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ABSTRAK 

Nama : Andrew Nugroho 
Program Studi : Magister Manajemen 
Judul : Business Plan PT GM dalam Bisnis Distribusi Buah-buahan 

Alam Indonesia- Sttategi Bisnis 

Karya akhir ini membahas perumusan strategi bisnis PT GM, sebuah 
perusahaan baru yang akan masuk ke dalam industri distribusi buah-buahan di 
Indonesia. Indonesia sebagai negam agnnis, masih sangat minimal dalam 
mengeksploitasi basil hortlkulturanya, terutama buah-buahan. Salah satu 
kelemahannya adalah penerapan pasca panen yang masih menggunakan cam yang 
tradisional. Akibatnya produk buah-buahan yang sampai ke pasar kualitasnya 
sudah menurun. sehingga nilainya pWI menuntn. Parahnya harga buah~buahan 
impor di pasru: seringkali dijual lebih murah dan kualitasnya lebih baik 
dibandingkan buah-buahan lokal. AlaS basil analisisnya, para peoggagas PT GM 
mendapatkan bahwa masalnh ini bisa menjadi pelwmg apabila ada perusahaan 
yang dapat menerapkan teknologi pasca panen yang tepat, dcngan sumber daya 
manusia yang banda! dan membangun rantai pasokan yang efektif dan efisien. 
Petnilihan strategi yang tepat akan menjadi kunci keberhasilan PT GM untuk 
mencapai tujuannya. lndustri yang dimasukinya merupakan industri yang masih 
ditnhap berkembang tetapi kondisinya ter-frakmentaris, oleh sebab itu PT GM 
harus melakukan: differentiation dan memperkuat internal resource-base 
development terutama di sumbet daya manusianya.. Perumusan strategi bisnis ini, 
sebagai bagian dari satu kesatuan dengan perencanaan operasional serta 
perencanaan keuaogan, akan membentuk suatu business plan yang akan menjadi 
panduan dalam pendirian perusabaan baru tersebut. 

Kata kunci: Business plan, sttategi bisnis, hortikultura, fragmented industry, 
swnber daya rnanusia. 
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Name 
Study Program 
Title 

ABSTRACT 

: Andrew Nugroho 
: Magisler Manajemen 
: PT GM's Business Plant an Indonesian Fresh Fruit Distribution 

Company- Business Strategy 

This final paper presents an analysis of fresh fruit distribution industry in 
Indonesia and business strategy formulation for PT GM, a new eompany that is 
going to enter 1he industry. A$ an agrarian country, Indonesia has done only 
minimum effort in exploiting 1he potential it bas on its horticultural, especially 
fruits. One of 1he biggest problems lies in the lack of knowledge and 
implementation of post-harvesting techniques and technology. This bas resulted in 
low quality local fresh produce for the consumers. To make 1hings worse, often 
these local frosb fruits cannot compete against imported fruits in terms of quality 
and prices. The result of the industry analysis shows that a business opportunity 
exists for a company that can solve thls problem by implementing the right post
harvesting technology, owning a team of highly capable human resources and 
building an effective but efficient supply chain. Thet is the opportunity that PT 
GM will exploit. Choosing the right business strategy will become crucial for the 
success of PT GM. The industry that it is about to enter is a grow1h but 
fragmented industry. For that reason, PT GM needs to differentiate and emphasize 
on its internal resource-base development. in particular, its human capital. This 
final paper that concentrates on business strategy formulation, together with two 
other final papers that concenttate on operations and financial planning will make 
up a complete business plan that will serve as a guidance for the fonnation of this 
new company. · 

Keywords: Business plan, business strategy, horticulture, fragmented industry, 
human capital. 
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1.1 Latar Belakang 

BABl 

PENDAHULUAN 

Pengetahuan dan apresiasi masyarakat Indonesia terhadap multifungsi 

pertanian masih rendab. Fungsi pertanian yang selama ini dikenal masyarakat 

hanyalah sebagai penghasil produk-produk komoditas yang nilai ekonomisnya 

rendah seperti padi, palawija, dan hortikulturll. Disamping itu. kondisi sosial

ekonomi masyarakat pedesaan yang memerlukan pendapatan segera serta budaya 

serta struktur sosial yang selama ini sudab terbentuk menyebabkan kesulitan 

dalam pengembangan nilai tambab (value added) yang dibesilkan oleh para 

petani. Hal ini berujung pada rendabnya tingkat kesejabteraan dan ketimpengan 

pendapatan para pelani tersebut Dampak lain yang juga mengkbawatirkan adalab 

konversi laban pertanian menjadi laban industri dan pernukiman. 

Perhatian yang selama ini diberlkan pemerintah dan pam pelaku bisnis 

dalam menjawab masalah ini roasih sangat min.im, sementara pemecaban alcan 

masalah ini mungkin akan memiliki dampak sosial-ekonomi yang sangat luas. 

Perbaikan manajernen rantai pasokan akan membnwa peningkatan terhadap 

kemampuan para pe1ani dalam merdngkatkan nllai tambah yang dampat mereka 

ciptakan. Kemampuan dalam menciptakan nllai 1l!mbah pada akhirnya akan 

menlngkatkan kesejabteraan para petanl yang terlib.at di dalam industri ini. Untuk 

itu dibutuhkan suatu upaya pemanfaatan sumber daya pertanian secara 

berkelanjutan. 

Perubahan dan perbaikan yang dimaksud akan sulit terjadi jika hanya 

roengandalkan kapabilitas internal para petani, untuk itu diharapkan adanya 

pelaku-pelaku bisnis, yang memiliki kemampuan roanajerial yang baik, untuk mau 

terjun ke da1am industri ini guna membawa perubahan. Mengingat besamya 

jumlab orang-orang yang terlibat di dalam industri ini, yang akan merasakan 

manfaat dari perbaikan kesejabteraan yang dibnsilkan, maka langkab-langkah 

untuk membawa perubaban sangat patut untuk diupayakan. 

1 Universitas Indonesia 
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Masyarakat di kecamatan Bandnngan dan desa Nyatnyono (kecamatan 

Ungaran) di kabupaten Semarang, Jawa Tengab memiliki potensi untuk 

meningkatkan pendapatannya melalui peningkatan value add dari produk-produk 

pertanian. Kedua daerah ini sudah dikenal sebagai daerah penghasil buah-buaban 

disamping sebagai daerall tujuan wisata di dekat Semarang. Kecamatan 

Bandungan dikenal sebagai salab satu sentral daerah pengbasil buab alpnkat yang 

memasok permintaan alpnkat bingga ke Jakarta Desa Nyatnono sendiri 

merupakan daerall penghasil manggis yang dikenal dengan keunggulan rasa dan 

penarnpilan dari buab manggis yang terdapat di desa tersebut. 

Saat ini para petani di wilayab tersebut hanya mengelola usabanya dengan 

cara-cara tradisional, terbatas dalam hal memelib.ara. mengemas~ memasarkan, 

dan mendistribusikan produk buah-buahannya secara pasif dan kurang teratur. 

Rantai pasokan yang ada pun terpurus-putus (arm ·s length relationship) sehingga 

proses penciptaan nilai tambab tidalc maksimal. Hal ini tidalc terlepas dari 

keterbatasan kemarnpuan dan modal para petani sehingga upaya meningkatkan 

kesejabteraan melalui penciptaan nilai tambab menjadi sulit. 

Untuk alasan-alasan tersebut di atas maka perusabaan baru ini hendalc 

didirikan. Para penggagas melibat adanya ruang untuk membawa perbaikan 

terbadap induslri komoditas pertanian yang sering dipandang sebelab mata ini, 

terutama dikarenalcan efek multiplier yang timbul yang berdampalc langsung 

dalam meningkatkan kesejabteraan masyarakat pedesaan. PT GM diharapkan 

dapat menjadi alat dalam meletakkan landasan strategi rantai pasokan dan juga 

kemampuan manajerial atas operasi yang lebih optimal pada usaba pengolaban 

buab-buahan di Jawa T engab. PT GM adalab kendaraan yang dipilih guna 

mencapai semua cita·cita di atas. 

Berinovasi dalarn mendistribusikan produk buah-buahan dan rnendesain 

supply chain yang efektif merupakan langkab yang hams diarnbil oleh 

perusabaan baru tersebut sehingga dapat menciptakan nilai tam bah (value added). 

Dislribusi yang dimaksud di atas adalah aktivitas-alctivitas yang tennasuk 

dalam sistem pemasaran produk pertanian, yaitu: pengolahan (processing), 

Universitas Indonesia 
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pengemasan (packing), transportasi dan penyimpanan. Aktivitas-aktivitas ternebut 

rnerupakan aktivitas-aktivitas yang dapat rnemberikan nilai tambah kepada produk 

pertanian (Scbrirnper: 200 I). 

Untuk memanfaatkan potensi dan peluang tru:sebut salah satu tantangan 

terbesarnya adalah bagaimana bisa menciplakan suatu badan usaha yang basilnya 

dapat dinikmati oleh para stakeholder-nya. Dalam kasus ini, para stakeholder 

yang dimaksud tennasuk juga para penanam atau pemilik pohon-pohon buah, 

karena dalam rantai pasokan produk buah-buaban kunci dari pengontrolan kualitas 

produk dipegang oleh para penanam tersebul 

PT OM aksn memulai perjalanannya dengan rnemasarkan buah manggis, 

buah alpukat, dan bunga rosella Ketiganya merupakan produk pertanian yang 

memillki potensi sangat besar, terse-bar hampir diseluruh nusan~ namun selama 

ini masih diolah, dikemas serta dipasarkan dengan cara-ca:ra tradisional sehingga 

nilai tambnh yang diciptakan tidak maksimal. 

Manggis (Garcinia mangostana L) merupakan salah satu dari superfruits 

yang ada di dunia, dimana untuk dapat dikategortkan sebagai superfruils barus 

memiliki kamkteristik (1) rasa, wangi, dan bentuk yang menarik, (2) kaya 

kandungan nutrisi, (3) mengandW>g anti-okaidan yang kuat (4) memiliki dampak 

terbadap penurunan resiko terbadap penyakit (www.wikipedia.com). 

Kelebihan utama yang dimiliki oleh Manggis adalah kandungan Xanthone 

di dalam buabnya. Zat kimia ini dapat berfungsi sebagai antiokaidan, 

antiproliferativ, anti-inflamasi dan anti-mikrobial untuk manusia. Indonesia 

merupaksn sumber buah manggis terbesar di dunia. Potensi dan peluang pasar 

manggis sangat besar karena banyaknya permintaan global, sedangkan negara 

pengbasillromoditas tersebut jumlabaya terbatas. Di dalam negeri sendiri manfaat 

dari buah manggis ini belum dikenal oleh masyarakat. Oleh karena itu pangsa 

pasar yang ada sebenarnya cukup besar asalkan mampu bersaing dalam hal mutu 

produk dan kontinuitas pasokan pasar dengan negara produsen lainnya. 

Buah Manggis yang cukup memiliki potensi, saat ini dikelola dengan 

sangat saderhana. Karakter buah ini yang merupakan buah musiman dao hanya 

Unlversitas. Indonesia 
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tumbuh liar menjadi suatu tantangan tersendiri dalam pembentukan suatu rantai 

pasokan yang ofisien. Di hanyak daorab, rantai pasokan buah manggis 

menumpang pada rantai pasokan buah ataupun lcomoditas pertanian lainnya 

seperti alpulca~ buah-buahan laiunya, kopi, ataupun cengkeb. 

Upaya untuk mem-budidayakan tanaman ini pun masih menemui benyak 

kendala, terutama disebabkan jeda waktu yang panjang antara bibit hingga 

tanarnan manggis bisa mengbasilkan buah, yakoi sekitar I 0 - 12 tabun, babkan 

bisa hingga 20 tabuo 

Demikian pula dengan alpukat, dimana alpulcat memiliki 20 jenis vitamin, 

mineral dan phylonutrienJs yang dapat membantu mencegab penyakit lcsenis. 

Selain dari itu, kontradiksi dengan pengetabuan umum yang mengira babwa 

mengkonsumsi buah alpukat dapat meoingkatlcan cholesterol, taktanya alpulcat 

adalah satu~satunya buah yang mengandung mono~unsaturaled fal yang justru 

baik untuk lcesebatan jan tung (www.avocado.org) Di berbagai negara pun alpulcat 

disaraokan sebagai buah pert.ama yang dapat dikonsumsikan kepada bayi karena 

nutrisi dan tekstur daging buahnya. 

Manajemen rantai pasokan yang tidak efisien di dalam industrl ini sedikit 

benyak memberilcan kontribusi terhadap lcendala peoingkatan nilai tambab yang 

dimaksud di atas. Mayoritas produk buah-buahan, termasuk Manggis dan 

Alp~ dikelola secara tradisional dengan pola dan pentain yang sudab terbentuk 

sejak lama, dimana pola dan manajemen tersebut tidak lagi sesuai dengan tuntutan 

global market yang ada sekarang ini sehingga menyebabkan lemahnya daya saing 

produk-produk pertanian Indonesia dengan produk-produk dari luar, baik itu 

untuk pasar ekspor maupun untuk pasar lokal di dalam Indonesia sendiri. 

