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Abstract 

Competition in the transportation industry, particulary on the Cirebon-Bandung-Kertajati route, is intensifying with the 

rise of competitors and shifting customer preferences for shuttle services. HD Travel Reborn is a premium door- to-door 

shuttle service operating on the Cirebon–Bandung route, offering comfort, exclusivity as its core value, faces challenges 

in maintaining its competitive edge despite implementing service differentiation, rebranding, and marketing efforts, as 

sales have remained stagnant. This study aims to evaluate HD Travel Reborn business model using the business model 

canvas (BMC) and combined with SWOT framework analysis to identify strengths, weaknesses, opportunities, and 

threats affecting business sustainability. The analysis employs a qualitative exploratory method through interviews and 

case studies. Comprehensive evaluation resulted in strategic modifications across the nine blocks of Business Model 

Canvas (BMC), including service development, channel optimization, and strategic partnerships with MSMEs and digital 

technologies. The findings highlight that adaptability to market dynamics and internal system enchancement are crucial to 

improving competitive advantage and long-term performance. Furthermore, the results are expected to provide insight 

into HD Travel Reborn’s competitive position and serve as reference for transportation businesses in designing adaptive 

and sustainable business models aligned with current industry dynamics. 

Keywords: Business Model Canvas, SWOT, shuttle service, differentiation, business strategy, competitive advantage, 

MSMEs. 

 

Abstrak 

Persaingan dalam industri transportasi, khususnya pada rute Cirebon-Bandung-Kertajati, semakin ketat seiring dengan 

meningkatkanya jumlah pesaing dan pergeseran preferensi pelanggan terhadap layanan shuttle. HD Travel Reborn 

adalah layanan shuttle premium door-to-door yang beroperasi pada rute Cirebon–Bandung, menawarkan kenyamanan dan 

eksklusivitas sebagai nilai utamanya, menghadapi tantangan dalam mempertahankan keunggulan kompetitif meskipun 

telah menerapkan diferensiasi layanan, rebranding, dan upaya pemasaran, namun penjualan tetap stagnan. Penelitian ini 

bertujuan untuk mengevaluasi model bisnis HD Travel Reborn menggunakan Business Model Canvas (BMC) yang 

dikombinasikan dengan analisis SWOT untuk mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang 

memengaruhi keberlanjutan bisnis. Analisis dilakukan dengan metode eksploratif kualitatif melalui wawancara dan studi 

kasus. Evaluasi komprehensif menghasilkan modifikasi strategis pada sembilan blok BMC, termasuk pengembangan 

layanan, optimalisasi saluran, serta kemitraan strategis dengan UMKM dan teknologi digital. Temuan penelitian 

menyoroti bahwa kemampuan beradaptasi terhadap dinamika pasar dan peningkatan sistem internal sangat penting untuk 

meningkatkan keunggulan kompetitif dan kinerja jangka panjang. Selain itu, hasil penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan wawasan mengenai posisi kompetitif HD Travel Reborn dan menjadi referensi bagi bisnis transportasi 

dalam merancang model bisnis adaptif dan berkelanjutan yang selaras dengan dinamika industri saat ini. 

 

Kata Kunci: Business Model Canvas, SWOT, layanan shuttle, diferensiasi, strategi bisnis, daya saing, UMKM 
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I. PENDAHULUAN 

Pertumbuhan ekonomi Jawa Barat pada tahun 2023 mencapai 5% dengan sektor transportasi dan pergudangan 

mengalami pertumbuhan signifikan sebesar 10%. Hal ini didorong oleh pembangunan infrastruktur strategis seperti 

Pelabuhan Patimban, Bandara Kertajati, dan Tol Cisumdawu yang turut menopang kinerja perekonomian regional 

(Arif Budianto, 2024). Indikator positif terlihat dari peningkatan aktivitas transportasi udara di Bandara Kertajati. Pada 

triwulan III-2024, ekonomi Jawa Barat tumbuh 4,9% dibandingkan periode yang sama tahun 2023, dengan sektor 

transportasi dan pergudangan berkontribusi sebesar 11% (RILIS HUMAS JABAR, 2024). 

Perkembangan infrastruktur ini membawa dampak ganda bagi industri transportasi, khususnya layanan 

shuttle. Peluang bisnis meningkat seiring kemudahan akses ke Bandara Kertajati, namun persaingan juga semakin ketat. 

Sebagai contoh, pada Juli 2024, Cititrans membuka rute baru Cirebon–Bandung yang menambah jumlah total shuttle 

menjadi 8 operator. 

