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ABSTRAK

Penelitian ini dilakukan melihat bagaimana perusahaan layanan tour and travel dalam
menggunakan pemasaran digital. Meskipun PT. Megatrav telah menggunakan bebetapa platform
digital seperti Instagram, TikTok, dan WhatsApp Business, upaya tersebut belum didukung oleh
strategi yang matang. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis model bisnis layanan tour and
travel PT. Cahaya Mega Group — Megatrav dengan menggunakan pendekatan Business Model
Canvas (BMC). Metode penelitian yang digunakan adalah kualitatif deskriptif dengan teknik
pengumpulan data melalu wawancara mendalam, observasi, dan studi dokumentasi.Hasil
penelitian menunjukkan bahwa PT. Megatrav telah mengindentifikasi segmentasi pelanggan
utama berupa wisatawan domestik (90%) dan internasional (10%), serta kelompok
komunitas/koperasi. Proposisi nilai yang ditawarkan berfokus pada kenyamanan, kemudahan
transaksi, dan paket wisata terpersonalisasi, meskipun masih kurang memiliki paket unggulan yang
membedakannya dari kompetitor. Saluran distribusi utama meliputi WhatsApp Business dan
media sosial, namun pengelolaannya belum optimal. Tantangan utama yang dihadapi adalah
rendahnya pemanfaatan pemasaran digital, keterbatasan sumber daya di bidang digital, dan
ketergantungan pada strategi konvensional.

Kata Kunci: Model Bisnis, Business Model Canvas, Tour and Travel, Pemasaran Digital.

ABSTRACT
This study examined how tour and travel service companies utilize digital marketing. Although PT.
Megatrav has utilized several digital platforms such as Instagram, TikTok, and WhatsApp Business,
these efforts have not been supported by a well-developed strategy. This study aims to analyze the
business model of PT. Cahaya Mega Group — Megatrav, a tour and travel service, using the
Business Model Canvas (BMC) approach. The research method used was descriptive qualitative,
with data collection techniques through in-depth interviews, observation, and documentation
studies. The results show that PT. Megatrav has identified its primary customer segments as
domestic (90%) and international (10%) tourists, as well as community groups/cooperatives. The
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value proposition offered focuses on convenience, ease of transactions, and personalized tour

packages, although it still lacks a superior package that differentiates it from competitors. The

main distribution channels include WhatsApp Business and social media, but these are not yet

optimally managed. The main challenges faced are low digital marketing utilization, limited digital

resources, and reliance on conventional strategies.

Keywords: Business Model, Business Model Canvas, Tour and Travel, Digital Marketing.

PENDAHULUAN

Era digital telah mengubah lanskap
pemasaran secara fundamental, menjadikan
pemasaran digital sebagai elemen kunci
dalam interaksi antara penyedia layanan dan
calon konsumen. Data menunjukkan
prevalensi penggunaan internet yang sangat
tinggi di Indonesia, dengan 77% populasi
atau setara dengan 212,9 juta penduduk
terhubung ke internet, dan 60,4% di
antaranya aktif menggunakan platfrom media
sosial (We Are Social & Hootsuite, 2024).
Fakta ini mengindikasikan bahwa sebagian
besar calon wisatawan saat ini aktif mencari
informasi dan membuat keputusan pembelian
melalui platform digital. Di Kota Malang
sendiri, yang dikenal dengan tingkat literasi
digital yang tinggi dan termasuk dalam
kategori kota dengan Indeks.

Masyarakat Digital Indonesia (IMDI)
terbaik nasional, preferensi konsumen
terhadap pada saluran digital semakin
menonjol. Mayoritas wisatawan di Malang
dilaporkan sangat mengandalkan media
sosial seperti Instagram dan TikTok untuk
memilih destinasi dan layanan perjalanan,
serta banyak yang melakukan pemesanan
secara daring. Kondisi ini sesungguhnya
membuka peluang besar bagi perusahaan
pariwisata perlu mengembangkan ekspansi
jangkauan pasar melalui kanal digital dan

penguatan  brand  positioning  dengan
menerapkan strategi pemasaran digital yang
efektif.

Potensi pemasaran digital sangat besar,
ironisnya PT. Megatrav  menghadapi
serangkaian tantangan dalam
mengoptimalkan
Observasi awal dan indikasi lapangan
menunjukkan bahwa meskipun perusahaan

implementasinya.

telah memanfaatkan saluran digital seperti
media sosial (TikTok, Facebook, Instagram,
YouTube, WhatsApp Business) dan website,
upaya tersebut belum didukung oleh strategi
yang matang dan implementasi yang
maksimal. Misalnya, interaksi di platform
Instagram PT. Megatrav cenderung masih
terbatas, dan upaya optimasi Search Engine
Optimization  (SEO) pada  website
perusahaan belum dilakukan secara optimal.
Selain  itu, terdapat indikasi bahwa
ketersediaan SDM kompeten dalam bidang
pemasaran digital masih menjadi kendala
internal. Situasi ini mendorong perusahaan
untuk  masih  mengandalkan  metode
pemasaran konvensional, yang mungkin
kurang efektif di tengah dominasi perilaku
konsumen digital, serta menempatkan PT.
Megatrav dalam posisi yang menantang
dibandingkan kompetitor di Malang yang
telah lebih adaptif dalam memanfaatkan
BMC dan strategi pemasaran digital.
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Fenomena ini juga merefleksikan tren yang
lebih luas di Indonesia, di mana penelitian
McKinsey (2023) menunjukkan bahwa
hanya sekitar 30% Usaha Mikro, Kecil, dan
Menengah (UMKM) telah mengoptimalkan
pemasaran digitalnya.

