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HALAMAN MOTTO 

 

“ The money you make is a symbol of the value you create.” 

- Pasta’lah   
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RINGKASAN LAPORAN 

 

Latar Belakang : Pasta’lah  berinovasi menggabungkan pasta khas Italia 

dengan cita rasa nusantara yang menghasilkan 3 menu yang terdiri dari Spageti 

Sambal Matah, Spageti Rendang, dan Macaroni Brulee Bomb dengan Sambal 

Matah. Hidangan berbahan dasar pasta umumnya dijual di restoran menengah ke 

atas dengan kisaran harga tinggi dibandingkan dengan makanan kaki lima. 

Membuat pasta dikenal sebagai makanan mewah yang hanya dapat dikonsumsi 

oleh sebagian kalangan saja. Karena dari segi harga yang dapat dikategorikan 

tinggi dan penggunaan bumbu/saus barat berbahan dasar krim dan keju. 

Pasta’lah  menyadari bahwa kurangnya akses akan pasta dengan harga 

yang terjangkau serta cita rasa untuk pasta itu sendiri yang cocok dengan lidah 

masyarakat Indonesia. Gurih, pedas, dan kaya akan rempah-rempah adalah ciri 

khas makanan Indonesia. Oleh karena itu, Pasta’lah menghadirkan pasta dengan 

harga ekonomis yang mudah dijangkau dengan cita rasa khas nusantara yang 

cocok dengan mayoritas masyarakat Indonesia. 

Selain dapat memperluas pasar kuliner pasta, Pasta’lah sekaligus 

melestarikan dan memperkenalkan budaya khas Indonesia agar dapat terus 

diturunkan ke generasi berikutnya. Di mana makanan Indonesia sudah popular di 

mancanegara akan keenakannya dan dengan adanya Pasta’lah maka masyarkat 

turut andil melestarikannya.  

Tujuan : Menjadi pelopor fusion food pasta mix cita rasa Indonesia 

dengan menghadirkan inovasi makanan yang ekonomis, enak, dan tentunya unik 

kepada masyakat Indonesia. Ikut melestarikan budaya khas Indonesia, yaitu tidak 

melupakan warisan budaya (masakan khas nusantara) namun memperluasnya 

sehingga semakin dikenal. Mematahkan stigma bahwa pasta adalah hidangan 

yang tidak dapat dikonsumsi oleh semua kalangan menjadi pasta merupakan 

hidangan yang cocok untuk dikonsumsi oleh siapa saja dan kapan saja. 

Metode Usaha : Metode usaha yang Pasta’lah  gunakan ada 2, yaitu 

sistem order online melalui sosial media Instagram/Whatsapp dan pembelian 

offline di outlet utama Pasta’lah, yaitu di kantin IP Trisakti. Sehingga pelanggan 
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yang di dekat dengan IP Trisakti maupun pelanggan yang berlokasi jauh dari 

outlet Pasta’lah  dapat merasakan nikmatnya pasta dicampur dengan cita rasa 

Indonesia. 

Laporan Keuangan : Penjualan produk Pasta’lah menghasilkan 

keuntungan yang dapat dibilang menjanjikan, dengan harga produk di 

Rp20.000/porsi. Total produksi perbulannya stabil bahkan meningkat di angka 

402 porsi terdiri dari 121 porsi Spageti Sambal Matah, 62 porsi Spageti Rendang, 

dan 219 porsi Macaroni Brulee Bomb di bulan pertama dengan laba bersih sebesar 

Rp4.070.684,74 dan terus meningkat di bulan berikutnya. Dengan modal Investasi 

sebesar Rp12.553.496. Pasta’lah  menghasilkan NPV sebesar Rp210.214.924 

dengan Payback Period dari usaha Pasta’lah  adalah 0 tahun 3 bulan 17 hari, 

Discounted Payback Period  dari usaha Pasta’lah  adalah 0 tahun 3 bulan 22 hari. 

Sehingga dapat disimpulkan produk Pasta’lah memiliki kelayakan usaha yang 

tergolong tinggi. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Bisnis makanan adalah salah satu bisnis yang banyak diminati oleh 

masyarakat, karena selain menghasilkan pendapatan yang tinggi, makanan 

juga menjadi sumber kebutuhan pokok bagi setiap orang (Dalam Widjoyo dkk, 

2014). Saat ini pertumbuhan sektor usaha terutama pada bisnis makanan yang 

semakin maraknya bermunculan saat ini, membuat para pengusaha makanan 

yang dituntut untuk memiliki strategi pemasaran yang berbeda-beda sehingga 

diperlukannya keunggulan agar dapat bersaing dengan para pesaingnya dalam 

bidang kuliner. 

Pasta adalah makanan olahan yang digunakan pada masakan Italia, 

yang biasanya terbuat dari adonan tidak beragi berbahan tepung gandum 

durum (semolina) yang dicampur dengan air atau telur dan dibentuk menjadi 

lembaran-lembaran atau bentuk-bentuk yang beragam, yang kemudian 

dimasak dengan cara direbus atau dipanggang. Jenis pasta di Indonesia yang 

populer adalah spaghetti, macaroni dan lasagna. Namun, sebenarnya ada 

banyak lagi jenis pasta lainnya, seperti vermiseli, fetucini, fusilli, penne, 

ravioli dan sebagainya. 

Pasta dibuat dari tepung terigu semolina yang merupakan hasil 

gilingan biji gandum durum dicampur telur sehingga sedikit berwarna kuning 

cerah, dan bila dimasak dengan benar akan menghasilkan tekstur sedikit 

kenyal. Pasta buatan Amerika sering dibuat dari campuran tepung terigu farina 

dan semolina, sehingga mempunyai tekstur yang lebih lembut untuk dijadikan 

hidangan seperti kaserol. 

Namun, saat di kalangan masyarakat makanan dari olahan “pasta” 

umumnya terkesan sebagai makanan mahal. Jarang adanya tempat makanan, 

warung, dan sejenisnya yang berada di kalangan menengah ke bawah menjual 

pasta. Selain itu, pasta identik dengan perpaduan krim, keju, jamur kancing, 

daging asap, salmon, dan lainnya. Sedangkan mayoritas masakan Indonesia 

1 
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berasal dari rempah-rempahan dengan cita rasa gurih, asin, dan pedas 

sehingga tidak semua masyarakat dapat menikmati cita rasa pasta itu sendiri. 

 Tentu saja dapat dilihat dari restoran menengah ke atas dan bahan-

bahan yang digunakan, harga pasta perporsi dapat dibandrol dengan harga 

yang tergolong tinggi. Dengan harga yang tinggi dan sulit dijangkau maka 

penulis berinovasi menghasilkan hidangan pasta khususnya spageti dengan 

cita rasa Rendang dari Sumatera Barat, Spageti Sambal Matah dari Bali, dan 

Macaroni Brulee Bomb yang dikombinasikan dengan Sambal Matah. 

Rendang adalah hidangan berbahan dasar daging sapi yang dihasilkan 

dari proses memasak suhu rendah dalam waktu lama dengan menggunakan 

aneka rempah-rempah dan santan. Proses memasaknya memakan waktu 

berjam-jam (umumnya kurang lebih empat jam) hingga kuah berwarna coklat 

menyusut menjadi warna hitam pekat dan potongan daging lembut. Rendang 

yang dimasak dalam waktu yang lebih singkat, berwarna cokelat terang 

keemasan, dan santannya belum mengering disebut kalio. Walau pada 

umumnya rendang menggunakan daging sapi, untuk meminimalisir biaya dan 

waktu pemasakan Pasta’lah mensubstitusi daging sapi menjadi daging ayam 

untuk menjadi bahan dasar dari rendang. 

Sambal matah adalah sambal tradisional Bali yang dapat ditemukan di 

seluruh daerah di Provinsi Bali. Matah dalam bahasa Bali bila diterjemahkan 

ke bahasa Indonesia memiliki arti mentah. Nama sambal ini telah diubah demi 

diperkenalkan ke luar masyarakat Bali, nama asli sambal ini yakni sambel 

bawang, namun untuk menghindari persamaan dengan sambal bawang yang 

dikenal di luar Bali, maka sambal ini diberi nama sambal matah oleh pihak 

pariwisata. Sambal matah merupakan sambal yang berbahan mentah tanpa 

digerus (diulek). Bahan-bahan sambal matah, yaitu: bawang merah, cabai 

merah, garam, sereh, lemon, dan minyak.  

Jika mendengar kata Brulee maka indentik dengan spageti, namun 

Pasta’lah berinovasi menggabungkan Macaroni saus bolognese dengan 

béchamel dan diberi lapisan tepung panir sehingga ada tekstur creamy dari 

Brulee, asam gurih dari saus bolognese, kenyal Macaroni, dan tekstur krispi 

dari tepung panir. Tak hanya itu, jika dikombinasikan dengan sambal matah 
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maka akan menghasilkan pengalaman perpaduan rasa pedas, asin, gurih, segar, 

dan asam dari brulee, macaroni, dan sambal matah. 

Dari pembahasan di atas, Pasta’lah melihat peluang untuk melakukan 

pengembangan bisnis. Maka dari itu, penulis memutuskan untuk membuat 

menu baru yang akan menjadi salah satu fokus pembahasan dalam laporan ini 

dengan nama dagang Pasta’lah. Pasta’lah bergerak di bisnis makanan dengan 

sistem penjualan via media sosial dan penjualan offline. Penjualan pertama di 

hari Minggu, 22 Oktober 2023 di Taman Kota BSD dan menetap di kantin 

Intitut Pariwisata Trisakti yang dimulai pada hari Selasa, 24 Oktober 2023 

oleh 3 mahasiswi IP Trisakti. 

Nama Pasta’lah sendiri jika dibaca maka dapat terdengar seperti kata 

persuasif, yaitu “Hari ini makan siang apa?” dan dijawab “pasta lah”. Seperti 

mengajak orang yang bertanya untuk ikut bersama mengkonsumsi pasta. 

Selain itu, Pasta’lah berharap bahwa brand ini mudah diingat dan mudah 

untuk dilafalkan. 

Dengan dibangunnya usaha Pasta’lah betujuan agar makanan 

Indonesia terus dapat dilestarikan dan diperkenalkan ke banyak orang, 

memutuskan pemikiran banyak orang bahwa pasta adalah makanan mahal 

yang sulit untuk dijangkau, dan perpaduan antara pasta dengan cita rasa 

Indonesia bukanlah hal yang tabu namun lezat dan bergizi. 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan diatas maka rumusan 

masalah dalam penelitian ini adalah: 

1. Apakah bisnis Pasta’lah dapat menjadi peluang usaha?  

2. Apakah keunggulan yang dimiliki oleh Pasta’lah sehingga dapat bersaing 

dengan kompetitor lain? 

3. Apakah minat masyakarat tinggi akan inovasi pasta dengan cita rasa 

nusantara? 
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1.3 Tujuan 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, dapat disimpulkan tujuan 

pembuatan usaha Pasta’lah yaitu :  

1. Memperkenalkan peluang usaha baru dibidang kuliner dengan cara 

mengasimilasikan kedua makanan khas dari negara berbeda.  

2. Memperkenalkan Pasta’lah sebagai inovasi kuliner fusion. 

3. Mengetahui tingkat ketertarikan masyarakat akan inovasi pasta dengan cita 

rasa nusantara. 

 

1.4 Luaran 

Adapun luaran yang ditargetkan oleh Pasta’lah yaitu:  

1. Menghasilkan sebuah inovasi rasa baru pasta Italia dengan varian sambal 

matah dan rendang. 

2. Pasta’lah dapat menjadi solusi bagi mereka yang ingin menikmati 

hidangan pasta namun kurang cocok dengan cita rasa Italia. 

3. Mendaftarkan usaha Pasta’lah di NIB sebagai identitas pelaku usaha yang 

diterbitkan oleh pemerintah. 

4. Membuat dan mempublikasi rekaman iklan mengenai proses pembuatan 

produk Pasta’lah yang diunggah di Youtube. 

5. Menjadikan aplikasi sosial media Instagram sebagai wadah promosi utama 

Pasta’lah. 

6. Sertifikat HKI video proses pembuatan pasta dengan citarasa Indonesia. 

 

1.5 Manfaat  

Produk yang Pasta’lah hasilkan memiliki manfaat dan kegunaan 

sebagai berikut :  

1. Membagun inovasi dan kreatifitas dalam bidang kuliner khususnya pasta.  

2. Memperkenalkan sambal khas daerah-daerah Indonesia.  

3. Memberikan kandungan gizi yang lengkap didalam satu porsi hidangan 

yang nikmat. 
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BAB II 

METODE PENELITIAN 

RESEARCH AND DEVELOPMENT 

  

2.1 Penelitian dan Pengumpulan Data 

Dalam tahap penelitian dan pengumpulan data, terdapat 2 tahap studi 

yang dilaksanakan, yaitu studi literatur dan studi lapangan. Dalam studi 

literatur, Pasta’lah merupakan fusion food dikarenakan menurut e-journal.id 

masakan fusion adalah perpaduan dari berbagai masakan dari beberapa daerah 

atau lebih luas lagi dari berbagai negara yang mempunyai ciri khasnya 

tersendiri sehingga menghadirkan menu baru dengan dengan rasa yang 

berbeda dalam satu masakan.  

Pasta’lah menggunakan karbohidrat berupa pasta khas Italia, yaitu 

spageti dan macaroni digabungkan dengan protein bercita rasa Indonesia 

menghasilkan suatu inovasi hidangan baru dan unik yang cocok dengan lidah 

masyarakat Indonesia. Karena pada dasarnya, masyarakat Asia menyukai 

tekstur mie yang kenyal dan relatif mudah dijangkau dengan harga yang 

ekonomis.  

Dalam tahap studi lapangan, Pasta’lah melakukan riset harga di 

beberapa pasar secara langsung seperti pasar modern Bintaro, pasar modern  

BSD, pasar tradisional Serpong, pasar tradisional Kelapa Dua, dan 

supermarket. Dari riset pasar yang dilakukan, Pasta’lah menjatuhkan pilihan 

pada pasar tradisional dikarenakan segi harga yang ditawarkan jauh lebih 

murah dari pasar modern dengan kualitas bahan yang sama bagusnya.  

Pasta’lah melakukan pengamatan secara langsung dan lisan kepada 

kerabat terdekat mengenai pendapat mereka terkait inovasi pasta dengan cita 

rasa nusantara. Setelah melakukan pengamatan, Pasta’lah mengumpulkan 

saran kemudian menjadikannya landasan perencanaan produk awal yang akan 

diluncurkan. 
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2.2 Perencanaan 

Setelah melakukan penelitian, selanjutnya masuk ke tahap 

perencanaan produk. Di mana tujuan utama Pasta’lah, yaitu mempopulerkan 

pasta Italia yang masih awam dikonsumsi oleh mayoritas masyarakat 

Indonesia sebagai karbohidrat pokok dan sekaligus melestarikan hidangan 

khas nusantara. Dengan target pasar yang cukup besar meliputi segala umur, 

kalangan, jenis kelamin, dan sebagainya.  

