I. PENDAHULUAN 

1.  Latar Belakang 
 Aquascape merupakan suatu seni memadukan  tanaman air dan ikan hias di media air. Wadah yang digunakan cukup beragam mulai dari akuarium hingga kolam besar. Namun yang umum di masyarakat yaitu aquascape di dalam akuarium. Jika selama ini, keindahan akuarium identik dengan jenis ikan hias yang ada di dalamnya maka aquascape memberi terobosan baru dengan mengutamakan keindahan penataan tanaman air yang dikombinasikan dengan ikan hias
Produk-produk aquascape yang ada umumnya berukuran besar dengan harga mahal hanya dapat dijangkau oleh konsumen besar seperti hotel, restoran, dan perkantoran. Padahal peminat aquascape sangat beragam mulai dari kalangan pelajar sampai kalangan menengah ke atas. Kreativitas dan faktor harga menjadi penghambat bagi kalangan menengah untuk memiliki produk aquascape.
2. Rumusan Masalah 
 Aquascaping adalah hobi kedua yang paling diminati di dunia setelah fotografi (Majalah Pengusaha, 2008). Hal ini merupakan peluang dalam mengembangkan usaha aquascape. Perusahaan aquscape yang ada saat ini cenderung membidik pasar kelas besar seperti hotel, restoran, dan perkantoran sehingga produk mereka pun memiliki harga dan grade yang timggi. Padahal, banyak masyarakat kelas menengah penggemar aquarium yang ingin menjadikan aquariumnya lebih indah dan bernilai seni tinggi namun dengan harga yang terjangkau.

 Selain itu, potensi ikan hias dan tanaman air tawar yang ada di Bogor membutuhkan susatu inovasi agar dapat lebih dikembangkan sehingga memiliki nilai tambah dan nilai jual yang tinggi. Oleh karena itu, melalui usaha Micoca ini peluang pasar aquascape kelas menengah tersebut dapat diberdayakan secara optimal untuk memenuhi permintaan konsumen.  

3. Tujuan Program 

Program ini bertujuan mendirikan usaha aquascape dalam upaya untuk :

a. Meningkatkan jiwa kreativitas mahasiswa dan jiwa kewirausahaan sejak dini yang berimbas pada pemasukan mahasiswa

b. Memberikan alternatif pilihan media refreshing yang bernilai seni , ekonomis,praktis dan eksotis
c. Memberdayakan masyarakat khususnya penyedia input aquascape melalui kegiatan kerjasama pengadaan input usaha Micoca.

4. Luaran yang Diharapkan 

luaran yang diharapkan dari program ini adalah dihasilkannya produk aquascape bernuansa miniatur kontinental dalam keindahan akuarium sebagai media refreshing yang praktis dan eksotis, yaitu Micoca (Miniatur Continent in Aquasacape). Selain itu, target lainnya adalah terjalin kerjasama dengan industri kecil yang bergerak dalam bidang penjualan ikan hias dan tanaman hias agar industri tersebut dapat terus bertahan dalam usahanya.
5. Kegunaan Program 
a. Untuk Diri Sendiri dan Kelompok
Program ini merupakan salah satu wadah bagi mahasiswa untuk menyalurkan kreativitas dan menumbuhkan jiwa kewirausahaan seerta menjadi sarana menambah pengalaman dan  melatih kerjasama.
b. Untuk Masyarakat

Micoca dapat menambah variasi akuarium yang menarik dan bernilai seni namun dengan harga terjangkau bagi semua kalangan masyarakat. Potensi bahan baku aquascape di Bogor membuka  kemungkinan untuk dikembangkan menjadi industri khas di Kota Bogor dan juga membuka peluang kerja. 
c. Bagi perguruan tinggi
Menambah khasanah ilmu pengetahuan dan teknologi yang telah dikembangkan di perguruan tinggi sebagai manifestasi dari Tri Dharma Perguruan Tinggi. 
II. GAMBARAN UMUM RENCANA USAHA 
Usaha Micoca ini menawarkan produk aquascape yang bernilai seni dengan harga yang  lebih terjangkau untuk semua kalangan. Dengan mengangkat konsep miniatur kontinental, maka produk aquascape ini menjadi lebih menarik dan unik. Panorama yang ada di beberapa benua di dunia diwujudkan dalam panorama air di akuarium. Beberapa tipe benua yang diangkat diberi nama yang unik pula sehingga diharapkan mampu melekat di pikiran konsumen seperti benua Amerika (Miamca), Asia (Miasca), Afrika (Miafca), dan Oseania(Miosca). Melalui usaha ini, nilai tambah ikan hias dan tanaman air akan lebih meningkat.
Proses produksi produk Micoca ini bekerjasama dengan s  petani yang memasok bahan baku aquascape yaitu ikan hias dan tanaman air tawar. Lokasi petani tersebut berada di wilayah yang dekat dengan lokasi usaha Micoca, sehingga mudah untuk mengakses dan mengontrol.
III. METODE PENDEKATAN
1. Produksi
Produksi Micoca setiap bulannya direncanakan sebanyak 4 buah yang terdiri dari 4 macam tipe miniature continental yang ditawarkan. Jumlah Produksi ini akan terus ditingkatkan selama pasar diduga mampu menyerap produk lebih banyak lagi dengan melihat trend permintaan per interval waktu.
	Bahan Baku
	Alat

