperti 

contoh yang telah dijelaskan sebelumnya. Menurut Alexander, dalam membuat business 

plan, seorang pelaku bisnis, harus bisa mengisi 9 block yang juga adalah telah dijelaskan 

sebelumnya tentang contoh Business Model Canvas (BMC). 

Sebuah perencanaan bisnis yang baik harus bisa menjawab pertanyaan penting dari 

investor atau kreditor, misalnya: 

 Apakah investor bisa menghasilkan uang dengan berinvestasi di bisnis ini? 

 Apakah investor menyukai dan mengerti bisnis yang ingin ia berikan dana? 

 Apakah perusahaan dapat dipercaya? 

Dengan membuat business plan, Anda bisa lebih mudah dalam merencanakan bisnis 

dengan tepat dan memungkinkan bisnis Anda bisa terus berkembang dan jauh dari risiko 

kegagalan. 

  

https://www.jurnal.id/id/blog/2018-cara-membuat-pembukuan-usaha-fashion-dengan-mudah-dan-praktis/
https://www.talenta.co/blog/insight-talenta/elemen-bisnis-model-kanvas/


  

D. Pengertian dan tujuan Analisa SWOT 

 

Dikutip dari buku Pemahaman Strategi Bisnis dan Kewirausahaan, Arid Yusuf Hamali, 

(2016: 107) pengertian analisis SWOT adalah analisis kekuatan, kelemahan, peluang, dan 

ancaman (Strenght, Weakness, Opportunity, and Threat). Analisis SWOT merupakan 

identifikasi yang bersifat sistematis dari faktor kekuatan dan kelemahan organisasi serta 

peluang dan ancaman lingkungan luar serta strategi yang menyajikan kombinasi terbaik 

antara keempatnya. Perusahaan dapat menentukan strategi setelah mengetahui kekuatan, 

kelemahan, peluang dan ancaman yaitu dengan memanfaatkan kekuatan yang dimiliki 

untuk mengambil peluang-peluang yang ada, sekaligus memperkecil atau mengatasi 

kelemahan yang dimilikinya untuk menghindari ancaman yang ada. Analisis SWOT hanya 

boleh digunakan sebagai arahan, bukan pemecahan masalah. nilah manfaat dari analisis 

SWOT bagi sebuah perusahaan: 

 Analisis SWOT mampu memberikan gambaran utuh terhadap suatu organisasi 

atau perusahaan ditinjau dari empat sudut dimensi, yaitu strengths, weaknesses, 

opportunities, dan threats. Sehingga dengan gambaran tersebut  pengambil 

keputusan dapat melihat dari empat dimensi ini secara lebih aktual dan 

komprehensif. 

 Analisis SWOT bisa dijadikan rujukan untuk membuat planning yang berkaitan 

dengan keputusan jangka panjang. 

 Analisis SWOT dapat membantu memberikan pemahaman secara rinci kepada 

para stakeholders yang ingin melakukan kerjasama dengan perusahaan untuk 

meraih keuntungan bersama. 

 Analisis SWOT bisa dijadikan sebagai instrumen penilaian yang dilakukan 

secara berkala untuk melihat setiap progress dari setiap keputusan yang telah 

dilakukan. 

 

E. Strategi pengembangan bisnis 

1. Strategi S-O (Strength – Opourtunities) 

Strategi S-O (Strength-Opportunities) Strategi S-O merupakan strategi yang dibuat 

menggunakan kekuatan internal unit usaha untuk memanfaatkan peluang yang ada. 

Strategi S-O yang dapat diterapkan adalah menambah variasi jenis dan bentuk sayur segar 

siap saji bebas pestisida. Dengan memanfaatkan kekuatan greenhouse yang luas, 

pengalaman,kekuatan modal. Untuk mengambil peluang berkembangnya pasar modern 

dan kesadaran masyarakat mengonsumsi sayur segar hidroponik. 

 

2. Strategi W – O (weakness – Opportunities) 

Strategi W –O adalah strategi menggunakan peluang yang ada untuk mengatasi 

kelemahan yang dimiliki perusahaan. Strategi W-O yang dapat diterapkan ialah 

memperbaiki akses dan membentuk pasar baru di media online. PT. Hidrotani Sejahtera 

memiliki kelemahan lokasi produksi yang cukup jauh dan pemanfaatan media online 

belum optimal. Akan tetapi masih ada peluang berkembangnya pasar modern,dukungan 

pemerintah dan kesadaran masyarakat mengonsumsi sayur dan buah untuk mengatasi 

kelemahan tersebut. 

