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Abstrak 

 
Penelitian ini bertujuan untuk melakukan analisis strategi menggunakan Business Model Canvas (BMC) 
pada usaha budidaya ternak lele. Metode penelitian yang digunakan adalah deskriptif kualitatif, dengan 
fokus pada pengumpulan data melalui observasi, wawancara, dan studi dokumentasi. Dalam penelitian ini, 
sampel yang diambil adalah pemilik usaha ternak lele yang beroperasi di daerah Pesisir Selatan. Data 
yang diperoleh dianalisis secara deskriptif dan kualitatif, dengan mengidentifikasi komponen-komponen 
utama BMC yang relevan dengan usaha budidaya ternak lele. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
segmen pelanggan yang paling potensial bagi usaha ternak lele adalah pengepul atau agen, pedagang 
pecel lele, rumah makan, dan konsumen individu yang mencari ikan lele segar. Proposisi nilai yang 
ditawarkan oleh bisnis ternak lele meliputi kualitas produk yang baik, harga yang kompetitif, dan layanan 
purna jual yang memadai. Saluran distribusi utama yang efektif mencakup penjualan langsung dan pasar 
tradisional, serta kerjasama dengan agen distribusi lokal. Hubungan dengan pelanggan terjalin melalui 
pelayanan yang ramah, konsultasi teknis, dan program loyalitas. Sumber pendapatan utama berasal dari 
penjualan ikan hidup, bibit lele, dan pakan cacing sutra untuk bibit lele. 
 
Kata Kunci: analisis, BMC, budidaya, lele, strategi 

 
 

Abstract 
 
This study aims to conduct a strategy analysis using the Business Model Canvas (BMC) in catfish farming. 
The research method used is descriptive qualitative, with a focus on data collection through observation, 
interviews, and documentation studies. In this study, the samples taken were catfish livestock business 
owners operating in the South Coast area. The data obtained were analyzed descriptively and qualitatively, 
by identifying the main components of BMC that are relevant to catfish farming. The results showed that 
the most potential customer segments for the catfish farming business were collectors or agents, pecel lele 
traders, restaurants, and individual consumers looking for fresh catfish. The value proposition offered by 
the catfish farming business includes good product quality, competitive prices, and adequate after-sales 
service. Effective main distribution channels include direct selling and traditional markets, as well as 
cooperation with local distribution agents. Relationships with customers are established through friendly 
service, technical consulting and loyalty programs. The main source of income comes from the sale of live 
fish, catfish seeds, and silkworm feed for catfish seeds. 
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PENDAHULUAN 
 

Usaha budidaya ternak lele semakin 

populer di kalangan peternak dan pelaku 

usaha di Indonesia. Permintaan akan ikan lele 

yang tinggi, rendahnya biaya produksi, dan 

potensi pasar yang luas menjadikan bisnis ini 

menarik bagi banyak orang. Namun, seperti 

halnya bisnis lainnya, keberhasilan dalam 

usaha budidaya ternak lele tidak bisa dicapai 

tanpa adanya strategi yang matang. Dalam 

artikel ini, akan dilakukan analisis strategi 
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menggunakan Business Model Canvas (BMC) 

pada usaha budidaya ternak lele. BMC adalah 

suatu alat manajemen yang digunakan untuk 

menggambarkan, menganalisis, dan 

mengembangkan model bisnis (Hartatik & 

Baroto, 2017).  

Dengan menggunakan BMC, kita 

dapat melihat secara komprehensif berbagai 

komponen yang mempengaruhi keberhasilan 

suatu bisnis, termasuk pada usaha budidaya 

ternak lele (Rahmatang et al., 2019). 

