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INFO ARTIKEL ABSTRAK

- . More than 99% of manufacturing companies in Indonesia are SMEs,
Kemajuan Artikel =

Masuk which account for almost two-thirds of total employment in
B:H":‘_','lm}k'l manufacturing. But in reality, these companies face many obstacles to
terima growth. The existence of COVID-19 has resulted in SMEs being at the

forefront of the crisis because the entire community is restricted from
doing activities outside the home. Therefore, this study created a business
model for Batik Small and Medium Enterprises (SMEs) in the city of

Keywords Surabaya using the Business Model Canvas (BMC) in order to be able to
batik village s(rugglc n _thc n"lidst ()_f the Covid pandemic and be able to determine the
::;'\'iﬁ";'g“ ity direction of business for them. ) . )

business model canvas. This study begins by analyzing the general environment, including the

external environment using the Business Model Canvas used to explain
the strategy m more detaill to SMEs in Kampung Batik Surabaya to
improve performance and face competitors. This data collection was
supported by Batik SME using methods, namely interviews, observations

Kata Kunci and library studies.

Kampung batik Based on the BMC business model, a new BMC business model was
kot Surabaya obtained to improve the performance of Batik SMEs and has been
covid-19 verified by looking at sales data for the last 1 year at Batik Village in

business model canvas.

Surabaya for approximately the last 1 year from early May 2020 to the
end of June 2021.

ABSTRAK

Lebih dari 99% perusahaan manufaktur di Indonesia adalah UKM, yang
menyumbang hampir dua pertiga dari total pekerjaan di bidang
manufaktur. Namun pada kenyataannya, perusahaan-perusahaan im
menghadapi banyak hambatan untuk tumbuh. Adanya COVID-19
mengakibatkan para UKM berada di garda terdepan krisis karena seluruh
masyarakat dibatasi untuk beraktivitas luar rumah. Oleh karena itu,
penelitian ini dibuat model bisnis untuk Usaha Kecil Menengah (UKM)
Batik di Kota Surabaya dengan menggunakan Business Model Canvas
(BMC) agar mampu berjuang di tengah pandemi Covid dan mampu
menentukan arah bisnis bagi mereka.

Penelitian ini dimulai dengan menganalisis lingkungan umum, termasuk
lingkungan eksternal mengegunakan Business Model Canvas digunakan
untuk menjelaskan strategi lebih detail kepada UKM di Kampung Batik
Surabaya untuk meningkatkan kinerja dan menghadapi pesaing.
Pengumpulan data ini didukung oleh Batik SME menggunakan metode
yaitu wawancara, observasi dan studi Pustaka.
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Berdasarkan model bisnis BMC, diperoleh model bisnis BMC baru untuk
meningkatkan kinerja UKM Batik dan telah diverifikasi dengan melihat
data penjualan selama 1 tahun terakhir pada Kampung Batik di Surabaya
selama kurang lebih 1 tahun terakhir dari awal Mei 2020 hingga akhir
Juni 2021.

This is an open-access article under the CC-BY -5A license.

1.Pendahuluan

Surabaya merupakan ibu kota provinsi Jawa Timur sekaligus salah satu kota metropolitan. Oleh
karena itu, Surabaya telah menjadi pusat kegiatan ekonomi di Jawa Timur. Surabaya memiliki peran
besar dalam menciptakan lapangan pekerjaan bagi warga Surabaya dan daerah sekitarnya
(Muhammad Taufik, 2019). Surabaya merupakan salah satu pintu gerbang perdagangan utama di
Indonesia Timur. Surabaya memiliki potensi ekonomi yang sangat besar; Surabaya sebagai pusat
konsentrasi industri. Surabaya ke depan memiliki potensi sebagai pusat pembangunan di Indonesia
Timur. Hadirnya berbagai macam industri yang meliputi industri tekstil, industri makanan dan
minuman, industri logam dasar dan kimia dasar, yaitu industri yang mengolah hasil pertanian dalam
arti luas, seperti dari perikanan, sayuran, peternakan, buah-buahan dan lainnya. Sedangkan jenis
industri yang termasuk nilai investasi proyek-proyek besar lebih terfokus pada bisnis atau publik.
Proyek besar tersebut juga difokuskan pada kegiatan pengabdian masyarakat yang meliputi jalan tol
seperti jembatan Suramadu (Dinkominfo, 2020). Berdasarkan data Badan Perencanaan
Pembangunan Kota (BAPEKKQ) yang dapat diakses di laman https://bappeko.surabaya.go.id/,
terdapat 40 UKM Batik di Surabaya yang tersebar di beberapa kelurahan di Surabaya dan dikenal
sebagai Kampung Batik, yang menampilkan keindahan. selain kesejukan dengan lingkungan yang
tertata, desa ini juga telah memantapkan diri sebagai desa wisata batik. Para perajin batik, yang
sebagian besar adalah ibu-ibu aktif, rajin berlatih tidak hanya di desa mereka tetapi juga di rumah
mereka. Desa Gundih dikenal kompak dan ramah. Desa ini merupakan salah satu desa yang dijadikan
pilot project Desa Batik. Daerah lain di Surabaya yang memiliki Kampung Batik antara lain
Kampung Kapasari, Sememi dan Kedung Baruk.

