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Abstract
Hydroponic agriculture is a method of producing plants that does not use soil as a growing medium, instead
relying on water and a nutrient solution. Hydroponic agriculture is a method of producing plants that does
not use soil as a growing medium, instead relying on water and a nutrient solution. P4S Hikmah Farm
cultivates vegetable horticulture for commercial purposes, but it has various challenges in practice,
including a lack of product diversification due to inconsistent demand from partners and consumers, and a
tough time breaking into the larger market. This study uses a descriptive methodology in the form of BMC
analysis and analytical with TOWS analysis to determine the place, which is Pare, Kediri Regency. The
results show that: (1) The analysis results of the analysis of the BMC from P4S Hikmah Farm are several
appropriate elements and some need improvement. These improvements are found in several elements
such as the value propositions, channels, and key partnerships The IFAS and EFAS figures in the SWOT
analysis using TOWS mapping are 1.28 and 1.14, respectively, putting P4S Hikmah Farm in quadrant 1,
which is the most profitable position to implement an SO strategy taking use of strengths and opportunities.
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PENDAHULUAN

Hortikultura sayur merupakan istilah yang mengarah pada daun, tunas, buah hingga akar
tanaman yang mayoritas termasuk kedalam tanaman berbatang lunak dan berair (herbaceous)
serta dapat dikonsumsi (Arbi, 2016). Hortikultura sayur hingga saat ini banyak dibudidayakan di
berbagai wilayah Indonesia, sebab kebutuhan masyarakat akan konsumsi sayuran cukup tinggi.
Salah satu kabupaten di Provinsi Jawa Timur yang mulai membudidayakan hortikultura dan
banyak tersebar pasar induk sayur yaitu Kabupaten Kediri. Beberapa kecamatan di Kabupaten
Kediri masih memiliki luas panen sayuran yang cukup kecil, hal ini disebabkan sempitnya lahan
pertanian wilayah tersebut serta adanya isu alih fungsi lahan pertanian untuk beberapa hal
seperti pembangunan perumahan yang setiap tahunnya dapat mencapai + 150 ha/tahun (Hidayat
et al., 2020) sehingga kurang memungkinkan untuk pembudidayaan sayuran secara konvensional.
Menurut (Polling et al., 2017) pertanian perkotaan merujuk pada kegiatan pertanian yang tepat
untuk dilakukan di wilayah dengan kepadatan yang tinggi serta lingkungan industri dimana
memungkinkan untuk masyarakat perkotaan memenuhi kebutuhan mereka akan produk pangan
segar dengan menggunakan lahan non pertanian. Budidaya tanaman secara hidroponik yaitu
merupakan budidaya tanaman tanpa menggunakan tanah sebagai media tanamnya (Syamsu
Roidah, 2014). Budidaya sayuran dengan sistem hidroponik sudah mulai dilakukan dan
dikembangkan di wilayah Kediri yang salah satunya yaitu dilakukan oleh Pusat Pelatihan
Pertanian dan Pedesaan Swadaya (P4S) Hikmah Farm di Kecamatan Pare Kabupaten Kediri. P4S
Hikmah Farm membudidayakan berbagai macam tanaman hortikultura sistem hidroponik
terutama sayuran untuk tujuan komersil yang banyak dipasarkan baik secara lokal maupun ke
luar daerah.

P4S Hikmah Farm memasok sayur untuk disalurkan ke beberapa tempat seperti
masyarakat sekitar, horeka (hotel, restoran, kafe), penjual makanan serta distributor sayur. P4S
Hikmah Farm selama ini telah mampu berproduksi secara konsisten akan tetapi keseluruhan
produk yang mampu terserap pasar masih belum maksimal. Hal ini dikarenakan permintaan dari
konsumen dan pihak mitra masih belum menentu, juga kesulitan dalam menembus pasar lebih
luas. Permasalahan semacam ini tentunya membutuhkan solusi berupa strategi guna menciptakan
konsep bisnis yang tepat untuk usaha sayur hidroponik (Nazil et al., 2017). Guna dapat menarik
konsumen maka pihak produsen harus mampu menawarkan keunggulan yang dinilai sesuai
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dengan apa yang dicari dan dibutuhkan oleh masyarakat. Penciptaan nilai unggul (value
propositions) yang tepat untuk ditawarkan kepada konsumen dapat dijadikan sebagai solusi
untuk mengatasi permasalahan yang ada serta peluang optimalisasi kegiatan bisnis sayur
hidroponik seperti halnya bagi P4S Hikmah Farm. Analisis model bisnis yang dilakukan yaitu
menggunakan konsep Business Model Canvas (BMC) yang merupakan konsep model manajemen
baru yang tepat untuk digunakan dalam menganalisis model bisnis urban farming (Pélling et al.,
2017). Pemetaan BMC akan dijadikan acuan dalam pengembangan value propositions yang
ditawarkan oleh P4S Hikmah Farm. Berdasarkan fenomena tersebut, penelitian ini bertujuan
untuk mengetahui model bisnis P4S Hikmah Farm dengan menggunakan BMC serta strategi yang
tepat untuk diterapkan berdasarkan hasil model bisnis yang ada. Analisis strategi pengembangan
menggunakan metode analisis TOWS (Threats, Opportunities, Weaknesess, Strengths) yaitu
analisis berdasarkan faktor eksternal dan internal dari P4S Hikmah Farm yang sesuai dengan
analisis Business Model Canvas (BMC).

METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilakukan di Kecamatan Pare Kabupaten Kediri yang merupakan daerah
perkotaan dan telah melakukan urban farming dengan sistem hidroponik. Penentuan daerah
penelitian ini dilakukan secara sengaja karena Kabupaten Kediri menjadi penghasil hortikultura
dengan sistem hidroponik dimana pertumbuhan sektor perdagangan serta jasa tumbuh di
Kabupaten Kediri yang menyebabkan permintaan hortikultura bebas pestisida meningkat. Metode
penelitian yang digunakan adalah metode penelitian deskriptif dan analitis. Metode penelitian
deskriptif akan digunakan untuk rumusan masalah terkait model bisnis berdasarkan BMC,
sedangkan metode analitik akan digunakan untuk rumusan masalah yang kedua yaitu terkait
strategi pengembangan yang dapat diterapkan.

Pengambilan contoh dalam penelitian ini dilakukan menggunakan metode purposive
sampling yang merupakan teknik penentuan dengan pertimbangan atau seleksi khusus (Sodik
& Siyoto, 2015). Responden yang dipilih yaitu merupakan pengurus dari P4S Hikmah Farm guna
mendapatkan informasi yang akurat dan sebenar-benarnya. Pengumpulan data dilakukan dengan
menggunakan beberapa teknik yaitu pengumpulan data secara langsung di lapang yang berupa
data primer serta pengumpulan data dari beberapa literatur maupun penelitian terdahulu yang
berupa data sekunder. Metode analisis data untuk rumusan masalah yang pertama terkait model
bisnis yaitu menggunakan konsep Business Model Canvas (BMC) yang dikemukakan oleh
Osterwalder & Pigneur (2010) yang mampu mendeskripsikan model bisnis ke dalam suatu
gambaran sistematis melalui penjabaran sembilan (9) elemen model bisnis P4S Hikmah Farm
yang mencakup Customer Segments (Segmen Pelanggan), Value Propositions (Nilai Unggul),
Channels (Saluran), Customer Relationship (Hubungan Pelanggan), Revenue Streams (Sumber
Pendapatan), Key Resources (Sumber Daya Utama), Key Activities (Aktivitas Utama), Key
Partnership (Mitra Utama) serta Cost Structure (Struktur Biaya). Rumusan masalah yang kedua
yaitu terkait strategi yang dapat diterapkan berdasarkan hasil analisis BMC pada P4S
Hikmah Farm. Metode analisis yang digunakan yaitu analisis TOWS yang meliputi 4 kategori
yaitu threats (ancaman), opportunities (peluang), weaknesses (kelemahan), serta strengths
(kekuatan). Analisis dilakukan dengan mengidentifikasi faktor eksternal dan internal  sehingga
didapatkan skor pembobotan yang akan dianalisis lebih lanjut menggunakan diagram analisis
SWOT.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Bisnis Model P4S Hikmah Farm mendasarkan pada konsep Business Model Canvas (BMC)
Model bisnis dari usaha yang dijalankan oleh P4S Hikmah Farm dapat digambarkan

melalui konsep Business Model Canvas (BMC) yang dikemukaan oleh Osterwalders dan Pigneur

dimana terdiri dari 9 blok atau elemen meliputi segmen pelanggan (costumer segments), nilai

unggul (value propositions), saluran (channesl), sumber pendapatan (revenue streams), sumber

daya utama (key resources), kegiatan utama (key activites), mitra utama (key partnerships), dan
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struktur biaya (cost structure) (Osterwalder and Pigneur 2010). BMC dapat memberikan
gambaran mengenai alur bisnis yang dijalankan sehingga mempermudah dalam analisis dan
pembuatan BMC yang baru apabila diperlukan. Berikut merupakan penjabaran tiap elemen
BMC dari P4S Hikmah Farm Kabupaten Kediri yang didapatkan pada saat penelitian pendahuluan
serta akan disempurnakan lagi untuk selanjutnya.

