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Abstract 

This study aims to design a Value Proposition Design (VPD) for the fried shallot product, Superbram, 

managed by the Women's Farmers Group (KWT) Putri Manunggal in Dusun Pergiwatu Wetan, Kulon 

Progo. Using the Customer Profile and Value Map approach, this research identifies the alignment 

between customer needs and the value offered by the product. The results show that Superbram 

provides benefits to customers through the authentic savory taste of local shallots, practical 

packaging, and product availability on e-commerce platforms. Additionally, Superbram successfully 

alleviates consumer concerns by using preservative-free raw materials and offering affordable prices. 

The appropriate application of VPD will help this business improve its competitiveness and expand 

its market share by continuously adapting the product to meet customer needs and expectations. 
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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk merancang Value Proposition Design (VPD) pada usaha olahan 

bawang merah goreng Superbram, yang dikelola oleh Kelompok Wanita Tani (KWT) Putri Manunggal 

di Dusun Pergiwatu Wetan, Kabupaten Kulon Progo. Dengan menggunakan pendekatan Customer 

Profile dan Value Map, penelitian ini mengidentifikasi kesesuaian antara kebutuhan pelanggan dan 

nilai produk yang ditawarkan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa produk Superbram memberikan 

keuntungan bagi konsumen melalui rasa gurih yang otentik dari bawang lokal, kemasan praktis, serta 

ketersediaan produk di platform e-commerce. Selain itu, Superbram juga berhasil mengurangi 

kekhawatiran konsumen melalui penggunaan bahan baku tanpa pengawet dan harga yang 

terjangkau. Pendekatan VPD yang tepat akan membantu usaha ini dalam meningkatkan daya saing 

dan memperluas pangsa pasar, dengan terus menyesuaikan produk sesuai dengan kebutuhan dan 

ekspektasi pelanggan. 

 

Kata kunci: Profil Pelanggan, Bawang Merah Goreng, Value Proposition Design. 
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1. PENDAHULUAN

Persaingan dalam industri olahan pangan berbasis komunitas, khususnya pada skala usaha mikro, 

kecil, dan menengah (UMKM), semakin kompleks seiring meningkatnya kesadaran konsumen 

terhadap kualitas dan nilai tambah produk yang dikonsumsi. Data dari Badan Pusat Statistik (2023) 

menunjukkan bahwa terdapat lebih dari 60 juta unit UMKM di Indonesia yang menyumbang sekitar 

60% terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) nasional, dengan kontribusi signifikan dari sektor 

pangan olahan. Namun, banyak UMKM menghadapi tantangan dalam mempertahankan daya saing 

produk mereka di pasar yang semakin terbuka dan dinamis. Kondisi ini menuntut pelaku usaha untuk 

memahami secara lebih mendalam kebutuhan, keinginan, serta ekspektasi pelanggan dalam rangka 

menciptakan produk yang relevan dan bernilai tinggi. Salah satu pendekatan strategis untuk 

merancang nilai produk yang selaras dengan kebutuhan konsumen adalah Value Proposition 

Design (VPD). 

Superbram, unit usaha olahan bawang merah goreng yang dikelola oleh Kelompok Wanita Tani 

(KWT) Putri Manunggal di Dusun Pergiwatu Wetan, Kabupaten Kulon Progo merupakan contoh 

UMKM dengan produk berkualitas dan telah dikenal masyarakat lokal. Produk ini unggul karena 

kelezatan rasa, penggunaan bahan baku lokal tanpa bahan pengawet, serta kemasan yang praktis 

dan menarik. Namun, untuk mempertahankan dan memperluas pangsa pasar di tengah persaingan 

yang ketat, Superbram memerlukan pemetaan yang sistematis mengenai kesesuaian antara produk 

yang ditawarkan dengan nilai yang diharapkan konsumen berdasarkan data dan analisis yang tepat. 

