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Abstract. This study aims to analyze the implementation of the Business Model Canvas (BMC) at the Purwokerto
branch of PT Jamkrindo Syariah in addressing competitiveness within the Islamic finance sector. The BMC is a
strategic framework consisting of nine building blocks: customer segments, value propositions, channels,
customer relationships, revenue streams, key resources, key activities, key partnerships, and cost structure. This
research employs a qualitative approach with descriptive analysis, utilizing observation and unstructured
interviews with relevant stakeholders as data collection techniques. The findings reveal that the application of
BMC at PT Jamkrindo Syariah has been optimal and has positively impacted the company’s operations,
particularly in market penetration, customer relationship management, and cost efficiency. Furthermore,
partnerships with both private and governmental institutions serve as critical elements for ensuring business
sustainability. The study recommends that the company continuously pursue product innovation, strengthen
digital channels, enhance human resources, and regularly evaluate its business model to remain responsive to
market changes. Effective implementation of BMC can serve as a strategic tool to boost the company’s competitive
advantage.
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Abstrak. Dalam penelitian ini, kami bertujuan untuk menganalisis penerapan Business Model Canvas (BMC)
pada cabang PT Jamkrindo Syariah Purwokerto dalam menghadapi kompetensi perusahaan di sektor keuangan
syariah. BMC adalah model strategis yang terdiri dari sembilan blok bangunan atau elemen: segmen pelanggan,
proposisi nilai, saluran, hubungan pelanggan, aliran pendapatan, sumber daya kunci, aktivitas kunci, kemitraan
kunci, dan struktur biaya. Penelitian ini dilakukan dengan pendekatan kualitatif yang berfokus pada analisis
deskriptif dengan menggunakan observasi dan wawancara tidak terstruktur dengan para pemangku kepentingan
yang relevan sebagai teknik pengumpulan data. Hasil penelitian mengungkapkan bahwa penerapan BMC di PT
Jamkrindo Syariah telah optimal dan memberikan dampak positif pada operasional perusahaan, terutama dalam
penetrasi pasar, manajemen hubungan pelanggan, dan efisiensi biaya. Selain itu, kemitraan dengan institusi swasta
dan pemerintah adalah parameter fundamental untuk keberlanjutan bisnis. Studi ini merekomendasikan agar
perusahaan terus mengadopsi untuk mendorong inovasi produk baru, memperkuat saluran digital, dan
meningkatkan sumber daya manusia, serta secara berkala mengevaluasi model bisnis untuk tetap mengikuti
perubahan pasar. Penerapan BMC yang tepat dapat berfungsi sebagai alat strategis untuk meningkatkan daya
saing perusahaan.

Kata kunci: Business Model Canvas, PT Jamkrindo Syariah, strategi bisnis, daya saing, keuangan syariah.

1. LATAR BELAKANG

Di era globalisasi dan persaingan yang semakin kompetitif saat ini, perusahaan di sektor
jasa keuangan, termasuk lembaga penjamin syariah dituntut untuk terus berinovasi dan
meningkatkan daya saing produk agar tetap eksis. PT Jamkrindo Syariah, sebagai lembaga
keuangan syariah, juga menghadapi tantangan dalam memenuhi kebutuhan nasabah dengan

perubahan pasar yang sangat cepat. Oleh karena itu, pengelolaan model bisnis sangat penting
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untuk memastikan keberhasilan perusahaan. Diperlukan model dan strategi bisnis yang inovatif
yang berkelanjutan dalam pengembanggannya. Model bisnis adalah suatu jenis kernngka
bagaimana cara perusahaan membuat alur bisnis yang akan dijalani model tersaebut adalah
Business Model Canvas (BMC) (Setianingrum et al., 2023). Business Model Canvas (BMC)
ada sebagai salah satu alat yang dapat membantu merancang dan menganalisis model bisnis
suatu perusahan. Bisnis Model Canvas mampu menggambarkan komponen-komponen penting
dari suatu bisnis (Saebah & Zaenal Asikin, 2022). Business Model Canvas (BMC) terdiri dari
sembilan elemen yaitu customer segment, Value propositions, channels, cstomer relationship,
revenue stream, key resources, key activities, key partnership dan cost structu Dengan
demikian perusahaan mampu menganalisis konsep strategi dan pelaksanaannya. (Dewi et al.,
2023)