Analisis strategi menggunakan BMC 

pada usaha budidaya ternak lele ini bertujuan 

untuk mengidentifikasi kekuatan dan 

kelemahan bisnis, serta peluang dan ancaman 

yang dihadapi dalam industri ini, konsep ini 

merupakan model bisnis sederhana (Sarno & 

Kurniawan, 2023). Dengan pemahaman yang 

mendalam tentang elemen-elemen BMC, 

pemilik usaha ternak lele dapat 

mengembangkan strategi yang tepat guna 

untuk meningkatkan kinerja bisnis (Sukarno & 

Ahsan, 2021). Penelitian ini akan membahas 

komponen-komponen utama BMC yang 

relevan dengan usaha budidaya ternak lele, 

antara lain Mengidentifikasi target pasar dan 

segmen pelanggan yang paling potensial bagi 

usaha ternak lele. Menentukan nilai yang 

ditawarkan oleh bisnis ternak lele kepada 

pelanggan, seperti harga yang kompetitif, 

kualitas produk yang baik, atau layanan purna 

jual yang memadai. Menganalisis strategi 

distribusi yang efektif untuk mencapai 

pelanggan, baik melalui penjualan langsung, 

agen, atau mitra bisnis lainnya. Menentukan 

jenis hubungan yang dijalin dengan 

pelanggan, seperti layanan purna jual, 

dukungan teknis, atau keanggotaan dalam 

program loyalitas. Mengidentifikasi berbagai 

sumber pendapatan yang dapat dihasilkan 

dari bisnis ternak lele, seperti penjualan ikan 

hidup, produk olahan, atau layanan konsultasi. 

Menjelaskan kegiatan-kegiatan utama yang 

dilakukan dalam operasional bisnis ternak lele, 

seperti pemilihan bibit, pakan, pemeliharaan 

kolam, dan pemasaran produk. 

Mengidentifikasi sumber daya yang 

dibutuhkan dalam bisnis ternak lele, baik 

berupa modal, lahan, infrastruktur, atau 

tenaga kerja. Menentukan mitra bisnis yang 

dapat mendukung operasional dan 

pertumbuhan bisnis ternak lele, seperti 

supplier pakan, distributor, atau lembaga 

penelitian. 

Dengan melakukan analisis strategi 

menggunakan BMC pada usaha budidaya 

ternak lele, diharapkan pemilik usaha dapat 

mengenali potensi dan tantangan untuk 

menjalankan bisnis ternak lele dengan baik 

dan produktif serta dapat bersaing dengan 

pemilik usaha ternak lele yang lainnya. 

 
BAHAN DAN METODE 
 
Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan 

pendekatan deskriptif kualitatif untuk 

menganalisis strategi menggunakan Business 

Model Canvas (BMC) pada usaha budidaya 

ternak lele. Metode penelitian ini bertujuan 

untuk memahami secara mendalam 

komponen-komponen BMC yang relevan 

dengan usaha budidaya ternak lele serta 

faktor-faktor yang mempengaruhi strategi 

bisnis (Prawijaya et al., 2021).  

 

Waktu dan Tempat Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan pada 

pemilik budidaya ternak lele di salah satu 

daerah Kecamatan Tarusan Kabupaten 

Pesisir Selatan Provinsi Sumatera Barat. 

Pelaksanaan Penelitian ini dilakukan selama 2 

bulan yaitu pada bulan Februari sampai April 

2023. 

 
Pengumpulan Data 

a. Observasi 

Peneliti melakukan observasi langsung 

terhadap proses budidaya ternak lele pada 

tempat budidaya ternak lele. Observasi 



 
Fadillah Majid Saragih et al.| Agrokompleks Vol. 23 No. 2 Edisi Juli 2023, Hal. 138-148 

 
 

 
 

140 

dilakukan untuk memperoleh pemahaman 

yang mendalam tentang kegiatan operasional, 

pengelolaan sumber daya, dan interaksi 

dengan pelanggan dan mitra bisnis. 

 

b. Wawancara 

Peneliti melakukan wawancara dengan 

pemilik usaha ternak lele untuk memperoleh 

informasi tentang strategi bisnis yang mereka 

terapkan. Wawancara difokuskan pada topik-

topik seperti segmen pelanggan, proposisi 

nilai, saluran distribusi, hubungan dengan 

pelanggan, sumber pendapatan, kegiatan 

kunci, sumber daya kunci, dan mitra kunci. 

 

c. Studi Dokumentasi 

Peneliti mengumpulkan data dari 

dokumen-dokumen terkait usaha budidaya 

ternak lele, seperti laporan keuangan, catatan 

produksi, dan dokumen perjanjian mitra bisnis. 

Data ini digunakan untuk mendukung analisis 

BMC dan memperoleh pemahaman yang lebih 

lengkap tentang kondisi usaha. 