Kehadiran sarana digital yang kuat
tidak hanya tergantung pada website dan
media sosial, tetapi juga pada reputasi online.
Menurut  Fishkin (2015), wulasan dan
testimoni dari pelanggan dapat memengaruhi
keputusan pembelian calon konsumen.
Masyarakat ~ cenderung  mengandalkan
rekomendasi dari teman, keluarga, atau
ulasan online sebelum membuat keputusan
pembelian (Kotler & Armstrong, 2018). Oleh
karena itu, penting bagi PT. Megatrav untuk
mengelola reputasi online mereka dengan
baik dan memastikan bahwa umpan balik
pelanggan positif menjadi sorotan utama.
Dalam konteks ini, PT. Megatrav memiliki
kekuatan dalam membangun hubungan
pelanggan yang humanis dan personal,
seringkali melalui WhatsApp Business yang
efektif dalam  merespons  kebutuhan
pelanggan. Namun, potensi ini belum
sepenuhnya termanfaatkan dalam skala
digital yang lebih luas, seperti manajemen
interaksi di media sosial yang proaktif atau
penanganan ulasan secara sistematis. Selain
itu, analisis kompetitor juga merupakan
langkah penting dalam merancang strategi
pemasaran. Menurut Chaffey (2019),
memahami posisi pesaing di pasar dapat
memberikan wawasan yang berguna bagi
perusahaan. Penting juga bagi PT. Megatrav
untuk melakukan analisis kompetitor yang
cermat. Mengidentifikasi ~ keunggulan
kompetitif, seperti paket wisata all-inclusive
yang fleksibel, harga transparan, dan

kemampuan menyesuaikan paket (on
request), adalah kunci untuk membedakan
layanan dari pesaing di pasar yang semakin
jenuh. Aktivitas pemasaran pada dasarnya
melibatkan upya pengenalan produk/jasa
kepada target pasar, komunikasi nilai tambah,
pengembangan daya tarik konsumen. Pada
proses pemasaran memerlukan tim yang
kompeten dan pemahaman mendalm, dengan
membutuhkan tim yang kuat dan mengerti
setiap trend. Pada PT. Cahaya Mega Group -
Megatrav.  masih  kekurangan =~ SDM
pemasaran  digital. Untuk  mengikuti
perubahan ini PT. Cahaya Mega Group -
Megatrav harus siap segala perkembangan
yang ada pada dunia pemasaran.

Untuk  mengatasi  kompleksitas
tantangan-tantangan yang telah
diidentifikasi, diperlukan sebuah kerangka
kerja yang komprehensif untuk menganalisis
dan merancang ulang model Dbisnis
perusahaan. Salah satu alat yang efisien dan
telah banyak diakui untuk tujuan ini adalah
model bisnis canvas. BMC (Bussiness Model
Canvas) adalah serangkaian kerja visual pada
dasarnya memungkinkan organisasi untuk
menggambarkan, menganalisis, dan
merancang model bisnis mereka secara
holistik (Osterwalder & Pigneur, 2010).
Dengan sembilan elemen kunci yaitu;
Customer Segments, Value Propositions,
Channels, Customer Relationships, Revenue
Streams, Key Resources, Key Activities, Key
Partnerships, dan Cost Structure. BMC
memberikan pandangan menyeluruh pada
sebuah perusahaan untuk menyampaikan
maksud dari bisnis yang mereka bangun,
menciptakan, dan mengungkapkan nilai yang
ada.
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Analisis model bisnis melalui BMC
dapat mengidentifikasi  kekuatan dan
kelemahan dalam operasional PT. Megatrav.
Dengan pemahaman yang lebih baik tentang
model bisnis dapat mengembangkan strategi
yang lebih baik untuk memenuhi kebutuhan
pelanggan PT. Megatrav. Dengan Kota
Malang yang memiliki daya tarik wisatanya
menghadirkan peluang besar bagi perusahaan
seperti PT. Megatrav. Karena itu penting
untuk memahami cara Megatrav dapat
memanfaatkan peluang tersebut melalui
model bisnis yang efektif. Berdasarkan
permasalahan diatas maka penulis tertarik
untuk meneliti tentang “Analisis Model
Bisnis Kanvas Layanan Tour and Travel
PT Cahaya Mega Group — Megatrav di
Kota Malang”.

Rumusan Masalah

1. Bagaimana model bisnis layanan tour and
travel PT. Megatrav berdasarkan analisis
Business Model Canvas (BMC)

2. Mengidentifikasi faktor pendukung dan
penghambat dalam implementasinya?

Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas,
adapun yang menjadi tujuan dalam
penelitian ini adalah :

1. Menganalisis model bisnis yang telah

digunakan oleh PT. Megatrav dengan
menggunakan Business Model Canvas.

2. Mengidentifikasi faktor pendukung dan
penghambat dalam implementasi model
bisnis Megatrav berdasarkan evaluasi
BMC.

Manfaat Penulisan
1. Manfaat Teoritis

Secara teoritis penelitian ini menambah
referensi studi kasus tentang penerapan
Business Model Canvas pada industri
tour and travel khususnya di kota Malang.
2. Manfaat Praktis

Hasil penelitian ini dapat menjadi
panduan strategis bagi PT Megatrav
untuk meningkatkan efektivitas model
bisnisnya, = mengatasi  keterbatasan
sumber daya manusia di bidang digital
marketing serta menjadi contoh bagi
UMKM lain untuk mengevaluasi dan
merancang ulang model bisnis mereka
agar lebih kompetitif di era digital.

KAJIAN PUSTAKA

1. Teece (2010:15) model bisnis adalah
kerangka kerja yang menjelaskan
bagaimana suatu perusahaan
menciptakan, mendistribusikan, dan
memproleh nilai. Model bisnis ini
memiliki beberapa elemen penting, yaitu
proporsi nilai yang berikaitan dengan
manfaat  yang  diberikan  kepada
pelanggan,  arsitektur  nilai  yang
menggambarkan cara  perusahaan
mengatur sumber daya dan aktivasnya,
serta mekanisme pendapatan yang
menunjukkan bagaimana perusahaan
memproleh penghasilan dari nilai yang
telah diciptakan. Sebuah model bisnis
yang efektif harus mampu menjelaskan
bagaimana perusahaan menghasilkan
keuntungan dan mempertahankan posisi
kompetitifnya. Teece menekankan bahwa
model bisnis tidak hanya berkaitan
dengan pendapatan dan biaya, tetapi juga
bagaimana perusahaan mengintegrasikan
sumber daya, kemampuan, dan proses
untuk menciptakan nilai yang
berkelanjutan.