Berdasarkan penelitian sebelumnya, (Susanto et al., 2024) BMC telah terbukti efektif
dalam membantu perusahaan. Namun, penerapan BMC dalam konteks perusahaan syariah
masih terbatas, dan perlu adanya penelitian yang mendalam. Beberapa studi menunjukkan
bahwa perusahaan yang mampu beradaptasi dengan baik terhadap model bisnis dan
meningkatkan kinerja dan daya saing di pasar (Fahrurrozi et al., 2024). Kebaruan dari
penelitian ini terletak pada fokusnya yang spesifik terhadap penerapan BMC dalam konteks
syariah, yang masih jarang dibahas dan diteliti.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis penerapan Business Model Canvas
di PT Jamkrindo Syariah dan memberikan dampak positif terhadap daya saing pasar syariah.
Diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan kontribusi signifikan bagi pengembangan

model bisnis yang lebih inovatif dan responsif terhadap kebutuhan pasar.

2. KAJIAN TEORITIS

Strategi pemasaran merupakan sebauah usaha untuk mempromosikan produk, baik
barang maupun jasa, dengan menerapkan pola rencana dan teknik tertentu dalam meningkatkan
jumlah penjualan (Theresia et al., 2023). Strategi pemasaran memiliki peranan penting dalam
sebuah bsinis karena strategi pemasaran memiliki fungsi untuk menentukan nilai ekonomi
perusahaan.

Menurut kotler dan Amstrong, strategi pemasaran adalah suatu logika pemasaran di mana
unit bisnis berupaya untuk menciptakan dan mendapatkan keuntungan dari adanya hubungan
dengan konsumen (Harahap Kartini et al., 2024). Menurut tjiptono strategi pemasaran adalah
sebuah alat fundamental yang dirancang untuk mencapai tujuan perusahaan dengan
mengembangkan keungggulan daya saing yang konsisten melalui pasar yang dimasuki dan
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startegi pemasaran yang digunakan untuk melayani target tersebut. Jadi strategi pemasaran
merupakan sebuah Kkegiatan untuk mencapai tujuan perusahaan diantaranya untuk
mendapatkan keuntungan (Darsana .M et al., 2023).

Dalam menjalankan pemasaran memiliki banyak strategi salah satunya adalah Bussines
Model Canvas (BMC). Bussines model canvas merupakan keragka kerja guna memudahkan
melihat model bisnisnya, sehingga lebih mudah untuk mengembangkan model bisnis menjadi
lebih efektif dan inovatif (Analisis Strategi et al., n.d.). Bussines Model canvas (BMC) terdiri

dari sembilan blok yang berisi elemen-elemen kunci untuk membentuk suatu bisnis.

Customer Segments

Customer segment merupakan fokus utama dari sebuah perusahaan. Untuk menemukan
segment pelanggan yang tepat dalam membantu bisnis agar lebih fokus dalam menyediakan
barang maupun jasa yang sesuai dengan kebutuh konsumen. menurut (Macha-Huaman et al.,
2023) guna memaksimalkan penjualan dan mengurangi pengeluaran dari pemasaran yang
kurang efektif maka segment pelanggan sangatlah di perlukan. Dalam penelitian yang
dilakukan oleh (Alharethi & Kabil, 2024) menemukan bahwa pengelolaan segment pelanggan
yang efektif dan signifikan dapat meningkatkan kinerja keuangan, terutama dalam

meningkatkan pendapatan, efisiensi anggran, dan kepuasan pelanggan.

Value Proposition

Value Proposition merupakan sebuah nilai yang dijanjikan untuk diberikan kepada para
pelanggan, Value Proposition harus bersifat unik dan mampu memberikan jalan keluar dari
adanya permasalahan atau kebutuhan pelanggan (Alharethi & Kabil, 2024). menunjukan
bahwa Value proposition dapaat menjadi slalah satu yang membuat pelanggan menjadi loyal
sehingga dapat menaikan pendapatan apabila mendapatkan Value Proposition yang tepat .