HD Travel Reborn hadir sebagai penyedia layanan shuttle dengan diferensiasi unik berupa sistem door to 

door, armada eksklusif maksimal 4 penumpang, dan fasilitas premium seperti bantal pijat. Target pasar mencakup 

wisatawan, pekerja, dan mahasiswa. Meskipun menawarkan harga yang lebih tinggi (Rp 150.000– 175.000) 

dibandingkan rata-rata kompetitor (Rp 120.000), HD Travel Reborn memposisikan diri sebagai layanan transportasi 

premium dengan value proposition yang berbeda dari pesaing yang umumnya menggunakan sistem pool to pool. 

Strategi differensiasi dengan fokus pada inovasi, kualitas, dan pengalaman pelanggan membantu menciptakan 

nilai unik, menarik loyalitas, dan keluar dari persaingan harga (Osterwalder & Pigneur, 2010). Diferensiasi atau nilai 

proposisi yang unik juga membantu menciptakan profitabilitas yang berkelanjutan melalui strategi harga premium atau 

fokus pada segmen pasar tertentu (Bland & David, 2019). 

Namun, data penjualan HD Travel Reborn menunjukkan kondisi yang stagnan tanpa pertumbuhan signifikan 

meskipun telah melakukan berbagai kegiatan pemasaran. Penjualan di semua kategori belum menunjukan peningkatan. 

Diferensiasi belum memberi hasil optimal di pasar Cirebon-Bandung. Situasi ini memerlukan evaluasi menyeluruh 

untuk mengidentifikasi akar masalah dan merancang strategi perbaikan yang tepat. 

Salah satu kerangka evaluasi yang efektif adalah Business Model Canvas yang dapat dikombinasikan dengan 

analisis SWOT (Bland & David, 2019). Startup dan wirausahawan di Indonesia semakin mengandalkan data untuk 

meningkatkan nilai bisnis, memperoleh keunggulan kompetitif, dan mendorong perubahan positif di berbagai aspek 

masyarakat (Triono, Alamsyah, & Dudija, 2023). BMC membantu mengevaluasi setiap komponen model bisnis, 

sementara SWOT membantu mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman secara strategis. 

Kombinasi ini memungkinkan deteksi dini masalah pada model bisnis, memahami dampak kelemahan di satu 

komponen terhadap komponen lain, serta merancang strategi adaptasi atau inovasi untuk mempertahankan posisi pasar 

dan keberlanjutan bisnis (Osterwalder & Pigneur, 2010). Hasil evaluasi BMC digunakan untuk analisis SWOT untuk 

merumuskan perubahan model bisnis yang lebih kompetitif (Putra, Fitria, & Hatammimi, 2024). 
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Tantangan bisnis semakin kompleks, terutama dalam pengelolaan keuangan. Literasi keuangan menjadi 

elemen penting bagi wirausahawan dalam mempersiapkan dan menjalankan bisnis mereka secara berkelanjutan. 

Seiring dengan berkembangnya teknologi finansial di Indonesia, kemampuan untuk mengelola dana secara efektif 

menjadi krusial. Literasi keuangan dibutuhkan agar mampu merancang model bisnis yang adaptif (Hatammimi & 

Krisnawati, 2018). 

Selain itu, studi oleh Prabowo et al. (2017) menunjukkan bahwa pasar tradisional di Indonesia menghadapi 

tantangan struktural yang kompleks, dan pendekatan seperti value flow mapping dapat digunakan untuk menilai 

kesehatan ekosistem bisnis secara sistematis. Pendekatan ini juga relevan untuk evaluasi BMC dan SWOT pada sektor 

transportasi. 

Berdasarkan fenomena yang dipaparkan, HD Travel Reborn memiliki peluang dengan adanya pertumbuhan di 

bidang transportasi setelah pembangunan Bandara Kertajati dan Tol Cisumdawu. Namun, model bisnis belum efektif, 

terlihat dari stagnansi penjualan Maret-November 2024. Penelitian ini bertujuan mengevaluasi model bisnis 

menggunakan kombinasi BMC dan SWOT untuk mengidentifikasi masalah dan merumuskan strategi perbaikan. 

 

II. TINJAUAN LITERATUR 

A. Kewirausahaan 

Kewirausahaan adalah kapasitas individu untuk menciptakan dan mengoperasikan usaha melalui 

kreativitas dan inovasi guna memberikan nilai tambah kepada masyarakat. Seorang entrepreneur memiliki fokus 

pada pencapaian hasil dan kepuasan personal dengan keberanian menghadapi risiko, memanfaatkan 

kesempatan, dan berpikir independen dalam menghadapi ketidakpastian (Echdar & Maryadi, 2019). Selain itu, 

kewirausahaan juga dapat dipahami sebagai kemampuan memanfaatkan peluang dengan mengambil risiko 

untuk menghasilkan sesuatu yang bernilai baik untuk diri sendiri maupun masyarakat (Mursidin & Arifin, 

2020). 