1. Costumer Segments (Segmentasi Pasar)

Segmentasi pasar dari P4S Hikmah Farm dapat dikelompokkan menjadi 3 yaitu mulai
dari B2B (Business to Business), B2R (Business to Reseller) serta B2C (Business to Consumer).
Segmen B2B mencakup horeka (hotel, restoran dan kafe) serta berbagai tempat makan dan
penjual makanan. Peluang dari P4S Hikmah Farm untuk memasarkan hasil produksinya untuk
horeka di wilayah Kediri masih terbuka lebar sebab banyak tersebar hotel serta dapat merambah
ke B2B lain seperti rumah sakit (Nazil et al., 2017) restoran, dan kafe baru yang belum masuk ke
dalam target P4AS Hikmah Farm. Segmentasi B2R meliputi distributor sayur dari P4S Hikmah
Farm untuk disalurkan kepada fresh market serta farm lain yang melayani swalayan hingga
konsumen akhir maupun beberapa usaha lain. Kesempatan untuk merambah swalayan atau
supermarket juga masih terbuka lebar, sebab selama ini untuk dapat masuk ke swalayan, P4S
Hikmah Farm masih dibantu oleh farm lain. Pemasaran sayur hidroponik untuk konsumen akhir
dapat diperluas hingga ke luar wilayah Pare selain fokus pada wilayah Pare yang merupakan
wilayah tempat produksi P4S Hikmah Farm. Customer segments pada P4S Hikmah Farm dapat
dipetakan yang meliputi segmen B2B, B2R serta B2C, hal ini sejalan dengan penelitian yang
dilakukan oleh (Dewi & Permatasari, 2018) dimana customer segments pada usaha hidroponik
meliputi B2B, B2C serta dapat diperluas untuk segmen B2R.

2. Value propositions (Nilai Unggul)

Beberapa nilai unggul yang ditawarkan oleh P4S Hikmah Farm meliputi produk
bebas pestisida dan higienis, hal ini sejalan dengan penelitian dari (Nasrulloh & Noor, 2021) yang
menyatakan bahwa produk bebas pestisida serta higienis memiliki kinerja yang besar dalam
rangka penciptaan kepuasan konsumen; kemudian ada sayur berkualitas, hal ini sesuai dengan
pernyataan (Hartatik & Baroto, 2017) bahwa menjamin kualitas dari produk yang dihasilkan
berorientasi pada konsumen untuk menjaga kepercayaan pada produk, kemudian selanjutnya
berpengalaman dalam budidaya hidroponik, nutrisi premium, serta pengemasan menarik. Terkait
dengan pengalaman yang dimiliki, nilai unggul yang ditawarkan oleh P4S Hikmah Farm
masih memungkinkan untuk diperluas sehingga semakin banyak masyarakat yang mengetahui
keunggulan produk P4S Hikmah Farm. Keunggulan lain yang terkait dengan kualitas sayur
yaitu bahwa P4S Hikmah Farm telah memiliki sertifikasi untuk produk yang mereka hasilkan, hal
ini sesuai dengan penelitian (Mariyana et al., 2016) yang menyatakan bahwa sertifikasi dapat
mendorong produsen dalam menghasilkan produk aman dan berkelanjutan dari segi ekonomi
dengan jaminan kualitas.

Pengembangan Value Propositions yang dilakukan oleh P4S Hikmah Farm diharapkan
dapat membuat masyarakat semakin banyak yang tertarik sehingga dapat mengatasi
permasalahan yang dihadapi selama ini. Pengembangan Value Propositions tersebut meliputi
sayur dapat dipindah tanam, melayani pembuatan greenhouse dan instalasi serta pelatihan,
membantu promosi dan penjualan akan mendapatkan harga lebih murah, pengemasan aman dan
sayur lebih tahan lama serta melayani pembelian secara online. Pengemasan yang aman, tahan
lama, serta menarik memiliki tujuan yang sejalan dengan pernyataan (Hadianti et al., 2019) yang
menyatakan bahwa penampakan dari pengemasan produk yang bagus menjadi salah satu faktor
konsumen memilih sayur hidroponik yang dibeli.

