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Abstract: The development of digital technology has triggered significant changes in the way businesses operate 

in the manufacturing sector, including in the polymer foam industry, which has been dominated by a vendor-

based Business-to-Business (B2B) model. This model has various limitations, such as dependence on certain 

business partners, limited market reach, and low flexibility in reaching new consumer segments. Along with the 

increasing adoption of digital platforms and marketplaces, manufacturing companies have begun to transform 

their business models to increase competitiveness and expand market access. This study aims to analyze market 

expansion strategies through business model reconfiguration from a B2B vendor system to a digital marketplace 

in the polymer foam industry. The method used in this study is a descriptive qualitative approach using the AISAS 

(Attention, Interest, Search, Action, Share) framework to understand consumer behavior in the digital 

environment. Data collection was carried out through observations of business processes, interviews with industry 

players, and literature studies related to digital transformation and consumer behavior-based marketing. The 

results show that the use of digital marketplaces can increase product visibility (attention), encourage consumer 

interest (interest), facilitate information searches (search), improve purchasing decisions (action), and expand 

the dissemination of information through reviews and recommendations (share). Thus, the application of the 

AISAS model in business model reconfiguration has proven effective in supporting market expansion strategies, 

improving distribution efficiency, and opening up new customer segmentation opportunities outside of 

conventional industrial markets. This research is expected to provide conceptual and practical contributions for 

manufacturing industry players in navigating the digital era. 

 

Keywords: AISAS Model; B2B to Marketplace; Business Model Reconfiguration; Digital Transformation; 

Polymer Foam Industry. 

 

Abstract: Perkembangan teknologi digital telah memicu perubahan signifikan dalam cara bisnis beroperasi di 

sektor manufaktur, termasuk pada industri busa polimer yang selama ini didominasi oleh model Business-to-

Business (B2B) berbasis vendor. Model tersebut memiliki berbagai keterbatasan, seperti ketergantungan pada 

mitra bisnis tertentu, terbatasnya jangkauan pasar, serta rendahnya fleksibilitas dalam menjangkau segmen 

konsumen baru. Seiring dengan meningkatnya adopsi platform digital dan marketplace, perusahaan manufaktur 

mulai melakukan transformasi model bisnis guna meningkatkan daya saing dan memperluas akses pasar. 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi ekspansi pasar melalui rekonfigurasi model bisnis dari sistem 

vendor B2B menuju marketplace digital pada industri busa polimer. Metode yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah pendekatan kualitatif deskriptif dengan menggunakan kerangka AISAS (Attention, Interest, Search, 

Action, Share) untuk memahami perilaku konsumen dalam lingkungan digital. Pengumpulan data dilakukan 

melalui observasi terhadap proses bisnis, wawancara dengan pelaku industri, serta studi literatur terkait 

transformasi digital dan pemasaran berbasis perilaku konsumen. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

pemanfaatan marketplace digital mampu meningkatkan visibilitas produk (attention), mendorong ketertarikan 

konsumen (interest), memfasilitasi pencarian informasi (search), meningkatkan keputusan pembelian (action), 

serta memperluas penyebaran informasi melalui ulasan dan rekomendasi (share). Dengan demikian, penerapan 

model AISAS dalam rekonfigurasi model bisnis terbukti efektif dalam mendukung strategi ekspansi pasar, 

meningkatkan efisiensi distribusi, serta membuka peluang segmentasi pelanggan baru di luar pasar industri 

konvensional. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi konseptual dan praktis bagi pelaku industri 

manufaktur dalam menghadapi era digital. 
  

Kata kunci: B2B Ke Marketplace; Industri Busa Polimer; Model AISAS; Rekonfigurasi Model Bisnis; 

Transformasi Digital. 
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1. Pendahuluan 

Perkembangan teknologi digital dalam dua dekade terakhir telah membawa perubahan 

besar dalam berbagai sektor industri, termasuk sektor manufaktur. Digitalisasi tidak hanya 

mengubah proses produksi, tetapi juga mempengaruhi cara perusahaan menjalankan model 

bisnis, mendistribusikan produk, serta berinteraksi dengan pelanggan. Transformasi digital 

mendorong perusahaan untuk melakukan inovasi model bisnis agar mampu beradaptasi dengan 

dinamika pasar yang semakin kompetitif dan terhubung secara global. 

