
 

79 

 

PENGUKURAN PENINGKATAN PENDAPATAN PERCETAKAN DI 

KECAMATAN PERCUT SEI TUAN : MENGGUNAKAN METODE ANALYTICAL 

NETWORK PROCESS (ANP) 

 
Herna Uli Manalu1, Muhammad Fauji2 

Magister Ilmu Ekonomi, Fakultas Ekonomi, Universitas Negeri Medan, Jalan 
William Iskandar / Pasar V, Medan, Sumatera Utara, Telp. (061) 6613365 

 

 

Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengukur faktor-faktor yang mempengaruhi peningkatan 

pendapatan usaha percetakan di Kecamatan Percut Sei Tuan menggunakan metode 

Analytical Network Process (ANP). Kriteria yang dianalisis meliputi lokasi, konsumen, dan 

pelayanan, dengan subkriteria lokasi terdiri dari jarak, aksesibilitas, dan keamanan; 

subkriteria konsumen meliputi mahasiswa, tenaga kerja, dan siswa; serta subkriteria 

pelayanan mencakup kualitas, efisiensi, dan kepuasan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

aksesibilitas memiliki bobot tertinggi pada kriteria lokasi dengan nilai 0,44343, sedangkan 

pada kriteria konsumen, mahasiswa menempati posisi teratas dengan bobot 0,72727. Pada 

kriteria pelayanan, kualitas menjadi faktor yang paling berpengaruh dengan nilai 0,41260. 

Nilai Consistency Ratio (CR) sebesar 0,02900 menunjukkan bahwa hasil perhitungan dapat 

diterima karena CR < 0,1. Kesimpulan dari penelitian ini adalah aksesibilitas lokasi, segmen 

konsumen mahasiswa, dan kualitas pelayanan merupakan faktor utama yang berpengaruh 

terhadap peningkatan pendapatan percetakan. 

 

Kata kunci: Pendapatan, Aksebilitas, Kualitas, ANP 

 

 

PENDAHULUAN 

Dalam era globalisasi dan 

perkembangan teknologi yang 

pesat, persaingan di sektor Usaha 

Mikro, Kecil, dan Menengah 

(UMKM) menjadi semakin ketat. 

Sektor percetakan, sebagai bagian 

dari UMKM, tidak terkecuali 

mengalami perubahan dinamika 

yang signifikan. Dalam konteks 

ini, pemilihan kriteria yang tepat 

untuk menentukan strategi usaha 

menjadi faktor penentu 

keberhasilan. Hasil yang optimal 

tidak hanya ditentukan oleh 

kualitas produk, tetapi juga oleh  

 

 

berbagai faktor yang 

memengaruhi keputusan 

konsumen dalam memilih layanan 

percetakan. 

Penelitian ini bertujuan 

untuk mengidentifikasi kriteria 

dan subkriteria yang berpengaruh 

dalam pemilihan percetakan di 

wilayah Pancing. Dengan 

pemahaman yang mendalam 

mengenai aspek-aspek yang dapat 

meningkatkan pendapatan dan 

keberlanjutan usaha, pemilik 

percetakan diharapkan dapat 

membuat keputusan yang lebih 
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strategis. Metode yang digunakan 

dalam penelitian ini meliputi 

wawancara dengan pemilik 

percetakan setempat, diskusi 

dengan dosen ahli di bidang 

terkait, serta analisis literatur dari 

jurnal-jurnal yang relevan. 

Melalui wawancara dengan para 

pemilik percetakan, kami 

mengumpulkan wawasan yang 

berharga mengenai pandangan 

mereka terkait kriteria yang 

dianggap penting. Dosen ahli yang 

memiliki pengalaman dalam dunia 

bisnis juga memberikan perspektif 

akademis yang mendalam 

mengenai tema ini. Selain itu, 

referensi dari berbagai jurnal 

memberikan data empiris yang 

mendukung analisis yang 

dilakukan. Melalui pendekatan ini, 

kami berhasil merumuskan tiga 

kriteria utama yang menjadi 

pertimbangan dalam pemilihan 

percetakan, yaitu lokasi, 

konsumen, dan pelayanan. 