Analisis Data 

Data yang diperoleh dari observasi, 

wawancara, dan studi dokumentasi dianalisis 

secara deskriptif dan kualitatif. Data-data 

tersebut dikategorikan sesuai dengan 

komponen-komponen pendekatan BMC 

(Candraningrat et al., 2021). Seperti segmen 

pelanggan, proposisi nilai, saluran distribusi, 

dan sebagainya. Analisis dilakukan dengan 

menganalisis informasi dari pemilik usaha 

untuk mengidentifikasi pola-pola dan temuan-

temuan yang relevan. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
 

Penelitian ini menghasilkan analisis 

strategi BMC pada usaha ternak lele 

berdasarkan rancangan BMC yang telah di 

buat. Berikut adalah rancangan strategi BMC 

pada usaha budidaya ternak lele.

 

 

Gambar 1. Business model canvas budidaya ternak lele
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1. Customer Segments 

Dalam analisis strategi menggunakan 

Business Model Canvas (BMC) pada usaha 

budidaya ternak lele, identifikasi segmen 

pelanggan ini ialah penggambaran target 

pasar yang akan dilayani dan menjadi faktor 

kunci dalam merancang strategi bisnis yang 

efektif (Hayati & Amelia, 2023). 

a. Segmen Pelanggan Utama 

Berdasarkan hasil observasi pada 

penelitian ini, segmen pelanggan utama pada 

usaha budidaya ternak lele yaitu pengepul 

atau agen, pedagang pecel lele, rumah 

makan, dan konsumen individu yang mencari 

ikan lele segar.  

Pengepul atau agen agen merupakan 

segmen pelanggan dan target pasar utama 

dalam usaha budidaya ternak lele ini, 

pengepul biasanya melakukan permintaan 

pembelian ikan lele segar dengan jumlah yang 

besar untuk di jual kembali ke berbagai 

daerah. Pengepul biasanya melakukan 

pembelian secara langsung datang ke tempat 

budidaya ternak lele.  

Pedagang pecel lele dan rumah makan 

juga merupakan target pasar utama dalam 

usaha ini, Mereka merupakan konsumen yang 

membutuhkan pasokan ikan lele secara 

reguler untuk kebutuhan menu masakan 

mereka. Keberadaan segmen pelanggan ini 

memberikan peluang pasar yang besar bagi 

usaha budidaya ternak lele.  

Selain pengepul, pedagang pecel lele, 

dan rumah makan terdapat juga segmen 

pelanggan individu yang langsung membeli 

ikan lele untuk kebutuhan pribadi. Mereka 

dapat menjadi pelanggan yang setia jika 

usaha budidaya ternak lele menawarkan 

kualitas produk yang baik dan harga yang 

kompetitif. Pelanggan segmen individu ini 

biasanya adalah masyarakat setempat yang 

dekat dengan tempat budidaya ternak lele. 

 

 

b. Karakteristik Segmen Pelanggan 

Dalam memahami segmen pelanggan, 

penting untuk menganalisis karakteristik 

mereka. Berdasarkan penelitian ini, beberapa 

karakteristik segmen pelanggan pada usaha 

budidaya ternak lele. Pelanggan 

membutuhkan pasokan ikan lele secara 

regular, segmen pelanggan utama seperti 

pedagang pecel lele dan rumah makan 

membutuhkan pasokan ikan lele secara 

teratur untuk memenuhi permintaan 

konsumen mereka. Keberlanjutan pasokan 

merupakan faktor penting dalam 

mempertahankan hubungan bisnis dengan 

segmen ini.  

Pelanggan juga pastinya Mencari 

produk berkualitas, pelanggan segmen utama 

mengutamakan kualitas produk. Mereka 

mencari ikan lele segar, bebas dari bau amis, 

dan memiliki rasa yang enak. Kualitas produk 

yang baik akan meningkatkan kepercayaan 

pelanggan terhadap usaha budidaya ternak 

lele. 

Selain itu pelanggan sensitif terhadap  

harga. harga menjadi pertimbangan penting 

bagi segmen pelanggan. Pasar yang 

kompetitif mengharuskan usaha budidaya 

ternak lele menawarkan harga yang kompetitif 

agar tetap menarik bagi segmen pelanggan 

yang sensitif terhadap harga. 

