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Abstrak

Perkembangan zaman yang membuat keanekaragaman kuliner bervariasi yang
juga disesuaikan dengan kemajuan teknologi mengharuskan para pengusaha
melakukan inovasi. Tujuan peneliti yaitu merancang pengembangan produk air
tebu untuk meningkatkan minat pembeli. Metode pengumpulan data didapatkan
dengan melakukan wawancara sehingga didapatkan hasil data responden.
Pengolahan data dilakukan dengan analisa QFD, analisa Benchmarking,
Perhitungan voice of customer, dan perhitungan HOQ. Setelah melakukan
penyebaran kuisoner, analisa dan perhitungan maka didapatkan hasil bahwa
diperlukannya sebuah inovasi air tebu dalam meningkatkan minat pembeli. Hasil
penelitian ini berupa sebuah inovasi air tebu yang bisa meningkatkan minat
pembeli dan diharapkan juga dapat menjadikan acuan untuk inovasi produk
kuliner lainnya.

Kata Kunci: QFD, HOQ, Air tebu, Voice of Customer

Abstract

The times that have made culinary diversity vary which are also adapted to
technological advancements requiring entrepreneurs to innovate. The aim of the
researchers is to design the development of sugarcane water products to increase
buyer interest. The method of data collection is obtained by conducting interviews
so that the results of respondents' data are obtained. Data processing is done by
QFD analysis, Benchmarking analysis, Voice of customer calculation, and HOQ
calculation. After conducting questionnaires, analyzing and calculating the
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results show that the need for sugarcane water innovation in increasing buyer
interest. The results of this study are in the form of sugarcane water innovation
that can increase buyer interest and is expected to also be able to make a
reference for other culinary product innovations.

Keywords: QFD, HOQ, Sugarcane Water, Voice of Customer

l. Pendahuluan
Perkembangan  kuliner di
Pekanbaru telah berkembang dengan
begitu pesat, berbagai bentuk inovasi
telah banyak dikembangkan oleh
para pelaku usaha guna untuk
menambah cita rasa dan estetika
produk. Dengan adanya inovasi telah
terbukti membantu pengusaha dalam
menjalankan usahanya dengan baik
serta dapat menaikkan  profit
perbulannya. Kuliner merupakan hal
yang tidak bisa begitu saja
dihilangkan dalam kehidupan
masyarakat yang ada diperkotaan.
Hal ini dapat dilihat dari kehidupan
sehari-hari, setiap orang selalu
berhubungan  dengan  konsumsi,
apakah  itu  untuk  memenuhi
kebutuhan akan makan, pakaian,
hiburan atau kebutuhan yang lain
(Kairani, 2009). Pengeluaran
masyarakat untuk makanan, pakaian,
dan kebutuhan lainnya tersebut
dinamakan dengan pembelanjaan
atau konsumsi. Pengeluaran
konsumsi melekat pada setiap orang
mulai dari lahir sampai dengan akhir
hidupnya, artinya setiap orang

sepanjang  hidupnya  melakukan
kegiatan konsumsi. Oleh karena itu,
kegiatan ~ konsumsi  memegang

peranan penting dalam kehidupan
manusia.

Pada umumnya air tebu yang
banyak dijual merupakan air tebu
dalam kemasan ataupun tampilan

yang biasa saja. Hal ini
menyebabkan keuntungan atau hasil
yang didapat memiliki rata-rata yang
sama, kreatifitas yang ada pada air
tebu atau olahan sari tebu ini juga
belum terlalu menonjol atau menarik
pelanggan untuk membeli atau
merasakan inovasi dari produk yang
dihasilkan.  Adapun  competitor
dengan variasi atau inovasi di
pekanbarupun juga masih kurang
bahkan bisa dikatakan belum ada.

