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ABSTRAK

Interaksi konsumen yang terjadi melalui konten yang disebarluaskan oleh pemilik akun di Instagram
manjadi sesuatu yang penting karena dapat meraih tingkat customer engagement yang tinggi. Gudang
Sangrai yang merupakan salah toko yang menjual biji kopi di instagram, cenderung memiliki konten biji
kopi yang masih sedikit sehingga menyebabkan interaksi yang terjadi relatif rendah. Selain itu, konten yang
dibuat tidak memenuhi kebutuhan konten dari yang diinginkan oleh konsumen. Value proposition canvas
adalah salah satu metode yang dapat digunakan karena berfungsi untuk memetakan kebutuhan konsumen
agar produk yang ditawarkan dapat sesuai dengan kebutuhan pasar. Pada studi ini, content-fit merupakan
hasil dari pemetaan value proposition canvas yang berupa ide konten agar dapat memenuhi kebutuhan
konten konsumen yang telah diseleraskan dengan produk dari perusahaan. Oleh karena itu, diharapkan akan
menghasilkan tingkat customer engagement pada media sosial instagram Gudang Sangrai selama 40 hari.
Studi ini penting untuk mengetahui bahwa value proposition canvas dapat digunakan dalam memenuhi

kebutuhan konten yang diinginkan oleh konsumen agar menghasilkan customer engagement.
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1. PENDAHULUAN

Pemanfaatan media sosial yang mudah dan lebih
berfokus pada konsumen, memiliki dampak yang
baik untuk dijadikkan saluran pemasaran
dibandingkan saluran lainnya [1]. Salah satu
media sosial yang dapat dimanfaatkan sebagai
alat pemasaran adalah Instagram karena memiliki
peluang yang efektif dan keunggulan lebih untuk
menyampaikan pesan dari sebuah brand dalam
bentuk foto dan video yang menarik [2]. Pada
umumnya, pemilik bisnis akan melakukan
posting foto atau video untuk memperkenalkan
suatu produk atau jasa kepada calon konsumen
[1]. Hal ini dapat dimanfaatkan oleh perusahaan
untuk melakukan interaksi sekaligus juga
promosi agar dapat meningkatkan hubungan
antara pelaku bisnis dengan konsumen atau dapat
disebut juga dengan customer engagement [1].

Gudang Sangrai yang merupakan salah satu
industri bisnis yang bergerak di bidang food and
beverages juga telah menggunakan media sosial
instagram sebagai salah satu media untuk
melakukan pemasaran, khususnya pada produk
biji kopi. Namun, pada pemanfaatannya sebagai
alat pemasaran, Gudang Sangrai dirasa belum
dapat memanfaatkan media sosial tersebut
dengan maksimal sehingga mempengaruhi

tingkat customer engagement yang diraih oleh
akun tersebut. Hal ini terlihat pada beberapa
perbedaan yang kontras antara aktivitas pada
media sosial Instagram Gudang Sangrai dengan
kompetitor  sejenis,yaitu  Fugol Roastery,
diantaranya adalah dapat dilihat dari kualitas
konten, rentang waktu posting, jenis posting, dan
cara komunikasi yang dilakukan oleh
perusahaan.

Dalam hal strategi pembuatan konten, Gudang
Sangrai tidak memiliki sebuah pola dalam
membuat konten sehingga mempengaruhi segala
aktivitas yang terdapat pada akun instagram
Gudang Sangrai, termasuk kualitas dari konten
yang disajikan pada akun tersebut. Selain itu,
belum adanya kesesuaian antara konten yang
diberikan oleh perusahaan dengan kebutuhan
konten yang diinginkan oleh konsumen. Hal ini
dapat mempengaruhi terhadap ketertarikan
konsumen dalam menikmati konten yang ada
pada akun Instagram Gudang Sangrai. Dalam
upaya menciptakan customer engagement,
perusahaan perlu mengoptimalkan konten pada
media sosial dengan baik.