 

2. Value Propositions 

Pada BMC, value propositions 

merupakan pernyataan yang menjelaskan 

manfaat unik yang ditawarkan oleh suatu 

produk atau layanan kepada pelanggan (Putra 

& Prabawani, 2021). Value proposition ini 

menggambarkan mengapa pelanggan harus 

memilih produk atau layanan tersebut dan 

bagaimana produk atau layanan tersebut 

memenuhi kebutuhan pelanggan dengan cara 

yang lebih baik daripada pesaing. 
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a. Menawarkan lele yang segar dan 
berkualitas 

Pada usaha budidaya lele ini pemilik 

menawarkan lele segar dan berkualitas tinggi 

dikarenakan menggunakan metode dan teknik 

pembudidayaan yang baik, misalnya air kolam 

lele rutin diganti setiap 2-3 minggu sekali agar 

air kolam tetap bersih. Pemberian dan 

pemilihan pakan juga dilakukan dengan baik 

seperti pemberian pakan cacing sutra untuk 

bibit lele, dan pelet untuk lele yang sudah 

mulai besar. Dengan begitu Pelanggan akan 

tertarik untuk membeli produk yang dapat 

menjamin kualitas dan kebersihan. 

 

Gambar 2. Lele segar 

 

 

b. Menawarkan bibit lele 

Selain menawarkan yang segar dan 

berkualitas, pemilik budidaya lele juga 

menyediakan dan menawarkan bibit lele. 

Berdasarkan hasil observasi, pembibitan lele 

awalnya dilakukan agar pemilik tidak perlu lagi 

membeli bibit lele ke mitra lain untuk 

dibudidayakan. Namun setelah berhasil 

melakukan pembibitan lele ini pemilik 

memutuskan juga untuk menjual bibit lele agar 

dapat menambah sumber pemasukan. 

 

c. Menawarkan pakan bibit lele cacing 
sutra 

Cacing sutra merupakan sumber 

pakan alami yang kaya nutrisi dan mudah 

dicerna oleh lele. Cacing sutra sangat bagus 

untuk pakan bibit lele. Selain menawarkan lele 

yang segar dan bibit lele, pemilik juga 

menawarkan cacing sutra untuk pakan bibit 

lele. Pemilik awalnya mencoba untuk 

membuat budidaya cacing sutra guna untuk 

pakan bibit lele secara mandiri, namun pemilik 

melihat peluang dan potensi untuk penjualan 

pakan bibit lele dapat menghasilkan 

pemasukan tambahan, maka pemilik 

memutuskan untuk menjual pakan bibit lele 

tersebut. 

 
Gambar 3. Bibit Lele
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3. Channel 

Dalam usaha budidaya ternak lele, 

saluran distribusi yang efektif dan efisien 

menjadi kunci untuk mengantarkan produk lele 

segar kepada pelanggan dengan tepat waktu 

dan dalam kondisi optimal (Alfarisi, 2019). 

a. Penjualan langsung 

Penjualan langsung merupakan 

kegiatan utama untuk menyalurkan distribusi 

budidaya lele ini. Pelanggan seperti pengepul 

atau agen biasaya langsung datang ke tempat 

pembudidayaan untuk melakukan pembelian 

secara langsung. 

b. Penjualan online 

Dalam era digital, usaha budidaya lele 

juga dapat memanfaatkan platform online 

untuk menjual produknya. Dengan memiliki 

situs web atau toko online, usaha tersebut 

dapat mencapai pelanggan secara global dan 

menjalankan bisnis e-commerce. Penjualan 

online dapat dilakukan melalui platform 

perdagangan elektronik yang sudah mapan 

atau melalui media sosial.  

 
4. Customer Relationships 

Membangun hubungan yang baik 

dengan pelanggan sangat penting untuk 

mempertahankan loyalitas dan meningkatkan 

retensi pelanggan (Fauziah, 2020). Salah satu 

trategi yang dapat digunakan adalah dengan 

memberikan promo dan diskon pada produk 

lele. Pemilik budidaya memberikan promo 

atau diskon yang berlaku setiap kali 

pelanggan melakukan pembelian. Misalnya 

memberikan potongan harga atau diskon 

persentase tertentu untuk setiap pembelian 

dalam jumlah tertentu. Strategi ini dapat 

mendorong pelanggan untuk melakukan 

pembelian yang lebih sering atau dalam 

jumlah yang lebih besar. 

 
5. Revenue Stream 

Dalam usaha budidaya ternak lele, ada 

beberapa Revenue Streams yang dapat 

menjadi sumber pendapatan (Warnaningtyas, 

2020). 

a. Penjualan lele 

Usaha budidaya lele dapat 

menghasilkan pendapatan dari penjualan lele 

hidup dan segar kepada pelanggan. Lele yang 

hidup dan segar biasanya dibeli oleh 

pelanggan seperti pengepul atau agen dalam 

jumlah yang besar, kemudian pengepul 

tersebut akan mendistribusikan kembali ke 

berbagai daerah. 

b. Penjualan bibit lele 

Usaha budidaya lele dapat 

menyediakan dan menjual bibit lele kepada 

para peternak atau konsumen yang tertarik 

untuk memulai usaha budidaya lele sendiri. 