Channels

Untuk menambabh interaksi anatara perusahaan dengan konsumen dan juga penyampain
produk, saluran (Channels) sangat di perlukan dalam pemasaran. Pemilihan saluran (channels)
yang tepat dan efektif dapat mempengaruhi pelanggan dan juga biaya operasional dari
perusahaan. (Alharethi & Kabil, 2024) penggunaan saluran (Channels) yang tepat seperti
digital marekting, sudah terbukti membantu pemasaran, meningkatkan hasil penjulan, dan

menurunkan biaya promosi.
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Customer Relathionships

Hubungan yang baik dengan pelanggan dapat meningkatkan loyalitas dan menarik
perhatian pelanggan sehingga pelanggan dapat bertahan untuk jangka panjang (Dai et al.,
2022). hubungan yang kuat dengan pelanggan mampu menciptakan pendapatan dan
keberlanjutan usaha, dikarenakan kepuasan pelanggan membuat pelanggan untuk kembali

bertransaksi dan meberikan rekomendasi kepada orang lain (Herawati et al., 2019).

Revenue Streams

Berbagai jenis pendapatan dapat saling terhubung dalam berbagai cara untuk mendorong
pertumbuhan bagi suatu perusahaan tertentu. Seperti yang dikutip oleh Lopes et al. (2023),
sebuah perusahaan dapat menghasilkan pendapatan dari penjualan produk atau layanan,
menjalin aliansi strategis dengan pihak ketiga, dan melalui kegiatan promosi yang bertujuan
untuk meningkatkan visibilitas dan daya saing mereka di pasar. Selain itu, bisnis juga dapat
mengejar sumber pendapatan keuangan lainnya, seperti pendapatan dari investasi, lisensi,
penyewaan aset, atau bahkan model pendapatan berbasis langganan, yang semuanya berfungsi

untuk meningkatkan kinerja keuangan perusahaan di tengah persaingan pasar yang ketat.

Key Resources

Dalam menjalankan sebuah perusahaan hal yang paling utama untuk tidak dilupakan
adalah sumber daya uatama, seperti sumber daya manusia, keuangan, maupun teknologi.
Pengelolaan sumber daya dapat membantu mengurangi pembengkakan biaya dan
meningkatkan efisiensi operasional (Hendarsih, 2021). Sumber daya yang efektif

mempermudah perushaan meningkatkan produktivitas dalam sebuah pekerjaan.

Key Activities

Untuk meningkatkan produktivitas dan kualitas dari sebuah layanan diperlukan sebuah
kegiatan utama untuk menawarkan dan menyampaikan value proposition kepada pelanggan.
Kegiatan utama yang efektif, dapat meningkatkan kinerja keuangan dan peninhkatan kepuasan

dari pelanggan (Macha-Huaman et al., 2023).

Key Partnerships

Untuk mengoptimalkan model usaha, pengurangan resiko dan memproleh sumber daya
tambahan, kemitraan utama dipelukan untuk membentuk jaringan kerja sama guna memperluas
pasar sehingga dapat meningkatkan efisiensi (Mario Saskara & Moch Rizal, 2023). Kemitraan

dapat berupa pemasok, distributor, atau pihak ketiga lainnya guna memperkuat Kinerja



PENERAPAN BUSINESS MODEL CANVAS DALAM MENINGKATKAN DAYA SAING PRODUK PT
JAMKRINDO SYARIAH PURWOKERTO

keuangan dengan menguatkan rantai pasok, membuat inovasi baru dari produk, dan

mengurangi resiko operasional.

Cost Structure

Untuk menjalankan operasional perusahaan memerlukan struktur biaya yang harus
dikeluarkan, struktur biaya ini membantu mengendalikan dan mengelola biaya apa saja yang
mungkin keluar dalam proses produksi, distribusi, serta operasional secara efisien, sehingga
mampu meningkatkan daya saing sehingga dapat memaksimalkan keuntungan dan

meminimalisir pembosoran biaya (Inayah et al., 2024).

3. METODE PENELITIAN

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah jenis penelitian kualitatif dengan
pendekatan deskriptif, pendekatan deskriptif merupakan sebuah cara dalam mengkaji kondisi
seseorang atau barang dalam serangkaiam pritsiwa yang sedang terjadi. Pengumpulan data
terhadap penelitian yang dilakukan ini mengguanakan cara observasi lapangan dan melakukan
wawancara, proses wawancara dilakukan okeh peneliti secara langsung dengan informan untuk

mendapatkan data yang di perlukan untuk hasil penelitian.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN

Strategi keberlangsungan usaha merupakan pendekatan yang dilakukan perusahaan
untuk memastikan keberlangsungan oprasional jangka panjang (Mursyidah, 2024). Hal ini
guna mengantisipasi dan mengatasi berbagai tantangan dan ancaman terhadap perusahaan,
seperti perubahan lingkungan eksternal, perubahan lingkungan internal perusahaan, atau
perubahan tren pasar (Nyoman Sawitri & Author, 2024). Pada penelitian yang telah dilakuakan
pada PT. Jamkrindo Syariah cabang Purwokerto salah satu startegi yang digunakan adalah
bussines model canvas .