Secara umum, kewirausahaan adalah kemampuan seseorang untuk secara mandiri dan kreatif 

menciptakan, mengelola, serta memanfaatkan peluang usaha dengan mengedepankan inovasi yang 

menghasilkan nilai tambah bagi diri sendiri maupun masyarakat. 

 

B. Bisnis 

Bisnis adalah aktivitas yang dilakukan individu atau organisasi yang berfokus pada produksi, 

penjualan, pembelian, atau pertukaran barang dan jasa dengan tujuan memperoleh keuntungan. Bisnis tidak 

hanya berfokus pada memperoleh keuntungan, tetapi juga memberikan nilai kepada individu dan masyarakat 

(Anang Firmansyah & Roosmawarni, 2020). 

Berdasarkan literatur yang ada, bisnis dapat disimpulkan sebagai kegiatan yang dilakukan secara 

terorganisir oleh individu maupun organisasi yang melibatkan pengelolaan aset, produksi, penjualan, pembelian, 

atau pertukaran barang dan jasa dengan tujuan utama memperoleh keuntungan. Selain berorientasi pada 

keuntungan, bisnis juga berfungsi untuk memberikan manfaat dan nilai tambah kepada individu atau masyarakat 

 

C. Model Bisnis 

Model bisnis berfokus pada penggambaran logika organisasi dalam menciptakan, menyampaikan, dan 

menangkap nilai atau manfaat yang ditawarkan (Osterwalder dan Pigneur, 2010). Model bisnis memberikan 

gambaran tentang bagaimana organisasi menciptakan, menyampaikan, dan menangkap nilai. 
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Dalam dunia bisnis, perusahaan diharuskan mampu beradaptasi secara sistematis dengan menyesuaikan 

diri terhadap lingkungan atau peluang baru yang muncul. Perubahan model bisnis yang sukses memungkinkan 

perusahaan untuk tetap relevan, inovatif, dan memiliki daya saing dalam menghadapi tantangan dan peluang 

(Pijl et al., 2021). Model bisnis merupakan kerangka kerja organisasi untuk menciptakan, menyampaikan, dan 

menangkap nilai, serta mekanisme untuk memperoleh keuntungan. 

 

D. Business Model Canvas 

Model bisnis memberikan gambaran mengenai strategi yang akan diterapkan dalam berbagai aspek 

seperti struktur organisasi, proses operasional, dan sistem yang digunakan dalam perusahaan (Osterwalder & 

Pigneur, 2010). 

Business Model Canvas adalah alat visual yang dirancang untuk menggambarkan, menganalisis, dan 

merancang suatu organisasi bisnis dalam menciptakan, menyampaikan, dan menangkap nilai dengan berfokus 

pada identifikasi peluang inovasi dan perubahan untuk meningkatkan relevansi (Pijl et al., 2021). 

Dalam buku Business Model Generation, Osterwalder & Pigneur (2010) menjelaskan bahwa business 

model canvas terdiri dari sembilan blok bangunan. Komponen-komponen dalam Business Model Canvas yang 

meliputi: customer segment, value proposition, channel, customer relationship, revenue streams, key activities, 

key resources, key partnership, dan cost structure. 

 

 

E. Analisis SWOT 

Analisis SWOT adalah proses identifikasi faktor-faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi 

perusahaan. Analisis ini berfokus pada logika yang bertujuan untuk memaksimalkan kekuatan (strength) dan 

peluang (opportunities), sekaligus meminimalkan kelemahan (weakness) dan ancaman (threats). Penerapan 

analisis SWOT bertujuan untuk memberikan panduan agar perusahaan dapat lebih fokus dalam pengambilan 

keputusan strategis (Mayang et al., 2020). 

Untuk melakukan analisis SWOT, diperlukan informasi mengenai perusahaan dan lingkungan 

eksternalnya melalui penelitian, wawancara dengan stakeholder, serta analisis data seperti laporan keuangan dan 

riset pasar (Samad, 2020). Informasi ini kemudian digunakan untuk membuat matriks SWOT yang 

mengelompokkan data ke dalam empat kategori. Kekuatan perusahaan dapat meliputi pengakuan merek, posisi 

keuangan yang solid, atau tenaga kerja yang berkualitas. Kelemahan mungkin mencakup keterbatasan dalam 

rangkaian produk atau kurangnya keberagaman geografis. Peluang yang ada dapat mencakup ekspansi ke pasar 

baru atau peluncuran produk baru, sedangkan ancaman dapat berupa meningkatnya kompetisi atau perubahan 

regulasi (Benzaghta et al., 2021). 

