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Abstrak—PT Batemuri Tours 

merupakan perusahaan penyelenggara jasa 

pariwisata yang sudah berdiri sejak tahun 1971, 

dan menyediakan jasa perjalanan wisata, 

perjalanan umrah dan haji, pengurusan 

dokumen perjalanan, sewa kendaraan, serta 

travel partner dalam penyelenggaraan event. 

Selama dan pasca pandemi, pendapatan dan 

keuntungan pada perusahaan menurun secara 

signifikan, yang antara lain disebabkan 

penutupan perjalanan Umroh dan Haji serta 

pembatasan perjalanan yang diakibatkan oleh 

regulasi transportasi oleh pemerintah Indonesia. 

Untuk mengatasi permasalahan yang terjadi, 

perlu dilakukan evaluasi dan perbaikan pada 

model bisnis perusahaan. Evaluasi dan 

perbaikan model bisnis dilakukan dengan 

menggunakan metode Business Model Canvas. 

Data yang diperlukan adalah data model bisnis 

saat ini yang diperoleh dengan observasi dan 

wawancara dengan pemilik dan pegawai 

perusahaan, data customer profile yang 

diperoleh melalui wawancara kepada pengguna 

jasa dan data lingkungan bisnis yang didapatkan 

melalui studi literatur. Data ini digunakan untuk 

melakukan analisis SWOT, yang hasilnya 

digunakan untuk merancang strategi yang 

menjadi dasar dalam merancang model bisnis 

baru. Perbaikan model bisnis yang diusulkan 

terutama ada di blok channel di mana 

perusahaan dapat melakukan peningkatan 

konsistensi konten sosial media serta penciptaan 

akun media sosial baru dan bagian key 

resources di mana perusahaan dapat menambah 

sumber daya manusia untuk mengoperasikan 

fasilitas kantor yang belum beroperasi. 
 

Kata kunci — PT batemuri tour, business 

model canvas, analisis SWOT, value proposition 

canvas. 

 

I. PENDAHULUAN 

 
 

ariwisata merupakan sektor yang telah berkontribusi 

besar terhadap pertumbuhan ekonomi di Indonesia 

dalam beberapa tahun terakhir. Data perkembangan 

pendapatan pariwisata Indonesia sejak 2009-2020 

dapat dilihat pada gambar I. Pendapatan Pariwisata 

Indonesia dilaporkan sebesar 18,4 USD bn pada 2019. 

Pendapatan tersebut terus meningkat dari tahun ke 

tahun. Tetapi, pada tahun 2020 kondisi pariwisata 

tidak berjalan dengan baik karena pandemi Covid-19 

yang melanda Indonesia pada pertengahan bulan 

Maret 2020, sehingga menimbulkan dampak kerugian 

bagi berbagai jenis sektor bisnis, terutama pada sektor 

industri pariwisata. 

 

 
 

GAMBAR 1  

PENDAPATAN PARIWISATA INDONESIA DARI 2009 SAMPAI 

2020 

 

PT Batemuri Tours merupakan perusahaan 

penyelenggara jasa pariwisata yang sudah berdiri 

sejak tahun 1971. Perusahaan ini berkantor di 

Menara Hijau Ground & 3rd Floor, JL MT Haryono, 

Kav 33, RT.3/RW.2, Cikokol, Pancoran, Jakarta 

Selatan. Perusahaan travel ini menyediakan jasa 

perjalanan wisata, perjalanan umrah dan haji, 

pengurusan dokumen perjalanan, sewa kendaraan, 

serta travel partner dalam penyelenggaraan event. 

Seperti umumnya perusahaan wisata lain, di era 

pandemi ini PT Batemuri Tours memiliki masalah 

penurunan penjualan. PT. Batemuri mengalami 

pertumbuhan pendapatan negatif sejak tahun 2019, 

yang dapat dilihat di gambar 2. Berdasarkan data 

tersebut, PT Batemuri Tours mengalami penurunan 

pertumbuhan sebesar 55% pada tahun 2020 
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dikarenakan pandemi Covid-19. 
 