	Undergravel, Dakron, Power Head, Pasir, Pupuk cair, Tanaman, Ikan, Batu-batuan, Filter, Pipa Paralon, Aerator, Cermin, Kaca, Lem, Lakban.
	Gergaji, Gunting, Pisau, Baskom, Penggaris, Pemotong Kaca


Teknis Pembuatan :
a. Kaca dan cermin disusun hingga membentuk akuarium (bentuk disesuaikan)
b. Undergravel dipasang pada bagian dasar akuarium
c. Pemasangan dakron hingga menutupi semua bagian atas undergravel
d. Pemasangan celah untuk power head, dilanjutkan pemasangan pasir dasar
e. Pupuk cair disiramkan hingga merata (volume sesuai ukuran akuarium)
f. Mengisikan air secukupnya, dilanjutkan pemasangan pasir atas
g. Pemasangan ornamen sesuai selera (tanaman, ranting dan batu-batuan)
h. Akuarium diisi air hingga penuh
i. Penambahan pupuk cair HGL secukupnya
j. Akuarium dibiarkan sekitar 3 hari
k. Ikan siap dimasukkan ke dalam aquascape
2. Strategi pemasaran
a. STP (Segmentation, Targetting & Positioning)
Segmentation adalah mengidentifikasi serta memilah-milah kelompok konsumen berdasarkan potensial penawaran produk yang berbeda-beda. Segmentasi pasar produk Micoca dibagi menjadi :
· Mahasiswa : Jumlah mahasiswa IPB yang banyak merupakan pasar potensial.  Produk yang diminati pada segmen ini adalah produk dengan harga  terjangkau untuk kalangan mahasiswa. Micoca Production menawarkan Miniaquascape dan Small Micoca.
· Masyarakat umum : Masyarakat umum dengan berbagai tingkat pendapatan dapat dijadikan sasaran pasar bagi produk aquascape. Sikap konsumtif yang cukup tinggi di masyarakat menjadi peluang bagi pemasaran produk aquascape.
· Perusahaan besar : Perusahaan besar adalah segmentasi pasar produk aquascape yang sering dijadikan sasaran pasar bagi perusahaan aquascape. Perusahaan besar memiliki alokasi dana yang besar untuk mempercantik suasana perusahaannya. Produk yang ditawarkan pada segmen ini adalah produk dengan grade tinggi serta memiliki tatanan aquascape yang kompleks.
Targetting pemasaran usaha micoca ini adalah mahasiswa dan kalangan menengah ke atas. Hal ini didasarkan karena pasar ini memiliki ukuran pasar yang besar dan masih sangat terbuka peluang untuk masuk. Perusahaan-perusahaan aquascape yang ada pada umumnya melayani permintaan produk untuk skala besar dan grade yang tinggi. Maka, kami mencoba menggarap segmentasi pasar mahasiswa dan kalangan menengah ke atas yang bersifat perorangan.
 Positioning yang coba dibangun adalah ”Micoca, seni indah dengan harga terjangkau.” positioning ini akan dibangun melalui banner dan pamflet yang tersedia di galeri Micoca serta melalui website. Selain itu, melalui produk dan layanan yang diberikan maka dapat membangun mindset bahwa Micoca, aquascape bernilai seni tinggi, berharga ekonomis. 

b. Bauran Pemasaran (4P)