 

 

 

III. METODOLOGI PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan desain penelitian kualitatif dengan pendekatan studi kasus tunggal (single case study) 

yang bersifat eksploratif. Unit analisis dalam penelitian ini adalah organisasi (HD Travel Reborn) dengan fokus pada 

evaluasi model bisnis perusahaan secara menyeluruh untuk mengkaji struktur dan operasional organisasi dalam 

merancang strategi bisnis yang lebih kompetitif. Penelitian ini menggunakan keterlibatan minimal interference karena 

hanya sebatas pada eksplorasi dan pemahaman model bisnis tanpa melakukan manipulasi terhadap sistem bisnis yang 

berjalan, dengan latar penelitian noncontrived yang berfokus pada eksplorasi model bisnis dalam lingkungan nyata atau 

field study (Sekaran & Bougie, 2016). Waktu pelaksanaan penelitian dilakukan secara cross-sectional pada periode 01 

Oktober 2024 hingga 31 Maret 2025, dimana data dikumpulkan sekali dalam waktu singkat dengan fokus menjawab 

pertanyaan penelitian di satu titik waktu melalui teknik pengumpulan data berupa wawancara mendalam, observasi, dan 

analisis dokumen untuk mendapatkan gambaran komprehensif terkait fenomena yang diteliti. 

 

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 Narasumber dalam penelitian ini berjumlah enam orang, yang terdiri dari dua orang berasal dari tim internal HD 

Travel dan empat orang lainnya merupakan pihak eksternal, yaitu pelanggan. 

Analisis Lingkungan Internal 

A. Evaluasi Value Proposition 

HD Travel Reborn telah berhasil mengembangkan value proposition yang sesuai dengan kebutuhan target 
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pelanggan berusia 18-54 tahun yang melakukan perjalanan rute Bandung-Cirebon. Layanan door-to-door yang 

ditawarkan memberikan manfaat sesuai dengan keinginan pelanggan untuk diantar dan dijemput sesuai tempat yang 

diinginkan. Keunggulan lain adalah loyalitas pelanggan sejak 2010 berkat promosi word-of-mouth. 

 

B. Evaluasi Customer Segment 

Segmentasi pelanggan HD Travel Reborn sudah tepat dengan menargetkan kalangan menengah atas yang 

mengutamakan kenyamanan dalam perjalanan. Namun, perusahaan menghadapi tantangan dalam mempertahankan 

pelanggan karena perubahan aktivitas pelanggan ke daerah lain atau ketidakpuasan terhadap prioritas layanan. Upaya 

untuk mendapatkan pelanggan baru melalui Instagram dan rekomendasi pelanggan masih memerlukan perbaikan 

efektivitas promosi agar dapat menjangkau target pasar yang lebih luas. 

 

C. Evaluasi Channels 

Saluran komunikasi yang digunakan HD Travel Reborn saat ini masih belum optimal karena penggunaan tools 

pemasaran dan komunikasi yang belum maksimal. Namun efektivitas komunikasi promosi masih belum sesuai 

ekspektasi pelanggan. Informasi perusahaan lebih banyak diketahui melalui rekomendasi teman dan WhatsApp 

daripada media sosial, menunjukkan perlunya perbaikan dalam strategi komunikasi digital yang lebih efektif. 

 

D. Evaluasi Customer Relationship 

Hubungan antara HD Travel Reborn dengan pelanggan tergolong kuat berkat sopir yang ramah dan komunikatif 

dengan aktif didukung oleh cara berkendara yang nyaman. Kualitas hubungan yang dibangun sudah sesuai dengan 

segmen pelanggan yang ditargetkan, dengan respon cepat dan akurat melalui admin WhatsApp. Brand HD Travel 

Reborn dikenal sebagai travel dengan layanan door-to-door yang terpercaya, dengan persepsi yang terbentuk dari 

pengalaman langsung pelanggan dan komunikasi yang konsisten, menciptakan loyalitas pelanggan yang berkelanjutan. 