Pada industri manufaktur busa polimer, model bisnis yang umum digunakan adalah 

sistem vendor atau Business-to-Business (B2B). Dalam model ini, perusahaan berperan 

sebagai pemasok bahan baku atau komponen bagi perusahaan lain yang menggunakan busa 

sebagai bagian dari produk akhir, seperti industri furnitur, otomotif, dan peralatan rumah 

tangga. Meskipun model vendor B2B memberikan stabilitas dalam hubungan bisnis jangka 

panjang, model ini juga memiliki beberapa keterbatasan, terutama dalam hal ketergantungan 

terhadap jumlah klien terbatas serta rendahnya fleksibilitas dalam menjangkau segmen pasar 

baru. 

Seiring berkembangnya teknologi internet dan platform perdagangan elektronik, 

muncul peluang baru bagi perusahaan manufaktur untuk memperluas pasar melalui 

marketplace digital. Marketplace memungkinkan produsen untuk menjangkau konsumen yang 

lebih luas tanpa harus bergantung sepenuhnya pada distributor atau perusahaan mitra. Platform 

digital juga memberikan kemudahan dalam proses pemasaran, transaksi, serta pengelolaan 

hubungan pelanggan secara lebih efisien. Kondisi ini mendorong banyak perusahaan untuk 

melakukan transformasi model bisnis dengan memanfaatkan ekosistem digital. 

Transformasi model bisnis dari sistem vendor menuju marketplace digital tidak hanya 

melibatkan perubahan pada saluran distribusi, tetapi juga memerlukan rekonfigurasi pada 

berbagai elemen model bisnis perusahaan. Perubahan tersebut dapat mencakup penyesuaian 

pada value proposition, segmen pelanggan, strategi pemasaran, hingga mekanisme pendapatan 

perusahaan. Oleh karena itu, diperlukan analisis yang komprehensif untuk memahami 

bagaimana perubahan model bisnis tersebut dapat mendukung strategi ekspansi pasar bagi 

perusahaan manufaktur. 

Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 

strategi ekspansi pasar melalui rekonfigurasi model bisnis dari sistem vendor B2B menuju 

marketplace digital pada industri manufaktur busa polimer. Penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan pemahaman yang lebih mendalam mengenai proses transformasi model bisnis 



E-ISSN: 2963-9654 dan P-ISSN: 2963-9638, Hal. 346-357 

pada sektor manufaktur serta memberikan kontribusi bagi pengembangan strategi bisnis 

berbasis digital dalam meningkatkan daya saing industri. 

 

2. Tinjauan Pustaka 

Transformasi Digital dalam Industri Manufaktur 

Transformasi digital merupakan proses integrasi teknologi digital ke dalam seluruh 

aspek bisnis yang mengubah cara perusahaan beroperasi dan memberikan nilai kepada 

pelanggan. Dalam sektor manufaktur, transformasi digital tidak hanya terbatas pada 

otomatisasi produksi, tetapi juga mencakup perubahan dalam sistem pemasaran, distribusi, dan 

model bisnis. Perusahaan yang mampu beradaptasi dengan perkembangan digital memiliki 

peluang lebih besar untuk meningkatkan efisiensi operasional dan memperluas jangkauan 

pasar. 

Perkembangan teknologi digital, khususnya platform marketplace, telah memberikan 

peluang baru bagi perusahaan manufaktur untuk tidak hanya bergantung pada sistem distribusi 

konvensional. Marketplace memungkinkan produsen untuk menjangkau konsumen secara 

langsung tanpa melalui perantara, sehingga menciptakan fleksibilitas dalam strategi pemasaran 

dan distribusi. 

Model Bisnis dan Rekonfigurasi Model Bisnis 

Model bisnis merupakan kerangka yang menjelaskan bagaimana suatu perusahaan 

menciptakan, menyampaikan, dan menangkap nilai. Dalam praktiknya, banyak perusahaan 

manufaktur masih menggunakan model bisnis tradisional berbasis Business-to-Business 

(B2B), di mana perusahaan berperan sebagai pemasok dalam rantai pasok industri. 