GAMBAR 2  

GRAFIK PERTUMBUHAN PT BATEMURI TOURS 

 

Ada beberapa akar permasalahan yang dapat 

diidentifikasi sebagai penyebab pertumbuhan negatif 

tersebut. Yang pertama dari sisi proses. Yakni 

kegiatan operasional pada PT Batemuri Tours masih 

melakukan penjualan produk lebih ke arah manual di 

mana konsumen melakukan kontak dengan telepon 

atau langsung datang ke kantor untuk reservasi jasa. 

Selain itu website perusahaan belum berfungsi secara 

maksimal untuk sarana penjualan. Yang kedua 

beberapa segmen produk jasa pada PT Batemuri Tours 

terhambat oleh regulasi pemerintah Hal ini dapat 

dilihat pada gambar 3. 
 

GAMBAR 3 

 PERSENTASE KONTRIBUSI AKTIVITAS PADA PT 

BATEMURI TOURS 

 

Ketiga sisi people. PT Batemuri Tours melakukan 

pengurangan tenaga kerja akibat pandemi sehingga 

mengalami kekurangan tenaga kerja saat ekonomi 

mulai pulih. Faktor terakhir yakni pada bagian 

promotion. Terbatasnya tenaga kerja mengakibatkan 

turunnya intensitas dalam mengolah media sosial dan 

pemasaran digital. 
 

Untuk mengatasi permasalahan yang dihadapi 

perusahaan, salah satu alternatif solusi adalah 

mengevaluasi model bisnis yang ada saat ini dan 

merancang model bisnis baru. Di dalam tugas akhir 

ini yang akan dilakukan adalah mengevaluasi model 

bisnis eksisting perusahaan, dengan menggunakan 

analisis SWOT, Matriks TOWS, serta Value 

Propositions Canvas, untuk menghasilkan model 

bisnis usulan yang bertujuan untuk memperbaiki 

model bisnis saat ini agar dapat beradaptasi pada 

keadaan regulasi pemerintah yang berubah-ubah. 

 

II. KAJIAN TEORI 

 

A. Business Model Canvas 

Business Model Canvas telah digunakan secara luas 

dalam berbagai pemetaan bisnis, sebagai suatu 

kerangka kerja (framework), untuk memetakan 

bisnis agar menghasilkan kinerja yang lebih optimal 

(Royan, 2014). Business Model Canvas juga 

digunakan sebagai kerangka kerja (framework) untuk 

memetakan kembali bisnis yang sudah ada agar 

kinerjanya menjadi lebih maksimal. Dalam 

Business Model Canvas terdapat sembilan elemen 

di dalamnya yaitu: 

A. Customer segment 

B. Value Proposition. 

C. Channels 

D. Customer relationships. 

E. Revenue stream M. 

F. Key resource. 

G. Key activities. 

H. Key partnership. 

I. Cost structure 

 

B. Analisis SWOT 

Analisis SWOT yakni sebuah metode perencanaan 

strategis yang dipergunakan untuk mengevaluasi 

kekuatan (Strength), kelemahan (Weakness), 

peluang (Opportunity) dan ancaman (Threat) yang 

terjadi pada proyek atau pada sebuah usaha bisnis, 

atau mengevaluasi lini-lini produk sendiri juga 

pesaing. Untuk melakukan analisis, dipengaruhi 

tujuan usaha atau mengidentifikasi objek yang akan 

dianalisis. 

III. METODE 

 

Penelitian ini difokuskan untuk menghasilkan 

perbaikan usulan model bisnis untuk PT.Batemuri 

Tours. Terdapat beberapa tahapan yang dilakukan 

untuk merancang usulan model bisnis pada PT 

Batemuri Tours meliputi pengumpulan dan 

pengolahan data, analisis SWOT, perumusan 

strategi, dan perancangan value proposition 

canvas dan business model canvas.Dalam tahap 

pengumpulan data, ada tiga data yang diperlukan, 

yaitu model bisnis saat ini, customer profile dan 

data lingkungan bisnis perusahaan. Model bisnis 

saat ini diperoleh melalui wawancara dengan 

CEO Batemuri. Data kedua yakni customer 

profile, didapatkan dengan melakukan observasi 

dan wawancara terhadap 6 orang pelanggan 

individu dan 2 pelanggan bisnis yang telah 

menggunakan jasa dari PT Batemuri Tours. 