2. Osterwalder & Pigneur (2010: 17)
mengembangkan BMC, alat strategis
untuk mengembangkan model bisnis
baru, atau mendokumentasikan model
bisnis yang ada. Ini terdiri dari tabel
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visual dan pragmatis dengan elemen yang

menggambarkan

perusahaan dan

produknya (proposisi nilai), infrastruktur,

klien dan

keuangan. Dengan

menggunakan sembilan segmen utama
BMC dianalisis dengan fokus yang jelas
pada mitra dan dapat membuat perbedaan
bagi organisasi serta mengevaluasi setiap
langkah demi langkah (Osterwalder &
Pigneur 2010: 17).

a.

Segmen pelanggan, yang dimana
pelanggan menempati posisi sentral
dalam setiap model bisnis. Tanpa
kehadiran pelanggan yang
memberikan  keuntungan,  suatu
perusahaan tidak akan mampu
bertahan dalam jangka panjang.
Untuk  meningkatkan  kepuasan
pelanggan, perusahaan dapat
melakukan segmentasi berdasarkan
kesamaan kebutuhan, perilaku, atau
atribut tertentu.

Proposisi  nilai  adalah  alasan
mengapa pelanggan beralih ke satu
perusahaan daripada pihak lain.
Proposisi nilai menangani isu
pelanggan atau memenuhi keperluan
pelanggan.  Setiap proposisi nilai
terdiri dari kumpulan barang/jasa
terpilih yang memenuhi persyaratan
segmen pelanggan tertentu. Dalam
pengertian pernyataan nilai utama
adalah kumpulan, atau kumpulan,
keuntungan yang diberikan
perusahaan kepada klien.

Saluran merupakan tittk pusat
interaksi pelanggan yang memainkan
peranan penting dalam pengalaman
pelanggan.  Saluran  komunikasi,
distribusi, dan penjualan mencakup
bagian-bagian yang membangun

hubungan perusahaan dengan
pelanggan.

Perusahaan diharuskan untuk
menguraikan ~ berbagai  metode

hubungan yang ingin mereka bangun
dengan setiap kelompok. Relasi yang
dimaksud dapat bersifat individual
atau otomatis.

c.

Bila pelanggan diibaratkan sebagai
jantung suatu model bisnis, maka
revenue stream sebagai pembuluh
darah yang vital. Setiap perusahaan
perlu mengevaluasi secara Kkritis:
“Nilai apa yang benar-benar mau
dibayar oleh masing-masing segmen
pelanggan kami? Jawaban yang tepa
tatas pertanyaan ini memungkinkan
perusahaan membangun satu atau
lebih sumber pendapatan dari setiap

segmen pelanggan.
Sumber daya utama berfungsi sebagai
fondasi yang memungkinkan

perusahaan untuk mengembangkan
dan menyampaikan proporsi nilai,
menjangkau pasar sasaran,
memelihara ~ hubungan  dengan
segmen pelanggan, dan menghasilkan
aliran pendapatan. Sumber daya
utama yang bervariasi dibutuhkan
bergantung pada tipe model usaha.

Setiap model bisnis memerlukan
serangkaian aktivitas utama yang
menjadi  tindakan  krisis  bagi
perusahaan untuk beroperasi secara
sukses. Seperti halnya sumber daya
utama, aktivitas ini diperlukan untuk
menciptakan dan menyampaikan
proporsi nilai, menjangkau pasar

sasaran, ~memelihara  hubungan
pelanggan, serta  menghasilkan
pendapatan.

Perusahaan membentuk kemitraan
atas berbagai pertimbangan strategis,
dimana kolaborasi semacam ini
sering menjadi pilar fundamental

dalam berbagai model bisnis.
Perusahaan  menciptakan  aliansi
bisnis  dengan  tujuan  untuk

mengoptimalkan efektivitas model
bisnis, memitigasi potensi risiko
potensial, atau memperoleh akses
terhadap sumber daya tambahan.

Seluruh aktivitas bisnis mulai dari
pencipataan  nilai, pemeliharaan
hubungan pelanggan, hingga generasi
pendapatan memerlukan  alokasi
biaya tertentu. Perhitungan biaya ini
dapat dilakukan secara lebih akurat
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setelah perusahaan mengidentifikasi
sumber daya utama, aktivitas kunci,
dan kemitraan strategis. Karakteristik
model bisnis tertentu menempatkan
efisiensi biaya sebagai fokus utama.

METODE PENELITIAN
Jenis Penelitian
Jenis penelitian ini adalah deskriptif-

analitis, yang bertujuan untuk
mendeskripsikan dan menganalisis model
bisnis Megatrav melalui penerapan kerangka
Business Model Canvas (BMC). Secara
pararel penelitian ini juga bersifat eksploratif
untuk menginvestigasi secara mendalam
strategis dan komponen bisnis yang
diterapkan oleh perusahaan. Studi ini
mengadopsi pendekatan kualitatif dengan
desain studi kasus. Pemilihan pendekatan
kualitatif didasarkan pada tujuan untuk
memahami secara komprehensif model
bisnis PT. Cahaya Mega Group - Megatrav di
Kota Malang, dengan penekanan pada
penggalian makna mendalam dan pola pikir
(frame) yang tersembunyi di balik fenomena
sosial yang diteliti. Desain studi kasus dipilih
karena memungkinkan penelitian secara
detail ke akar-akarnya dan bersifat holistik
pada satu entitas bisnis spesifik, yaitu
Megatrav.

