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ANALISIS KINERJA PEMASARAN UKM BATIK BERORIENTASI PASAR
MENGGUNAKAN METODE IMPORTANCE PERFORMANCE ANALYSIS (IPA)
DAN POTENTIAL GAIN IN CUSTOMER VALUE (PGCV) INDEX

Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui kinerja pemasaran berorientasi pasar berdasarkan
atribut-atribut dalam bauran pemasaran pada UKM Batik Putra Bengawan, mengetahui
kesesuaian antara nilai atribut kinerja pemasaran UKM Batik Putra Bengawan dengan
harapan konsumen, dan memberikan prioritas perbaikan atribut Kinerja pemasaran dalam
meningkatkan kualitas pemasaran UKM Batik Putra Bengawan Surakarta. Metode yang
digunakan dalam penelitian ini adalah Importance Performance Analysis (IPA) yang
digunakan untuk memetakan hubungan antara tingkat kepentingan dengan kinerja dari
masing-masing atribut dan Indeks Potential Gain In Customer Value (PGCV) yang
digunakan untuk menentukan skala prioritas perbaikan atribut dalam kinerja pemasaran.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara umum konsumen menilai kinerja pemasaran
yang diberikan pihak UKM Batik Putra Bengawan cukup memuaskan. Hal ini ditunjukkan
dengan nilai rata-rata tingkat kesesuaian antara harapan konsumen dan kinerja pemasaran
sebesar 92.83%, yang berarti 92.83% kinerja pemasaran telah memenuhi harapan konsumen.
Terdapat 5 atribut kinerja pemasaran yang harus ditingkatkan berdasarkan urutan skala
prioritas, yaitu keberagaman desain/motif, keunikan desain/motif, iklan di media, keamanan,
dan merek dagang.

Kata Kunci: Kinerja Pemasaran, Bauran Pemasaran, IPA, PGCV Index
Abstract

This study aims to determine the performance of market-oriented marketing based on the
attributes in the marketing mix of UKM Batik Putra Bengawan, determine the suitability
between the attribute values of the marketing performance of UKM Batik Putra Bengawan
with consumer expectations, and give priority to improving the attributes of marketing
performance in improving the marketing quality of UKM Batik Putra Bengawan Surakarta.
The method used in this research is Importance Performance Analysis (IPA) which is used
to map the relationship between the level of importance and the performance of each
attribute and the Potential Gain In Customer Value (PGCV) Index which is used to
determine the priority scale of attribute improvements in marketing performance. The results
showed that in general consumers assessed that the marketing performance given by the
UKM Batik Putra Bengawan was quite satisfactory. This is indicated by the average value
of the level of conformity between consumer expectations and marketing performance of
92.83%, which means that 92.83% of marketing performance has met consumer
expectations. There are 5 attributes of marketing performance that must be improved based
on the order of priority scale, namely the diversity of designs / motifs, uniqueness of designs
/ motifs, advertisements in the media, safety, and trademarks.

Keywords: Marketing Performance, Marketing Mix, IPA, PGCV Index



1. PENDAHULUAN

Laweyan menjadi salah satu pusat batik yang tertua dan terkenal dikota Solo, pada
awalnya terdapat 22 Usaha Kecil Menegah (UKM) yang memproduksi batik, setelah
didirikan organisasi pengelola kluster Kampoeng Batik Laweyan, jumlah UKM yang
memproduksi batik meningkat menjadi 73 UKM di tahun 2014. Perkembangan ini
mengharuskan setiap pengusaha batik untuk selalu berusaha membuat peningkatan dan
perbaikan pada kinerja pemasaran agar dapat bersaing dengan pelaku industri lain. Jika
perusahaan menginginkan minimal bertahan pada persaingan bisnis, maka perusahaan harus
memiliki nilai lebih. Nilai lebih ini tidak hanya diukur dengan moneter (misalnya harga lebih
murah), namun juga kualitas, pelayanan, dukungan, dan lain lain, sesuai dengan prinsip dasar
pemasaran yang berorientasi kepada pelanggannya (customer oriented).