Namun, model ini memiliki keterbatasan dalam hal ekspansi pasar karena bergantung 

pada jumlah klien yang terbatas. Oleh karena itu, diperlukan rekonfigurasi model bisnis, yaitu 

proses perubahan atau penyesuaian elemen-elemen dalam model bisnis untuk meningkatkan 

daya saing dan fleksibilitas. Rekonfigurasi ini biasanya melibatkan perubahan pada segmen 

pelanggan, saluran distribusi, serta cara perusahaan berinteraksi dengan konsumen. 

Marketplace Digital sebagai Saluran Distribusi 

Marketplace digital merupakan platform yang mempertemukan penjual dan pembeli 

dalam satu sistem berbasis teknologi. Dalam konteks bisnis modern, marketplace menjadi salah 

satu kanal distribusi yang paling efektif karena mampu menjangkau pasar secara luas tanpa 

batasan geografis. 
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Bagi perusahaan manufaktur, integrasi marketplace membuka peluang untuk: 1) 

Menjangkau segmen pasar baru (B2C dan UMKM) 2) Meningkatkan visibilitas produk 3) 

Mempermudah proses transaksi 4) Mengurangi ketergantungan pada sistem vendor 

Dengan demikian, marketplace tidak hanya berfungsi sebagai media penjualan, tetapi 

juga sebagai alat strategis dalam ekspansi pasar. 

Perilaku Konsumen Digital dan Model AISAS 

Perilaku konsumen dalam era digital mengalami perubahan yang signifikan. Konsumen 

tidak lagi bersifat pasif, tetapi aktif dalam mencari informasi, membandingkan produk, serta 

membagikan pengalaman mereka setelah melakukan pembelian. 

Model AISAS (Attention, Interest, Search, Action, Share) digunakan untuk 

menggambarkan tahapan perilaku konsumen digital, yaitu: 1) Attention: Konsumen mulai 

mengenal produk 2) Interest: Timbul ketertarikan terhadap produk 3) Search: Konsumen 

mencari informasi tambahan 4) Action: Konsumen melakukan pembelian 5) Share: Konsumen 

membagikan pengalaman 

Model ini sangat relevan dalam konteks marketplace karena mencerminkan pola 

interaksi konsumen yang terjadi secara online. 

Ekspansi Pasar 

Ekspansi pasar merupakan strategi perusahaan untuk meningkatkan jangkauan bisnis 

dengan memasuki segmen pasar baru atau memperluas wilayah pemasaran. Dalam era digital, 

ekspansi pasar tidak lagi terbatas pada ekspansi geografis, tetapi juga mencakup ekspansi 

melalui platform digital. 

Integrasi marketplace dan pemahaman terhadap perilaku konsumen digital menjadi 

faktor kunci dalam keberhasilan strategi ekspansi pasar. Perusahaan yang mampu 

mengoptimalkan kedua aspek ini memiliki peluang lebih besar untuk meningkatkan daya saing 

dan pertumbuhan bisnis. 

Kerangka Pemikiran Penelitian 

Berdasarkan kajian teori yang telah dijelaskan, penelitian ini mengembangkan 

kerangka pemikiran yang menggambarkan hubungan antara rekonfigurasi model bisnis, 

integrasi marketplace, perilaku konsumen, dan ekspansi pasar. 

Berikut adalah model penelitian yang digunakan: 

Gambar 1. Kerangka Pemikiran Penelitian 

Sumber: kaliji(2026) 
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Gambar tersebut menunjukkan bahwa proses ekspansi pasar diawali dari rekonfigurasi 

model bisnis, yang kemudian dilanjutkan dengan integrasi marketplace digital sebagai saluran 

distribusi baru. Selanjutnya, keberhasilan strategi tersebut dipengaruhi oleh perilaku konsumen 

digital yang dianalisis menggunakan model AISAS. Interaksi dari ketiga komponen tersebut 

pada akhirnya menghasilkan ekspansi pasar sebagai output utama penelitian. 