Kriteria pertama yang di 

identifikasi adalah lokasi. Lokasi 

yang strategis sangat berpengaruh 

terhadap keputusan konsumen. 

Sebuah percetakan yang terletak di 

tempat yang mudah dijangkau dan 

dekat dengan fasilitas pendidikan, 

seperti sekolah dan universitas, 

akan memiliki keunggulan 

tersendiri. Selain itu, kedekatan 

dengan kawasan perkantoran juga 

menjadi pertimbangan penting, 

karena karyawan yang 

membutuhkan jasa percetakan 

sering kali mencari layanan yang 

tidak jauh dari tempat mereka 

bekerja. Aksesibilitas yang baik, 

didukung oleh jaringan 

transportasi umum yang memadai, 

membuat calon pelanggan lebih 

cenderung memilih percetakan 

tersebut. Keamanan lokasi juga 

menjadi faktor krusial; konsumen 

tentu menginginkan rasa aman 

saat mengunjungi tempat usaha. 

Kriteria kedua yang tidak 

kalah penting adalah konsumen. 

Menentukan target pasar 

merupakan langkah awal yang 

esensial dalam strategi pemasaran. 

Dalam konteks percetakan di 

Pancing, kelompok sasaran utama 

mencakup mahasiswa, siswa, dan 

tenaga kerja. Membangun 

kepercayaan atau trust dari 

konsumen menjadi langkah yang 

sangat penting. Dalam dunia 

bisnis, konsumen lebih cenderung 

memilih percetakan yang sudah 

mereka kenal dan percayai. Oleh 

karena itu, pemilik percetakan 

perlu menciptakan citra positif 

melalui pelayanan dan kualitas 

produk yang baik. Memahami 

karakteristik dan kebutuhan target 

pasar menjadi sangat penting 
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dalam menyusun strategi yang 

efektif. Dengan demikian, 

percetakan dapat menyesuaikan 

layanan dan produk yang 

ditawarkan agar sesuai dengan 

harapan konsumen. 

Kriteria ketiga yang kami 

identifikasi adalah pelayanan. 

Dalam era di mana pilihan 

layanan begitu beragam, 

konsumen tidak hanya mencari 

produk berkualitas, tetapi juga 

pengalaman pelayanan yang 

memuaskan. Pelayanan yang baik 

dapat menciptakan hubungan 

jangka panjang antara percetakan 

dan pelanggan. Konsumen 

cenderung kembali menggunakan 

jasa percetakan yang memberikan 

pengalaman positif. Oleh karena 

itu, pemilik percetakan harus 

memperhatikan aspek efisiensi 

dan kualitas pelayanan. Konsumen 

akan sangat menghargai kecepatan 

dan ketepatan layanan, serta 

kualitas produk yang dihasilkan. 

Memberikan kepuasan maksimal 

kepada pelanggan harus menjadi 

prioritas utama, karena kepuasan 

pelanggan dapat mendorong 

loyalitas dan rekomendasi dari 

mulut ke mulut. 

Dengan memahami ketiga 

kriteria ini lokasi, konsumen, dan 

pelayanan penelitian ini 

diharapkan dapat memberikan 

panduan yang jelas bagi pemilik 

percetakan di Pancing dalam 

mengembangkan strategi yang 

efektif. Strategi yang baik akan 

berdampak positif terhadap 

peningkatan pendapatan dan daya 

saing usaha. Melalui identifikasi 

dan analisis yang mendalam 

terhadap setiap kriteria dan 

subkriterianya, diharapkan dapat 

diperoleh wawasan yang berguna 

dalam pengambilan keputusan 

yang strategis untuk keberhasilan 

usaha percetakan. Pada bagian 

selanjutnya, kami akan 

memaparkan hasil dan 

pembahasan terkait kriteria dan 

subkriteria yang telah 

diidentifikasi. Hasil penelitian ini 

diharapkan dapat menjadi 

referensi bagi para pelaku usaha, 

akademisi, serta pihak-pihak lain 

yang tertarik dalam 

pengembangan UMKM di sektor 

percetakan. Dengan adanya 

informasi yang lebih mendalam 

dan terstruktur, diharapkan dapat 

membantu semua pihak untuk 

memahami pentingnya pemilihan 

kriteria yang tepat dalam 

mencapai keberhasilan usaha di 

pasar yang kompetitif ini. 