Di tahap ini Pasta’lah mempunyai gagasan mengenai cita rasa 

Indonesia apakah yang akan dipakai, yaitu Rendang khas Sumatera dengan 

protein ayam dan Sambal Matah khas Bali. Rendang merupakan masakan 

yang berbahan dasar santan, cabai besar, cabai keriting, bawang merah, 

bawang putih, ketumbar, kemiri, daun salam, daun kunyit, daun jeruk, sereh, 

kapulaga, biji pala, jahe, kunyit, jahe, dan lengkuas. Selanjutnya, Sambal 

Matah merupakan sambal khas Pulau Dewata Bali yang terdiri dari bawang 

merah, cabai rawit, serai, daun jeruk yang disiram dengan minyak dan 

perasan air lemon. 

 

2.3 Pengembangan Produk Awal 

Pada tahap ini Pasta’lah mengeksekusi menu pasta Rendang ayam 

dan Sambal matah yang dipadukan dengan emping melinjo dan garnish daun 

bawang lalu melakukan uji coba dengan dosen pembimbing demi 

mendapatkan kritik dan saran yang nantinya akan Pasta’lah jadikan bahan 

pertimbangan untuk pemantapan produk akhir. Hasil yang didapat setelah 

beberapa kali melakukan uji coba dan bimbingan menghasilkan keputusan 

bahwa Pasta’lah  menghasilkan 2 menu, yaitu Spageti Rendang dan Spageti 

Sambal Matah dengan protein ayam.  

Seiring berjalannya waktu Pasta’lah berinovasi dengan menambah 

menu baru berbahan dasar yang sama yaitu pasta namun menggunakan pasta 

tipe macaroni yang dimasak menjadi bola-bola berisikan saus béchamel yang 

selanjutnya dimasak dengan cara di goreng atau di deep fry lalu disajikan 

dengan sambal matah sebagai pelengkap, tentu menu ini sudah di rundingkan 

dan disetujui oleh dosen pembimbing. Menjadikan varian menu yang 
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Pasta’lah tawarkan menjadi 3, yaitu Spageti Rendang, Spageti Sambal 

Matah, dan Macaroni Brulee Bomb. 

 

2.4  Uji Coba Produk Awal 

Pasta’lah pertama kali melakukan penjualan salah satu menu, yaitu 

Spageti Rendang Ayam dengan membuka booth di Taman Kota daerah BSD, 

Tangerang Selatan dengan total penjualan sebanyak 22 porsi dengan harga 

Rp20.000 per porsi dan mendapatkan omset sebesar Rp440.000. Setelah 

melakukan penjualanan pertama, Pasta’lah menerima banyak kritik dan saran 

yang membangun salah satunya dari segi rasa dan tektur dimana pelanggan 

menginginkan konsistensi bumbu yang lebih kuat dan lebih bersaus yang 

selanjutnya dijelaskan pada point selanjutnya. 

 

2.5 Penyempurnaan Produk Awal 

Menindaklanjuti kritik dan saran yang Pasta’lah terima dari para 

pembeli maka Pasta’lah melakukan penyempurnaan pada menu Spageti 

Rendang dengan cara melakukan penambahan santan cair dan santai kental 

2x lipat pada proses pemasakan rendang agar mencapai konsistensi saus yang 

lebih basah serta penambahan rempah-rempah yang sebanding dengan santan 

agar bumbu yang dihasilkan lebih kuat dan beraroma. Untuk menu lainnya 

seperti Spageti Sambal Matah dan Macaroni Brulee Bomb tidak dilakukan 

penyempurnaan dikarenakan dari segi rasa, tekstur, dan aroma sudah 

seimbang. 

 

2.6 Uji Coba Lapangan 

Setelah melakukan riset tempat dan pelanggan, Pasta’lah 

memutuskan untuk menjadikan kantin IP Trisakti sebagai lokasi utama 

penjualan Pasta’lah. Pada Senin, 23 Oktober 2023 Pasta’lah  melakukan Uji 

Lab Organoleptik, yaitu Uji Sensoris dan Uji Hedonik yang diadakan IP 

Trisakti dengan jumlah panelis sebanyak 30 panelis. Dari hasil Uji Sensoris 

dan Uji Hedonik, terdapat hasil dimana rata-rata konsumen menyukai produk 

Pasta’lah dari segi rasa, tekstur, kepedasan, dan penampilan keseluruhan.  
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Pada Selasa, 24 Oktober 2023 Pasta’lah melakukan penjualan produk 

pertama kali di kantin IP Trisakti dengan 3 varian Spageti Rendang Ayam, 

Spageti Ayam Sambal Matah, dan Macaroni Brulee Bomb dan mencapai 45 

porsi penjualanan meliputi 16 porsi Macaroni Brulee Bomb, 11 porsi Spageti 

Rendang Ayam, dan 18 porsi Spageti Ayam Sambal Matah dengan harga jual 

Rp20,000. 

 

2.7 Penyempurnaan Produk Hasil Uji Coba Lapangan 

Pasta’lah membuat dan menyebarkan kuisioner untuk para konsumen 

mengenai keseluruhan produk yang berisikan hal mengenai : 

a. Tingkat Rasa 

Gambar 2.1 Hasil Kuisioner Keseluruhan Rasa Produk 

Dari pernyataan kuisioner yang dimaksud ingin diketahui 

apakah konsumen menyukai tingkat rasa hidangan yang disajikan 

Pasta’lah. 

Berdasarkan hasil kuisioner di atas, menunjukkan bahwa 78% 

konsumen sangat setuju dengan pernyataan bahwa keseluruhan 

rasa produk Pasta’lah  enak, dan sisanya 22% setuju dengan 

pernyataan tersebut.  
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b. Harga Jual 

Dari pernyataan kuisioner yang dimaksud ingin diketahui 

apakah konsumen setuju mengenai harga jual yang ditawarkan 

Pasta’lah.  

Gambar 2.1 Hasil Kuisioner Harga Jual 

Berdasarkan hasil kuisioner di atas, 80% konsumen sangat 

setuju dengan harga jual Pasta’lah di harga Rp20.000 dan 20% 

setuju. 

c. Desain Logo 

Dari pernyataan kuisioner di bawah ini, Pasta’lah ingin 

mengetahui pendapat konsumen mengenai desain logo usaha. 

Gambar 2.2 Hasil Kuisioner Desain Logo 

Dan hasil kuisioner menyatakan 62% konsumen sangat setuju, 

30% setuju, dan 8% tidak setuju bahwa logo Pasta’lah menarik 

dan mudah diingat. 

 

 



10 

 

 

d. Kemasan dan Desain Logo 

Dari pernyataan kuisioner yang dimaksud ingin diketahui 

apakah konsumen setuju mengenai keseluruhan packaging 

Pasta’lah, seperti wadah, stiker logo, dan alat makan. 

Gambar 2.3  Hasil Kuisioner Kelayakan Kemasan 

Berdasarkan hasil kuisioner di atas, 76% konsumen sangat 

setuju dengan pengunaan kemasan dan alat makan dan 24% setuju. 

e. Pelayanan 

Dari pernyataan kuisioner yang dimaksud ingin diketahui 

apakah pendapat konsumen mengenai pelayanan yang diberikan 

kepada pelanggan Pasta’lah, apakah sudah puas dan cepat serta 

tepat. 

Gambar 2. 4 Hasil Kuisioner Pelayanan 

Berdasarkan hasil kuisioner di atas, 82% konsumen sangat 

setuju dan puas dengan kualitas pelayanan dan 24% setuju. 
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2.8 Uji coba Produk Akhir 

Dari hasil kuisioner yang telah disebarkan sebelumnya, hasil yang 

Pasta’lah dapatkan sangat baik sehingga mendorong Pasta’lah untuk tetap 

menjaga cita rasa dan kualitas produk yang ditawarkan demi menjaga 

kepuasan pelanggan. Disaat pelanggan merasa puas dengan produk yang 

ditawarkan maka sangat besar kemungkinan pelanggan tersebut akan 

melakukan pembelian kembali, menjadi pelanggan dalam jangka waktu yang 

panjang, serta menjadikan produk Pasta’lah top of mind konsumen saat 

menentukan pilihan. 

 

2.9 Revisi / Penyempurnaan Produk Akhir 

Setelah dilakukannya Uji Hedonik dan Uji Sensoris serta penyebaran 

kuisioner, Pasta’lah juga meminta pendapat ahli yang merupakan dosen mata 

kuliah kitchen IP Trisakti yaitu Chef David. Pasta’lah memeberikan sampel 

dan meminta pendapat akan produk yang Pasta’lah buat. Pendapat yang 

diterima cukup baik yakni menurut beliau rasa, tekstur, dan tingkat kepedasan 

yang disajikan sudah sesuai. Hanya saja menurutnya Pasta Ssambal Matah 

terlalu berminyak jika dimakan bersamaan antar pasta dan sambal. Maka dari 

itu, telah terjadi beberapa perubahan guna penyempurnaan produk Pasta’lah.  

Diantaranya pemasakan ayam rendang yang awalnya diungkep 

bersama bumbu rendang menjadi ayam yang telah dimarinasi kemudian di 

panggang bersama bumbu rendang. Pada menu Spageti Sambal Matah, proses 

pembuatan pasta yang dimasakan menggunakan minyak yang lebih sedikit. 

Selain itu, di menu Macaroni Brulee Bomb Pasta’lah menerima saran seperti 

pengunaan saus sambal akan lebih menyempurnakan rasa dari Brulee bomb 

itu sendiri. Dikarenakan tekstur dan cita rasa sambal matah tidak cocok 

disemua kalangan konsumen dan Pasta’lah memberikan opsi lain agar sesuai 

dengan lidah pelanggan. Dari segi alat makan, spageti umumnya disantap 

menggunakan garpu oleh karena itu Pasta’lah menyediakan spork. Namun 

kebiasaan orang Indonesia dalam menyantap mie menggunakan sumpit. 

Dengan itu Pasta’lah menyediakan 2 pilihan untuk alat makan spageti, yaitu 

spork dan sumpit. 
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2.10 Diseminasi atau Implementasi 

Pada penjualan berikutnya Pasta’lah dapat menjual 37 porsi 

meliputi 15 porsi Macaroni Brulee Bomb, 12 porsi Spageti Ayam Sambal 

Matah, dan 10 porsi Spageti Rendang Ayam yang menghasilkan omset 

sebesar Rp740.000. Selanjutnya, Pada Jumat, 27 Oktober 2023 dapat 

menjual sebanyak 20 porsi diluar lingkungan IP Trisakti tepatnya daerah 

Gading Serpong, Kabupaten Tangerang. Penjualan meliputi 10 Macaroni 

Brulee Bomb, 5 Spageti Rendang Ayam, dan 5 Spageti Sambal Matah 

dengan total omset Rp400.000.  

Pada hari Minggu, 29 Oktober 2023 Pasta’lah menerapkan sistem 

pre-order untuk daerah Bogor dan sekitarnya untuk memperluas segmentasi 

pasar dan Pasta’lah  mendapatkan respon yang sangat baik terbukti dengan 

respon pembeli yang ingin memesan produk Pasta’lah kembali. Penjualan 

di hari tersebut meliputi 15 porsi Macaroni Brulee Bomb, 8 porsi Spageti 

Rendang Ayam, dan 7 porsi Spageti Ayam Sambal Matah dengan total 

omset Rp600.000. Salah satu konsumen membeli produk Pasta’lah dalam 

jumlah besar sebagai menu tambahan pada acara keluarga. 
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BAB III 

MEMBENTUK TIM USAHA 

 

Dalam suatu usaha, tentu saja sosok dibelakang layar yang membangun 

dan mengelola usaha tersebut. Dan ada kalanya di mana diperlukan lebih dari 1 

orang untuk membangun usaha. Dengan latar belakang, minat, kemampuan, dan 

kompetensinya masing-masing berikut ini adalah tim Pasta’lah : 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3. 1  Bagan Tim Usaha Pasta’lah  

No Nama Peran Tugas 

1 Regina Darma Tanjung Ketua Penanggung jawab produksi 

2 Maximiliana Wijaya Anggota  Penanggung jawab manajemen 

dan keuangan 

3 Zhafira Annisa Cintawijaya Anggota  Penanggung jawab pemasaran 

Tabel 3. 1 Profil Tim Usaha 

Tim Pasta’lah  yang beranggotakan 3 mahasiswi dari kelas B perhotelan 

2020 berasal dari latar belakang, pendidikan, dan minat yang berbeda. Dimulai 

dari ketua Pasta’lah , yaitu Regina Darma Tanjung. Regina merupakan lulusan 

dari SMA Kesatuan Bogor dengan penjurusan minat di bidang kitchen. Regina 

telah melakukan pelatihan kitchen di Renaissance Uluwatu Resort selama 6 bulan 

di bidang cold kitchen dan western food. Tak hanya pelatihan, Regina juga 

memiliki pengalaman menjadi daily worker di Ritz Carlton Pacific Place, Golden 

Boutique Hotel, dll. Peran utama Regina adalah memastikan produksi Pasta’lah 

sesuai dengan SOP yang telah ditetapkan, penghitungan stok bahan, dan 

mempersiapkan bahan dan alat. 

Maximiliana Wijaya   

(Penanngung Jawab Manajemen dan 

Keuangan) 

 

Zhafira Anissa Cintawijaya  

(Penanngung Jawab Pemasaran ) 

Regina Darma Tanjung  

(Penanngung Jawab Produksi) 
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Selanjutnya, anggota Pasta’lah  lainnya adalah Maximiliana Wijaya. Mili 

merupakan lulusan dari SMA Xaverius Lampung dan peran utama dalam 

Pasta’lah adalah mengatur alur keluar masuk keuangan dan penjualan, mengelola 

social media Pasta’lah  (Instagram), mencatat orderan, membantu proses 

memasak dan juga plating. Saat masa pelatihan selama 6 bulan, Mili mengambil 

bidang beverage and food service di Renaissance Uluwatu Resort. Dan di masa 

senggang kuliah, Mili juga menambah pengalamannya dengan daily work di 

Roosterfish Beach Club di bawah naungan Rennaisance Marriott selama 4 bulan. 

Terakhir, namun tidak kalah penting anggota terakhir Pasta’lah , yaitu 

Zhafira Annisa Cintawijaya atau bisa dipanggil Cinta. Cinta merupakan lulusan 

SMA Lazuardi GIS tahun 2020. Sebagai penanggung jawab pemasaran tugas 

utama Cinta di Pasta’lah, yaitu menawarkan produk Pasta’lah ke sekitar sehingga 

dikenal, membantu dalam proses memasak tentunya, dan transportasi serta 

pembelian bahan baku. Tidak seperti Regina dan Mili yang memilih mendapatkan 

pelatihan di Bali, Cinta lebih memilih Hotel Langham SCBD di bidang 

housekeeping selama 6 bulan mulai dari Juli 2022-Januari 2023 dan terus 

menambah pengalaman dengan daily work di Langham. 

Selain pengalaman di industri, Pasta’lah  sering mengikuti seminar-

seminar yang membangun karakter dan memperluas wawasan dalam segala 

bidang. Contohnya di hari Rabu, 1 November 2023 Pasta’lah mengikuti seminar 

yang diadakan Institut Trisakti dengan tema “Chile goes to Campus Trisakti!”. 

