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Abstract
Through the concept of Business Model Canvas can be used as a material for analyzing
strategies run by a business and discovering the advantages and disadvantages that exist while
creating several new strategies and the next steps needed to design to develop the business
further in the future. This research uses qualitative descriptive methods of analysis. Data
collection is done using interview techniques using business model theory, canvas business
model approach with SWOT analysis, The results of this study show that the Zigzag Laserwork
Semarang Laser Services business in everyday business activities has implemented a business
model that meets the requirements of the nine elements on the business model canvas (BMC).By
using the evaluation of SWOT analysis on each element of the business model canvas, it can be
known the shortcomings and advantages of business strategy, aiming to increase customer
relationships marketing activities continuously looking for new customers intensely.Informing
laser services through social media and infrastructure and financial capabilities needs to be
improved.During 2019, Zigzag Laserwork Laser services experienced a significant increase in
demand from customers from 2020 to 2021.
Keywords: BMC strategy, laserwork zigzag services

Abstrak
Melalui konsep Business Model Canvas dapat digunakan sebagai bahan analisa strategi yang
dijalankan oleh sebuah bisnis dan menemukan kelebihan maupun kekurangan yang ada sekaligus
menciptakan beberapa strategi baru serta langkah berikutnya yang dibutuhkan untuk merancang
mengembangkan usaha lebih jauh diwaktu mendatang. Penelitian ini menggunakan metode
analisis secara deskriptif kualitatif. Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan teknik
wawancara dengan menggunakan teori model bisnis, pendekatan business model canvas dengan
analisis SWOT, Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa bisnis Jasa Laser Zigzag Laserwork
Semarang dalam kegiatan bisnis sehari-hari sudah menerapkan model bisnis yang memenuhi
syarat ketentuan dari sembilan elemen pada business model canvas (BMC). Dengan
menggunakan evaluasi analisis SWOT pada setiap elemen business model canvas maka dapat
diketahui kekurangan dan kelebihan strategi bisnis, bertujuan untuk meningkatkan aktivitas
pemasaran customer relationships secara terus menerus mencari pelanggan baru secara intens.
Menginformasikan pelayanan jasa laser lewat media social dan infrastruktur serta kemampuan
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finansialnya perlu ditingkatkan. Selama Tahun 2019 pelayanan jasa Laser Zigzag Laserwork
mengalami kenaikan permintaan signifikan dari pelanggan Tahun 2020 sampai Tahun 2021

Kata Kunci: strategi BMC, jasa zigzag laserwork

I. PENDAHULUAN

itengah konsidi adanya pandemi

Covid-19 semenjak awal tahun

2020 seperti ini bisa merupakan
peluang bagi pengusaha untuk melakukan
strategi-strategi model bisnis pelayanan yang
prima kepada para konsumen, agar dapat
bersaing dengan usaha-usaha sejenis. Pemilik
usaha harus menciptakan inovasi produk
berdasarkan kebutuhan merupakan salah satu
strategi bisnis untuk bertahan di tengah
pandemi. Salah satu pengusaha yang melihat
peluang bisnis dimasa pandemic covid 19
adalah Jasa Laser cutting Zigzag Laserwork
Semarang melakukan suatu strategi bisnis de-
ngan pelayanan jasa grafir sinar laser. Menu-
rut Menurut (Amirullah, 2015) strategi adalah
rencana yang disatukan, menyeluruh dan ter-
padu yang mengaitkan keungggulan strategi
perusahaan dengan tantangan lingkungan dan
yang dirancang untuk memastikan bahwa
tujuan utama perusahaan dapat dicapai melalui
pelaksanaan yang tepat oleh perushaan. Strate-
gi dipahami bukan hanya sebagai berbagai ca-
ra untuk mencapai tujuan melainkan menca-

kup pula penentuan berbagai tujuan itu sendi-

ri. Pemilik perusahaan memiliki berprinsip
untuk mempertahankan usaha yang sedang di-
rintis ditengah pandemik covid 19 harus pu-
nya rencana strategi bisnis yang kuat dan serta
pemasaran yang tepat untuk perusahaan milik-
nya. Untuk mempertahankan bisnis yang te-
ngah dijalani harus melakukan strategi pelaya-
nan maksimal kepada para konsumenya. Men-
jalankan aktivitas perusahaan harus berinte-
raksi dengan lingkungan, terutama lingkungan
eksternal mempunyai karakter uncontrollable
atau berada diluar kendali perusahaan, karena
itu harus dapat menerapkan model bisnis yang
tepat, Model bisnis adalah cara yang di terap-
kan di perusahaan untuk menjalankan perusa-
haan, yang menjadikan perusahaan bertahan
(Oktapriandi & & Parkha, 2017) Berfokus
pada keuntungan, mampu menghadapi konsu-
men dengan kebutuhan yang berbeda, mencip-
takan inovasi terus menerus yang berdampak
positif bagi pertumbuhan profitabilitas perusa-
haan. Menurut (Assauri, 2013)) sebuah bisnis
merupakan sebuah model yaitu gambaran mi-
niatur yang mewakili fenomena yang akan
dikembangkan dan merupakan abstraksi reali-

tas komplek yang disederhanakan, sedangkan
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bisnis merupakan aktifitas yang dijalani oleh
individu atau organisasi untuk mendapatkan
keuntungan dengan cara menyediakan barang
dan jasa.