Salah satu industri batik di Kampoeng Batik Laweyan yaitu Usaha Kecil Menengah
(UKM) Batik Putra Bengawan yang didirikan tahun 2009. UKM Batik Putra Bengawan
mempunyai koleksi dengan desain batik klasik dan modern. Tersedia berbagai pilihan
produk dari kain, pakaian sampai aksesoris untuk pelengkap. Pembuatan batik dilakukan
dengan proses tulis, cap, dan printing dengan mengedepankan kualitas, serta dalam
pelayanan selalu mengedepankan kepuasan pelanggan. Namun meskipun kualitas produk
dan kualitas pelayanan telah dikedepankan, kinerja pemasaran berorientasi kepada
pelanggan belum bisa diketahui karena belum dilakukan pengukuran. Hal utama yang harus
diprioritaskan oleh industri batik dalam hal ini Batik Putra Bengawan adalah bagaimana
caranya agar konsumen mendapat kepuasan sehingga perusahaan dapat bertahan, bersaing
dan tidak kehilangan pelanggannya.

Bauran pemasaran merupakan salah satu strategi pemasaran untuk menyampaikan
informasi secara luas, memperkenalkan suatu produk barang dan jasa, merangsang
konsumen untuk memberi bahkan menciptakan preferensi pribadi terhadap image suatu
produk. Untuk mewujudkan dan meningkatkan kepusan konsumen, pihak UKM Batik Putra
Bengawan harus memperhatikan kualitas atribut-atribut bauran pemasaran yang dikehendaki
konsumen. Sementara itu, kepuasan konsumen tercapai bila kebutuhan, keinginan dan
harapannya terpenuhi. Importance Performance Analysis (IPA) dapat digunakan untuk
memetakan hubungan antara tingkat kepuasan atau kepentingan dengan kinerja dari masing-
masing atribut bauran pemasaran dan Potential Gain In Customer Value (PGCV) Index

dapat digunakan untuk menentukan skala prioritas perbaikan atribut bauran pemasaran,



dengan demikian diharapkan kinerja pemasaran dapat diketahui dan akhirnya diharapkan
persaingan dapat dimenangkan.

Berdasarkan penjelasan yang telah dijabarkan di atas maka peneliti menentukan untuk
menganalisis kinerja pemasaran UKM Batik Putra Bengawan yang didasarkan pada atribut-
atribut bauran pemasaran 7P dengan meggunakan metode Importance Performance Analysis
(IPA) dan Potential Gain In Customer Value (PGCV) Index. Sehingga penelitian ini dapat
mengetahui Kinerja pemasaran dan atribut-atribut bauran pemasaran yang harus diperbaiki

untuk untuk memenangkan persaingan bisnis.

2. METODE

Penelitian dilakukan melalui beberapa tahapan dimulai dengan identifikasi masalah,
perumusan masalah dan tujuan penelitian maka perlu melakukan studi lapanagan terkait
keadaan sesungguhnya dan studi literatur untuk mendapatkan informasi mengenai cara
menyelesaikan masalah. Setelah itu dilanjutkan dengan pembuatan kuesioner lalu
pengumpulan data menggunakan wawancara, kusioner dan dokumentasi. Variabel kuesioner
dalam penelitian ini adalah bauran pemasaran, dengan dimensi variabel dan indikator
sebagai berikut:

Tabel 1 Variabel, Dimensi Variabel, dan Indikator Kinerja Pemasaran

Variabel D'”_‘enSI Indikator Sumber Simbol
Variabel
Keberagaman warna Al
Keawetan warna (warna batik tidak luntur) A2
Keberagaman desain /motif A3
Keunikan desain/motif A4
Kehalusan pengerjaan batik . A5
Produk  [Variasi bahan baku Novar;%alri akk. A6
Merek dagang A7
Desain kemasan A8
Kelengkapan informasi produk pada kemasan
(merek, alamat produsen, nama batik, cara A9
pemeliharaan dan lain-lain)
Keterjan_gkauan harga produk‘ Kotler dan Bl
Harga |Kesesuaian harga dengan kualitas produk Amstrong, 2001 B2
Kesesuaian harga dengan manfaat ' B3
Letak dan sarana transportasi memudahkan
konsumen dalam mencapai Batik Putra C1
Bauran Tempat  [Bengawan Tjiptono, 2001
Pemasaran Tempat sangat nyaman bagi konsumen C2
Keamanan C3
Iklan di media D1
Penjualan langsung . D2
Promosi  |Informasi dari mulut ke mulut UKgﬂeri:‘I;;Utra D3
Diskon D4
Member D5
Keramahan karyawan El
Kecepatan karyawan E2
Orang Kesungguhan karyawan Gasperz, 2012 E3
Kemampuan komunikatif karyawan E4
Karyawan cepat dalam melayani konsumen F1
Proses  |meminta barang yang diinginkan Ramadhanti, 2017
Kecepatan pelayanan kasir F2