Penjualan bibit lele dapat menjadi sumber 

pendapatan yang signifikan, terutama jika 

kualitas dan ketahanan bibit lele unggul. 

c. Penjualan pakan bibit lele cacing sutra 

Usaha budidaya lele dapat menjual 

pakan khusus untuk bibit lele kepada para 

peternak atau konsumen yang 

membutuhkannya. Penjualan pakan bibit lele 

dapat menjadi sumber pendapatan tambahan 

yang dapat meningkat seiring dengan 

pertumbuhan jumlah peternak lele. 

 

6. Key Resources 

Bagian ini merupakan elemen yang 

mengidentifikasi semua sumber daya yang 

diperlukan oleh sebuah bisnis untuk 

menjalankan operasionalnya, menghasilkan 

dan memberikan nilai kepada pelanggan 

(Wijayanti & Hidayat, 2020). 

a. Lahan dan kolam lele 

Berdasarkan observasi langsung ke 

tempat pembudidayaan lele, lahan pada 

ternak lele ini diimplementasikan dekat 

dengan area persawahan dan banyak 

pepohonan yang sejuk. Kolam lele pada 

pembudidayaan untuk awal memulai usaha 

budidaya dibuat 3 kolam lele. Uniknya yang 

membuat pembeda dengan tempat budidaya 

lain yaitu kolam lele pada tempat penelitian ini 
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dibuat dengan menggunakan terpal tebal yang 

di bentuk seperti kolam. Dengan 

menggunakan terpal untuk kolam lele dapat 

mempermudah penggantian air kolam secara 

rutin agar kolam tetap bersih. 

 

 
Gambar 4. Lahan dan kolam lele

b. Bibit lele 

Memiliki akses terhadap bibit lele yang 

berkualitas baik merupakan Key Resource 

yang penting dalam usaha budidaya lele. 

Pada awal usaha budidaya ini pemilik membeli 

bibit lele berkualitas kepada mitra untuk 

memulai ternak lele. Namun setelah 

berjalannya waktu pemilik memutuskan untuk 

pembudidayaan bibit lele secara mandiri. 

Dengan begitu untuk tahap pembibitan 

selanjutnya tidak perlu lagi membeli bibit 

kepada mitra lain. 

c. Pakan lele 

Pakan yang tepat dan berkualitas 

tinggi diperlukan untuk pertumbuhan dan 

kesehatan lele. Menyediakan sumber daya 

pakan yang memadai, baik berupa pakan 

komersial maupun pakan alami, menjadi 

penting dalam operasional budidaya lele. 

Pada penelitian ini pemilik menggunakan 

pakan cacing sutra untuk bibit lele, dan pelet 

untuk lele yang sudah mulai besar. 

d. Induk lele 

Induk lele pada bagian ini digunakan 

untuk pembibitan bibit lele secara mandiri, 

pemilik melihat peluang dan potensi untuk 

melakukan pembibitan secara mandiri guna 

untuk budidaya lelenya sendiri dan juga dapat 

menjual bibit lele kepada mitra lain untuk 

menambah pemasukan pemilik. 

e. Perangkat operasional 

Perangkat dan alat yang dibutuhkan 

dalam budidaya lele seperti mesin pompa air, 

pipa air, selang air, dan kabel listrik menjadi 

Key Resources yang penting dalam 

menjalankan operasional budidaya lele yang 

efektif dan efisien. 

f. Tenaga kerja 

Tenaga kerja yang terampil dan terlatih 

merupakan sumber daya utama dalam usaha 

budidaya lele. Peternak lele yang 

berpengalaman dan ahli dalam perawatan 

lele, pengelolaan kolam, serta pemantauan 

kualitas air merupakan aset penting dalam 

mencapai keberhasilan usaha. 