Pertumbuhan bisnis Jasa laser cutting
cukup tinggi di Semarang, tetapi rata-rata me-
layani dengan jumlah partai besar, tidak mela-
yani jasa persatuan seperti mendesain tumbler,
membuat nomor rumah dari bahan akrilik
secara satuan, desain grafir surat undangan
atau souvenir. Hal ini merupakan peluang pa-
sar bagi usaha jasa laser cutting dengan mene-
rima pesanan jasa grafir dengan jumlah kecil
atau satuan tetapi memiliki konsumen yang
berjalan terus. Jasa laser cutting Zig Zag Se-
marang merupakan jasa cutting menggunakan
teknologi sinar laser yang dioperasikan otoma-
tis melalui computer dengan mesin CNC Rou-
ter, melayani jasa laser grafir maupun ukir
untuk motif beragam, membuat ukiran tiga (3)
dimensi dari bahan : acrilik, tumbler, no ru-
mah, plakat dan kayu. Pemesanan: dapat me-
lalui telepon atau wa dengan mencatat dan
menginformasikan detail order gambar, serta
rincian harga. Cutting adalah proses pemoto-
ngan material yang memanfaatkan laser,
menghasilkan potongan berkualitas tinggi,
akurat secara dimensi. Laser cutting bekerja

dengan mengarahkan output laser daya tinggi

melalui nozzle ke materi di area lokal. CNC
(Computer Numerical Control) digunakan
untuk mengarahkan sinar laser yang dihasil-
kan, sehingga sering juga disebut CNC Laser
Cutting. Laser komersial untuk pemotongan
material menggunakan motion control system
untuk mengikuti CNC atau G-code dari pola
yang akan dipotong pada material. Sinar laser
terfokus diarahkan pada material, kombinasi
panas dan tekanan menciptakan aksi pemoto-
ngan. Materi akan meleleh, terbakar, me-
nguap, atau tertiup angin gas, menghasilkan
tepi dengan permukaan akhir berkualitas
tinggi. Diameter sinar laser yang dipancarkan
oleh resonator laser sekitar 3/4 inchi. Cara ini
memiliki kemiripan dengan drilling atau
engraving yang mampu membuat lubang dan
lekukan pada benda yang digarap. Adapun
benda-benda yang dapat dipotong mengguna-
kan sinar laser adalah plastik, logam, kayu,
batu mulia, acrylic, stainless steel, dan bebera-
pa material lain, terutama yang berbentuk
lembaran.

Teori yang digunakan dalam penelitian
ini adalah teori Business Model Canvas
(BMC) oleh Osterwalder dan Pigneur. Oster-
walder dan Pigneur dalam Business Model
Generation yang menyatakan menganalisa ke-

seluruhan model bisnis adalah penting, namun
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memperhatikan komponen-komponennya se-
cara mendetil dapat membuka jalan baru un-
tuk inovasi dan pembaharuan. Cara paling
efektif untuk melakukan hal ini adalah dengan
mengkombinasikan analisa BMC dengan
analisa SWOT (strengths, weaknesses, oppor-
tunities, threats) sedangkan Kanvas Model
Bisnis memberikan fokus yang diperlukan un-
tuk penjelasan bagaimana strategi yang telah
dijalankan dalam suatu bisnis. Menurut (Os-
terwalder, & Yves Pigneur, 2014), SWOT
adalah metode perencanaan strategis yang di-
gunakan untuk mengevaluasi  kekuatan
(Strengths), kelemahan (Weaknesses), peluang
(Opportunities), dan ancaman (Threats) yang
terlibat dalam proyek, organisasi, atau dalam
usaha bisnis. Analisa SWOT mengajukan em-
pat pertanyaan besar sederhana. Dua yang per-
tama, kekuatan dan kelemahan organisasi dan
dua yang kedua adalah peluang dan ancaman
yang dihadapi oranisasi. Dari keempat perta-
nyaan, dua diantaranya melihat area yang
membantu (kekuatan dan peluang) dan dua
lagi melihat area yang membahayakan. Anali-
sa ini bermanfaat untuk mengajukan keempat
pertanyaan dengan melihat pada keseluruhan
model bisnis dan masing-masing kesembilan
blok bangunan. Jadi analisa SWOT dapat

memberikan 4 perspektif untuk menilai ele-

men bisnis BMC. Hasil dari analisanya dapat
mendukung perusahaan mengembangkan mo-
del bisnisnya dikemudian hari.

Tujuan dari penelitian ini adalah men-
deskripsikan model bisnis yang selama ini
diimplementasikan oleh Jasa Laser Zigzag La-
serwork dengan pendekatan Business Model
Canvas dan cara memformulasikan strategi
pengembangan bisnis yang tepat dan dapat
diterapkan dalam pengembangan usaha jangka
panjang dengan Business Model Canvas.
Sehingga dapat diketahui bagaimana perusa-
haan mewujudkan nilai tambahnya untuk di-
berikan kepada pengguna jasa online ride-
sharing. Usaha laser ini masih terus berusaha
mengembangkan model bisnis dengan mela-
kukan peningkatan pelayanan dan menawar-
kan beberapa produk jasa lainnya. Peneliti
akan menganalisa dan menguraikan blok dari
Business Model Canvas (BMC) dan melaku-
kan analisa SWOT. Hasil dari analisa SWOT
ini dapat mendukung perusahaan dalam me-
ngembangkan model bisnisnya pada waktu
mendatang.