3. Channels (Saluran)
Saluran pada pemasaran sayur hidroponik milik P4S Hikmah Farm yaitu terdapat
pemasaran langsung dan tidak langsung serta menggunakan sosial media seperti WhtasApp
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hingga Instagram dan Facebook. Pengelolaan sosial media sebagai media pemasaran secara online
perlu dilakukan dengan baik dan tepat seperti memperbaiki pengelolaan website yang masih
sangat minim akan informasi mengenai P4S Hikmah Farm serta perbaikan pengelolaan facebook
dan instagram agar masyarakat mengetahui berbagai kegiatan dan penawaran ter-update dari P4S
Hikmah Farm.

Strategi lain yang diterapkan untuk promosi P4S Hikmah Farm yaitu dengan
menghasilkan produk yang berkualitas tinggi, membagikan sayur gratis pada warga sekitar,
penyebaran brosur, melakukan pelatihan gratis, serta mengikuti berbagai pameran. Pemberian
pelatihan gratis dalam hal ini memiliki manfaat yang sejalan dengan penelitian (Hikmawati &
Mukti, 2019) yang menyatakan bahwa dengan adanya pelatihan dapat menambah sumber daya
untuk menjalankan kegiatan produksi yang dilakukan.

4. Customer Relationship (Hubungan Pelanggan)

Tujuan dari penciptaan hubungan pelanggan yaitu untuk meningkatkan loyalitas
konsumen terhadap P4S Hikmah Farm dan secara kontinyu dapat merasakan keunggulan yang
ditawarkan, hal ini sejalan dengan penelitian dari (Sutarni et al., 2019) yang menyatakan bahwa
konsumen yang puas dengan kinerja perusahaan akan meningkatkan loyalitas konsumen
tersebut. Fasilitas yang disediakan oleh P4S Hikmah Farm sebagai sarana hubungan pelanggan
diantaranya yaitu bobot sayur dapat disesuaikan permintaan, pelanggan dapat memanen sayur
sendiri, gratis biaya kirim serta pembinaan oleh anggota.

5. Revenue Streams (Sumber Pendapatan)

Pendapatan yang diperoleh oleh P4S Hikmah Farm berasal dari beberapa sumber yang
berupa aset berwujud serta aset tidak berwujud. Sumber pendapatan P4S Hikmah Farm
diantaranya yaitu dari penjualan sayur hidroponik, benih dan bibit, nutrisi, instalasi hidroponik,
greenhouse serta pelatihan. Memperluas pemasaran dengan menambah produk maupun jasa oleh
P4S Hikmah Farm dapat menambah sumber pendapatan bagi P4S Hikmah Farm sehingga lebih
menguntungkan, hal ini sejalan dengan penelitian (Maricar, 2019) yang menyatakan bahwa untuk
perbaikan BMC pada elemen revenue streams dapat dilakukan dengan menambah sumber
pendapatan yang baru untuk meningkatkan penerimaan.

6. Key Resources (Sumber Daya Utama)

Sumber daya yang dimiliki oleh P4S Hikmah Farm dinilai telah sesuai untuk
menjalankan usaha sayur hidroponik dengan baik yaitu berupa tanah dan bangunan greenhouse
yang sangat penting untuk pertumbuhan tanaman, hal ini sejalan dengan pernyataan dari (Nafila
et al.,, 2018) bahwa greenhouse diciptakan untuk mengoptimalkan pertumbuhan serta
menciptakan lingkungan yang sesuai untuk tanaman yang dibudidayakan; serta instalasi yang
berupa sumber daya fisik; kemudian modal yang merupakan sumber daya finansial; pengalaman
dalam hidroponik yang merupakan sumber daya intelektual dan sumber daya manusia yang
sesuai.