Dengan narasumber Chef Didi Kamajaya, Executive Chef Botanica Dining dan 

Jeanne K. Hadi, South America Brand Manager. Di acara tersebut Chef Didi 

mendemokan tahapan memasak steak dan udang beserta kondimennya. Selain itu, 

Chef Didi memberikan pengetahuan mengenai food pairing makanan dengan 

wine. Yang selanjutnya di sambung oleh Ms Jeanne mengenai wine baik white 

wine, red wine, dan rose wine. Meliputi defisini dan history, proses dan variasi, 

dan wine dengan pairing food lebih lanjut. 

Dapat dilihat dari penjabaran di atas bahwa tim Pasta’lah  berasal dari 

latar belakang, pendidikan, minat, dan keterampilan yang berbeda. Tim Pasta’lah  

dapat bersama-sama bekerja sama, mengatur strategi, mengelola bisnis agar 

Pasta’lah  dapat berkembang semakin baik. Tentu saja ada perbedaan pendapat 
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dan cara kerja, namun semuanya dapat diatasi dengan kepala dingin dan saling 

bertekad kuat untuk kemajuan usaha bersama. 
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BAB IV 

RINGKASAN EKSEKUTIF 

 

4.1 Profil Bisnis 

Secara singkat berikut ini pengenalan Pasta’lah  berupa : 

a. Nama perusahaan dan lokasi usaha 

Nama perusahaan kami yaitu, Pasta’lah. Alasannya pemilihan nama 

brand Pasta’lah karena menurut penulis mudah diingat dan nama 

Pasta’lah terdengar persuasif sehingga dapat diartikan seperti 

mengajak sesama untuk datang dan mengonsumsi pasta kami. Dengan 

logo sebagai berikut: 

Gambar 4.1 Logo Usaha Pasta’lah 

Lokasi usaha Pasta’lah adalah kantin Institut Pariwisata Trisakti 

dengan alamat Jl. IKPN Bintaro Tanah Kusir No.1, RT.4/RW.10, 

Bintaro, Kec. Pesanggrahan, Kota Jakarta Selatan, Daerah Khusus 

Ibukota Jakarta 12330. 

b. Visi dan Misi perusahaan 

Visi adalah tujuan dan gambaran yang perusahaan akan capai di 

masa yang akan datang, sedangkan Misi adalah pernyataan dan 

tindakan spesifik yang dilakukan dalam jangka pendek guna mencapai 

visi perusahaan. Berikut ini adalah visi dan misi perusahaan Pasta’lah, 

yaitu : 
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Visi : 

Menjadi pelopor inovasi pasta Italia dengan berbagai cita rasa khas 

Indonesia 

Ikut andil dalam melestarikan dan mempertahankan kuliner khas 

Indonesia 

Berkomitmen memberikan kepuasan pelanggan dengan menjaga 

kualitas, harga, dan waktu pengerjaan 

Menjadi perusahaan yang berkompeten, professional, dan mampu 

bersaing 

Misi : 

Memberikan pelayanan terbaik dari segi waktu, harga, dan kualitas 

guna mencapai kepuasan pelanggan 

Memperkenalkan inovasi fusion pasta dengan cita rasa Indonesia 

Menciptakan inovasi menu unik dengan harga terjangkau agar 

dapat bersaing dengan komptetitor sejenis 

c. Deskripsi tentang perusahaan 

Pasta’lah merupakan usaha mikro kecil menengah yang 

dibangun oleh 3 mahasiswi Intitut Pariwisata Trisakti dalam rangka 

penyelesaian Studi Program Sarjana Terapan Pariwisata D4 

Perhotelan. Alasan penulis menggabungkan pasta Italia dengan cita 

rasa Indonesia yang dijual dengan harga ekonomis karena penulis 

ingin memperkenalkan bahwa kuliner Indonesia dapat 

digabungkan dengan pasta khas Italia.  

Mungkin bagi sebagian orang, pasta dengan campuran sambal 

dan rendang terkesan tidak cocok dan tabu. Namun, penulis ingin 

membuktikan bahwa pada dasarnya kuliner khas Indonesia dapat 

dinikmati dengan berbagai cara. Selain itu, pasta juga dikenal 

sebagai makanan dengan harga yang cukup tinggi dan penulis 

ingin membantah hal tersebut dengan menjual pasta yang dapat 

dijangkau dengan harga yang ekonomis.   
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d. Bidang usaha  

Bidang usaha Pasta’lah adalah usaha kuliner atau bisnis yang 

bergerak dalam bidang produksi, distribusi, penjualan produk 

makanan. 

e. Jenis produk/jasa 

Produk Pasta’lah terdiri dari 3 menu, yaitu Spageti Sambal 

Matah, Spageti Rendang, dan Macaroni Brulee Bomb. 

f. Alamat sosial media 

Beberapa platform sosial media yang kami gunakan, yaitu 

Instagram (pasta.lahh) dan nomor telepon (+62895320155699). 

 

4.2 Masalah dan Solusi 

Permasalahan pokok yang penulis rasakan adalah disekitar kita banyak 

orang yang memiliki pemikiran bahwa pasta harus disajikan dengan cita rasa 

khas Italia juga, seperti carbonara, marinara, dan lainnya. Selain itu, 

umumnya pasta dijual di restoran menengah ke atas dengan harga dikisaran 

Rp50.000 ke atas. Membuat pasta sulit dijangkau oleh segala kalangan. 

Oleh karena itu, Pasta’lah menciptakan pasta dikombinasikan dengan 

cita rasa Indonesia dan menggunakan bahan premium namun dijual dengan 

harga yang terjangkau. Selain itu, kami juga memadukan pasta dengan pilihan 

sambal dan bumbu yang cocok dengan lidah masyarakat Indonesia seperti 

sambal matah dan rendang. 

Dengan ini, Pasta’lah harapkan bahwa masyarakat dapat menjangkau 

hidangan pasta lebih mudah dengan harga terjangkau dan menghilangkan 

pemikiran bahwa pasta adalah makanan mahal yang sulit dijangkau. Dan 

dengan harapan lainnya, yaitu cita rasa Indonesia terus dapat dilestarikan dan 

diperkenalkan terutama ke generasi sekarang ini. 
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4.3 Jenis Paket Menu 

Jenis daftar menu makanan yang Pasta’lah sediakan ada 3, yaitu:  

a) Spageti Sambal Matah 

Spageti 11, dengan bumbu dasar bawang putih, ayam panggang, dan 

sambal matah. 

Gambar 4.2 Spageti Sambal Matah 

b) Spageti rendang 

Spageti 11, dengan base bumbu rendang, dan rendang ayam. 

Gambar 4.3 Spageti Rendang 
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c) Macaroni Brulee Bomb 

Macaroni Bolognese, saus béchamel, dan dipping sambal matah. 

Gambar 4. 4 Macaroni Brulee Bomb 

4.4 Nilai Penjualan Perbulan 

Penjualan perbulan atau omset usaha perbulan adalah pendapatan secara 

keseluruhan dari hasil penjualan produk sebuah perusahaan tanpa adanya 

pengurangan biaya. Omset bisa disamakan dengan pendapatan kotor, 

dikarenakan omset belum dikurangi dengan biaya yang dikeluarkan sebagai 

biaya modal seperti biaya produksi, gaji pegawai dan juga biaya operasional 

lainnya. 
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Tabel 4. 1 Penjualan Perbulan Pasta’lah  

Berdasarkan pendapatan real usaha Pasta’lah di Bulan 1, dapat 

disimpulkan bahwa pendapatan perbulan Pasta’lah dari 3 menu yang 

ditawarkan di angka Rp9.280.000 dengan penjualan 464 porsi. Menu 

favorit yang menjadi best seller adalah Macaroni Brulee Bomb dengan 

penjualan di 256 porsi, kedua Spageti Sambal Matah di 128 porsi, dan 

Spageti Rendang di 80 porsi. 

 

4.5  Segmentasi Pasar 

Dalam memasarkan produk diperlukan segmentasi pasar agar dapat 

berkembang dan tertuju kepada konsumen yang memang dituju. Dengan 

adanya segmentasi pasar maka bisnis dapat berkembang dan menghasilkan 

keuntungan. 

Berikut ini merupakan segmentasi pasar Pasta’lah berdasarkan : 

a. Segmentasi Demografis  

Produk Pasta’lah ini menargetkan calon konsumen yang berusia 11-42 

tahun baik laki-laki maupun perempuan. 

b. Segmentasi Geografis 

Pasta’lah menargetkan calon konsumen yang tinggal/ berdomisili di 

daerah Jakarta dan Tanggerang.  
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c. Segmentasi Psikografis 

Produk Pasta’lah menyasar calon konsumen yang masih menempuh 

pendidikan atau sudah bekerja. 

Hal ini dikarenakan kedua kelompok tersebut memiliki gaya hidup 

yang cenderung sama dimana mereka memerlukan konsumsi yang mudah di 

santap dan dengan harga yang terjangkau ditengah kesibukan sehari-hari. 

Varian Macaroni Brulee Bomb yang penulis jual dibuat untuk orang-orang 

yang tidak bisa menyantap makanan yang pedas agar tetap dapat menikmati 

produk Pasta’lah.  

 

4.6 Kompetitor 

Tentu saja segala bisnis memiliki kompetitor yang bersaing dengan 

bisnis yang kita bangun. Karena itu, penulis melakukan riset terkait pihak 

mana saja yang berpotensi menjadi pesaing Pasta’lah mulai dari segi harga, 

menu yang disajikan, dan lokasi penjualan. 

Berikut ini adalah penjelasannya : 

1. Pastaria  

Pastaria by Legit Group merupakan restoran pasta pertama 

menjadi kompetitor dengan slogannya “Resto Quality Pasta In Your 

Own Home”. Pastaria dengan nama Instagram @pastaria.idn 

memiliki 48 cabang disekitar Jabodetabek dan cabang terdekat 

dengan alamat Gandaria Office Tower 8 Floor 3rd Jakarta, 

RT.10/RW.6, Kby. Lama Utara, Kec. Kby. Lama, Kota Jakarta 

Selatan, Daerah Khusus Ibukota Jakarta 12240. 
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Gambar 4.5 Pastaria 

Menu popular dan best seller di Pastaria adalah Spageti Tuna Garlic, 

Spageti Bolognese Brulee, Spageti Chicken Aglio Olio, dan Mac and 

Cheese. Range harga pasta yang dijual di Pastaria adalah Rp52.000 – 

Rp59.000. 

 

2. Almia Pasta 

Restoran pasta satu ini merupakan restoran yang menjual beraneka 

ragam olahan pasta hingga nasi goreng yang beroperasi di ojek online, 

salah satunya di aplikasi gojek (gofood). Almia pasta merupakan super 

partner yang direkomendasikan gojek bagi para pembeli di bagian pizza & 

pasta dengan ratings 4.8/5. Berlokasi di Jalan Kemajuan V RT 07 RW 04 

No. 15 Petukangam Selatan, Jakarta Selatan, DKI Jakarta jika 

dibandingkan dengan lokasi berjualan Pasta’lah berjarak sekitar 2,7 km. 

Gambar 4.6 Almia Pasta 

Menu yang disajikan berupa Spageti Chicken Aglio Olio, Spageti 

Bolognese, dan Mozzarella Cheese Stick dengan kisaran harga Rp 24,000 
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– Rp 35,000 untuk hidangan pembuka dan Rp 36,000 – Rp 47,000 untuk 

hidangan beratnya. 

3. Warung Pasta 

“Menyediakan pasta enak sejak 2006” merupakan slogan yang tertulis 

di sosial media Instagram dengan username @warungpasta milik warung 

pasta. Menu rekomen dan favorit di Warung Pasta adalah Chucky Flucky 

dan Meat Lover dikisaran harga Rp35.000 – Rp40.000. 

Gambar 4.7 Warung Pasta 

Warung pasta menyediakan sensasi tempat nongkrong dengan menu 

pasta dan juga kopi di 4 daerah, yaitu Kemang, Rawamangun, Depok, dan 

Bogor. Untuk cabang terdekat dengan Pasta’lah, yaitu Jl. Kemang Raya 

No.81, RT.2/RW.2, Bangka, Kemang, Kota Jakarta Selatan, Daerah 

Khusus Ibukota Jakarta 12730. 

 

4.7  Manajemen 

Manajemen dalam suatu usaha dapat diartikan sebagai kegiatan 

perencanaan dan pengerjaan yang betujuan untuk mencapai tujuan usaha itu 

sendiri. Terdapat 3 orang dibalik berdirinya usaha Pasta’lah, diantaranya 

Regina Darma Tanjung, Maximiliana Wijaya, dan Zhafira Annisa 

Cintawijaya. Di dalam tim Pasta’lah terdapat pembagian tugas yang 

menunjang proses berjalannya usaha, diantaranya manajemenn keuangan, 

marketing, produksi, distribusi, dan sumber daya manusia (SDM). 

Manajemen keuangan diatur oleh Mili, di mana mengatur jalan masuk dan 

keluarnya uang dengan harapan keuangan Pasta’lah dapat tetap stabil, teratur, 

dan terealisasikan dengan baik. Selanjutnya marketing dan distribusi, kendali 

akan menejemen ini diketuai oleh Cinta. Di mana memastikan bahwa 
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pemasaran produk terus berjalan dengan lancar sehingga pelanggan terus 

berdatangan hingga ke distribusi bahan baku dan distribusi produk agar 

sampai tepat waktu dan sampai pada sasaran yang tepat. Regina merupakan 

tokoh utama dalam produksi Pasta’lah karena Regina mengatur sebagian 

besar proses pembuatan produk, menjaga SOP dan kualitas, dan kestabilan 

rasa. 

 

4.8 Keuangan 

Anggaran Biaya usaha Pasta’lah yang diperlukan sebagai modal investasi 

awal, yaitu di Rp12.553.496. Biaya tersebut di estimasikan dari keseluruhan 

biaya dari peralatan penunjang dan peralatan habis pakai. 

Tabel 4.2 Anggaran Keuangan Pasta’lah 

4.9 Pencapaian  

Dalam suatu usaha, pasti terdapat target penjualan yang ingin dicapai. Oleh 

karena itu, Pasta’lah berekspansi dari daerah Jakarta Selatan, Jakarta Pusat, 

Jakarta Utara, Gading Serpong, hingga 59,5 km ke Bogor. Dengan penjualan 

tertinggi perhari, yaitu 65 porsi terdiri dari 62 Macaroni Brulee Bomb dan 3 

porsi Spageti Sambal Matah.  

Selain berjualan di kantin IP Trisakti, Pasta’lah juga telah menjadi salah 

satu pilihan variasi makan siang pekerja kantoran. Di mana Brulee Bomb 

menjadi opsi/pilihan menu favorit bagi kalangan pekerja. Penjualan Pasta’lah 

di area perkantoran pertama kali di hari Selasa, 7 November 2023 sebanyak 30 

porsi Macaroni Brulee Bomb. Pesanan ini dipesan oleh PT. Tritama Mega 

Persada yang berlokasi di Wisma BNI 46, Jakarta Pusat dengan omset sebesar 

Rp600.000.  