Il. KAJIAN TEORI

Persaingan memunculkan cara kreatifi-
tas berbeda disetiap perusahaan dalam me-
manfaatkan sumber daya yang dimiliki untuk

mencari dan mempertahankan kesuksesan bis-
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nisnya. Persaingan yang semakin kompetitif
diperlukan suatu model agar bisnis tersebut
bisa berjalan lancer. Model bisnis dapat me-
nentukan bagaimana cara dan nilai apa saja
yang ditambahkan oleh suatu perusahaan da-
lam menawarkan produk maupun jasa. Contoh
model yang secara umum dilakukan adalah
perusahaan membeli suatu komoditas (mer-
chandise) kemudian direkayasa kemudian d-
ijual kembali untuk mendapatkan laba.

Model bisnis suatu metode yang sedang
populer untuk diterapkan di sebuah perusaha-
an, perusahaan menjalankan bisnisnya dapat
menerapkan strategi khusus bagaimana men-
capai keberhasilan usaha. Model bisnis meru-
pakan frame dari sebuah rencana bisnis de-
ngan memikirkan bagaimana perusahaan akan
mendapatkan keuntungan atau pendapatan
dengan memperhitungkan semua komponen
bisnis. Pengertian sederhananya adalah bagai-
mana perusahaan akan menghasilkan uang,
Model bisnis menjelaskan kebutuhan konsu-
men apa yang akan dipenuhi oleh perusahaan.
2016) berpendapat

bahwa sebuah model bisnis menggambarkan

menurut (Tinambunan,

isi, struktur dan penguasaan dari transaksi
yang dirancang untuk menciptakan dan me-
ngantarkan nilai melalui pemanfaatkan ke-

ngunggualan bisnis yang dapat menciptakan

nilai melalui pemanfaatan keunggulan bisnis
yang dapat dicapai melalui menggerakkan
nilai, terbarukan, terkunci dan efisien. Model
bisnis (1) dapat memudahkan para perencana
dan pengambil keputusan di perusahaan meli-
hat hubungan yang logis antara komponen-
komponen dalam bisnisnya, sehingga nilai ba-
gi konsumen dan nilai bagi perusahaan dapat
dihasilkan. (2) model bisnis dapat dipakai un-
tuk menguji konsistensi hubungan antar kom-
ponennya. (3) model bisnis dapat digunakan
untuk menguji pasar dan asumsi yang diguna-
kan ketika mengembangkan bisnis. (4) model
bisnis dapat dipakai untuk menunjukkan sebe-
rapa jauh suatu perubahan dilakukan dan apa
saja konsekuensinya. Salah satu mode mem-
buat model bisnis adalah dengan mengguna-
kan Business Model Canvas, model ini mudah
diimplementasikan oleh usaha yang baru
dirintis untuk menentukan keputusan dan ini
sebuah perusahaan/organisasi bisnis dan para
pengusaha pemula, akan dengan sangat mudah
memetakan dan melakukan analisa terhadap
model bisnisnya. Mulai dari value perusahaan,
segmen pelanggan, hingga struktur finansial.
Secara sederhana, model bisnis merupakan
strategi yang dibuat diawal untuk menjalankan

sebuah bisnis. Model bisnis mengatur hubu-
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ngan antara bagian produksi, distributor hing-
ga ketangan konsumen.

Business Model Canvas (BMC) adalah
sebuah tools yang dikembangkan oleh Alexan-
der Osterwalder Tahun 2010. Model bisnis ini
berupa kanvas yang terdiri dari 9 building
blocks yang saling berintegrasi dan berhubu-
ngan satu sama lain, meupakan strategi mana-
jemen untuk merencanakan konsep bisnis,
infrastruktur maupun keuangan perusahaan
dan biasanya dipakai oleh pebisnis pemula
(StartUp). Dengan menggunakan model bisnis
ini, dapat menggambarkan dan mengerucutkan
beberapa aspek bisnis sebagai strategi utuh,
sebuah cara dinilai efektif untuk menggambar-
kan bisnis yang akan dijalankan secara keselu-
ruhan dengan jelas. Dengan perencanaan yang
terstruktur, maka akan mengetahui langkah
apa saja yang dibutuhkan untuk menjalankan
sebuah bisnis. Sebuah bisnis memerlukan se-
buah strategi yang dapat menunjang jalannya
usaha kedepan. Untuk itu, bisnis model kan-
vas bisa menjadi salah satu tools untuk
menciptakan strategi bisnis.

Element Business Model Canvas terbagi
menjadi sembilan bagian utama, yaitu:

Business Model Canvas terbagi menjadi
sembilan bagian utama Alexander Ostelwar-
der (2012), yaitu:

1. Customer Segments (Segmen Pelanggan),
Blok bangunan segmen pelanggan meng-
gambarkan sekelompok orang atau organi-
sasi berbeda yang ingin di jangkau atau
dilayani perusahaan. Pelanggan adalah inti
dari semua model bisnis. Tanpa pelanggan
(yang dapat memberikan keuntungan), ti-
dak ada perusahaan yang mampu bertahan
dalam waktu lama. Untuk lebih memuas-
kan pelanggan, perusahaan dapat menge-
lompokkan mereka dalam segmen-segmen
berbeda berdasarkan kesamaan kebutuhan,
perilaku, atau atribut lain. Sebuah model
bisnis dapat menggambarkan satu atau be-
berapa segmen pelangggan besar ataupun
kecil.