Product yang kami ditawarkan adalah  berbagai macam tipe dengan nama-nama yang unik  yaitu tipe Asia (Miasca), Afrika (Miafca), Amerika (Miamca), Oseania (Miosca) dengan disesuaikan pada permintaan konsumen dalam berbagai ukuran, selain juga paket aquarium yang kami tawarkan. Disamping itu, kami juga menjual berbagai macam jenis ikan hias dan tanaman air tawar untuk tatanan aquascape.Untuk memberikan kenyamanan kepada konsumen maka kami akan menyediakan jasa konsultasi kepada para pelanggan terkait dengan permasalahan yang dihadapi saat merawat aquascape. 
Price, produk Aquascape yang kami tawarkan harganya berkisar antara Rp 40.000 - Rp 2.000.000. Penentuan harga berdasarkan harga pokok yang telah ditambah margin profit yang ingin kami capai. Sementara itu, variasi harga dilakukan untuk mengantisipasi selera aquascape yang diminta, semakin tinggi kualitas atau seni serta tingkat kesulitan dalam  menyusun aquascape tersebut maka harganya semakin tinggi. Selain itu, variasi harga juga memperhitungkan posisi pelanggan, semakin jauh dari lokasi produksi, maka harga akan semakin tinggi. 
Place atau Tempat produksi dan galeri usaha Micoca ini berada di Dramaga dan Desa Cicadas Bogor. Kegiatan penjualan akan dilakukan di event-event atau bazar yang memiliki potensi pengunjung sangat banyak sehingga kegiatan pemasaran produk kami pun dapat dilakukan secara luas. 
Aspek Promosi, Hal-hal yang akan kami lakukan untuk dalam rangka mempromosikan produk kami adalah :
· Pemberian informasi secara langsung (direct promotion) : dilakukan oleh manajemen Micoca pada kegiatan bazaar dan pameran yang diikuti. 
· Pemberian informasi secara tidak langsung (undirect promotion) : dilakukan dengan pembuatan banner di galeri Micoca. Pamflet akan diberikan saat transaksi jual beli, di perumahan, maupun di wilayah sekitar tempat produksi. Promosi melalui media internet seperti web site, blog dan facebook juga akan dilakukan untuk menyebarluaskan informasi produk kami.
· WOM (Words of Mouth) : Media promosi melalui WOM merupakan salah satu media tersulit untuk diterapkan namun sangat kuat pengaruhnya bagi peningkatan penjualan. Dikatakan sulit karena untuk mengembagkan WOM maka harus melakukan kontrol produksi yang kuat sehingga produk yang dihasilkan berkualitas tinggi dan sesuai dengan harga yang dibayarkan oleh konsumen.  WOM dapat menjadi kekuatan kami dalam memasarkan Micoca ke konsumen. 
c. Aspek Manajemen

Suatu usaha/bisnis yang baik pasti memerlukan strategi manajemen yang baik pula. Melalui strategi manajemen ini maka usaha yang dijalankan akan terorganisasi dengan baik. Oleh sebab itu, usaha Micoca ini memerlukan suatu sistem manajemen. 
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Gambar 1. Organigram Perusahaan dan Deskripsi Tugas 

IV. PELAKSANAAN PROGRAM 
1. Waktu dan tempat pelaksanaan

Kegiatan produksi dan pemasaran dilaksanakan mulai minggu ke empat bulan Maret 2010 hingga minggu ke  tiga bulan Mei 2010. Lokasi produksi  bertempat di balio dan di  Desa Cicadas (khusus untuk Micoca besar). Kegiatan pemasaran dilaksanakan  di wilayah kampus IPB dan perumahan warga seperti BSD, Lebak Bulus, Bogor Baru, Ciomas Permai.

2. Tahapan Pelaksanaan

Pelaksanaan kegiatan ini dilakukan selama delapan minggu,dan juga beberapa kegiatan pendahuluan. Adapun uraian kegiatan yaitu  :

a. Persiapan kegiatan

Persiapan kegiatan dilakukan pada bulan Februari dan minggu pertama bulan maret 2010, meliputi pencarian pemasok kebutuhan input pembuatan aquascape seperti peralatan aquarium, ikan hias, dan tanaman air.

b. Praproduksi 

Kegiatan praproduksi dilakukan pada minggu pertama sampai ketiga bulan maret 2010. Kegiatan ini meliputi perencanaan produksi awal, penyebaran informasi mengenai micoca melalui pamflet, leaflet dan word of  mouth, penyediaan bahan baku dan peralatan. Penyediaan bahan baku dan peralatan dilakukan untuk menyediakan bahan untuk tahap produksi. Bahan baku dan peralatan diperoleh dari petani ikan mitra tim pkm dan toko aquarium. 

c. Produksi

Tahap produksi dimulai pada bulan minggu keempat bulan maret 2010. Pembuatan produk Micoca dibagi menjadi dua sistem yaitu sistem display dan sistem pesanan. Sistem display yaitu produksi produk Micoca untuk display namun dapat dibeli jika ada konsumen yang berminat. Sistem pesanan yaitu produksi Micoca dilakukan jika terdapat pesanan khusus sesuai selera konsumen. 