Coronavirus adalah virus yang dapat menyebabkan penyakit parah. Penularan virus tersebut
berasal dari hewan ke manusia (zoonosis) dan penularan dari manusia ke manusia (Kementerian
Kesehatan Republik Indonesia, 2020). Penyebaran COVID-19 yang belum jelas, diduga berasal dari
hewan ke manusia, pertama kali muncul pada Desember 2019 di Wuhan, China (Titus, 2020).
Penyebaran COVID-19 telah menyebar di Indonesia, termasuk di kota Surabaya. Berdasarkan data
per 7 Mei 2020, jumlah kumulatif pasien covid sekitar 2.881 orang, total kumulatif Pasien Dalam
Pengawasan sekitar 1.461 orang, secara kumulatif orang yang terkena COVID-19 sekitar 592 orang.
Data kumulatif orang sembuh dari COVID-19 sekitar 91 orang dan data kumulatif orang meninggal
akibat COVID-19 sekitar 78 orang (Pemkot Surabaya, 2020).

Lebih dari 99% perusahaan manufaktur di Indonesia adalah UMKM. Jumlah tersebut merupakan
dua pertiga dari total tenaga kerja di bidang manufaktur. Namun pada kenyataannya, UMKM tidak
terkait dengan rantai nilai global. UMKM menghadapi berbagai hambatan pertumbuhan. Pemerintah
Indonesia telah mengakui peran UMKM dalam mengurangi ketimpangan dan kemiskinan.
Penyebaran pandemi Covid-19 berdampak pada sosial dan ekonomi, di sektor ekonomi termasuk
sektor usaha mikro, kecil dan menengah (UKM). UKM selalu memiliki tantangan ketika masalah
ekonomi terjadi. Sayangnya, keterbatasan kegiatan ekonomi hingga pembatasan sosial menyebabkan
kemampuan UKM menjadi sangat terbatas. UKM memiliki ketangguhan yang besar. UKM telah
menjadi “pahlawan” bagi masyarakat ketika krisis moneter 1997-1998 terjadi di Indonesia,
sementara sektor yang lebih besar tidak bisa bertahan. Kini UKM berada di garda terdepan krisis
karena semua masyarakat dibatasi untuk beraktivitas di luar rumah (Tona, 2021). Tidak hanya UKM,
aktivitas ekonomi di sektor korporasi juga terganggu oleh pandemi Covid-19. Gangguan terhadap
kegiatan usaha ini bahkan akan menurunkan kinerja usaha. Oleh karena itu, perusahaan melakukan
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PHK dan menghadapi ancaman kebangkrutan (Mulyani, 2020). Bahkan ada yang bangkrut karena
tidak mampu bertahan (Humas LPDB-KUMKM, 2020). Pandemi ini telah mengubah tujuan strategis
banyak organisasi dari “mencari keuntungan™ menjadi “mencari ketahanan™ baik ketahanan adaptif
maupun absorptif (Conz & Magnani, 2019).