 

LANDASAN TEORI 

Analytical Network Process Analytical 

Network Process (ANP) 
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ANP adalah metode 

pengambilan keputusan yang 

mengandalkan struktur hierarkis 

dan pengukuran kompleksitas 

interdependensi antar elemen. 

Metode ini digunakan untuk 

mengevaluasi dan 

memprioritaskan s 

Pendapatan Usaha 

Pendapatan usaha 

didefinisikan oleh L. J. G. Van 

der Meer (2006) sebagai total 

pemasukan yang diperoleh dari 

kegiatan operasional suatu 

usaha, sebelum dikurangi biaya-

biaya. Dalam konteks 

percetakan, pendapatan ini 

dapat berasal dari penjualan 

berbagai produk cetakan, seperti 

buku, brosur, dan dokumen 

lainnya. Peningkatan 

pendapatan sangat dipengaruhi 

oleh strategi pemasaran, 

kualitas produk, serta kepuasan 

pelanggan. 

 

Aksebilitas Lokasi 

Menurut Gehl (2010), 

aksesibilitas lokasi adalah 

sejauh mana suatu lokasi dapat 

dijangkau oleh konsumen, yang 

berpengaruh besar terhadap 

keputusan pembelian. Dalam 

industri percetakan, lokasi yang 

mudah diakses dapat 

meningkatkan kunjungan 

konsumen dan, pada akhirnya, 

berdampak positif terhadap 

pendapatan. Penelitian oleh T. 

W. Chan (2008) juga 

menunjukkan bahwa 

aksesibilitas lokasi merupakan 

salah satu faktor kunci yang 

memengaruhi kesuksesan usaha 

kecil. 

 

Kualitas Pelayanan 

Zeithaml et al. (1996) 

menyatakan bahwa kualitas 

pelayanan merupakan penilaian 

konsumen terhadap seberapa 

baik layanan yang diberikan 

memenuhi harapan mereka. 

Kualitas layanan yang tinggi 

akan meningkatkan kepuasan 

pelanggan dan mendorong 

loyalitas, yang penting bagi 

keberlangsungan usaha. Dalam 

industri percetakan, kualitas 

pelayanan mencakup kecepatan 

layanan, ketepatan waktu, dan 

hasil cetakan yang memuaskan. 

 

METODE 

Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan 

metode kuantitatif dengan 

pendekatan deskriptif, yang 

bertujuan untuk mengukur dan 

menganalisis faktor-faktor yang 

mempengaruhi peningkatan 

pendapatan usaha percetakan di 
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Kecamatan Percut Sei Tuan. 

 

 

Populasi dan Sampel 

Populasi dalam penelitian 

ini adalah seluruh pemilik usaha 

percetakan yang berada di 

Kecamatan Percut Sei Tuan. 

Sampel diambil menggunakan 

teknik purposive sampling, di 

mana pemilihan responden 

didasarkan pada kriteria tertentu, 

yaitu pemilik percetakan yang 

telah beroperasi minimal selama 

satu tahun dan memiliki 

pengalaman dalam mengelola 

usaha percetakan. 

 

Pengumpulan Data 

Data dikumpulkan melalui 

kuesioner yang disebarkan kepada 

responden. Kuesioner dirancang 

untuk mengukur kriteria yang 

berpengaruh terhadap peningkatan 

pendapatan, yang meliputi: 

• Kriteria Lokasi: Jarak, 

aksesibilitas, dan keamanan. 

• Kriteria Konsumen: Mahasiswa, 

tenaga kerja, dan siswa. 

• Kriteria Pelayanan: Kualitas, 

efisiensi, dan kepuasan. 