Kedua, penjualan Macaroni Brulee Bomb sebanyak 20 porsi di tanggal 

yang sama namun berbeda PT, yaitu PT. Arjuna Petrogas Indonesia Treasury 

Tower, SCBD, Jakarta Selatan dengan omset sebesar Rp400.000. 
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Penjualan di area perkantoran yang ketiga memiliki total 15 porsi, meliputi 

3 Spageti Sambal Matah, 3 Spageti Rendang, dan 9 Macaroni Brulee Bomb 

dengan omset sebesar Rp300.000. Dengan lokasi perkantoran di FWD 

Insurance Indonesia yang terletak di Pacific Century Place, SCBD, Jakarta 

Selatan. 

Pasta’lah mengikuti Trisakti Tourism Expo 2023 dan menjadi salah satu 

tenan yang terlaris dengan penjualan 50 porsi Macaroni Brulee Bomb dan total 

omset sebesar Rp1.000.000.  

Pasta’lah juga melayani pesanan ke daerah Tebet, Jakarta Selatan tepatnya 

di KORNAS salah satu pendukung partai. Dengan total pesanan sebesar 20 

porsi, yang terdiri dari 5 Spageti Sambal Matah, 5 Spageti Rendang, dan 10 

Macaroni Brulee Bomb. Total omset dari penjualan ini adalah Rp400.000. 

Selain daerah sekitar Jakarta, Pasta’lah pernah mengadakan penjualan di 

daerah Bogor dengan sistem pre-order dan pengantaran di hari Minggu, 29 

Oktober 2023. Dengan total pesanan 15 porsi, meliputi 4 Spageti Sambal 

Matah dan 11 Macaroni Brulee Bomb. 

Dan di lingkup kantin IP Trisakti, Pasta’lah melakukan penjualan rutin di 

setiap hari Senin, Selasa, Kamis, dan Jumat di jam 09.00 – 14.00 WIB. 

Pasta’lah memiliki beberapa pelanggan setia yang terus melakukan pembelian 

kembali. 
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BAB V 

NOBLE PURPOSE 

 

Noble purpose atau lebih mudah disebut dengan cita-cita mulia merupakan 

tujuan hidup suatu usaha yang tidak hanya menguntungkan bagi usaha itu sendiri, 

namun meningkatkan kesadaran bahwa pemahaman noble purpose juga dapat 

menguntungkan bagi sekitar lingkungan juga. Cita-cita merupakan impian dan 

keinginan dalam benak seseorang yang ingin dicapai suatu hari nanti dengan 

usaha dan kerja keras sebagai tujuan akhir. Namun jika cita-cita tersebut tidak 

hanya dapat dirasakan oleh diri sendiri melainkan dirasakan juga oleh lingkungan 

sekitar maka hal tersebut dapat disebut cita-cita mulia. 

Cita-cita mulia Pasta’lah dalam menjalankan usaha, yaitu 

memperkenalkan sekaligus melestarikan cita rasa nusantara. Di era globalisasi dan 

zaman modern  seperti sekarang, budaya-budaya asing tanpa disaring sangatlah 

mudah masuk ke Indonesia. Mulai dari gaya berpakaian, musik, maupun 

makanan. Seperti yang kita tahu, bahwa makanan khas Indonesia berbumbu kuat 

dan sangat sedap bukan hanya dinilai sebagai makanan yang enak namun 

memiliki nilai budaya yang tinggi. Dengan masuknya budaya asing dan 

mudahnya akses mengakibatkan generasi muda teralihkan fokus dengan budaya 

asing. Jika sebagai warga Indonesia melupakan budaya Negara sendiri dan 

mengagungkan budaya asing maka lambat laun budaya kita akan memudar. Oleh 

karena itu, pelestarian makanan nusantara sangatlah penting di era globalisasi ini. 

Selain itu, Pasta’lah menangkap bahwa pasta atau mie khas Italia ini 

kurang popular di segala kalangan di Indonesia. Banyak stigma bahwa pasta 

merupakan makanan mewah yang hanya dapat dikonsumsi di restoran menengah 

ke atas dengan cita rasa barat seperti carbonara, marinara, aglio olio, dan 

sebagainya. Dengan itu, Pasta’lah berinovasi untuk menggabungkan pasta 

khususnya spageti dan Macaroni dengan cita rasa Indonesia. Selain itu, dengan 

harga yang ekonomis yaitu Rp20.000.  Pasta’lah  menjual 3 varian menu, yaitu 

Spageti Sambal Matah, Spageti Rendang, dan Macaroni Brulee Bomb Matah yang 

cocok dengan lidah masyarakat Indonesia. Dengan inovasi yang ekonomis, unik, 
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dan enak masyarakat dengan mudah menjangkau pasta dan Pasta’lah sebagai 

UMKM melestarikan budaya Indonesia serta mendapat pendapatan/keuntungan. 
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BAB VI 

DISKRIPSI USAHA 

 

Deskripsi bisnis merupakan komponen perencanaan usaha yang bertujuan 

untuk menjelaskan secara singkat mengenai konsep bisnis dan bidang usaha yang 

akan dijalankan beserta potensi produk dan kemungkinannya untuk bertahan dan 

berkembang di masa depan.  

Melalui deskripsi bisnis, diharapkan semua pihak yang akan terlibat dalam 

bisnis akan mengetahui potensi dan arah pengembangan dari bisnis tersebut. 

Berikut ini diskripsi usaha secara singkat : 

a. Profil Usaha 

Usaha kuliner Pasta’lah merupakan UKM (usaha kecil menengah) yang 

dijalankan oleh 3 mahasiswi perhotelan Institut Pariwisata Trisakti kelas B 

angkatan 2020, yaitu Regina Darma Tanajung sebagai ketua, Maximiliana 

Wijaya sebagai anggota 1, dan Zhafira Annisa Cintawijaya sebagai anggota 2. 

Pasta’lah menggunakan salah satunya media sosial untuk melakukan 

pemasaran produk, diantaranya Instagram dengan username @pasta.lahh dan 

nomor telepon/whatsapp +62895320155699 yang bisa di kontak untuk 

melakukan pemesanan atau menanyakan produk Pasta’lah. 

Gerai utama Pasta’lah berlokasi di kantin Institut Pariwisata Trisakti 

dengan alamat Jl. IKPN Bintaro Tanah Kusir No.1, RT.4/RW.10, Bintaro, 

Kec. Pesanggrahan, Kota Jakarta Selatan, Daerah Khusus Ibukota Jakarta 

12330.  

Pasta’lah melakukan metode jualan secara offline atau langsung di hari 

Senin, Selasa, Kamis, dan Jumat dibuka jam 09.00 – 14.00 WIB. Selain itu, 

Pasta’lah juga menerima pesanan disekitar maupun diluar area IP Trisakti 

baik secara langsung maupun pre-order dengan minimal jumlah order 

tertentu sesuai dengan jarak pengantaran. 

b. Perkembangan Usaha 

Dimulai dari mata kuliah SKB di mana penulis pertama kali meluncurkan 

ide produk pasta dengan cita rasa nusantara dan peluang pasar dari pasta 

nusantara ini baik. Setelah melakukan beberapa kali percobaan produk, 
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Pasta’lah memutuskan untuk menggangkat cita rasa nusantara Sambal 

Matah, Bali dan Rendang, Padang. Kemudian Pasta’lah rebranding dari 

usaha pasta sebelumnya untuk mengubah citra brand kembali ketujuan 

semula agar lebih sukses. 

Dengan harga yang ekonomis namun tidak menurunkan kualitas dari 

produk,  Pasta’lah kini secara rutin melakukan penjualan. Memperkenalkan 

cita rasa nusantara digabungkan dengan pasta Italia sekaligus melestarikan 

budaya Indonesia kepada pelanggan. 

c. Jenis Produk 

Dengan segala pertimbangan, lahirlah Pasta’lah dengan 3 menu, yaitu 

Spageti Sambal Matah, Spageti Rendang, dan Macaroni Brulee Bomb. Harga 

yang ditawarkan yaitu  Rp 20,000 sama rata untuk semua menu yang 

Pasta’lah jual. Dengan harga di atas, Pasta’lah  menyajikan pasta, ayam 

panggang, dan tentunya bumbu khas Indonesia, yaitu sambal matah dan 

rendang dengan porsi yang cukup untuk orang dewasa sekali makan. Untuk 

menambah tekstur Pasta’lah  menyediakan emping melinjo yang cocok 

dipadukan dengan ayam, spageti, dan bumbu nusantara. Selain spageti, ada 

juga Macaroni Brulee Bomb yang terbuat dari Macaroni Bolognese dengan 

isian bechamel dan dibaluri dengan tepung panir serta di deep fried 

merupakan inovasi terbaru apalagi dicocol dengan sambal matah. Tekstur 

kenyal, asam Bolognese, asin gurih bechamel, dan crunchy dipadukan dengan 

sambal matah yang pedas, gurih dan segar.  

Penampilan yang menarik dengan porsi yang pas dan harga yang ramah di 

kantong maka produk Pasta’lah sepadan/worth it untuk dicoba.  
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d. Jadwal Kegiatan 

No. Kegiatan 
Oktober November Desember 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

1 Persiapan              

2 Pembuatan Usaha             

3 Proses Produksi             

4 
Monitoring dan 

Pemasaran 
     

       

5 Pembuatan Laporan Akhir             

Tabel 6.1 Jadwal Kegiatan Usaha Pasta’lah 
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BAB VII 

DESAIN PRODUK 

 

Sebelum mengeluarkan suatu produk tentunya ada proses perencanaan, 

pengeksekusian, hingga revisi sampai desain produk akhir sempurna dan siap 

disebar luaskan. Dari pembuatan desain produk ada yang harus diperhatikan, yaitu 

kegunaan dari produk, penampilan produk, dan harga produk. 

Produk Pasta’lah dikemas menggunakan paper bowl berwarna coklat 

dengan diameter tutup 13 cm, tinggi 6 cm, dan diameter mangkuk 11 cm dengan 

kapasitas 650 ml atau 22 oz. Kemasan yang digunakan semi eco craft karena 

mangkuk kemasan Pasta’lah  berbahan dasar karton yang dilaminasi bagian 

dalam (SPE) sehingga mangkuk kertas ini tahan terhadap panas dan dapat 

digunakan dalam microwave. Selain itu kemasan yang digunakan juga tahan 

terhadap minyak, air dan berkualifikasi food grade. Terdapat lubang kecil di 

bagian tutup kemasan untuk sirkulasi udara agar makanan yang disajikan tetap 

terjaga dan menghindari makanan basi sebelum waktunya.  

Cutleries atau alat makan yang Pasta’lah  pakai berbahan dasar plastik PS 

dengan warna transparan yang memiliki lebar 3,5 cm dan panjang 16 cm. 

Pasta’lah menggunakan perpaduan antara sendok dan garpu yang umumnya 

disebut spork dan dibungkus dengan plastik sehingga diberikan ke tamu dalam 

keadaan steril. Varian menu yang Pasta’lah sediakan berbahan dasar pasta dan 

Macaroni sehingga penggunaan spork dirasa lebih efisien dan multifungsi serta 

meminimalisir pengeluaran. 

Desain stiker yang Pasta’lah pilih berwarna dasar kuning dan merah yang 

mendeskripsikan warna dari pasta dan saus Bolognese itu sendiri, terdapat gambar 

garpu pada stiker dikarnakan pasta identik disantap menggunakan garpu dan juga 

dapat memberikan informasi secara sekitas tentang apa yang Pasta’lah jual tanpa 

harus membaca nama brand. Pemilihan gaya huruf pada stiker ialah Jeepers 

dengan aksen melting yang menggambarkan saus béchamel pada produk 

Pasta’lah. Pada stiker juga dicantumkan informasi terkait Pasta’lah seperti alamat 

media sosial, nomor telepon/Whatsapp, dan lokasi. Bentuk stiker Pasta’lah ialah 
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lingkaran yang diameter 4,5cm yang ditempelkan pada bagian tengan tutup 

kemasan. 

Gambar 7. 1 Desain Stiker Pasta’lah 

Yang terakhir ada proses plating dimana tahap ini merupakan proses 

menata dan mendekorasi makanan untuk menyempurnakan penyajian. Pasta’lah 

memikirkan sedemikian rupa agar penampilan pasta di dalam kemasan paper 

bowl tetap dapat terlihat appetizing sehingga pelanggan tidak kecewa saat 

membuka tutup kemasan produk Pasta’lah. Komponen utama menu spageti 

rendang dan sambal matah terdiri dari spageti, ayam, garnish/sambal, dan emping 

sehingga untuk tatanan di kemasan dimulai dari spageti di dasar, kemudian di tata 

ayam potong, dan disiram dengan sambal matah/rendang serta pemberian emping 

melinjo sebagai pemanis.  

Gambar 7. 2 Produk Pasta’lah  
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BAB VIII 

VALIDASI DESAIN 

 

Dalam desain produk bukan hanya estetika yang dilihat, namun ada faktor 

lain yang mempengaruhi seperti kegunaan dan juga harga. Jika penggunaan 

kemasan menarik dan cantik maka pelanggan akan lebih tertarik akan produk 

yang dijual, namun tidak semua Packaging yang dianggap cantik akan nyaman 

dan aman saat digunakan. Jika kemasan tersebut menarik dan unik serta nyaman, 

dari sisi penjual harus memikirkan lagi mengenai budget dan target pasar karena 

Packaging mempengaruhi harga jual produk. Dengan kemasan yang menarik, 

aman digunakan, nyaman, dan harga ekonomis maka dapat bersaing dengan 

kompetitor lainnya. 

Pasta’lah membandingkan 2 jenis kemasan untuk produk pasta dan 

berkonsultasi dengan dosen pembimbing, yang pertama paper bowl dengan 

pilihan warna coklat atau putih dan rice box coklat. Kualifikasi rice box adalalah 

bermaterial kraft paper 290 gram dengan laminasi dalam, food grade paper PE 

(dapat didaur ulang), eco friendly, dan tahan panas/microwave safe dengan harga 

jual Rp505/pcs. Untuk kualifikasi paper bowl adalah berbahan dasar kertas karton 

dengan lapisan di bagian dalam (SPE), food safe/grade quality, anti bocor/aman 

untuk makanan berkuah, tahan panas dan dingin, microwave safe dengan harga 

satuan Rp890/pcs. 

Dari segi harga, rice box jauh lebih murah dibandingkan dengan paper 

bowl namun dari segi pengunaan dan efisiensi paper bowl dirasa lebih aman. 

Karena rice box harus dilipat terlebih dahulu sebelum pengunaan sehingga 

terkesan ribet dan dari segi produk yang Pasta’lah jual tidak kering atau disebut 

lembab/sedikit berminyak sehingga pengunaan rice box akan ada indikator 

bocor/rembes. Sedangkan dari sisi paper bowl ada penutup yang kokoh serta rapat 

dan bersirkulasi sehingga makanan di dalam kemasan aman dan mangkuk yang 

kokoh anti bocor. Dari segi spesifikasi paper bowl menang, namun jika dilihat 

dari harga antara rice bowl dan paper bowl memiliki selisih harga, yaitu Rp385. 

