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ABSTRAK

Pengembangan bisnis minuman herbal berbasis bahan pangan lokal perlu didukung oleh
perencanaan model bisnis yang terstruktur. Teh kecombrang jahe merupakan produk
minuman herbal yang memiliki potensi untuk dikembangkan seiring dengan meningkatnya
kesadaran masyarakat terhadap gaya hidup sehat. Tujuan penelitian ini, yakni untuk
menganalisis dan memetakan pengembangan bisnis produk teh kecombrang menggunakan
pendekatan Business Model Canvas. Deskriptif kualitatif merupakan metode penelitian yang
digunakan dengan teknik pengumpulan data melalui studi pustaka dan wawancara. Analisis
dilakukan berdasarkan sembilan elemen Business Model Canvas. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa teh kecombrang memiliki proposisi nilai berupa manfaat kesehatan, cita
rasa khas, dan kemasan praktis. Segmen pelanggan utama adalah konsumen yang peduli
kesehatan, khususnya kelompok usia produktif. Strategi pengembangan bisnis mencakup
optimalisasi saluran distribusi, penguatan hubungan pelanggan, serta pengelolaan sumber
daya dan biaya secara lebih efisien. Penerapan Business Model Canvas diharapkan dapat
meningkatkan daya saing dan keberlanjutan usaha teh kecombrang. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa Business Model Canvas dapat mendukung pengembangan bisnis teh
kecombrang yang menjadi kebutuhan kesehatan masyarakat, karena dapat memberikan
gambaran awal rancangan bisnis sesuai dengan masalah yang ingin diselesaikan.

Kata Kunci: teh kecombrang, business model canvas, minuman herbal, pengembangan bisnis

PENDAHULUAN

Seiring dengan berkembangnya zaman, kebutuhan manusia yang beragam
semakin bertambah dan kompleks. Oleh karena itu, tahap pengembangan bisnis

menjadi bagian sangat penting untuk dilakukan untuk mendukung laju kebutuhan
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manusia. Salah satu pendekatan yang banyak digunakan dalam pengembangan
usaha pangan adalah Business Model Canvas (BMC). BMC merupakan metode visual
untuk mendeskripsikan cara perusahaan membuat dan melakukan suatu bisnis,
dimana umumnya dilakukan sebelum membuat perencanaan bisnis (Delfitriani,
2025). Pendekatan ini dinilai efektif karena mampu menyederhanakan kerumitan
perencanaan bisnis dan membantu pelaku usaha dalam memahami hubungan antar

elemen bisnis secara menyeluruh

Pengembangan bisnis yang dilakukan pada proyek ini berupa pemanfaatan
bunga kecombrang dan jahe sebagai bahan utama pembuatan minuman herbal. Hal
ini didasari oleh perubahan gaya hidup masyarakat yang dalam beberapa tahun
terakhir menunjukkan peningkatan kesadaran terhadap pentingnya konsumsi
pangan sehat dan alami. Masyarakat mulai mengurangi konsumsi minuman yang
mengandung pemanis buatan dan beralih pada produk berbahan alami yang
memiliki manfaat fungsional bagi kesehatan. Sehingga kebutuhan konsumen akan
tren hidup sehat dan keinginan minuman herbal dengan rasa dapat diterima (tidak

pahit seperti obat) namun berkhasiat terhadap kesehatan meningkat.

Penerapan BMC ini melibatkan penelusuran beberapa aspek, diantaranya value
proposition, customer segments, channels, customer relationships, revenue streams, key
resources, key partners, key activities, dan cost structure. Kerangka BMC digunakan untuk
memberikan gambaran menyeluruh mengenai model bisnis serta kebutuhan yang
harus dipenuhi dalam pengembangan usaha teh kecombrang jahe. Pendekatan ini
memungkinkan identifikasi target konsumen, nilai tambah produk dibandingkan
dengan produk sejenis, saluran distribusi yang paling sesuai, serta pola hubungan

dengan konsumen dan sumber pendapatan yang berpotensi berkelanjutan.