 

 

Pengolahan Data 

Data yang diperoleh dari 

kuesioner kemudian dianalisis 

menggunakan metode Analytical 

Network Process (ANP). Proses ini 

melibatkan beberapa langkah: 

1. Membangun Model ANP: 
Menentukan kriteria dan 
subkriteria yang akan dianalisis. 

2. Perbandingan Berpasangan: 

Melakukan perbandingan 

berpasangan antar elemen kriteria 

dan subkriteria untuk menentukan 

bobot masing-masing. 

3. Matriks Perbandingan: 

Menggunakan matriks 

perbandingan untuk menghitung 

nilai bobot dan menguji 

konsistensi menggunakan 

Consistency Ratio (CR). 

4. Analisis Hasil: 

Menginterpretasikan bobot yang 

dihasilkan untuk 

mengidentifikasi faktor-faktor 

utama yang mempengaruhi 

peningkatan pendapatan. 

 

Uji Konsistensi 

Nilai Consistency Ratio 

(CR) dihitung untuk memastikan 

keandalan hasil. Jika nilai CR < 

0,1, maka matriks dapat diterima; 

jika CR > 0,1, maka perlu 

dilakukan perbaikan dalam 

pengisian kuesioner. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
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METODE ANALYTICAL NETWORK 

PROCESS (ANP) 

 

Sumber : Model Jaringan ANP pada 

Peningkatan Pendapatan Percetakan 

Pada penelitian ini 

dilakukan menggunakan metode 

ANP dan terdapat beberapa bagian 

yaitu, satu tujuan (goals), 3 

kriteria, 9 sub kriteria, 3 alternatif, 

dan 3 strategi. Pada kegiatan ini, 

dilakukan menentukan kriteria 

yang dianggap penting oleh 

pemilik percetakan. Maka 

didapatkan 9 subkriteria dan ada 3 

kriteria. Kuisioner disebar kepada 

5 responden, responden yang 

dipilih adalah pemilik percetakan 

dan juga dari pihak akademisi. 

Alternatif bisa digunakan 

sebagai solusi untuk dapat 

meningkatkan produktivitas suatu 

usaha. Dalam peningkatan 

pendapatan pada suatu percetakan 

dipilih beberapa solusi yaitu, 

peningkatan kayanan digital 

layanan printing, kolaborasi 

dengan instansi lain, dan 

menyediakan layanan secara 

online. 

Dalam penerapan ANP, 

langkah pertama adalah 

mengidentifikasi kriteria dan 

alternatif, kemudian membentuk 

jaringan kriteria untuk memahami 

hubungan antar faktor. 

Selanjutnya, penilaian dan 

pembobotan dilakukan untuk 

menentukan prioritas, diikuti 

dengan simulasi dan pengujian 

untuk mengantisipasi dampak 

keputusan. Akhirnya, strategi 

terpilih diimplementasikan dan 

dievaluasi secara berkala untuk 

memastikan efektivitasnya. 

Bobot Kriteria 

 

Hasil dari peringkat untuk bobot 

kriteria yang dapat mempengaruhi 

peningkatan pendapatan suatu percetakan 

dalam pemodelan ANP. Jika nilai 

Consistency Ratio <0,1 maka matriks dapat 

diterima, jika nilai Consistency Ratio >0,1 

maka matriks tidak dapat diterima dan 

harus dilakukan perbaikan dalam pengisian 

kuesioner. Nilai pada bobot kriteria yang 

ada pada gambar diatas menunjukkan 

bahwa nilai yang diperoleh yaitu 0,02900. 
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Dari nilai tersebut dapat disimpulkan 

bahwa hasil matriks tersebut dapat diterima 

karena nilai <0,1. 

Bobot Sub Krteria Lokasi 

 

Berdasarkan gambar diatas, elemen 

subkriteria lokasi yang memiliki tingkat 

urutan dari yang paling tinggi beserta 

nilainya adalah Aksesbilitas 0,44343, Jarak 

dengan nilai 0,3873, dan Keamanan 

0,16920. 