2. Value Propositions (proposisi nilai), Nilai
tambah yang diberikan kepada para pelang-
gan (value propositions) terdiri dari produk
dan jasa yang dapat menambah nilai tam-
bah kepada segmentasi yang spesifik. Va-
lue propositions terwujud dalam bentuk pe-
mecahan masalah yang dihadapi atau

terpenuhinya kebutuhan.

3. Channel (Saluran), Blok bangunana salu-

ran menggambarkan bagaimana perusahaan
berkomunikasi dengan segmen pelanggan
dan menjangkau merepa untuk memberikan

proposi nilai. Saluran komunikasi, distribu-
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si, dan penjualan merupakan penghubu-
ngan antara perusahaan dan pelanggan.

. Customer Relationships (Hubungan Pe-
langgan), Hubungan pelanggan menggam-
barkan berbagai jenis hubungan yang di-
bangun perusahaan bersama segmen pe-
langgan yang spesifik. Sebuah perusahaan
harus menjelaskan jenis hubungan yang
ingin dibangun bersama segmen pelanggan.
Hubungan dapat bervariasi mulai dari yang
bersifat pribadi sampai otomatis. Hubungan
pelanggan dapat di dorong oleh motivasi
berikut: Akuisisi pelanggan, Retensi (mem-
pertahankan) pelanggan, Peningkatan pen-
jualan (Upselling)

. Revenue Streams (Arus Pendapatan), me-
rupakan arus pendapatan yang diterima pe-
rusahaan dari masing masing segmen pasar
atau dengan kata lain Revenue Streams
adalah pemasukan yang biasanya diukur
dalam bentuk uang yang diterima perusaha-
an dari pelanggannya

. Key Resources (Sumber Daya Utama),
Sumber daya utama ini membuat sebuah
perusahaan dapat membentuk dan mena-
warkan value propositions. Key Resources
dapat berupa benda fisik, finansial, intelek-

tual, maupun manusia

7.

9.

. Key Partnerships

Key Activities (Aktivitas Kunci), Blok
bangunan aktivitas kunci menggambarkan
hal-hal terpenting yang harus dilakukan
perusahaan agar model bisnisnya dapat
bekerja. Setiap model bisnis membutuhkan
sejumlah aktivitas kunci, yaitu tindakan-
tindakan terpenting yang harus diambil pe-
rusahaan agar dapat beroprasi dan sukses.
(Kemitran  Utama)
menggambarkan mengenai jaringan pema-
sok dan mitra yang membuat model bisnis
dapat bekerja. Perusahaan yang memben-
tuk kemitraan dengan berbagai alasan dan
kemitraan menjadi landasan dari berbagai
model bisnis. Perusahaan menciptkan ali-
ansi untuk mengoptimalkan model bisnis,
mengurangi risiko, atau memperoleh sum-
berdaya mereka.

Cost Struktur (Struktur Biaya). Struktur
biaya menggambarkan semua biaya yang
dikeluarkan untuk mengoperaikan model
bisnis. Blok bangunan ini menjeaskan bia-
ya terpenting yang muncul ketika mengo-
perasikan model bisnis tertentu. Mencipta-
kan dam memberikan nilai, mempertahan-
kan hubungan pelanggan, dan menghasil-

kan, menyebabkan timbulnya biaya.
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Sumber : (Osterwalder, & Yves Pigneur,2010)

Gambar 1 sembilan blok Bisnis Model Kanvas

Sisi Kiri

menunjukkan pengambilan nilai dan pencip-

(Manajemen infrastruktur)
taan melalui penggunaan sumber daya dari
mitra usaha untuk kegiatan, bagian tengah
(Produk) menunjukkan nilai yang dibuat dan
sisi kanan (Antarmuka pelanggan) menunjuk-
kan bagaimana nilai didistribusikan pelanggan
melalui saluran berbeda. Terahir, bagian ba-
wah (aspek Keuangan) dari gambar tersebut
menampilkan “garis bawah" keuangan yang
terkait dengan nilai di atas
I1l. METODE PENELITIAN

Jenis data yang digunakan dalam peneli-
tian ini adalah data deskriptif kualitatif, pene-
liti memberikan gambaran model bisnis de-
ngan menggunakan Business Model Canvas
(BMC). (Sugiyono, 2018) metode penelitian
kualitatif dapat diartikan sebagai metode me-
tode penelitian yang berlandaskan pada filsa-

fat postpositivisme, digunakan untuk meneliti

pada kondisi objek yang alamiah, (sebagai
lawannya adalah eksperimen) dimana peneliti
sebagai instrument kunci, teknik pengumpulan
data dilakukan secara trianggulasi (gabungan),
analisis data bersifat induktif/kualitatif, dan
hasil 39 penelitian kualitatif lebih menekankan
pemahaman makna dan menkontruksi feno-
mena dari pada generalisasi. Menurut (Mo-
leong, 2017) penelitian kualitatif adalah pene-
litian yang bermaksud untuk memahami feno-
mena tentang apa yang dialami oleh subjek
penelitian seperti perilaku, persepsi, motivasi,
tindakan dan lain-lain secara holistik dan
dengan cara deskripsi dalam bentuk kata-kata
dan bahasa, pada suatu konteks khusus yang
alamiah dengan memanfaatkan berbagai meto-
de alamiah. (Sugiyono, 2018) Metode des-
kriptif adalah penelitian yang dilakukan untuk
mengetahui keberadaan variabel mandiri, baik

hanya pada satu variabel atau lebih (variabel
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yang berdiri sendiri) tanpa membuat perbandi-
ngan dan mencari hubungan variabel itu de-
ngan variabel lain.”