Penelitian ini bertujuan untuk menggambarkan, memetakan, dan menganalisis
pengembangan model bisnis produk minuman herbal teh kecombrang jahe secara
sistematis melalui pemetaan sembilan elemen utama BMC. Hasil penelitian yang

didapatkan harapannya dapat menjadi dasar perencanaan dan perumusan strategi
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pengembangan bisnis yang lebih terstruktur, efisien, dan berdaya saing, khususnya

bagi produk minuman.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian deskriptif kualitatif. Penelitian ini
dilakukan untuk menggambarkan dan menganalisis model bisnis secara menyeluruh
tentang pengembangan bisnis minuman herbal bunga kecombrang dan jahe,
khususnya dalam mengidentifikasi nilai tambah produk, karakteristik konsumen,
serta hubungan antar elemen bisnis melalui kerangka Business Model Canvas (BMC).
Penelitian ini melibatkan teknik pengumpulan data dari studi pustaka dan

wawancara.

Minuman herbal teh kecombrang dan jahe adalah minuman berbahan dasar
alami yang memanfaatkan bunga kecombrang dan jahe sebagai bahan utama. Produk
ini dikembangkan sebagai alternatif minuman sehat dengan cita rasa yang lebih dapat
diterima konsumen, serta bebas dari pemanis buatan. Minuman herbal ini ditujukan
untuk mendukung gaya hidup sehat masyarakat di tengah kebiasaan makanan atau

minuman yang serba instan.

Analisis pengembangan bisnis pada penelitian ini menggunakan Business
Model Canvas (BMC) sebagai alat pemetaan model bisnis. BMC terdiri dari sembilan
elemen utama, vyaitu customer segments, value proposition, channels, customer
relationships, revenue streams, key resources, key activities, key partners, dan cost structure.
Pendekatan ini digunakan untuk memetakan secara visual hubungan antar
komponen bisnis, sehingga memudahkan dalam memahami strategi pengembangan
usaha, potensi pasar, serta kelanjutan bisnis minuman herbal teh kecombrang yang

cocok dengan kebutuhan pasar.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Business Model Canvas merupakan alat strategis yang memvisualisasikan model
bisnis ke dalam sembilan elemen utama sehingga dapat memudahkan pelaku usaha
dalam memahami hubungan antara nilai produk, pelanggan, aktivitas utama, sumber
daya, serta struktur biaya dan pendapatan (Jamaludin et al., 2024).

Penyusunan Business Model Canvas produk teh kecombrang didasarkan pada
karakteristik produk minuman herbal berbasis bahan pangan lokal yang memiliki
potensi fungsional dan peluang pasar yang luas. Peningkatan minat masyarakat
terhadap minuman herbal dan pangan fungsional menjadi faktor utama yang
mendukung pengembangan bisnis ini. Model bisnis yang dihasilkan diharapkan
dapat menjadi dasar perencanaan usaha yang terstruktur dan berkelanjutan, serta

menyesuaikan dengan kebutuhan pasar.

7. KEY PARTNERS

» Supplier bahan baku
s Jasa cetak kemasan
* Reseller

= Toko online

8. KEY ACTIVITIES

s Formulasi produk

= Design kemasan

= Promosi

* Penjualanan produk

6. KEY RESOURCES

= Bahan baku utama

+ Peralatan produksi

* Resep produk

* Media sosial

+ Sumber daya manusia

1.VALUE
PREPOSITION

varian baru
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alami nusantara
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kecombrang) dan gingerol
pada Jahe, baik untuk daya
tahan tubuh

» Cocok untuk berbagai

kalangan usia

« Dapat dikonsumsi rutin tanp

efek samping

« Desain kemasan

memudahkan penyeduhan

« Menyajikan minuman herbal

5
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4. CUSTOMER
RELATIONSHIPS

= Komunitas

* Program Sosialisasi
Kesehatan

= Konten Sosial Media

3. CHANNELS

+ Kerabat Terdekat

+ Online Shop

= Kreasl Matepa

+ Bazar/Event Kampus

2. CUSTOMER
SEGMENTS

= Masyarakat peduli

kesehatan

= Konsumen minuman

herbal dan tradisional

+ Mahasiswa dan pekerja

yang butuh minuman
praktis

9. COST STRUCTURE 5. REVENUE STREAMS
* Biaya tetap
 Biaya variabel

« Biaya operasional
« Biaya pemasaran

» Penjualan produk utama

* Bundling produk (paketan(

= Pre order untuk acara

+ Kolaborasi bagi hasil dengan warung

Gambar 1. Business Model Canvas Produk Teh Kecombrang Jahe

Customer Segments (Segmen Pelanggan)