Adapun data rata-rata
penghasilan yang didapat oleh
penjual tebu yang ada di Kecamatan
Tampan Kota Pekanbaru sebagai
berikut :

Tabel 1.1 Data Penjualan tebu

Jumbik Air Tebn
Ne Bulan vang Terjual | Total Harga (Rp)
(Gelzs)

1 | Febrsani 380 2900000

2 | Maret &40 3200000

3 | Apnl 624 3120000

2 \fe1 SERD
Berikut ini merupakan

lampiran  hasil hasil wawancara
kepada 30 Orang konsumen yang
membeli pada penjual tebu, hal ini
berguna untuk mengetahui apakah
konsumen air tebu di Kota Pekanbaru,
khususnya kecamatan Tampan apakah
sudah puas dengan desain konsep
produk air tebu dan harga yang
ditawarkan kepada konsumen.



Tabel 1.2 Hasil Wawancara.

toping yang disediakan 7

Jawahan
No Pertanyaan Ta W Tidak T
1 Apakah produk saat ini
sudah sesuai dengan selera | 14 | 46,66% 16 3.33%
yang anda inginkan 2
2 | Apaksh  produk  sudah
memiliki beraneka ragam 9 30% 21 70%

3 Apakah produk saat ini
sudah memiliki daya tahan
untuk dikonsumsi sesoai
dengan keinginan anda ?

15 50% 15

0%

4 Apakah harga produk sudah
sesuai dengan keinginan
anda?

16,66% 25

8333%

Berapa sering anda belanja
dalam 1 bulan pada

pedagang tebu di

kecamatan tampan 7

28 93,33% 2

6,66%

Dari hasil wawancara pada
Tabel 1.2 terdapat bahwa beberapa
variabel tersebut belum optimal pada
point 1, 2, dan 3, sehingga perlu
adanya  pengembangan  produk
terhadap air tebu. Kemudian pada
point 3 memiliki persentase sebesar
50% untuk setiap kategori dengan

analisa yang standard yaitu
ketahanan untuk air tebu sama
seperti air tebu lainnya.

Pengembangan ini akan dilakukan
pada usaha tebu TEENERS (Tebu
Enak Segers). Dalam pengembangan
produk makanan, ini termasuk
kedalam  produk-produk process-
intensive. Untuk produk ini, proses
produksi menetapkan batasan yang
ketat pada produk, sehingga
rancangan produk tidak dapat
dipisahkan bahkan pada fase konsep
dari perancangan proses produksi.
Pada beberapa situasi, suatu proses
produk baru dan proses baru
dikembangkan.

Pada kasus penelitian ini
competitor hanya dari usaha tebu
lainnya yang menjual produk sama
seperti air tebu biasanya, selain itu
beberapa  sudah menunjukkan
beberapa inovasi seperti es cendol

menggunakan sari tebu atau es krim
dari sari tebu. Namun hal ini terjadi
dari luar provinsi Riau khusus nya
Kota Pekanbaru. Produk-produk
tersebut dapat memanjakan mata dan
mengundang rasa penasaran dari
pelanggan. Adapun contoh dari

produknya sebagai berikut:

Gambar 1.2 Igrdduk Competitor
(Pesaing)

Dari Gambar 1.1 dan Gambar
1.2 di atas dapat di lihat bahwa masih
banyak terdapat kekurangan dan
perbedaan terhadap produk yang
harus  dikembangkan atau diberi
warna  dalam inovasi demi
mengimbangi perkembangan dengan
zaman atau trend. Pengembangan
produk baru dengan berorientasi
keinginan konsumen sangat penting
dilakukan. Hal ini sesuai dengan
konsep marketing yang paling dasar,
yaitu berusaha memproduksi produk
atau jasa untuk memenuhi selera

konsumen. Kegiatan ini  harus
menghasilkan ~ win-win  solution,
artinya pelanggan ingin membeli

suatu produk kalau produk tersebut
sesuai dengan keinginannya.
Sebaliknya perusahaan dapat
memperoleh keuntungan (profit) dari
produk yang dihasilkannya kalau
produk  tersebut  dibeli  oleh
pelanggan.