Subyek penelitian dalam penelitian ini
adalah pemilik perusahaan, klien. Sedangkan,
Obyek penelitian dalam penelitian ini adalah
model bisnis (dalam bentuk BMC) yang se-
dang dijalankan oleh Perusahaan Zigzag La-
serwork.

Sumber data primer berasal dari hasil
wawancara dengan pemilik Jasa Laser CV
Zigzag Jin Kauman Semarang Tengah, se-
dangkan data sekunder dari sumber buku,
arsip, data-data penjualan CV Zigzag. Peneli-
tian ini bertujuan untuk mengetahui sejauh
mana penerapan BMC yang dilakukan oleh
Jasa Laser CV Zigzag sehingga dapat bertahan
dalam kondisi pembatasan social distanding
dan mengetahui bagaimana mewujudkan nilai
tambahnya yang diberikan kepada pengguna
jasa cutting laser.

IV. HASIL PENELITIAN
4.1. Zigzag Laserwork

Profil Jasa laser cutting Zigzag Sema-
rang mulai berdiri Bulan Oktober Tahun 2019
di JI Kauman NO 29 Bangunharjo, Semarang
Tengah, Semarang 50138. Sistim pelayanan
dan informasi melalui media sosisal on line

dan pemesanan dari konsumen dapat dilaku-

kan melalui; What Up, Instagram, Face Book,

tokopedia. Cara transaksi yang yang dilayani

adalah:

1. Pembayaran : DP minimal 50% dibayarkan
sebelum order diproses dan pelunasan bisa
dibayarkan setelah orderan selesai dipro-
duksi, dapat dilakukan secara transfer. Ti-
dak memberikan fasilitas pebayaran dibela-
kang

2. Produksi: Order akan diproses sesuai an-
trian atau dengan waktu yang telah disepa-
kati sebelumnya, Grafir bisa ditunggu mak-
simal 5 pieces selama 30 menit tergantung
tingkat kemudahannya dan besarnya benda
yang digrafir, lebih dari itu selesai bisa satu
hari apabila terjadi antrian konsumen da-
lam penggrafiran, apabila pemesanan sam-
pai ratusan (200 pieces grafir tumbler) de-
sain grafir maka dapat diselesaikan dalam 5
hari. Kapasitas mesin laser 5.000/jam, Ra-
ta2 pemakaian 200 mnt/hari atau 4-5 jam
penilaian jasa cutting laser Rp 4000/menit.
Harga tumbler persatuan berikut grafir Rp
95.000 Foto bingkai bahan material gabus
per cm Rp300,- bingkai ukuran 30Cm x
40Cm Rp 350.000. Jasa desain gambar Rp
100.000 sampai dengan Rp 200.000. Per-
mintaan desain grafir jasa laser rata-rata

didominasi menggrafir tumbler. Menerima
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cutting untuk kartu undangan dengan mem-
berikan contoh desain atau membuatkan
desain grafir disesuaikan besaran jenis dan
besar media kartu

3. Menjalin mitra dengan jasa produsen
packing dus dengan sistim jumlah peme-
sanan

4. Pengiriman: pengiriman melalui jasa pengi-
riman yang telah disepakati sebelumnya
sesuai permintaan konsumen

5. Bekerjasama dengan para suplaier bahan
baku terutama tumbler atau termos mi-
numan, acrilik, bahan gabus dan bahan
lainnya,

4.2. Srategi Cutting Zigzag Laserwork Dalam

BMC Business Model Canvas

1. Customer Segments (CS)

Segmen pelanggan yang ditargetkan
oleh Jasa laser cutting Zigzag Laserwork
adalah untuk semua segmen konsumen baik
perorangan maupun dari perusahaan, pemesa-
nan desain grafir atau pemotongan bisa dalam
jumlah besar dan satuan, pemotongan atau
cutting tidak dapat dilakukan ke semua benda,
tetapi disesuaikan dengan kapasitas mesin
laser yang hanya diperuntukkan terhadap ben-
da dengan ukuran 1 m x 1m. Desain grafir da-
pat dipesan dengan beragam gambar atau uki-

ran. Grafir gambar yang banyak dipesan oleh

konsumen adalah menggrafir tumbler, grafir
nama pada piala, plakat, hantaran pernikahan
dari triplek, alas gelas dari gabus, menggrafir
tempat flash disk kayu berukuran 3cm x 2,5
cm. Dilihat dari daftar pemesanan rata-rata
adalah menggrafir tumbler, undangan pernika-
han dan souvenir. Jam operasional dari hari
Senin sampai Jumat pagi jam 09.00 sampai
jam 16.00. tetapi hari jumat ditutup pada jam
11.00 sampai jam 14.00, Sabtu Jam 09.00-
16.00, sedangkan hari minggu tutup terkecuali
bila ada perjanjian khusus dengan konsumen
atau klien. Menerima saran dan kritik dari
konsumen yang akan digunakan untuk perbai-
kan selanjutnya.