7. Key Activities 

Kegiatan ini merupakan kegiatan 

utama dalam melakukan pembudidayaan 

ternak lele, kegiatan utama ini tentukan hasil 

dari usaha budidaya (Hendarsih, 2021). 

a. Pembuatan kolam lele dan peralatan 
penggantian air kolam 

Kegiatan ini melibatkan pembuatan 

kolam budidaya lele yang sesuai dengan 

standar dan kebutuhan lele, termasuk 

pengaturan sistem sirkulasi air dan 
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pemasangan peralatan untuk penggantian air 

kolam secara efisien. Berdasarkan hasil 

observasi pembuatan kolam untuk tahap awal 

dibuat 3 kolam utama. Kolam pertama 

digunakan untuk penempatan bibit lele, kolam 

kedua digunakan untuk penempatan lele yang 

sudah mulai agak besar dengan usia lele 2-3 

minggu, kolam ketiga digunakan untuk 

penempatan lele yang sudah relatif besar. 

b. Pengisian bibit lele 

Kegiatan ini mencakup pengisian 

kolam budidaya dengan bibit lele yang 

berkualitas. Pengisian bibit lele harus 

dilakukan dengan hati-hati untuk memastikan 

kesejahteraan dan pertumbuhan awal lele. 

Dalam hal ini pemilik pada awal pengisian bibit 

membeli bibit lele yang berkualitas untuk 

budidaya lele. Pemilik melakukan pembelian 

bibit lele hanya pada awal usaha budidaya 

saja, dikarenakan pemilik memutuskan untuk 

melakukan pembibitan lele secara mandiri. 

c. Pemberian pakan lele 

Kegiatan ini melibatkan memberikan 

pakan yang sesuai dan berkualitas kepada 

lele di kolam budidaya. Pemberian pakan yang 

tepat dan terjadwal akan mendukung 

pertumbuhan optimal dan kesehatan ikan. 

Dalam hal ini pemilik memberikan pakan bibit 

lele dengan menggunakan cacing sutra dan 

pelet untuk lele yang sudah relatif besar. 

Pemberian pakan ini rutin diberikan tiga kali 

dalam sehari yaitu pagi, siang, dan sore. 

d. Penyortiran lele 

Kegiatan ini mencakup penyortiran lele 

berdasarkan ukuran atau kriteria tertentu. 

Penyortiran dilakukan untuk memisahkan lele 

yang siap dipanen, memisahkan ukuran yang 

berbeda. Dalam hal ini pemilik melakukan 

penyortiran lele dari awal pengisian bibit lele 

yaitu 2-3 minggu, kegiatan penyortiran ini 

dilakukan untuk mencegah lele yang sudah 

relatif besar memakan lele yang relatif lebih 

kecil.  

e. Penggantian air kolam lele 

Kegiatan ini melibatkan penggantian 

air dalam kolam budidaya secara teratur. 

Penggantian air bertujuan untuk menjaga 

kualitas air, menghilangkan limbah, dan 

memberikan lingkungan yang sehat bagi lele. 

Dalam hal ini pemilik melakukan penggantian 

air kolam secara rutin 2-3 minggu sekali agar 

kolam lele tetap terjaga kebersihannya. 

 
Gambar 5. Proses penyortiran 

f. Panen 

Kegiatan ini melibatkan panen lele 

yang telah mencapai ukuran atau bobot yang 

diinginkan. Panen dilakukan dengan hati-hati 

dan efisien untuk memastikan kualitas ikan 

yang dihasilkan.  

g. Pembibitan bibit lele secara mandiri 

Kegiatan ini mencakup pembibitan bibit 

lele di dalam usaha budidaya ternak lele. 

Dengan melakukan pembibitan sendiri, usaha 

dapat mengontrol kualitas dan pasokan bibit 

lele yang dibutuhkan. Dalam hal ini pemilik 

budidaya membeli induk lele yang berkualitas 

guna untuk pembibitan lele. Induk lele jantan 

dan betina ditempatkan di suatu wadah atau 

kolam yang sama kemudian proses 

pengawinan selama 3 hari, dalam 3 hari lele 

sudah bisa menghasilkan ribuan telur, sabut 

atau ijuk diletakkan di dalam kolam pembibitan 

lele berguna untuk media penyanggah telur 

lele. Telur lele akan menetas selama 2 hari, 

kemudian setelah bibit lele menetas selama 2-

3 hari bibit lele dipindahkan ke kolam khusus 

untuk bibit lele dan diberi makan cacing sutra. 
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Gambar 6. Proses panen lele 

h. Ternak pakan cacing sutera 

Kegiatan ini melibatkan ternak cacing 

sutra sebagai sumber pakan alami untuk bibit 

lele. Ternak cacing sutra dilakukan sebagai 

upaya untuk memenuhi kebutuhan pakan lele 

dengan cara yang berkelanjutan dan efisien. 