Hai ini seja1an dengan visi Departemen Pertanian Indonesia yaitu 

"Terwujudnya system pertanian industrial berkelanjutan yang berdaya saing dan 

mampu menjamin ketahanan pangan dan kesejahteraan petani" (Departemen 

Pertanian, www.deptan.go.id, 2008). 

Atas dasar tersebut akan dibuat sebuah business plan yang akan menjadi 

panduan bagi pihak shareholder dan manajemen PT GM dalam menjalaukan 
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aktivitas-aklivitas bisnisnya dan berkompetisi dengan pera pesaing di dalam 

industrinya. Selain itu, business plan ini dapat digunakan sebagai dokumen 

pendukung pengajuan pendana rumuskan strategi bisnis yang tepat, yang akan 

menjadi bagian dari bisnis plan PT OM an dari pibak ekstemal. 

Penulisan business plan dari sndut strategi akan menjadi konsentrasi dalam 

studi ini. Bagian lain dari business plan PT OM yang terkait dengan operasional 

dan keuangan akan dipresentasikan dalam dua studi lain yang dilakakan 

betsamaan oleh dua mahasiswa lainnya. Ketiga bagian dari business plan ini 

saiing berkaitan. 

1.2 RumusllD Masalah 

Pemilihan strategi bisnis yang tepat akan menjadi keputusan yang sangat 

penting bagi pera pendiri PT OM karena keputusan tersebut dapat menentuken 

keberhnsilan PT OM dalam pencapaian tujuannya di dalam persaingan yang sudah 

ada di dalam industrinya. Untuk bisa menentuken strategi bisnis yang tepat, 

beberapa hal perlu dianalisa terlebih dahulu. Pennasalahan yang akan diteliti: 

I. Apakah ada peluang bagi PT GM sebagai perusahaan barn yang masuk ke 

dalaro industri ini? 

2. Bagaimana kondisi persaingan industri distribusi buah-buabean di 

Indonesia saat ini? 

3. Apakah ada peluang dalam industri tersebut dengan kondisinya saat ini? 

4. Apakah bisnis mndel yang akan digunakan PT OM untuk bisa 

mendapatkan keuntungan dari pe!uang tersebut? 

5. Dengan kondisi persaingan seperti itu, strategi apakah sebaikuya diambil 

oleh pemimpin PT OM untuk bisa mengambil porsi pasar dari para 

perusahaan yang sudah ada dan memenangkan persaingannya? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah: 

I. Membuat bisnis plan perusahaan baru dari perspektif strategi. 
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2. Melakukan analisis peluang bisnis dan menuliskan hasilnya sebelum 

perusahaan dibentulc 

3. Merumuskan stmtegi bisnis atau strategic choice berdasarkan dari peluang 

yang ditemukan. 

4. Merencanakan langkah-langkah implementasi atau strategy 

implementation yang taktis agar petusahaan dapat berjalan sesuai slnltegi 

yang sudah ditentukan untuk mencapai tujuan perusahaan. 

1.4 Ruang Lingkup Penelitian 

Untuk lebih terfokus penelitian ini, maka ruang lingkup penelitian adalah 

sebagai berikut: 

I. Aspek-aspek yang akan dianalis seca:m mendalam adalah aspek strategi 

bisnis yang terdiri dari opportunity disctn,·ery, business >-·alue~ strategic 

choice dan implementation process. 

2. Perusahaan yang dikembangkan adalah perusahaan distribasi buah-buahan 

alam Indonesia seperti manggis dan buah alpukat yang berasal dari 

Kecamatan Bandungan, Jawa Tengah. 

3. Pasar yang dituju adalah domestik (Indonesia) dengan arab perkembangan 

yang dibarapkan nantinya juga mampu mengekspor. 

Karya akhir ini merupakan bagian dari satu kesatuan yang utuh dari 

business plan PT GM, dimana unsur perencanaan stmtegi opernsiouai dirumuskan 

oleh David Tumip1 dan unsur perencanaan keuangan dirumuskan oleh Edward' 

dalam karya akhir masing-masing. 

1.5 Metodologi Penelitian 

Penelitian ini akan dilakukan dengan dua metode yakni Library Research 

dan Field Research. Pengumpulan data dilakukan dengan cara observasi, 

wawancara, dan studi literatur dan laporan yang tersedia. 

1 
David Tum!p (2009). Business Plan PT GM dafam Blsnis Distribusi Buah·buahan Alam Indonesia: 

Strategi Operoskmal. Jakarta; Universitas Indonesia. 
2 Edward {2009}. Business Plan PT GM dalam Bisnls DistribusJ Buah·buahan A/om Indonesia: 
Flnonclal Planning don Analisls Kelayokon lnvestosi. Jakarta: Unfversitaslndonasla. 
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Data yang digunakan terdiri atas data primer dan data sekunder. Data 

primer didapatkan melalui studi literatur, pengumpulan basil riset lapangan dan 

tanya jawab dengan pihak terkait misalnya para petani buab manggis dan para 

eksportir. 

Sedangkan untuk data sekunder yang digunakan bersumber dari hasil 

penelitian oleh rekan penulis yang merumuskan elemen-elemen slnltejik dan 

financial, juga diperoleh melalui biro badan pemeriotah seperti Direktorat 

Budidaya Tanaman Buab, bagian dari Direktorat Jenderal Hortikultuta di 

Departement Pertanian Republik Indonesia dan Balai Pengkajian Teknologi 

Pertanian (BPTP), serta lembaga pendidikan Institut Pertanian Bogor, dan input 

dari basil penelitian ternan saru kelompok dalam proyek pemsabaan barn ini. 

1~6 Sistematika Penulisan 

Penu1isan karya akhlr ini terbagi menjadi lima bagian yaitu : 

• Bab I Pendahuluan 

Pendabuluan berisi pemaparan awal tentang tulisan yang didalamnya 

berisi !aiM belakang dan perumusan masalab, tujuan, ruang lingkup, 

metodologi, dan sistematika penulisan yang akan menjadi kerangka dalam 

mengembangkan tulisan. 

• Bab II Tinjauan Literatur 

Bab ini membahas mengenai teori-teori yang akan menjadi dasar dalam 

penulisan knrya akbir ini. 

• Bab III Analisis Peluang Bisnis dalam Industri Distribusi Buab-buahan 

Alam Indonesia 

Bab ini berisi analisis pasar yang akan dirnasuki, memahami apa yang 

diinginkan oleh pembeli, berapa besar potensial permintaan yang ada, 

karakter dan kebutuhan yang dirniliki oleh pelanggan dan bagairnana 

meraih potensi tersebut serta merumuskan apa yang rnenjadi keunggulan 

bersaing perusahaan ini. 
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• Bab IV Fonnulasi Strategi Bisnis 

Bab ini berisi strategic perumusan alas strategi bisnis mengikuti strategic 

management process. 

• Bab V Bisnis Plan PT OM - Strategi 

Berisikan bisnis plan PT GM dari pen;epektif strategi. 
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BAB2 

TINJAUANLITERATUR 

2.1 Pengertian Entrepreneurship dan Proses Entreprener 

Carpenter dan Sanders (2007) memberikan definisi entrpreneurship 

sebagai pengenalan peluang dan pemanfaatan sumber daya dan kapebilitas un!uk 

mengimplementasikan ide yang inovatif un!uk usaha atau venture baru. 

Menggunakan definisi tersebu4 entreprener atau sekelompok entreprener adalah 

pelaku yang melakukan aktivitas-aktivitas tersebut. Hasil riset menunjukan bahwa 

suksesnya sebuah organisasi lebih tergantung pada tim entreprener dibandingkan 

seorang entreprener saja (Carpenter & Sanders: 2007) 

Biasanya entrepreneurshlp terkait dengan pendirian perusahaan baru. 

Pendirian sebuab bisnis barn diawaJi dengan timbulnya sebuah ide bis.nis atau 

inovasi yang digagasi oleh satu atau sekelompok orang. Para penggagas peluang 

bisnis tersebut mengumpulkan berbagai sumber daya dan kapabilitas dan 

kernudian mengeksploitasinya un!uk mendapatkan keuntungan dari bisnis 

tersebut. Proses ini adalah proses yang disebut sebagai proses entreprener atau 

entrepreneurial process. 

Proses entreprener atau entrepreneurial process adalah kelompok alctivitas 

mengkoordinasi dan mengintegrasikan tiga elemen yang terdiri dari peluang, 

somber daya dan kapabilitas dan, entreprener dan tim entrepener {Tli!1mons: 

1999). Proses entreprener ini membutuhkan keseimbangan dan simetris antara 

ketiga elemen tersebut (lihat Gam bar 1.1 ). 

Menurut Carpenter dan Sanders (2007) proses pengenalan peluang 

merupakan Iangkah awal dari entrepreneurial process, yang sangat penting da1am 

pendirian sebuah bisnis baru. Dengan mengenal peluang lebih jauh sang pongagas 

ide tersebut dapat membuat perhitungan kelayakan bisnis dan melihat apakah 

peluang tersebut hanya sekedar sebuah spekulasi atau tidak. Selain dari iru, proses 

ini juga akan memberikan informasi dan alasan yang lebih lengkap kepada sang 

entreprener un!uk memutuakan strategi ape yang patut dimnbil un!uk mencapai 

tujuannya. Sehubungan dengan iru, Carpenter dan Sander (2007) mengatakan 
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bohwa langkah awal dari penentuan slralegi sebuah perusabaan baru atau new 

venture adalah peluang itu sendiri. 

Setelah proses pengenaiM peluang langkah~langkah berikutnya terdiri dari 

pembuatan sebuah business plan, mencarl penda:naan dan kemudian meluncurkan 

penjualan produk atau jasa dari perusahaan barn tersebut. 

Opportunity 

Et1trepreneur 

and 

Entrepreneuriol 
Team 

Oambar 2.1 The Entrepreneurial Process 

Re$DUIUS ond 

Capabilities 

1. Timmons, New Venture Creation (New York: Irwin~MeGraw-Hill. 1999} 

2.1.1 Pengertian Peluang Bisnis Dalam Industri 

Ada daa tenninologi yang digunakao dalam tulisan-tulisan akademik 

mengenai peluang bisnis dalam suatu industri yang relevan dengan studi ini, yaitu 

pe!uang entreprener atau entrepreneurial opportunity dan peluang strategis atau 

strategic opportunity. Meskipun kedua terminologi ini menjelaskan peluang 

dengan cara yang berbeda tetapi kedua-duanya melihat peluang dengan 

pandangun sumber daya atau resource based view. Artinya peluang timbul akibat 

dari pemanlaatan atau eksploitasi sumber daya. Untuk bisa memanfaatkan atau 

mengeksploitasi sumber daya maka sang entreprener terlebih dahulu hams 

membentuk sebuah organisasi, misalnya dalam bentuk sebuah perseroan terbatas 
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atau PT. Gunanya adalah untuk mengumpulkan beragam sumber daya, baik itu 

yang sudah dimilikinya maupun yang barns dibelinya dari pihak lain dan 

kemudian dieksploitasi untuk mengbasilkan suatu produk a tau jasa. 

Peluang entreprener adalah situasi dimana produk, jasa, baban mentab, 

pasar atau metode pengaturan barn diperkenalkan melalui pembentukan cara 

(means) baru, atau basil akbir (ends) baru, atau hubungan cara-hasil ukbir (means

ends relationships) yang barn (Casson:l982; Shane & Veukataraman: 2000) dan 

meskipun ada kunsumen atau pasamya, tetapi hal tersebut tidak diketabui atau 

tidak dimanfaatkan oleh pihak lain. Definisi tersebut dapat diimplikaslkan 

bahwa seorang atau sekelompok entreprener menemukan cara baru untuk 

memproduksi suatu produk dan dengan cara tersebut sang entrepreTler dapat 

membuat produk yang lebih ba.ik, memenuhi kebutuhan dan permin!llan 

konsumennya, dibandingkan produk substitusi yang ada atau membuat prodak 

tersebut dengan biaya yang lebih rendah dibandingkan pesaingnya. Kemampuan 

tersebut memberiksn perusahaan daya saing di dalam industrinya untuk meraih 

pasar. 

Dari sudut pandang yang lain, peluang bisnis bisa dilihat juga sebagai 

peluang strategis. Denrell, Fang dan Winter (2003) mengatakan bahwa peluang 

strategi akan selalu ada selama harga pasar dari sumber daya yang dimiliki sebuah 

pemsahaan tidak merefleksikan nilai dari sumbar daya untuk pemakaian yang 

maksimal atau 'in their best use'. Akibatnya biaya pemanfaatan alau eksploitasi 

sumbar daya antara satu perusahaan dengan perusahaan pesaingnya bisa berbeda., 

karena itu harga produk atau jasa yang ditawarkan olen suatu perusahaan bisa 

berbeda dengan yang ditawarkan pesaingnya. Hal bisa teljadi ksrena perusahaan 

mengolah dua kelas sumber daya. Yang pertama adalah sumber daya komoditas 

atau commodity resources', yang nilwnya rnudah dihitung. Yang kedua adalah 

sumber daya kompleks atau 'complex resources' (Denrell, Pang dan Winter: 

2003). 