Selanjutnya dilakukan analisis lingkungan bisnis 

PT Batemuri Tours dengan cara melalui studi 
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literatur. Dengan menggunakan data- data tersebut, 

kemudian dilakukan analisis SWOT pada 

perusahaan. Tahap pertama analisis SWOT yakni 

dengan melakukan identifikasi dari poin yang 

merupakan kekuatan, kelemahan, peluang dan 

ancaman. Kemudian hasil identifikasi ini 

dikonfirmasikan kepada pihak perusahaan. Dalam 

melakukan identifikasi SWOT ini, sembilan blok 

yang ada dikelompokkan atas empat aspek, yaitu 

value proposition, customer relationships, 

infrastructure dan cost/revenue. Setelah 

dikonfirmasikan, langkah selanjutnya yaitu 

menentukan skor yang dilakukan dengan 

menyebarkan kuesioner SWOT kepada pihak PT 

Batemuri Tours. Skor didapat dari hasil 

perhitungan kuesioner berdasarkan nilai dengan 

skala 1 sampai 5. Tahap selanjutnya, dibuat 

matriks TOWS yang akan digunakan untuk 

perencanaan strategi. Berdasarkan strategi ini 

kemudian dilakukan perancangan value 

proposition canvas dan business model canvas 

usulan untuk PT Batemuri Tours. 
 

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

A. Kanvas Model Bisnis Saat Ini 

Data BMC saat ini dari perusahaan diperoleh melalui 

observasi dan wawancara. BMC saat ini ini dapat 

dilihat pada Gambar 4. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

GAMBAR 4  

BMC SAAT INI PT BATEMURI TOURS 

 

B. Customer Profile PT Batemuri Tours 

Berdasarkan hasil observasi dan wawancara 

dengan pelanggan perusahaan, maka dapat disusun 

customer profile untuk konsumen dari PT Batemuri 

Tours. Customer profile terdiri dari customer jobs, 

customer pains dan customer gains. Karena ada 

dua segmen konsumen, maka ada dua customer 

profile, yakni customer profile pelanggan individu 

dan pelanggan bisnis, yang dapat dilihat di gambar 

4 dan 5. Berikut merupakan customer profile pada 

PT Batemuri Tours: 
 

1. Customer Jobs 

Menginginkan kemudahan dalam booking tiket 

perjalanan transportasi, menginginkan bantuan dan 

kemudahan dalam merencanakan itinerary, 

tidak ingin mengurus dokumen perjalanan 

sendiri, menginginkan liburan yang 

menyenangkan, menginginkan perjalanan 

umroh atau haji yang khusyu. 

2. Customer pains 

Sedikitnya variasi paket perjalanan yang 

ditawarkan, batalnya keberangkatan haji dan 

umroh akibat kebijakan pemerintah, kendala 

kondisi kendaraan, pelayanan yang kurang baik, 

mengeluarkan biaya tak terduga, beberapa 

pelanggan kurang puas terhadap waktu runtutan 

acara tour yang dibuat perusahaan. 

3. Customer Gains 

Keamanan dan kenyamanan perjalanan 

terjamin, mendapatkan hotel yang murah dan 

letaknya strategis, pembayaran dengan tempo, 

kualitas pelayanan yang baik, mendapatkan tiket 

transportasi udara sesuai keinginan 

pelanggan,mendapatkan pengalaman perjalanan 

umroh dan haji yang aman serta nyaman. 
 

 
GAMBAR 5  

CUSTOMER PROFILE PELANGGAN INDIVIDU 

 

Dan berikut merupakan customer profile 

pelanggan bisnis PT Batemuri Tours: 

1. Customer Jobs 

Menginginkan kemudahan pemesanan tiket 

transportasi grup, menginginkan bantuan 

perencanaan perjalanan grup, menginginkan 

bantuan pengurusan dokumen perjalanan, 

menginginkan produk jasa yang dapat 

dinegosiasi, menginginkan produk jasa yang 

dapat dipercaya, menginginkan kemudahan 

pemesanan paket umroh/haji. 

2. Customer pains 

pelayanan yang kurang baik, kondisi 

kendaraan yang tidak baik, terdapat biaya tak 

terduga, perjalanan umroh atau haji yang 
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batal karena regulasi, kesepakatan harga yang 

tidak cocok. 
3. Customer Gains 

Keamanan dan kenyamanan perjalanan 

terjamin, Pembayaran yang fleksibel, 

Mendapatkan tiket transportasi secara mudah, 

Kualitas pelayanan yang baik, Pemesanan 

perjalanan umroh dan haji yang mudah, 

Pengurusan dokumen perjalanan yang 

efisien. 
 