Penempatan produk sesuai dengan
Bukti Fisik |pengkategorian produk
Ruang ganti nyaman dan aman

UKM Batik Putra Gl
Bengawan




Kuisioner disebar kepada konsumen dengan jumlah 100 responden, penentuan jumlah
responden digunakan dengan mengikuti ketetapan sampel penelitian dari Arikunto. Setelah
pengumpulan data dilakukan dilakukan uji validitas dan uji reliabilitas. Uji validitas
digunakan untuk mengetahui apakah setiap pernyartaan yang termuat dalam kusioner dapat
dikatakan valid, sedangkan untuk reliabilitas digunakan untuk mengetahu konsitensi atribut
kuisoner. Setelah dinyatakan valid dan reliabel dilakukan pengolahan data dengan
mengelompokan hasil dari kuisioner dan melakukan perhitungan Importance Performance
Analysis (IPA) dengan melakukan pembobotan hasil jawaban kuesioner yang diukur dengan
skala likert, selanjutnya mengukur tingkat kesesuaian dengan cara membandingkan nilai
kepuasan dengan nilai kepentingan pada tiap-tiap atribut, kemudian menentukan gap nilai
kepuasan dengan nilai kepentingan pada tiap-tiap atribut, dan tahap terakhir yaitu membuat
diagram Importance Performance Analysis. Pengolahan data berikutnya menggunakan
perhitungan indeks Potential Gain in Customer Value (PGCV), langkah pertama adalah
mencari nilai Achieved Customer Value (ACV), yaitu dengan mengalikan antara variabel
importance dengan variabel performance, kemudian mencari nilai Ultimately Desired
Customer Value (UDCV) dengan mengalikan antara skor rata-rata tingkat harapan dengan
nilai tertinggi dari skala likert, selanjutnya mencari nilai PGCV yaitu nilai UDCV dikurangi
dengan nilai ACV. Setelah pengolahan data selesai dilakukan analisis dan pembahasan, serta

yang terakhir adalah membuat kesimpulan dan saran.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN
3.1 Uji Validitas

Pada penelitian yang pengumpulan datanya menggunakan kuesioner, penting untuk
melakukan pengujian validitas guna mengetahui apakah setiap pernyataan yang termuat
dalam kuesioner dapat dikatakan valid. Item kuesioner dapat dinyatakan valid, jika item
kuesioner mendapatkan nilai rhitung lebih besar dari nilai rtabel. Pada uji validitas penelitian

ini menggunakan software SPSS 23, berikut merupakan hasil uji validitas:

Tabel 2 Nilai rhitung Kinerja Tabel 3 Nilai rhitung Kepentingan
Uji Validitas Kinerja Uji Validitas Kepentingan
Butir Soal R-hitung R-tabel Keterangan Butir Soal R-hitung R-tabel Keterangan
1 0,399 0,1966  Valid 1 0,465 0,1966  Valid
2 0,568 0,1966  Valid 2 0,587 0,1966  Valid
3 0,526 0,1966  Valid 3 0,471 0,1966 Valid
4 0,553 0,1966  Valid 4 0,649 0,1966 Valid
5 0,499 0,1966 Valid 5 0,603 0,1966 Valid
6 0,656 0,1966  Valid 6 0,691 0,1966 Valid



