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A. JUDUL PROGRAM

Pendayagunaan  Tumbuhan Liar, Alang-alang (/mperata cylindrical)
Sebagai Softdrink Herbal dalam Rangka Optimalisasi Lingkungan.

B. LATAR BELAKANG

Banyak tumbuhan liar dianggap sebagai parasit oleh masyarakat karena
pertumbubannya yang cepat sehingga mengganggu habitat tumbuhan lain. Dari
faktor tersebut, manusia menghancurkan komunitas tumbuhan liar tanpa mencari
tahu manfaatnya. Sedangkan, masih banyak tumbuhan liar yang memiliki manfaat
penting bagi kehidupan manusia seperti alang-alang.

Gambar 1. Alang-alang

Alang-alang ternyata memiliki banyak manfaat di kehidupan manusia
mulai dari hiasan, pakan hewan, bahan kertas sampai dapat dijadikan alternatif
pengobatan. Bagian alang-alang yang dapat dijadikan obat adalah rimpangnya
(akar). Pada rimpang alang-alang ditemukan metabolit yang terdiri dari arundoin,
fernenol, isoarborinol, silindrin, simiarenol, kampesterol, stigmasterol, B-sitosterol,
skopoletin, skopolin, p-hidroksibenzaladehida, katekol, asam klorogenat, asam
isoklorogenat, asam p-kumarat, asam neoklorogenat, asam asetat, asam oksalat,
asam d-malat, asam sitrat, potassium (0,75% dari berat kering), sejumlah besar
kalsium dan 5-hidroksitriptamin. Dari kandungan tersebut, alang-alang dapat
bermanfaat untuk pelembut kulit, peluruh air seni, pembersih darah, penambah
nafsu makan, penghenti perdarahan, penyakit kelamin (kencing nanah, kencing
darah, raja singa), penyakit ginjal, luka, demam, tekanan darah tinggi dan penyakit

syaraf.




Disamping itu, rimpang alang-alang mengandung imperanene yang
ternyata mempunyai cfck mcnghambat agregasi trombosit (scl pembcku darah)
sesuai hasil penelitian para ahli dari universitas di Jepang. Efek menghambat
agregasi trombosit ini sama dengan efek yang ditimbulkan oleh asetosal (asam
asetil salisilat) yang digunakan untuk mencegah pembekuan darah pada penderita
infark jantung. Bahan lain yang terkandung, yaitu Cylendrene mempunyai aktivitas
menghambat kontraksi pembuluh darah pada otot polos, sehingga sirkulasi darah
tetap lancar. Dan Graminone B menghambat penyempitan pembuluh darah aorta
(Republika Online, Selasa 01 April 2003).

Berdasarkan hal di atas, kami akan memproduksi softdrink herbal yang
berbahan baku alang-alang karena tumbuhan liar ini belum dimanfaatkan secara
optimal. Kami memilih produk ini karena kami sangat yakin prospek ke depan dari
produk ini yang sangat menguntungkan dan dapat berkhasiat bagi kesehatan
manusia. Hal ini dikarenakan, pertumbuhan alang-alang yang sangat cepat sehingga
komunitasnya sangat banyak dan selama ini hanya terbuang dengan percuma. Oleh
karena itu, kami dapat memaksimalkan laba dengan perolehan bahan baku yang
sangat mudah didapat. Selain itu, kami yakin produk ini akan sangat mudah
diterima oleh masyarakat karena dilihat dari perilaku konsumen yang
mementingkan rasa yang enak dan berkhasiat bagi kesehatan tubuh. Kami optimis
bahwa sofidrink herbal yang segar dari rimpang alang-alang bisa menjadi produk

kesehatan komersial sekaligus meningkatkan nilai guna dari alang-alang.

C. PERUMUSAN MASALAH

Berdasarkan uraian di atas, kelompok kami mencoba untuk
mengembangkan dan memasyarakatkan minuman kesehatan yang kaya nilai gizi
melalui pengembangan produk olahan dari rimpang alang-alang sebagai minuman

penyegar sekaligus meningkatkan nilai ekonomi dari alang-alang.



