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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Kerajinan kerawang merupakan salah satu bentuk industri usaha kecil
yang bergerak dibidang sulaman kerawang, diantaranya busana muslim.
Keberadaan kerajinan kerawang busana muslim di Gorontalo memiliki peran
penting dalam pengembangan ekonomi daerah, terutama terwujudnya
pembangunan ekonomi nasional. Dalam pembangunan ekonomi nasional saat ini,
usaha kecil merupakan bagian integral dunia usaha, industri kerajinan kerawang
busana muslim merupakan kegiatan ekonomi rakyat yang mempunyai kedudukan,
potensi dan peran yang strategis untuk mewujudkan struktur perekonomian
nasional yang kuat.

Dalam Pasal 3 dan 4 Undang-Undang No. 09 Tahun 1995 tentang usaha
kecil disebutkan bahwa usaha kecil diselenggarakan atas asas kekeluargaan, dan
diberdayakan dengan tujuan menumbuhkan dan meningkatkan kemampuan usaha
kecil menjadi usaha yang tangguh dan mandiri serta dapat berkembang menjadi
usaha menengah.

Kerajinan kerawang di Gorontalo berfungsi sebagai pembentuk identitas
produksi nasional memberikan perluasan kesempatan kerja dan meningkatkan
kesejahteraan masyarakat. Usaha kerajinan kerawang berperan aktif dalam
peningkatan kualitas kehidupan masyarakat khususnya untuk pengrajin dan
memperkokoh perekonomian rakyat sebagai dasar kekuatan dan ketahanan

perekonomian nasional.




BAB 11
KAJIAN PUSTAKA, KERANGKA PEMIKIRAN DAN HIPOTESIS

2.1 Kajian Pustaka
2.1.1 Produk

Produk merupakan suatu elemen utama yang ditawarkan oleh pemasar
untuk menciptakan penawaran pasar (market offer). Produk dapat berupa barang
secara fisik, jasa, pengalaman orang, tempat, informasi, atau ide.

Cravens (2003:280) produk adalah : “Produk is anything that is potentialy
value by target market for the benefit or satisfaction is provides including objects,
service organization, place, people and idea” artinya produk adalah semua yang
memiliki potensi memberikan nilai kepada target pasar untuk memberikan nilai
tambah atau kepuasan termasuk obyek, layanan, tempat, penduduk dan ide.

Dalam pengertian lain Etzel & Dkk (2004:208) menegaskan “/n a narrow
sense, a product is a set of basic atiributes assembled in an identifiable form. each
product is indentified by a commonly understood descriptive (or generic) name,
such as steel, insurance, tennis rackets, or enteriainment”.

Hoffman & Dkk (2005:272) mengemukakan bahwa “products are the set
of features, functions, and benefits the customers purchase, products can be
goods, services, people, places and ideas” artinya produk kumpulan dari aset-aset,
fungsi-fungsi, dan beberapa manfaat yang dilakukan seorang pelanggan terhadap
pembelian produk; berupa barang, jasa, orang-orang, tempat atau idea.

Kotler & Armstrong (2006:218) mengatakan bahwa produk adalah :

“Anything that can be offered to a market for attention, acquisition, use or

10




BAB 111
METODE PENELITIAN

3.1 Desain Penelitian

Setelah mengidentifikasi variabel dalam suatu situasi masalah dan
mengembangkan kerangka teoritis, langkah berikutnya mendesain penelitian
sehingga data yang diperlukan dapat dikumpulkan dan dianalisis untuk sampai
pada solusi.

Menurut Sekaran (2006:152) desain penelitian, meliputi serangkaian
pilihan pengambilan keputusan rasional.

Tujuan penelitian ini dilakukan dengan pengujian hipotesis (hypothesis
testing). Hipotesis penelitian dikembangkan atas dasar bangun teori/konsep,
dimana dugaan adanya hubungan masing-masing variabel telah teridentifikasi
oleh kerangka konseptual yang jelas.

Penelitian dilakukan dengan metode deskriftif verifikatif, tujuannya untuk
menyajikan gambaran secara terstruktur, faktual dan akurat, serta untuk meneliti
hubungan antar variabel akan dianalisis statistik untuk diambil suatu kesimpulan.
Menurut Nazir (2003:54) penelitian deskriptif adalah:

“Mempelajari masalah-masalah dalam masyarakat, serta tata cara yang

berlaku dalam masyarakat serta situasi-situasi tertentu, termasuk tentang

hubungan, kegiatan-kegiatan, sikap-sikap, pandangan-pandangan, serta
proses-proses yang sedang berlangsung dan pengaruh-pengaruh dari suatu
fenomena ".

Sedangkan penelitian verifikatif menurut Singarimbun dan Efenddi (1995:28)

adalah :
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BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Deskripsi Karakteristik Pelanggan

Data mengenai Pelanggan telah diolah oleh peneliti dan hasilnya dapat
diketahui bagaimana karakteristik Pelanggan yang menggunakan produk
kerawang busana muslim yang diambil sebagai Pelanggan. Selanjutnya
karekateristik Pelanggan kerawang yang diambil sebagai pelanggan ini dapat
dijadikan acuan untuk menggambarkan karakteristik populasi yang sebenarnya,
yaitu 86 Pelanggan yang menggunakan produk kerawang busana muslim di
Provinsi Gorontalo.