 

3. Strategi S – T (Strength – Threaths) 

Strategi S –T adalah Strategi yang memanfaatkan kekuatan untuk menghadapi ancaman 

yang datang dari luar perusahaan. Strategi S-T yang dapat dilakukan ialah meningkatkan 

produktifitas dan kualitas produk yang dihasilkan. Hal ini berdasalkan kekuatan 

greenhouse yang luas,pengalaman dalam budidaya hidroponik, dan modal yang cukup 



  

untuk menghadapi ancaman yang atang dari luar perusahaan seperti pesaing lama 

produsen sayur hidroponik dan pesaing baru. 

 

4. Strategi W – T ( Weakness – Threats) 

Strategi W – T merupakan strategi untuk meminimalkan kelemahan yang dimiliki 

perusahaan dan mengindari ancaman yang ada diluar perusahaan. Strategi W-T yang 

dapat dilakukan ialah melakukan pemasaran secara langsung ke konsumen. Kelemahan 

yang harus diatasi adalah lokasi produksi cukup jauh dengan pasar dan penggunaan 

media online yang belum optimal untuk memasarkan produk di media dgital yang 

berbasis online. Serta Adapun ancaman yang harus diatasi adalah pendatang baru yang 

meningkat dan banyaknya pesaing-pesaing yang ada. 

 

Contoh Kasus  

 

PT XYZ merupakan perusahaan Agribisnis yang memperdagangkan berbagai 

macam komoditas hortikultura. Kegiatan usaha PT XYZ berfokus pada dua kegiatan, 

yaitu 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 holtikultur tetapi juga petani buah-

buahan dan peternak yang sudah terkualifikasi. 

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.  

 

 



  

 
 

 

Matrik Analisis SWOT: Tataniaga Sayuran Dataran Tinggi Berbasis 

Kelembagaan STA 
 

IFE 

 
 

EFE 

STRENGTHS (S) 

 

Tentukan 5-10 faktor-faktor 

kekuatan internal 

WEAKNESS (W) 

 

Tentukan 5-10 faktor-faktor 

kelemahan internal 

OPPORTUNIES (O) 

 

Tentukan 5-10 faktor peluang 

eksternal 

STRATEGI SO 

 

Ciptakan strategi yang 

menggunakan kekuatan untuk 

memanfaatkan peluang 

STRATEGI WO 

 

Ciptakan strategi yang 

meminimalkan kelemahan 

untuk memanfaatkan peluang 

TREATHS (T) 
 

Tentukan 5-10 faktor ancaman 

eksternal 

STRATEGI ST 
 

Ciptakan strategi yang 

menggunakan kekuatan untuk 

mengatasi ancaman 

STRATEGI WT 
 

Ciptakan strategi yang 

meminimalkan kelemahan 

dan menghindari ancaman 
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Cost Structure

semua biaya yang muncul sebagai akibat dioperasikannya model bisnis

Revenue Streams

aliran uang masuk menggambarkan bagaimana perusahaan atau organisasi  

memperoleh uang dan setiap segmen pelanggan secara transaksional atau  

recurring

Key partner

•siapa partner utama?

•siapa supplierutama?

Key

activities
aktivitas utama apa yang  

akan dilakukan pada bisnis?

tujuannya : menghasilkan  

value proposition

Value Proposition

•nilai lebih apa yang kita  

berikan ke customer?

•memberi tawaranuntuk  

memecahkan masalah

pelanggan atau  

semaksimal mungkin  

memenuhi keinginan  

pelanggan

•sesuatu yang  

unik/keunggulan yang  

tidak dimiliki kompetitor

Key resources

sumber daya utamadalam  

menjalankan bisnis?

hint : bahan baku, SDM,  

proses operasional, dll

Customer

relationships
•bagaimana cara kita untuk

mendapatkan,  

menyimpan, dan  

mengembangkan jumlah

customer?

Channels

• dengan media apa untuk  

menjangkau customer?

• Bagaimana produk dapat  

menjangkau customer?

Customer

Segments

siapa orang yang kita bantu  

untuk diwujudkan goalsnya?
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