Fokus Penelitian
Penelitian ini akan fokus pada evaluasi

model bisnis layanan tour and travel
Megatrav di  Kota Malang dengan
mengaplikasikan model bisnis canvas
sebagai alat analisis. Pertama, penelitian akan
mengidentifikasi dan menganalisis
kesembilan elemen BMC yang diterapkan
oleh Megatrav, meliputi:

1) Segmentasi Pelanggan

2) Nilai Proposisi
3) Saluran Distribusi
4) Hubungan dengan Pelanggan
5) Sumber Pendapatan
6) Sumber Daya Utama
7) Aktivitas Utama
8) Kemitraan Strategis
9) Struktur Biaya

Selanjutnya, penelitian akan
mengevaluasi kinerja model bisnis Megatrav
dengan = mengidentifikasi  faktor-faktor
pendukung, seperti keunggulan kompetitif,
serta faktor penghambat, seperti tantangan
pasar atau operasional, yang memengaruhi
keberlanjutan bisnis. Dengan fokus ini,
penelitian diharapkan dapat memberikan
gambaran komprehensif tentang model bisnis
Megatrav sekaligus kontribusi praktis bagi
pengembangan bisnisnya.

Lokasi Penelitian
Penelitian dilakukan di Kota Malang,

tepatnya di kantor PT. Cahaya Mega Group —
Megatrav. Untuk waktu penelitian dilakukan
selama 5 bulan terhitung sejak bulan Januari
2025 — Mei 2025.

Sumber Data

a) Data Primer
Data penelitian ini merupakan data
primer yang diproleh melalui observasi
langsung dan wawancara terstruktur.
Pengumpulan data primer ini akan
berupaya menangkap kondisi-kondisi
umum atau kecenderungan-
kecenderungan umum dari fenomena
yang hendak diteliti, serta keunikan-
keunikan tertentu yang menarik dan
penting.

b) Data sekunder
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Data  sekunder  merupakan  data
pendukung yang diperoleh dari berbagai
laporan resmi, dokumen perusahaan,
serta literatur kepustakaan seperti buku-
buku akademis dan sumber referensi lain
yang relevan dengan topik penelitian.
Data ini berfungsi sebagai pelengkap dan
pendukung data primer dalam penelitian.

Teknik Pengumpulan Data
Pengumpulan data dalam penelitian ini
memerlukan berbagai instrumen penelitian
yang telah dipersiapkan sejak tahap orientasi
melalui penyusunan pertanyaan pendahuluan
dan pengamatan awal terhadap kondisi
lapangan. Teknik utama yang digunakan
adalah  wawancara mendalam, yang
merupakan metode krusial untuk memahami
konteks sosial secara menyeluruh serta
menggali persepsi dan ide dari informan.
a. Wawancara
Wawancara dilakukan secara intensif
dengan mengarahkan pembicaraan pada
topik penelitian yang relevan. Untuk
memastikan kualitas data, digunakan
interview  guide sebagai  panduan
wawancara.
b. Observasi
Metode ini  dilaksanakan  melalui
pengamatan langsung di lapangan dengan
terjun ke lokasi penelitian. Peneliti
terlibat baik secara langsung maupun
tidak  langsung untuk memahami
dinamika sosial dan perilaku masyarakat.
c. Studi Kepustakaan
Metode ni dilakukan dengan
mengumpulkan referensi teoretis dari
berbagai literatur, buku, dan dokumen
instansi terkait pembangunan  serta
institusi yang berkaitan dengan topik

penelitian. Sumber diperoleh  dari
perpustakaan yang menyediakan koleksi
literatur relevan.

Studi Dokumentasi

Metode ini bertujuan mengumpulkan
data tertulis dari berbagai dokumen dan
arsip yang relevan dengan topik
penelitian. Fokus dokumentasi meliputi
dokumen resmi seperti surat keputusan
pemerintah dan peraturan perundang-
undangan yang berkaitan dengan objek
penelitian.

Teknik Analisis Data

Analisis data menggunakan pendekatan

kualitatif dengan tahapan sebagai berikut:
1. Reduksi Data

Mengingat volume data lapangan yang
cukup besar, dilakukan proses pencatatan
secara teliti dan sistematis. Reduksi data
diperlukan untuk menyaring informasi
menjadi data inti yang relevan dengan
fokus penelitian, sehingga proses analisis
dapat dilakukan secara lebih terarah.
Penelitian dapat fokus ke hal yang
penting kemudian dapat mencari pola
dari  penelitian  tersebut.  Dengan
melakukan  reduksi  data  dapat
mempermudah penelitian yang
dilakukan. Pada penelitian ini peneliti
segera melaksanakan analisis informasi
di  lapangan  jumlahnya  banyak.
Berdasarkan dari mereduksi data, maka
peneliti telah memilah dan memfokuskan
data yang relevan dengan 9 elemen
Business Model Canvas.

. Penyajian Data

Penyajian data dilakukan dalam bentuk
uraian singkat, hubungan antar kategori,
dan menghubungkan dengan teori yang
ada. Dengan melakukan penyajian data
maka akan memudahkan  dalam
penelitian sehingga yang diteliti dapat
dipahami. Dalam penelitian ini peneliti
menghubungkan dengan teori yang ada
dan menghubungkan antar kategori
sehingga terbentuk uraian singkat
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mengenai penelitian ini agar penyajian
data dapat dipahami dengan mudabh.
3. Penarikan Kesimpulan

Pengambilan Kesimpulan setelah
melaksanakan pengolahan data dan
penyajian data, langkah berikutnya
adalah  melakukan  verifikasi  dan
pengumpulan  kesimpulan.  Dengan
demikian, rumusan masalah yang
dirumuskan sejak awal dapat dijawab
melalui studi ini.