Dalam konteks UMKM, penerapan VPD sangat penting karena dapat membantu pelaku usaha 

mengidentifikasi kebutuhan pelanggan secara spesifik, meminimalisir risiko kegagalan produk, dan 

meningkatkan daya saing produk dengan cara menciptakan nilai tambah yang relevan dan 

membedakan produk dari kompetitor (Osterwalder & Pigneur, 2014). Selain itu, VPD memberikan 

panduan praktis dalam pengembangan inovasi produk dan strategi pemasaran yang sesuai dengan 

karakteristik pasar UMKM (Azhar et al., 2023; Wibowo et al., 2023). Penelitian terdahulu juga 

menunjukkan bahwa penerapan VPD secara efektif dapat meningkatkan inovasi produk dan 

kepuasan pelanggan di sektor UMKM (Nur, et.al. 2025; Muzhaffar, et.al, 2022). 

Secara teknis, Value Proposition Design mengandalkan dua alat utama, yaitu Value Proposition 

Canvas dan Business Model Canvas. VPD bertujuan untuk mencari, merancang, dan menguji 

proposisi nilai yang benar-benar diinginkan pelanggan, melalui pemetaan yang melibatkan dua sisi 

utama: Customer Profile dan Value Map (Osterwalder & Pigneur, 2019). Customer Profile membantu 

memperjelas pemahaman tentang pelanggan melalui tiga elemen utama, yaitu: Customer Jobs 

(tugas atau kebutuhan pelanggan), Customer Pains (hambatan atau risiko yang dihadapi), dan 

Customer Gains (manfaat atau hasil positif yang diharapkan). Sementara itu, Value Map 

menggambarkan bagaimana produk atau jasa memberikan solusi terhadap kebutuhan pelanggan 

melalui Products and Services, Pain Relievers, dan Gain Creators. Proses pencocokan antara 

Customer Profile dan Value Map disebut sebagai fit, yang mencerminkan keberhasilan perusahaan 

dalam merancang proposisi nilai yang sesuai dengan pasar sasaran (Suwandi, et. al. 2024). 

Dalam situasi pasar yang dinamis dan penuh ketidakpastian, pendekatan design thinking juga 

relevan digunakan untuk memperbaiki dan merancang ulang proposisi nilai (Ghina & Afifah, 2021). 

Design thinking merupakan metode inovasi yang berfokus pada pemahaman kebutuhan pengguna 

melalui lima tahapan: Empathizing, Defining, Ideating, Prototyping, dan Testing (Brown, 2009; Lund, 

2023). Penerapan design thinking dalam konteks VPD memungkinkan perusahaan untuk 
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mengembangkan solusi yang lebih kreatif, adaptif, dan berorientasi pada kebutuhan pelanggan. 

Studi terkini membuktikan bahwa integrasi design thinking dalam pengembangan proposisi nilai 

dapat meningkatkan daya saing produk dan loyalitas pelanggan pada usaha mikro dan kecil (Kleber, 

2018). Berdasarkan latar belakang tersebut, rumusan masalah dalam penelitian ini adalah: 

1. Bagaimana merancang Value Proposition Design yang tepat dan sesuai dengan kebutuhan 

pelanggan pada usaha Superbram? 

2. Sejauh mana kesesuaian antara kebutuhan dan harapan pelanggan dengan penawaran nilai 

produk Superbram dalam meningkatkan daya saing usaha? 

Sehingga penelitian ini bertujuan untuk: 

1. Merancang Value Proposition Design pada usaha Superbram menggunakan pendekatan 

Customer Profile dan Value Map. 

2. Mengidentifikasi kesesuaian antara kebutuhan pelanggan dan penawaran nilai produk 

Superbram 

 

2. METODE 

Penelitian ini menggunakan pendekatan studi kasus tunggal (single case study) yang difokuskan 

pada unit usaha Superbram, sebuah usaha olahan bawang merah goreng yang dikelola oleh 

Kelompok Wanita Tani (KWT) Putri Manunggal di Dusun Pergiwatu Wetan, Kalurahan Srikayangan, 

Kecamatan Sentolo, Kabupaten Kulon Progo, Daerah Istimewa Yogyakarta. Penelitian berlangsung 

selama enam bulan, dari Oktober 2023 hingga Maret 2024. Lokasi penelitian ditentukan dengan 

menggunakan metode purposive sampling. Purposive sampling adalah teknik pengambilan sampel 

secara sengaja berdasarkan pertimbangan dan tujuan tertentu dari peneliti (Dasipah et al., 2010). 