Dalam hal ini pemilik budidaya melakukan 

ternak cacing sutra secara mandiri dengan 

cara mencari cacing sutra di sekitaran saluran 

pembuangan air pergantian kolam lele, 

kemudian cacing yang didapatkan tersebut 

diletakkan dalam wadah seperti ember, 

selanjutnya cacing sutra diberi makan ampas 

tahu selama 1 minggu maka cacing akan 

berkembang biak menjadi sangat banyak dan 

siap untuk dijadikan pakan bibit lele. 

 

 
Gambar 7. Proses pembibitan lele 

8. Key Partnership 

Analisis strategi Business Model 

Canvas pada usaha budidaya ternak lele 

dapat melibatkan beberapa key partnership 

yang strategis. Partner dalam budidaya ini 

misalnya seperti supplier pakan dan mitra 

peternak lele lain (Suwarni & Handayani, 

2021). Ternak lele membutuhkan pasokan 

pakan yang cukup untuk pertumbuhan yang 

optimal. Dalam hal ini, kerjasama dengan 

supplier pakan ternak menjadi penting. Pemilik 

rutin membeli pelet untuk pakan lele. Partner 

dengan mitra lain berguna untuk Membangun 

kerjasama dengan peternak lele lain bisa 

memberikan manfaat yang saling 

menguntungkan. Misalnya, dapat dilakukan 

pertukaran informasi mengenai praktik terbaik 

dalam budidaya lele, berbagi sumber daya, 

atau bahkan melakukan kolaborasi dalam 

pemasaran produk lele. Kolaborasi semacam 

ini dapat membantu mengoptimalkan produksi 

dan meningkatkan daya saing usaha budidaya 

ternak lele. 

 

9. Cost Structure 

Pada Business Model Canvas, Cost 

Structure menggambarkan bagaimana biaya-

biaya tersebut dibagi dan diatur dalam bisnis 

(Ermaya & Darna, 2019). Pada 

pembudidayaan ternak lele ini pemilik 

menggambarkan biaya yang dikeluarkan 

dalam menjalankan usaha budidaya ini yaitu 

biaya pembuatan kolam dan peralatan 

penggantian air kolam lele, biaya pembelian 

bibit lele untuk awal usaha budidaya, biaya 

pembelian pakan lele, biaya pembelian 2 

induk lele untuk pembibitan lele, biaya 

operasional, dan biaya karyawan. 

 
KESIMPULAN 

 
Dalam analisis Business Model 

Canvas pada usaha budidaya ternak lele, 

peneliti telah mengidentifikasi dan 

menganalisis berbagai elemen yang 

berkontribusi terhadap kesuksesan bisnis. 
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Dalam hal ini, fokusnya pada elemen Value 

Proposition, Customer Segments, Channels, 

Customer Relationships, Revenue Streams, 

Key Activities, Key Resources, Key 

Partnerships, dan Cost Structure. Nilai 

proposisi yang kuat dan jelas adalah kunci 

dalam menarik pelanggan dan membedakan 

bisnis budidaya ternak lele ini dari pesaing. 

Dalam hal ini, usaha budidaya ternak lele 

dapat menawarkan keunggulan seperti 

kualitas ikan yang baik, harga yang kompetitif, 

dan keberlanjutan dalam persediaan ikan. 

Melalui identifikasi segmen pelanggan 

yang tepat, seperti pengepul atau agen, 

pedagang pecel lele atau rumah makan, dan 

pasar tradisional. Bisnis ini dapat membangun 

hubungan yang kuat dan saling 

menguntungkan dengan pelanggan. Dalam 

hal ini, saluran distribusi yang efektif, seperti 

distribusi langsung ke pelanggan atau melalui 

penjualan online menjadi kunci untuk 

mencapai target pasar dengan efisien. 

Secara keseluruhan, melalui analisis 

Business Model Canvas, penulis 

mengidentifikasi elemen-elemen kunci yang 

berkontribusi terhadap kesuksesan usaha 

budidaya ternak lele. Dalam 

mengimplementasikan strategi ini, penting 

bagi pengusaha untuk terus memonitor dan 

mengevaluasi kinerja bisnis, serta melakukan 

penyesuaian yang diperlukan guna mencapai 

keberhasilan jangka panjang. 
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