7 0,619 0,1966  Valid 7 0,614 0,1966 Valid

8 0,746 0,1966  Valid 8 0,676 0,1966 Valid

9 0,650 0,1966  Valid 9 0,662 0,1966  Valid
10 0,670 0,1966  Valid 10 0,662 0,1966 Valid
11 0,698 0,1966  Valid 11 0,658 0,1966  Valid
12 0,458 0,1966  Valid 12 0,667 0,1966  Valid
13 0,719 0,1966  Valid 13 0,703 0,1966 Valid
14 0,811 0,1966  Valid 14 0,609 0,1966 Valid
15 0,666 0,1966  Valid 15 0,581 0,1966  Valid
16 0,713 0,1966  Valid 16 0,389 0,1966 Valid
17 0,730 0,1966  Valid 17 0,721 0,1966 Valid
18 0,752 10,1966  Valid 18 0,710 0,1966  Valid
19 0,625 0,1966  Valid 19 0,764 0,1966  Valid
20 0,656 0,1966  Valid 20 0,781 0,1966 Valid
21 0,765 0,1966  Valid 21 0,643 0,1966  Valid
22 0,769 0,1966  Valid 22 0,547 0,1966  Valid
23 0,813 0,1966  Valid 23 0,728 0,1966 Valid
24 0,694 0,1966  Valid 24 0,640 0,1966 Valid
25 0,716 0,1966  Valid 25 0,672 0,1966 Valid
26 0,686 0,1966  Valid 26 0,651 0,1966 Valid
27 0,695 0,1966  Valid 27 0,586 0,1966 Valid
28 0,682 0,1966  Valid 28 0,685 0,1966  Valid

3.2 Uji Reliabilitas
Pada pengujian reliabilitas untuk penelititan ini menggunakan nilai Cronbach’s Alpha
untuk mengetahui konsistensi atribut kuesioner, apakah dapat diandalkan dan tetap konsisten
jika pengukuran tersebut diulang. Sebuah atribut dapat dikatakan reliabel jika nilai
Cronbach’s Alpha > 0.60. Hasil pengujian reliabilitas dapat dilihat pada tabel 4.3 dan tabel
4.4 dibawah
Tabel 4 Hasil Uji Reliabilitas Kinerja dan Kepentingan

Nama Cronbach's Keterangan
Kinerja 0.952 Reliabel
Kepentingan 0.943 Reliabel

Berdasarkan tabel 4 diatas didapat nilai Cronbach’s Alpha Kinerja 0.956, dan nilai
Cronbach’s Alpha harapan 0.943. Nilai tersebut lebih dari 0.60 maka atribut tersebut dapat
dikatakan reliabel dan memiliki tingkat reliabilitas sangat tinggi karena memiliki nilai lebih
dari 0.90.

3.3 Importance Performance Analysis (IPA)
3.3.1 Analisis Tingkat Kesesuaian
Perhitungan tingkat kesesuaian dilakukan dengan membandingkan nilai kinerja dengan

nilai kepentingan. Berikut hasil perhitungan tingkat kesesuaian:



Tabel 5 Tingkat Kesesuaian

Atrbut Kinerja Kepentingan Tingkat
Xi Rata-rata  Yi Rata-rata Kesesuaian (%)
Al Keberagaman warna 558 558 607  6.07 91.93
A2 Keawetan warna (warna batik tidak luntur) 561 5.61 630 6.30 89.05
A3 Keberagaman desain /motif 561 5.61 639 6.39 87.79
A4 Keunikan desain/motif 557 557 620 6.20 89.84
A5 Kehalusan pengerjaan batik 560 5.60 610 6.10 91.80
A6 Variasi bahan baku 558 558 604 6.04 92.38
A7 Merek dagang 556  5.56 609 6.09 91.30
A8 Desain kemasan 582 5.82 631 6.31 92.23
A9 Kelengkapan informasi produk pada kemasan (merek, alamat 611 611 648 6.48 94.29
produsen, nama batik, cara pemeliharaan dan lain-lain)
Bl Keterjangkauan harga produk 577 5.77 630 6.30 91.59
B2 Kesesuaian harga dengan kualitas produk 586 586 615 6.15 95.28
B3 Kesesuaian harga dengan manfaat 565  5.65 623 6.23 90.69
C1 Letak dan sarana transportasi memudahkan konsumen dalam 600 6.00 642 6.42 93.46
mencapai Batik Putra Bengawan
C2 Tempat sangat nyaman bagi konsumen 604  6.04 648 6.48 93.21
C3 Keamanan 565 565 650 6.50 86.92
D1 Iklan di media 556 556 613  6.13 90.70
D2 Penjualan langsung 601  6.01 638 6.38 94.20
D3 Informasi dari mulut ke mulut 586 586 635 6.35 92.28
D4 Diskon 601 6.01 647 6.47 92.89
D5 Member 618 6.18 644 6.44 95.96
E1 Keramahan karyawan 638 6.38 676 6.76 94.38
E2 Kecepatan karyawan 626 6.26 650 6.50 96.31
E3 Kesungguhan karyawan 639  6.39 651 6.51 98.16
E4 Kemampuan komunikatif karyawan 628  6.28 668 6.68 94.01
F1 Karyawan cepat dalam melayani konsumen meminta barangyang 641  6.41 666  6.66 96.25
diinginkan
F2 Kecepatan pelayanan kasir 614 6.14 658 6.58 93.31
G1 Penempatan produk sesuai dengan pengkategorian produk 614 614 642 6.42 95.64
G2 Ruang ganti nyaman dan aman 615 6.15 658 6.58 93.47
7= EN=1XT _ 558+561+5.61+-+6.15 _ 592
K 28
=_¥N=13T _ 6.07+6.30+6.39++6.58 _
Y = = =6.38
K 28
91.93+89.05+87..79+---+93.47