Melalui proyek ini, penulis melakukan sebuah
strategi pembuatan konten (content planning)
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yang berpacu pada value proposition canvas
dalam memenuhi kebutuhan konten yang ingin
dinikmati oleh konsumen. Value proposition
canvas adalah model bisnis yang dapat
memudahkan perusahaan untuk melakukan
perencanaan atau pengambilan sebuah keputusan
agar dapat memberikan sebuah nilai bagi
konsumen dan juga perusahaan [3]. Model bisnis
dari value proposition memiliki 2 (dua) poin
dalam memetakkan kebutuhan konsumen,
diantaranya adalah melalui perumusan customer
profile yang terdiri dari aspek customer job,
customer gain, serta aspek customer pains, dan
poin value map [3]. Value proposition canvas
dipercaya dapat meningkatkan  customer
engagement karena melibatkan secara langsung
keinginan dari konsumen Hal tersebut dapat
terjadi karena model bisnis ini mengutamakan
perspektif dari konsumen dalam membuat sebuah
produk dari perusahaan sehingga dapat
menciptakan customer engagement. Pada proyek
ini, hasil dari pemetaan tersebut akan
menciptakan sebuah produk yang disebut
content-fit. Hal ini akan membantu penulis dalam
melakukan proyek untuk menentukan pola
pembuatan konten. Selain itu, penulis juga dapat
mengukur peningkatan customer engagement
yang diraih oleh perusahaan setelah menerapkan
model value proposition canvas dalam
pembuatan konten yang telah dibuat.

2. KAJIAN PUSTAKA
2.1 Instagram

Instagram adalah salah satu media komunikasi
yang dapat dimanfaatkan sebagai media
pemasaran dalam bentuk penyebaran foto atau
video terkait produk atau jasa yang ditawarkan
oleh perusahaan dengan tujuan untuk menambah
keuntungan bagi perusahaan [4].

Dalam mengelola aktivitas pada media sosial
Instagram, diperlukan beberapa perencanaan
karena hal tersebut akan mempengaruhi tingkat
keberhasilan suatu perusahaan dalam mengelola
Instagram [1]. Salah satu perencanaan yang dapat
dilakukan adalah dengan menggunakan content
planning yang berisi bahwa perusahaan telah
mengatur seluruh proses pembuatan konten
secara terstruktur agar dapat meningkatkan
jumlah customer atau calon customer pada tiap
harinya [11]. Semakin perencanaan content
planning dilakukan dengan baik, maka semakin
banyak tingkat customer engagement yang akan
diraih oleh perusahaan [11].

2.2 Value Proposition

Value proposition canvas menurut [7] adalah
salah satu metode yang dapat digunakan untuk
menciptakan sebuah nilai dari sebuah produk
yang ditawarkan kepada konsumen. Dengan
memanfaatkan metode ini, perusahaan akan lebih
mudah dalam menentukan produk atau jasa yang
dibutuhkan oleh konsumen sehingga dapat saling
memberi keuntungan satu sama lainnya [7]. Pada
pemanfaatan sosial media sebagai alat
pemasaran, value proposition canvas dapat
digunakan sebagai salah satu strategi dalam
menciptakan sebuah konten yang dibutuhkan
oleh konsumen sehingga dapat membentuk
sebuah pola content marketing. Hal tersebut
bertujuan agar konten yang telah dirancang dapat
menjadi content-fit antara perusahaan dengan
konsumen. Menurut [8] value proposition canvas
memiliki dua aspek diantaranya adalah terdapat
aspek konsumen dan aspek value. Value
propostion canvas didasari pada penciptaan
customer profiling yang terdiri dari customer
jobs, customer pain, dan customer gain yang
nantinya akan dicocokan dengan value map yang
terdiri dari product and service, pain reliever, dan
gain creator [10].

Gambar 1 Model Value Proposition Canvas (Sumber
: Strategyzer.com)

2.3 Customer Engagement

Menurut [12] customer engagement adalah suatu
hubungan yang tercipta akibat terjadinya
interaksi antara perusahaan dengan konsumen
secara terukur. Selain itu, menurut customer
engagement adalah upaya dalam menciptakan
ataupun membangun sebuah hubungan dengan
konsumen agar dapat meningkatkan peforma
bisnis dari suatu perusahaan [13].