Kerangka ini menegaskan bahwa ekspansi pasar tidak hanya bergantung pada 

perubahan struktur bisnis, tetapi juga pada bagaimana perusahaan memahami dan mengelola 

perilaku konsumen dalam lingkungan digital. 

 

3. Metodologi Penelitian 

Metode Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan metode studi kasus 

yang bertujuan untuk menganalisis strategi ekspansi pasar melalui rekonfigurasi model bisnis 

dari sistem vendor Business-to-Business (B2B) menuju marketplace digital pada industri 

manufaktur busa polimer. 

Pendekatan kualitatif dipilih karena penelitian ini berfokus pada pemahaman secara 

mendalam terhadap proses transformasi bisnis serta dinamika yang terjadi dalam penerapan 

strategi digital. Penelitian ini tidak bertujuan untuk menguji hubungan statistik antar variabel, 

melainkan untuk mengkaji keterkaitan antar konsep secara deskriptif dan interpretatif. 

Pendekatan Analisis 

Dalam penelitian ini digunakan dua pendekatan analisis utama, yaitu:  

Analisis Business Model Canvas (BMC) 

Digunakan untuk mengidentifikasi dan menganalisis perubahan model bisnis sebelum 

dan sesudah transformasi digital. Analisis dilakukan terhadap sembilan elemen utama, yaitu: 

1) Customer Segments 2) Value Propositions 3) Channels 4) Customer Relationships 5) 

Revenue Streams 6) Key Resources 7) Key Activities 8) Key Partnerships 9) Cost Structure 

Pendekatan ini bertujuan untuk memahami bagaimana rekonfigurasi model bisnis 

berkontribusi terhadap strategi ekspansi pasar. 

Analisis AISAS (Attention, Interest, Search, Action, Share) 

Model AISAS digunakan untuk menganalisis perilaku konsumen dalam lingkungan 

digital, khususnya dalam konteks marketplace. Setiap tahapan AISAS dijadikan sebagai 

indikator analisis, yaitu: 1) Attention: bagaimana produk menarik perhatian konsumen 2) 

Interest: tingkat ketertarikan terhadap produk 3) Search: aktivitas pencarian informasi oleh 
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konsumen 4) Action: keputusan pembelian 5) Share: aktivitas berbagi pengalaman oleh 

konsumen 

Analisis ini bertujuan untuk memahami bagaimana perilaku konsumen mendukung 

strategi ekspansi pasar. 

Objek Penelitian 

Objek dalam penelitian ini adalah perusahaan manufaktur busa polimer yang 

sebelumnya menerapkan model bisnis berbasis vendor B2B dan sedang melakukan 

transformasi menuju marketplace digital. 

Perusahaan ini memproduksi busa lembaran yang digunakan dalam industri furniture 

dan kebutuhan rumah tangga. Dalam model bisnis sebelumnya, distribusi produk dilakukan 

melalui mitra bisnis (B2B), sehingga jangkauan pasar terbatas. Transformasi menuju 

marketplace digital dilakukan untuk memperluas segmen pasar serta meningkatkan visibilitas 

produk. 

Kerangka Analisis Penelitian 

Kerangka analisis dalam penelitian ini digunakan untuk menggambarkan tahapan 

proses transformasi model bisnis hingga tercapainya strategi ekspansi pasar. 

Adapun tahapan analisis adalah sebagai berikut: 

Tabel 1.  kerangka analisis penelitian 

Tahapan Fokus Analisis Output Sumber 

Model B2B Vendor Model bisnis awal berbasis 

hubungan antar perusahaan 

Identifikasi sistem 

vendor 

Wirtz et al. (2021) 

Identifikasi 

Keterbatasan 

Hambatan dalam ekspansi pasar 

dan ketergantungan klien 

Permasalahan 

utama 

Verhoef et al. (2021) 

Rekonfigurasi 

Model Bisnis 

Perubahan elemen model bisnis 

(customer, channel, value) 

Model bisnis baru Foss & Saebi (2022) 

Integrasi 

Marketplace Digital 

Implementasi platform digital 

sebagai channel distribusi 

Saluran distribusi 

baru 

Chaffey (2022) 