Tingkat Kesesuaian Rata-rata = =92.83%

28

Hasil tingkat kesesuaian diatas menunjukkan tingkat kepuasan pelanggan terhadap
Kinerja pemasaran yang diberikan UKM Batik Putra Bengawan rata-rata cukup memuaskan.
Hal ini ditunjukkan dengan nilai rata-rata tingkat kesesuaian antara harapan konsumen dan
Kinerja pemasaran sebesar 92.83%, yang berarti 92.83% kinerja pemasaran telah memenuhi
harapan konsumen, namun hasil kinerja pemasaran masih belum sepenuhnya sesuai dengan
harapan konsumen. Hasil ini bisa dilihat dari nilai rata-rata keseluruhan tingkat kinerja

pemasaran yaitu sebesar 5,92 sedangkan nilai tingkat harapan konsumen yaitu 6,38.



3.3.2 Analisis Gap Bauran Pemasaran

Gap terjadi ketika kepuasan yang dirasakan oleh pelanggan lebih rendah dibandingkan
dengan harapan yang diberikan. Kinerja pemasaran dikatakan telah memenuhi keinginan
pelanggan apabila nilai kinerja atau kepuasan sebanding dengan nilai harapan.

Pada UKM Batik Putra Bengawan, nilai gap masih terjadi pada nilai negatif untuk ke 7
dimensi bauran pemasaran termasuk pada aspek yang memiliki tingkat kepuasan paling
tinggi yaitu dimensi people. Nilai gap yang negatif dapat dikarenakan sifat umum dari
manusia yang tidak pernah merasa puas, sehingga pelanggan menganggap kinerja pemasaran
yang saat ini diberikan oleh pihak UKM Batik Putra Bengawan merupakan Kkinerja
pemasaran “must be” sehingga pelanggan belum merasakan adanya kepuasan berarti dalam
kinerja pemasaran yang diberikan. Keadaan ini mengindikasikan kepada pihak UKM Batik
Putra Bengawan untuk terus melakukan perbaikan pada beberapa aspek. Berikut adalah
grafik yang menggambarkan besar gap yang terjadi tiap atribut dan dimensinya.
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Gambar 2 Grafik Gap Tiap Atribut
Berdasarkan Gambar 1 di atas dapat dilihat bahwa dimensi tempat memiliki nilai gap
yang paling rendah diantara keenam dimensi lainnya yaitu -0,570. Jika ditelusuri lebih lanjut

dengan Gambar 2 dapat diketahui bahwa penyebab rendahnya gap yang terjadi pada dimensi



tempat disebabkan oleh atribut kinerja pemasaran nomor lima belas (C3). Atribut nomor
lima belas (C3) menjadi titik kritis terjadinya gap yang rendah, sehingga pada atribut ini
diperlukan adanya perbaikan.

Dimensi produk menjadi dimensi kedua setelah tempat yang memiliki nilai gap
terendah. Pada dimensi ini terdapat atribut Kinerja pemasaran nomor 3 (A3) yaitu masalah
keberagaman desain/motif yang menjadi penyebab rendahnya gap yang terjadi pada dimensi
produk. Pada Gambar 2 dapat diketahui bahwa atribut kinerja pemasaran nomor 3 (A3)
merupakan atribut Kinerja pemasaran yang memiliki nilai terendah kedua dibandingkan
dengan kedua puluh enam atribut kinerja pemasaran lainnya, yaitu sebesar -0,78 dimana
lebih rendah kedua daripada atribut kinerja pemasaran nomor lima belas (C3).