Dari penelitian Titi Rahayu (Titi Rahayu, 2021) Pandemi telah menghasilkan obrolan besar
sebelum dan sesudah pandemi. Dampak dari obrolan tersebut mengakibatkan proses bisnis batik
anjlok. Oleh karena itu, diperlukan perumusan kembali strategi bisnis dengan melihat perubahan
lingkungan bisnis, baik internal maupun eksternal. Penelitian Feliks Anggia B.K. Panjaitan (Feliks
Anggia B.K. Panjaitan, 2021) menerapkan strategi bisnis, strategi customer relationship
management, dan orientasi pasar terhadap kinerja UKM, sedangkan orientasi pasar tidak
memberikan kontribusi terhadap kinerja UKM Batik di mas@pandemi COVID-19.

Oleh karena itu, penelitian ini dibuat model bisnis untuk Usaha Kecil Menengah (UKM) Batik di
Kota Surabaya dengan menggunakan Business Model Canvas (BMC) agar mampu berjuang di
tengah pandemi Covid dan mampu menentukan arah bisnis bagi mereka.

2.Tinjauan Pustaka

Tinjauan pustaka ini membahas kerangka kerja dan konsep yang relevan dengan pengembangan model
bisnis untuk UKM Batik di Surabaya. Penekanan diberikan pada Business Model Canvas (BMC) dan
berbagai model bisnis yang dapat diterapkan untuk meningkatkan kinerja dan daya saing UKM.

2.1.Business Model Canvas (BMC)

Alexander Osterwalder mengembangkan Business Model Canvas (BMC). Ini adalah pendekatan
yang diterapkan oleh organisasi bisnis dengan mudah. Pendekatan ini untuk mengevaluasi dan
mengubah atau mereformasi model bisnis dan akibatnya menciptakan model bisnis baru untuk UKM.
BMC lebih cocok dan sesuai untuk aplikasi. Menelaah kembali model bisnis secara keseluruhan
sangat penting. Tindakan mencermati setiap komponen secara detail juga merupakan cara yang
efektif untuk pembaharuan dan inovasi (Fika Fitrasari, 2020). BMC memiliki sembilan komponen
dasar model bisnis. BMC dapat melakukan perbaikan hubungan berbagai isu dan menjadikannya
visualisasi. BMC dapat membantu pengguna untuk memberikan visualisasi dan diskusi yang lebih
baik, merancang dan menemukan model bisnis baru. BMC dibagi dalam produk di sisi kiri dan pasar
di sebelah kanan, sedangkan proposisi nilai jelas dibagi dua (Maurya, 2010). Pada 'Customer
Segments’, semua organisasi atau orang untuk menciptakan nilai, termasuk semua pengguna serta
pelanggan yang membayar. Bidang yang dikenal sebagai ‘Value Propositions' untuk memetakan
semua bundel produk dan layanan yang menciptakan nilai bagi pelanggan mereka. 'Channel’'
menjelaskan bagaimana organisasi bisnis berinteraksi dengan pelanggan mereka dan memberikan
nilai. 'Customer Relationships' menguraikan jenis semua hubungan yang dapat dibangun dengan
pelanggan mereka. Pada ‘Revenue Streams’ menjelasakan aliran pendapatan dan di ‘Key Resources’
menjelaskan sumber daya fisik. Kemudian pada ‘Key Activities’ menjelaskan aktivitas utama dan
‘Key Partnerships’ mendeskripsikan jaringan supplier dan mitra yang membuat model bisnis
berjalan. Komponen yang terakhir adalah ‘Cost Structures’ menjelaskan semua biaya yang terjadi
untuk menjalankan model bisnis.

2.2.Model Bisnis

Model bisnis adalah model yang menjelaskan bagaimana menangkap organisasi bisnis dan
menciptakan nilai-nilai mereka. Perusahaan mampu menentukan arah dengan mengidentifikasi
pelanggan, pasar, pesaing serta menciptakan keunggulan bersaing di pasar (Syaiful, 2018). Itami a
Noshino (Baden-Fuller & Morgan, 2013) mengatakan bahwa model bisnis adalah formula
keuntungan. Sistem pendukung model bisnis dan sistem pembelajaran, sedangkan Alfonso
Ganbardella et. Al. mengatakan bahwa model bisnis adalah mekanisme untuk mengubah ide menjadi
pendapatan melalui biaya yang dapat diterima. (Baden-Fuller & Morgan, 2013).
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3.Metodologi Penelitian

Penelitian ini menggunakan studi kasus yaitu UKM Batik. Metode ini memberikan peluang untuk
mencari lebih banyak sisi usaha kecil. Sehingga akan banyak strategi yang dapat digunakan untuk
mengembangkan usaha kecil dan tentunya akan meningkatkan kinerja agar usaha dapat berkembang.