Dengan kata lain perusahaan
selalu berpedoman atau terfokus
kepada nilai-nilai yang terdapat
dalam diri pelanggan, sehingga
kegiatan pemasaran tersebut dapat
berhasil dengan baik. Orientasi



terhadap  pelanggan  merupakan
faktor yang sangat penting bagi
kesuksesan usaha pemasaran. Untuk
memenuhi  kebutuhan apa yang
diinginkan konsumen dan apa saja
yang telah dilakukan oleh para
pesaing.

Prinsip-prinsip dari Quality
Function Deployment (QFD) sangat
tepat digunakan untuk menjawab
tantangan di atas, karena pada
prinsipnya QFD adalah suatu metode
untuk membuat perencanaan atau
desain produk (barang atau jasa) dan
pengembangannya, yang secara

sistematis dilakukan dengan
mengidentifikasi  kebutuhan  dan
keinginan konsumen serta

kemampuan  teknis  perusahaan,
sekaligus mengevaluasi usaha-usaha
untuk mencapai tujuan tersebut.
Dengan demikian, perusahaan akan
dapat memberikan produk yang
benar-benar dibutuhkan dan
diinginkan oleh pelanggan, sehingga
tercapai keseimbangan produk dari
segi  efektivitas (manfaat) dan
efisiensi (biaya, tenaga, dan waktu).

1. Tinjauan Pustaka
Pengertian Product

Produk adalah segala sesuatu
yang dapat ditawarkan ke pasar
untuk mendapatkan perhatian, untuk
dimiliki, digunakan, atau dikonsumsi
dan dapat memuaskan kebutuhan dan
keinginan konsumen. Barang atau
jasa tidak hanya berarti karakteristik
fisikk saja, tetapi terdiri dari

komponen inti, komponen
pembungkus, dan komponen
pendukung.

Gambar 2.1 Siklus Hidup Produk

Inovasi Produk

Inovasi produk merupakan salah satu
cara untuk mengatasi fase
kemunduran suatu produk. Dalam hal
ini terdapat beberapa jenis produk
berdasarkan harga dan kualitas secara
umum. Terdapat produk yang
berkualitas tetapi mahal dan produk
yang murah tetapi tidak berkualitas.
Dalam inovasi produk hal yang akan
dicapai adalah menciptakan produk
yang berkualitas dengan harga yang
terjangkau. Salah satu cara untuk
mendapatkan hal ini adalah
mengurangi biaya produksi. Untuk
mengurangi biaya produksi maka
harus mengetahui dengan benar
bahan-bahan yang digunakan untuk
memproduksi suatu produk. Inovasi
produk tidak hanya berbicara tentang
harga dan kualitas, namun
penambahan fitur dan fungsi baru
terhadap suatu produk juga dikatakan
sebagai salah satu inovasi. Inovasi
adalah perubahan secara otoriter
terhadap suatu produk.

Kualitas Produk

Beberapa pengertian kualitas
produk menurut para ahli dikutip
oleh D Hardandy, 2014:

1. Menurut Philip Kotler (1992)
Kualitas  produk  merupakan
keseluruhan ciri serta sifat barang
dan jasa yang berpengaruh pada
kemampuan dalam  memenuhi



kebutuhan dan keinginan yang
dinyatakan maupun yang tersirat.

2. Menurut Adam and Eberts (1992)
Kualitas  produk  merupakan
spesifikasi rancangan yang tepat
atau yang layak untuk digunakan
sebaik mungkin sesuai dengan
spesifikasi.

3. Menurut Kotler dan Amstrong
(2001) Segala sesuatu yang dapat
ditawarkan ke pasar untuk
mendapatkan perhatian, dibeli,
digunakan, atau dikonsumsi yang
dapat memuaskan keinginan atau
kebutuhan.

4. Menurut Kotler (2005) Kualitas
produk adalah keseluruhan ciri
serta dari suatu produk atau
pelayanan pada kemampuan untuk
memuaskan  kebutuhan  yang
dinyatakan atau tersirat.