Setelah melihat baik kelebihan dan kekurangan antara 2 kemasan tersebut, 

Pasta’lah memutuskan untuk memilih paper bowl sebagai kemasan produk. 
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Walaupun harga per kemasan lebih mahal Rp385 namun dari segi keamanan dan 

kenyamanan lebih aman sehingga pelanggan akan merasa lebih nyaman. 

Kemudian setelah fix menggunakan paper bowl Pasta’lah membandingkan 2 

warna paper bowl putih dan coklat dicocokkan dengan produk yang dijual dan 

beberapa faktor lainnya. Paper bowl putih memberi kesan bersih dan membuat 

warna dari pasta dan saus lebih menonjol sehingga cocok jika dipadukan. Namun, 

bagian paper bowl yang memiliki lapisan hanya di bagian dalam sehingga saat 

proses plating bagian luar paper bowl putih rentan terkena saus dan minyak 

sehingga memberi kesan kemasan yang kotor. Oleh karena itu, Pasta’lah 

memutuskan untuk menggunakan paper bowl coklat dengan tutup bening dan 

stiker logo Pasta’lah berserta beberapa informasi seperti nomor telepon dan sosial 

media. 

Saat dilakukannya bimbingan di hari kemudian dengan dosen 

pembimbing, Pasta’lah menggunakan paper bowl berwarna coklat beserta dengan 

produk yang akan dinilai. Dan setelah ditinjau, hasilnya memuaskan dan tidak ada 

yang perlu diperbaiki lagi. Dari segi penampilan, efisiensi, kegunaan, dan juga 

harga sudah pas serta cocok dengan produk Pasta’lah. 

Gambar 8.1 Bimbingan Validasi Desain 
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BAB IX 

UJICOBA PRODUK 

  

Pada tahap awal, ide penggabungan pasta Italia dengan cita rasa Indonesia 

berawal dari mata kuliah SKB Kewirausahaan semester 4. Kemudian ide tersebut 

Pasta’lah kembangan dari segi rasa dan penampilan serta harga. Dari beberapa 

menu yang diluncurkan saat SKB, Pasta’lah mengeliminasi beberapa menu yang 

dirasa kurang diminati. Diantaranya Pasta Acar Kuning dan Pasta Dabu-dabu 

kemudian melanjutkan Pasta Sambal Matah sebagai menu pertama. 

Salah satu anggota Pasta’lah berasal dari Sumatera Barat, Padang maka 

dari itu Pasta’lah mencetuskan ide Pasta Rendang Ayam dan Ikan Tongkol 

dengan topping daun bawang selanjutnya melakukan uji coba dan meminta 

pendapat ahli. Pada tahap percobaan awal rendang yang dihasilkan terlalu kering 

sehingga saat dikombinasikan dengan pasta bumbu tidak dapat menyelimuti pasta 

dan rasa yang dihasilkan kurang maksimal. Sedangkan rendang tongkol tidak 

cocok jika dikombinasikan dengan pasta. Di percobaan kedua, Pasta’lah 

mengubah resep bumbu dengan menambahkan kuantitas santan sehingga 

menghasilkan konsistensi tekstur bumbu rendang yang seimbang namun rasa dan 

aroma rempah kurang terasa bila disatukan dengan pasta. Di tahap terakhir uji 

coba, Pasta’lah menambahkan rempah yang sebanding dengan santan 

menghasilkan konsistensi rasa dan bumbu yang pas. 

Pasta’lah tidak melakukan perubahan dari segi rasa untuk pasta sambal 

matah, namun terdapat perubahan dari segi pengemasan. Di mana saat mata kuliah 

SKB pasta sambal matah dibungkus dengan daun pisang serta dibakar, sedangkan 

Pasta’lah mengemas pasta sambal matah dengan paper bowl. Hal itu dikarenakan 

Pasta’lah ingin meminimalisir biaya pengemasan dan waktu pengerjaan. Selain 

dari segi pengemasan, Pasta’lah menambahkan condiment emping melinjo pada 

setiap menu spageti sebagai pelengkap sekaligus menambah tekstur crispy.  

Tidak hanya spageti, Pasta’lah juga menambahkan variasi menu dari 

Macaroni berupa Macaroni Brulee Bomb. Umumnya Brulee merupakan spageti 

Bolognese yang disajikan dengan saus béchamel yang di torch dalam wadah 

alumunium foil. Namun Pasta’lah mengkreasikannya dengan mengganti spageti 
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menjadi Macaroni dan membentuknya menjadi bola. Sehingga disebut sebagai 

“bomb” yang selanjutnya dicoating dan digoreng. Selain itu, Pasta’lah 

menggabungkannya dengan sambal matah untuk mempertahankan slogan 

Pasta’lah dan daya tarik tersendiri bagi konsumen.  

Pada percobaan penjualan pertama, Pasta’lah menggunakan ayam yang 

diungkap bersamaan dengan bumbu rendang. Namun, untuk meminimalisir waktu 

Pasta’lah  mengganti ayam rendang dengan ayam panggang yang sama pada 

menu spageti sambal matah. Perbedaan antara menu spageti rendang ayam dan 

sambal matah ialah pada proses pemanggangan ayam, dimana pada varian 

rendang ayam dipanggang dengan bumbu rendang. 

Setelah selesai penyempurnaan menu, Pasta’lah melanjutkan untuk 

penyempurnaan dari segi desain Packaging. Setelah berdiskusi dengan ahli, 

Pasta’lah memutuskan untuk menggunakan paperbowl ukuran 650 ml berwarna 

putih tetapi setelah diaplikasikan paper bowl putih rawan kotor. Maka dari itu, 

Pasta’lah mengganti paper bowl putih menjadi paper bowl coklat. Menyesuaikan 

ukuran tutup kemasan, Pasta’lah mencoba 3 ukuran stiker, yaitu 3 cm, 4,5 cm, 

dan 5 cm yang kemudian menghasilkan keputusan bahwa 4,5 cm merupakan 

ukuran yang pas. Untuk alat makan, Pasta’lah menyediakan spork untuk menu 

Macaroni Brulee Bomb dan sumpit untuk menu spageti yang sudah dibungkus 

plastik sehingga steril.  

 

Gambar 9. 1 Packaging dan Cutleries 
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BAB X 

PENGUJIAN PRODUK AKHIR DAN PRODUK MASAL 

 

 Pada tahap ini Pasta’lah menguji Lab Organoleptik produk – produk yang 

akan dijual yaitu Spageti Ayam Rendang, Spageti Ayam Sambal Matah, dan 

Macaroni Brulee Bomb dengan panelis yang berjumlah 30 panelis. Uji 

Organolebtik yang diadakan IP Trisakti sendiri terbagi menjadi dua diantaranya 

Uji Sensoris dan Hedonik yang masing – masing mempunyai empat indikator 

penilaian yaitu: 

1. Hedonik 

a) Rasa secara keseluruhan setiap produk 

b) Tekstur secara keseluruhan setiap produk 

c) Penampilan secara keseluruhan setiap produk 

d) Aroma secara keseluruhan setiap produk 

2. Sensoris 

a) Tingkat Rasa dengan empat pilihan penilaian yaitu Sangat Tidak Asin 

(STA), Tidak Asin (TA), Asin (A), dan Sangat Asin (SA) 

b) Tingkat Tekstur Pasta dengan empat pilihan penilaian yaitu Sangat 

Tidak Kenyal (STK), Tidak Kenyal (TK), Kenyal (K), dan Sangat 

Kenyal (SK) 

c) Tingkat Aroma Bumbu dengan empat pilihan penilaian yaitu Sangat 

Tidak Beraroma (STB), Tidak Beraroma (TB), Beraroma (B), dan 

Sangat Beraroma (SB) 

d) Tingkat Kepedasan dengan empat pilihan penilaian yaitu Sangat Tidak 

Pedas (STP), Tidak Pedas (TP), Pedas (P), dan Sangat Pedas (SP) 
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Berikut adalah diagram hasil Uji Hedonik semua varian produk Pasta’lah. 

10.1. Rasa  

 

Gambar 10. 1  Hasil Uji Hedonik Rasa Spageti Rendang 

 

Gambar 10. 2 Hasil Uji Hedonik Rasa Spageti Sambal Matah 

 

Gambar 10. 3 Hasil Uji Hedonik Rasa Macaroni Brulee Bomb 
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Dapat disimpulkan dari diagram diatas bahwa mayoritas responden 

menyukai rasa dari Spageti Rendang Ayam, Spageti Ayam Sambal Matah, 

dan Macaroni Brulee Bomb. Macaroni Brulee Bomb mendapatkan 

peringkat tertinggi dengan 77% panelis memilih 4 (Sangat Suka) dan 23% 

memilih 3 (suka). Selanjutnya Spageti Sambal Matah dengan 60% panelis 

memilih 4 (sangat suka), 33% memilih 3 (suka) dan 7% memilih 2 (tidak 

suka). Yang terakhir Spageti Rendang dengan 33% panelis memilih 4 

(sangat suka), 57% memilih 3 (suka) dan 10% memilih 2 (tidak suka). 

Alasan para panelis tersebut menyukai rasa dari ketiga produk Pasta’lah 

karena cita rasa yang disajikan cocok dengan selera para panelis.  

10.2. Tekstur  

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 10. 4 Hasil Uji Hedonik Tekstur Spageti Rendang 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 10. 5 Hasil Uji Hedonik Tekstur Spageti Sambal Matah 

 

 

 



41 

 

 

0% 0%

23%

77%

Tekstur Makaroni Brulee Bomb  

1

2

3

4

0% 0%

50%50%

Penampilan Keseluruhan Spageti Rendang 

1

2

3

4

 

 

 

 

 

 

Gambar 10. 6 Hasil Uji Hedonik Tekstur Macaroni Brulee Bomb 

Dapat disimpulkan dari diagram diatas bahwa responden sangat 

menyukai tekstur dari pasta yang Pasta’lah masak. Macaroni Brulee 

Bomb mendapatkan peringkat tertinggi dengan 77% panelis memilih 4 

(Sangat Suka) dan 23% memilih 3 (suka). Selanjutnya Spageti Sambal 

Matah dengan 53% panelis memilih 4 (sangat suka) dan 47% memilih 3 

(suka). Yang terakhir Spageti Rendang dengan 47% panelis memilih 4 

(sangat suka), 47% memilih 3 (suka) dan 6% memilih 2 (tidak suka). 

Alasan para panelis tersebut menyukai tekstur dari ketiga produk 

Pasta’lah dikarenakan tekstur pasta yang disajikan sangat sesuai/ al dente. 

 

10.3. Penampilan Keseluruhan  

Gambar 10. 7 Hasil Uji Hedonik Penampilan Spageti Rendang 
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Gambar 10. 8 Hasil Uji Hedonik Penampilan Spageti Sambal Matah 

 

Gambar 10. 9 Hasil Uji Hedonik Penampilan Macaroni Brulee Bomb 

Dapat disimpulkan dari diagram diatas bahwa responden sangat menyukai 

tampilan keseluruhan dari produk-produk Pasta’lah terbukti dari persenan angka 

yang memilih nilai 3 dan 4 melebihi 50%. Dapat disimpulkan dari diagram diatas 

bahwa responden sangat menyukai penampilan keseluruhan dari pasta yang 

Pasta’lah masak. Macaroni Brulee Bomb mendapatkan peringkat tertinggi dengan 

73% panelis memilih 4 (Sangat Suka) dan 27% memilih 3 (suka). Selanjutnya 

Spageti Sambal Matah dengan 60% panelis memilih 4 (sangat suka), 37% 

memilih 3 (suka) dan 3% memilih 2(tidak suka). Yang terakhir Spageti Rendang 

dengan 50% panelis memilih 4 (sangat suka) dan 50% memilih 3 ( suka). Alasan 

para panelis tersebut menyukai penampilan keseluruhan dari ketiga produk 

Pasta’lah dikarenakan tampilannya yang menarik, bersih dan higienis. 
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10.4. Aroma  

Gambar 10. 10 Hasil Uji Hedonik Aroma Spageti Rendang 

Gambar 10. 11 Hasil Uji Hedonik Aroma Spageti Sambal Matah 

 

Gambar 10. 12 Hasil Uji Hedonik Aroma Macaroni Brulee Bomb 

Dapat disimpulkan dari diagram diatas bahwa aroma dari Spageti Rendang 

Ayam, Spageti Ayam Sambal Matah, dan Macaroni Brulee Bomb mendapatkan 

nilai yang memuaskan. . Spageti Rendang mendapatkan peringkat tertinggi 
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dengan 73% panelis memilih 4 (Sangat Suka) dan 27% memilih 3 (suka). 

Selanjutnya Spageti Sambal Matah dengan 60% panelis memilih 4 (sangat suka), 

33% memilih 3 (suka) dan 7% memilih 2(tidak suka). Yang terakhir Macaroni 

Brulee Bomb dengan 50% panelis memilih 4 (sangat suka) dan 50% memilih 3 ( 

suka). Alasan para panelis tersebut menyukai aroma dari ketiga produk Pasta’lah 

dikarenakan bumbu yang digunakan sepadan dengan pasta sehingga menghasilkan 

aroma menonjol.  

Berikut adalah diagram hasil Uji Sensoris semua varian produk Pasta’lah  

10.5. Tingkat Rasa  

Gambar 10. 13 Hasil Uji Sensoris Tingkat Rasa Spageti Rendang 

Gambar 10. 14 Hasil Uji Sensoris Tingkat Rasa Spageti Sambal Matah 
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Gambar 10. 15 Hasil Uji Sensoris Tingkat Rasa Macaroni Brulee Bomb 

Dapat disimpulkan bahwa tingkat rasa dari produk-produk Pasta’lah  

dikategorikan sesuai karena Spageti Rendang mendapatkan nilai dengan 50% 

panelis memilih TA (Tidak Asin) dan 47% memilih A (Asin). Selanjutnya Spageti 

Sambal Matah dengan 77% panelis memilih A (Asin), 20% memilih TA (Tidak 

Asin) dan 3% memilih SA (Sangat Asin). Yang terakhir Macaroni Brulee Bomb 

dengan 70% panelis memilih A (Asin) dan 30% memilih TA (Tidak Asin). Alasan 

para panelis tersebut menyukai rasa dari ketiga produk Pasta’lah karena rasa pada 

produk-produk sebanding. 

 

10.6. Tingkat Tekstur  

 

Gambar 10. 16 Hasil Uji Sensoris Tingkat Tekstur Spageti Rendang 
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Gambar 10. 17 Hasil Uji Sensoris Tingkat Tekstur Spageti Sambal Matah 

Gambar 10. 18 Hasil Uji Sensoris Tingkat Tekstur Macaroni Brulee Bomb 

Dapat disimpulkan bahwa tektur pasta yang Pasta’lah  jual dikategorikan 

Kenyal atau sepadan dibuktikan dari hasil diagram diatas mayoritas responden 

banyak memilih nilai Kenyal (K) dengan nilai 73% untuk Spageti Rendang, 77% 

untuk Spageti Sambal Matah, dan 63% untuk Macaroni Brulee Bomb. 