3.3.2 Grafik Importance-Performance

Analisis importance-performance akan menampilkan informasi berkaitan dengan
kinerja pemasaran UKM Batik Putra Bengawan yang menurut konsumen perlu ditingkatkan
karena kondisi saat ini belum memuaskan.

Dalam analisis kuadran IPA pada Gambar 3, setiap atribut akan dibagi ke dalam 4
kuadran berdasarkan nilai setiap atribut (dalam penelitian ini merupakan indikator setiap

variabel)

Grafik Importance-Performance
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Gambar 3 Grafik Importance-Performance
Posisi setiap atribut kinerja pemasaran pada diagram importance-performance adalah
sebagai berikut:
a. Kuadran A Concentrate Here (konsentrasi di sini)
Atribut-atribut dalam kuadran A dianggap penting namun pelaksanaannya belum
memuaskan, sehingga perlu adanya tindak lanjut yaitu evaluasi perbaikan dari pihak UKM

Batik Putra Bengawan. Atribut yang termasuk kuadran A adalah:



1) Keberagaman desain/motif (A3)
2) Keamanan (C3)
b. Kuadran B Keep Up With the Good Work (pertahankan prestasi)

Atribut-atribut dikuadran ini dianggap penting dan kinerja yang dilakukan pihak UKM
Batik Putra Bengawan telah memuaskan pelanggan sehingga perlu untuk dipertahankan.
Atribut yang termasuk ke dalam kuadran B adalah:

1) Kelengkapan informasi produk pada kemasan (merek, alamat produsen, nama batik, cara
pemeliharaan dan lain-lain) (A9)
2) Letak dan sarana transportasi memudahkan konsumen dalam mencapai Batik Putra

Bengawan (C1)

3) Tempat sangat nyaman bagi konsumen (C2)

4) Penjualan langsung (D2)

5) Diskon (D4)

6) Member (D5)

7) Keramahan karyawan (E1)

8) Kecepatan karyawan (E2)

9) Kesungguhan karyawan (E3)

10) Kemampuan komunikatif karyawan (E4)

11) Karyawan cepat dalam melayani konsumen meminta barang yang diinginkan (F1)
12) Kecepatan pelayanan kasir (F2)

13)Penempatan produk sesuai dengan pengkategorian produk (G1)
14)Ruang ganti nyaman dan aman (G2)

c. Kuadran C Low Priority (prioritas rendah)

Atribut-atribut di kuadran C ini dianggap kurang penting oleh pelanggan namun
pelaksanaannya kurang memuaskan. Namun bukan berarti atribut-atribut yang berada pada
kuadran ini tidak menjadi hal yang harus diperhatikan karena dimasa mendatang atribut
tersebut bisa menjadi tuntutan pelanggan bagi pihak UKM Batik Putra Bengawan (terutama
untuk atribut-atribut yang mendekati garis potong). Atribut yang termasuk kuadran C adalah:
1) Keberagaman warna (Al)

2) Keawetan warna (A2)

3) Keunikan desain/motif (A4)

4) Kehalusan pengerjaan batik (A5)
5) Variasi bahan baku (A6)



6) Merek dagang (A7)

7) Desain kemasan (A8)

8) Keterjangkauan harga produk (B1)

9) Kesesuaian harga dengan kualitas produk (B2)
10) Kesesuaian harga dengan manfaat (B3)

11) Iklan di media (D1)

12) Informasi dari mulut ke mulut (D3)

d. Kuadran D Possibly Overkill (terlalu berlebih)

Atribut-atribut yang terletak di kuadran D adalah atribut-atribut yang kurang dianggap
penting oleh konsumen dan telah dilaksanakan dengan sangat baik. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa tidak terdapat indikator yang masuk dalam kuadran D.

Pada grafik importance-performance kuadran B keep up with the good work
(pertahankan prestasi) walaupun pada pembahasan analisa gap pada sub-bab sebelumnya
dikatakan semua atribut masih memiliki nilai gap yang negative. Hal ini dikarenakan pada
grafik importance-performance nilai kepuasan dan nilai tingkat kepentingannya terdistribusi
normal, sehingga masih ada atribut yang berada pada kuadran B, walaupun nilai gap-nya

negatif.