2. Value Propositions (VP)

Nilai prinsipil yang diberikan oleh Jasa
laser cutting Zig Zag adalah Kejujuran, kema-
hiran, teknisi, informasi dan cepat selalu men-
jaga kualitas hasil desain grafir. ketepatan
waktu pengambilan pemesanan, pengiriman
selalu dijaga oleh pemilik, pelayanan desain
grafir gambar, edit gambar disesuaikan pada
benda yang akan digrafir, memberikan saran-
saran kepada konsumen dalam pemilihan tipe
gambar maupun warna khususnya untuk tum-
bler, pelayanan hari minggu untuk pemesanan
khusus dengan perjanjian awal. Dalam Peme-

sanan desain grafir gambar, cutting, dapat juga
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konsumen tidak datang ke tempat tetapi diko-
munikasikan dari media social.

Selain itu pemilik memberikan pelaya-
nan informasi kepada pelanggan yang ingin
mengetahui proses cutting laser, menjelaskan
hasil ahir dari grafir sehingga pelanggan dapat
menentukan pilihan desain.

3. Channel (CH)

Dari segi saluran komunikasi Jasa laser
cutting Zig Zag yang tokonya berada di Jl
Kauman no 29 Bangunharjo Semarang Te-
ngah. Menggunakan informasi mouth to mo-
uth yang sangat berpengaruh dalam pemesa-
nan karena pemilik menjalin hubungan yang
baik dengan konsumen, selain itu konsumen
dapat menyampaikan kritik atau saran secara
langsung kepada pemilik. Melakukan direct
selling penjualan langsung produk kepada ma-
syarkat, memberikan informasi pelayanan me-
lalui media sosial Instragram, toko on line,
Whats Up dan E mail. Pembayaran dapat dila-
kukan dengan cara transfer langsung kepada
pemilik
4. Customer Relationship (CR)

Owner Jasa laser cutting Zig Zag mela-
kukan strategi dengan cara menjaga hubungan
yang baik dengan pelanggan, dengan pelaya-
nan yang baik seperti menjaga kualitas hasil

grafir sesuai pemesanan, memberikan masu-

kan saran model gambar dengan memberikan
hasil contoh , sering mengajak pelanggan be-
rinteraksi diskusi untuk memberikan saran dan
kritik dan memberikan peluang untuk menjadi
partner bisnis. Memberikan diskon kepada
konsumen tetap, Nilai lainnya adanya pemoto-
ngan harga sampai 10% apabila pemesanan
lebih dari 30 unit dari benda yang digrafir.
Customer relationship selalu dilakukan oleh
owners secara terus menerus dengan tujuan
mencari pelanggan baru. Apabila ada kesala-
han dalam hasil grafir maka pihak owner akan
mengganti barang dan disesuaikan dengan
pemesanan
5. Revenue Streams (RS)
Mendapatkan keuntungan dari bisnis
merupakan tujuan utama. Perolehan keuntu-
ngan didapat dari transaction revenue, yaitu
artinya pendapatan diperoleh dari satu kali
pembayaran konsumen. Konsumen memesan
desain grafir atau cutting, perusahaan akan
menawarkan harga dengan list price yang
sudah pasti yaitu dihitung per meter untuk
pemesanan desain acrilik, sedangkan mengga-
rafir tumbler dihitung berdasarkan lamanya
durasi melakukan desain tulisan maupun gam-
bar laser. setelah pemesanan jadi maka pem-

bayaran secara cash setelah pembayaran dimu-
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ka 50% dari total biaya, perusahaan tidak me-

layani pembayaran lanjutan atau credit.

6. Key resource (KR)

Setiap model bisnis membutuhkan key
resources (sumber daya utama), Jasa laser
cutting Zig Zag baru memiliki:

a. Physical Assets: memiliki aset fisik, beru-
pa; toko dan peralatan mesin laser, printer,
laptop, dan peralatan kantor, satu mesin
cutting laser model yang kemampuannya
untuk memotong, menggrafir pada benda-
benda, persediaan bahan baku berupa akri-
lik, lembaran gabus, tumbler, triplek, multi-
plek,

b. Intellectual: memiliki aset intelektual, beru-
pa brand (logo dan nama), penggunaan pro-
gram-program pendukung (Sketchup, Auto
CAD,3DMax, Photoshop)

¢. Human, perusahaan X memiliki asset SDM
(Sumber Daya Manusia) satu orang karya-
wan, pengerjaan cutting dan mendesain
dilakukan oleh pemilik langsung.

7. Key Activities (KA)

Di Jasa laser cutting Zig Zag aktivitas
produksi terdiri dari beberapa bagian, yaitu
pembelian bahan baku, cutting atau desain
grafir sesuai pemesanan, pengantaran dan pe-
layanan. Pembelian bahan baku sebagian de-

ngan membeli langsung dan menghubungi

supplier agar dilakukan pengiriman. Jasa laser
cutting Zig Zag melayani pemesanan atas
pemotongan benda. penyimpanan bahan baku,
produksi, disertai promosi, pemasaran, serta
evaluasi dan pengembangan desain.

Rata-rata konsumen yang datang ingin
menggarafir tumbler dengan namanya (nama
pemilik), atau logo perusahan, logo organisasi
tertentu, memesan hantaran pernikahan de-
ngan seni ukir grafir, membuat piala dari
material akrilik. Pengerjaan cutting dan grafir
membutuhkan waktu 2 hari sampai 3 tiga
karena dengan semakin cepat pengerjaan agar
konsumen puas tidak terlalu lama menunggu
hasilnya.