 
GAMBAR 6  

CUSTOMER PROFILE PELANGGAN BISNIS 

 

C. Business Model Environment 

1. Market force 

  Kunjungan wisman ke Indonesia melalui 

seluruh pintu masuk bulan Januari 2022 

berjumlah 143.744 kunjungan atau 

mengalami pertumbuhan sebesar 13,62%. 

2. Industry force 

  Banyaknya destinasi wisata di Indonesia dan 

tingginya tren perjalanan ibadah umroh dan 

haji di Indonesia menyebabkan berbagai 

perusahaan berbasis agen perjalanan 

bermunculan dan sejalan dengan 

perkembangan sosial dan budaya maka 

competitor pada PT Batemuri Tours juga 

semakin banyak 

3. Key trends 

PT Batemuri Tours merupakan salah satu 

perusahaan biro perjalanan yang mendapat 

dukungan langsung oleh pemerintah, serta 

dimana destinasi-destinasi wisata nasional 

dan internasional akan terus bermunculan 

bersamaan dengan tren yang sedang tinggi di 

kalangan masyarakat, 

4. Macro-economics force 

Sektor pariwisata di Indonesia menjadi salah 

satu faktor terbesar yang mendukung 

pertumbuhan perekonomian nasional, namun 

memiliki ancaman kondisi regulasi 

perjalanan yang berubah-ubah, yang dapat 

menjadi hambatan bagi alur proses bisnis 

pada perusahaan. 
 

 
GAMBAR 7  

LINGKUNGAN BISNIS DARI PT BATEMURI TOURS 

 

D. Analisis SWOT, Matriks TOWS dan Usulan 

Strategi 

Analisis SWOT pada PT Batemuri Tours dilakukan 

dengan menggunakan data business model canvas 

eksisting, customer profile, dan business model 

environment yang didapatkan dari tahap sebelumnya. 

Peneliti melakukan identifikasi SWOT di PT 

Batemuri Tours untuk setiap elemen blok, yang 

kemudian dilakukan proses penilaian oleh responden 

dari pihak perusahaan, dipetakan dalam tabel matriks 

TOWS. Berikut merupakan tabel matriks TOWS 

value proposition dari perusahaan. 

TABEL 1  

MATRIKS TOWS VALUE PROPOSITIONS 
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1. Strategi S-O 

a. Menawarkan paket study tour kepada 

berbagai sekolah dengan menggunakan 

transportasi yang berkualitas 

b. Menawarkan paket wisata ke berbagai 

wisata unik dengan pilihan hotel yang 

bervariasi 

c. Menawarkan paket wisata ke berbagai 

wisata unik dengan pembukuan tiket 

perjalanan yang mudah 

2. Strategi S-T 

a. Menawarkan paket perjalanan dengan harga 

yang dapat dinegoisasi 

b. Menawarkan paket perjalanan dengan 

pembayaran yang fleksibel 

3. Strategi W-O 

a. Menambahkan variasi destinasi wisata unik 

dalam negri maupun luar negri 

b. Melibatkan pelanggan dalam penentuan dan 

perencanaan perjalanan tour 

4. Strategi W-T 

a. Meningkatkan pelayanan dengan memenuhi 

permintaan pelanggan 

 

Berdasarkan tabel Matriks TOWS dan usulan, dapat 

dirumuskan usulan strategi pada aspek Value 

Propositions sebagai berikut: 
 

 
TABEL 2  

STRATEGI USULAN VALUE PROPOSITIONS 
 

 

Berikutnya merupakan tabel matriks TOWS 

Cost/Revenue Stream: 

 
TABEL 3  

MATRIKS TOWS COST/REVENUE STREAM 

 

Berdasarkan tabel Matriks TOWS dan usulan, dapat 

dipetakan usulan strategi pada aspek Cost/Revenue 

Stream sebagai berikut: 
 