 

E. Evaluasi Revenue Streams 

Pendapatan HD Travel Reborn mengalami ketidakstabilan dengan penurunan yang terjadi setiap bulan, meskipun 

secara keseluruhan masih berimbang. Fluktuasi pendapatan yang sulit diprediksi dipengaruhi oleh faktor musim 

liburan, akhir pekan, persaingan ketat, dan minimnya pemasaran digital. Diversifikasi pendapatan masih terbatas 

karena bergantung pada layanan antar penumpang dengan mekanisme penagihan yang belum optimal, tanpa penerapan 

down payment dan digitalisasi pembayaran. 

 

F. Evaluasi Key Resources 

Sumber daya kunci HD Travel Reborn terdiri dari tim digital marketing untuk sosial media, kendaraan eksklusif, 

dan tim sopir. Keunggulan utama yang sulit ditiru kompetitor adalah kedekatan emosional antara sopir dan pelanggan, 

serta fleksibilitas layanan door-to-door dengan armada kecil yang adaptif. Meskipun sistem armada mudah ditiru, 

layanan door-to-door dan kedekatan emosional sopir menjadi diferensiasi utama perusahaan. Kebutuhan sumber daya 

dapat diprediksi kecuali untuk kebutuhan sopir yang bergantung pada kesiapan dan kondisi individu. Alokasi sumber 

daya sudah efektif dan efisien, namun masih terkendala kondisi mendadak seperti sopir sakit dan sistem rute yang 

masih manual tanpa navigasi real-time. 

G. Evaluasi Key Activities 

Aktivitas kunci HD Travel Reborn meliputi pengelolaan konten digital media sosial, operasional harian layanan 

travel, interaksi pelanggan di platform digital, pengelolaan kendaraan, dan pencatatan biaya operasional. Efisiensi 

aktivitas masih perlu ditingkatkan karena penjadwalan dan rute pengantaran belum optimal akibat tidak adanya sistem 

otomatis dan pelatihan penggunaan Google Maps. Layanan sulit ditiru merupakan layanan door- to-door dengan 

kapasitas penumpang terbatas. Kualitas eksekusi terkendala oleh perawatan kendaraan yang kurang optimal dan 

kurangnya disiplin sopir dalam pengecekan rutin, serta sistem pencatatan yang masih manual dan kurang 

terdokumentasi. 

H. Evaluasi Key Partnership 

HD Travel Reborn menghadapi kendala dalam menjalin kerja sama dengan mitra, terutama dengan bengkel di 

Cirebon yang belum memenuhi standar kualitas yang ditetapkan perusahaan. Kualitas hubungan dengan mitra utama 

memerlukan mitigasi, terutama terkait potensi kebocoran data dari mitra marketing dan konflik dengan bengkel 

Cirebon yang tidak berkualitas. 

I. Evaluasi Cost Structure 

Struktur biaya HD Travel Reborn terdiri dari biaya produksi konten sosial media, biaya operasional kendaraan dan 
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staf, serta biaya tol. Sebagian besar biaya dapat diprediksi seperti BBM dan tol, namun biaya bengkel dan bonus sopir 

sering menjadi biaya tidak terduga yang menciptakan ketidakpastian. Struktur biaya sudah sesuai dengan model bisnis, 

tetapi masih memerlukan penyesuaian pada biaya perbaikan armada dan efektivitas pengeluaran marketing. 

Perusahaan belum optimal dalam melakukan efisiensi operasi dan belum memanfaatkan ekonomi skala untuk menekan 

biaya operasional. Biaya BBM, perawatan kendaraan, dan sparepart berpotensi menjadi beban tidak terduga diperparah 

oleh harga dan kualitas layanan bengkel yang tidak sesuai standar perusahaan. 

Analisis Lingkungan Eksternal 

a) Evaluasi Value Proposition 

HD Travel menghadapi tantangan dalam menyelaraskan proposisi nilai dengan kebutuhan pelanggan 

karena ketidaktepatan waktu penjemputan dan pengantaran, terbatasnya jadwal keberangkatan. Persaingan dengan 

kompetitor seperti Bhinneka, Day Trans, dan Cititrans yang menawarkan sistem pool to pool dengan keunggulan 

ketepatan waktu, harga murah, jadwal fleksibel, dan pemesanan melalui aplikasi menjadi ancaman serius bagi 

proposisi nilai HD Travel. Meskipun demikian, terdapat peluang untuk meningkatkan nilai layanan melalui 

pengembangan website atau aplikasi dengan fitur pelacakan supir, penambahan layanan pengiriman paket, 

pemberian asuransi perjalanan, dan implementasi layanan pool to pool untuk efisiensi waktu. 