D. TUJUAN PROGRAM

ol

Menumbuhkan kreativitas dan kewirausahaan pada mahasiswa

Mampu menjadi entrepreneur yang mandiri dan mampu berdaya saing
Memaksimalkan keuntungan dari produk yang dihasilkan

Menjadi unit usaha yang mampu membuka peluang kerja dan mengangkat
perekonomian masyarakat

Memberikan alternatif minuman kesehatan dengan bahan baku alang-alang
yang selama ini jarang mendapat perhatian

Memberikan nilai tambah pada alang-alang sebagai softdrink herbal dengan nilai

jual lebih tinggi

. Meningkatkan konsumsi masyarakat terhadap produk olahan dari alang-alang.

LUARAN YANG DIHARAPKAN

Produk komersial yang akan dihasilkan adalah softdrink herbal bersoda dari

rimpang alang-alang yang bernutrisi tinggi dan disajikan dalam bentuk yang

menarik, higienis, serta dengan harga yang terjangkau.

F.

1.

KEGUNAAN PRODUK

Bagi Perguruan Tinggi

Dengan adanya produk softdrink herbal dari rimpang alang-alang ini
akan meningkatkan jiwa kreatif mahasiswa dalam menciptakan sebuah produk
pangan olahan baru yang bermanfaat bagi tubuh, sehat dan praktis. Kondisi
seperti ini dapat menimbulkan iklim kompetitif di kalangan mahasiswa untuk
bersaing melalui pengembangan intelektualitas dan kreativitas, sehingga secara
tidak langsung dapat meningkatkan kualitas perguruan tinggi. Program ini
merupakan perwujudan dari Tridharma Perguruan Tinggi yang diharapkan dapat
meningkatkan khasanah ilmu pengetahuan khususnya dalam bidang

kewirausahaan.



2. Bagi Mahasiswa

Pclaksanaan program ini akan mcrangsang mahasiswa berfikir kreatif,
inovatif, dan dinamis serta menuntut mahasiswa dapat bekerja sama dalam tim.
Program ini akan menambah wawasan dan pengalaman mahasiswa dalam
berkarya dan menerapkan teknologi sederhana yang berhasil guna. Program ini
dapat menumbuhkan jiwa kewirausahaan pada mahasiswa, dan peka terhadap

tuntutan konsumen khususnya dalam bidang pangan.

3. Bagi Masyarakat
Adanya produk ini akan membantu konsumen dalam pemenuhan
kebutuhan makanan dan minuman bergizi tinggi yang sesuai dengan trend
pangan dan tuntutan masyarakat. Produk ini juga dapat membantu masyarakat
untuk memberi alternatif pangan dalam mempertahankan kesehatan. Selain itu,
program ini diharapkan dapat membuka lapangan kerja bagi masyarakat, yang

berarti secara sosial ekonomi dapat membantu meningkatkan taraf hidup.

G. GAMBARAN UMUM RENCANA USAHA

a. Analisis Produksi

1. Lokasi Produksi
Lokasi yang kami jadikan sebagai tempat produksi adalah rumah
kontrakan salah satu anggota kelompok di Jalan Raya Babakan Tengah No.53
dengan luas 5 x 5 meter. Lokasi ini dipilih karena tempatnya strategis, nyaman,
dan cukup luas untuk dapat melakukan proses produksi dengan baik serta untuk
menghemat anggaran biaya. Lokasi produksi dapat dilibat lebih jelas pada
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Gambar 2. Denah Lokasi Produksi




2. Perencanaan Produksi
a. Persiapan Bahar darn Alat
Alat dan bahan yang diperlukan terdiri dari:

Alat: Bahan:

Pisau Rimpang Alang-alang
Kompor Gas Gula batu

Tabung gas 3kg Jeruk nipis

Cup plastik Air

Panci rebus Tissue

Saringan Isi tabung gas 3 kg
Alat pembuat soda Sabun

Talenan Lap

Tempat penampung “Laskis” Sedotan Plastik
Keterangan:

Semua rincian jumlah alat dan bahan tecantum pada lampiran 1.

b. Pembuatan sari rimpang alang-alang
Proses selanjutnya adalah pencucian hingga bersih rimpang alang-alang.
Lalu, pemotongan rimpang alang-alang. Proses ini dilakukan agar proses
perebusan berlangsung lebih cepat. Setelah itu, memanaskan air hingga
mendidih dan memasukan rimpang alang-alang ke dalamnya, lalu menunggu
hingga kecoklatan. Lalu, menyaringnya menggunakan saringan santan untuk
menyaring kotoran.