8. Key Partnership (KP)

Key Partnership yang selama ini dilaku-
kan oleh Jasa laser cutting Zig Zag adalah
menjalin hubungan dengan mitra non pesaing
yaitu pembelian bahan baku, supplier tumbler,
peralatan mesin laser, service laser dan menja-
lin mitra bisnis dengan jasa laser lainnya un-
tuk saling kerjasama dalam memaksimalkan
pelayanan kualitas hasil laser kepada konsu-
men, menjaga hubungan dengan pelanggan

dan sebagai mitra pemasaran produk.
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9. Cost Structure (CR)

Cost structure adalah semua biaya yang
dikeluarkan untuk mengoperasikan model
bisnis.

Berdasarkan tipenya, cost structure
dapat dibagi menjadi 2, yaitu:

a. Fixed Cost, Perusahaan mengeluarkan bia-
ya tetap, seperti:

1. Investasi awal: gedung, mesin laser dan

peralatan, laptop, printer, peralatan kan-

tor lainnya

2. Gaji pegawai: menata dan packing ba-
rang yang akan dikirim
b. Variable Cost: Perusahaan mengeluarkan
biaya variable umumnya Gaji pegawai
freelanc, Transportasi & makan
c. Biaya pemeliharaan

4.3. Model Bisnis Kanvas Jasa Laser cutting “Zigzag Laserwork”

Promosi. pemasaran.
serts evaluasidan
pengembangsan
produk

KEY RESOURRCES
Sumber daya utama 6)
-Lokasipenjualan
strategis

-Alat mesin laser

-skill desain & cutting
lsser

~Karyawan

berpengsiaman

KEY PARTNER KEY ACTIVITIES VALUE PROPOSITION | COSTUMER COSTUMER
Aktivitas kunci 8) Aktivitas kunci 7) Proposisi nilai 2) RELATIONSHIP a) SEGMENTS
-Pemasok Bahan -Membeli bahsn baku |Kejujuran. kemshiran. -saran modeligambar | (Segmentasi
baku berkuitas teknisi, informasi dan dengan membernkan Konsumen) 1)
-Mitra bisnis jasa - pengantaran dan cepat hasil contoh -Semua kalangan
laser pelayansan pelasysnan dessin grafir | -Susara konsumen masysarakst
-menjags memuaskan, cepat, gambar, editgambar bernnteraksi saran ~-Pemesanan satuan
hubungan dengsan dan ramah - memberi saran dan kritik, sampasairatusan
pelanggan sebsagsi | -Mempertahankan kepads konsumen ~membernkan lebih
mitra pemasaran kuaitas pelayanan - pelayanan informasi peluang menjadi -perorangan dan
~penyimpanan bahan kepads pelanggan partnerbisnis perusashaan
baku. produksi, proses cutting laser - diskon 10% apabila

pemesanan lebih
dan 30 unit

CHANELS

Jalur Promosi/
pemasaran 3)

= Media sosial

- Pelanggan
Menggunakan
informasi mouth to
mouth

COST STRUCTURE

Susunan pembiayaan 9)

-Penyedisan alat mesin laser

-Lokssitoko dan penempatan mesin laserdan
peraiatan. laptop. printer. peralatan kantorilainnysa.
biaya pemeliharaan

-Penyediasan bahan-bahan baku

~Menghitung anggsran Gaj pegswsi. mensta dan
packing barang yang akan dikinim

~dan tawaran kerns sams

REVENUE STREAMS
Sumber penghasilan5)
*Modal pribadi
-Pelayanan jassa dessain
-Penjualan produk jadi
-Sistem bagi hasil dari kerja samsa

Gambar 1. Model bisnis Zigzag Laserwork saat sekarang dengan Buisness Model Canvas
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4.4. Verifikasi Model Bisnis
Verifikasi dilakukan berdasarkan hasil
data penjualan selama 2 tahun terakhir dari
Agustus 2019, Tahun 2020 sampai Juni 2021,
pemesanan lasercutting desain gambar dari
para konsumen secara langsung maupun mela-
lui on line. Konsumen yang potensial adalah
dari teman, kolega dan retailer. Pemesanan
terbanyak grafir laser dari konsumen adalah
tumbler dikarenakan melayani grafir satuan
dan adanya pegaruh pandemic covid 19 untuk
membawa peralatan minum sendiri.
Tabel 1: Data Penjualan Jasa Frafir Laser
Tahun 2019, 2020, 2021

| Kartu Undangan | 1300 | 2500 | 1200

Sumber: Zigzag Laserwork Semarang Juni
Tahun 2021

4.5. Analisis SWOT
(Rangkuti,

Menurut 2018) SWOT

adalah singkatan dari lingkungan internal
Strengths dan Weaknesses serta lingkungan
eksternal Opportunities dan Threats yang di-
hadapi dunia bisnis. Analisis SWOT memban-
dingkan antara faktor eksternal Peluang (Op-
portunities) dan Ancaman (Threats) dengan
faktor internal Kekuatan (Strengths), dan Ke-
lemahan (Weaknesses). Tujuan dari analisis
SWOT untuk mengidentifikasi strategi apa