 

  

0%

10%

77%

13%

Tingkat Tekstur Pasta Sambal Matah    

STK

TK

K

SK



47 

 

 

10.7. Tingkat Aroma  
 

 

Gambar 10. 19 Hasil Uji Sensoris Tingkat Aroma Bumbu Spageti Rendang 

 

Gambar 10. 20 Hasil Uji Sensoris Tingkat Aroma Bumbu Spageti Matah 

 

Gambar 10. 21 Hasil Uji Sensoris Tingkat Aroma Bumbu Macaroni Brulee 

Bomb 

Dapat disimpulkan dari diagram diatas mayoritas responden menilai 

produk-produk Pasta’lah  beraroma (B) dengan nilai 67% untuk Spageti 

Rendang, 53% untuk Spageti Sambal Matah, dan Macaroni Brulee Bomb 63%. 
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10.8. Tingkat Kepedasan  

 

Gambar 10. 22 Hasil Uji Sensoris Tingkat Kepedasan Spageti Rendang 

 

Gambar 10. 23 Hasil Uji Sensoris Tingkat Kepedasan Spageti Sambal Matah 

 

Gambar 10. 24 Hasil Uji Sensoris Tingkat Kepedasan Macaroni Brulee Bomb 

Dapat disimpulkan dari diagram diatas bahwa produk Spageti Rendang 

Ayam memperoleh 47% P (Pedas) dan TP (Tidak Pedas), Spageti Sambal Matah 

memperoleh 60% P (Pedas), dan Macaroni Brulee Bomb memiliki tingkat 

kepedasan 60% TP (Tidak Pedas). 
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10.9. Tingkat Penampilan Keseluruhan  

Gambar 10. 25 Hasil Uji Sensoris Tingkat Penampilan Keseluruhan Spageti 

Rendang 

Gambar 10. 26 Hasil Uji Sensoris Tingkat Penampilan Keseluruhan Spageti 

Matah 

 

Gambar 10. 27 Hasil Uji Sensoris Tingkat Penampilan Keseluruhan 

Macaroni Brulee Bomb 
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Melihat diagram diatas, dapat disimpulkan bahwa mayoritas panelis 

tertarik pada produk Pasta’lah  hal itu dibuktikan Spageti Rendang memiliki 

nilai 53% M (Menarik) dan 47% SM (Sangat Menarik), Spageti Sambal Matah 

memiliki nilai 60% SM (Sangat Menarik) dan 34% M (Menarik), dan 

Macaroni Brulee Bomb memiliki nilai 60% SM (Sangat Menarik) dan 37% M 

(Menarik). Selain itu, banyak pertanyaan mengenai kapan Pasta’lah  memulai 

penjualan produk di kantin IP Trisakti dengan begitu dapat disimpulkan pula 

bahwa besarnya rasa antusias panelis dan calon pembeli terhadap produk – 

produk buatan Pasta’lah . 
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BAB XI 

SEGMENTASI PASAR 

 

Segmentasi pasar adalah strategi pemetaan target konsumen berdasarkan 

karakteristik, kebutuhan, ataupun perilakunya agar perusahaan mampu mengenali 

kelompok konsumen tersebut dengan lebih baik. Hal ini bertujuan agar penulis 

dapat mengetahui target konsumen yang tepat untuk Pasta’lah sehingga 

mendapatkan hasil secara optimal dan memiliki efektifitas pemasaran yang tinggi. 

Lingkungan eksternal merupakan hal yang tidak dapat di kendalikan, sehingga 

semua bisnis harus bisa menyesuaikan diri dari ancaman yang ada. Peluang bisnis 

dari “Pasta’lah ” cukup besar dikarenakan tidak banyak yang menjual pasta 

dengan cita rasa Indonesia dengan kualitas premium dan harga yang terjangkau. 

“Pasta’lah” memiliki keunggulan dari segi harga varian produk. Pasta’lah 

menjual 3 varian pasta yaitu Spageti Sambal Matah, Spageti Rendang, dan 

Macaroni Brulee Bomb dimana varian-varian terserbut jarang dijual oleh pesaing 

lainnya dengan harga yang sangat terjangkau yaitu Rp20.000. Aspek tersebut 

merupakan daya tarik yang dimiliki usaha ini dan membedakan produk kami dari 

pesaing lainnya.  

Dalam memasarkan produk diperlukan segmentasi pasar agar dapat 

berkembang dan tertuju kepada konsumen yang memang dituju. Dengan adanya 

segmentasi pasar maka bisnis dapat berkembang dan menghasilkan keuntungan.  

Berikut ini merupakan segmentasi pasar Pasta’lah berdasarkan : 

1. Segmentasi pasar berdasarkan demografi 

Yang di maksud segmentasi pasar berdasarkan demografi adalah 

pembagian pasar ke dalam sebuah kelompok berdasarkan variabel-variabel, 

umumnya mengelompokkan usia, jenis kelamin, pendidikan, penghasilan, 

dan pekerjaan. Pasta’lah menargetkan pelanggan di usia 11 – 42 tahun, 

baik laki-laki maupun perempuan, profesi sebagai mahasiswa/i, karyawan, 

atau dosen, dengan penghasilan setara dengan UMR (upah minimum 

regional).   
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Gambar 11. 1 Hasil Kuisioner Usia Responden 

Gambar 11. 2 Hasil Kuisioner Jenis Kelamin Responden 

 Dari hasil kuisioner diatas dapat disimpulkan bahwa mayoritas 

pembeli produk Pasta’lah berusia 17-25 tahun (72%) dengan jenis 

kelamin laki-laki sebanyak 42% dan perempuan sebanyak 58%. 

2. Segmentasi pasar berdasarkan geografis 

Geografis adalah letak daerah dilihat dari bumi yang dapat diartikan 

segmentasi pasar berdasarkan geografis mengacu pada kelompok calon 

konsumen pada desa, kecamatan, kota, kabupaten, dan provinsi. Dilihat 

dari tempat Pasta’lah  berjualan, yaitu Institut Pariwisata Trisakti maka 

target utamanya merupakan pelanggan dengan domisili Jalan IKPN Tanah 

Kusir, Bintaro, Jakarta Selatan, Kec. Pesanggrahan, DKI Jakarta. 
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Gambar 11. 3  Hasil Kuisioner Pekerjaan Responden 

 

 

Gambar 11. 4 Hasil Kuisioner Domisili Responden 

Dari hasil kuisioner diatas dapat disimpulkan bahwa mayoritas pembeli produk 

Pasta’lah berdomisili di Jakarta (61,7%), Bandung (13,3%), Bogor (13,3%), dan 

Tangerang sebesar (11,7%). 

 

3. Segmentasi pasar berdasarkan psikografi 

Target pasar psikografi dapat dikelompokkan berdasarkan gaya hidup, minat 

masyarakat, kepribadian, dan kelas sosial dikarenakan suatu kelompok 

masyarakat tertentu cenderung menunjukkan perbedaan terhadap pilihan 

tergantung dengan gaya hidup, dsb. Pasta’lah fokus dengan target pasar pelajar, 

mahasiswa/i, dan pekerja dikarenakan target pasar tersebut cenderung memiliki 

kebiasaan hidup yang sama. Di mana generasi milenial dan generasi Z telah 

mengenal sosial media dan internet sehingga pemasaran Pasta’lah lewat 

Instagram mudah dilihat. Mereka pun memiliki kesibukan dan pola hidup yang 
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mirip sehingga makanan yang mudah dijangkau dengan harga ekonomis dan 

tentunya inovatif cenderung diminati 

 

 

 

Gambar 11. 5 Hasil Kuisioner Penghasilan Per Bulan Responden 

 

Gambar 11. 6 Hasil Kuisioner Pendidikan Responden 

Dari hasil kuisioner diatas dapat disimpulkan bahwa mayoritas pembeli 

produk Pasta’lah mayoritas berpenghasilan kurang dari Rp3.000.000 sebanyak 

40% dan masing-masing 30% berpenghasilan Rp3.000.000 sampai lebih dari 

Rp6.000.000. 
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BAB XII 

ANALISIS PESAING 

 

SWOT Analysis adalah sebuah cara untuk mengevaluasi dan mendeteksi 

kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman bagi suatu bisnis secara berkala. 

SWOT terdiri dari Strenght (Kekuatan), Weakness (kelemahan), Opportunity 

(Peluang), Threats (Ancaman).  

Strength (kekuatan) dan Weakness (kelemahan) adalah berasal dari 

internal bisnis, hal tersebut dapat dapat di kontrol dan dapat berubah. Opportunity 

(peluang) dan Threats (ancaman) adalah hal eksternal yang mempengaruhi bisnis 

atau hal-hal yang terjadi diluar perusahaan pada pasar yang lebih besar. 

Memanfaatkan peluang dapat melindungi bisnis dari ancaman tetapi tidak dapat 

mengubahnya. 

INTERNAL STRENGTH WEAKNESSES 

Memiliki nilai produk yang 

kuat 

Belum ada layanan 

pengiriman ke luar kota 

Memiliki tim dengan SDM 

berkualitas dalam hal 

pendidikan, keterampilan, dan 

jaringan 

Kurangnya tenaga kerja 

sehingga menghambat 

kuantitas produksi 

Produk unik dengan kemasan 

menarik 

Terjadinya 

ketidaksinambungan antara 

penjualan di area IP Trisakti 

dan pesanan area luar 

Harga terjangkau dan 

ekonomis bagi segala kalangan 

Tidak adanya penjualan dan 

pengiriman via aplikasi 

online sehingga 

menghambat jangkauan 

pemasaran 

EKSTERNAL OPPORTUNITY THREATS 

Kondisi pasar yang terus 

berkembang 

Persaingan ketat antar bisnis 

sejenis 

55 

 



56 

 

 

 Trend makanan fusion yang 

sedang naik daun 

Perubahan perilaku 

konsumen 

Banyak event yang dapat 

dimanfaatkan untuk 

perkembangan bisnis 

Harga bahan baku yang 

tidak stabil  

Tabel 12. 1 SWOT 

Dalam bidang ekonomi dan bisnis, persaingan atau kompetisi adalah hal 

yang wajar dimana bersaingnya para penjual yang sama-sama bw erusaha 

mendapatkan keuntungan, target pasar, dan jumlah penjualan. Para penjual 

biasanya berusaha mengungguli persaingan dengan membedakan harga, produk, 

distribusi dan promosi. Selain itu, setiap bisnis ataupun usaha pasti memiliki 

keunikannya tersediri agar dapat unggul dari para kompetitor. Setiap perusahaan 

biasanya mencari tahu terlebih dahulu mengenai kekurangan dan kelebihan 

pesaing baik dari segi produk, kualitas pelayanan, dan harga agar dapat 

memasarkannya dengan cara yang lebih efektif. Berikut kelemahan dan kelebihan 

yang ditemukan oleh Pastalah terkait dengan produk pesaing:  

1. Pastaria  

Pastaria mendapatkan rating yang cukup kecil yakni 2.5-3.9 dan 

mendapatkan cukup banyak komentar negative dari segi pelayanan dan 

kualitas produk. Maka dari situ dapat simpulkan bahwa kelebihan dan 

kekurangan yang dimiliki oleh Pastaria ialah sebagai berikut:  

a. Kelebihan  

Pastaria memiliki varian menu yang cukup bervariatif mulai dari 

spageti Bolognese, mac and cheese, spageti tuna, dan masih banyak 

lainnya. Pastaria juga sudah mendaftarkan bisnisnya di beberapa platform 

online dan memiliki banyak cabang sehingga lebih mudah didapatkan.  

b. Kekurangan  

Kualitas pelayanan yang diberikan kurang maksimal dapat terlihat dari 

beberapa customer yang mengeluh karena mengantri cukup lama. Selain 

itu, terdapat beberapa orderan salah yang dikarenakan oleh kelalaian 

karyawan disana. Harga yang ditawarkan pun cukup mahal yakni 
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Rp.52.000- Rp.59.000. Harga tersebut cukup tinggi jika dibandingkan 

dengan pesaing lainnya seperti Almia Pasta dan Warung Pasta. 

2. Almiah Pasta 

Banyak pembeli yang memberikan kritik perihal bumbu daripada pastanya 

yang kurang meresap dan juga tidak sesuai dengan yang diinginkan pembeli. 

Penjual merespon kritik tersebut dengan cepat dan memberikan penjelasan 

terkait menu yang di pesan serta memberikan permintaan maaf. Namun, 

banyak juga pembeli yang memberikan komentar positif terkait Alamia Pasta 

dan memberikan penilaian yang cukup baik. Maka dari situ dapat simpulkan 

bahwa kelebihan dan kekurangan yang dimiliki oleh Almia Pasta ialah 

sebagai berikut: 

a. Kelebihan  

Pasta mendapatkan bintang yang cukup tinggi di salah satu platform 

online yakni 4.8. Cukup banyak yang mengatakan bahwa produk yang 

dijual oleh Almia Pasta mempunyai rasa yang enak walalupun ada 

beberapa kekurangan. Harga yang ditawarkan pun cukup terjangkau 

yakni mulai dari Rp.35.000- Rp.50.000. 

b. Kekurangan  

Pembelian harus dilakukan dengan cara order online, karena tidak 

adanya tempat untuk makan langsung. Selain itu terdapat beberapa 

komentar yang mengatakan bahwa produk yang dijual kurang enak 

seperti terlalu berminyak, kulit terlalu keras, dan terlalu asam. 

3. Warung Pasta  

Warung Pasta mendapatkan rating yang cukup tinggi yakni 4.3 tetapi 

mendapatkan cukup banyak komentar negative dari segi pelayanan dan 

kualitas produk. Maka dari situ dapat simpulkan bahwa kelebihan dan 

kekurangan yang dimiliki oleh Pastaria ialah sebagai berikut:   
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a. Kelebihan  

Warung pasta menjual beberapa jenis hidangan seperti pasta panggang, 

pasta kuah, nasi panggang, dan juga pizza. Hal itu menjadi salah satu 

keunggulan Warung Pasta dimana konsumen mempunyai banyak pilihan 

makanan. Selain banyak, varian yang disajikan pun cukup unik seperti 

Pasta kuah Tom Yum Seafood dan Pasta Kuah Spicy Beef/ Chicken. Harga 

yang di tawarkan pun realtif terjangkau yaitu mulai dari Rp25.000-          

Rp 52.000  

b. Kekurangan  

Dapat dilihat dari komentar customer yang datang, dapat disimpulkan 

bahwa manajemen waktu Warung Pasta kurang baik karena banyaknya 

komplain tentang waktu penyajian makanan. Kurangnya quality control 

pun menjadi kelemahan Warung Pasta dimana Warung Pasta seharusnya 

memiliki keunggulan di bidang pasta tetapi sebaliknya Warung Pasta 

mendapatkan komentar tentang tekstur pasta yang terlalu keras.   
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BAB XIII 

PROMOSI 

 

Menurut Siswanto (2017) Penjualan merupakan cara seorang penjual dapat 

memberikan kepuasan atas kebutuhan dan apa yang diinginkan konsumen 

sehingga manfaat baik dari penjual atau pembeli dapat saling menguntungkan, dan 

pemasaran menurut Kotler (2009) merupkan proses seorang individu dalam 

memenuhi dan memahami kebutuhan manusia sebagai makhluk sosial yang 

bersifat mutualisme atau saling menguntungkan. Selain itu, strategi pemasaran 

merupakan suatu paham dimana pemasaran diharapkan dapat menciptakan sebuah 

nilai sehinga dapat mendapatkan hasil. Strategi ini sebagai sebuah sistem yang 

memuat berbagai relasi guna melakukan perencanaan dan untuk menetapkan 

harga sampai terjadinya promosi dan mendistribusikan produk yang berguna 

untuk kepuasan konsumen.  