Sumber daya kumpleks merupakan gabungan dari berbagai sumber daya 

yang antara satu dan yang lainnya dihubungkan atau bersama-sarna dimodifikasi 

dan tidak bisa dibalikan sepenuhnya ke \VUjud aslinya atau semi~irreversible. 

Hasil produktifitas alaU manfaat dari sumber daya kompleks tersebut tidak akan 
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sama dengan basil produktifitas dari masing-masing sumber daya apahila 

digunakan satu per satu. Selain dari itu, sumber daya kompleks yang dimiliki oleh 

satu perusahaan dengan yang lainnya akan beragam atau heterogeneous dan 

bahkan unik {Denrell, Et al.: 2003). Keunikan atau idiosyncrasy sumbec daya 

kompleks terbentuk karena pembuatarutya melalui proses panjang yang 

tergantung pada jalur tertentu {Levinlhal: 1997) dan juga melalui berbagai 

kejadlan dan beragam keputusan-keputusan tanpa kepastian, sebingga hasilnya 

akau berbeda-beda. lui mernberikan indikasi babwa sumber daya kompleks sulit 

ditim dan sulit dibeli oleb pemsebaan lain. Karena itu nilainya sulit dihltung atau 

dibandingkan. 

lmplikasinya adalah babwa daJara suatu industri yang persaingarmya ketal 

apabila barga jual antar pesaing sama, peluang strategis masih tetap ada Masing

masing perusahaan memiliki sumber daya yang sifatnya komoditas maupun yang 

kompleks dan unik satu sama dengan yang lain. Pemanfaatan atau eksploitasi 

sumber daya dan kapabi!itas yang dilakuksu masing-masing pemsebaan berbeda· 

beda dan sulit dihltuog nilainya, seblngga nilai tersebut tidak sepenuhnya 

diperhitungkan ke daJara harga. Karena itu meskipun barga jual prodnk akblmya 

sarna masih ada peluang bagi perusahaan untuk mendapatkan keuntungan melalui 

mernbuat produk yang lebih baik dari barang substitusi maupun dengan cara yang 

lebih murah. 

Denrell, Et al. {2003) menambabkan karena edanya proses eksploitasi 

sumber daya maka peluang strategis dapat ditemnkan secara kebetulan atau 

serendipity. Tetapi kebetulan yang dimaksud tidak datang tanpa ada usaha 

apapun. Pe!uang strategis bisa datang secara kebetulan atas kombinasi suatu 

proses dan basil usaha atau effort, ditambahkan fuktor kebemntungan atau luck 

yang dibarengi dengan kewaspadaan serta lleksibilitas, yang pada awalnya 

mungkin ditujnkan untuk basil yang lain. Oleb karena itu peluang strategis yang 

ditemnkan sebegai basil aktivitas suatu perusahaan yang pada awainya 

direncanakan untuk tujuan lain, belum tentu bisa ditemnkan oleh pemsebaan lain 

yang melalui proses yang lain. 

Selain dari itu, dengan memiliki sumber daya kompleks dan informasi 

yang bersifat idionsyncratic seorang atau sekelompok pengusaha juga marnpu 
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melihat lingkungan ekstemal dari sisi yang lain. Dengan pandangan yang berbeda 

tersebut para pengusaba tersebut juga dapat menemuksn peluang sltategis yang 

tidak bisa ditemukan pengusaba lainnya (Denrell, Et a!.: 2003). 

Langkah berikutnya dari pengenalan peluang bisnis adalah menentukan 

apakah peluang yang ada tersebut layak diel<sploitasi atau tidak. Dalam hal 

penilaian kelayakan sebuah peluang strategis untuk dieksploitasi Denrell, Et a!. 

(2003) mengatakan bahwa sebuah peluang strategis bisa dinyatakan sebagi 

peluang yang !a yak diel<sploitasi jika studi kelayakannya dapat memberikan dapat 

memberikan nilai Net Present Value (NPV) yang positif. Menurut Denrell, Et al. 

(2003), dimana ada resiko, peluang strategis atau strategic opportunity merupakan 

peluang untuk berusaba mendapatkan NPV yang positif, yang tingket 

keberbasilannya diukur dengan NPV itu sendiri. 

2.2 Analisis Peluang Bisnis 

2.2.1 Metode Anallsis Lingkungan Persaingan 

Apabila seorang entreprener ingin memulai suatu bisnis di dalam industrl 

yang sudab eksis, tentunya ia harus melihat situasi dan kondisi persaingan yang 

ada di dalam indu.stri tersebut pada saat itu. 

2.:U.l Analisis rrve Forces of Industry Structure 

Five Forces of Industry Structure (Porter:l980) merupakan teknik yang 

tepat untuk menganallsis suatu industri dan para pesaingnya. Five.jorces 

menganalisis supplier power> threat of new entrants) threat of substitutes, buyer 

power dan degree of rivalry dari sebuah indu.stri. lnteraksi an!ara kelima faktor 

pendorong ini menentukan potensi keuntungan melalui barga, biaya dan modal 

investasi yang dibutuhkan. Lebih tingginya kekuatan kelima faktor pendorong 

tersebut memberikan indikasi situasi dan kondisi lndustri yang semakin sulit. 

Perhatian khu.sus akan diberikan dalarn menganalisis lingkungan bisnis 

dalam studi ini sebagai perusahaan distribusi produk pertanian. Kondisi 

lingkungan dan pasar yang dibadapi perusabaan-perusahaan yang bergerak di 

bidaog pertanian berbeda dengan yang dihadapi perusabaan-perusahaan yang 
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bergerak di bidang lainnya. Perbedaannya antare lain bagairnana trnnsportasi dan 

penyimpanan stok atau storage dapat memberikan nilai tambah kepada produkoya 

(Schrimper:200I). 

2.2.1.2 ADalisi> Key Success Fac:ton 

Entreprener yang ingin rnernulai bisnis di dalam suatu industri yang sudah 

dipenulri dengan pemain·pemain lainnya pexlu mempelajarl sumber daya dan 

kapabilitas apa saja yang dimiliki pemsahaan Iainnya yang dapat mexnberikan 

mereka keberhasilan. Untuk itu dapat dilakukan analisis Key Success Factor. 

Hasil dari analisis key success factor memberikan daftar sumber daya dan 

kapahilitas perusabaan yang minimal diperlukao oleh semua perusahaan di dalam 

suatu industri untuk memperoleh konsumen. MelaJui interview dengan para 

pemimpin bisnis di dalam industri yang dianalisis caJon pengusaha bisa 

mendapatkan perceived key success factors. 

2.2.1.3 ADalisi> KDnsumen 

Konsumen merupakan pihak yang penting bagi sebuah bisnis. Tingkat 

penjualan perusahaan ditentukan apakah perusahaan dapat mernenuhl kebutuben 

atau pennintaan konsumexrnya. Yang dimaksud dengan kebutahan atau 

permintaan tennasuk jumlah, koalitas, pelayanan serta feature-ftature lainnya 

yang berkaitan dengan produk atau jasa yang dijualnya. ADalis ini dimulai dengan 

mengumpulkan pendapat darl berbagai pihak yang sudab menjadi konsumen di 

dalarn industri saat ini. Yang ingin didapalkan adalab informasi apakah kebutuhan 

atau permintaan mexeka sudab terpenulri oleh perusabaan·perusahaan yang ada. 

Jika ya, bagairnana perusabaan bam dapat memberikan lebih darl yang sudab ada. 

Jika belum, bagaimana perusahaan baru dapat memperbaikinya. Langkah 

berikutnya adalab membuat estimasi permintaan pasar. 

2.2.1.4 ADalisis Pasokan 

Bagi sebuab perusabaan distributor keberadaan pasokan atau supply 

mexupakan juga merupakan hal yang sangat penting. Tanpe adanya pasokan darl 

produsen distributor tidak dapat memenuhl permintaan konsumennya. Yang ingin 
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didapatkan adalah informasi jumlah pemasok yang adS!, jumlah pasokan yang 

mereka bisa penubi, masalah apa yang mereka hadapi selama ini dalam memenuhi 

pennintmm, harga jual, konsistensi kualitas dan lain-lainnya. Apabila ada resiko 

fluktuasi keberadaan pasokan entreprener hams meneari solusi agar dapat 

mengamankan keberadaan pasokan. 

2.2.2 Metode Analisis Linglrungan Umum 

Analisis lingkangan umum dapat dilalruken dengan menggnnakan metoda 

analisis PESTEL. PESTEL adalah singkatan dari political, economic, 

sociocultural. technological~ environmental dan legal. Hasil dari analisis PESTEL 

akan memberikan gambarnn makro lingkangan di mana peluang bisnis yang 

digagaskan akan dieksploitasi dari sudut keenam aspek terSebut. Hasil dari 

analisis PESTEL diharapkan dapat memberikan kondisi atau situasi makro yang 

menandakan adanya peluang ataupun juga resiko untuk memulai sebuah bisnis 

barn. Selain dari itu juga analisis PESTEL akan menunjukan faktor-faktor yang 

akan rnendukung maupun yang akan menghambat eksploitasi peluang bisnis yang 

digagaskan. AlaS dasar tersebut calon pengusaha horus mengantisipasi dan 

mempersiapkan langkah-langkah yang harus diambil untuk mengbadapinya. 

2.2.3 Metode Analisis Situasi Internal 

Denrell, Fang dan Winter (2003) mengatakan bahwa untuk bisa 

menemukan peluang strategis maka perlu dilalruken analisis sumber daya inlerual. 

Sumber daya dan kapabilitas adalah faktor pendorong internal atau internal drive 

dari strategi untuk menciptakan competitive advantage (Cl>rpenter dan Sanders: 

2007). Begitu pula dengan peluang entreprener, untuk bisa mendapatkan cara 

baru untuk memproduksi produk perlu dilakukan analisis interual karena cara baru 

tersebut dihasilkan oleh sumber daya atau kapabilitas yang dimiliki. 

2.2.3.1 Pengertian Sumber Daya dan Kapabilitas 

Sumber deya didefinisikan oleh Carpenter dan Sanders (2007) sebagai 

masukan atau input, dalam bentuk tangible maupun intangible, yang dignnakan 

oleh perusahaan untuk membuat produk atau jasa. Kapabilitas. atau dikenal juga 
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sebagai kompentensi, didefinisikan o!eh mereka sebagai keahlian atau skills yang 

dimiliki perusahaan untuk menggunakan sumber daya yang dimiliki untuk 

membuat produk atau jasa. 

Peran sumber daya dan kapabilitas dalam formulas! strategi dan 

competitive advantage hokan banya masing-masing dan dalam jumlab atau wujud 

aslinya tetapi juga dalam jumlab dan wujud yang lain setelab ada proses 

penggabungan dengan sumber daya dan kapabilitas yang lainnya atau setelab ada 

investasi untuk mengolab beragam sumber daya menjadi wujud yung lain dan 

kemudian mendayagunakannya. Contohnya, Carpenter & Sanders (2007) 

memberikan satu jenis kapabilitas lain Yallg bisa dimililti oleh suatu perusahaan 

yaltu kapabilitas dinamis atau dynamic capabilities. Kapabilitas dinamis 

didefmisikan oleh Carpenter & Sanders (2007) sebagai kemampuan perusahaan 

untuk merubah, mengkonfigurasi u!ang dan meng-upgrade sumber daya dan 

kapabilitas yang sudab dimiliki oleh sebuah perusahaan deogan tujuan untuk 

merespons terhadap perubahaan di lingkungan dan bahkan menciptakan 

perubahaan di Jingkungan itu sendirl. 

2.2.3.2 Model VRINE 

Dalam industri yung memiliki persaingan yang ket!t keberadaan sumber 

daya dan kapabilitas dalam suatu parusahaan tidak culrup untuk memenangkan 

persaingan. Y a11g lebih penting bagi perusahaan adalab memiliki competitive 

advantage. Carpenter dan Sanders (2007) memberikan definisi compelilive 

advantage sebagai kemampuan untuk menciptakan nilai dengan cara yang tidak 

bisa dilakakan oleh para pumlngnya. 

Metode yang dapat digunakan untuk menilai apakah perusahaan memiliki 

competitive advantage adalab model VRINE (Bamey:l995). VRINE adalab 

singkatan dari value, rarity, inimftability, nonsubstitutabi/ity dan exploitability. 

Dengan model VRINE semua sumber daya dan kapabilitias akan dinilai apakah 

dapat memenuhl kriteria-kriteria tersebu. Sumber daya atau kapabilitas yang 

memeuuhl kelima kriteria tersebut dapat memberikan daya saing atau competitive 

advantage. 
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2.2.4 Analisis SWOT 

SWOT singkatan dari Strengths, Weaknesses, Opportunities dan Threats. 