7. Key Activities (Kegiatan Utama)

Kegiatan utama yang dilakukan oleh P4S Hikmah Farm yaitu berupa budidaya hortikultura
dengan sistem hidroponik serta pembuatan nutrisi AB-mix yang termasuk kedalam aktivitas
operasi produksi, kemudian pembuatan instalasi serta pelatihan dan pembinaan yang masuk
kedalam aktivitas operasi jasa. Seluruh kegiatan tersebut merupakan kegiatan utama yang
dijalankan dalam rangka mendapatkan keuntungan serta tugasnya sebagai lembaga pelatihan.
Kegiatan yang dilakukan oleh P4S Hikmah Farm dimulai dari awal produksi hingga pemasaran
secara terorganisir sehingga serangkaian kegiatan dapat berjalan dengan baik, hal ini sejalan
dengan penelitian yang dilakukan oleh (Sitio, 2017) bahwa pada pada usaha yang telah berjalan
dengan baik, serangkaian kegiatan utamayang dilakukan oleh suatu usaha yaitu dilakukan
dengan terorganisir hingga produk disalurkan.
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8. Key Partnerships (Mitra Utama)
Key partnerships (mitra utama) merupakan blok yang menjelaskan jaringan pemasok dan mitra
yang membuat model bisnis bekerja. Mitra utama merupakan berbagai pihak. Mitra-mitra tersebut
menjalin kerjasama dengan P4S Hikmah Farm guna kelancaran usaha ataupun urusan kedua belah
pihak, hal ini sejalan dengan penelitian (Thsani et al., 2020) yang menyatakan bahwa guna
menjaga kelancaran bisnis yang dijalankan secara stabil maka penting untuk menjalin kerjasama
dengan mitra yang mampu tepat agar dapat saling menguntungkan.

9. Cost Structure (Struktur Biaya)
Biaya yang dikeluarkan oleh P4S Hikmah Farm yaitu meliputi biaya tetap, biaya variabel serta

biaya semi variabel.

Biaya tetap yang dikeluarkan oleh P4S Hikmah Farm meliputi biaya

greenhouse, instalasi, serta beberapa peralatan lain seperti netpot, tray semai, pompa air,
timbangan, pH meter dan TDS meter. Biaya variabel yang dikeluarkan meliputi beberapa biaya
seperti rockwool, benih nutrisi, serta tenaga kerja serta untuk biaya semi variabel yaitu berupa

biaya listrik.
Key Key Value Customer Customer
Partnership | Activities Propositions Relationships Segments
- Distributor | - Budidaya - Produk bebas | - Pelanggan dapat - B2B
saprodi hidroponik pestisida dan higienis memanen sayur - B2C
- Petani - Pembuatan | - Pengemasan menarik sendiri - B2R
- Horeka nutrisi - Nutrisi premium - Bobot sayur dapat
- Penjual Abmix - Sayur berkualitas disesuaikan
makanan - Pembuatan | - Berpengalaman permintaan
- Distributor instalasi dalam budidaya | - Gratis biaya kirim
sayur - Pelatihan hidroponik - Diskon pada hari
- Perguruan dan - Informasi  melayani tertentu
tinggi pembinaan pembuatan instalasi | - Pembinaan oleh
- Swalayan dan pelatihan anggota
- Rumah Key Resources - Membantu  promosi | Channels
Sakit - Tanah dan penjualan akan | - Pemasaran
- Greenhouse | mendapatkan harga |  langsung
- Instalasi lebih murah - Pemasaran  tidak
- Modal - Pengemasan aman |angsung
- Pengalaman dan sayur lebih tahan | - Sosial media
budidaya lama (instagram,
hidroponik | - Sayur dapat dipindah |  facebook, tik tok)
- SDM tanam - Website

- Melayani pembelian
secara online

- Brosur
- Pelatihan gratis
Pameran

Cost Structure

Revenue Streams

- Biaya tetap

- Biaya variabel
- Biaya semi variabel

Pelatihan

Penjualan sayur hidroponik
- Penjualan benih dan bibit
Penjualan nutrisi ABmix
Penjualan instalasi
Penjualan greenhouse

Keterangan :

I : BMIC P4S Hikmah Farm

1. Perbaikan BMC P4S Hikmah Farm

Tabel 1 : Prototype BMC P4S Hikmah Farm

51




JURNAL AGROSAINS VOL 16 NO 1 2023 ISSN: 1693-5225

Strategi dalam Mengembangkan Usaha pada P4S Hikmah Farm

Dalam merumuskan strategi bagi P4S Hikmah Farm, maka hal penting yang harus dilakukan yaitu
mengidentifikasi faktor-faktor eksternal dan internal yang berpengaruh bagi perusahaan.
Faktor eksternal yang meliputi threats (ancaman) dan opportunities (peluang) serta faktor
internal berupa weakness (kelemahan) dan strength (kekuatan) kemudian akan dianalisis untuk
didapatkan strategi yang tepat (Rangkuti, 2016).