Analisis AISAS Perilaku konsumen digital 

(Attention–Share) 

Insight perilaku 

konsumen 

Ruswandi et al. (2021); 

Dandiapuri et al. (2024) 

Strategi Ekspansi 

Pasar 

Pengembangan pasar dan 

peningkatan jangkauan bisnis 

Strategi ekspansi Kotler et al. (2021) 

Kerangka ini menunjukkan bahwa ekspansi pasar merupakan hasil dari proses 

transformasi bisnis yang terstruktur dan didukung oleh pemahaman terhadap perilaku 

konsumen digital. 
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Model Konseptual Penelitian 

Penelitian ini juga menggunakan model konseptual untuk menggambarkan hubungan 

antar konsep yang dianalisis. 

 
Gambar 2. konseptual penelitian 

Sumber :Bhaktiar,Dkk(2023) 

 

Model tersebut menunjukkan bahwa: 1) Rekonfigurasi model bisnis menjadi dasar 

perubahan strategi 2) Integrasi marketplace berperan sebagai media distribusi digital 3) 

Perilaku konsumen (AISAS) menjadi faktor kunci dalam keberhasilan strategi 4) Ekspansi 

pasar merupakan output dari keseluruhan proses 

Model ini tidak digunakan untuk pengujian statistik, melainkan sebagai kerangka 

konseptual dalam analisis penelitian. 

Proposisi Penelitian 

Dalam penelitian kualitatif, hipotesis tidak digunakan dalam bentuk pengujian statistik, 

melainkan dikembangkan menjadi proposisi penelitian sebagai dasar analisis. 

Adapun proposisi dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 1) P1: Rekonfigurasi 

model bisnis diduga berperan dalam meningkatkan efektivitas integrasi marketplace digital 2) 

P2: Integrasi marketplace digital diduga mempengaruhi pola perilaku konsumen dalam proses 

pembelian 3) P3: Perilaku konsumen berbasis AISAS berperan dalam mendukung strategi 

ekspansi pasar 4) P4: Transformasi dari model vendor B2B menuju marketplace digital 

memungkinkan perluasan jangkauan pasar yang lebih luas 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Gambaran Umum Objek Penelitian 

Objek penelitian ini adalah perusahaan manufaktur busa polimer yang sebelumnya 

menerapkan model bisnis berbasis vendor Business-to-Business (B2B). Dalam model ini, 

perusahaan berperan sebagai pemasok bahan baku atau komponen industri kepada mitra bisnis 

tertentu. Sistem ini memberikan stabilitas dalam volume penjualan, namun memiliki 

keterbatasan dalam hal ekspansi pasar dan diversifikasi pelanggan. 
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Seiring dengan perkembangan teknologi digital, perusahaan mulai melakukan 

transformasi dengan mengintegrasikan marketplace sebagai saluran distribusi baru. 

Transformasi ini bertujuan untuk memperluas jangkauan pasar serta meningkatkan visibilitas 

produk kepada segmen pelanggan yang lebih luas. 

Analisis Model Bisnis Sebelum dan Sesudah Transformasi (BMC) 

Sebelum Transformasi (B2B Vendor): 1) Customer Segment: Perusahaan 

manufaktur/furniture 2) Value Proposition: Harga grosir, volume besar 3) Channels: Distribusi 

langsung ke mitra 4) Customer Relationship: Relasional & kontraktual 5) Revenue Stream: 

Penjualan berbasis kontrak 6) Key Activities: Produksi massal 7) Key Resources: Mesin 

produksi, tenaga kerja 8) Key Partnerships: Distributor dan klien utama 9) Cost Structure: 

Biaya produksi & logistik 

Setelah Transformasi (Marketplace Digital): 1) Customer Segment: Perusahaan 

memperluas segmen pelanggan dari B2B menjadi B2B,B2C, dan UMKM sehingga mampu 

memperluas pasar lebih luas dan beragam 2) Value Proposition: Produk ditawarkan dengan 

lebih fleksibel serta didukung kemudahan akses informasi dan transaksi melalui marketplace 

digital 3) Channels: Marketplace digital menjadi saluran utama pemasaran dan penjualan yang 

memperluas jangkauan pasar secara lebih efektif 4) Customer Relationship: Hubungan dengan 

pelanggan menjadi lebih interaktif melalui fitur komunikasi, ulasan, dan layanan pada platform 

marketplace 5) Revenue Stream: Pendapatan berasal dari penjualan kepada pelanggan B2B, 