Setelah melakukan analisis internal dan ekstemal analisis SWOT (Humphrey: 

1960) dapat merangkum semua kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang 

dimiliki perusahaan dalam memenuhl permintaan konsumen relatif tethadap 

perusahaan lain yang ada di dalam industri yang sama. 

2.3 Pengertian Aspek Distribusi Produk Pertanian 

2.3.1 Pemasaran dan Penambaban Nilai Produk Pertanian 

Schrimper (200 I) mendefll1isikan kata·knta pemasaran atau marketing 

untuk produk pertanian sebagai semua aktivitas yang menambahkan nilai dari 

sebuah produk. Aktivitas·aktivitas yang dimaksud adalah aktivitas merubah 

produk komoditas pertanian menjadi produk altematif yang diminati oleh 

konsumen, mentransportasikan pmduk tersebut ke lokasi yang diinginkan oleh 

konsumen dan pengaturnn penyimpanan untuk menampllilg perbedaan volume 

hasil produksi dengan volume konsurnsi oleh konsumen. 

2.3.2 Peran Transportasi Produk Pertanian 

Perpindahan produk pertanian dan maksnan sec.ara geografis merupakan 

aktivitas yang menamhahkan nilai dengan pengertian bahwa produk dipindahkan 

ke suatu lokasi dimana nilai produk tersebut lebih tinggi dibandingknn nilainya di 

lokasi sebelumnya, meskipun tidak ada perubahaan fisik dari produk tersebut 

(Schrimper: 2001 ). 

2.3..3 Peran Penyimpanan Produk Pertanian 

Schrimper (2001) menjelaskan bahwa penyimpanan (holding atau storing) 

produk pertanian di tahapan wakm yang berbeda-beda sebelum produk itu 

digunakan atau sebelum dialinkan kepemiliknnnya merupakan bagian panting dari 

pemasaran produk pertanian. Contoh pentingnya proses penyimpanan produk 

pertanian dapat dilihat bahv,-. konsumen lebih mengbargai beah mangga yang 
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sudah matBng siap disantap pada saat yang lebih dekat dengan waktu 

pengkonsumsiannya. Sedangkan lokasi pengkonsumsiannya jauh dari lokasi 

sumber mangga tersebut, maka tidalc mungkin mangga ternebut dipetik pada saat 

sudah matang. K.arena itu ada proses penyimpanan dan pematangan yang 

menambabkan nilai dari mangga tersebut. Penyimpeaan memerlukan swnber daya 

ekonomi, dengan demikian ada biayanya, maka dari itu ko!lllumen barus siap 

menanggung biaya penyimpeaan itu rnelalui harga jualuya demi mendapatkan 

mangga yang sudah siap disantap, asalkan rnereka mengetahui peran dari proses 

ternebut terhudap produk yang dibelinya. 

Buah-buaban merupakan produk pertanian yang sifat alaminya perishable. 

Buab-buaban menjudi perishable karena seoara alami melalui proses pematangan 

dan kemudian pembusukan. Lain-lain buah memiliki kecepatan perishability yang 

berbeda-beda Lebih cepat perishability-nya maka peluang untuk buah tersebut 

digunakan atau dijual menjadi lebih keeil. T etapi proses dan teknologi untuk 

mengontrol proses pematangan dan pembusukan sudab ada. Proses tersebut 

memerlukan proses pembersihan, pendinginan, penyimpanan di tempat kbusus 

pematangan dengan kadar gas ethylene yang tepat dan paking atau packing 

dengan modified atmosphere packing (MAP) (Sirivantanapa: 2006). Apabila 

produk-produk yang perishable dapat ditransform ke dalam bentuk altematif yang 

dapat meningkatkan daya simpannya maka cara pernasa:ran dan konsumsi dapat 

ditingkatkan melalui proses penyimpanan, sehingga peluang produk tersebut 

untuk diganakan atau dijual menjudi lebih besa:r (Schrimper; 2001). 

2.4 Metode Formulllsi Strategi Bisnis 

Hambrick dan Fredrickson (200 I) mendefinisikan strategi sebagai kollllCp 

bagaimana perusabaan mencapai tujuan-tujuannya secara tersentral. terintegrasi 

dan fokus dengan faktor ekstemal. Strategi bisnis atau business strategy adalab 

strategi untuk betkompetisi dengan para pesaing di dala:rn satu industri (Carpenter 

& Sander. 2007). Strategi in! panting karena memberikan fokus daya saing atau 

competitive advantage yang akan digunakan pernsabaan untuk bersaing di dalam 
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lingkungan industrinya dengan kondisi pasar yang berbeda-beda dan selalu 

berubah-ubah demi memenuhi harapan para slakeholdemya. 

Tahapan-tahapan dalam mem-formulasikan sttategi digambarkan dalam 

The Strategic Management Process (Hambrick & Fredrickson : 2001). Dari situ 

dapat terlihat bahwa langkah yang pettuna adalah menentukan visi dan misi 

perusahaan. Yang kedua adalah menentukan goals dan objecJives. Yang ketiga 

adalah proses formulasi alrategi. Proses ternebut dibarengi dengan memperhatikan 

juga faktor-faktor eksternal maupun internal yang memiliki pengan>h rerhadap 

perusahaan. Langkah yang rerakhir adalah langkah dimana pemimpin perusahaan 

menentukan struktur organisasi yang cocok. · 

Vision and Misslon Goah and 
Objectives 

• Fundamental 
~al • Specific targets . ....,. 
• Osganizational 
values 

Strattgic Analysis 

• Intt:ma! 
• Eksttmal 

Strategy 

The central, integrated. 
externally orimted concept o 

how a firm will achieve its 
objettivcs: arenas. vehicles, 

dilfercntiatm'St stagin 
economic logic 

Gam bar 2.2 The Strategic Management Process 

Implementatioo 
LeveN: and Strategic 
Leadmbip 

D.C. Hambrick & J. W. Fredrickson, "Are You Sure You Have a Strategy? .. Academy of 
Management Executive tS: 4 (2001). 48·59. Telah diolah kcmbali. 

2.4.1 Defioisi Visi dan Misi Perusabaan 

Carpenter dan Sanders (2007) mendetinisikan visi sebagai kalimat 

pemyataan yang mudah dimengerti yang menunjukan perusahaan akan menjadi 

apa di masa yang akan datang. Misi merupakan pemyataan mengenai keberadaan 
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perusahaan di dalam suatu industri dan nilai-nilai yang dijunjung tinggi oleb 

perusahaan. 

2.4.2 Strategl Generik 

Menurut Porter (1985) ada dua jenis dasar competitive advantage yang 

bisa dimililti oleh perusahaan yaitu low cost dan differentiation. AlaS dasar itu ada 

tiga straregi generik untuk bisa mencapai basil yang Iebih haik dari mut-tata di 

dalam suatu industri. Ketiga strategi generik itu terdiri dari: cost leadership, 

difforentiation dan focus. Ditambah dengan dWI variasi dari strategi focus yaitu: 

cost focus dan differentiation focus. 

Competitive Advantage 

Lower Cost Differentiation 

B""'d 
Cost leadership Differentiation 

Competitive Stope 

Nan' OW 

Differentiation 

Gambar 2.3 Generic Strategies 

M. E. Porter, CompeJitive Advantage: Creating and Sustaining Superrior Petformance (New York: 
The Free Press, 1985). Teiah diolah kembali. 

2.4.2.1 Stratcgl Differensiasi 

Dengan strategi differensiasi atau diffirentiation perusahaan berusaha 

untuk menjadi lain dari perusahaan Iainnya di dalam industri yang sama ini. 

Perusahaan hams berbeda atau dianggap berbeda dari pesainguya. Perbedaannya 

bisa bereda di produk atau jasa yang dijualnya, di sistem delivery bagaimana 

produk atau jasa tersebut dijWII, di cam pemasarannya atau di faktor-fuktor 

lainnya. Yang penting perbedaan yang diterapkan hams memiliki nilai positif atau 

valuable bagi konsumen (Porter: 1985). Karena itu di dalam satu industri bisa ada 
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beberapa strategi differensiasi apabila ada lebih dati satu atribut yang berbeda

beda yang biso memberikan nilai positifbagi pora konsumen. 

Dengan keunikan tersebut perusahaan bisa menjual produk atau jasanya 

dengan harga premium. Telapi untuk bisa berbasil berga premium tersebut barus 

lebib dati biaya lebih yang dikeluarkan untuk membuat keunikan ternebut. Karena 

itu perusahaan tidak bisa mengabaikan posisi pembiayaannya karena straregi ini 

akan membuat biaya perusahaan tersebut lebih tinggi dati perusahaan pesaing 

lahmya. Dengan demikian perusahaan yang mentilih straregi ini harus berusaha 

menyarnakan biayanya atau berdekatau dengan biaya yang dikeluarkan pora 

pesaingnya, melalui pengurangan biaya di bagian-bagian lain yang tidak 

mempengaruh.i faktor differentiation yang dipilihnya (Porter: 1985). 

Differentiation tidak bisa dilihat dati garis besar perusahaan tetapi 

differentiation bersumber dati aktivitas-aktivitas yang spesifik yang dilakukan 

oleh perusahaan, yang kemudian mempengaruhi keputusan konsumen (Porter: 

1985). Alas dasar itu Porter (1985) menyebutkan bahwa semua aktivitas yang 

memiliki nilai atau value activity berpotensi menjadi faktor differentiation, 

termasuk aktivitas-aktivitas yang hanya membutuhkan biaya yang sedikit. 

Porter (1985) memberikan daftar faktor-faktor penentu utama yang bisa 

membuat keunikan atau principal uniqueness driverS. Daftar terSebut terdiri dati: 

• Policy Choices. 

• Hubungan atau Lingkages: Lingkages within the value chain, supplier 
ling/rages dan channel ling/rages. 

• Pemilihan waktu. 

• Lokasi. 

• Interrelationships. 

• Learning and spi/Jovers. 

• Integrasi. 

• Skala 

• Faktor institusionai. 

Porter (!985) memberikan berbegai rute menuju differentiation, yang 

tennasuk: 
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• Memperbaiki sumber dari keunikan. 

• Menjadikan biaya membuat perbedaan sebagai daya saing. 

• Merubab peraturan untuk membuat keunikan. 

• Men-konfignrasi ulang nmtai nilai menjadi unik seeara keseluruban. 

Porter (1985) juga membarikan kondisi-kondisi yang bisa menjadi sttategi 

differentiation yang diambil oleb sebuab perusabaan menjadi berkesinambungan 

alau sustainable. Kondisi-kondisi tersebut adalah: 

• Sumber keuaikan perusabaan berhubungan dengan barriers atau balas 
masuk ke dalam industri. 

• Perusabaan memiliki daya saing dalam biaya membuat perbedaan. 

• Sumber dari keuaiken beragam, tidak tergantung pada banya satu. 

• Dengan membuat perbedaan pada produk atau jasanya perusabaan juga 
membuat switching cost atau biaya untuk pindah ke perusahaan lain bagi 
konsumen menjadi tinggi. 

2.4.2.2 Value-in-Use Approach 

Value-in-we adalah suatu paadekatan strategi yang bercabang dari strategi 

differentiation. Strategi ini digunakan terulama untuk mengantisipasi 

commoditization suatu produk ataujasa, dengan cara menambahkan atau bundling 

suatu prcduk alau jasa dengan produk atau jasa tambahan, dimaua di saat yang 

sama perusabaan meningkatkan alau menahan barga jualnya (Carpenter & 

Sanders: 2007). 

2.4.3 Strategi Menghadapi Interaksi Persaingan 

Memilih salah satu dari strategi generik dari Porter (J 985) saja tidak 

cukup. Duaia bisnis selalu berubah cepat. Perusabaan yang tidak mengantisipasi 

perubahaan-perubahaan yang ada di sekitarnya dan tidak siap untuk merubah 

strateginya akan kalah dalam persaingan di industrinya. Carpenter dan Sanders 

(2007) memberi tiga falrtor yang mempengaruhi keputusan perubahaan

perubabaan strategi bisnis dalam konteks dinamis. Ketiga falrtor tersebut adalah: 
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interaksi persaingan atau competitive interaction, evolusi industri atau industry 

evolution dan perubahaan teknologi atau lechnological disruptions. 

Interaksi persaingan adalah reaksi di dahun industri terbadap keputusan 

atau aktivitas salah satu pemain di industri tersebut atau ealon pemain baru. Untuk 

menghadapi interaksi persaingan Carpenter dan Sanders (2007) membecikan lima 

pilihan strategi, yaitu: containment~ neulralizaticn~ shaping. absorption dan 

annulment. 