¢. Pembuatan sirup gula
Menyiapkan air dalam panci lalu direbus hingga matang. Setelah air
mendidih, memasukan sari jeruk nipis. Kemudian, memasukan gula batu dan
diaduk terus hingga mencair.

d. Pembuatan herbal rimpang alang-alang
Proses selanjutnya yakni mencampurkan larutan gula dan sari rimpang
alang-alang yang sudah jadi. Lalu, menuang ke dalam panci dan
memanaskan hingga mendidih. Setelah itu, menunggu hingga dingin dan
memasukkannya dalam alat pembuat soda dan menuangnya dalam tempat

penampung “Laskis”.




Diagram alir proses produksi dapat dilihat pada diagram di bawah ini.
c Diagram Alir Produksi

Diagram 1. Bagan Pembuatan Sari

( Rimpang Alang-alang J

:
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Diagram 2. Bagan Pembuatan Sirup Gula
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Diagram 3. Bagan Pembuatan Herbal Rimpang Alang-Alang

( Larutan Gula J Fan rimpang alang-alangJ

:

[ Pemanasan J

v

Menunggu hingga\

dingin
S

Memasukkan ke )

dalam alat
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v

( Tuang dalam h
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3. Kapasitas Produksi

Produksi akan dilaksanakan selama tiga tahap yakni penyediaan alat dan
bahan, pembuat dan pengemasan produk. Proses produksi akan dilakukan setiap
hari mengingat produk herbal rimpang alang-alang ini hanya dapat bertahan
dalam kondisi baik selama satu hari. Di samping itu, produsen ingin tetap
mempertahankan salah satu positioning produk sebagai produk yang bebas
bahan pengawet. Setiap hari ditargetkan menghasilkan 200 cup dengan volume
500 ml, maka dalam waktu satu bulan akan menghasilkan 6000 cup. Kami
optimis untuk memproduksi dengan jumlah tersebut sebab dinilai dari perolehan

bahan baku yang mudah didapatkan dan juga bersifat kontinu.
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Proyeksi Penjualan

Penjualan pertama kali akan dilakukan pada bulan kedua.
Penjualan akan dilakukan sebanyak 100% total produksi dengan asumsi
pada bulan ini sebanyak 70% produk kami akan terjual habis yaitu
sebanyak 140 cup/hari. Target ini didapatkan karena produk ini baru
dirintis dan belum banyak pangsa pasar yang mengenal produk ini.
Disamping itu, persaingan dengan beberapa produk sejenis seperti Teh
Upet dan Teh Poci yang sudah dikenal oleh masyarakat terlebih dahulu.

Pada bulan ketiga penjualan akan dilakukan sebanyak 100% dari
total produksi dengan asumsi pada bulan ini sebanyak 75% produk
kami akan terjual habis yaitu sebanyak 150 cup/hari.

Pada bulan keempat penjualan akan dilakukan sebanyak 100%
dari total produksi dengan asumsi pada bulan ini sebanyak 80% produk
kami akan terjual habis yaitu sebanyak 160 cup/hari.

Pada bulan kelima penjualan akan dilakukan sebanyak 100% dari
total produksi dengan asumsi pada bulan ini sebanyak 95% produk
kami akan terjual habis yaitu sebanyak 190 cup/hari.

Meningkatnya jumlah penjualan produk kami dari bulan ke bulan
dikarenakan adanya promosi yang dilakukan secara signifikan dan terus

menerus sehingga produk kami semakin dikenal oleh konsumen.

b. Strategi Pemasaran
1.STP (Segmentation, Targetting & Positioning)
e Segmentasi, yakni cara memilah-milah kelompok konsumen berdasarkan
potensial penawaran produk yang berbeda-beda. Pangsa pasar dibagi
menjadi tiga segmen secara geografi, yaitu :



1. Kelompok Mahasiswa

Scgmen ini (mahasiswa IPB) dibidik karcna mcrupakan pangsa
pasar yang besar dengan jumlah kurang lebih 25.000 orang dengan
asumsi mahasiswa yang akan mengkonsumsi produk ini minimal 1%
dari jumlah mahasiswa. Selain itu, faktor lokasi yang dekat dengan
tempat produksi menjadi kelebihan tersendiri sehingga memudahkan
kegiatan survei prospek dari kelangsungan produk, promosi dan
pemasaran produk. Dengan produk baru yang unik karena terbuat dani
rimpang alang-alang, ditambah dengan soda dan kemasanya yang
menarik serta mempunyai banyak manfaat membuat kami yakin

mahasiswa akan tertarik dan berminat dengan produk im.