Pemilihan lokasi secara purposive ini didasarkan pada keberadaan rumah produksi Superbram yang 

berada di Kalurahan Srikayangan, Kapanewon Sentolo, Kabupaten Kulon Progo, yang merupakan 

pusat kegiatan produksi dan pemasaran produk tersebut. Dalam penelitian ini, kerangka analisis 

Value Proposition Design (VPD) diterapkan dengan mengkaji dua aspek utama: 

1. Customer Profile, yang berfokus pada pemahaman kebutuhan pelanggan melalui identifikasi 

customer jobs (tugas dan kebutuhan pelanggan), customer pains (hambatan dan risiko yang 

dialami), serta customer gains (manfaat yang diharapkan). Untuk memperoleh data ini, 

wawancara mendalam dilakukan dengan konsumen Superbram guna menggali 

pengalaman, harapan, dan kendala yang mereka hadapi terkait produk bawang merah 

goreng. 

2. Value Map, yang memetakan produk dan layanan yang ditawarkan oleh Superbram, solusi 

atas masalah pelanggan (pain relievers), serta nilai tambah yang diciptakan (gain creators). 

Perspektif ini diperoleh melalui wawancara dengan pengurus dan pengelola Superbram 

serta observasi langsung proses produksi dan pemasaran. 

Data yang digunakan adalah data primer yangdikumpulkan melalui metode kualitatif, yaitu 

wawancara dengan bantuan kuesioner atau daftar pertanyaan dengan pengurus Superbram 

sejumlah 25 orang untuk menggali perspektif mereka terkait produk dan layanan. Responden 

diperoleh dengan metode sensus dikarenakan seluruh pengurus Superbram diwawancarai. Selain 

wawancara dengan pengurus, wawancara dengan konsumen dilakukan untuk memahami profil 
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pelanggan. Observasi langsung pada proses produksi dan aktivitas pemasaran juga dilakukan, serta 

studi dokumentasi internal yang relevan. Teknik pengumpulan data ini bertujuan memperoleh 

gambaran komprehensif mengenai kesesuaian antara proposisi nilai usaha dengan kebutuhan dan 

ekspektasi pelanggan di pasar lokal. Analisis data dilakukan dengan pendekatan tematik untuk 

mengidentifikasi pola-pola utama dalam customer jobs, pains, gains, serta efektivitas pain relievers 

dan gain creators yang diterapkan. Pendekatan studi kasus tunggal ini memberikan pemahaman 

mendalam dan konteks spesifik yang memungkinkan peneliti memberikan rekomendasi strategis 

bagi pengembangan Value Proposition Design yang relevan dan berkelanjutan bagi Superbram. 

  

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

3.1. Penggambaran Customer Profile 

Customer Job 

Customer jobs menggambarkan kegiatan atau tugas yang dilakukan oleh konsumen dalam rangka 

memenuhi kebutuhan atau memecahkan masalah tertentu. Hal ini mencakup aktivitas yang 

dilakukan untuk menyelesaikan suatu penugasan, mengatasi masalah, atau memenuhi kebutuhan 

yang belum terpenuhi. Dalam konteks produk bawang merah goreng Superbram, customer jobs 

dapat dijabarkan sebagai berikut: 

1. Mencari camilan yang gurih, praktis, dan memiliki daya tahan. 

2. Mengonsumsi bawang merah goreng Superbram sebagai pelengkap dalam masakan rumah 

tangga. 

3. Menggunakan produk Superbram untuk kebutuhan produksi makanan di rumah makan atau 

usaha katering. 