Customer engagement adalah upaya dalam
menjaga hubungan dengan konsumen agar terus
dapat melakukan interaksi sehingga konsumen
tersebut menjadi loyal terhadap perusahaan [14].
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Customer engagement menjadi penting karena
dengan adanya tingkat customer engagement
yang tinggi, maka kesempatan besar bagi sebuah
merek atau produk untuk lebih dikenal oleh
banyak konsumen, bahkan hal tersebut akan
berdampak juga kepada tingkat penjualan [1].
Dengan tingginya tingkat engagement yang
diraih oleh suatu perusahaan, maka dapat
didefinisikan  bahwa perusahaan  tersebut
memiliki ikatan yang baik dengan para
konsumennya [9].

3. METODOLOGI

Dalam proyek ini terdapat beberapa langkah yang
terstruktur agar dapat menyelesaikan masalah
yang terjadi. Terdapat 3 (tiga) kategori yang
dilakukan oleh penulis untuk menghasilkan
sebuah konten yang dibutuhkan oleh konsumen
Gudang Sangrai.

Gambar 2 Metode Studi

Pada kategori 1 (satu), mengutamakan dalam
proses pemetaan model bisnis value proposition
canvas yang dimana penulis melakukan berbagai
wawancara dengan berbagai pihak untuk
memenuhi nilai customer profile dan value map.

Tabel 1. Langkah Perencanaan Value Proposition

Canvas
N Langkah Customer Value
0 Profile Map
Perencanaan Value Proposition Canvas
1. | Melakukan | Konsumen | Perusahaan
Wawancara | Biji Kopi
2. | Analisis Dimasukka | Dimasukka
Hasil n kedalam | n kedalam
Wawancara | 3 aspek : | 3 aspek :
3. | Memasukka | Customer Job n
n Ke dalam | Job, Product,
Peta Canvas | Customer Gain

4. | Menentuka | Gains, Creator,
n Content- | Customer Pain
fit Pains Reliever

Lalu, pada kategori 2 (dua), mengutamakan
proses pembuatan konten. Pada kategori 3 (tiga),
mengutamakan dalam proses pengukuran konten
yang dihasilkan dari pemetaan value proposition
canvas.

4. PEMBAHASAN
4.1 Customer Profile

Nilai dari customer profile diambil dari hasil
wawancara yang dilakukan dengan konsumen
untuk mengetahui pemahaman konsumen terkait
produk biji kopi. Hal ini akan berpengaruh
terhadap keputusan penulis dalam merancang
sebuah konten yang dibutuhkan oleh konsumen.

Customer Job

Pada poin customer job yang dapat diambil dari
hasil wawancara adalah beberapa dari mereka
menyebutkan bahwa jika ingin membeli produk
biji kopi secara online terdapat beberapa hal yang
diperhatikan diantaranya dari tampilan visual
seperti packaging, lalu dari jenis dan nama
varian, serta kandungan dari biji kopi. Dan alasan
mereka memilih toko online secara berulang
karena memiliki rasa yang konsisten, harga yang
murah, dan layanannya mudah.

Customer Gains

Pada poin customer gains yang dapat diambil
dari hasil wawancara adalah berupa harapan yang
diinginkan oleh konsumen diantaranya lebih aktif
pada media sosial, memberikan tasting notes
kepada konsumen, dan juga memiliki rasa yang
konsisten. Selain itu, konsumen juga bereskpetasi
terkait atau packaging yang menarik,
memperbanyak varian rasa, dan juga kualitas biji
kopi yang selalu dijaga.

Customer Pains

Pada poin customer pains yang dapat diambil
dari hasil wawancara adalah terkait hal yang tidak
diharapkan oleh kebanyakan konsumen yaitu
ketidaksesuaian rasa yang mereka rasakan ketika
mencoba biji kopi tersebut. Selain itu, packaging
yang tidak sesuai dengan yang diharapkan
sehingga mempengaruhi kualitas dari biji kopi.
Lalu, untuk informasi yang ingin mereka
dapatkan adalah terkait dari biji kopi seperti jenis
kopi, roasting profile, notes, dan juga harga.
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4.2 Value Map

Pada aspek ini menggambarkan sebuah nilai yang
dapat diberikan oleh perusahaan untuk menjawab
segala permasalahan yang dialami oleh
konsumen.Berikut ~ kesimpulan  dari  hasil
wawancara dengan perusahaan yang telah
penulis jadikan poin spesifik untuk mengisi aspek
dari value map.