b) Evaluasi Customer Segment 

Pasar HD Travel belum menunjukkan kejenuhan tetapi menghadapi potensi penurunan minat pelanggan akibat 

meningkatnya kompetitor yang aktif di media sosial. Ancaman kompetitor yang menawarkan pemesanan melalui 

website atau aplikasi serta jadwal keberangkatan fleksibel dinilai cukup besar, menunjukkan pentingnya inovasi 

digital untuk mempertahankan daya saing. Namun, terdapat peluang potensial untuk ekspansi rute ke Jakarta, 

penambahan layanan pengantaran paket dan jastip makanan, serta penargetan segmen baru seperti mahasiswa yang 

rutin bepergian Bandung-Cirebon dan menyasar komunitas kampus dan media sosial lokal. 

c) Evaluasi Channels 

Saluran distribusi dan komunikasi HD Travel melalui Instagram dan WhatsApp menghadapi ancaman besar 

dari kompetitor yang lebih aktif di media sosial dan memiliki website serta aplikasi sendiri. Saluran komunikasi 

dianggap kurang relevan karena belum aktif dalam pemasaran digital seperti Facebook, TikTok. Peluang 

peningkatan efisiensi dapat dicapai melalui pemanfaatan chatbot WhatsApp, pembuatan website, dan 

pengintegrasian saluran melalui aplikasi atau WhatsApp bot. Potensi kemitraan dengan saluran baru dapat dilakukan 

melalui komunitas kampus, platform seperti Traveloka, Twitter, TikTok, website sendiri untuk meningkatkan 

margin melalui strategi diskon, bundling, atau penjualan snack. 

d) Evaluasi Customer Relationship 

Hubungan pelanggan HD Travel berisiko memburuk akibat keterlambatan penjemputan, lambatnya respons 

admin, sehingga memerlukan tindak lanjut berupa kuesioner dan feedback berkala, notifikasi posisi supir, serta 

promo berbasis feedback pelanggan. Peningkatan hubungan dapat dilakukan melalui personalisasi seperti ucapan 

ulang tahun, promo khusus, diskon personal. Switching cost dapat ditingkatkan melalui loyalty program, promo 

ulang tahun, dan voucher diskon, sementara pelanggan yang sering membatalkan mendadak perlu diberikan 

konsekuensi atau blacklist. Otomatisasi hubungan pelanggan dapat dilakukan melalui WhatsApp Bot untuk 

pengingat jadwal dan konfirmasi pesanan tanpa menghilangkan aspek humanis, dengan tetap mempertimbangkan 

hasil survei kebutuhan pelanggan. 

e) Evaluasi Revenue Streams 

Pendapatan HD Travel yang hanya berasal dari layanan antar jemput memiliki peluang cross-selling melalui 

layanan pengiriman paket door to door dan kerjasama sharing profit dengan UMKM. Pelanggan sangat sensitif 

terhadap kenaikan harga dan menginginkan pengurangan harga kursi belakang. Aliran pendapatan berpotensi 

menghilang di masa depan terutama layanan paket yang menurun karena frekuensi pengiriman rendah dan bersifat 

sesekali. Mekanisme penagihan yang belum optimal karena tidak ada sistem pembayaran di awal memerlukan 

implementasi pembayaran 30-50% untuk meningkatkan komitmen pelanggan. 

f) Evaluasi Key Resources 

HD Travel menghadapi risiko gangguan pasokan sumber daya akibat kemacetan, jarak antar penjemputan yang 

jauh, dan kerusakan armada yang dapat mengganggu jadwal operasional. Kualitas sumber daya masih baik dan 

stabil. Efisiensi dapat ditingkatkan dengan mengalihkan beberapa aktivitas ke pihak ketiga seperti snack, service 

mobil, dan cuci kendaraan. Penentuan rute menjadi faktor kunci efisiensi yang mempengaruhi konsumsi bahan 

bakar, sementara potensi iklan dalam mobil dan kerjasama dengan UMKM belum dimanfaatkan. Platform digital 

dapat digunakan untuk menyampaikan informasi promosi dan jadwal keberangkatan. 

g) Evaluasi Key Activities 
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Aktivitas kunci penjadwalan dan perjalanan armada dapat terdisrupsi karena kurangnya informasi real time, 

potensi kemacetan, dan respons lambat admin terutama di akhir pekan. Aktivitas utama relatif stabil namun 

memiliki potensi penurunan jika tidak ada peningkatan kecepatan respons terhadap konsumen, meskipun layanan 

door to door dengan armada bersih dan sopir yang baik sudah cukup memuaskan. Standardisasi aktivitas seperti 

respons WhatsApp, penjemputan, dapat dilakukan melalui SOP dan otomatisasi seperti chatbot dan pemetaan rute 