4. Membeli produk Superbram sebagai oleh-oleh atau hadiah untuk orang lain. 

Penemuan ini konsisten dengan hasil studi Nur et al. (2022) yang menunjukkan bahwa konsumen 

produk olahan pangan lokal seringkali memilih produk yang tidak hanya memenuhi fungsi konsumsi 

sehari-hari, tetapi juga sebagai simbol kebanggaan budaya dan dukungan terhadap usaha lokal. 

Customer Pain 

Customer pains menggambarkan berbagai hal yang mengganggu atau menyebabkan 

ketidaknyamanan bagi konsumen dalam memenuhi kebutuhan dan menyelesaikan aktivitas yang 

berkaitan dengan produk. Rasa kesal, kecewa, atau kekhawatiran yang muncul setelah konsumen 

mencoba memenuhi keinginan dan kebutuhannya juga merupakan bagian dari customer pains. 

Berdasarkan hasil wawancara, beberapa customer pains yang dirasakan oleh konsumen 

Superbram adalah sebagai berikut: 

1. Kekhawatiran terhadap penggunaan bahan pengawet dalam produk, terutama karena produk 

tersebut dikonsumsi oleh anak-anak, yang menyebabkan ketidakpastian mengenai keamanan 

dan kesehatan. 

2. Kekecewaan akibat ketidakkonsistenan rasa dari bawang merah goreng Superbram, di mana 

konsumen merasa bahwa rasa produk yang dibeli pada satu waktu tidak selalu sama dengan 

rasa produk yang dibeli di waktu lainnya. 
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3. Kekhawatiran mengenai kandungan dan bahan-bahan yang digunakan dalam produk 

Superbram, yang dapat menimbulkan rasa tidak nyaman atau ketidakpastian mengenai 

kualitas produk. 

4. Kecemasan tentang ketidakstabilan harga produk, yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen dan menurunkan loyalitas terhadap produk. 

Salah satu customer pain yang signifikan dalam penelitian ini adalah kekhawatiran konsumen 

terhadap kualitas produk, khususnya ketidakkonsistenan rasa dan ketidakpastian bahan yang 

digunakan dalam produk bawang merah goreng Superbram. Hal ini sangat relevan mengingat 

berbagai studi menunjukkan bahwa kualitas produk merupakan faktor utama yang memengaruhi 

loyalitas konsumen. Penelitian oleh Nurhasna et.al. (2022) mengungkapkan adanya pengaruh positif 

dan signifikan antara kualitas produk dengan loyalitas konsumen maupun keputusan pembelian. 

Dengan demikian, customer pain terkait kualitas produk perlu menjadi perhatian utama bagi 

pengelola Superbram agar dapat mempertahankan dan meningkatkan loyalitas pelanggan serta 

mendorong keputusan pembelian ulang. 

Customer Gains 

Customer gains menggambarkan hasil atau manfaat yang diinginkan oleh pelanggan setelah 

menggunakan produk. Keuntungan ini dapat berupa hal-hal yang diperlukan, diharapkan, atau 

diinginkan oleh konsumen agar mereka tetap loyal terhadap produk. Berdasarkan hasil wawancara 

dengan konsumen, beberapa customer gains yang diharapkan oleh konsumen Superbram adalah 

sebagai berikut: 

1. Konsumen dapat mendukung produk lokal yang diproduksi oleh Kelompok Wanita Tani (KWT), 

sehingga memberikan kontribusi pada pengembangan ekonomi komunitas setempat. 

2. Konsumen memperoleh produk bawang merah goreng dengan rasa yang enak, khas, dan 

berkualitas tinggi, yang memenuhi ekspektasi cita rasa mereka. 

3. Produk Superbram dikemas dengan kemasan yang praktis, mudah dibawa, mudah disimpan, 

dan dilengkapi dengan label yang mencantumkan komponen bahan serta informasi gizi, 

sehingga memberikan kemudahan bagi konsumen dalam mengakses informasi produk. 

4. Produk Superbram dapat dibeli dengan mudah melalui marketplace dan melalui WhatsApp ke 

admin, dengan harga yang terjangkau, memudahkan aksesibilitas dan kenyamanan dalam 

proses pembelian. 