Tabel 2. Perhitungan Matrik EFAS dan IFAS P4S Hikmah Farm

Faktor Strategis Eksternal (EFAS) Bobot Rating Skor
(BxR)
Ancaman (Threats)
1. Banyaknya pesaing 0,13 3 0,39
2. penjualan menurun 0,13 2 0,26
3. perubahan lingkungan bisnis 0,13 2 0,26
Total Ancaman (Threats) 0,91

Peluang (Opportunities)

1.Tersedianya berbagai mekanisme pemasaran

secara online 0,22 4 0,88
2.Berpeluang melayani segmen pelanggan baru 0,19 3 0,57
3.Pelanggan yang loyal akan membantu dalam

promosi 0,20 3 0,60

Total Peluang (Opportunities) 1 2,05
Faktor Strategis Internal (IFAS) Skor

Bobot Rating

(BxR)
Kelemahan (Weaknesses)
1. Kurangnya SDM yang berkompeten dalam 0,09 3 0.27
teknologi informasi

2. Pameran kurang tersedia 0,08 3 0,24
3. Sayur-sayur tertentu kurang dikenal masyarakat 0,09 3 0,27
4. Nilai unggul belum berkembang 0.09 3 0,27
5.Produk tidak tahan lama 0,10 2 0,20

Total Kelemahan (Weaknesses) 1,25

Kekuatan (Strenghts)

1.SDM yang mumpuni 0,11 4 0,44
2. Kemampuan memperoleh saprodi berkualitas 0,11 3 0,33
3. Hasil produksi berkualitas serta bebas pestisida 0,11 4 0,44
4. Menjalin hubungan baik dengan mitra 0,11 4 0,44
5.Berpengalaman dalam budidaya hidroponik 0,11 4 0,44
Total Kekuatan (Strenghts) 1 2,53

Sumber: Data Primer diolah
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Titik koordinat ditentukan dari perhitungan skor faktor eksternal dan internal yang dihasilkan.
Berdasarkan tabel 1 diketahui hasil perhitungan skor yaitu pada ancaman memiliki total skor
0,91 dan pada peluang sebesar 2,05 sedangkan pada kelemahan yaitu memiliki total skor 1,25 dan
pada kekuatan yaitu sebesar 2,53. Untuk mendapatkan titik koordinat maka dilakukan perhitungan
sebagai berikut :
- Posisi Koordinat untuk Faktor Internal
= Total Skor Kekuatan — Total Skor Kelemahan = 2,53 -1,25= 1,28

- Posisi Koordinat untuk Faktor Eksternal

= Total Skor Peluang — Total Skor Ancaman = 2,05 - 0,91=1,14

Peluang (O)
3. Strategi Turn-around 1. Strategi Agresif
i (1.28, 1.14)
1
Kelemahan (W) | | Kekuatan (S)
1 2
4. Strategi Defensif 2. Strategi Diversifikasi
Ancaman (T)

Gambar 2. Diagram Analisis SWOT P4S Hikmah Farm

Berdasarkan analisis yang dilakukan, P4S Hikmah Farm terletak pada posisi kuadran 1
yakni mendukung strategi agresif (growth oriented strategy) yang dapat dilakukan melalui
beberapa cara seperti meningkatkan kemampuan SDM dalam mengelola bisnis sehingga mampu
memunculkan ide-ide baru dalam rangka meningkatkan penjualan, selalu menyediakan saprodi
hidroponik mulai dari bibit, nutrisi premium hingga instalasi serta mempertahankan produk yang
berkualitas secara konsisten dengan harga terjangkau, tambahan promosi tentang pelayanan
pembuatan greenhouse beserta instalasinya juga disertai pelatihan, memberikan penawaran
menarik bagi konsumen yang membantu promosi akan mendapat potongan harga, melaksanakan
kegiatan pasca panen yang lebih baik lagi terutama dalam hal pengemasan untuk
mempertahankan umur simpan produk, memperluas kerjasama serta target pasar dengan berbagai
pihak yang dinilai menguntungkan, dan melayani pembelian secara online.

KESIMPULAN

Hasil analisis Business Model Canvas (BMC) dari P4S Hikmah Farm diketahui dapat
dipetakan dalam sembilan elemen BMC dimana terdapat beberapa elemen yang telah sesuai dan
memenuhi syarat seperti customer segments, customer relationships, revenue streams, key
resources, key activites, cost structure, sedangkan beberapa lagi memerlukan perbaikan seperti
pada elemen value propositions, channels serta key partnerships. Selain itu, dari hasil TOWS
dengan menggunakan analisis SWOT menunjukkan nilai nilai IFAS yaitu sebesar 1,28 serta nilai
EFAS sebesar 1,14 sehingga berada pada kuadran I yang mendukung strategi agresif dengan
menerapkan strategi SO (Strengths-Opportunities).
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