Isu bisnis menjelaskan tentang industri kreatif dan keunggulan kompetititnya untuk merumuskan
strategi nilai dan untuk menciptakan strategi baru. Penelitian ini menggunakan analisis Business
Model Canvas (BMC) sebagai alat untuk menjelaskan lebih detail strategi untuk UKM Batik. Strategi
ini untuk meningkatkan kinerja dan menghadapi pesaing. Penting untuk memiliki cukup tentang
lokasi bisnis dan modal yang besar. Penelitian ini menggunakan tiga metode yaitu wawancara,
observasi dan studi kepustakaan.
3.1.Interview dengan UKM Batik

Kami mewawancarai 23 UKM Batik yang berada di Kampung Batik Surabaya dan dikumpulkan
melalui wawancara mendalam dengan UKM Batik. Untuk usaha kecil, wawancara telah dilakukan
dengan cara bertemu dengan pemilik usaha, karena mereka mengetahui dan sangat memahami
tentang usaha mereka. Kami juga mewawancarai karyawan mereka yang memiliki tanggung jawab
tentang organisasi bisnis operasional dan pelanggan mereka.

Daftar pertanyaan disesuaikan dengan target wawancara yang terdiri dari:
¢ Pemilik UKM Batik: peneliti ingin mengetahui tujuan kepastian usaha dan juga strategi apa yang

digunakan oleh pemilik UKM Batik untuk meningkatkan kinerja perusahaan.

e Karyawan UKM Batik: peneliti ingin mengetahui bagaimana cara memberikan pelayanan kepada
pelanggan dan strategi apa yang diberikan dari karyawan UKM Batik oleh pemilik usaha untuk
menarik pelanggan.

e Pelanggan Batik: peneliti ingin mengetahui mengapa pelanggan tertarik dengan Batik yang
mereka beli dan pendapat mereka tentang UKM Batik, sehingga akan diketahui kelebihan dan
kekurangan dari UKM tersebut.

3.2.0bservasi

Dalam penelitian ini peneliti mengamati secara langsung UKM Batik di Kampung Batik di
Surabaya. Pengamatan dilakukan secara langsung pada bisnis yang sedang berjalan. Hasilnya dapat
dilihat bagaimana UKM Batik dapat melayani pembelinya.

3.3.Studi Literatur

Metode ini digunakan untuk mencari dan mengumpulkan semua data dan informasi untuk
mendukung penyusunan BMC dari sumber yang bertanggung jawab, seperti buku atau jurnal.

4. Hasil dan Pembahasan

Berikut adalah hasil pemodelan proses bisnis BMC pada UKM Batik yang diperoleh melalui
wawancara dan observasi dengan UKM Batik.

4.1.Identifikasi BMC

4.1.1. Customer Segments

Pelanggan di UKM Batik terdiri dari dua bagian, yaitu pembeli lokal dari Indonesia dan
pelanggan internasional dari luar negeri. Ada 4 motif batik khas Surabaya yang paling populer yaitu
motif semanggi, motif sawunggaling, motif cheng ho, motif suro dan boyo (Gambar 1). Pelanggan
internasional kebanyakan memilih motif suro dan boyo karena memiliki motif yang menarik dan
menunjukkan ciri khas sejarah kota Surabaya.

Teguh Pribadi lkhsan et.al (Model Bisnis Untuk Usaha Kecil Menengah Batik....)




p-ISSN 1693-1378
p-ISSN 2598-9952

Equilibrium: Jurnal Ekonomi-Manajemen- Akuntansi 5
Vol. 1, No. 1, Oktober 2024, pp. xx-xa