Temuan ini sejalan dengan hasil penelitian Setiawardhani (2025) yang menunjukkan bahwa 

kemasan yang menarik, informatif, dan ramah lingkungan secara signifikan meningkatkan minat beli 

konsumen serta berperan dalam pembentukan citra merek (brand image) yang positif. Kemasan 

bukan hanya media pelindung produk, tetapi juga alat strategis dalam membangun kepercayaan 

dan daya tarik pasar bagi UMKM seperti Superbram. 

Selain itu, Manurung (2024) menegaskan bahwa marketplace memberikan kemudahan dalam 

proses pemasaran sekaligus meningkatkan visibilitas produk UMKM. Platform digital ini memperluas 

akses ke pasar yang lebih luas serta mendukung pengelolaan usaha secara teknologi. Namun, 

penelitian tersebut juga mengidentifikasi tantangan bagi UMKM dalam mengoptimalkan platform 

digital, seperti keterbatasan sumber daya, adaptasi teknologi, dan persaingan harga. Manurung 

menekankan manfaat marketplace dalam peningkatan penjualan dan pengembangan jaringan 
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bisnis, yang menjadi peluang penting bagi Superbram untuk mengembangkan usaha dan 

mempertahankan daya saingnya. 

 

3.2. Penyusunan Value Map 

Product & Services 

Aspek ini mencakup keseluruhan produk dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. Berdasarkan 

hasil wawancara dan observasi, Kelompok Wanita Tani (KWT) Putri Manunggal menyediakan 

produk bawang goreng Superbram dalam berbagai varian rasa, yaitu original, pedas, dan crispy. 

Selain itu, Superbram juga menawarkan produk dalam berbagai ukuran kemasan, yakni 65 gram, 

80 gram, dan 200 gram. Keragaman bentuk dan jenis kemasan disediakan untuk memberikan 

pilihan yang lebih fleksibel kepada konsumen. Bawang goreng Superbram dikemas dalam beberapa 

jenis kemasan, yaitu pouch plastik, toples dengan tutup ulir, serta kemasan curah, yang dirancang 

untuk memenuhi berbagai kebutuhan dan preferensi konsumen. Hal ini didukung oleh penelitian 

Mufreni (2016) dan Widiati (2019) yang menyatakan bentuk kemasan serta desain produk 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen. 

Pain Relievers 

Pain relievers menggambarkan langkah-langkah atau elemen yang dapat mengurangi atau 

meringankan masalah yang dihadapi oleh konsumen, atau dengan kata lain, hal-hal yang dapat 

mengatasi customer pain. Identifikasi pain relievers tidak mengharuskan perusahaan untuk 

mengatasi setiap masalah atau ketidaknyamanan yang telah dijelaskan dalam customer profile—

karena tidak ada satu pun value proposition canvas yang bisa mengatasi semua masalah tersebut. 

Sebuah value proposition canvas yang efektif akan fokus pada pengurangan beberapa pain yang 

paling relevan dan sesuai dengan karakteristik dan keunggulan produk yang ditawarkan. 

Berdasarkan hasil wawancara dan observasi, pain relievers yang ditawarkan oleh Superbram 

meliputi beberapa aspek. Pertama, produk ini tidak mengandung bahan pengawet, yang dapat 

mengurangi kekhawatiran konsumen terkait kesehatan. Selain itu, harga produk Superbram 

disesuaikan dengan ukuran kemasan, memberikan nilai yang wajar bagi konsumen. Kemasan 

produk juga dilengkapi dengan informasi yang transparan, termasuk label gizi dan komposisi bahan 

secara lengkap, yang memudahkan konsumen dalam membuat keputusan pembelian yang lebih 

informasional dan aman untuk mengurangi berbagai risiko yang muncul. Hal ini sejalan dengan 

penelitian tentang pengendalian risiko yang dilakukan oleh Putri et.al. (2024) yang menyatakan 

manajemen risiko pada UMKM dapat meningkatkan kepercayaan pelanggan. 