Containment adalah stra!egi dimana perusaha.an berusaha untuk 

meaghentikan aktivitas pemain baru dengan mengambil langkah-langkah optimal 

dengan memanfaatkan sumber daya dan kapabilitas yang sudah dimiliki oleh 

perusahaan. Neutralization adalah strategi untuk menetralkan kompetisi dengan 

cam 'menakut~nakuti' perusahaan yang akan masuk melalui legal action atau 

ancaman memaksa menjadikan perusahaan yang sudah ada menjadi partner atau 

akaa diambil alih. Shaping adalah strategi untuk membentuk arab perkembangan 

industri sejalan dengan produk perusahaan yang sudah ada, sehingga pei3llllya 

dalam industri meningkal Absorption adalah strategi dengan mengambil alih 

perusahaan yang baru masuk atau perusahaan yang meniru (imitator) atau 

membentuk aliansi. Annulment adalah sttategi menghadapi ancaman pesaing 

me)alui perbaikan produk perusahaan sehingga pada akhimya produk pesalng 

tidak lagi menjadi saingan atau tidak Jagi tersaingi. (Carpenter : 2007) 

2.4.3.1 Strategi Containment 

Apabila ada ancaman dari pesaing maupun dari caJon pemain baru di 

da1am industri, maka perusahaan yang memilih strategi containment akan 

memperkuat posisi dan daya salngnya di dalam industri dengan mengambil 

langkal>-langkah taktis menggW!akan sumber daya dan kapabilitas yang 

dimilikinya. Salah satu caranya adalah meruball dan menciptakan proses bisnis 

yang bam 

2.4.4 Peran Kecepatan dalam Persaingan 

Keeepatan atau speed dahun berinovasi, manufaktur, distribusi dan aspek 

Jain menjadi faktor kuaci keberhasilan di dalam beherapa industri yang scdang 
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tumbub, teruwna industri yang memiliki karateristik transitional atau habitual 

hypercompetition (A. De Kluyver dan Pearce II : 2009). Pentingnya kecepatan ini 

didorongjugn oleh penerapan teknologi internet di dunia bisnis. 

Dalam knnteks persaingan kecepatan adalah kecepatan progres yang 

ditunjuknn sebuah perusahaan dalam menghadapi kebutuhan bisnis yang ada 

sekarang maupun yang diantisipesi. Progress ini dapat ditunjukan melalui 

kecepatan perusahaan memenuhi haxapan konsumennya, berinovasi dan menjnal 

produk atau jasa barunya, merubah strategi dan terus melakukan l!ansfonnasi 

untuk memperbaiki kepuasan pelanggan dan pendapatan finansial. 

Pearce II (2002) memberikan sebuah model untuk mempercepat penerapan 

kecepatan. Model tersebut menunjukan tiga metode untuk menerapkan kecepatan. 

Yang pertama adalah slreamline opera/ions, upgrade technology dan form 

partnerships. 

Pressure 10 Spe¢tl Requirements of Speed 

• cusome: • Refocused mission 
expectRlitii'IS • Compatible culture 
• Need for competitive ... • Communications 
advantage opgrn<ks 
• Competitor stnuegies • Pnx:ess reengineering 
• Industry shifts • New meuies: 

Gambar 2.4 Model For Accelerating Speed. 
J. A. Pearce II, "Speed Merchants.'' pp.l-16. 

Methods to Speed 

• Streamline operations 
• Upgrade technology ... • F0m1 plll'tntfShips 

2.4.5 Strategi dalam Industri ter-frakmentaris 

Coosequcnccso!Speed 

• lmpro~es preemptive 
a;pability _, • Improves response 

'""' • Heightens consumer 
expectations 

De Kluyver dan Pearce ll (2009) mendefinisikan industri yang ter

frakmentaris atau fragmented sebagai industri yang satu atau sekelompok kecil 

perusahaan yang memiliki mar/ret share yang cukup besar untuk mempangaruhi 

sturuktur industri dan hasilnya secara signifikan. lndustri seperti ini biasanya 

memiiiki karakteristik entry dan exit harrier yang rendah, tidak banyak economies 

of scale atau scope, struktur biaya yang membunt konsolidasi tidak menarik, 
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produk atau jasa yang sangat beragam dan sangat memerlukan kontrol lokal yang 

ketal. 

Sektor agro-bisnis secara tradisional merupakan industri yang ter

fralcmentaris yang memiliki karakteristik aktivitas cross national yang ternebar 

seeara regional dan terbatas (Porter: 1986). lndustri ini terdiri dari banyak 

perusahaan kecil dan menengah (UKM) yang masing·masing memi!iki market 

share yang kecil di pasar regional. Di beberapa negara subsidi pemerintah dan 

import barriers diterapkan w>tuk melindungi industri pertaniannya dari kompetisi 

yang ter-distorsi di pasar global (Borch & Brastad: 2003). 

Borch dan Brastad (2003) menemukan bahwa perusabaan di dalam 

industri ter·fralcmentaris memilild potensi sukses lebih besar apabila melakukan 

quality-orienred differentiation dengan fokus pada internal resource-base 

development. Dengan strategi tersebut perusahaan dapat siap menghadapi 

ancaman persaingan yang sangat ketal dengan konsentrasi pada learning capacit)l 

di antara para pekerjanya, kemampw> beradaptasi terhadap perubahaan teknologi 

dan rutinitas pekerjaan. 

Temuan ini alas dasar studi yang dilakukannya di dalam periode yang 

berkala antara tahw> 1993 sampai tahun 2001 terhadap perusabaan-perusahaan 

kecil dan menengah di industri agro-food di Norwegia. Di periode tersebut ada 

pergerakan industri dari fragmented menjadi nationally integrated, tetapi dengan 

peningkatan persaingan internal dan peningkatan negotiation power penjual dan 

konsumen. Pada saat itu industrinya juga dipenuhi dengan produk substitusi impor 

dengan harga yang murah, se!ringga meningkatkan kekoatan negosiasi importir 

terhadap para processors, sehagai pemakai hasar. Selain itu terjadi juga ekploitasi 

loopholes di peraturan impor dan quota ekspnr dan lisensi oleh berhagai pihak. 

Secara tidak langsung ini semua mengakihatkan perubahaan struktur yang 

mengarah ke " ... a national and an international integration of the whole value 

ehain of tbe industry." (Borch & Bras tad, 2003, p.402). 
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2.4.6 Strategi Bisnis Internasional 

Pemimpin perusahaan hams memutuskan apekah akan memodiftkasi 

produk alllu jasanya untuk memenubi perminllwl konsumen lokal dengan local 

prferences alllu telllp menjualnya dalam bentuk yang sndah slllndar. Mengadaptasi 

untuk pilihan konsumen lokal membutuhkan biaya yaogjauh lebih tinggi 

dibaodingkan dengan menjual produk ataujasa sesuai standar global (Carpenter & 

Sanders: 2007). 

Ada empat konfigurasi strategi intemasional dari Bartlett dan Ghoshal 

(2004), yaitu: multinational. internationa/t global dan transnational. 

Tabel2.1 Konfigurasi Strategi !nternasional 

Sedikil Peluaag_untuk ]dent;rapat~qw. 

,. · ~-:·_ Konfigurasi Mullin.u:ional 
-· -· . 
0 -- -"~<s_; -·:.· Memba.ngun tleksibilitas untuk menanggapi 

:§~~"gli~. · pert>edaan anlar negara me!alui kepemilikan 

~]:JifSi:{}. :sumber daya. ring.kat entreprener dan learning. Memerlukan secara 

;~~- ;:.;:::, .. :.:::::i:·=~.:gd~ ~=::==~·~ 

Konflgurasi Traosnaslonal 

Mencipt.akan efisiensi global, 

fleksibilitas dan w<Jrldwide 

~~ -~~~"~ :;;:.sasi dan bisa berdiri sendiri atau self interdependem dan spesialisasi. 

·.·.- ,_ :• 

'Tin!~!~'. 
:R.sponslt 
Lokalyang 

Rendah 

J<onfigurasllnternasionaJ 

Mengeksploitasi pengetahuan atau knowledge 

dan kapabilitas perusahaan induk melalui 

penyebaran usahanya, pemasar.m lokal dan 

adaptasi Sumber day a dan kapabililas paling 

berharga di~sentralisasikan, sedangkan yang 

lainnya di-disentraJisasikan. 

Konrt.gurasi Global 

Menciptakan keunggulan biaya 

melalui opernsiooal herskala 

dunia yang ter-sentralisasi. 

Membutuhkan sumbet daya dan 

kapabiHtas global yang ter

.sentralisasi. 

Swnber: C. A. Bartlett & S. Ghosbal. (2004}. Transttaiiona/ Management. New York: Irwin. Te!ah 
dio!ah kembali. 
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2.5 Pengertian Business pian dari Perspektif Strategi 

Sebuab businm· plan berperan sebagai media penyampaian strategi 

perusahaan kepada pembaca bisnis plan. Dengan mengetahui strategi perusahaan 

para pembaca dapat mengetahui bagaimana perusahaan akan mencapai tujuanya, 

dengan menggunakan sumber daya yang dimi!ikinya dan juga bagaimana 

perusahaan akan menghadapi persaingan yang ada di dalam industrinya. 

Menurut Stutely (2007) penulisan sebuah bisnls plan memiliki empat 

tujuan utama, yaitu: 

• Pendokumentasian sebuah rencana atau plan yang formaL 

• Pengajuan pendanaan ataufonding. 

• Untuk mendapatkan persetujuan. 

• Alat yang digunakan untuk manajemen dan opemsional perusahnan. 

Bagi pembaca internal stalreho/der perusahaan strategi yang dituliskan di 

dalam business plan akan memberikan penduan agar keputusan-keputusan yang 

diambilnya serta kegiatan·kegiatan yang dilakukannya sejalan atau al/igned 

dengan straregi perusahnan. Bagi pembaca dari luar perusahaan, misaluya investor 

atau bank yang akan memberikan pinjaman, strategi perusahaan akan memberikan 

alasan dalam penilaian bagaimana perusahaan akan survive dalam industtinya 

dibandingkan dengun pemaiu·pemain lainnya. Hal inl akan memberikan alasan 

bagi para investor alan kreditur untuk mendukungnya. 

2.5.1 Pengertian Strategy Statement 

Strategi yang sudah dipilih oleh pemimpin perusahaan kemudian 

dituliskan dalam sebuah strategy statement. Penulisan strategy statement adalah 

bagian penting dari pembuatan sebuah strategi perusahaan baru maupun 

perusahaan yang sudah berjalan. Alasannya adalah pembuatan strategi tidak akan 

bergnua apabila para pelaku perusahaan tidak mengerti atau tidak jelas mengenai 

strategi perusahaan. Untuk itu diperlukan strategy staremenr yangjelas yang dapat 

menyampaikan kepada seluruh stakeholder perusahaan. Strategy statement yang 

baik akan meluruskan atau aligns perilaku atau behaviour di dalam perusahaan 
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(Collis & Rukstad:2008). lni akan membantu semua yang terlibat dalam 

pcrusahaan dalam pengambilan keputusannya masing-masing untuk mencapai 

tujuan yang sama. 

Collis dan Rukstad (2008) mengatakan sebuah strategy statement yamg 

baik barns terdiri dari: 

• Definisi tujuan akhir yang ingin diraih oleh strategi yang dipilih. 

• Definisi scope atau domain di mana perusahaan akan beroperasional. 

• Pemyataan tentang competitive advantage yang akan digunakan 

perusahaan untuk bersaing. T erkait dengan competitive advanJage perlu 

juga dijelaskan value proposition kenapa konsurnen akan membeli produk 

atau jasa perusahaan dan juga bagaintana aktivitas perusahaan (yang di 

uraikan di value chain) akan menghasiJkan value proposition tersebut. 

Pembabasan strategi, yang pada akhimya akan tertulis di dalam strategi 

statement, juga akan mencangkup lima bagian dari strategy diamond yang 

diperkenalkan oleh D. C. Hambrick dan J. W. Fredrickson (2001}. Pembahasan ini 

akan membantu entreprener dalam membUilt business plan yang lebih lengkap dan 

jelas dalam mengbadapi persaingan yang sudah ada di dalam industri yang akan 

dimasukinya. Strategy diamond terdiri dari lima aspek penting dalam sebuah 

strategi yaitu: Arenas~ vehicles. diffirentiators, staging dan economic logic. 

Gambar 2.5 Business Strategy Diamond 

D.C. Hambrick and J.W. Fredrickson (2001). Are You Sure You HiM! a Strategy? Academy of 
Management Executr.-e 15.4 (2001), 48-59. Telab diolah kerobali. 
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Mengikuti panduan Collis dan Rukstad (2008) Strategy Statement yang 

dibuat akan mergadi satu bagian dari rangkaian company staJeJmlniS yang tenliri 

dari: 

• Misi - alasan keberadaan perusabaan. 

• Nilai atau values - nilai-nilai yang dipereayai olen perusabaa.n dan yang 

menuntun prilaku para pelaku perusabaan. 

• Visi - perusahaan mau menjadi apa. 

• Strntegi -game plan perusahaan dalam berkompetisi. 