2. Kelompok Pelajar

Segmen lain adalah pelajar yang ada di sekitar lingkar kampus
IPB baik SD, SLTP, maupun SLTA. Segmen ini memiliki pangsa
pasar yang tak kalah besar, terlebih lagi jika dilihat dari sisi psikologis
mereka yang cenderung konsumtif dan menyukai hal yang baru.
Dengan kemasan dan juga merk yakni “Laskis” yang menarik, unik
dan juga dengan khasiat dapat menghaluskan kulit dan mengobati
tekanan darah tinggi yang lazim diderita para remaja dapat menumbuh
rasa keingintahuan serta ketertarikan mereka akan produk ini . Maka,
dengan rasa baru yang menyegarkan dan keunggulan lainnya kalangan

remaja dan anak-anak dapat menyukainya.

3. Kelompok Umum
Segmen ini terdiri dari para dosen, warga lingkar kampus dan
masyarakat umum. Bagi segmen ini, yang terpenting adalah seberapa
besar manfaat yang mereka dapat dengan mengonsumsi produk ini.
Minuman yang menyegarkan sekaligus berkhasiat untuk
menyembuhan berbagai penyakit ini dapat menumbuhkan sikap
menjaga kesehatan sejak dini. Maka produk ini merupakan komoditi

yang disukai oleh masyarakat.
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Pangsa pasar tidak disegmentasikan secara demografi karena produk ini
dapat dikonsumsi masyarakat tanpa melihat berbagai faktor yang

diperhitungkan dalam segmen demografi.

Targetting

Target utama pemasaran produk ini adalah segmen pertama dan
kedua yaitu kelompok mahasiswa dan pelajar. Hal ini didasarkan pada
fakta bahwa kelompok pertama dan kedua memiliki ukuran pasar yang
besar, dan perkiraan bahwa segmen ini memiliki kebutuhan atas manfaat
dari produk tersebut yakni selain menyegarkan juga baik untuk
kesehatan. Sedangkan segmen yang ketiga, yaitu masyarakat umum,
merupakan target jangka panjang sehingga produk ini dapat beredar dan

diterima oleh masyarakat secara luas.

Positioning

Pelanggan melihat produk ini sebagai produk minuman kesehatan
yang enak, murah dan trendy. Trend pemasaran produk diarahkan pada
kepedulian kesehatan. Selain itu dibuat citra produk yang mewah melalui
kemasan yang menarik sesuai segmentasi pasar. Bagi segmen remaja
dibuat image produk kesehatan yang modern dan frendy karena
mengandung soda. Sedangkan bagi kelompok umum yang ditonjolkan

adalah pada image kesehatan dan kepraktisannya.
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2. Marketing Mix
=  Produk

Produk berupa minuman kesehatan yang menyegarkan dikemas
secara unik dan menarik sesuai segmentasi pasarnya. Produk ini dikemas
dengan cup bermerk Laskis (Ilalang Bersoda dengan Jeruk Nipis).
Keunggulan produk ini adalah kandungan zat-zat alami yang dapat
bermanfaat sebagai pelembut kulit, peluruh air seni, pembersih darah,
penambah nafsu makan, penghenti perdarahan, dan dapat mengobati
berbagai macam penyakit seperti penyakit kelamin (kencing nanah,
kencing darah, raja singa), penyakit ginjal, luka, demam, tekanan darah
tinggi dan penyakit syaraf. Untuk lebih menarik konsumen, kami
menambahkan soda dan membuat label yang dapat dilihat pada gambar

di bawah ini.
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Gambar 3. Label Kemasan cup




Harga
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Produk minuman botol ini dijual dengan harga Rp 2.500,00 dengan

perincian biaya produksi sebagai berikut ini:

Tabel 1. Rincian Biaya Produksi “Laskis” untuk kapasitas 200 cup

No Lraian

Saruan

Harga (Rp)

Total (Rp)