saja yang harus dilakukan ketika ada peluang

esain Tahun 2019 2020 2021
ifafl'_rkLasef (Pieces) | (Pieces) | (Pieces) | dari luar dan hambatan permasalahan serta
crilik :
-Plakat 520 2800 1400 membangun dan melindungi kekuatan perusa-
-Piagam penghargaan 100 2550 1600
Tumbler 2800 7200 5420 haan berusaha untuk meminimalisir kekura-
Bahan gabus 460 1500 1000 )
souvenir 200 1700 1000 ngan internal maupun eksternal
KEKUATAN (S) KELEMAHAN (W)
INTERNAL | 1.Ketelitian menggrafir 1. Koleksi Modal terbatas
2.Belum banyak saingan 2. Proposisi nilai tidak berdampak
3. Seluruh aktivitas dilakukan sendiri jaringan
KEPEMIMPI 4 4. Modal sendiri 3. Kurang karyawan yang
PENGELOLAAN BISNIS & 5. Hubungan baik dengan pelanggan memahami mesin laser
menjadi mitra
EKSTERNAL 6. Perpindahan pelanggan rendah

PELUANG (O)

1.Kebutuhan tumbler
meningkat

2. Desain grafir bervariasi

3. Masih sedikit yang melayani
persatuan produk

konsumen

(KEKUATAN PELUANG)

1. Pemilik harus memperluas
wilayah pemasaran

2. Desain grafir sesuai dengan selera

3. Hasil kerapihan desain baik

(KELEMAHAN Peluang)

1. Kerjasama dengan ekspedisi
ditingkatkan

2. Menjaga dan selalu update
desain sesuai trend

Ancaman (T)

1. Adanya pesaing baru 1.
2. Harga bahan selalu naik
3. Komponen mesin laser 2.

masih terbatas suplier

(KEKUATAN ANCAMAN)
Memberi informasi kepada mitra
agar menjaga kualitas produk
Keterlambatan pengiriman dari

(KELEMAHAN ANCAMAN)

1. Koleksi desain grafir
diperbanyak

2. Menjaga hasil desain grafir
teknik pemotongan lebih rapi
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STRATEGI PEMECAHAN MASALAH \
. Menambah koleksi desain grafir

. Teknik pemotongan lebih rapi

. Meningkatkan kerjasama dengan pelanggan

. Kerjasama dengan pihak ekspedisi
. Menjalin hubungan mitra supplier bahan baku

. Melakukan survey desain produk agar update
desain sesuai keinginan pelanggan /

{ ovswne )

V. KESIMPULAN

Untuk dapat bertahan di kondisi pande-
mic Covid 19, bisnis Zigzag Laserwork Sema-
rang harus dapat melakukan inovasi terhadap
bisnisnya dengan memenuhi kepuasan konsu-
men dan kondisi yang dialami pesaing. Denga
acauan penggunaan Bisnis Model Canvas
(BMC) dari model bisnisnya maka perusahaan
akan mampun meningkatkan kinerja dan ber-
tahan didalam kondisi ekonomi yag tidak kon-
dusif, dapat membantu perusahaan untuk me-
mahami aspek bisnis yang sedang berjalan,
apakah sistem pada perusahaan tersebut perlu
dirubah atau ditambahkan.

Perencanaan model bisnis terbaik hasil
analisis SWOT usaha Zigzag Laserwork Se-
marang terletak pada:

- Customer Segment (CS) segmentasi pasar
sudah jelas banyaknya repeat order dari
partner bisnis yang sama dari perusahaan
dan juga perorangan, karena pemesanan bi-

sa satuan. Komponen customer segment

konsumen dapat digunakan disegala usia,
pria dan wanita

- Value Propositions (VP) banyak klien yang
puas dengan layanan hasil grafir

- Customer Relationship (CR) hubungan
yang cocok dan kuat dengan Klien, karena
memberikan informasi tentang proses de-
sain sampai melakukan penggrafiran

- Komponen Key Partnership (KP) terjalin-
nya partnership yang baik dengan para pe-
langannya, menggunakan informasi mouth
to mouth.

- Value Propositions (VP) menjaga kepuasan
pelanggan dengan kualitas hasil desain gra-
fir sesuai permintaan, memberikan contoh-
contoh gambar desain, proses menggrafir
material dan saran desain yang cocok untuk
media bahan material tertentu.

Berdasarkan hasil analisis SWOT bebe-
rapa hal atau elemen yang harus dievaluasi
atau diubah dari model bisnis yang digunakan

adalah:
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1. Channel (CH) meningkatkan informasi ten-
tang pelayanan jasa desain grafir secara
intens melalui media sosial seperti face-
book, instagram, webite, dan whatsupp ser-
ta melalui vendor kerjasama dan konsumen
yang telah menggunakan jasa.

2. Revenue Streams (RS) keuntungan tidak
bisa diprediksi dikarenakan adanya faktor
eksternal kenaikan bahan baku, disarankan
adanya persediaan yang cukup memperluas
mitra usaha.

3. Key Activities (KA) menambah pengetahu-
an tentang teknik cutting laser sehingga
dapat meningkatkan kualitas hasil grafir,
menambah karyawan dalam membantu
mengdesain grafir laser, bekerjasama de-
ngan agen ekspedisi sehingga dapat me-
nambah pelayanan khusus dalam pengiri-
man barang

4. Cost Structure (CoS) menyediakan dana
khusus karena ada berapa biaya tidak terdu-
ga terjadi kenaikan harga bahan baku, pem-

belian alat-alat mesin laser.
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