Bobot Sub Kriteria Konsumen 

 

Berdasarkan gambar diatas, elemen 

subkriteria konsumen yang memiliki tingkat 

urutan dari yang paling tinggi beserta nilainya 

adalah Mahasiswa 0,72727; Tenaga Kerja 

dengan nilai 0,18182, dan Siswa dengan 

nilai 0,09091. 

Bobot Sub Kriteria Pelayanan 

 

Berdasarkan gambar diatas, elemen 

subkriteria pelayanan yang memiliki 

tingkat urutan dari yang paling tinggi 

beserta nilainya untuk dijadikan alternatif 

terbaik adalah Kualitas dengan nilai 

0,41260; Kepuasan dengan nilai 0,32748; 

dan Kepuasan dengan nilai 0,25992. 

Hasil Limit Matriks 

 

Sumber : Hasil Olah Data 2024 

Proses dimulai dengan 

membangun matriks perbandingan 

berpasangan, di mana bobot awal 

diberikan pada setiap elemen. 

Melalui iterasi, matriks ini 

diperbarui berdasarkan penilaian 

pemangku kepentingan hingga 

mencapai stabilitas. Limit matriks 

terjadi ketika perubahan bobot 

antara iterasi menjadi sangat kecil, 

menunjukkan bahwa kita telah 

mencapai bobot akhir yang tidak 

berubah lagi. Proses ini 

memastikan bahwa hasil yang 
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diperoleh stabil dan dapat 

diandalkan untuk pengambilan 

keputusan, sehingga limit matriks 

berfungsi sebagai alat penting 

untuk mencapai konsistensi dalam 

analisis yang kompleks. Hasil 

limit matriks dalam peningkatan 

pendapatan percetakan dapat diliat 

pada gambar diatas. 

Daftar Prioritas 

 

Sumber : Hasil Olah Data 2024 

Dari hasil olah data diatas, 

dapat dijelaskan bahwa prioritas 

pertama dalam kriteria yaitu 

Konsumen dengan nilai 

Normalized by Cluster 0,97251, 

prioritas kedua yaitu Pelayanan 

dengan nilai 0,01647, dan prioritas 

ketiga yaitu konsumen lokasi 

dengan nilai 0,01102. Dalam 

subkriteria lokasi, prioritas 

utamanya adalah aksesbilitas 

dengan nilai Normalized by 

Cluster 0,35779, untuk subkriteria 

konsumen, prioritas utamanya 

adalah mahasiswa dengan nilai 

0,67620, dan untuk subkriteria 

pelayanan dengan nilai 0,56704. 

Dalam alternatif, prioritas pertama 

yaitu kolaborasi dengan instansi 

lain dengan nilai Normalized by 

Cluster 0,55019, prioritas kedua 

yaitu peningkatan layanan digital 

printing dengan nlai 0,23008, dan 

prioritas ketiga yaitu menyediakan 

layanan secara online dengan nilai 

0,21974. Pada strategi, ketiganya 

memiliki nilai yang sama untuk 

dijadikan prioritas utama dengan 

nilai sebesar 0,33333. 

PEMBAHASAN 

Hasil dari pemodelan ANP 

menunjukkan bahwa seluruh 

matriks perbandingan 

berpasangan yang digunakan 

dalam penelitian ini memiliki 

nilai Consistency Ratio (CR) 

sebesar 0,02900. Karena nilai 

CR < 0,1, maka matriks ini dapat 

diterima, menunjukkan bahwa 

data yang dihasilkan konsisten 

dan valid untuk analisis lebih 

lanjut. 

Pada kriteria lokasi, 

subkriteria Aksesibilitas 

memiliki bobot tertinggi sebesar 

0,44343, yang menunjukkan 

bahwa kemudahan akses 
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menjadi faktor paling dominan 

dalam mempengaruhi 

peningkatan pendapatan 

percetakan. Ini mungkin 

disebabkan oleh pentingnya 

lokasi percetakan yang 

mudah dijangkau oleh 

konsumen. Jarak dengan bobot 

0,3873 menempati posisi kedua, 

menunjukkan bahwa jarak yang 

dekat dengan konsumen juga 

menjadi pertimbangan penting. 