1. Strategi S-O 

a. Memaksimalkan peluang sektor bisnis yang 

terdapat pembelian berulang oleh 

pelanggan, 

2. Strategi S-T 

a. Memprediksikan perubahan harga

 paket perjalanan 

b. Kebijakan refund untuk sektor haji dan umroh 
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3. Strategi W-O 

a. Meningkatkan penjualan tiket perjalanan 

melalui penawaran tiket event yang sedang 

tren 

b. Mengoperasikan 2 fasilitas kantor yang ada 

untuk memperluas pasar 

c. Membuka sumber pendapatan baru melalui 

penjualan tiket event 

4. Strategi W-T 

a. Menyediakan penawaran tiket perjalanan 

wisata yang menyesuaikan dengan 

anggaran pelanggan 

b. Mencari sumber atau sektor pendapatan baru 

yang dapat menggantikan peran pendapatan 

umroh dan haji 

 

 

Berdasarkan tabel Matriks TOWS dan usulan, dapat 

dirumuskan usulan strategi pada aspek cost/revenue 

stream sebagai berikut: 
 

TABEL 4  

STRATEGI USULAN COST/REVENUE STREAMS 
 

 
 

Berikutnya merupakan tabel matriks TOWS Company 

infrastructure: 

TABEL 5  

MATRIKS TOWS COMPANY INFRASTRUCTURE 
 

 
 

Berdasarkan tabel Matriks TOWS dan usulan, dapat 

dipetakan usulan strategi pada aspek company 

infrastructure sebagai berikut: 
 

1. Strategi S-O 

a. Mengoptimalkan social media untuk 

mencakup pelanggan individu. 

2. Strategi S-T 

a. Memanfaatkan mitra-mitra perusahaan 

sebagai kekuatan untuk meyakinkan 

pelanggan bisnis 

3. Strategi W-O 

a. Menambah sumber daya manusia untuk 

mengoperasikan kantor yang belum 

beroperasi. 

4. Strategi W-T 

a. Menambah relasi mitra sebagai mitra 

pendukung perusahaan. 

 

Berdasarkan tabel Matriks TOWS dan usulan, dapat 

dirumuskan usulan strategi pada aspek company 

infrastructure sebagai berikut: 
 

TABEL 6  

STRATEGI USULAN COST/REVENUE STREAM 
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Berikutnya merupakan tabel matriks TOWS Costumer 

interface: 

TABEL 7 

 MTARIKS TOWS CUSTOMER INTERFACE 
 

 
 

Berdasarkan tabel Matriks TOWS dan usulan, dapat 

dipetakan usulan strategi pada aspek Costumers 

interface berikut: 
 

1. Strategi S-O 

a. Menambah jejaring dengan penyedia wisata 

sesuai dengan jangkauan daerah 

b. Menjadikan kantor cabang pada kota 

Semarang dan kota Lampung sebagai 

channels baru. 

2. Strategi S-T 

a. Menjaga jalinan pelanggan yang ada saat 

ini dan memerluas cakupan pelanggan 

b. Menjaga kinerja pelayanan perusahaan 

c. Mencari mitra penyedia jasa pengganti 

dengan kulitas sama atau lebih baik 

d. Bekerja sama dengan perushaan perbankan 

atau HIMBARA 

3. Strategi W-O 

 

a. Memperhatikan kritik dan complain serta 

menindaklanjuti saran yang diinginkan 

pelanggan 

b. Membuat suatu wadah untuk menampung 

kritik dan saran dari pelanggan 

4. Strategi W-T 

a. Menambah indirect channels social media baru 

pada perusahaan 

b. Mengoptimalkan fungsi website 

 

Berdasarkan tabel Matriks TOWS dan usulan, dapat 

dirumuskan usulan strategi pada aspek costumer 

interface sebagai berikut: 
 

TABEL 8  

STRATEGI USULAN CUSTOMER INTERFACE 
 

 
 

E. Perancangan Value Proposition Canvas 

Value proposition canvas terdiri dari value map yang 

akan disesuaikan dengan customer profile pada 

perusahaan, dan dalam hal ini meliputi kedua 

kelompok pelanggan yakni pelanggan individu dan 

bisnis. Dalam value map terdapat pain relievers, gain 

creators, dan product and service. Setelah didapat 

value map, kemudian dilakukan proses fit antara value 

map dengan customer profile. Berikut merupakan 
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gambaran value proposition canvas pelanggan 

individu dari PT Batemuri Tours: 
 

 
GAMBAR 8  

VALUE PROPOSITIONS CANVAS PELANGGAN 

INDIVIDU 

 

Selanjutnya berikut merupakan value 

proposition canvas pelanggan bisnis dari PT 

Batemuri Tours: 

 

GAMBAR 9  

VALUE PROPOSITIONS CANVAS PELANGGAN 

BISNIS 

 
Fit Customer profile dengan value proposition 

menghasilkan bahwa value proposition baru 

dapat melayani dan memenuhi semua bagian 

pada customer profile. 
 