Gain Creators 

Gain Creators menggambarkan bagaimana produk dan layanan Superbram menciptakan manfaat 

bagi konsumen. Produk bawang merah goreng Superbram menawarkan rasa gurih yang otentik dari 

bawang lokal Srikayangan, yang memberikan keunikan rasa dan kualitas berbeda dibandingkan 

produk sejenis. Keaslian rasa ini menjadi nilai tambah bagi konsumen yang menginginkan cita rasa 

khas dan berkualitas. 

Selain itu, Superbram juga memenuhi kebutuhan konsumen dengan menyediakan produk yang 

cocok dijadikan oleh-oleh atau makanan pendamping. Produk ini mudah diakses melalui platform e-

commerce seperti Shopee dan Instagram, memudahkan konsumen untuk membeli dengan praktis. 
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Kemasan yang praktis dan berbagai varian rasa juga membuat produk ini lebih fungsional, 

menjawab kebutuhan konsumen akan produk lokal yang berkualitas dan mudah diakses. Hal ini 

didukung oleh penelitian dari Fadhilah (2024) yang menyatakan Hasil dari implementasi strategi 

pemasaran digital marketing melalui sosial media memberikan dampak positif yang tercermin dari 

peningkatan pendapatan setiap bulannya. Berikut ini adalah ringkasan hasil wawancara Customer 

Profile dan Value Map Superbram: 

Tabel. 1. Ringkasan Hasil Wawancara dan Referensi Pendukung 

Aspek Temuan Utama Referensi Pendukung 

Customer Jobs Camilan praktis dan gurih, pelengkap 

masakan, bahan usaha katering, oleh-oleh 

Nur (2022) 

Customer Pains Kekhawatiran bahan pengawet, 

ketidakkonsistenan rasa, ketidakpastian 

bahan, harga tidak stabil 

Nurhasna et.al. (2022) 

Customer Gains Dukungan produk lokal, rasa berkualitas, 

kemasan praktis dan informatif, kemudahan 

pembelian 

Setiawardhani (2025), 

Manurung (2024) 

Product & Services Varian rasa dan ukuran kemasan, kemasan 

pouch, toples, kemasan curah 

Mufreni (2016) dan Widiati 

(2019) 

Pain Relievers Produk tanpa pengawet, harga sesuai ukuran, 

label lengkap dan transparan 

Putri et.al. (2024) 

Gain Creators Rasa autentik, kemasan praktis, akses mudah 

via e-commerce 

Fadhilah (2024) 

Sumber: Data Primer (2024) 

 

3.3. Fiitng antara Customer Profile dan Value Map 

Kesesuaian antara Customer Profile dan Value Map merupakan inti dari perancangan Value 

Proposition Design yang efektif dalam kerangka Value Proposition Canvas yang dikembangkan oleh 

Osterwalder et al. (2014). Fitting terjadi ketika produk atau layanan yang ditawarkan oleh suatu 

bisnis secara tepat menjawab harapan, kebutuhan, serta masalah pelanggan. Secara spesifik, 

products and services harus selaras dengan customer jobs, gain creators harus mampu 

menciptakan manfaat yang relevan dengan customer gains, dan pain relievers harus efektif dalam 

mengurangi atau mengatasi customer pains. Kesesuaian ini tidak hanya meningkatkan nilai yang 

dirasakan pelanggan, tetapi juga merupakan indikator awal tercapainya product-market fit, yaitu 

kondisi di mana produk benar-benar dibutuhkan dan diinginkan oleh pasar sasaran. Dengan 

demikian, proses pencocokan ini menjadi fondasi strategis dalam pengembangan produk, inovasi 

layanan, dan formulasi strategi pemasaran yang berorientasi pada kebutuhan pelanggan 

(Osterwalder, Pigneur, Bernarda, Smith, & Papadakos, 2014). 
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Gambar 1. Diagram Value Proposition Design 

Berdasarkan Gambar 1, dapat dijelaskan hubungan berikut: 

1. Keselarasan antara Customer Jobs dan Gain Creators: Superbram menciptakan value 
proposition yang jelas dan efektif dengan menyediakan camilan gurih (untuk Customer Jobs) 
dan kemasan praktis yang memenuhi kebutuhan konsumen dalam hal kenyamanan dan 
kemudahan. Konsumen tidak hanya mencari rasa enak, tetapi juga mencari produk yang mudah 
didapatkan dan praktis, yang tercermin dengan baik dalam Gain Creators Superbram. 