Metode Quality Function
Deployment (QFD).

QFD  merupakan praktek
untuk merancang suatu  proses
sebagai tanggapan terhadap
kebutuhan pelanggan. QFD
menerjemahkan apa yang dibutuhkan
pelanggan menjadi apa yang
dihasilkan organisasi. QFD
memungkinkan  organisasi  untuk
memprioritaskan kebutuhan
pelanggan, menemukan tanggapan
inovatif terhadap kebutuhan tersebut,
dan memperbaiki proses hingga
tercapai efektifitas maksimum. QFD
juga merupakan praktek menuju
perbaikan  proses yang dapat
memungkinkan organisasi  untuk
melampaui harapan pelanggannya.
Tujuan dari QFD sendiri tidak hanya
memenuhi sebanyak ~ mungkin
harapan-harapan pelanggan, tapi juga
berusaha melampaui harapan
pelanggan sebagai cara untuk

berkompetisi, sehingga diharapkan
konsumen tidak menolak dan tidak
komplain tapi malah
menginginkannya. Fokus utama QFD
adalah melibatkan pelanggan pada
proses pengembangan produk, baik
itu produk manufaktur maupun jasa
secara sedini mungkin. Filosofi yang
mendasarinya adalah bahwa
pelanggan tidak akan puas dengan
suatu produk, meskipun suatu
produk tersebut telah dihasilkan
dengan sempurna apabila mereka
tidak menginginkan dan
membutuhkannya.

Pengertian (HOQ)

House of Quality (HOQ) merupakan
rumah pertama dan merupakan
bagian dari pengembangan QFD.
Pada House of Quality terdapat
WHATSs (merupakan customer
requirement atau voice of
custemer), HOWSs  (merupakan
technical requirement), matrik
hubungan competitive  assesment
(konsumen dan teknis). House of
Quality atau rumah kualitas
merupakan alat yang digunakan
untuk menggunakan struktur QFD.

Berikut merupakan tahapan

penyusunan HoQ:

1. Menyusun daftar costumer
requirement (matriks what)

2. Mengembangkan hubungan
antara matriks whats dan

hows
Pada setiap elemen  matriks
kebutuhan pelanggan akan dicari
solusi atau rekayasa teknisnya.
Tetapi perlu diketahui seberapa jauh
pengaruh technical descriptor dalam
menangani  dan  mengendalikan
kebutuhan konsumen atau pelanggan.
QFD memiliki empat kemungkinan



yang terjadi antara kinerja kepuasan
konsumen dan technical descriptors.

3. Menentukan hubungan antara
matriks hows

Tahap ini berfungsi memetakan
interrelationship dan
interdependencies antar rekayasa
teknis. Simbol yang digunakan untuk
menggambarkan derajat pengaruh
teknis

4. Menentukan Target Value
Penentuan nilai target value dalam
pengertian ini berdasarkan pada
pertimbangan nilai target harapan
dari responden. Jika pihak manjemen
perusahaan menginginkan kebijakan
pemenuhan  kepuasan pelanggan
maka sebisa  mungkin  pihak
manajemen  perusahaan berusaha
menghilangkan gap antara tingkat
kepuasan harapan dan tingkat
kepuasan persepsi, sehingga
penetapan target value sesuai dengan
nilai target harapan pelanggan. Jika
tidak, maka perusahaan dapat
mengambil penetapan target sesuai
sesuai dengan kemampuan. Dalam
pelaksanaannya matrix target value
nilainya sama persis dengan nilai
matriks expected costumer
satisfaction.

Pengertian Benchmarking

Benchmarking adalah proses
pengukuran secara
berkesinambungan dan
membandingkan satu atau lebih
bisnis proses perusahaan dengan
perusahaan yang terbaik di proses
bisnis tersebut, untuk mendapatkan
informasi yang dapat membantu
perusahaan untuk mengidentifikasi

dan mengiplementasikan
peningkatan proses bisnis.