Gambar 1. Batik Motif Suro and Boyo

4.1.2.  Value Propositions

Ada tiga produk batik yang dihasilkan Kampung Batik di Surabaya, yaitu batik tulis, batik cap
dan batik cap. Proses pembuatan ketiga batik tersebut berbeda. Batik tulis, memiliki proses
menggambar motif dengan tangan. Batik ini membutuhkan waktu berminggu-minggu bahkan
berbulan-bulan jika desain motifnya sulit. Kemudian ada Batik cap, dibentuk dengan cap yang
terbuat dari tembaga. Dalam perkembangannya muncul jenis produksi sablon yaitu penggunaan klise
atau hand print untuk mencetak motif pada kain. Dengan proses produksi menggunakan sistem cap
ini, para pembatik dapat memproduksi lebih banyak lagi produksi batik. Karena proses
pembuatannya tidak terlalu lama. Kemudian jenis batik yang ketiga adalah batik printing, yaitu
pembuatan batik melalui mesin. Jika dengan teknik tulis, produksi satu kain batik membutuhkan
waktu yang lama, maka dengan mesin cetak hanya dalam sehari bisa menghasilkan puluhan bahkan
ratusan kain batik.

4.1.3. Channels

Channels yang digunakan untuk mendistribusikan produk adalah UKM Batik yang bekerjasama
dengan jasa pengiriman untuk pelanggan ekspor. Sedangkan saluran komunikasi yang digunakan
adalah interaksi langsung staf pemasaran dengan pelanggan atau menggunakan telepon, email,
billboard dan website. Channels penjualan yang digunakan adalah interaksi staf pemasaran dengan
pelanggan dalam fase pembelian dan purna jual. Channels yang langsung dikerjakan oleh UKM
Batik adalah website dan media sosial. Sedangkan Channels tidak langsung oleh UKM Batik adalah
baliho yang dipasang di media massa.

414. Customer Relationships

Cara pertama adalah akuisisi pelanggan. UKM Batik melakukan akuisisi pelanggan dengan cara
sering menghubungi calon pelanggan melalui telepon, email, dan mendatangkan sales marketing ke
tempat-tempat yang akan mereka beli batiknya.

Cara kedua adalah retensi pelanggan. UKM Batik mempertahankan pelanggan dengan
memberikan kualitas terbaik dalam produk dan layanannya.

Cara ketiga adalah meningkatkan penjualan kepada pelanggan (boosting sales/upselling). Untuk
meningkatkan penjualan kepada pelanggan, UKM Batik memberikan cashback. UKM Batik
memberikan diskon jika pelanggan membeli dalam jumlah banyak. Pelanggan mendapatkan
cashback sebesar 5 persen.

Berdasarkan pembahasan dapat disimpulkan bahwa tipe customer relationship yang dilakukan
UKM Batik adalah personal assistance, yaitu customer relations yang didasarkan pada interaksi
pelanggan secara langsung dengan UKM Batik (Osterwalder dan Pigneur, 2010).
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4.1.5. Revenue Streams

Revenue Streams tersebut berasal dari dua sumber, yaitu penjualan ekspor dan penjualan lokal.
Penjualan juga dilakukan dalam bentuk pengecer dan grosir. Pendapatan grosir menggunakan sistem
uang muka. Sedangkan untuk penjualan pengecer batik menggunakan pembayaran tunai.

Menurut Osterwalder dan Pigneur (2010), UKM Batik memiliki dua jenis mekanisme penetapan
harga, yaitu penetapan harga menu tetap dan penetapan harga dinamis. Cara UKM Batik menentukan
mekanisme penetapan harga untuk setiap aliran pendapatan akan membuat perbedaan besar dalam
ukuran margin pendapatan yang didapat.

4.16. Key Resources

Key Resources merupakan fasilitas manufaktur, mesin, sistem, jaringan distribusi dan sistem
point-of-sales (Osterwalder & Pigneur, 2010). Key Resources jenis fisik yang dimiliki oleh UKM
Batik adalah rumah, toko, kantor.

Sumber daya manusia UKM Batik memiliki jumlah karyawan minimal 5 orang. UKM Batik
memiliki bagian produksi dan bagian staf. Di bagian produksi ada 2-3 orang yang bertugas di bagian
persiapan yaitu membatik. Pekerjaan persiapan ini meliputi Nggirah (mencuci) atau Ngetel, Nganji
(mengkanji), dan Ngemplong (menyetrika). Proses pemotongan bahan baku (mori) dilakukan oleh
3-4 orang yang memiliki proses pemanasan (menghilangkan pati dari mori). Kemudian mori
diremas-remas setelah dijemur merata hingga kering kemudian diremas-remas lagi dan dijemur
kembali. Proses ini diulang hingga tiga minggu dan kemudian dicuci sampai bersih. Proses ini dapat
meresap ke dalam batik tulis dengan sempurna. Kemudian dilanjutkan dengan Nglengreng
(Menggambar langsung pada kain), isen-isen (memberikan variasi pada ornamen yang telah
digambar), Nembok (menutupi bagian bawah kain yang tidak perlu diwarnai). Ngobat (Mewarnai
batik yang telah berdinding dengan cara mencelupkannya), Nglorod (Menghilangkan lilin dengan
cara direbus dalam air mendidih)