Dikutip dari buku yang ditulis oleh Rusman Latief tentang Penjualanan Produk 

(2018) menjelaskan elemen-elemen strategi pemasaran yang dikenal juga sebagai 

sttategi 4P yaitu Produk, Price, Place, dan Promotion yang Pasta’lah jabarkan 

sebagai berikut : 

1. Produk 

Pasta’lah memproduksi hidangan fushion food Italia dan Indonesia baik 

secara matang maupun frozen. Produk yang dibuat selalu menggunakan 

bahan-bahan berkualitas dan sama sekali tidak menggunakan bahan 

pengawet. Keunggulan produk Pasta’lah ialah varian menu yang enak, 

unik, dan baru di lidah masyarakat Indonesia serta semua kalangan bisa 

menikatinya. 

2. Price 

Pasta’lah membuka harga jual yang terjangkau bagi seluruh kalangan. 

Untuk menu Spageti Rendang Ayam seharga Rp20.000, Spageti Ayam 

Sambal Matah seharga Rp20.000 dan Macaroni Brulee Bomb seharga 

Rp20.000. 
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Agar memudahkan calon konsumen untuk mengetahui informasi terkait 

harga, Pasta’lah mencantumkan tarif harganya pada lembaran menu, 

spanduk, dan Roll Banner yang tercetak besar. 

3. Place 

Tempat produksi Pasta’lah ini berada pada Kota Jakarta Selatan karena 

lokasinya strategis pada beberapa lokasi pasar-pasar tradisional dan juga 

berdekatan dengan lokasi kampus para anggota Pasta’lah yaitu di Institut 

Pariwisata Trisakti. Pasta’lah memasarkan produk makanannya secara 

online dan offline yaitu membuka gerai yang berlokasi di kantin Institut 

Pariwisata Trisakti. 

4. Promotion 

Pastalah menggunakan media sosial untuk melakukan promosi produk-

produknya diantaranya ialah Instagram dan Whatsapp yang secara rutin 

membagikan postingan story pada kedua platform berisikan informasi jam 

hari dan jam buka gerai Pasta’lah di kantin Institut Pariwisata Trisakti, 

selain itu pastalah juga menerima orderan melalui kedua platform tersebut 

untuk  pesanan pre-order. 

Cara lainnya untuk menjadikan pelanggan menjadi loyal antara lain 

memberikan produk yang sempurna (tidak cacat) baik secara rasa, tekstur, 

kemasan, dan ketepatan pemesadnan, menyediakan pilihan antara matang 

atau mentah untuk produk Macaroni Brulee Bomb demi memenuhi 

kebutuhan dan kepuasan pelanggan, jika ada komplain maka Pasta’lah  

akan menyeselaikan keluhan tersebut sesegera mungkin dengan mencari 

solusi dan mengevaluasi agar tidak terulang kembali. 

  

 

  



61 

 

 

BAB XIV 

OPERASIONAL USAHA 

 

14.1 Pembelanjaan Investasi Barang Modal 

Untuk memulai sebuah bisnis dibutuhkan modal atau investasi 

awal. Jenis-jenis dari barang modal ditentukan berdasarkan jenis dari 

usaha. Di mana Pasta’lah menjual workshop paket produk food and 

beverage, yaitu Spageti Sambal Matah, Spageti Rendang, dan Macaroni 

Brulee Bomb. 

Pembelanjaan alat yang dilakukan Pasta’lah sebagai 

investasi di 5 tahun kedepan, yaitu: 

Tabel 14.1 Investasi Modal Awal (Alat) 

Dari tabel di atas, dapat dilihat rincian pembelanjaan alat yang 

dipergunakan oleh Pasta’lah 5 tahun kedepan dengan total investasi alat 

Rp6.797.496. 
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14.2 Perhitungan Biaya Setiap Tahun 

Dalam menjalankan sebuah bisnis tentunya terdapat biaya yang 

harus dikeluarkan perusahaan baik biaya operasional maupun biaya non-

operasional. Di usaha Pasta’lah biaya operasional meliputi biaya bahan 

baku dan biaya bahan kemasan sedangkan biaya non-operasional adalah 

biaya pemasaran, biaya listrik dan air, biaya bahan bakar, dan sebagainya.  

14.2.1 Biaya Operasional 

Food Cost adalah biaya produksi yang dikeluarkan untuk mengolah 

suatu bahan makanan menjadi hidangan yang siap disajikan, tidak 

termasuk biaya produksi lain seperti biaya gaji, biaya listrik, biaya sewa 

dan lain-lainnya (Barnard, 1999, p.197). 

 

Tabel 14.2 Spageti Sambal Matah 

 

Tabel 14.3  Ayam Sambal Matah 
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Tabel 14.4 Sambal Matah 

 

 

Tabel 14.5 Garnish Sambal Matah 

 

Tabel 14.6 Packaging Sambal Matah 

 

Tabel 14.7 Food Cost Spageti Sambal Matah 
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Tabel 14.8 Spageti Rendang 

 

Tabel 14.9 Ayam Rendang 

 

Tabel 14.10 Rendang 

 

Tabel 14.11 Garnish Rendang 
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Tabel 14.12 Packaging Rendang 

 

Tabel 14.13 Food Cost Spageti Rendang 

 

Tabel 14.14 Macaroni 

 

Tabel 14.15 Bolognese Sauce 
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Tabel 14.16 Béchamel 

 

Tabel 14.17 Coating & Frying 

 

Tabel 14.118  Sambal Matah Brulee 

 

Tabel 14.19 Packaging Macaroni Brulee Bomb 
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Tabel 14.20 Food Cost Macaroni Brulee Bomb 

Berdasarkan tabel di atas, dapat disimpulkan bahwa Food Cost 

Spageti Sambal Matah Rp10.305, contribution margin Rp9.695, dengan 

harga jual Rp20.000. Spageti Rendang dijual dengan harga Rp20.000, 

dengan Food Cost sebesar Rp11.411, dan contribution margin Rp8.589. 

Dan menu terakhir Macaroni Brulee Bomb dengan Food Cost Rp9.142, 

contribution margin Rp10.401, dengan harga jual Rp20.000. 

 

14.2.2. Biaya Non Operasional 

Beban non operasional adalah beban yang terjadi bukan karena 

kegiatan utama perusahaan atau tidak berkaitan langsung dengan kegiatan 

utama perusahaan dan yang sifatnya incidental atau diluar usaha. (Afkar, 

2015). 

 

Tabel 14.21 Biaya Non Operasional 
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14.3 Estimasi Penjualan dan Pendapatan 

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI), estimasi adalah 

penilaian, perkiraan, atau pendapat. Penggunaan kata estimasi biasanya 

terkait suatu hal yang masih dalam prediksi, sehingga bisa benar ataupun 

salah. Dengan adanya estimasi penjualan maka dapat memperkirakan 

pendapatan penjualan dengan memprediksi jumlah produk atau layanan 

yang akan dijual. Dengan penjualan real Pasta’lah berikut ini estimasi 

penjualan produk Pasta’lah 5 tahun kedepan. 

Tabel 14.22  Estimasi Sales Tahun Ke-1 

 

Pada tahun pertama Pasta’lah melakukan perhitungan perkiraan 

penjualan berdasarkan pendapatan real yang Pasta’lah peroleh saat 

memasarkan produk berdasarkan harga jual yaitu Rp20.000. Perhari nya 

Pasta’lah  menjual 29 porsi terdiri dari 8 porsi Spageti Sambal Matah, 5 

porsi Spageti Rendang, dan 16 porsi Macaroni Brulee Bomb. Dan di tahun 

pertama ini Pasta’lah memilih untuk menggunakan metode penjualan 

offline di kantin IP Trisakti setiap hari Senin, Selasa, Kamis, dan Jumat 

dengan total 4 hari dalam seminggu. Dan juga menerima pesanan di luar 

area Trisakti dengan sistem pre-order. 
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Tabel 14.23 Estimasi Sales Tahun Ke-2 

Tahun kedua Pasta’lah berbisnis di dunia kuliner, terjadi kenaikan 

pesanan perhari sebesar 1% dengan total penjualan 32 porsi perhari, terdiri 

dari 9 porsi Spageti Sambal Matah, 6 porsi Spageti Rendang, dan 17 porsi 

Macaroni Brulee Bomb. 

 

Tabel 14.24 Estimasi Sales Tahun Ke-3 

Tahun ketiga Pasta’lah berbisnis di dunia kuliner, terjadi kenaikan 

pesanan perhari sebesar 1% dengan total penjualan 35 porsi perhari, terdiri 

dari 10 porsi Spageti Sambal Matah, 7 porsi Spageti Rendang, dan 18 

porsi Macaroni Brulee Bomb. 
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Tabel 14.25 Estimasi Sales Tahun Ke-4 

Tahun keempat Pasta’lah berbisnis di dunia kuliner, terjadi 

kenaikan pesanan perhari sebesar 1% dengan total penjualan 38 porsi 

perhari, terdiri dari 11 porsi Spageti Sambal Matah, 8 porsi Spageti 

Rendang, dan 19 porsi Macaroni Brulee Bomb. 

Tabel 14.26 Estimasi Sales Tahun Ke-5 

Tahun kelima Pasta’lah berbisnis di dunia kuliner, terjadi kenaikan 

pesanan perhari sebesar 1% dengan total penjualan 41 porsi perhari, terdiri 

dari 12 porsi Spageti Sambal Matah, 9 porsi Spageti Rendang, dan 20 

porsi Macaroni Brulee Bomb. 

 

14.4 Proyeksi Laporan Laba Rugi 

Proyeksi laba rugi adalah laporan keuangan yang menampilkan 

perhitungan pendapatan, laba kotor, dan laba bersih suatu usaha sehingga 

dapat memberikan gambaran apakah usaha yang dijalankan mengalami 

keuntungan atau sebaliknya, yaitu buntung. 



71 

 

 

Tabel 14. 27 Proyeksi Laba Rugi 

Berdasarkan laporan laba rugi di atas berdasarkan pendapatan asumsi 

relatif tahun pertama hingga tahun kelima dengan total pendapatan bersih 

dikurang dengan biaya bahan baku dan biaya operasional laba bersih usaha 

Pasta’lah, yaitu: tahun pertama Rp42.257.333, tahun kedua Rp47.123.278, 

tahun ketiga Rp51.957.144, tahun keempat Rp56.757.328, dan tahun 

kelima Rp61.522.145. 

 

14.5 Proyeksi Arus Kas 

Proyeksi arus kas adalah perkiraan yang yang diharapkan mengalir 

masuk dan keluar dari bisnis usaha, termasuk semua pendapatan dan 

pengeluaran yang diproyeksikan selama periode tertentu.  



72 

 

 

Tabel 14.28 Proyeksi Arus Kas Pasta’lah 

Di atas merupakan tabel penjelasan yang memproyeksikan arus kas 

usaha Pasta’lah yang membantu memberi gambaran jelas mengenai arah 

bisnis Pasta’lah. 
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BAB XV 

EVALUASI PRODUK, PENJUALAN DAN KEPUASAN PELANGGAN 

 

15.1 Evaluasi Produk dan Penjualan  

Tahap ini yang akan Pasta’lah lakukan adalah tahap evaluasi yang 

akan dilakukan pada saat produksi produk Pasta’lah telah selesai. Tahap 

evaluasi ini berisikan laporan pada kegiatan mulai dari tahap pra produksi 

sampai tahap produksi dengan lama waktu tertentu. Tahap pelaporan ini 

Pasta’lah buat dan keuntungan yang didapat, sehingga diperoleh data yang 

akurat sebagai bahan evaluasi. 

 

Gambar 15. 1 Proses Output dan Input 

Tanggal  

Produksi  

Hasil Evaluasi  

22/10/23 Pra Produksi 1 :  

Pada tahap ini Pasta’lah memiliki 2 varian yaitu Spageti Rendang 

Ayam dan Spageti Rendang Tongkol namun, rendang tongkol tidak 

mencapai rasa yang diinginkan sehingga Pasta’lah memutuskan 

untuk menghilangkan varian tersebut. Setelah itu, Pasta’lah 

memaksimalkan Rendang ayam dari segi tingkat rasa dan 

konsistensi tekstur. Lalu Pasta’lah menanyakan kepada pembeli 

secara lisan berupa kritik dan saran.  

 

-Survey pasar 

-Studi kelayakan 

-Persiapan bahan 

-Perhitungan dana  

-Persiapan SDM 

-Dana 

-Membuat menu 

-Tahap pembuatan 

-Tahap pemasakan 

-Tahap penjualan 

Pasta’lah yang siap 

dijual kepada 

konsumen 

INPUT PROSES 

 

OUTPUT 
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22/10/23 Pra Produksi 2 :  

Berdasarkan kritik dan saran yang diterima Pasta’lah pada 

penjualan pertama, beberapa konsumen mengkritik mengenai rasa 

dan aroma bumbu rendang yang kurang terasa akibat penambahan 

kuantitas santan. Selain tingkat rasa dan aroma, konsumen juga 

memberikan saran mengenai variasi menu. Maka dari itu, Pasta’lah 

memutuskan untuk menambah variasi menu, yaitu Spageti Sambal 

Matah dan Macaroni Brulee Bomb.  

24/10/23 Pra produksi 3:  

Setelah menambahkan variasi  menu, Pasta’lah mendapatkan 

feedback yang cukup baik dari para konsumen. Pasta’lah 

memutuskan untuk melanjutkan produksi dengan jumlah yang 

stabil.  

Tabel 15. 1 Hasil Evaluasi 

Setelah Output yang kami buat sesuai dengan konsep yang 

dirancang , kami juga memiliki rencana 5 tahun kedepan terkait usaha 

yang ingin dirancang.  

 

Tahun pertama Tahun kedua Tahun ketiga 

Melakukan riset pasar 

dan konsep penjualan.  

Menentukan Harga 

Pokok Penjualan (HPP) 

dan sistem keuangan. 

Memasarkan merk 

Pasta’lah  dari mulut 

ke mulut serta online  

Melakukan penjualan 

offline dibeberapa 

tempat. 

Melakukan standarisasi 

produk mulai dari 

Merencanakan untuk 

menjual dalam jumlah besar 

seperti pemesanan untuk 

acara tertentu.  