• Balanced Scorecard - bagaimana perusahaan memonitor dan menjalankan 

game plan tersebat (Kaplan & Norton: 2002). 
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ANALISIS PELUANG BISNIS DALAM INDUSTRI DISTRIBUSI BUAH

BUAHAN ALAM INDONESIA 

3.1 Lalllr Belakang Peluang 

Pada awalnya peluang bisnis yang dicksplorasi PT GM digagasi oleh salah 

satu caJon pcndiri PT GM yang melihat produk jus manggis yang bermerek 

XanGo dijual di pameran Malaysian International Halal Showcase (MIHAS) di 

tahun 2007. Jus tersebut tidak dijuallangsang kepada pengunjung pameran tetapi 

menurut informasi yang diberiksn jus tersebut dijual dipasaran di Amerika dan di 

Eropa antata US$30 sampai US$38 per 750ml botol. Di situ mereka memberiksn 

bermacam-macam materi informasi yang berisi tentang khasiat dari buah 

manggosteen atau manggis. Yang utama adalah kandungan xanthone yang berada 

di lapisan tipis di kulit baah maoggis bagian dalam. Fungsinya adalah sebagai 

antioksidan, antiprolifemtif, antiinflamasi dan antimikrobial. 

Selain dari itu, xanlone merupakan salah satu subatansi kimia yang 

digunakan dalam beberapa jenis obat menghambat kauker. Di dalam materi 

promosi yang dibagikan dituliskan juga bahwa buah manggis adalah sejenis buah

baahan tropis yang hanya ditemukan di bebarapa negam Asia Tenggara tennasuk 

Indonesia, Malaysia dan Thailand. Tetapi semua informasi yang diberikan 

mengenai buah manggis oleh XanGo tidak pemah, atau walaupun ada jarang 

sekali terdengar di Indonesia. Bahkan sebagian besat masyarakat Indonesia tidak 

percaya kalau jus manggis bisa terjual dengan harga sampai US$38 per 750ml 

botol, apalagi kalau melibat harga buah manggis segar berkisar antam Rp3.000 

sampai Rp8.000 per kilogram, tergantung musimnya. 

Atas dasar itu para penggagas PT OM mengira adanya sebuah peluang. 

Dari situ para penggagas mulai mengadakan riset yang tujuannya untuk 

memastikan adanya peluang bisnis untuk menjual jus manggis dan meneari 

informasi mengenai sumber dan harga pasokan buah manggis di Indonesia. 

Langkah pertama para penggagas melakukan riset yang sifatnya eksploratif ke 
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daerah Bandungan, Jawa Tengab yang menurut informasi merupakan salab satu 

sumber buab manggis terbesar di Jawa Tengab. 

Alhasil. informasi yang didapatkan sangat berbeda dengan apa yang 

sebelumnya kita perkirakan. Dalam mencari informasi pasokan buab manggis, 

para penggagas juga bertemu dengan pernasok buab-beaban lain yang sumbemya 

dari daerah yang sama karena para pemasok buab manggis teroyata adalab 

pangumpul beberapajenis buab-buaban lainnya Dari basil riset lapangan tersebut 

ditemukao banyak masalab-masalab yang sama di dalam nmtai pasokan bukan 

saja buab manggis tetapi juga buab-buaban di Indonesia lainnya. 

Melalui riset eksploratif tersebut ditemukan dua hal panting dalam 

pasokan buab manggis. Yang pertama adalab kenyataan babv.11 penanaman buab 

manggis belum ada yang budidayakan, artinya selama ini pasokan buab manggis 

di Indonesia berasal dari pohon-pohon manggis liar yang umurnya sudab lebib 

dari 15 labun. lni merupakan salab satu alasan kenapa tidak ada konsistensi 

volume dan kualitas dari buab manggis. 

Tetapi di sisi yang lain, di dalam riselnya para penggagas menemuk:an data 

dari Direktorat Jenderal Hortikultura, Departemen Indonesia babwa ekspor buab 

manggis bisa mencapai US$9,3juta di labun 2003 9 (sumber: Dirjen Hortikultura 

Deptan RI (2008)). Harnpir semua itu diekspor ke Cina, Hongkong atau Taiwan. 

Sadangkan buab manggis Indonesia tidak bisa diekspor ke Australia atau negara 

Eropa karena tidak mernenuhi standar lntemasional. 

Atas dasar temuan-temuan tersebut maka penggagas PT GM mendapatkan 

kesimpulan adanya asimetris ioformasi antara petaui manggis dan pembelinya 

Untuk menemukan asimetris informasi tersebut itu para penggagas melakukan 

riset yang sifatnya eksploratif dengan bertemu beberapa pelaku dalarn rantai 

pasokan buab manggis dan alpukat. HasH riset tersebut merupakan awal dari 

analisis adanya peluang di daiam industrl ini. 

3.2 Koodisi Iudustri Distribusi Buah-buaban di Indonesia 

Pada dasarnya komoditas hortikultura nasional merupakan komoditas 

potensial yang mempunyai nilai ekonomi dan permintaan pasar yang tinggi. 

Untuk mernenuhi konsumsi domestik, Konsumsi hortikoltura sampai 2009 
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diperkitakan akan meningkat dari 68,27 kglkapita/tahun pada 201l6, menjadi 75,55 

kglkapita/tahun pada 2009, atau rata-rata sebesar 71,91 kglkapita/tahun (sumber: 

Direktorat Jenderal Hortilrultura. Departemen Pertenian Indonesia: 2008). Melalui 

Oelar Buah Tropika Nusantara 2008 yang diadakan oleh DitJend Hortilrultura 

sehagai salah satu ajang promosi buah !aka!, dibarapkan kedepannya kon.sumsi 

nasional untuk buah !aka! dapat terus meningkat dan dapat bersaing dengan buah 

impor yang jumlahnya terus meningkat. Selama konsumsi produk hortilrultura 

meningkat maka pesar untuk dislribusi buah-hoahaa pun akan meningkat. 

3.2.1 Persaingan Dalam Induslri Berdasarkall Five Forces Industry 

Structure 

Tabel3.1 Linglrungan Industri Distribusi Buah-buahan di Pulau Jawa 

maka dan 

kualitas pasokan para petani bergantung pada iklim dan khususnya untuk manggis 

mereka juga bergantung pada jumlah pohon yang ada di laban mereka (karena 

pobon Uar). Akibatnya kemampuao bargaining para petani sangat lemah. 

Kekuatan supplier rendah. 

Para langsung 

eeeran di sekitarnya). Akibatnya mereka sangat bergsntung pada pedagang

pedagang pengumpul. Produksilpenanarnan tidak customer oriented. Kekuatan 

supplier rendah. 

berada tangan 

para pengumpul. Kekuatan supplier rendah. 

Pemasok akan 

keterbatasan modal. Kekuatan supplier rendab. 

atau 
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untuk 

sebaliknya untuk produk impor, maka sulil bagi para petani untuk melakukan 

difforentiatwn. Kekuatan supplier rendah. 

pasokan 

baik pen1sabaan maupun individu. Kompetisi yang ada dipenubi dengan 

persaingan antara pengumpul. Tidak ada dominasi yang signifikan dari masing· 

masing pengumpul. Tingkat kompefui tinggi. 

atau karena um:umnya para 

pengumpul hanya memilild daerah pasokan dan pemasazan tertentu. Peluang. 

non-panen raya 

dalam mcndapatkan pasokan dari petani, sementara ketika perlode panen raya 

dimana pesokan berlimpah maka pemaingan akan bergeser ke arab memperoleh 

pembeli. Tingkat kompetisi tinggi. 

peran =u J·=• rantai semua 

sama, baoya sebagai pengumpul dan pengantar, tidak ada produk atau jasa 

differentiation, sehingga tidak ada competitive advantage yang berkesinambungan. 

Tingkat kompetisi tinggi. 

proses pasca paoen 

secara optimal atau salah. Peluang. 

tinggi. 

sangat 

Peluaug. 

pel nang 

antar negara diterapkan. Tingkat kompelisi tinggi. 

karena tidak ada standar. Kekuatan pembeli tinggi. 
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produk yang berhubungan dengan lrualitas. ukuran, penggunaan dan manfllllt. 

Kekuatan pembell tinggi. 

Ancaman pendatang baru tinggi, terutama dari yang sudah berpengalaman 

dalam penerapan teknologi dan teknologi informasi, dari luar negeri sangat tinggi. 

tinggi. 

baru tinggi 

yang 

peudatang barn tinggi 

pemturan 

costs sangat rendah, 

Ancamau peudataug baru tinggi. 

anta:r negara. Ancaman pendatang 

of scale. Aneamau 

yang 

mahal harga jeruk medan. Ancamau substltusi tinggi. 

san gat 

pemasaran 

menunjukan adanya differentiation produk yang berbnbungan dengan knalitas, 

uknran, jenis dan manfuatnya. Didukung materi promosi yang dlsponsori oleh 

pemerintah atau asosiasi petani negara asal. Ancaman suhstitusi tinggi. 

Ancaman 

substitusi tinggi. 
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Ada beberapa kesimpulan dari analisis five forces di atas. Yang pertama 

berhubungan dengan kekuatan pemasok. Kekuatan pemasok sangal rendah. Para 

petani tidak customer oriented atau market driven. Mereka tidak mengetahui 

secara langsung perminll!an dan kebutuhan konsumen. Mereka hanya menjual apa 

adanya dari basil panen. Proses penyimpanan dilakukan para pengnmpul. Nilai 

produk tidak bisa mempengsrahi harga sehingga timbul persepsi CQmmoditization. 

Ini merupakan peluang, tetapi tidak bisa dieksploitasi tanpa perhitungan dan 

pertimbangan kesinambungan atau sustainabilil)! bisnis ini dalam jangka panjang. 

Untuk menjamin pasokan dalam jangka panjang maka hubungan baik dan 

kepercayaan hams dibentuk demi kesinambungan. 

Yang kcdua adalah bahwa pembeli memiliki kekeatan yang tinggi, karena 

itu pernsabaan berus mernbuat pelanggan loyal kepada pernsabaan dengan 

memberikan nllai tambah misalnya kemarnpuan untuk peoerapan traceabilil)!, 

mernenuhi standar international dan branding, sebelum merek lain masuk. Bagi 

Carrefoure, mereka bisa menerapkan Carrefoure Quality Line. 

Barikutnya berhubungan dengan persaingan di dalam industrinya. Dapat 

dilihat bahwa distribusi buah-buahan sangat ketal dengan adanya banyak 

pengnmpul. Tetapi keberadaan mereka ter-ftalanentaris dan tidak ada domillllSi 

pasar yang signifikan. Ancaman dari pemain baru pun tinggi. Karena itu 

perusahaan berus melakukan differentiation mengbindari commoditizalion yang 

sudah teljadi dan memenuhi standar intemasional untuk memberikan jaminamm 

keamanan produk untuk dikonsumsi. Agar itu bisa terlaksana dengan baik itu 

perusahaan perlu mempeljelas strategic posilioningnya, memanfaatkan 

competitive advantage yang ada, menerapkan proses dan teknologi pasca panen 

dan penyimpanan yang berar, serta berantisipasi untuk melakukan perubahaan 

jika ada ancarnan baru dari pemain asing. 

Belum ada penerapan tekaologi pasca panen yang sebanarnya sudah 

menjadi kebutuhan standar internasiona1~ dan ini akan menjadi ancaman bagi 

perusahaan-perusahaan lokal, apabila perdagangan bebas antar negsra dibuka 

Penerapan tekaologi berpeluang menjadi salah satu barrier of entry ke dalam 

industri. 
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Ancaman terbesar dari produk substitusi datangnya dari para importir 

produk buah-buahan impor. Perusahaan perlu memenuhl standar intemasional dan 

mendengarkan kebutuban-kebumbeo konsumcn agar bisa mcmenuhl piliban dan 

pennintaan mereka. 

3.1.2 Key Success Ftu:lors dalam Industri 

Keberbasilan dalam induslri distribusi buah-buahan alarn di Indonesia 

sangat bergantnng pada beberapa fakror standar yang perlu dipahami oleh para 

pongtJSaha di dalarn industri tersebut. Faktor-faktor tersebut sebagaimana 

digariskan oleh Departernen Per1lmian RI didaftarkan sebagai berikut ini dan 

masing-masing diberikan keterangan kemarnpuan PT GM untuk memenuhlnya: 

1. Kebijakan 

a Identifikasifsurvey preferensi konsumen dan potensi pasar - ya, 

melalui customer profiling yang masuk dido/am program CRM. 

b. Penyiapon panduan, norma, standar - ya, melalui values yang sudah 

tercantum di dalam company statements. 

c. Peratnmn yang mengatur transparansi kerjasarna saling 

menguntungkan anta:ra peluku, saling percaya antar rantai pasokan -

ya, melalui informasi yang dibagikan melalui /aporan-laporan yang 

dihasilkan dari sislem ERP. 

d. Subsidi transportasi, benih, bunga bank, dan infrastruktur - ya, atas 

dasar konlrak 

e. Program dan anggaran untuk sistem komunikasi dan informasi - ya. 

f. Panduan etika bagi pelaku rantai pasukan (petani, pedagang, pengolah) 

- ya, dapat disosialisasikan melalui website. 

2. Sumber daya manusia 

3 Peningkatan kemarnpuan petani - ya, merupakan hagian dari 

penerapan Global GAP dan green slrategy. 