Kemudian dilanjutkan dengan proses pasca produksi, yaitu untuk menghilangkan lilin dari batik,
kemudian dicuci hingga bersih kemudian dikeringkan, dipotong, dipacking, dan di cat. Di gudang
bahan baku terdapat 2 orang yang bertugas mengawasi gudang dan mengirimkan batik.

4.1.7. Key Activities
Key Activities UKM Batik adalah kegiatan produksi atau kegiatan pengolahan batik mulai dari
tahap persiapan, produksi hingga pasca produksi, setelah itu batik dikirim ke pelanggannya.

Kegiatan delivery adalah kegiatan mengirimkan batik kepada pelanggan. Untuk ekspor, UKM
Batik meminta ekspedisi untuk jadwal pengangkutan batik, jika jadwal telah ditetapkan, UKM Batik
memberi tahu pelanggan luar negeri tentang jadwal kedatangan batik. Untuk penjualan batik lokal,
UKM Batik terlebih dahulu menghubungi pelanggan untuk konfirmasi ulang batik yang telah dibeli
dan akan dikirim.

Aktivitas jaringan adalah aktivitas bisnis yang memelihara hubungan dengan pelanggan dan
mitra. Kegiatan menjaga jaringan UKM Batik adalah menghubungi pelanggan khususnya pelanggan
lama yang sudah lama tidak membeli batik sehingga ingin membeli batik lagi.

4.18. Key Partnerships

UKM Batik memiliki hubungan kemitraan dengan pemasok dan pemerintah daerah. Peran mitra
hubungan dengan pemerintah daerah adalah agar pemerintah dapat membantu dalam
mempromosikan produk UKM Batik kepada calon konsumen. Sedangkan peran hubungan antara
UKM Batik dan pemasok adalah untuk memasok bahan baku pembuatan batik. UKM Batik
memelihara hubungan kemitraan dengan pemasok dan pemerintah daerah. UKM Batik dengan
memberikan bantuan dana sebagai bentuk upaya menjaga kemitraan. Kemudian menjaga hubungan
dengan pemerintah daerah dengan menjaga hubungan baik dengan memberikan layanan yang ramah
dan mendekati mereka seperti teman.

4.19. Cost Structure
UKM Batik memiliki semua biaya yang dikeluarkan untuk menjalankan model bisnisnya.
Kegiatan penciptaan nilai dan penyampaian nilai batik. Kegiatan ini juga menjaga hubungan
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pelanggan, dan menghasilkan pendapatan semua membutuhkan biaya. Berikut ini akan dibahas
semua jenis biaya di UKM Batik.

Jenis biaya vang dikeluarkan adalah biaya bahan baku seperti pembelian kain, lilin, pewarna dan
dies warna. Kemudian ada biaya tenaga kerja yang dibagi menjadi tiga tahap yaitu tahap persiapan,
tahap produksi dan tahap pasca produksi. Kemudian ada biaya overhead yaitu listrik, gas, tas dan
label, makanan untuk karyawan, biaya penyusutan gedung dan peralatan. UKM batik lebih fokus
menjual produk berkualitas tinggi daripada menjual produk murah.

4.2.Pembahasan BMC Baru

Berdasarkan pemodelan proses bisnis BMC, diperoleh model proses bisnis BMC baru untuk
meningkatkan kinerja UKM Batik:

42.1. Customer Segments

Untuk menjangkau segmen pelanggan, UKM Batik harus menjaga citra merek dengan
menghasilkan produk-produk berkualitas tinggi. UKM batik dapat membuat motif batik baru yang
khusus menonjolkan ciri khas kota Surabaya seperti motif Suro dan Boyo. Untuk pelanggan ekspor,
segmen pelanggan adalah showroom luar negeri di Australia, Bangladesh, Singapura, dan negara-
negara di Eropa.