Data
collection /\
Data
/V display

Data
<~»

Conclusions
Drawing

Gambar 1 Analis Data Model Interaktif Miles and Huberman

Alat Analisis
Instrumen analisis utama yang
dipakai adalah Model Bisnis Kanvas. Model
Bisnis Kanvas digunakan untuk memetakan
serta menilai kerangka bisnis Megatrav
berdasarkan sembilan elemennya. Meskipun
alatnya sama, analisis setiap elemen akan
dilakukan dengan kedalaman yang lebih
besar, dipandu oleh pertanyaan-pertanyaan
yang lebih  mendalam dari tahap
pengumpulan data dan interpretasi yang lebih
kaya dari tahap analisis data.
1. Customer Segments: Siapa pelanggan
utama Megatrav?
2. Value Propositions: Apa nilai unggul
yang ditawarkan kepada pelanggan?
3. Channels: Bagaimana perusahaan
menjangkau pelanggan?
4. Customer Relationships: Bagaimana
perusahaan membangun hubungan
dengan pelanggan?

5. Revenue Streams: Bagaimana
perusahaan menghasilkan
pendapatan?

6. Key Resources: Sumber daya apa
yang dimiliki perusahaan?

7. Key Activities: Aktivitas utama apa
yang dilakukan perusahaan?

8. Key Partnerships: Siapa mitra utama
perusahaan?

9. Cost Structure: Apa struktur biaya
utama perusahaan?

e SR B | o @ | B O | Femn

Gambar 2 Business Model Canvas

Sumber: Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2010).

Keabsahan Data

Dalam pemeriksaan keabsahan
digunakan trianggulasi, teknik ini yang
memiliki tujuan sebagai sasaran pemeriksaan
keabsahan  data.  Tujuannya  adalah
melakukan verifikasi silang terhadap semua
data, membandingkan konsistensi data dari
berbafai sumber dan waktu pengumpulan
berbeda, dan mengkonfirmasi kebenaran data
melalui metode pengumpulan yang beragam.

HASIL DAN PEMBAHASAN

PT. Megatrav menghadapi tantangan
signifikan dalam mengoptimalkan
pemasaran digital, meskipun beroperasi di
Malang yang dimana sesuai dengan data dari
Malangkota.go.id, 2024 bahwa “Kota
Malang termasuk enam kabupaten/kota
dengan Indeks Masyarakat Digital Indonesia
(IMDI)  terbaik  nasional dari 514
Kabupaten/Kota di seluruh Indonesia”. Kota
Malang mendapat skor 52,64 diatas hasil
pengukuran IMDI Nasional Tahun 2024 yaitu
43,34. Menurut teori Digital Marketing
Adoption (Chaffey & Ellis Chadwick, 2022),
UMKM yang gagal memanfaatkan saluran
digital secara maksimal berisiko kehilangan
daya saing. Berdasarkan hasil penelitian,
model bisnis Megatrav  menunjukkan
adaptasi yang kuat terhadap preferensi pasar
lokal, terutama di sektor wisata keluarga dan
grup, serta fokus pada personalisasi layanan.
Pendekatan ini selaras dengan konsep Model
Bisnis Canvas (BMC) oleh Osterwalder &
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(2010), yang  menekankan

pentingnya elemen-elemen kunci dalam
menciptakan dan menangkap nilai.

1.

2.

Customer Segment

Hasil penelitian menunjukkan bahwa
Megatrav secara mayoritas melayani
segmen pelanggan berupa keluarga dan
grup yang mencari paket liburan lengkap
ke destinasi populer. PT. Megatrav
memiliki tiga segmen pelanggan utama:
wisatawan domestik (90%), wisatawan
internasional  (10%), dan kelompok
komunitas/korporasi. Teori Osterwalder
& Pigneur (2010) menyatakan bahwa
segmentasi pelanggan harus
mempertimbangkan kebutuhan, perilaku,
dan saluran distribusi yang berbeda.
Megatrav ~ telah ~ mengelompokkan
pelanggan  berdasarkan  preferensi
geografis dan psikografis, tetapi belum
memaksimalkan potensi segmen
internasional karena keterbatasan
promosi digital. Hal ini sejalan dengan
temuan penelitian Pupuh & Pidada
(2024) yang menyoroti pentingnya
adaptasi model bisnis dengan tujuang
menanggulangi pasar yang lebih luas.

Dalam faktor pendukungnya,
Identifikasi Segmen yang Jelas: Salah
satu kekuatan utama Megatrav adalah
kemampuannya dalam mengidentifikasi
segmen pelanggan secara jelas. Penelitian
menunjukkan bahwa Megatrav secara
dominan melayani keluarga dan grup
yang mencari paket liburan lengkap, serta
instansi atau organisasi untuk kegiatan
grup tertentu.

Sedangkan fator penghambatnya,
ketergantungan terlalu besar pada
segmen '"keluarga dan grup" serta
"organisasi" saja mungkin membatasi
potensi pertumbuhan atau kerentanan
terhadap perubahan tren di segmen
tersebut. Tanpa eksplorasi segmen baru
(misalnya, solo traveler, generasi muda
yang mencari petualangan, atau segmen
mewah), Megatrav mungkin kehilangan
peluang pasar yang lebih luas.

Value Proposition

Megatrav menawarkan kriteria nilai
berupa paket liburan yang lengkap,
perjalanan sesuai permintaan
(customized trip), dan harga yang
transparan tanpa biaya tersembunyi.
Meskipun harga bersaing adalah faktor,
kenyamanan dan keamanan menjadi
prioritas utama bagi pelanggan, terutama
keluarga dengan anak kecil.

Dalam fakto pendukungnya,
Megatrav mempunyai kelengkapan paket
liburan yang ter-kustomisasi. Pada
kebijakan harga yang transparan tanpa
adanya biaya tersembunyi dan ini
membangung kepercayaan pelanggan
dan fokus pada kenyamanan dan
keamanan.