d. Pemasaran

Kegiatan ini mulai dilakukan sejak minggu ketiga maret 2010. Pemasaran dilakukan melalui promosi word of  mouth ke konsumen baik perorangan maupun instansi (departemen, rektorat dll), penyebaran pamfet dan leaflet serta melalui keikutsertaan dalam bazar.   

e. Evaluasi 

Evalusi dilakukan setiap 2 minggu sekali. Hal-hal yang dievaluasi meliputi kinerja masing-masing anggota tim pkm sesuai dengan pembagiannya, kendala-kendala yang dihadapi dan solusinya serta pencatatan inventaris dan keuangan.
3. Instrumen Pelaksanaan 

Kegiatan utama yang dilakukan adalah produksi dan pemasaran. Perlengkapan dan peralatan utama yang digunakan dalam kegiatan produksi antara lain akuarium, filter, aerator, pasir, batu, benang, kayu, tanaman air dan ikan. Kegiatan pemasaran memanfaatkan berbagai media promosi seperti pamflet, leaflet, blog, banner dan metode word of  mouth. 
4. Rancangan dan  Realisasi Biaya 

Laporan keuangan terdiri dari Laporan Laba Rugi dan Laporan Kas sejak dana dari Dikti diterima hingga laporan ini dibuat. Laporan dapat dilihat pada tabel:

Tabel 3.  Laporan Kas PKM Micoca sampai Mei 2010 minggu keempat

	No 
	Uraian 
	Total (Rp)

	Pemasukan 

	1 
	Dana DIKTI 
	        7.000.000

	2 
	Hasil Penjualan 
	        4.087.000

	Subtotal pemasukan 
	      11.040.000

	Pengeluaran 

	1 
	Biaya Tetap 
	         1.701.500

	2 
	Biaya Operasional 
	         1.442.300

	3
	Biaya Variabel
	         3.807.300

	Subtotal pengeluaran 
	         6.951.100

	Saldo kas 
	         4.088.900


Tabel 4. Laporan  Laba Rugi  per  Mei 2010

	Keterangan
	Rincian
	Jumlah

	Hasil penjualan

Total penjualan

Biaya produksi 

Laba Produk aquascape

Laba Produk  non-aquascape

Total  laba
	1. Rp 40.000 x 8 buah

(Miniaquascape)

2. Rp 200.000 x 4 buah 

(Small aquascape)

3. Rp 950.000 x 1 buah  

(Medium aquascape)  


	Rp   320.000,00

Rp   800.000,00

Rp    950.000,00+
Rp 2.070.000,00

Rp 1.060.000,00-
Rp 1.010.000,00

Rp     568.100,00+

Rp  1.578.100,00


V. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pra kegiatan dilakukan pada bulan Februari dan minggu pertama bulan maret 2010. Hasil dari kegiatan ini adalah kami berhasil menjalin kemitraan dengan petani ikan hias dan tanaman yang cukup besar di Kabupaten Bogor yang berlokasi di Cicadas. Petani tersebut bersepakat dengan kami untuk menyediakan berbagai tanaman air dan ikan hias sesuai dengan pesanan. Untuk pemasok peralatan aquarium terdapat beberapa alternatif yakni kami melakukan kemitraan dengan beberapa toko di kota Bogor dan di Jakarta. Mereka bersedia untuk memasok berbagai peralatan akuarium sesuai pesanan dengan harga lebih murah, kontinuitas dan kualitas barang serta ketepatan waktu yang terjamin.

Pada tahap persiapan kegiatan  ini, kami melakukan survey terhadap konsumen di dalam kampus khususnya mahasiswa (sebagai target pasar awal) mengenai minat dan daya beli mereka terhadap aquascape. Hasil yang kami dapatkan adalah sangat banyak yang menyukai kreasi aquascape dan mereka bersedia membeli dengan rentang harga maksimal mencapai Rp 300.000,00.

Selanjutnya, kami melakukan Kegiatan praproduksi dilakukan pada minggu pertama sampai ketiga bulan maret 2010. Kegiatan ini meliputi perencanaan produksi awal, penyebaran informasi mengenai micoca melalui pamflet, leaflet dan word of  mouth, penyediaan bahan baku dan peralatan. Perencanaan produksi dilakukan di salah satu rumah kontrakan anggota tim pkm. 