4.2.2. Value Propositions

UKM batik perlu melakukan segmentasi pasar sesuai dengan usia pelanggannya. Segmen pertama
adalah remaja yang memiliki motif batik trendy, stylish, simple dan eye-catching. Kemudian pada
segmentasi pasar untuk usia paruh baya dengan motif bagus yang simple dan disesuaikan dengan
dunia kerja. Kemudian UKM Batik juga perlu meningkatkan variasi produk dengan memproduksi
aksesoris batik, tas atau souvenir pernikahan.

423. Channels

UKM batik dapat menggunakan media massa, baik cetak maupun online, untuk bherpromosi.
Selain itu, UKM Batik juga dapat merekam kegiatan showroom atau peragaan busana dan
mempublikasikannya di media sosial. Kegiatan promosi secara konsisten masih belum dapat
dilakukan secara maksimal oleh UKM Batik.

424. Customer Relationships

UKM Batik dapat menyediakan staf pemasaran dengan katalog yang berisi produk mereka dalam
bentuk kain, pakaian atau suvenir bersama dengan daftar harga. Dalam mempertahankan pelanggan,
UKM Batik dapat melakukan purna jual dengan meminta informasi kepada pelanggan tentang
kualitas batik. Dalam meningkatkan penjualan, UKM Batik dapat memberikan pembayaran kredit
kepada pelanggan yang terpercaya.

425, Revenue Streams
UKM batik harus memanfaatkan peluang dengan melakukan penjualan langsung, menjual
melalui pameran, menjual batik melalui internet dan mencari pendanaan dari pemerintah.

42.6. Key Resources

UKM batik dapat bertukar pikiran dengan karyawannya dengan mencari ide-ide baru untuk
membuat motif batik baru yang menarik, dan memiliki nilai sejarah dengan kota Surabaya. Selain
itu, UKM Batik juga dapat mengedukasi wisatawan yang berkunjung ke Kampung Batik di Surabaya
agar dapat berinteraksi langsung dalam proses pembuatan batik.

42.7. Key Activities

UKM batik harus melakukan promosi berkala, studi banding di kota lain, dan memberikan
bimbingan dan pelatihan kepada karyawannya.
428. Key Partnerships

UKM Batik bekerjasama dengan Pemerintah Pusat seperti Kementerian Pariwisata dan Ekonomi
Kreatif, Kementerian Koperasi, Kementerian Perindustrian dan Perdagangan. Selanjutnya UKM
Batik bekerjasama dengan pemerintah provinsi seperti Dinas Perindustrian dan Perdagangan,
BAPEDA, Dinas Koperasi dan UMKM serta pemerintah daerah.
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429. Cost Structures
UKM Batik dapat mengalokasikan dana untuk biaya bahan baku, biaya membatik, biaya studi
banding dan hiaya pembinaan dan pelatihan.

4.3. Validasi BMC Baru

Pada tahap ini verifikasi model bisnis dilakukan dengan melihat data penjualan selama 1 tahun
terakhir Kampung Batik di Surabaya yang bersifat retailer atau wholesaler, baik penjualan lokal
maupun penjualan ekspor. Penjualan langsung dengan menjual langsung ke calon pelanggan.
Pelanggan potensial dalam hal ini adalah teman, kolega, dan kerabat. Pengecer yang dimaksud adalah
toko ritel dan pusat oleh-oleh. Penjualan dilakukan selama kurang lebih 1 tahun terakhir dari awal
Mei 2020 hingga akhir Juni 2021.

Berdasarkan Gambar 4, menurut 4 motif batik Surabaya yang paling populer, yaitu motif batik
semanggi, motif batik sawunggaling, motif batik cheng ho dan motif suro dan boyo. Laporan
penjualan diperoleh dari UKM Batik di Kampung Batik kota Surabaya pada Mei 2020 dengan
menerapkan BMC lama dan membandingkannya dengan laporan penjualan Mei 2021 dengan
menerapkan BMC baru. Selama satu tahun terjual 5239 motif suro dan boyo. terjual 2.463 motif
sawunggaling, 1.436 motif cheng ho dan 1.748 motif semanggi. Pada tahun ke-2 terjadi peningkatan
permintaan dimana motif suro dan boyo terjual 6515 unit, motif sawunggaling terjual 3034 unit,
motif cheng ho terjual 2674 buah dan motif semanggi terjual 2137 buah. Laporan penjualan meliputi
penjualan yang dilakukan oleh UKM Batik lokal dan ekspor.