Pengertian Tentang Sampel

Metode pengumpulan data dapat
dilakukan melalui dua cara yaitu:
sensus dan survei. Sensus dilakukan
apabila semua anggota populasi
diobservasi atau diteliti, populasi
memiliki arti bahwa keseluruhan
anggota  atau  elemen  yang
diobservasi dalam ruang lingkup
penelitian. Dalam sensus akan
diperoleh gambaran yang sebenarnya
dari keadaan populasi, sehingga
parameter yaitu suatu nilai yang
dapat menggambarkan ciri atau
karakteristik populasi tersebut dapat
diperoleh.

Metode Sampling

Metode sampling adalah cara
pengumpulan data yang hanya
mengambil bagian elemen populasi
atau karakteristik yang ada dalam
populasi. Cara pengambilan data
yang lain adalah sensus. Sensus
adalah cara pengumpulan data yang
mengambil setiap elemen populasi
atau karakteristik yang ada dalam
populasi.

Menyusun Kuesioner

Ada banyak aspek yang yang harus
diperhaatikan dalam menyusun suatu
kuesioner. Beberapa aspek pokoknya
dipaparkan dibawabh ini:

1. Komponen Inti Kuisioner

2. Kuesioner Sebagai Kertas Kerja

3. Kriteria Instrumen yang Baik

4 Validitas dan Reliabilitas
Instrumen

Pengujian Konsep



Pada tahap pengujian konsep,
tim pengembang meminta respons
dari pelanggan potensial terhadap
target pasar yang dituju mengenai
uraian dan gambaran konsep produk.
Tipe pengujian ini bisa digunakan,
antara lain untuk memilih dua atau
lebih antara konsep yang dilanjutkan
ketahap berikutnya, mengumpulkan
informasi dari pelanggan potensial
tentang cara memperbaiki konsep,

dan memperkirakan potensi
penjualan produk. Beberapa
pengujuian lain dengan

menggunakan pelanggan potensial
juga mungkin dilakukan pada fase
diluar ~ pengembangan konsep.
Sebagai contoh, beberapa alat
pengujian pelanggan yang hanya
didasarkan pada deskripsi verbal
tentang konsep dapat digunakan
dengan mengidentifikasi  peluang
produk yang didalamnya, yang
menjadi  dasar penetapan  misi
proyek. Pengujian juga dapat
digunakan  untuk  memprediksi
permintaan setelah proses
pengembangan produk mendekati
akhir. Namun hal itu dilakukan
sebelum produk baru diproduksi dan
diluncurkan.

I11.  Metedologi Penelitian

Untuk memudahkan
penyelesaian masalah dalam penelitian
ini, perlu adanya alur berpikir yang
berfungsi  untuk memudahkan
penyelesaian masalah secara terstruktur,
sehingga solusi yang didapatkan lebih
optimal serta berfungsi sebagai alat
evaluasi ketika menemukan hambatan
dalam metode yang digunakan.

Gambar 3.1 Flow Chart Penelitian
Metodologi

V. Hasil dan Analisa
Deskriptif Data
1. Usia

Populasi penelitian adalah
Masyarakat Kota Pekanbaru
khususnya Kecamatan Tampan
dengan sampel yang telah ditentukan
sebelumnya sebesar 68 responden.



Frekuensi Persentase Usls Responden
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Gambar 4.1 Diagram Pie Frekuensi dan
Persentase Usia Responden

2. Jenis Kelamin
Pada penelitian ini, jenis
kelamin  responden  perempuan

sebanyak 26 orang dan yang berjenis
kelamln Iakl Iakl sebanyak 42 orang
&‘?uq—[ it (iabaz) | Jomlih” ~7m(ﬁ)
.’; Dwa: | “]5 Jg .: RR.M
3 To=s i stae “1 | fR 13