Tahap produksi dimulai pada bulan minggu keempat bulan maret 2010. Awalnya kami memproduksi produk bertema Miosca sebagai display yang berharga Rp 2.000.000,-, namun untuk pemasaran dalam kampus, harga ini dinilai terlalu mahal. Inovasi dilakukan tidak hanya dari segi desain tetapi juga dari segi ukuran sehingga variasi harga lebih beragam. Inovasi dari segi desain menghasilkan produk micoca dengan tema Miafca, Miasca, Miosca, dan Miamca. Inovasi dari segi ukuran menghasilkan produk Micoca dengan variasi ukuran big, medium, small dan miniaquascape. Jumlah Micoca yang telah diproduksi sampai dengan akhir bulan mei adalah sebanyak 14 buah. Namun hingga akhir  Mei 2010, produk micoca yang terjual adalah 13 buah. 

Produk Micoca yang telah terjual adalah sebanyak 3 unit Miamca (Ornamen Amerika), 1 unit Miasca (Ornamen Asia), 1 unit Miafca (Ornamen Afrika) dan 8 unit miniquascape yang berukuran sangat mungil yakni sebesar (8 x 8x 15) cm.  Satu unit aquascape yang belum terjual adalah Miosca (Ornamen Oceania) yang  memiliki harga Rp 2.000.000,00. Satu  unit Micoca yang belum terjual tersebut akan dijual ke departemen di IPB atau perumahan di sekitar Bogor mengingat harganya yang cukup mahal.   

Tabel 2. Kendala dan Solusi

	Kendala
	Solusi

	Keterbatasan sumberdaya anggota dan waktu 


	Memperjelas pembagian jadwal jaga jika mengikuti bazaar dan pembagian tugas masing-masing orang.

	Keahlian dalam membuat aquascape serta penanganan ikan
	kami secara aktif belajar dengan  mitra kami yakni para petani ikan hias dan beberapa aquascaper mengenai pembuatan dan kreasi aquascape serta penanganan ikan dan tanaman air. 

	Risiko kematian ikan yang tinggi saat mengikuti bazaar atau pameran
	Strategi pemasaran produk ikan hias secara langsung ke calon konsumen kami.

	Banyaknya keluhan  dari konsumen mengenai kematian  ikan atau tanaman yang mereka beli.
	Kami berusaha selalu mengedukasi konsumen kami mengenai bagaimana penanganan dan perawatan produk yang benar.


Potensi produk ini untuk dikembangkan sangat terbuka. Oleh karena itu kami merancang rencana pengembangan usaha Micoca ini. Rencana pengembangan dari produk Micoca ini ada  dua aspek yaitu pasar dan produk. Adanya peningkatan jumlah peminat aquascape dan peningkatan pasar aquascape yang meliputi kalangan mahasiswa, masyarakat umum di berbagai perumahan, perkantoran, restoran, dan perhotelan membutuhkan pemasaran yang intensif ke konsumen tersebut. Untuk itu kami akan melakukan perluasan daerah pemasaran Micoca ke segmen menengah ke atas yang sebagian besar terdapat di luar wilayah kampus.

Untuk memberikan nuansa yang berbeda pada produk kami, selain mengusung tema panorama khas kontinental pada produk utama dan produk inovasi berupa miniaquascape yang berukuran (8 x 8 x 15) cm, kami juga akan mengusung tema budaya-budaya dunia, berupa candi-candi, ornament dan patung-patung etnik hasil budaya dunia seperti candi Borobudur, patung budha, spinx, pyramid, dan lain sebagainya.

VI. KESIMPULAN DAN SARAN 
1. Kesimpulan

Micoca, sebagai produk aquascape yang bertema kontinental memiliki keunggulan dari segi desain yang menggambarkan panorama benua-benua di dunia seperti amerika, afrika, asia dan oceania. Melihat peluang pasar yang masih terbuka, serta banyaknya inovasi yang dapat dilakukan, dan ketersediaan dan kemudahan akses terhadap bahan baku  pada produk  Micoca, maka usaha ini layak dijalankan. Rencana pengembangan usaha Micoca untuk ke depannya difokuskan Pada pengembangan dari segi produk yaitu adanya upaya untuk mengangkat tema budaya dunia  yang dijadikan miniatur dalam produk Micoca seperti tema candi, piramida, atlantis. Sedangkan untuk rencana pengembangan pasar yaitu berusaha memperluas pasar ke perusahaan, hotel, kantor pemerintahan dan perumahan warga.

2. Saran
· Perlunya dukungan dari perguruan tinggi dan instansi terkait untu membantu tim PKM untuk mengembangkan pasar.
· Perlunya Usaha yang lebih keras bagi tim PKM untuk mengembangkan usaha Micoca khususnya untuk inovasi produk dan pengembangan pasar. 
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