Laporan Penjualan UKM Batik

motif suro dan boyo motif sawunggaling motif semanggi motif cheng ho

7000

6000

5000

4000

3000

2000

1000

W 1st year W2nd year

Gambar 2. Laporan Penjualan UKM di Kampung Batik Surabaya

Selama | tahun terakhir, diketahui 70% penjualan berasal dari grosir dan 30% berasal dari
penjualan eceran. Penjualan grosir motif suro dan boyo sebesar 31.75%. penjualan motif
sawunggaling sebesar 14.78%, penjualan motif cheng ho sebesar 13,03% dan penjualan motif
semanggi sebesar 10.41%. Kemudian untuk penjualan eceran untuk motif suro dan boyo sebesar
13.,61%, penjualan motif sawunggaling sebesar 6,33%, penjualan motif cheng ho sebesar 5,58% dan
penjualan motif semanggi sebesar 4.46%.
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5.Penutup

Berdasarkan pemodelan proses bisnis BMC, diperoleh model proses bisnis BMC baru untuk
meningkatkan kinerja UKM Batik.
5.1.Kesimpulan

Berdasarkan pemodelan proses bisnis BMC, diperoleh model proses bisnis BMC baru untuk
meningkatkan kinerja UKM Batik

e Customer Segments - UKM Batik harus menjaga citra merek dengan menghasilkan produk
berkualitas tinggi

¢  Value Propositions - UKM Batik perlu mensegmentasi pasar mereka sesuai dengan usia
pelanggan mereka.

e Channel — UKM Batik dapat menggunakan media massa, baik cetak maupun online, untuk
berpromosi. Selain itu, UKM Batik juga dapat merekam kegiatan showroom atau peragaan
busana dan mempublikasikannya di media sosial. Kegiatan promosi secara konsisten masih
belum dapat dilakukan secara maksimal oleh UKM Batik.

¢ Customer Relationships - UKM Batik dapat menyediakan staf pemasaran dengan katalog yang
berisi

* Revenue Streams - UKM Batik harus memantaatkan peluang dengan melakukan penjualan
langsung, menjual melalui pameran, menjual batik melalui internet dan mencari dana dari
pemerintah

¢ Key Resources - UKM Batik dapat bertukar pikiran dengan karyawannya dengan mencari ide-
ide baru untuk membuat motif batik baru

e Key Activities - UKM Batik harus melakukan promosi berkala, studi banding di kota lain, dan
memberikan bimbingan dan pelatihan kepada karyawannya.

¢ Key Partnerships - UKM Batik bekerja sama dengan Pemerintah Pusat, pemerintah provinsi
dan pemerintah daerah

e Cost Structures - UKM Batik dapat mengalokasikan dana untuk biaya bahan baku, biaya batik,
biaya studi banding dan biaya pembinaan dan pelatihan

Menurut laporan penjualan batik, ada 4 motif batik Surabaya yang paling populer, yaitu motif
batik semanggi, motif batik sawunggaling, motif batik cheng ho serta motif suro dan boyo. Laporan
penjualan diperoleh dari UKM Batik di Kampung Batik kota Surabaya pada Mei 2020 dengan
menerapkan BMC lama dan membandingkannya dengan laporan penjualan Mei 2021 dengan
menerapkan BMC baru. Selama satu tahun terjual 5239 motif suro dan boyo, terjual 2.463 motif
sawunggaling, 1.436 motif cheng ho dan 1.748 motif semanggi. Pada tahun ke-2 terjadi
peningkatan permintaan dimana motif suro dan boyo terjual 6515 unit, motif sawunggaling terjual
3034 unit, motif cheng ho terjual 2674 buah dan motif semanggi terjual 2137 buah. Laporan
penjualan meliputi penjualan yang dilakukan oleh UKM Batik lokal dan ekspor.

5.2.Saran
Kegiatan penelitian ini adalah perlunya optimalisasi model BMC untuk UKM Batik dalam
menghadapi pasca pandemic covidl9.
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