4 Pelatihan/sosialisasi GAP, SOP-ya, me/alui penerapan Global GAP. 

5 Pelatihan bagi tenaga assessor ~ ya, merupal«ln bagian dari penerapan 

Global GAP. 

6 Pelatihan bagi pelaku rantai pemasaran - ya, merupakan hagian dari 

penerapan Global GAP. 
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7 Pelatihan pemanftlatan teknologi infonnasi- ya. 

8 Pelatihan profesionalisme dan manajemen - ya, PT GM memilikt 

sumber daya manus/a yang dapal memberikan pelatilum di bidang in/. 

9 Rekruitmen champion (untuk menjadi manajer) - ya, menjadi sa/ah 

satu objective PT GM agar dapal mempertahankan poslsi 

differentiation. 

3. Prnsarana 

a. Penyediaan gudang berpendingin -ya. 

b. Penyediaan tempat pengolahan (rumab pasca panen)- ya. 

c. Penyediaan sarana irigasi - ya. 

d. Penyediaan jalan usaba tani - ya, merupakan bagian dar/ penerapan 

Global GAP. 

e. Pembangunan Sub Tenniual Agribisnis (STA), yang merupakan 

tempat bertemunya para pelaku pasar yaitu petani produsen, pedagang 

perantara, dan pedagang an tar kota- ya. fasilitas gudang yang dimilikt 

oleh PT GM berperan sebagai ST A. 

f Prnsarana komunikasi dan infonnasi yang efektif dan efisien - ya, 

mela/ul penerapon tekaologi informasi. 

4. Sanma 

a. Penyediaan sarana produksi (benih, pupuk, pestisida, alat mesin 

pertanian, dll) - tidak. 

b. Penyediaan sarana panen dan pasca panen - hanya sarana pasco 

pan en 

c. Penyediaan mobil berpendingin-ya. 

g. Penyediaan sarana teknologi infonnasi dan komunikasi • yo, melalui 

penerapan teknologi informasi. 

5. Teknologi 

a. Teknologi budidaya. • ya, merupokan bagian dar/ penerapan Global 

GAP. 

h. Penggunaan benih unggul bermutu • ya, merupokan bagian dari 

penerapan Global GAP . 

i. Penerapan GAP dan SOP· ya, dipastikan melalui sertifilr:asi. 
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1) Penerapan program Sekolah Lapang Pengendalian Hama Terpadu 

(SLPH1) guna mengamankan tanaman dati serangan hama -

lidak. bisa bekerja sama dengan departement pertanian. 

2) Pengaturan pola panen - ya, merupakan bagian dari penerapan 

Global GAP. 

b. Teknologi pasca panen 

1) Penerapan teknologi pasca panen- ya. 

2) Bimbingan penerapan teknologi penanganan pasca panen bagi 

pedagang- ya, ini merupakan salah saiU objective PT GM 

6. Kelembagaan 

• Kelembagaan on-farm 

1) Pelatihan/sosialisasi mutu - ya, merupakan bag ian dari penerapan 

Global GAP. 

2) Penguatan manajemen kelompok- ya, merupakan salah satu value 

PTGM 

3) Peniblmpingan (teknologi pra dan pasca panen) - ya, merupakan 

bagian dari penerapan Global GAP. 

4) Fasilitasi kemitraan antara produsen dan pedagang atau pengusaha 

- ya, ini merupaknn per an PT GM. 

5) Peningkatan kemampuan pemahaman resiko usaha tani- ya, resiko 

dapat diperkecil iblmpaknya dengan program CPFR. 

6) Pembentukan asosiasi peemi- PT GM akan mendukang. 

7) Pertemuan terjadwal antar produsen dan pelaku rantai pasokan -

ya. bisa terkool'dinasi melalui website. 

8) Dialog antar pelaku rantai pasokan - ya, bisa lerkaordinasi meialui 

website. 

• Kelembagaan off-farm 

1) Penyusunan SNI-ya, jika dipeT!ukan. 

2) Pelatihan manajemen usaha - ya, PT GM memiliki sumber daya 

manusia yang dapal memberikan pelatihan di bidang ini. 

3) Fotum dialog kesepakatan harga antar pelakn rantai pasokan- ya, 

bisa>dilakukan melalui website. 
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4) Perremuan pelaku usaha dalam rangka tukar menukar informasi -

yo, bisa diklkukan melalui website. 

• Kelembagaan vertical 

1) Fasilitasi forum dialog antar pelaku rantai pasokan - yo, bisa 

dilalcukan me/alui website. 

• Kelembagaan horizontal 

• FasiUtasi pertemuan asosiasi petani-ya, 

• Fasililasi pertemuan asosiasi pedagang - ya 

• Fasilitasi pertemuan asosiasi pengolab produk-ya. 

7. Modal/ pembiayaan 

• Peoguablll modal usaha kelompok - ya, PT GM bisa me-fasilitasi 

belcerja sama dengan bank 

• Penyediaan kredit usahn tani berbunga rendab • ya, PT GM bisa me

fasi/itasi bekurja sama dengan bank 

• Regulasi peraturan dan mekanisme penyediaan kreditlmodal yang 

berpihalc kepada petani - ya, PT GM bisa me-fasilitasi he/cerja sama 

denganbank 

• Fasilitasi modal untuk supply chain champion - ya, PT GM bisa me

fasilitasi belcerja sama dengan bank 

8. Teknologi informasi 

a. Menyediakan informasi tenlllng perilaku dan preferensi konsumen -

ya, melalui program ERP. 

b. Penyediaan informasi peluang pasar, harga, supply/demand - ya, 

melalul program EIIP. 

c. Penyediaan informasi keterSediaan sarana produksi pertanian (saprodi) 

- ya, berkeja sama dengan pihak departemenl pertan;an, bisa 

didistribusikan melalui websile. 

d. Sosialisasi brand image melalui media cetak dan elekrronik - ya, bisa 

mela/ui online marketing 

e. Pengembangan SIM logistik dan distribusi - langkah berikutnya 

setelah volume pengiriman tidak bisa lagi dikontrol secara manual. 

9. Sosial budaya 
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f Survei prefurensi konsumen berdasarkan tingkat perulapatan - ya. 

melalui program CRM. 

g. Pengembangan nilai (value) kepuasan pelanggan-ya, mel a lui program 

CRM. 

• Meman!iiatkan nilai-nilai sosial budaya yang positif yang ada di 

masyarakat- ya, PT GM mendukung. 

I 0. Lingkungan lain 

a. Jnstansi terkait di sektor pertanian - ya, merupalr:an bagian dar/ 

penerapan Global GAP. 

b. Kewenangan yang ada di instansi lain namun terkait dengan rantai 

pasokan seperti Dept. Peke!jaan Umum, Kepolisian. Dept. 

Perhubungan, dll- ya. 

c. Perubahan ildim inveS1liSi yang diakibatkan oleh kondisi perekonomian 

Nasional- ya, PT GM justru mendukung pengembangan produk /olr:a/. 

(Sumber: Dhjen Hortikultum Deptan RI [2008])) 

Berdasarkan infonnas.i yang didapatkan dari Dirjen Hortikultura Deptan 

RI babwa saat ini belum ada parusabaan dislributor buab-buahan di Indonesia 

yang memenuhi semua lrey sucess factors. Padabal ini sudab merupakan syarat 

yang dasar bagi para pemain yang berhubungan dengan produk pertanian. Para 

penggagas yakin akan kemampuannya untuk memenuhi key success factors 

tersebut dengan memanfaatkan sumber daya dan kapabilitas yang akan 

dimilikinya. Dengan mendirikan grulang, mendapatkan sertifikasi Globa!GAP, 

menggunakan komputerisasi dan tekoologi internet untuk tekoologi infonnasi 

yang canggih dan mengikuti Green strategy PT GM siap untuk turut bersaing 

dalarn industri yang ada. 

32.3 Kebutuban dan Permintaan Konsumen 

Dari sisi peluang dan strategi, sebelum masuk ke industri tersebut sang 

entreprener perlu menganalisis jumlab volume, kualitas serta feature atau 

pelayanan tambaban lain yang dibutuhkan atau diminta o!eh para konsumeunya. 

Selain dari itu untuk bisa mengambil porsi pasar dari pemain yang sudab ada di 

dalamnya pendiri perusabaan juga perlu mencari tabu bagaimana rnernenuhi 
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kebutuhan atau pennintaan para konswnen yang belum terpenubi oleh para 

distributor yang sudub ada. Un1Uk menganalisis itu para penggagas PT GM 

melakukan riset data di Direktorat Jenderal Hortilrultura di Depai1emen Pertanian 

Indonesia. Selain itu penggagas PT GM juga melaksanakan langsung wawancara 

Ire tiga prospektif pembeti, yaitu PT Agung Mustika Selaras, PT Top Food 

Indonesia dan PT Carrefour Indonesia 

3.2.3.1 Buah Manggis 

Peluang bisnis terbesar un1Uk buah manggis berada di pasar ekspor. 

Berdasarkan data dati Ditjen Hortikultural Departemen Pertanian Indonesia, 

Peluang ekspor manggis Indonesia cukup besar yukni berkisar 200-350 ton/bulan, 

dengan potensi devisa 250-350 ribu dollar U.S. Di tahun 2008 ekspor manggis 

mengambil bagian 34,4% dati total ekspor buah Indonesia. Libet Tabel 3.2 untuk 

jeralah ekspor manggis Indonesia. 

Menurut informasi yang diperoleh, kurang lebih aria sembilan eksportir 

manggis di Bandarn Soekamo-Hatta, antara lain PT Agung Mustikn Setaras, PT 

Asri Duta Pertiwi, PT Aliandojaya Pratama, PT Global Inti Product, PT Agroindo 

Usahajaya, dan PT Yudba Mustika yang semuanya berkedudukan di Jakarta. 

Khusus di Tasikmalaya, eksportir yang cukup intensif menjalin hubuogan ketja 

sama pemasaran dengan petani/pedagang adalab PT Yudha Mustika. Manggis 

terutama diekspor ke Jepang, Hongkong, Taiwan, Singapura, Belanda, Peraneis, 

Arab Saudi dan beberapa negara Eropa lainnya. Dengan adanya peningkatan 

permintaan (lerutaraa permintaan dati luar negeri) dati tahun ke tahunnya, 

diharapkan juga terjadinya peningkatan ekspor pada tahun 2009. 

Harga jual manggis di pasar domestik Indonesia berkisar antara Rp 4.000 

per kilogram sarnpain Rp 8.000 per kilogram, tergantung dati musimnya Un1Uk 

perbandingannya, buab manggis dati Thailand yang diekapor ke Australia dan 

New Zealand harganya antara US$3.75 sampai US$5 per kilogram belurn 

termasuk biaya pengiriman (sumber: www.primaftesh.com). 
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Tabel3.2 Nilai dan Volwne Ekspor Buah Manggis 

Nllai dan Votume Ekspor buah Manggis 

Tahun Volume (Kg) Nilai (US$) 

2003 9.304.511 9.306.042 

2004 3.046.379 3.291.855 

2005 8.472.770 6.386.091 

2006 5.857.407 3.894.381 

2007 9.093.245 4.951.442 

Sumber : Departemen Pertanian Direktorat Jenderal Hortikultuta 

Para penggagas PT GM mendapatkan kesempatan mewawancarai Ibu 

Catherine Joemono, SE, Direkmr PT Agung Mustika Selaras, di JakaiU, pada 

tanggal 12 Maret 2009. PT Agung Mustika Selaras merupakan salab satu eksportir 

manggis T erbesar di Indonesia. Berikut ini basil ringkasan dari wawancara 

dengan: 

• Ekspor terbesar ke Cina karena manggis Indonesia tidak bisa masuk ke 

negara Australia, America dan negara-negara Eropa karena tidak 

memenuhi standar Jntemasional, misalnya banyak semutnya, ukuran dan 

tampilan tidak konsisten. 

• Ekspor ke negara lain paling banyak dari Thailand yang basil bnab

bnabannya memenuhi standar Intemasional. 

• Pasokan tidak konsisten, hams tergantung pada banyak pemasok dari 

berbagai daerab. 

• Peluang ekspor masih sangat tinggi. 

Dari situ bisa terlihat babwa mesklpun peluang buab ekspor buab rnanggis 

sangat besar tetapi buah manggis Indonesia belurn bisa diterirna di betbagai 

negara yang membutuhkan sertifikasi staudar internasional. Apabila PT GM bisa 

mendapatkan sertifikasi seperti Global GAP untuk rnntai pasoksunya maka ini 

akan membuka peluang kepada PT GM dengan memenuhi kebutuban pare 

eksportir. 
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3.2.3.2 Buoh Alpukat 

Data yang diperoleh dari Deptan dan BPS memperlihatkan hahwa pada 

tahun 2006 ekspor alpukat hanya sebesar 3,5 ton dengan nilai $8.822. Hal ini 

memmjukkan hahwa alpukat bukanlah komoditas buah yang ditujukan Wltuk di 

ekspor. Hal ini disebahkan oleh permintaan domestik sendiri belum dapat 

terpenubi. Pada periode yang soma (2006) data Deptan dan BPS untuk impor buah 

alpukat sebesar 22 ton senilai $38,5&9, yang bernrti masih terdapat potensi 

permintaan pasar domestik yang bisa digarap guno mengurangi jumlah impor 

buah alpukat yang masuk ke Indonesia. 