Toal 26 109

Dari data di atas dapat
diketahui bahwa yang paling banyak
yang membeli produk Es Tebu ini
adalah orang perempuan dewasa
dengan  persentase  88.46 %.
Sedangkan yang paling sedikit
adalah  perempuan yang telah
mempunyai usia lanjut yaitu 3.84 %.

o, Reapitulasi Jens Kelamim Brrdasarkan Usia
! [ Resan 16-20 [ 147
O B T Ty T 8333
Tw Di atar 5| | 239
_ Teml 2 100
Dari data di atas juga
diterangkan bahwa yang

mendominasi yang paling banyak
membeli adalah laki-laki dewasa
dengan persentase 83.33 %. Laki-laki
yang remaja hanya 14.42 %.

3. Pekerjaan

Dari 68 responden yang
menjadi sampel dalam penelitian ini,
responden memiliki jenis pekerjaan
yang berbeda-beda.

Persoutaw Pekerjaan Reponden

Wirsswana
a%

Gambar 4.2 Diagram Pie Frekuensi dan
Persentase Pekerjaan Responden

Rumah Kualitas

V. Kesimpulan dan Saran

Kesimpulan
Atribut yang dianggap paling
diinginkan ~ menurut  pelanggan
adalah kebersihan dalam proses
produksi dengan nilai 4.55. Adapun
perioritas penerapan respon teknis
berdasarkan  kepentingan  relatif
sebagai berikut:
1. Menyediakan stok lebih untuk
varian rasa = 14.13 %
2. Menggunakan jelly = 9.4 %
3. Menyediakan tempat sampah=
7.84 %
4. Menyediakan  ukuran  jumbo,
premium dan regular = 7.32 %
5. Menawarkan dua jenis kemasan
(gelas plastik dan kemasan infus)
=731%



6. Menggunakan nata de coco =
7.12 %

7. Menggunakan salsaih = 7.3
%

8. Menyediakan kotak saran dan
kritikan = 6.77 %

9. Menggunakan ice cream =

6.16 %
10. Membuat SOP
(Standard Operating

Procedure) pelayanan dan
proses produksi = 4.65 %

11. Membuat promosi melalui
sosial media = 4.29 %

12. Memberikan layanan
customer service = 4 %

13. Menawarkan paket-paket
penjualan yang menarik =
3.99 %

14. Menyediakan surat kabar
berupa media cetak atau
Koran = 3.58 %

15. Membuat  display tempat
parker = 3.16 %

16. Menjual dengan harga hampir

Sama dengan rata-rata
Pasaran = 2.98 %

Dari hasil pengolahan data
didapatkan kebutuhan proses yang
paling diperlukan adalah
pencampuran bumbu dengan nilai
313.67. Adapun prioritas procedure
berdasarkan  kepentingan  relatif
sebagai berikut:

1. Penyiapan Bahan = 25.03 %
2. Menerima  pesanan  dan

memberikan layanan = 15.96

%

3. Memeras batang tebu = 13.5

%

4. Memberikan varian rasa yang

diinginkan konsumen = 10.34

%

Benchmarking dengan
pendekatan  reserve  engeneering
yang dilakukan oleh usaha dagang

Air tebu teeners  menggunakan
perbandingan mulai dari karakteristik
produk, kinerja, kebersihan dan
pelayanan penjual yang sesuai
dengan butir pertanyaan kuesioner
yang telah dibuat. Dari segi
karakteristik produk, usaha dagang
Air tebu Teeners memiliki kelebihan
terletak pada varian toping yang
tidak dimiliki  pesaing, ukuran
kemasan yang berbeda, promosi
melalui social media, lebih bersih
dan harga yang sesuai, untuk jenis
variasi warna produk usaha dagang
Air tebu lawang memiliki warna
yang sedikit keruh kekuning dan
sedikit gelap, tidak memiliki varian
toping, serta ukuran yang sama,
dilihat dari kebersihan bertempat di
pinggi jalan dan ampas tebu yang
berserakan.
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