Sedangkan faktor penghambatnya,
terdapat pada potensi keterbatasan dalam
menarik pelanggan sensisitif harga, yang
dimana ini perusahaan kurang kompetitif
di mata konsumen yang mencari
penawaran diskon ekstrem atau paket
wisata dengan biaya minimal. Meskipun
layanan “on request” bisa
mengakomodasi ~ dengan  anggaran
terbatas, ini1 tidak berarti Megatrav
beralih menjadi penyedia jasa perjalanan
termurah.

Channel
Dalam hal saluran komunikasi dan
distribusi, pemesanan pelanggan

Megatrav  didominasi oleh platform
WhatsApp dan  Website, yang
menyumbang sekitar 90% dari total
pemesanan, sementara platform media
sosial seperti Instagram, TikTok, dan
Facebook hanya menyumbang 10%. Ini
menunjukkan bahwa Megatrav
menggunakan kombinasi saluran
langsung (website) dan tidak langsung
(WhatsApp sebagai sarana komunikasi
personal dan mitra dalam hal promosi
dari kenalan terdekat) untuk menjangkau
segmen pelanggannya (Osterwalder &
Pigneur, 2010: 27).

Dalam faktor pendukungnya, hasil
penelitian menunjukkan bahwa
WhatsApp dan Website menyumbang
sekitar 90% dari total pemesanan
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Megatrav. Ini adalah kekuatan signifikan
karena WhatsApp menawarkan
komunikasi personal, cepat, dan familiar
bagi Sebagian besar pengguna di

Indonesia, memungkinkan interaksi
langsung  untuk  pertanyaan  dan
komunikasi. Sementara itu, Website
berfungsi sebgai platfrom informasi

lengkap dan sarana pemesanan.

Sedangkan faktor penghmbatnya,
terdapat kecenderungan pada Megatrav
untuk kurang memperhatikan aspek
fundamental dalam  pengembangan
website, khususnya terkait dengan
pengalaman pengguna, strategi konten
yang efektif, dan optimasi mesin pencari.
Hal ini menjadi visibilitas sebgai media
pemasaran bagi perusahaan yang tidak
hanya memanfaatkan media sosial saja,
tetapi website bisa sebagai identitas bagi
suatu perusahaan tersebut. Pada sosial
media hanya menyumbang sekitar 10%
dari pemesanan. Ini menunjukkan bahwa
Megatrav belum sepenuhnya
mengoptimalkan  potensi  platform-
platform ini sebagai saluran pemasaran
dan penjualan yang kuat.

Customer Relationship

Megatrav menempatkan prioritas
tinggi pada pembangunan hubungan
personal dengan pelanggan. Hal ini
diwujudkan melalui follow-up pasca-
perjalanan untuk meminta umpan balik,
penawaran diskon untuk perjalanan
berikutnya, dan pembentukan grup
WhatsApp bagi pelanggan. Strategi ini
berhasil membangun loyalitas pelanggan
dan menghasilkan tingkat kepuasan yang
tinggi, dengan banyak pelanggan kembali
menggunakan jasa Megatrav.

Dalam faktor pendukungnya, pada
tingkat kepuasan dan loyalitas pelanggan
yang didapatkan oleh Megatrav tinggi.
Strategi hubungan personal Megatrav
terbukti  efektif.  Hasil  penelitian
menunjukkan bahwa pendekatan ini
berkontribusi pada tingkat kepuasan
pelanggan yang tinggi dan tingkat retensi
yang baik, dengan layak pelanggan yang
kembali menggunakan jasa Megatrav dan

5.

6.

memberikan rekomendasi organic antar
pelanggan, yang mengindikasikan bahwa
hubungan pelanggan bersifat multi-
dimensional, melampui sekadar transaksi
bisnis biasa.

Revenue Stream

Penjualan paket wisata menjadi
kontributor terbesar pendapatan.
Mekanisme komisi dari mitra dan harga
yang transparan tanpa biaya tersembunyi
memungkinkan Megatrav menawarkan
harga kompetitif. Hal ini mencerminkan
mekanisme pendapatan yang dijelaskan
dalam konsep model bisnis (Teece, 2010:
15) dan tipe harga menu tetap serta
tergantung  volume atau  segmen
pelanggan dalam BMC (Osterwalder &
Pigneur, 2010: 30).

Dalam faktor pendukungnya, terdapat
struktur ~ arus  pendapatan  yang
terdiverifikasi, yang berasal dari tiga
sumber utama (penjualan paket tur,
komisi dari mitra, dan penjualan layanan
tambahan) serta pada efektivitas model
bisnis berbasis komisi yang dimana ini
membangun kemitraan kunci yang
menguntungkan dan yang terakhir pada
transparansi harga.

Key Resource

Megatrav mencakup aset tangible
berupa fasilitas fisik (kantor operasional),
sumber daya manusia (tim), sumber daya
intelektual (nama merek dan
pengetahuan), serta sumber daya
keuangan. Meskipun perusahaan tidak
memiliki  strategi  khusus  untuk
penghematan biaya, mereka meyakini
bahwa bisnis wisata ini praktis dan
hemat, dengan biaya tetap (sewa kantor,
WiFi, listrik) mendominasi, dan biaya
variabel (website, SDM) porsinya relatif
kecil. Ini sesuai dengan definisi sumber
daya utama yang meliputi aset paling
penting  yang  dibutuhkan  untuk
menjalankan model bisnis, baik fisik,
keuangan, dan intelektual, maupun
manusia (Osterwalder & Pigneur, 2010:
34).

