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ABSTRAK 

 
UKM pada penelitian ini adalah UKM dengan hasil produksi gula 

merah.Dalam menjalankan usahanya, UKM menghadapi berbagai kendala, 

diantaranya gula merah ini merupakan produk baru, persaingan semakin 

ketat.Tujuan penelitian ini adalah menentukan posisi kuadran UKM dan membuat 

usulan strategi untuk meningkatkan penjualan produk gula merah. Disisi lain 

tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor apa yang menjadi 

kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman UKM dengan menggunakan analisa 

SWOT 1 serta membuat usulan strategi untuk diterapkan dalam menghadapi 

pesaing, memenuhi target penjualan 100 ton per bulan atau 0,0025% dari 

kebutuhan gula merah Nasional per tahun dengan menggunakan Voice of 

Customer dan QFD serta melakukan pengukuran efek dari usulan strategi 

menggunakan SWOT 2. 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis SWOT, Voice of 

Customer dan QFD. Hasil penelitian menunjukkan analisa awal dengan SWOT 1 

UKM dalam posisi kuadran 4 yaitu merupakan situasi yang sangat tidak 

menguntungkan, kemudian dibuat usulan perbaikan yang didesain menggunakan 

Voice of Customer kemudian dilakukan penyusunan matriks yang paling 

dibutuhkan oleh konsumen menggunakan HOQ sehingga diperoleh hasil untuk 

memperbaiki kualitas berdasar konsep QFD. Usulan perbaikan tersebut diberikan 

pada pemilik UKM gula merah kemudian usulan tersebut diimplementasikan pada 

dua kali proses produksi. Hasil produksi dari implementasi usulan selanjutnya 

dipasarkan kemudian dilakukan pengukuran menggunakan SWOT 2 untuk 

melihat efek perubahan dari usulan perbaikan dengan menggunakan instrument 

dan responden yang sama pada SWOT 1, maka hasil dari usulan perbaikan dapat 

dibandingkan antara hasil analisis pada SWOT 1 dan SWOT 2. Hasil analisa 

perbaikan menggunakan Voice of Customer dan QFD menunjukkan langkah 

penjualan yang harus dilakukan oleh UKM dan hasil analisa SWOT 2 setelah 

melakukan perbaikan menunjukkan bahwa UKM dalam posisi kuadran 1 yaitu 

merupakan situasi yang sangat menguntungkan, dimana UKM memiliki peluang 

dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang dan kekuatan yang ada. 

Berdasarkan hasil analisa dapat disimpulkan bahwa UKM berada pada posisi 

kuadran 1 dan usulan perbaikan yang perlu dilakukan adalah memperhatikan 

warna dan membedakan pada saat proses produksi, aroma khas tebu, tekstur gula, 

kebersihan, sedikit dibawah harga pasar dan mempunyai seorang sales yang 

menawarkan produk gula merah. 

 

Kata Kunci : Peningkatan penjualan, SWOT, Voice of Customer, QFD. 

 

 

 

 

 

 



v 

 

ABSTRACT 

 

 

 SMEs in this study are SMEs with the results of brown sugar production. 

In running their business, SMEs face various obstacles including brown sugar, 

which is a new product, competition is getting tougher. The purpose of this study 

is to determine the position of the SMEs quadran and make a proposed strategy to 

increase sales of brown sugar products. On the other hand the aim of this research 

is to find out what factors are the strengths, weakness, opportunities and threats of 

SMEs by using SWOT analysis 1 and making proposed strategies to be applied in 

dealing with competitors, meeting the sales target of 100 tons per month or 0,0025 

% of national needs per year by using Voice of Customer and QFD as well as 

measuring the effect of the proposed strategy using SWOT 2. The method used 

this research is  SWOT analysis, Voice of Customer and QFD. The results of the 

study show that the initial analysis with SWOT 1 SMEs in quadrant 4 posiyion is 

a very unfavorable situation and then an improvement proposal is designed using 

the Voice of Customer and then the matrix is most needed by consumers using 

HOQ so that results are obtained to improve quality based on the QFD concept. 

The proposed improvement is given to the owners of brown sugar SMEs then the 

proposal is implemented twice in production process. Production results from the 

implementation of the proposal are then  marketed and then carried out 

measurements using SWOT 2 to see the effects of changes from proposed 

improvements using the  same instrument and respondents on SWOT 1,than the 

results of the proposed improvement can be compared between the results of the 

analysis on SWOT 1 and SWOT 2 after making improvements using the Voice of 

Customer and QFD shows the sales steps that must be done by SMEs and results 

of the SWOT 2 analysis after making improvements indicate that SMEs in 

quadrant 1 position are a very favorable situation where SMEs have opportunities 

and strengths so they can take advantage of opportunities and strengths that exist. 

Based on the results of the analysis it can be concluded that SMEs are in quadrant 

position 1 and the proposed improvement that needs to be done is to pay attention 

to color and differentiate during the production process, the unique aroma of sugar 

cane, sugar texture, cleanliness, slightly below market prices and have a sales 

person offering brown sugar products. 

 

 

Key Words : Increased sales, SWOT,Voice of Customer, QFD. 
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