2. Keselarasan antara Customer Pains dan Pain Relievers: Konsumen menginginkan produk yang 
tidak mengandung bahan pengawet (untuk mengatasi Customer Pain). Superbram 
menawarkan produk tanpa bahan pengawet dan memberikan informasi yang transparan 
tentang komposisi produk. Selain itu, harga produk yang tersedia dalam berbagai ukuran 
kemasan mengatasi masalah harga yang tidak stabil. Dengan demikian, Pain Relievers 
Superbram tepat dalam mengatasi Customer Pains.Hal ini selaras dengan penelitian Aulia 
(2023) yang menyebutkan bahwa adanya variasi produk dapat membantu mengurangi 
ketergantungan pada satu produk dan membantu melindungi pendapatan  

3. Keselarasan antara Gain Creators dan Product & Services: Gain Creators seperti rasa gurih 
otentik dan kemasan praktis yang ditawarkan oleh Superbram disampaikan melalui Product & 
Services mereka. Produk yang beragam, baik dalam rasa maupun ukuran kemasan, 
mendukung konsumen dalam memenuhi kebutuhan mereka, baik sebagai camilan maupun 
bahan pelengkap makanan. 

 

4. SIMPULAN 

Perancangan Value Proposition Design pada usaha Superbram memberikan wawasan penting 
untuk memahami hubungan antara kebutuhan pelanggan dan penawaran nilai produk secara lebih 
mendalam. Dengan menggunakan kerangka Customer Profile dan Value Map, ditemukan bahwa 
Superbram memiliki keunggulan pada kualitas rasa yang otentik, kemasan praktis yang menarik, 
serta kemudahan akses pembelian melalui platform marketplace. Selain itu, identifikasi pain 
relievers dan gain creators membantu Superbram dalam merespons secara efektif kekhawatiran 
pelanggan, seperti penggunaan bahan pengawet serta fluktuasi harga produk. 

Berdasarkan temuan ini, rekomendasi konkret bagi pemilik usaha meliputi: 
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1. Mengembangkan kemasan produk yang ramah lingkungan dan inovatif untuk menarik 
segmen pasar yang lebih luas dan sadar lingkungan; 

2. Menjalin kemitraan dengan penyedia bahan baku lokal terpercaya untuk memastikan 
kestabilan kualitas dan harga bahan baku; 

3. Mengoptimalkan saluran pemasaran digital dengan meningkatkan konten edukatif yang 
menjelaskan keunggulan produk, seperti tanpa bahan pengawet dan proses produksi 
tradisional; 

4. Melakukan program loyalitas pelanggan untuk meningkatkan retensi dan memperkuat 
hubungan dengan konsumen; 

5. Menerapkan sistem monitoring harga dan promosi yang fleksibel agar dapat menyesuaikan 
dengan dinamika pasar secara cepat. 

Potensi pengembangan produk di masa depan juga terbuka lebar, seperti diversifikasi produk 
olahan bawang merah dengan varian rasa baru atau produk pendamping yang dapat meningkatkan 
nilai tambah. Usaha ini dapat beradaptasi dengan perubahan pasar dengan cara terus melakukan 
inovasi berdasarkan umpan balik pelanggan secara berkala dan mengikuti tren konsumsi pangan 
sehat dan praktis. Selain itu, peningkatan kemampuan digital marketing serta pemanfaatan teknologi 
e-commerce yang berkembang pesat menjadi kunci agar Superbram mampu mempertahankan 
daya saingnya di tengah persaingan yang semakin ketat. 
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