3.3 Potential Gain In Customer Value (PGCV)

Indeks potential gain in customer value merupakan konsep dan peralatan yang mudah
untuk menganalisa pelanggan. Kemudahan tersebut memberikan jalan bagi analisis
importance-performance untuk dapat dibandingkan dalam bentuk kuantitatif yang lebih
teliti dan terperinci. Berikut adalah tabel nilai indeks PGCV yang telah dirangkum dalam
nilai persepsi, harapan dan nilai gap.

Tabel 6 Nilai Persepsi, Harapan, Gap, dan Indeks PGCV

Atribut ~ Persepsi Harapan GAP ACV UDCV PGCV PRIORITAS

A3 5.61 6.39 -0.78 35.848 44730 8.882
Al 5.57 6.20 -0.63 34534 43400 8.866
A7 5.56 6.09 -0.53  33.860 42.630 8.770
C3 5.65 6.50 -0.85 36.725 45500 8.775
D1 5.56 6.13 -0.57  34.083 42910 8.827

Wk oODN

Urutan prioritas perbaikan berdasarkan perhitungan PGCV adalah:
1. Keberagaman desain/motif (A3)
2. Keunikan desain/motif (A4)
3. Iklan di media (D1)
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4. Keamanan (C3)
5. Merek Dagang (A7)

Usulan perbaikan untuk meningkatkan Kkinerja pemasaran bisa dilakukan dengan
beberapa cara yaitu: (1) Adanya ketidakpuasan mengenai keberagaman desain/motif bisa
dilakukan dengan survey lanjutan tentang desian/motif yang diinginkan pelanggan namun
tidak tersedia di UKM Batik Putra Bengawan. Dari survey tersebut dapat dipertimbangkan
mengenai penambahan keberagaman desain/motif batik yang belum tersedia di UKM Batik
Putra Bengawan. (2) Adanya ketidakpuasan mengenai keunikan desain/motif bisa dilakukan
dengan survey lanjutan tentang keunikan desian/motif batik yang diinginkan pelanggan. Dari
survey tersebut dapat dipertimbangkan mengenai penambahan ataupun pembaharuan
desain/motif batik unik yang belum tersedia di UKM Batik Putra Bengawan.(3) Tidak
tersampaikannya promosi produk melalui iklan di media bisa dilakukan dengan cara
menggencarkan lagi pengiklanan melalui facebook ads dan instagram ads serta sebelumnya
melakukan pengaturan sasaran pelanggan pengiklanan berdasarkan karakteristik pelanggan
yang menjadi responden dalam penelitian ini, baik dari segi usia pelanggan, lokasi, dan
sejenisnya, sehingga pengiklanan akan sesuai sasaran. (4) Adanya ketidakpuasan mengenai
keamanan bisa dilakukan dengan memberi petugas keamanan atau tukang parkir di luar
UKM Batik Putra Bengawan. Namun demikian, pada kenyataanya berdasarkan hasil
wawancara dengan pihak UKM Batik Putra Bengawan penjagaan keamanan sebenarnya
telah disiapkan dengan mempekerjakan pensiunan polisi dan warga sekitar untuk memantau
keamanan dari luar UKM Batik Putra Bengawan, namun hal ini tidak diketahui oleh
pelanggan, sehingga pelanggan merasa keamanan UKM Batik Putra Bengawan kurang
memuaskan. (5) Kurang dikenalnya merek dagang bisa dilakukan dengan menggencarkan
lagi pengiklanan melalui facebook ads dan instagram ads, selain itu pihak UKM Batik Putra
bengawan juga bisa menjalin kerjasama dengan para influencer untuk memperkenalkan
merek dagang produk batiknya. Dengan menggunakan jasa influencer, para pengikut
influencer secara otomatis akan melihat barang yang dipakai oleh influencer. Ketika
pengikut influencer menilai barang yang dipakai oleh influencer bagus, pasti pengikut

influencer ingin membelinya.
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4. PENUTUP

4.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian, maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Konsumen UKM Batik Putra Bengawan secara umum menilai kinerja pemasaran yang
diberikan pihak UKM Batik Putra Bengawan cukup memuaskan. Hal ini ditunjukkan
dengan nilai rata-rata tingkat kesesuaian antara harapan konsumen dan kinerja pemasaran
sebesar 92.83%, yang berarti 92.83% kinerja pemasaran telah memenuhi harapan
konsumen, namun hasil kinerja pemasaran masih belum sepenuhnya sesuai dengan
harapan konsumen. Hasil ini bisa dilihat dari nilai rata-rata keseluruhan tingkat kinerja
pemasaran yaitu sebesar 5,92 sedangkan nilai rata-rata tingkat harapan konsumen yaitu
6,38.