Segmen yang telah ditentukan oleh peneliti guna menggambarkan
karakteristik Pelanggan yang menggunakan produk kerajinan kerawang busana
muslim di Provinsi Gorontalo yaitu berdasarkan: 1) jenis kelamin, 2) usia, 3) jenis
pekerjaan, 4) tingkat pendidikan, 5) tingkat penghasilan, 6) tingkat pembelian,
7) jarak tinggal dengan tempat penjualan, dan 8) sumber informasi pertama kali
mengetahui tentang produk kerajinan kerawang busana muslim.  Segemen
Pelanggan dilakukan untuk memudahkan pihak produsen kerajinan kerawang di
dalam memahami Pelanggannya, karena Pelanggan dalam suatu segmen
cenderung memiliki persamaan dalam hal kebutuhan dan perilakunya.

Selanjutnya untuk mendapatkan gambaran dimaksud, maka karakteristik

Pelanggan dalam penelitian akan diuraikan berikut ini.
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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Hasil analisis dan pembahasan tentang pengaruh atribut produk dan

kelompok referensi terhadap nilai pelanggan yang didasarkan pada data hasil

survey terhadap 86 pelanggan kerawang busana muslim di Provinsi Gorontalo

diperoleh kesimpulan secara deskriptif sebagai berikut:

b3

Atribut produk (kualitas produk, merek, kemasan, desain dan label) kerajinan
kerawang busana muslim di Provinsi Gorontalo sesuai penilaian pelanggan
masih memiliki kelemahan. Hal ini terlihat pada penilaian sebagian besar
konsumen yang kurang berminat dengan desain kerawang busana muslim
yang belum memberi daya tarik, khususnya bagi kalangan wanita remaja dan
dewasa. Adapun yang sering dikeluhkan pelanggan; dari segi kualitas masih
kurang nyaman, merek masih kurang jelas, masih kurang menjamin, desain
masih cukup menarik atau masih masuk kategori produk biasa serta pelabelan
produk masih kurang jelas dibandingkan kompetitornya seperti batik dan
busana muslim lainnya.

Kelompok referensi (penguasaan informasi, kemampuan komunikasi,
kemampuan sosial, dan kredibilitas) kerajinan kerawang busana muslim di
Provinsi Gorontalo berada pada kategori cukup baik. Kelompok referensi
memiliki pengaruh langsung yang signifikan terhadap nilai pelanggan untuk

membeli ulang. Namun dalam penelitian ini memberikan hasil bahwa
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kelompok referensi berpengaruh secara signifikan terhadap nilai pelanggan
kerawang busana muslim. Dimana total pengaruh yang ditimbulkan oleh
kelompok referensi hanya sebesar 28 80%. Namun disamping itu kelompok
referensi juga berpengaruh secara tidak langsung melalui atribut produk. Hal
lain yang memberi pengaruh nilai pelanggan adalah karena kerawang busana
muslim bukan masuk kategori produk mewah, sehingga konsumen tidak
begitu tertarik terhadap produk tersebut.

Secara simultan nilai yang diperoleh berarti 71,2% perubahan Nilai
pelanggan kerajinan kerawang busana muslim di Provinsi Gorontalo
dipengaruhi oleh Atribut produk dan Kelompok referensi. Sedangkan 28 8%
lainnya dipengaruhi variabel-variabel lain diluar kedua variabel yang diamati.
Dimana keseimbangan antara nilai manfaat yang diterima oleh pelanggan
dengan nilai korbanan yang dikeluarkan oleh pengunjung dan masing-masing
berada pada kategori cukup. Nilai pelanggan kerawang busana muslim
superior, artinya kerawang busana muslim dapat dikategorikan produk yang
dapat ditingkatkan nilainya dengan syarat lebih memperhatikan nilai atribut
produk kerawang itu sendiri serta lebih mengaktifkan kelompok referensi
khususnya tenaga penjual, sehingga dapat merubah citra konsumen untuk

dapat melakukan pembelian ulang atas produk tersebut dimasa datang.

3.2 Saran— Saran

Berdasarkan kesimpulan yang telah diuraikan, maka ada beberapa saran

sebagai berikut:
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3.2.1 Saran Praktis

Dalam peningkatan penjualan produk kerawang busana muslim,
diharapkan pihak industri kerawang harus lebih konsisten pada peningkatan
kualitas SDM tenaga penjual. Dimana pelanggan kurang puas dengan informasi
yang disampaikan akan keunggulan dan kelemahan produk kerawang dari segi

kelompok referensi.

3.2.2 Saran Akademis

1. Dalam studi ini, unit analisis adalah pelanggan kerawang busana muslim dan
hanya memfokuskan pada satu unit produksi kerawang yaitu busana muslim.
Untuk itu disarankan kepada peneliti yang ingin melakukan kajian penelitian
dengan unit analisis kerawang busana muslim kiranya menambah unit
kerawang lainnya agar lebih memadai.

2. Melihat hasil penelitian ada pengaruh positif dan signifikan dengan besarnya
pengaruh antara nilai pelanggan, memberi peluang kepada peneliti lain untuk
melakukan pengujian dengan menambah variabel lain seperti iklan dan

kualitas pelayanan sehingga akan memperoleh hasil yang berbeda.
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