Google Maps untuk meningkatkan efisiensi dan konsistensi. Dukungan teknologi IT berupa WhatsApp Bot, GPS 

Tracking, dan sistem pemesanan otomatis penting untuk meningkatkan efisiensi operasional, membantu 

penjadwalan, pemantauan rute, dan komunikasi. 

h) Evaluasi Key Partnership 

Key partnership dengan influencer untuk konten promosi dan bengkel mobil Hani (Bandung) menghadapi risiko 

kehilangan mitra jika hubungan tidak terjaga baik, persaingan meningkat, atau tidak ada insentif dan kontrak yang 

jelas akibat kompetensi rendah dan daya tarik kerjasama dari kompetitor. Sehingga loyalitas mitra harus dijaga untuk 

mencegah kebocoran strategi. Peluang outsourcing dapat dilakukan dalam kesehatan kendaraan, bengkel, tracking 

kendaraan, dan pemasaran untuk efisiensi biaya dan fokus pada lini utama bisnis. Kolaborasi yang lebih erat dapat 

diperkuat melalui mitra pelatihan supir, kolaborasi perawatan kendaraan, marketing, layanan paket, hingga 

konsumsi dengan melibatkan UMKM dan bengkel lokal. Cross-selling dengan kolaborasi produk bersama mitra 

relevan seperti UMKM dan hotel dapat dilakukan dengan strategi bagi hasil atau promosi strategis. 

i) Evaluasi Cost Structure 

Komponen seperti gaji sopir dan biaya operasional tetap mengalami pertumbuhan lebih cepat dibandingkan 

pendapatan saat permintaan rendah, sehingga diperlukan strategi efisiensi rute, dan penyesuaian harga. Area biaya 

dapat dikurangi melalui optimasi rute perjalanan, kolaborasi dengan travel lain saat penumpang minim, dan 

otomatisasi sistem booking untuk efisiensi tenaga kerja admin. Peluang alokasi biaya yang lebih efisien dapat 

dicapai melalui WhatsApp Bot, GPS Tracking, katalog digital, dan otomatisasi admin untuk mengurangi beban kerja 

manual, efisiensi BBM, dan pemberian layanan yang cepat kepada konsumen. 

Rumusan Strategi SWOT 

Menurut Pearce dan Robinson pada Prasetyo et al. (2018), Analisis SWOT didasarkan pada asumsi bahwa 

strategi yang efektif dapat dirumuskan dengan menyelaraskan faktor-faktor internal perusahaan dengan kondisi eksternal 

yang dihadapinya. Oleh dari itu, peneliti merumuskan strategi- strategi yang berguna untuk perbaikan model bisnis HD 

Travel sebagai berikut : 

a. S-O Strategi 

Strategi S-O memanfaatkan kekuatan internal perusahaan untuk mengoptimalkan peluang yang ada di pasar. 

Perusahaan dapat mengembangkan layanan baru yang disesuaikan dengan gaya dan preferensi target pelanggan. 

Melalui pemanfaatan network effect yang telah terbangun, perusahaan dapat memperkenalkan layanan baru atau 

menjangkau segmentasi pasar yang belum terjamah sebelumnya. Peningkatan sinergi antara produk dan jasa melalui 

integrasi layanan bernilai tambah akan memperkuat posisi kompetitif perusahaan di pasar. 

Selain itu, pengembangan layanan kolaboratif yang berbasis pada hubungan baik dengan pelanggan akan 

menciptakan ikatan yang lebih kuat dan loyalitas jangka panjang. Tools pemasaran modern yang lebih efektif dalam 

menjangkau audiens yang lebih luas. Optimalisasi sumber daya unik perusahaan dapat dimanfaatkan untuk 

melayani segmen pasar baru yang potensial. Terakhir, penciptaan layanan eksklusif berbasis aktivitas unik akan 

memberikan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan. 