2. Terdapat 5 atribut kinerja pemasaran yang harus ditingkatkan dalam perbaikan kinerja
pemasaran UKM Batik Putra Bengawan berdasarkan urutan prioritas, yaitu (1)
keberagaman desain/motif, (2) keunikan desain/motif, (3) iklan di media, (4) keamanan,
dan (5) merek dagang.

3. Usulan perbaikan untuk meningkatkan kinerja pemasaran bisa dilakukan dengan
beberapa cara yaitu: (1) Adanya ketidakpuasan mengenai keberagaman desain/motif bisa
dilakukan dengan survey lanjutan tentang desian/motif yang diinginkan pelanggan
namun tidak tersedia di UKM Batik Putra Bengawan. Dari survey tersebut dapat
dipertimbangkan mengenai penambahan keberagaman desain/motif batik yang belum
tersedia di UKM Batik Putra Bengawan. (2) Adanya ketidakpuasan mengenai keunikan
desain/motif bisa dilakukan dengan survey lanjutan tentang keunikan desian/motif batik
yang diinginkan pelanggan. Dari survey tersebut dapat dipertimbangkan mengenai
penambahan ataupun pembaharuan desain/motif batik unik yang belum tersedia di UKM
Batik Putra Bengawan.(3) Tidak tersampaikannya promosi produk melalui iklan di
media bisa dilakukan dengan cara menggencarkan lagi pengiklanan melalui facebook ads
dan instagram ads serta sebelumnya melakukan pengaturan sasaran pelanggan
pengiklanan berdasarkan karakteristik pelanggan yang menjadi responden dalam
penelitian ini, baik dari segi usia pelanggan, lokasi, dan sejenisnya, sehingga pengiklanan
akan sesuai sasaran. (4) Adanya ketidakpuasan mengenai keamanan bisa dilakukan
dengan memberi petugas keamanan atau tukang parkir di luar UKM Batik Putra
Bengawan. Namun demikian, pada kenyataanya berdasarkan hasil wawancara dengan

pihak UKM Batik Putra Bengawan penjagaan keamanan sebenarnya telah disiapkan
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dengan mempekerjakan pensiunan polisi dan warga sekitar untuk memantau keamanan
dari luar UKM Batik Putra Bengawan, namun hal ini tidak diketahui oleh pelanggan,
sehingga pelanggan merasa keamanan UKM Batik Putra Bengawan kurang memuaskan.
(5) Kurang dikenalnya merek dagang bisa dilakukan dengan menggencarkan lagi
pengiklanan melalui facebook ads dan instagram ads, selain itu pihak UKM Batik Putra
bengawan juga bisa menjalin kerjasama dengan para influencer untuk memperkenalkan
merek dagang produk batiknya. Dengan menggunakan jasa influencer, para pengikut
influencer secara otomatis akan melihat barang yang dipakai oleh influencer. Ketika
pengikut influencer menilai barang yang dipakai oleh influencer bagus, pasti pengikut
influencer ingin membelinya.

4.2 Saran

1. Setelah dilakukannya penelitian data beserta hasilnya, UKM Batik Putra Bengawan perlu
mempertimbangkan hasil dari penilaian kinerja pemasaran dengan beberapa metode
yang telah dilakukan dalam penelitian.

2. UKM Batik Putra Bengawan haruslah menjadi UKM Batik yang mengerti keinginan para
pelanggan sehingga loyalitas para pelanggannya akan semakin meningkat dan akhirnya
akan meningkatkan daya saing UKM Batik Putra Bengawan diantara UKM-UKM batik
lain di Kampoeng Batik Laweyan, bahkan batik-batik lain yang ada di Indonesia.

3. Adapun komentar dan saran dari para pelanggan yang ditujukan kepada pihak UKM
Batik Putra Bengawan diantaranya yaitu; pelayanan sangat memuaskan, semoga produk
yang dijual semakin beragam dan mengikuti tren, semoga kualitas batik semakin baik
dan harga terjangkau, pihak batik supaya menambah variasi model untuk orang gemuk,

tingkatkan performa penjualan semoga makin maju dan dikenal banyak orang.
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