F. Perancangan Model Bisnis Usulan 

Hasil Rancangan Business model canvas usulan 

pada PT Batemuri Tours didapatkan dari hasil 

analisis SWOT, perancangan usulan strategi dengan 

matriks TOWS, customer profile, business model 

environment, serta hasil perancangan value 

proposition canvas dan fit customer profile dengan 

value proposition canvas. Berikut merupakan 

business model canvas usulan pada PT Batemuri 

Tours: 

 
 

 
GAMBAR 4  

BUSINESS MODEL CANVAS USULAN 

 

Perbedaan model bisnis saat ini dan usulan model 

bisnis terdapat pada beberapa blok, yang secara 

singkat dapat dirinci meliputi pada bagian channels 

dimana adanya penambahan akun media sosial 

perusahaan berupa facebook dan tiktok, bagian key 

resources dimana perusahaan menambahkan sumber 

daya manusia untuk mengoperasikan kantor cabang, 

pada bagian value propositions yakni perusahaan 

menambahkan nilai meliputi private tour, asuransi 

covid-19, serta pengalaman perjalanan ke destinasi 

wisata unik, pada bagian customer relationship yakni 

perusahaan menambahkan layanan pengaduan yang 

sebelumnya tidak tersedia pada perusahaan. 
 

G. Verifikasi Hasil Rancangan 

Tahap terakhir yakni tahap verifikasi hasil rancangan 

business model canvas yang dilakukan oleh peneliti, 

dengan cara berdiskusi dengan pembimbing tugas 

akhir terkait hasil rancangan business model canvas 

usulan. Verifikasi ini dilakukan terutama dengan 

menguji kelengkapan dan logika keterkaitan antar 

blok bisnis model. Berdasarkan hasil verifikasi terkait 

hasil rancangan model bisnis pada PT Batemuri Tours 

menggunakan metode Business Model Canvas 

didapatkan bahwa hasil rancangan secara keterkaitan 

blok model bisnis dianggap memadai dan tidak ada 

perubahan serta sudah dipastikan keterkaitan antar 

blok business model canvas pada rancangan model 

bisnis PT Batemuri Tours. 
 

H. Validasi Hasil Rancangan 

Validasi hasil rancangan Business Model Canvas 

Usulan yang dapat dilakukan di dalam tugas akhir ini 

hanya mencakup validasi dari sisi feasibility, dan 

dilakukan dengan berdiskusi dengan pihak PT 

Batemuri Tours. Diskusi ini dilakukan dengan 

tujuan untuk menyampaikan hasil rancangan 

Business Model Canvas usulan yang telah dirancang 

oleh peneliti. Peneliti mendapatkan respon dari 

pihak PT Batemuri Tours bahwa usulan model 

bisnis memungkinkan untuk direalisasikan. 
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V. KESIMPULAN 

 

Hasil dari penelitian ini yakni mengusulkan 

beberapa perbaikan di dalam rancangan business 

model canvas usulan untuk peningkatan business 

model canvas eksisting. Perubahan yang diusulkan 

merupakan perubahan pada beberapa blok BMC 

yang diharapkan dapat diimplementasikan oleh 

pihak PT Batemuri Tours. Terdapat resiko 

peningkatan biaya terkait dengan usulan perubahan 

model bisnis ini, namun penambahan biaya tersebut 

diperkirakan dapat ditangani oleh pihak perusahaan, 

berdasarkan diskusi dengan pihak perusahaan, 

pihak perusahaan mampu untuk mewujudkan 

usulan model bisnis yang telah direkomendasikan, 

maka diharapkan usulan perbaikan model bisnis 

yang diusulkan ini dapat dijalankan oleh PT 

Batemuri Tours dan dapat membawa perbaikan 

dalam bisnis perusahaan di masa yang akan datang. 
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