b. W-O Strategi 

Strategi W-O bertujuan untuk mengatasi kelemahan internal dengan memanfaatkan peluang eksternal yang 

tersedia. Mengatasi ketiadaan website perusahaan dapat dilakukan dengan memanfaatkan perkembangan tools 

pemasaran digital. Penyesuaian nilai yang ditawarkan kepada pelanggan perlu dilakukan dengan menambah dan 

mengintegrasikan layanan yang lebih komprehensif. Peningkatan retensi pelanggan dapat dicapai melalui kolaborasi 

strategis dan segmentasi pelanggan baru. Pengembangan sistem data pelanggan yang lebih baik dapat dilakukan 

melalui potensi kolaborasi teknologi. Efektivitas saluran pemasaran perlu ditingkatkan dengan menjalin kemitraan 

baru dan memanfaatkan tools pemasaran yang lebih modern. Perbaikan hubungan pelanggan dapat dicapai melalui 

layanan baru. Stabilisasi pendapatan dapat dilakukan dengan menambah sumber penghasilan. Ketidakpastian SDM 

dapat diatasi dengan membentuk kemitraan baru. Peningkatan efisiensi aktivitas utama dapat dicapai melalui 

integrasi layanan. Terakhir, penggantian mitra yang kurang berkinerja baik dengan mitra UMKM atau saluran baru 

yang lebih potensial akan meningkatkan efektivitas operasional perusahaan. 

c. S-T Strategi 

Strategi S-T menggunakan kekuatan internal untuk menghadapi ancaman eksternal yang mungkin timbul. 

Dalam menghadapi banyaknya pesaing di pasar, perusahaan dapat mengandalkan layanan yang terkurasi dan 

aktivitas unik. Untuk menurunkan risiko kehilangan pelanggan, perusahaan dapat memanfaatkan hubungan baik 
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yang telah terbangun dan sinergi layanan yang dimiliki. Mempertahankan posisi di pasar saat terjadi gangguan 

pasokan atau ancaman harga dapat dilakukan dengan mengandalkan kekuatan merek. Mengurangi ancaman 

hilangnya pendapatan dapat dicapai dengan memanfaatkan kekuatan network effect. Perlindungan rantai pasokan 

dapat dilakukan dengan mengandalkan sumber daya. Antisipasi terhadap disrupsi aktivitas dapat dilakukan dengan 

mengandalkan sinergi jasa dan efisiensi operasional. Terakhir, mengurangi risiko kebocoran data mitra dapat 

dilakukan dengan memanfaatkan kekuatan hubungan yang solid. 

d. W-T Strategi 

Strategi W-T mengidentifikasi situasi dimana kelemahan internal bertemu dengan ancaman eksternal, yang 

memerlukan perhatian khusus untuk meminimalkan dampak negatifnya. Ketiadaan website pribadi dapat 

memperlemah daya saing perusahaan di tengah banyaknya pesaing. Nilai yang tidak relevan dengan kebutuhan 

pelanggan dapat mendorong mereka untuk meninggalkan bisnis. Kesulitan dalam mempertahankan pelanggan akan 

semakin terasa di tengah persaingan yang tinggi. Ketiadaan data churn rate dapat menghambat kemampuan 

perusahaan dalam melakukan deteksi dini. Saluran pemasaran yang tidak efektif akan memperparah persaingan 

dengan pesaing yang memiliki strategi serupa. Hubungan yang memburuk dengan pelanggan akan membuka risiko 

pelanggan berpaling dan pendapatan menghilang. Pendapatan yang belum stabil akan semakin rentan terhadap 

gangguan pasokan dan perubahan pasar yang tidak terduga. Sumber daya manusia yang sulit diprediksi akan 

memperbesar risiko gangguan pada aktivitas kunci perusahaan. Aktivitas yang tidak efisien berisiko terdistribusi dan 

menurunkan daya saing secara keseluruhan. Terakhir, mitra yang tidak kompeten akan meningkatkan risiko 

kebocoran data yang dapat merugikan perusahaan dalam jangka panjang. 

 

 

V. KESIMPULAN DAN SARAN 

HD Travel Reborn mengalami penurunan penjualan meskipun telah melakukan upaya perbaikan. Evaluasi dengan 

pendekatan Business Model Canvas dan analisis SWOT menunjukkan kekuatan berupa layanan door to door, brand yang 

dikenal luas, serta sumber daya dan aktivitas yang sulit ditiru. Namun, perusahaan menghadapi kelemahan serius seperti 

belum memiliki website, value proposition, saluran distribusi belum efisien. Untuk meningkatkan daya saing, diusulkan 

modifikasi model bisnis yang mencakup penambahan layanan personalisasi, bundling produk dan jasa, jastip UMKM. 

Strategi lain termasuk pengembangan website, loyalitas pelanggan, analisis data pelanggan, dan kerja sama dengan 

UMKM serta mitra teknologi. Keberhasilan HD Travel Reborn bergantung pada adaptasi terhadap dinamika eksternal 

dan peningkatan sistem internal secara berkelanjutan. 
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