Customer segments merupakan elemen awal yang menentukan arah
pengembangan model bisnis. Segmen konsumen teh kecombrang ditargetkan kepada
masyarakat yang memiliki kesadaran tinggi terhadap kesehatan, konsumen minuman
herbal, dan tradisional, serta kelompok usia produktif seperti mahasiswa dan pekerja

yang membutuhkan minuman herbal praktis dan mudah disajikan.. Pemilihan
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segmen ini didasarkan pada kecenderungan konsumen yang semakin selektif dalam
memilih produk pangan, khususnya produk dengan nilai utama kesehatan dan bahan
alami. Selain itu, konsumen usia produktif juga menjadi target potensial karena
melakukan aktivitas lebih padat, sehingga memungkinkan akan kebutuhan minuman
yang praktis, mudah disajikan, dan mendukung gaya hidup sehat. Ketepatan dalam
menentukan segmen pelanggan dapat meningkatkan efektivitas pengembangan

usaha berbasis Business Model Canvas.

Value Proposition (Proporsi Nilai)

Proposisi nilai merupakan elemen utama dalam pengembangan bisnis teh
kecombrang. Produk ini menawarkan minuman herbal berbahan dasar kecombrang
yang memiliki cita rasa khas alami nusantara dengan kandungan senyawa bioaktif
seperti antioksidan dan flavonoid yang bermanfaat bagi kesehatan tubuh.
Keunggulan lain dari produk teh kecombrang ini adalah bentuk penyajian yang
praktis berupa kemasan teh celup dapat memudahkan konsumen dalam proses
penyeduhan. Kemudahan konsumsi menjadi faktor penting dalam meningkatkan
daya tarik produk pangan herbal di pasar modern. Dengan kombinasi manfaat
kesehatan, keunikan rasa, dan kemasan praktis, teh kecombrang memiliki nilai

tambah yang mampu bersaing dengan produk minuman herbal lainnya.

Channels (Saluran Distribusi)

Saluran distribusi produk teh kecombrang dilakukan melalui penjualan
langsung, toko daring (online shop), media sosial, serta bazar atau event kampus.
Pemanfaatan media sosial sebagai wadah pemasaran dinilai efektif dalam
menjangkau konsumen usia muda dan mampu meningkatkan promosi produk
dengan biaya yang relatif rendah. Selain itu, partisipasi dalam bazar dan event
kampus memungkinkan pelaku usaha untuk berinteraksi langsung dengan
konsumen, memberikan edukasi produk, serta memperoleh saran atau kritik yang
berguna untuk pengembangan produk. Strategi multi-channel dengan penggunaan

berbagai saluran distribusi ini dapat memperluas jangkauan pasar UMKM.
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Customer Relationships (Hubungan dengan Pelanggan)

Hubungan dengan pelanggan dibangun melalui pendekatan edukatif dan
interaktif, seperti pembentukan komunitas, program sosialisasi kesehatan, dan
penyediaan konten informatif melalui media sosial. Edukasi manfaat kecombrang
sebagai bahan herbal berperan penting dalam meningkatkan kepercayaan dan
loyalitas konsumen terhadap produk. Pendekatan hubungan pelanggan yang bersifat
jangka panjang dinilai mampu menciptakan keterikatan emosional antara konsumen
dan produk, sehingga mendorong pembelian secara berulang dari konsumen.
Customer relationship yang baik merupakan salah satu faktor kunci keberhasilan bisnis

dengan model pemetaan BMC.

Revenue Streams (Sumber Pendapatan)

Sumber pendapatan produk teh kecombrang berasal dari penjualan langsung
dan online, penjualan paket bundling, sistem pre-order untuk kegiatan tertentu, serta
kolaborasi bagi hasil dengan warung atau mitra penjualan. Penjualan langsung dapat
dilakukan di lingkungan sekitar kampus, serta penjualan online dengan pemesanan
melalui berbagai media sosial. Penjualan sistem bundling dibuat untuk meningkatkan
ketertarikan konsumen untuk membeli produk dengan harga lebih terjangkau. Sistem
pre-order juga memudahkan konsumen untuk men-secure stok produk yang akan
dibeli untuk acara tertentu. Diversifikasi sumber pendapatan ini bertujuan untuk
meningkatkan stabilitas keuangan bisnis dan mengurangi ketergantungan pada satu

sumber pendapatan saja.