1. Rimpang alang-alang 20 Kg 1.000,00 20.000,00
2. Gula Batu 10Kg 3.000,00 30.000,00
3. Jeruk nipis 4kg 5.000,00 20.000,00
4, Sabun 1 bungkus 2.000,00 2.000,00
5. Lap 1 buah 5.000,00 5.000,00
6. Tissue 1 pak 5.000,00 5.000,00
7. Transporatasi untuk belanja 10.000,00 10.000,00
8. Tenaga kerja 4 orang 20.000,00 80.000,00
0. Air galon 3 galon 10.000,00 30.000,00
10. | IsiGas3kg 1 buah 15.000,00 15.000,00
11. | Batues 20 bungkus 500,00 10.000,00
12. | Cup plastik dan label produk 200 cup 700,00 140.000,00
13. | Sedotan plastik 200 buah 50,00 10.000,00
Sub total 377.000,00
Harga per cup 1.885,00

Penentuan harga Rp. 2.500,00 ini berdasarkan beberapa pertimbangan diantaranya :

>

Untuk membentuk citra atau image produk softdrink herbal sebagai
minuman kesehatan yang berkualitas dengan harga terjangkau

Untuk mendorong rasa kepuasan dari para konsumen atas manfaat yang
telah diperoleh dari harga yang telah ditetapkan (Customer Value).

Keinginan untuk mendapatkan profit.
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Tempat
Dalam mcmasarkan produk, maka dipilih beberapa tempat di
sekitar Bogor terutama di daerah lingkar kampus IPB. Penentuan lokasi
pemasaran didasarkan pada kriteria sebagai berikut : strategis, akses
masuk mudah, dan pengeluaran biaya sekecil mungkin untuk
mendapatkan hasil yang semaksimal mungkin. Walaupun jenis produk
minuman sudah marak dijual di kalangan mahasiswa IPB dan lingkungan
sekitarnya di Kota Bogor, namun kami optimis produk minuman
menyegarkan dan berkhasiat untuk kesehatan yang berbahan baku alang-
alang ini akan mendapatkan perhatian dari para konsumen sebab produk
ini berbeda dengan produk lainnya seperti Teh Upet dan Teh Poci dalam
hal penambahan soda ke dalam produk ini. Kami membagi pemasaran
produk ini ke dalam dua tahap yakni rencana jangka pendek dan panjang.
= Rencana Jangka Pendek
1.Membuka Gerai
Membuka gerai berupa gerobak yang dikemas menarik dan
mewah dengan image modern dan trendy. Kami akan
meletakkan gerobak ini di daerah yang ramai seperti kawasan
IPB. Softdrink herbal alang-alang “Laskis” ini dijual hanya di
gerai kami. Hal ini merupakan suatu cara untuk memudahkan
konsumen untuk membeli produk kami.
2. Promo produk “Beli Lima Gratis Satu”
Memberikan bonus khusus satu buah cup secara cuma-cuma
kepada pembeli yang membeli produk kami sebanyak lima cup
dalam satu kali transaksi. Promosi ini hanya berlaku selama

tujuh hari dari awal pembukaan gerai.
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= Rencana jangka panjang
1. Memperbanyak Gerai
Setelah softdrink herbal rimpang alang-alang diterima
masyarakat dan berkembang menjadi salah satu produk
minuman andalan, kami akan memperkenalkan produk kami
lebih jauh ke masyarakat di luar IPB dengan memperbanyak
gerai herbal rimpang alang-alang.
2. Sistem Franchise

Ketika softdrink herbal rimpang alang-alang sudah dikenal
oleh masyarakat dan telah banyak mempunyai cabang gerai,
kami akan mengembangkan usaha herbal rimpang alang-
alang dengan sistem franchise yakni produsen dapat
memperluas jaringan pasar namun tidak perlu mengeluarkan
biaya investasi lebih lanjut, seperti membangun pabrik baru,
outlet baru, ataupun kantor cabang yang baru. Produsen
sebagai pewaralaba memberikan kuasa atas metode dan
trademark atau merk dagang dari bisnis mereka yang sudah
terbukti kepada franchise atau terwaralaba untuk biaya dan
pembagian persentase pendapatan kotor bulanan. Berbagai
macam aset, baik yang nyata (fangible) dan tidak nyata/tidak
dapat diraba (intangible) seperti periklanan, pelatihan dan
dukungan layanan lain disediakan oleh franchisor.

Promosi

Promosi merupakan senjata utama dalam pemasaran produk. Hal
ini disebabkan perlunya pengenalan awal pada produk yang tergolong
baru ini kepada masyarakat. Walaupun di pasaran telah terdapat produk
yang serupa tetapi pada hakekatnya masyarakat belum mengenal produk
yang kita tawarkan. Hal-hal yang akan kami lakukan dalam rangka

mempromosikan produk kami adalah :































