Dalam faktor pendukungnya,
keberadaan kantor fisik ini memberikan
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stabilitas operasional dan kredibilitas,
penting untuk pertemuan internal dan
berinteraksi ~ dengan  mitra  serta
pelanggan. Ini menjadi fondasi fisik yang
mendukung keberlangsungan aktivitas
kunci. Selain itu, memiliki tim yang
mengelola berbagai aspek operasional,
mulai dari pengembangan paket hingga
pelayanan pelanggan. Keahlian dan
pengalaman tim ini secara umum
berkontribusi pada kualitas layanan yang
diberikan, = yang  pada  akhirnya
berkontribusi pada pencapaian tingkat
kepuasan dan loyalitas pelanggan yang
optimal. Pada tingkat ini sangat
bergantung pada ketersediaan sumber
daya manusia yang kompeten dan
memadai untuk operasional harian
merupakan  pilar  utama dalam
menjalakankan model bisnis.

Sedangkan faktor penghambatnya,
Keterbatasan SDM di bidang pemasaran
digital, khususnya terkait kompetensi
yang belum memadai. Ini adalah faktor
penghambat yang signifikan, meskipun
Megatrav.  memiliki SDM  untuk
operasional umum.

Key Activities

Aktivitas kunci Megatrav berpusat
pada penciptaan dan penyampaian
proposisi nilai kepada pelanggannya.
Berdasarkan temuan, aktivitas utama
meliputi pengembangan dan penyesuaian
paket tur (baik reguler maupun kustom),
pemasaran dan promosi melalui saluran
digital (WhatsApp, website, media
sosial), manajemen operasional
perjalanan (seperti booking akomodasi
dan transportasi), serta pengelolaan
hubungan pelanggan yang berkelanjutan
(termasuk follow-up dan penawaran
diskon). Selain itu, penjualan layanan
tambahan seperti sewa perlengkapan juga
menjadi bagian dari aktivitas kunci.
Selain itu aktivitas Megatrav juga,
meliputi perencanaan paket wisata,
logistik, dan produksi konten.

Dalam faktor pendukungnya,
Kemampuan unuk merancang paket yang
relevan adalah inti dari penawaran

8.

Megatrav. Dalam manajemen operasional
perjalanan ~ Megatrav ~ menjalankan
aktivitas kunci dalam  manajemen
operasional perjalanan, termasuk
booking  hotel, transportasi, dan
koordinasi destinasi. Ini adalah aktivitas
esensial yang memastikan proposisi nilai
dapat disampaikan dengan lancar kepada
pelanggan. Efisiensi dalam operasional
ini secara langsung memengaruhi
pengalaman pelanggan dan kredibilitas
layanan Megatrav.

Sedangkan faktor penghambatnya,
Untuk bisnis dibidang wisata dengan
saluran pemasaran Website dan sosial
media, Megatrav masih belum bisa
mengoptimalkan manajemen konten
dengan baik. Aktivitas pengelolan konten
yang terorganisir, konsisten, dan relevan
adalah krusial. Ketiadaan struktur ini
dapat mengakibatkan informasi yang
tidak up-to-date, atau kesulitan bagi
pelanggan dalam menemukan apa yang
mereka cari, yang pada akhirna
memengaruhi efektivitas Website dan
sosial media sebagai saluran komunikasi.
Key Partnership

Megatrav mengandalkan kemitraan
strategis dengan tujuan mengoptimalkan
efektivitas model bisnisnya, memitigasi
berbagai potensi risiko operasional, dan

mengakuisisi ~ sumber daya  dan
kapabilitas tambahan.
Dalam faktor pendukungnya,

Megatrav menjalin kemitraan dengan
hotel dan vendor transportasi. Kemitraan
ini menjadi kekuatan fundamental karena
memungkinkan Megatrav untuk
menyediakan paket tur yang
komprehensif, termasuk akomodasi dan
transportasi, tanpa harus mengeluarkan
investasi modal yang besar untuk
memiliki aset-aset tersebut. Hal ini
mendukung model bisnis yang ramping,
mengurangi biaya operasional tetap, dan
meningkatkan fleksibilitas operasional
perusahaan. Dengan  mengandalkan
Kemitraan ~ Kunci untuk  aspek
penyediaan akomodasi dan transportasi,
Megatrav dapat lebih memfokuskan
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sumber daya dan aktivitas kuncinya
(seperti pengembangan paket,
pemasaran, dan layanan pelanggan) yang
menjadi diferensiasi utamanya.

Sedangkan faktor penghambatnya,
Penelitian ~ mengindikasikan =~ bahwa
"Perlu  perjanjian  formal  untuk
memastikan keberlanjutan" kemitraan,
sebagaimana diterapkan dalam studi lain
(Winoto, 2023). Meskipun tidak secara
eksplisit disebutkan bahwa Megatrav
tidak memiliki  perjanjian  formal,
pencekanan pada pentingnya perjanjian
formal ini menunjukkan bahwa ketiadaan
atau  kurangnya formalisasi dalam
perjanjian kemitraan yang kuat dapat
menjadi kerentanan.

Cost Structure

Struktur biaya Megatrav didominasi
oleh biaya tetap seperti sewa kantor,
WiFi, dan listrik, sementara biaya
variabel seperti biaya pengelolaan
website dan biaya sumber daya manusia
(SDM) memiliki porsi yang relatif kecil.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa
perusahaan tidak memiliki strategi
penghematan biaya khusus, melainkan
mengandalkan kesederhanaan
operasional dan fleksibilitas sebagai
usaha kecil menengah.

Dalam faktor pendukungnya,
Struktur biaya Megatrav didominasi oleh
biaya tetap (sekitar 80%), seperti sewa
kantor, listrik, dan WiFi. Meskipun
porsinya besar, biaya-biaya ini cenderung
stabil dan dapat diprediksi, memberikan
dasar operasional yang kuat. Untuk
sebuah usaha kecil menengah, dominasi
biaya tetap yang terkontrol dapat berarti
setelah biaya-biaya ini tertutupi, setiap
penjualan tambahan akan memberikan
kontribusi margin yang lebih besar,
mendukung skalabilitas jangka panjang.
Sedangkan, biaya variabel (sekitar 20%),
yang meliputi biaya pengelolaan website
dan biaya sumber daya manusia untuk
aktivitas tertentu, memiliki porsi yang
kecil. ~Struktur ini memungkinkan
Megatrav unuk lebih fleksibel dalam
menghadapi fluktuasi volume penjualan.