B2C, dan UMKM sehingga sumber pendapatan menjadi lebih beragam 6) Key Activities: 

Aktivitas utama meliputi produksi, pengelolaan marketplace, pemasaran digital, dan pelayanan 

pelanggan 7) Key Resources: Sumber daya utama mencakup teknologi digital, platform 

marketplace, serta kompetensi sumber daya manusia dalam pemasaran digital 8) Key 

Partnerships: perusahaan bermitra dengan platform marketplace, penyedia logistik, dan 

layanan pembayaran digital untuk mendukung operasional 9) Cost Structure: Struktur biaya 

mencakup biaya operasional marketplace, pemasaran digital, komisi platform, dan pengelolaan 

sistem digital 

Analisis Perilaku Konsumen Menggunakan AISAS 

1) Attention: Produk mulai dikenal melalui visual, judul, dan optimasi pencarian di 

marketplace. 2) Interest: Ketertarikan konsumen dipengaruhi oleh harga, kualitas, dan variasi 

produk. 3) Search: Konsumen aktif mencari informasi tambahan seperti spesifikasi produk dan 

ulasan. 4) Action: Keputusan pembelian dipengaruhi oleh kepercayaan, kemudahan transaksi, 

dan rating. 5) Share: Konsumen membagikan pengalaman melalui review, yang meningkatkan 

visibilitas produk secara organik. 



E-ISSN: 2963-9654 dan P-ISSN: 2963-9638, Hal. 346-357 

5. PEMBAHASAN 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi ekspansi pasar melalui rekonfigurasi 

model bisnis dan integrasi marketplace digital memberikan dampak positif terhadap 

peningkatan jangkauan pasar. 

Transformasi dari model B2B ke marketplace memungkinkan perusahaan: 1) 

Mengurangi ketergantungan pada klien utama 2) Menjangkau segmen pasar baru 3) 

Meningkatkan visibilitas produk 

Selain itu, perilaku konsumen berbasis AISAS memainkan peran penting dalam 

keberhasilan strategi ini. Konsumen digital cenderung aktif dalam mencari informasi dan 

membagikan pengalaman, sehingga mempercepat penyebaran informasi produk. 

Temuan ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang menyatakan bahwa 

transformasi digital dan inovasi model bisnis merupakan faktor utama dalam meningkatkan 

daya saing perusahaan. 

 

6. KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Penelitian ini menunjukkan bahwa strategi ekspansi pasar melalui rekonfigurasi model 

bisnis dari sistem vendor B2B menuju marketplace digital merupakan langkah yang efektif 

dalam meningkatkan jangkauan pasar pada industri manufaktur busa polimer. Transformasi ini 

memungkinkan perusahaan untuk menjangkau segmen pelanggan yang lebih luas serta 

meningkatkan fleksibilitas dalam distribusi produk. 

Selain itu, integrasi marketplace digital tidak hanya berfungsi sebagai saluran distribusi, 

tetapi juga sebagai media interaksi konsumen. Perilaku konsumen berbasis model AISAS 

menunjukkan bahwa proses pembelian tidak hanya dipengaruhi oleh kebutuhan, tetapi juga 

oleh informasi digital dan pengalaman pengguna lain. 

Namun, penelitian ini memiliki keterbatasan karena belum menggunakan data 

kuantitatif atau data penjualan aktual pada marketplace, sehingga analisis masih bersifat 

konseptual dan deskriptif. 

Saran 

Penelitian selanjutnya disarankan untuk menggunakan pendekatan kuantitatif dengan 

data empiris untuk mengukur efektivitas strategi secara lebih akurat. Selain itu, perusahaan 

disarankan untuk mengoptimalkan strategi digital marketing serta meningkatkan kualitas 

konten produk agar dapat bersaing di marketplace. 
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