Memperluas kerja sama 

antar distributor serta 

produsen bahan baku. 

Memastikan produk aman 

bagi konsumen. 

Membuat hak paten merk 

dagang serta Nomor Induk 

Berusaha (NIB), Sertifikasi 

Pangan Induk Rumah 

Menambah alat 

produksi agar 

mendukung jumlah 

penjualan. 

Melakukan 

standarisasi tempat 

produksi yang sesuai 

dengan syarat BPOM 

dan MUI. 

Melakukan penjualan 

secara konsisten.  
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gramasi, bahan serta 

kemasan. 

Tangga (PIRT), dan juga 

logo Halal  

 

Tahun keempat Tahun kelima 

Meperluas jaringan untuk 

mendapatkan investor guna 

meningkatkan bisnis. 

Merencanakan kerja sama dalam 

bidang usaha dengan bagi hasil 

sesuai kesepakatan (Franchise). 

Konsisten dalam segi kualitas rasa 

dan pelayanan guna menciptakan 

kesan yang baik pada pelanggan. 

Memulai Franchise guna 

memperluas penjualan baik di 

Pulau Jawa maupun diluar Pulau 

Jawa  

Memperluas relasi dan terus 

menambah jalur pemasaran mulai 

dari iklan, digital marketing, 

endorse melalui social media 

Terus melakukan inovasi produk 

dan membuat sub brand  

Terus beradaptasi dengan kondisi 

pasar dan permintaan konsumen  

Tabel 15. 2 Perencanaan Usaha 5 Tahun Kedepan 
 

 

15.2. Kepuasan Pelanggan 

Kepuasan konsumen adalah perasaan senang atau kecewa 

seseorang yang muncul setelah membandingkan kinerja (hasil) suatu 

produk yang dipikirkan terhadap kinerja (hasil) yang diharapkan. Jika 

kinerja di bawah harapan, pelanggan tidak puas. Jika kinerja melebihi 

harapan, pelanggan puas. Jika kinerja semakin melebihi harapan, 

pelanggan amat puas (Kotler dan Keller, 2007). Sedangkan menurut 

Irawan (2008:37) kepuasan pelanggan di tentukan oleh persepsi pelanggan 

atas performance produk atau jasa dalam memenuhi harapan pelanggan. 

Pelanggan merasa puas apabila harapanya terpenuhi atau akan sangat puas 

jika harapan pelanggan terlampaui. Irawan juga berpendapat bahwa ada 

lima driver utama pelanggan yaitu kualitas produk, harga, kualitas 

pelayanan, faktor emosional, biaya dan kemudahan.  
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Kepuasan pelanggan merupakan hasil dari perbandingan yang 

dilakukan oleh pelanggan tentang manfaat yang dirasakan terhadap 

manfaat yang sebenarnya diharapkan oleh pelanggan (Irawan, 2008), 

yaitu: 

1. Perasaan puas (dalam arti puas akan produk dan pelayanannya) 

Yaitu ungkapan perasaan puas atau tidak puas dari pelanggan saat 

menerima pelayanan yang baik dan produk yang berkualitas dari 

perusahaan.  

2. Selalu membeli produk yaitu pelanggan akan tetap memakai dan 

terus membeli suatu produk apabila tercapainya harapan yang 

mereka inginkan.  

3. Akan merekomendasikan kepada orang lain yaitu pelanggan yang 

merasa puas setelah memakai suatu produk atau jasa akan 

menceritakannya kepada orang lain serta mampu menciptakan 

pelanggan baru bagi suatu perusahaan. Terpenuhinya harapan 

pelanggan setelah membeli produk yaitu sesuai atau tidaknya 

kualitas suatu produk atau jasa pasca pembelian suatu produk 

dengan harapan yang diinginkan pelanggan. 

Berikut diagram hasil kuisioner yang Pasta’lah bagikan kepada 

pelanggan tentang kepuasan pelanggan yang mengacu pada indikator 

kepuasan pelanggan menurut Irawan, 2008. 

 

Gambar 15.2 Hasil Kuisioner Kepuasan Pelanggan 
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Gambar 15.3  Hasil Kuisioner Informasi Mengenai Pasta’lah 

 

 

Gambar 15.4 Hasil Kuisioner Pembelian Kembali Produk Pasta’lah 

 

 Dapat disimpulkan dari diagram diatas bahwa mayoritas pembeli 

Pasta’lah merasa sangat puas dengan produk dan pelayanan (83,3%). Para 

pembeli mengenal Pasta’lah melalui media sosial, offline store, dan mulut 

ke mulut, masing-masing memiliki presentase lebih dari 30%. 
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Gambar 15.5 Hasil Kuisioner Perekomendasian Pasta’lah  

 

Gambar 15.6 Hasil Kuisioner Harapan Konsumen 
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BAB XVI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

16.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil dari awal produksi sampai akhir pembuatan 

Pasta’lah yang sudah penulis lakukan dapat di tarik kesimpulan bahwa:   

1. Usaha Pasta’lah menghasilkan produk yang berkualitas baik untuk 

para calon pembeli. Pasta’lah juga memberikan pelayanan yang baik 

yaitu dengan memberikan orderan dengan cepat dan tepat kepada para 

pembeli. 

2. Berdasarkan penilaian pembeli dapat disimpulkan bahwa para 

konsumen menyukai rasa, tekstur, dan aroma dari menu makanan yang 

Pasta’lah tawarkan. Selain itu, dari segi harga setiap porsi menu 

Pasta’lah juga mendapatkan respon yang bagus dari pembeli dari 

lingkungan IP Trisakti maupun pembeli dari luar dibuktikan dengan 

banyaknya konsumen yang melakukan pembelian kembali produk 

Pasta’lah dan menyarankan kepada orang lain. 

3. Pemasaran produk dan merek Pasta’lah dilakukan dengan 

menggunakan platform media sosial Instagram dan Whatsapp sebagai 

sarana melakukan promosi dan pemesanan produk. 

4. Respon konsumen mengenai produk Pasta’lah dari hasil pembagian 

kuisioner kepada 50 koresponden, yaitu 32% konsumen menyukai 

Spageti Sambal Matah, 30% konsumen menyukai Spageti Rendang, 

dan 38% konsumen menyukai Macaroni Brulee Bomb. Oleh karena 

itu, dapat disimpulkan bahwa mayoritas konsumen menyukai varian 

Macaroni Brulee Bomb diikuti dengan varian Spageti Sambal Matah 

diurutan kedua dan Spageti Rendang di urutan ketiga. 

5. Produk yang dijual Pasta’lah memiliki prospek usaha yang 

menjanjikan bahkan untuk tahun-tahun berikutnya. Dibuktikan dengan 

penjualan yang stabil bahkan meningkat dan juga meluasnya lingkup 

penjualan.  
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Berikut ini hasil estimasi penjualan produk Pasta’lah 5 tahun 

kedepan: 

1. Modal investasi sebesar Rp12.553.496 (selama 5 tahun). 

2. Usaha Pasta’lah  memiliki total BEP unit sebesar 104 produk 

dengan total BEP dalam rupiah sebesar Rp2.080.000. 

3. Payback Period (BEP) dari usaha Pasta’lah  ialah selama 0 tahun 3 

bulan 17 hari. 

4. Net Present Value (NPV) dari usaha Pasta’lah  ialah 

Rp210.214.924 dengan nilai positif. 

5. Profibility Index (PI) dari usaha Pasta’lah  ialah 17,75. 

Berdasarkan hasil estimasi kelayakan usaha produk Pasta’lah  

selama 5 tahun dapat disimpulkan bahwa produk memiliki kelayakan 

usaha yang cukup dengan produksi yang terus mengalami kenaikan 

setiap tahunnya. 

 

16.2 Saran 

Saran untuk usaha Pasta’lah untuk kedepannya yaitu: 

1. Mengembangkan SDM agar dapat menambah jumlah produksi produk 

dan mempersingkat waktu pembuatan produk agar dapat lebih banyak 

melayani keinginan dan kepuasan pelanggan Pasta’lah. 

2. Pasta’lah akan harus terus berinovasi dalam segi menu, kemasan, dan 

ide – ide promosi mengikuti tren yang ada sehingga merek Pasta’lah 

bisa terus bertahan di dunia kuliner dan dapat menjadi usaha kuliner 

yang lebih besar dan sukses. 

3. Meningkatkan dan menjaga sanitasi, higienis, dan kualitas produk-

produk Pasta’lah. 

4. Pentingnya media teknologi informasi yang sedang berkembang saat 

ini, agar bisa membantu penjualan dan mendapatkan hasil yang 

maksimal. 
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DAFTAR LAMPIRAN 

 

Lampiran 1 Penjualan di Luar Area IP Trisakti  
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Lampiran 2 Penjulan Trisakti Tourism Expo  
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Lampiran 3 Penjualan di Area IP Trisakti  
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Lampiran 4 Desain Packaging  
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Lampiran 5 Analisis Pesaing  

Berikut merupakan beberapa gambaran mengenai rating dan komentar dari 

konsumen mengenai produk pesaing:  

a. Pastaria 
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b. Almia Pasta  
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c. Warung Pasta  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



89 

 

 

Lampiran 6 Kuisioner  

Berikut contoh kuisioner kepuasan pelanggan terhadap produk Pasta’lah  :  

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSfH6m-

lVHXSfT_TnoT1SugjA37JS7zIdL713hVBqzTFC_D06w/closedform 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSfH6m-lVHXSfT_TnoT1SugjA37JS7zIdL713hVBqzTFC_D06w/closedform
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSfH6m-lVHXSfT_TnoT1SugjA37JS7zIdL713hVBqzTFC_D06w/closedform
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Lampiran 7 Bukti Pembayaran  
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Lampiran 8 Media Sosial Sebagai Media Pemasaran  

Penulis lampiran halaman utama Instagram yang Pasta’lah jadikan sebagai 

wadah dari media pemasaran Pasta’lah.  

Berikut Pasta’lah lampirkan link website Instagram berikut: 

https://www.Instagram.com/pasta.lahh?igshid=OGQ5ZDc2ODk2ZA%3D%3D&

utm_source=qr 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dan wadah pemasaran Pasta’lah lainnya, yaitu via chat Whatsapp dengan profil 

sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.instagram.com/pasta.lahh?igshid=OGQ5ZDc2ODk2ZA%3D%3D&utm_source=qr
https://www.instagram.com/pasta.lahh?igshid=OGQ5ZDc2ODk2ZA%3D%3D&utm_source=qr
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Lampiran 9 Profitability Index (PI)  

Profitability Index (PI) atau Indeks Profitabilitas adalah metode penghitungan 

kelayakan proyek dengan membandingkan antara jumlah present value nilai arus 

kas dengan nilai investasi dari proyek. 

 

Lampiran 10 Net Present Value (NPV)  

Net Present Value adalah selisih yang didapatkan dari arus kas masuk saat ini dan 

arus kas keluar pada periode waktu tertentu. 
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Lampiran 11 Payback Period (PP) 

Payback Period adalah jangka waktu yang diperlukan untuk mengembalikan nilai 

investasi yang telah dikeluarkan mencakup semua biaya (biaya pembelian, biaya 

instalasi, dan biaya operasional awal). 

 

Lampiran 12 Break Even Point (BEP) 

BEP atau Break Even Point adalah titik seimbang dari hasil perhitungan 

pendapatan yang dihasilkan dengan modal yang perusahaan keluarkan. 
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Lampiran 13 Business Model Canvas (BMC) 

Berikut ini merupakan Business Model Canvas (BMC) Pasta’lah yang 

terdiri dari 9 elemen di dalamnya berguna sebagai alat strategi dalam melihat 

model bisnis yang dijalani. 

Dari BMC di bawah, dapat dilihat bahwa pembelian bahan baku dilakukan 

di pasar tradisional Kelapa Dua, pasar tradisional Serpong, pasar modern BSD, 

toko plastic Sinar Gumanti, dan 2 online shop. Penjualan dilakukan secara offline 

dan online selama 4 hari dalam seminggu dengan target pasar mahasiswa/i, dosen, 

dan pekerja negeri maupun swasta. Dengan melakukan pelayanan yang cepat dan 

ramah, memberikan kualitas terbaik dan dapat berkomunikasi yang baik dengan 

pelanggan menjadikan Pasta’lah  menjadi salah satu hidangan favorit untuk para 

konsumen. Pasta’lah menciptakan fushion food  yang unik dengan menjual pasta 

menggunakan cita rasa Indonesia dengan harga yang ekonomis sehingga dapat 

dinikmati dari segala kalangan.  
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Lampiran 14 Pembelanjaan Bahan Baku 

Berikut ini adalah dokumentasi yang diambil disaat proses pembelanjaan 

bahan baku. Dari 4 dokumentasi di bawah ini diambil dari 3 pasar yang berbeda, 

yaitu Pasar Tradisional Serpong, Pasar Tradisional Kelapa Dua, dan Pasar Modern 

BSD. 
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Lampiran 15 Surat Tugas Bimbingan  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lampiran 16 Kartu Bimbingan  
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Lampiran 17 JakPreneur  

Jakarta Entrepreneur adalah platform kreasi, fasilitasi, dan kolaborasi 

pengembangan UMKM melalui ekosistem kewirausahaan, seperti startup, 

institusi pendidikan, maupun institusi pembiayaan. Bergabung dengan Jakarta 

Entrepeneur memungkinkan untuk membangun jaringan dalam lingkup 

kewirausahaan lainnya dan membantu menemukan peluang bisnis serta 

mempromosikan bisnis kepada jaringan yang lebih luas.  
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Lampiran 18 Sertifikat HKI  

HKI (Hak Kekayaan Intelektual) didefinisikan sebagai hak untuk memperoleh 

perlindungan secara hukum atas kekayaan intelektual sesuai dengan peraturan 

perundang-undangan di bidang HKI, seperti UU Hak Cipta, Paten, Desain 

Industri, Rahasia Dagang, dll. 
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Lampiran 19 NIB (Nomor Induk Berusaha)  

Nomor Induk Berusaha merupakan identitas izin usaha yang diterbitkan lembaga 

OSS. OSS berada di bawah Badan Koordinasi Penanaman Modal.  

 

Lampiran 20 Penerbitan Surat Pernyataan Kesanggupan Pengelolaan 

Lingkungan Hidup (PHPLH) 
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Lampiran 21 Pernyataan Mandiri 
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Lampiran 22 Izin Edar Pangan Olahan 

PIRT adalah memberikan prinsip-prinsip dasar keamanan pangan bagi Industri 

Rumah Tangga Pangan (IRTP) dalam menerapkan CPPB-IRT (Cara Produksi 

Pangan yang Baik untuk Industri Rumah Tangga) agar dapat menghasilkan 

produk pangan yang aman dan bermutu. Sertifikasi PIRT hanya diberikan kepada 

produk pangan olahan dengan tingkat risiko rendah. 

 

 

Lampiran 23 Data Kegiatan Usaha 
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Lampiran 24 Permohonan Sertifikat Halal 

 

 

 

Lampiran 25 Link Video Proses Pemasakan Produk Pasta’lah 

https://youtu.be/d3UFc8fcW4k?feature=shared 
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