Sedangkan faktor penghambatnya,
Hasil  penelitian  secara  eksplisit
menyatakan bahwa Megatrav tidak
memiliki  strategi  formal  dalam
penghematan biaya operasional.
Meskipun perusahaan berkeyakinan
bahwa bisnis ini praktis dan hemat,
ketiadaan  strategi  proaktif  untuk
mengelola dan mengurangi biaya dapat
menjadi penghambat. Hal ini dapat
menyebabkan inefisiensi yang tidak
terdeteksi atau hilangnya peluang untuk
meningkatkan profitabilitas, terutama
jika biaya operasional meningkat atau
margin pendapatan menyusut di masa
depan. Dalam konteks BMC, perusahaan
yang berorientasi nilai pun masih perlu
mengelola struktur biaya secara efisien
(Osterwalder & Pigneur, 2010: 41).

PENUTUP
Kesimpulan

pariwisata Kota

PT. Megatrav, sebagai UMKM di sektor
Malang, menghadapi

tantangan signifikan dalam mengoptimalkan
pemasaran digitalnya meskipun berada di
lingkungan yang sangat adaptif digital dan
memiliki potensi pasar yang besar. Evaluasi

menggunakan Business

Model Canvas

(BMC) perusahaan dapat mengidentifikasi
kekuatan dan kelemahan perusahaan.

1.

Dari sisi kekuatan, PT. Megatrav
memiliki  segmentasi  pasar  yang
terdefinisi dengan baik, proposisi nilai
yang diferensiatif dan kompetitif dalam
hal kenyamanan dan fleksibilitas melalui
WhatsApp Business, hubungan
pelanggan yang humanis dan loyal, serta
struktur pendapatan yang beragam dan
efisien.

Kelemahan  krusial terletak pada
keterbatasan sumber daya manusia di
bidang pemasaran digital, pengelolaan
saluran digital (media sosial dan website)
yang belum terorganisir dan tidak optimal
dalam hal SEO serta manajemen konten,
kurangnya  diversifikasi  penawaran
produk unik seperti private tour, dan
pengelolaan kemitraan yang masih
informal.



Rahayu, Krisdianto, Deka — Analisis Model Layanan Tour and Travel.... | 559

Saran

PT. Megatrav memiliki beberapa area

kunci yang dapat ditingkatkan untuk

mengoptimalkan model

bisnisnya,

khususnya dalam pengembangan strategi
pemasaran digital.

1.

PT. Megatrav sangat disarankan untuk

segera mengembangkan dan
mengimplementasikan strategi
pemasaran digital yang lebih
komprehensif, terstruktur, dan

terorganisir. Ini mencakup tidak hanya
penggunaan berbagai platform digital,
tetapi juga  perencanaan  konten,
identifikasi target audiens yang lebih
presisi, dan penetapan metrik
keberhasilan yang jelas. Mengingat
adanya keterbatasan sumber daya
manusia yang berpengalaman dan terlatih
di bidang pemasaran digital, investasi
dalam pelatihan dan pengembangan
kompetensi staf yang ada sangat krusial,
khususnya  dalam  bidang  SEO,
manajemen konten media sosial, dan
analisis data pemasaran. Apabila
memungkinkan, pertimbangan untuk
merekrut talenta baru dengan keahlian
spesifik atau menjalin kerja sama
strategis dengan digital marketing agency
dapat menjadi langkah efektif untuk
memaksimalkan upaya pemasaran.

Optimalisasi pada saluran digital,
terutama website dan media sosial, harus
menjadi prioritas utama. Website PT.
Megatrav perlu diperbarui kontennya
secara rutin agar tetap informatif dan
relevan, serta dioptimalkan secara teknis
melalui  strategi  Search  Engine
Optimization (SEO) yang kuat untuk
meningkatkan  visibilitas di  mesin
pencari. Desain dan tampilan website
juga harus diperbarui agar lebih menarik
dan user-friendly, sekaligus terintegrasi
secara efektif dengan platform media
sosial. Untuk media sosial, khususnya
Instagram dan TikTok, PT. Megatrav
perlu fokus pada peningkatan kualitas
visual dan narasi konten agar terlihat
lebih profesional dan menarik perhatian.
Konsistensi dalam jadwal postingan dan

Arismayanti.,  dkk.

peningkatan interaksi aktif dengan
pengikut melalui respons cepat dan
konten interaktif akan sangat membantu
dalam mendorong engagement yang
lebih tinggi.

Dalam rangka memperkuat proposisi
nilai dan efisiensi operasional, PT.
Megatrav disarankan untuk
mengembangkan variasi paket wisata
yang lebih beragam, termasuk opsi
private tour atau pengalaman ke destinasi
unik yang dapat menarik segmen pasar
berbeda atau premium. Manajemen
kemitraan juga perlu diperbaiki dengan
melakukan formalisasi perjanjian secara
tertulis, tidak hanya secara verbal, untuk
menjamin kejelasan hak dan kewajiban
serta  keberlanjutan  kerja  sama.
Pengelolaan hubungan dengan mitra juga
harus dilakukan secara lebih strategis
untuk memaksimalkan manfaat bersama.
Selain itu, untuk meningkatkan kualitas
layanan pelanggan dan membangun
kepercayaan, PT. Megatrav perlu
mempertimbangkan penyediaan saluran
pengaduan pelanggan yang formal dan
mudah diakses, agar setiap masukan atau
keluhan pelanggan dapat ditangani
dengan baik dan sistematis.
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