Bussines Model Canvas merupakan sebuah alat untuk mendeskripsikan, merancang dan
mengelola model bisnis dengan cara yang lebih sederhana. Bussines model canvas pertama
kali di kenalkan oleh Alexander Osterwalder, yang terdiri dari sembilan elemen yaitu segmen
pelanggan (customer segments), proporsi nilai (value proposition), saluran distribusi
(distribution channels), hubungan pelanggan (customer relationships), aliran pendapatan
(revenue streams), sumber daya utama (key resources), kegiatan utama (key activities), mitra

utama (key partners), dan struktur biaya (cost structure) (Susanti et al., 2024)
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Penerapan Bussines Model canvas pada PT Jamkrindo Syariah memiliki pengaruh
positif pada target yang telah ditetapakan. Hal ini menjelaskan bahwa, penggunaan strategi
yang tepat menjadi salah satu faktor yang dapat menarik konsumen untuk menggunakan
produk yang ada pada PT jamkrindo Syariah Purwokerto.

Customer segements

Customer Segment PT Jamkrindo Syariah Purwokerto adalah para kontraktor dan
konsultan yang memiliki proyek pembangunan infrastuktur seperti jalan tol, lalu proyek
pemerintah seperti dinas pendidikan, puskesmas, rumah sakit dan lain sebegainya. Perusahaan
swasta sperti konstruksi dan juga lembaga keuangan dalam progres penyaluran produk
penjaminan guna mendukung lancarnya pembiayaan dan pelaksanaan sebuah proyek, salah

satu lembaga keuangan yang bekerja sama dengan PT Jamkrindo Syariah adalah Bank Mandiri.

Value Proposition

Value Proposition yang ditawarkan produk Surety Bond PT Jamkrindo syariah
purwokerto meliputi penjaminan proyek hingga 100% dari nilai yang ada dalam kontrak
sehingga memberikan rasa aman dan nyaman bagi para pengguna produk, memberikan
kemudahan akses dalam pembiayaan dengan jaminan Garansi yang berbasis syariah sehingga

dapat diguanakan dalam proyek pemerintahan maupun swasta.

Channels
Dalam kegaitan pemasaran PT Jamkrindo Syariah dalam mencapai target nasabah
secara efektif, dengan mengadakan kerjasama atau kunjungan dengan dinas-dinas setempat

seperti dinas pendidikan guna menyosialisasikan produk.

Customer relationship

PT Jamkrindo Syariah dalam membangun dan mempertahankan hubungan baik dengan
para nasabahnya sehingga dapat meningkatkan penjualan ptoduk, PT Jamkrindo Syariah
membangun komunikasi yang aktif dan positif dan memberikan pelayanan yang maksimal

kepada para nasabah.

Revenue Streams

Aliran pendapatan PT Jamkrindo Syariah berasal dari keuntungan produk yang
ditawarkan, biaya administrasi pada saat pendaftaran di awal pengajuan menerbitkan
penjaminan, PT Jamkrindo Syariah juga mandapatkan pendapatan dari kerja sama dengan

pihak lain seperti Bank Mandiri, Jamkrida dan Dinas-dinas pemerintah sekitar purwokerto.
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Key Resources

Terdapat beberapa sumber daya utama dari PT Jamkrindo Syariah Purwokerto
diantaranya adalah Sumber daya manusia, pada PT jamkrindo Syariah yaitu terdapat dua orang
karyawan yang bertugas untuk melayani para nasabah, dan fasilitas berupa kantor yang berada
di JI. Pramuka, Kongsen, Purwokerto Kulon, Kec. Purwokerto Sel., Kabupaten Banyumas,

Jawa Tengah.

Key Activities

PT Jamkrindo syariah Purwokerto dalam melakukan key activities melalui penerbitan
penjaminan, melakukan penilaian terhadap calon nasabah dengan mengevaluasi dokumen
resmi, laporan keuangan, serta rekam jejak nasabah dalam pengalamnnya menjalankan proyek.
PT Jamkrindo Syariah Purwokerto juga aktif dalam sektor pendidikan, terlihat dari partisipasi
nasabah dalam program yang diselenggarakan oleh kementrian koperasi dan UKM. Program
ini berfokus untuk peningkatan karakter, kompetensi, dan kapasitas para pelaku usaha mikro,
kecil, dan menengah (UMKM).