Sedangkan Keamanan, dengan 

nilai bobot 0,16920, memiliki 

pengaruh yang lebih rendah 

dibandingkan dua faktor lainnya, 

namun tetap menjadi faktor yang 

perlu diperhatikan, terutama 

terkait perlindungan terhadap 

aset dan kenyamanan konsumen. 

Untuk kriteria konsumen, 

subkriteria Mahasiswa 

menempati bobot tertinggi 

dengan nilai 0,72727, yang 

menandakan bahwa mahasiswa 

merupakan segmen konsumen 

yang paling berkontribusi 

terhadap pendapatan percetakan 

di wilayah ini. Ini mungkin 

dikarenakan kebutuhan 

mahasiswa terhadap materi cetak 

seperti buku, makalah, atau tugas 

kuliah yang cukup tinggi. 

Tenaga Kerja berada di posisi 

kedua dengan nilai 0,18182, 

diikuti oleh Siswa dengan nilai 

0,09091, menunjukkan bahwa 

meskipun siswa dan tenaga kerja 

juga menggunakan jasa 

percetakan, mereka bukanlah 

segmen pasar utama yang 

mendominasi. 

Pada kriteria pelayanan, 

Kualitas layanan menjadi 

subkriteria paling penting 

dengan bobot 0,41260, yang 

berarti kualitas hasil cetakan 

menjadi pertimbangan utama 

konsumen dalam memilih 

percetakan. Kepuasan dengan 

nilai 0,32748 juga merupakan 

faktor signifikan, karena 

kepuasan pelanggan berperan 

penting dalam menjaga loyalitas 

konsumen. Efisiensi dengan nilai 

0,25992 menunjukkan bahwa 

meskipun efisiensi layanan juga 

berpengaruh, konsumen 

cenderung lebih mengutamakan 

kualitas dan kepuasan dalam 

memilih percetakan. 

Secara keseluruhan, hasil 

analisis ini menunjukkan bahwa 

lokasi percetakan yang strategis, 

khususnya aksesibilitas, menjadi 

faktor yang paling berpengaruh 

dalam peningkatan pendapatan 

percetakan, diikuti oleh segmen 

konsumen mahasiswa yang 

dominan, dan kualitas pelayanan 
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yang baik sebagai pendorong 

utama keberhasilan usaha 

percetakan. 

CONCLUSION 

Berdasarkan hasil penelitian yang 

menggunakan metode Analytical Network 

Process (ANP) untuk mengukur faktor-

faktor yang mempengaruhi peningkatan 

pendapatan percetakan di Kecamatan 

Percut Sei Tuan, dapat disimpulkan bahwa: 

1. Aksesibilitas merupakan subkriteria 

lokasi yang paling berpengaruh 

dengan nilai 0,44343. Hal ini 

menunjukkan bahwa kemudahan 

akses menuju percetakan menjadi 

pertimbangan utama konsumen 

dalam memilih layanan percetakan. 

2. Mahasiswa sebagai segmen 

konsumen memiliki pengaruh 

terbesar dengan nilai 0,72727, 

menegaskan bahwa kelompok ini 

merupakan pasar utama bagi 

percetakan di wilayah tersebut, 

terutama karena kebutuhan akademis 

mereka terhadap produk cetakan. 

3. Pada kriteria pelayanan, Kualitas 

memiliki bobot tertinggi sebesar 

0,41260, menandakan bahwa 

konsumen lebih memprioritaskan 

hasil cetakan yang berkualitas dalam 

memilih jasa percetakan. 

Secara keseluruhan, tiga faktor utama 

yang paling memengaruhi peningkatan 

pendapatan percetakan adalah aksesibilitas 

lokasi, segmen konsumen mahasiswa, dan 

kualitas pelayanan. Dengan fokus pada 

faktor-faktor ini, percetakan di wilayah 

tersebut dapat meningkatkan daya saing 

dan pertumbuhan pendapatannya. 
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