Key Resources (Sumber Daya Utama)

Sumber daya utama dalam pengembangan bisnis teh kecombrang meliputi
bahan baku, peralatan produksi, resep produk, sumber daya manusia, dan media
sosial sebagai sarana promosi. Bahan baku produksi mencakup bunga kecombrang,
jahe yang telah dikeringkan, serta bahan pelengkap gula jagung. Ketersediaan bahan
baku lokal dan peralatan produksi menjadi kunci dalam menjaga keberlanjutan

produksi dengan tetap memperhatikan efisiensi biaya produksi.
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Key Activities (Kegiatan Utama)

Aktivitas utama bisnis mencakup formulasi produk, proses produksi,
pengemasan, promosi, dan penjualan. Proses formulasi yang tepat berperan penting
dalam menjaga kualitas rasa dan kandungan bioaktif teh kecombrang agar tetap
optimal. Formulasi produk bertujuan untuk mendapatkan produk dengan rasa yang
paling sesuai dengan selera atau kebutuhan konsumen. Proses produksi dan
pengemasan yang terkontrol penting untuk menjaga kualitas produk dan menarik
konsumen. Proses desain kemasan juga dipertimbangkan dengan baik agar dapat
menyampaikan pesan dari produk dengan baik. Dengan begitu, desain yang menarik
dapat meningkatkan keinginan konsumen untuk membeli produk. Proses promosi
dan penjualan yang meliputi pembuatan berbagai konten kreatif di sosial media

bertujuan untuk meningkatkan brand awareness produk teh kecombrang.

Key Partners (Kemitraan Utama)

Kemitraan utama melibatkan supplier bahan baku, jasa percetakan kemasan,
reseller, serta toko online. Supplier bahan baku yang terpercaya dapat memasok bahan
dengan kualitas baik dan konsisten sehingga kualitas produk dapat selalu terjaga.
Serta penjualan dengan mitra reseller dan toko online memperluas jaringan distribusi
kepada konsumen. Kerja sama ini berperan penting dalam meningkatkan efisiensi
operasional dan memperluas jaringan distribusi produk. Kerja sama dengan mitra

strategis dapat memperkuat daya saing UMKM pangan.

Cost Structure (Struktur Biaya)

Struktur biaya terdiri atas biaya tetap, biaya variabel, biaya operasional, dan
biaya pemasaran. Biaya tetap mencakup biaya pengadaan bahan baku, peralatan, dan
kemasan. Biaya variabel, operasional, dan pemasaran mencakup biaya distribusi dan
pemasaran produk. Pemetaan biaya yang jelas dalam BMC membantu dalam

merencanakan strategi keuangan yang lebih efektif. Disamping itu, pengelolaan
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struktur biaya yang efisien juga dapat menjaga keberlanjutan usaha dan

meningkatkan nilai profit jangka panjang.

KESIMPULAN

Penelitian ini memberikan kerangka awal pengembangan bisnis minuman
herbal berbasis Business Model Canvas yang dapat direplikasi pada produk pangan
lokal lainnya. Produk teh kecombrang jahe dikembangkan sebagai minuman herbal
berbahan dasar pangan lokal yang memiliki potensi untuk dikembangkan secara
berkelanjutan melalui pendekatan BMC. Hasil identifikasi sembilan elemen BMC
menunjukkan bahwa teh kecombrang memiliki proposisi nilai berupa manfaat
kesehatan, cita rasa khas, serta kemasan praktis yang sesuai dengan kebutuhan
konsumen modern. Segmen pelanggan yang dipilih adalah masyarakat dengan
kesadaran tinggi terhadap kesehatan, khususnya kelompok usia produktif.

Meskipun seluruh elemen model bisnis telah teridentifikasi, beberapa aspek
masih perlu ditingkatkan, seperti penguatan brand produk, optimalisasi saluran
distribusi, dan pengelolaan sumber daya secara lebih efisien. Maka dari itu,
diperlukan strategi yang mencakup perluasan jangkauan pasar, peningkatan kualitas
dan desain kemasan, penguatan promosi berbasis media sosial, serta pengelolaan
biaya dan kemitraan yang lebih terstruktur. Penerapan BMC diharapkan dapat
menjadi dasar perencanaan bisnis yang efektif dalam meningkatkan daya saing dan

keberlanjutan usaha minuman herbal teh kecombrang.
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