Key Partnerships

Guna memperluas jangkauan layanan dan meningkatkan penggunaan produk oleh para
nasabah PT Jamkrindo Syariah purwokerto menjalin kerja sama dengan Bank Mandiri dan juga
Dinas-dina di pemerintahan di sekitar daerah purwokerto untuk mendukung produk

pembiayaan dan penjaminan

Cost Structure

Struktur biaya pada PT Jamkrindo Syariah Purwokerto mencakup berbagai komponen
utama yang mendukung kelangsungan operasional perusahaan. Biaya-biaya tersebut meliputi
biaya operasional kantor, gaji dan tunjangan karyawan, biaya promosi, serta biaya sosialisasi
produk-produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Pengelolaan struktur biaya yang efisien dan
tepat sasaran tersebut berperan penting dalam mendukung efektivitas kegiatan operasional,
memperluas jangkauan pasar, serta meningkatkan daya saing perusahaan. Dengan demikian,
struktur biaya yang tertata baik mampu mendorong peningkatan keuntungan dan penjualan
secara berkelanjutan bagi PT Jamkrindo Syariah Purwokerto.

Saat ini, prinsip syariah telah terlihat pada Value Proposition melalui penawaran
garansi berbasis syariah. Namun, elaborasi lebih lanjut diperlukan untuk menunjukkan
bagaimana prinsip-prinsip Islam seperti keadilan, transparansi, amanah, dan ukhuwah

diinternalisasi dan diimplementasikan dalam Customer Segments, Channels, dan khususnya
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Customer Relationships. Demikian pula, pada Revenue Streams, perlu penegasan lebih detail
mengenai kehalalan sumber pendapatan dan mekanisme bagi hasil yang sesuai akad. Aspek
syariah juga perlu digali dalam pengelolaan Key Resources, terutama terkait kompetensi
syariah SDM dan penggunaan sistem yang mendukung kepatuhan syariah. Pada Key
Activities, implementasi prinsip kehati-hatian dan keadilan syariah dalam proses bisnis seperti
penilaian nasabah dan penerbitan penjaminan perlu diuraikan, termasuk potensi adanya
pengawasan syariah internal. Dalam Key Partnerships, kriteria pemilihan mitra dan skema
kerjasama yang selaras dengan syariah menjadi penting untuk dianalisis. Terakhir, pada Cost
Structure, bagaimana prinsip efisiensi dan penghindaran tabdzir (pemborosan) diterapkan,
serta potensi alokasi biaya untuk kegiatan syariah, dapat menjadi poin analisis tambahan.
Penggalian aspek-aspek ini, yang didasarkan pada temuan observasi dan wawancara, akan
memberikan kontribusi yang lebih signifikan terhadap pemahaman penerapan BMC dalam

konteks lembaga keuangan syariah.

5. KESIMPULAN DAN SARAN

Dari hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa penerapan Business Model Canvas
(BMC) pada PT Jamkrindo Syariah Cabang Purwokerto telah memberikan dampak positif
dalam peningkatan efektivitas operasional serta meningkatkan daya saing perusahaan di
industri keuangan syariah. Perusahaan telah mengimplementasikan sembilan elemen BMC
secara komprehensif, dimulai dari memilih dibandingkan segmen pelanggan yang lebih
menguntungkan yaitu kontraktor dan juga lembaga pemerintah, pemberian nilai yang berbeda
dan syariah compliant dengan produk Surety Bond, pemakaian saluran komunikasi yang sesuai
seperti kerja sama dengan instansi, dan pengelolaan hubungan pelanggan yang baik. Serta
pengelolaan sumber daya manusia, kegiatan utama perusahaan, kemitraan strategis dan efektif
dari sisi biaya juga menjadi pendukung keberhasilan strategi ini.

Namun, dengan semakin beragam dan dinamisnya tantangan pasar, perusahaan
diharapkan terus berinovasi pada produk dan layanan berbasis teknologi terutama pada
digitalisasi pemasaran serta pelayanan. Pemasaran melalui sarana media sosial dan penguatan
saluran online juga sangat penting untuk menjangkau segmen pasar yang lebih luas. Serta
peningkatan kompetensi SDM melalui pelatihan berkala serta diversifikasi kemitraan strategis

dengan lembaga lain seperti fintech syariah.
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