Product and Service

Pada poin ini, Gudang Sangrai memasarkan
produk biji kopi yang memiliki varian rasa yang
cukup banyak, telah menggunakan marketplace
dan juga sosial media Instagram sebagai media
pemasaran, dan Packaging yang dimiliki oleh
Gudang Sangrai berbahan Paper Kraft.

Gain Creator

Pada poin ini, harapan yang dapat diwujudkan
oleh perusahaan adalah bentuk packaging yang
menarik karena diberikan animasi yang sesuai
dengan jenis biji kopi, memberikan layanan
informasi pada media sosial Instagram Gudang
Sangrai, dan terus mengeluarkan jenis varian
terbaru dari Gudang Sangrai.

Pain Reliever

Pada poin ini, Gudang Sangrai memiliki kualitas
dari produk biji kopi yang selalu dijaga sehingga
memiliki cita rasa yang sesuai dengan keinginan
konsumen dan memiliki penjelasan mengenai
tasting notes dari masing-masing varian.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
4.1 Value Proposition Canvas

Dari hasil yang telah didapatkan, maka hal
tersebut dapat dipetakan ke dalam bentuk model
value proposition canvas.

Gambar 3 Hasil Value Proposition Canvas

Content-fit

Dalam memaksimalkan hasil dari kedua aspek
pada value propostion, maka perlu dibuatkan

content-fit yang sesuai dengan poin pain
relievers. Perusahaan selalu mempertahankan
kualitas biji dan memberikan informasi yang
lengkap kepada konsumennya. Oleh karena itu,
content-fit yang dapat dihasilkan diantaranya:

1.  Memperlihatkan produksi biji kopi dari
Gudang Sangrai dalam menjaga
kualitas produk agar selalu
menciptakan rasa yang konsisten.

2. Menginformasikan terkait biji kopi
seesuai dengan kegunaannya dan cara
penyajiannya cocok untuk dinikmati
dengan bahan lain.

3. Menciptakan konten yang
menginformasikan terkait berbagai
macam varian dari Gudang Sangrai
secara lengkap seperti menampilkan
jenis roasting, tasting notes, jenis biji
kopi, dan informasi lainnya terakit
masing-masing varian.

4. Menciptakan konten yang
menginformasikan terkait packaging
yang digunakan oleh Gudang Sangrai
secara jelas dan rinci. Hal tersebut
dapat mencantumkan bahan dan juga
spesifikasi dari packaging.

Lalu, dalam memaksimalkan poin gain
creator, perusahaan menyediakan animasi
pada tiap packaging, memberikan layanan
pada media sosial, dan terus mengeluarkan
produk terbaru. Maka, content-fit yang dapat
dihasilkan diantaranya:

1. Menawarkan konsep visual yang
menarik sesuai melalui konten yang
disajikan pada Instagram Gudang
Sangrai  dengan  memperhatikan
beberapa komponen yang terdapat
pada konten visual.

2. Memperlihatkan animasi yang
memiliki perbedaan dari setiap jenis
produk dan juga menjelaskan apa cerita
dibalik animasi tersebut sehingga dapat
menarik konsumen.

3. Menginformasikan terkait produk baru
yang dikeluarkan oleh Gudang Sangrai
beserta spesifikasi dan keunikannya.

4. Pemasaran yang dilakukan secara
menarik dengan memberikan berbagai
macam informasi pada media sosial
instagram.

5.  Memberikan layanan yang terbaik
kepada konsumen yang ingin bertanya
ataupun membeli produk dari Gudang
Sangrai melalui platform Tokopedia
maupun Instagram.
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4.4 Hasil Content Planning

Setelah menemukan pola dalam pembuatan
konten untuk instagram Gudang Sangrai, maka
penulis memasukkan seluruh pola tersebut
kedalam perencanaan konten sesuai dengan

kebutuhan konsumen. Berikut rinciannya:

Tabel 2. Hasil Content Planning di Bulan Januari

Januari

Topic

Types

Minggu 1

16/01/2023:
Memperlihatkan
varian Espresso
beserta
penjelasannya

Pain
Reliever

18/01/2023:
Memperkenalka
n produk “Duo
Halu” varian
beserta
pembedanya

Gain
Crerator

Minggu 2

20/01/2023:
Memperkenalka
n salah satu
varian  produk
yaitu  Avatara
Gayo  beserta
detail dari biji
kopi

Pain
Reliever

Minggu 3

24/ 01/ 2023:
Memperlihatkan
beberapa varian
kopi bubuk dan
juga espresso

Pain
Reliever

30/02/2023:
Memperlihatkan
varian  produk
terbaru
“Cascara”
beserta  detail
dari biji kopi

Gain
Crerator

Tabel 3 Hasil Content Planning di Bulan Februari

Februari Topic Types
Minggu | 7/02/2023: Pain
1 Memperlihatkan | Reliever
bahan yang
dipakai untuk
packaginh  biji
kopi Gudang
Sangrai
9/02/2023: Gain
Memperlihatkan | Crerator
bagian luar
packaging

dengan
menonjolkan
ilustrasi yang
sesuai  dengan
biji kopi.
Minggu | 17/02/2023: Gain

2 Memperkenalkan | Crerator
jenis  biji kopi
terbaru yang ada
di 372 Gudang
Sangrai

Minggu | 21/02/2023: Pain

3 Mempelihatkan Reliever
ilustrasi dari
salah satu varian
biji kopi

Minggu | 26/02/2023: Gain

4 Memperkenalkan | Crerator
jenis varian baru
yaitu Royak
Temanggung
dengan
menampilkan
animasi yang
sesuai denfan
latar  belakang
jenis biji kopi
29/02/2023: Pain
Memperkenalkan | Reliever
salah satu varian
dari Gudang
Sangrai  beserta
penjelasan secara
spesifik

4.4 Hasil Customer Engagement

Setelah menggunakan model bisnis value
proposition canvas sebagai pola dalam
pembuatan konten, terdapat perbedaan yang
signifikan terhadap engagement yang diraih oleh
perusahaan. Hal tersebut dapat dilihat melalui
hasil insight engagement pada instagram dan juga
insight penjualan pada marketplace Tokopedia
Gudang Sangrai. Hasil ini diperoleh setelah
menjalani 40 hari  pelaksanaan  proyek
menggunakan model bisnis value proposition
canvas. Berikut rinciannya:

Tabel 4 Hasil Engagement pada Instagram Gudang

Sangrai
Keterangan Sebelum Sesudah
Account 15 314
Reach
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Account 2 255 ‘
Engage

Profile 52 286 ‘
Views

Follower 205 227
Growth

Tabel 5 Hasil Engagement pada Marketplace
Tokopedia Gudang Sangrai

Keteranga Sebelum Sesudah
n

Potensi Rp.390.00 | Rp.4.846.00
Penjualan 0 0
Produk 36 290
Dilihat

Konversi 2,78 5,52
Pembelian

Estimasi Rp.21.450 Rp.270.628
Pengeluara

n

5. KESIMPULAN

Dalam studi ini menunjukkan bahwa value
proposition canvas dapat dijadikan sebagai salah
satu metode dalam menentukan sebuah ide
konten, terkhususnya pada konten biji kopi.
Dengan memanfaatkan model bisnis ini, maka
produkter biji kopi dapat mengetahui jenis konten
yang dibutuhkan oleh pemilik bisnis untuk
memenuhi  konten biji kopi pada akun
instagramnya. Jenis konten tersebut antara lain
adalah dengan menyediakan konten yang
menginformasikan terkait varian biji kopi, testing
notes, kualitas dari biji kopi, serta terkait
packaging. Hal ini terbukti efektif dalam
meningkatkan  customer engagement  dari
instagram Gudang Sangrai yang dapat dilihat
pada kenaikan yang terjadi secara siginifikan
terhadap indikator engagement pada instagram
maupun penjualan pada Tokopedia.
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