Untuk buah alpukat konsumen yang ditargetkan adalah dua perusahaan, 

yaitu PT Top Food Indonesia dan PT Carrefour Indonesia. Perusahaan yang 

bergerak di bidang restoran cepat saji dengan meruk Es Teler 77. Dengan cabang 

lebih dari 180 cabang di seluruh Indonesia pemukaian alpukatnya bisa mencapai 

sampai 4 ton per hari. 

Penggagas PT GM juga melukukan wawancara dengan Bapak Anton 

Widjaja, Direktur perusahaan PT Top Food lndonesia, di Jakarta pada tanggal23 

Januari 2009. Berikut ini hasil ringkasan dari wawaneara dengan: 

• Masalah terbesar yang dihadapi selama ini adalah pasokan tiduk konsisten 

dari segi ukumn, penampilan, kualitas dan poriode pematangannya. 

• Pasokan yang diterima dari para pemasuk harua tetap diseleksi alang pada 

setiap pengiriman meskipun sudah ada kesepakutan ukuran dan kualitas 

yang dibutuhkan. Ini merupakan pembuangan wakuu bagi perusahaan dan 

bagi pemasok ini merupakan wastes yang harus dibawa pulang kembali. 

• Kebutuban perusahaan masih !ebih tinggi dari pasokuya. Kebutuban dalam 

satu hari adalah 4 ton, tetapi yang bisa dipenuhi rata-rata antara 3 sampai 

3.5 ton. Meskipuo pemasok bisa mengirim lebih tetapi hampir 

seperempatnya tidak bisa diterirna. Oleh karena itu perusahaan tidak bisa 

tergantung pada satu pemasck. 

• Pemasok yang ada belum bisa memenuhi kebutuban ISO 22000 yang 

sudah diterapkan oleh PT Top Food Indonesia. 

• Perusahaan tidak bisa rnendapatkan informasi jumlah pasokan yang 

tersedia di pasar dan kapan keberadaannya. Infonnasi yang selaroa ini 
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mereka dapatkan sifatnya apa adanya dari para pemasok pada waktu 

mereka memberikan penawaran, sehingga sulit bagi perusahaan untnk 

membuat perencanaan. 

• Perusahaan siap menerima alpukat dengan harga di alas harga eceran di 

pasaran apahila pernasok dapat mernastikan uk:uran. penampilan, kualitas 

dan periode pematangan yang sama pada setiap pengiriman. 

Para penggagas PT GM juga mendapatkan kesempatan untnk mengbadiri 

konfrensi Sustainable Agricultural Supply Chain di Jakarta pada tanggal 12 dan 

13 Maret 2009, yang diadakan oleh International Finance Corporation dan 

Kedutaan Besar Australia di Indonesia. Dalarn kesernpatan itu kami mendapatkan 

beberapa informasi penting dari Mr. William Zoratti, pemimpin divisi Fresh 

Produce di Carrefour Indonesia. Carrefour merupakan retailer terbesar untuk 

buab-buahan di Indonesia 

informasi yang kami dapatkan antara lain bahwa Carrefour di Indonesia 

belum bisa menerapkan kontrol kualitas mereka yang dinarnakan Fil/iere Quality 

Carrefour atau Carrefour Quality Line (CQL). CQL yang sudah diterapkan di 

negara lain, untnk produk buab-buaban dan sayur-sayuran yang mereka jual. Di 

Indonesia CQL bam bisa diterapkao untnk produk udangjenis Banana Prawn AK-

60. Alasannya, dengan kondisi pemasok buab-buaban dan sayur-sayuran saat ini 

mereka tidak bisa mengontrol rantai pasokannya. Dengan menempelkan logo 

CQL pada produk buab-buabaan dan sayur-sayuran yang dijualnya Carrefoure 

memberikan jaminan kepada para pelanggannya bahwa produk yang dibelinya 

aman dan berlrnalitas. Untnk lulus ujian CQL produk-produk tersebut banlS 

memiliki: 

• Traceability 

• Good agriculture practices 

• Elimination of all polemical substances (eg: Chemical use) 

• Environment protection. 

Karena itu, untnk bisa menerapkao Filliere Quality Carrefour mereka 

barns tabu sumber dari buab-buaban dan sayur-sayurannya yang mereka jualnya, 
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tetapi informasi itu belum bisa didapatlcrm karena mereka membeli buah-buaban 

dan sayur-sayuran dan beragam pengumpul yang swnber pasoknya juga beragam. 

Dapat disimpulkan babwa masalah terbesar yang dihadapi oleh konsumen 

bisnis buah alpukat adalah konsistensi knalitas. Di sini terlihat bahwa peran rantai 

pasokan buah-buahan dengan penerapan pengetai:tuan ilmiah dan teknologi pasca 

panen memiliki peran penting dalam memennbi kebutuhan para konsumennya. 

3.2.4 Keberadaan Pasokan 

3.2.4.1 Buab Manggis 

Seeara keselumban penyebaran musim panen manggis di lodonesia 

berproduksi sepanjang tai:tun (Deptan Rl: 2008). Hal ini merupakan potensi yang 

sangat baik bagi buah manggis asal Indonesia unluk terus dikembangkan guna 

rneningkatlcrm daya saing di pasar intemaaional. Musim panen manggis di daerab 

Nyatnyono sendiri terjadi pada kisaran bulan Desember hingga Maret, dengan 

perSebaran di awal panen (Nov-Jan) 15%, puneak panen (Feb-Mar) 65%, dan 

akhir panen (Apr) 25%. Pada puneaknya satu petani dapat menjual sebanyak 2 

tonlhari. Narnun peda kondisi awal dan akhir musim panen yang dapat dihasilkan 

hanyalah 400kg - 500kg I bari unluk masing-masing petani. 

3.2.4.2 Buah Alpukat 

Penyebaran musim panen alpukat di Indonesia juga berproduksi sepanjang 

tai:tun (Deptan Rl: 2008). Dengan frakuensi panen yang sekitar 3 kali dalarn 

setai:tun maka alpukat memiliki produktivitas yang Jebih tinggi dari manggis. Hal 

ini memudahkan pengusaha dalarn mengelola pasokan buah alpukat dengan 

supply yang lebih sustainable sepanjang tai:tun. Musim panen alpukat di dacrah 

Baudungan sendiri juga terjadi sepanjang tai:tun, dengan frekuensi sebanyak 3 kali 

dalarn setai:tun dengan volume panen yang lebih merata di sepanjang musim 

panen. Musim panen berlangsung pada bulan September hingga April, sementara 

musim non-panen berlangsung dan Mei hingga Aguslus. Dari deatai:t Bandungan 

ini dihasilkan alpukat rata-rata sebanyak 140 ton/bulan. 
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3.2.5 Permasalahan Dalam Usaha Mengurangi Pembuangan atau Losses 

Buah-buaban dan Sayuran pada Masa Panen dan Pasca Panen di 

Asia PaciCJ.< 

Berikut ini adalah daftar permasalahan-pennasalahan yang biasanya 

dihadapi eli dalam usaha mengurangi pembuangan atau kerugian (losses) buah

buahan dan sayuran pada masa panen dan pasca panen di negara-negara Asia 

Pacific (sumber: Dr. RoUe: 2006). Untuk selengkapnya dapat di lihat di 

Lampiran.L 

Pennasalahan-permasalahaan dalam Panen, Persiapan untuk Pemasaran, 

Penyimpanan dan Pengiriman Buah-buahan dan Sayur-sayuran: 

• Tidal< ada indeks maturitas (maturity index) untuk sebagian komoditas 

untuk pasar lokal dan ekspor. 

• Tingkst pemanfaatan yang rendah terhadap indeks yang ada. 

• Cara meng-handle buah-bnahan yang safah sehingga merusak kondisi 

buah pada saat panen, 

• Waktu panen yang tidak teratur. 

• Keknrangan adanya perlatan panen atau desain yang salah. 

• Tidak adanya protokol untuk sorting, grading dan packing komoditas di 

lapangan, 

• Tidal< adanya dan mahalnya fasilitas pre-cooling, 

• Tidal< adanya pengetahuan ten tang teknologi pre-cooling di level komersil 

dan knrangnya informasi cost-benefit untuk teknologi pre-cooling. 

• lnfraslnlktur yangjelek, kurangnya sistem transportasi dan lransport 

dengan pendingin. 

• Manajemen suhu udara dalam pangiriman yang salah dan cora unloading 

yang salah. 

• Kekurangan fasilitas penyimpanan di sisi petani. fasilitas penyimpanan 

dengan pendingin di pasar dan di pelabuhan. 

• Pengaturan kondisi suhu udara yang salah, dan juga kebersihan dari 

fasilitas penyimpanan yang jelek. 

• Tidak adanya pengetahuan tentang kebutuban suhu udara dan seJJ£itifitas 

ethylene untuk berbeda-beda jenis komoditas 
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• Tidak adanya standar nasional untuk grade buah-buahan dan meskipun ada 

penerapannya sangat lemah. 

• Tidak adanya keahlian, dan pengetahuan tentang grading. 

• Tidak adanya fasilitas pengumpulan, grading dan peking. 

• Kurangnya keahlian dan pengetahuan tentang cara peking yang benar. 

• Dampak negatif terbadap paking. 

• Tidak adanya labelling yang tepa!. 

• Kurangnya pengetahuan dan akses teknologi anti-browning dan 

perUndungan microbial contamination. 

• Kurangnya variasi komoditas Wltuk diproses. 

• Kurangnya teknologi processing. 

• Kurangnya commercialization untuk teknologi-teknologi yang baru dan 

knrangnya infrastruktur. 

• Kurangnya pengembangan produk yang bersifut novel atau niche. 

• Kurangnya fasilitas processing atau infrastruktur yang tepat. 

• Kurangnya promosi untuk produk-produk yang diproses. 

• Keterbatasan informasi pasar dan kurangnya strategi pemasaran. 

• Inftastruktur pesar yang knrang baik. 

• Ketidakmampuan memasarkan produk di pasar domestik dan 

internasionaL 

Apabila PT GM dapa! membuat fasilitas penyimpanan dengan penerapan 

pengetahuan ilrniah dan tekno!ogi pasca panen yang benar, sehingga bisa 

menghindari masalah-masalah, seperti yang di daftar atas, maka PT GM akan 

berada di posisi yang kuat di dalam induslrinya, meskipun tidak cukup untuk 

SU!ilainabilily, tetapi akan membarikan industrinya standar yang lebih tinggi. 

3.3 Lingkungan Umum 

Untuk mengetahui fakror-faktor akstemal di Jingknngan terjauh atau 

remote environment telah dilakukan ana1isis PESTEL, 

Satu hal penting yang harus diperhatikan oleh PT GM dari hasi PESTEL 

ini adalah rencana penerapan ASEAN Free Trade Agreement (APTA) di tahun 

2010. lni akan memberikan ancaman baru bagi PT GM dari impertir buah-buahan 
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asing yang insentif dan dukungan teknis dari negara asalnya bisa menjadi lebih 

besar akibat AFT A. lni memberikan urgency bagi PT GM untuk bergerak eepat 

untuk. menerapkan rencana~rencananya dan memperkuat strategic positioning PT 

GM agar bisa memperkuat daya saingnya sebelum pemain asing mendominasi. 

Peluang atau resiko lainnya yang timbul akibat dari faktor-fioktor ekstemal 

tersebut dapat diantisipasi oleh PT GM dengan sumber daya dan kapabilitas yang 

dimilikinya. 
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Tabel3.3 Peh1ang dan Resiko 

PES TEL Reaksl dl Llngkungan :) 

memberikan stabilitas politik 

untuk 3 tahun mendatWlg 

Peluang ~ dukungan pemerintah ! Positif dcngan dukungan 
pemerintah 

produk lokal 
Positif dengun promosi 

memberikan proteksi bagi 

Pemerintah akan pro

pengembangan sektor pertanian 

peruSf!.haan lokal dari ancaman I Akun bertambah lmnyak 

perusahaan asing perusahonn tokul baru 

Ancaman - perusahaan baru 

akan bertambah 

periindungan khusus untuk 

Perd:agangan hebas amara negllrn-" beberapa produk pertanian 

negara akan dibuka, dimulai utam seperti beras, tetapi tidak 

dengan ASEAN Free Trade termasuk pwduk~produk 

Agreement di tatum 2010 hortikultwa sellingga ancaman 

dari produkwproduk impor akan 

meningk:at 

Perusabaan a.<;ing otau 

produknya yang masuk akan 

meningkat 
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pemerintah dengan memperkenalkan 

perusahaan . 

program pemerintah, 

Perkuat strategic positioning dengan 

memanfaatkan competitive odvantage. 

- PT OM perlu bergerak cepat sebelum 

itu terjadi· meposlsikan sebagai 

perusahaan yang memenuhi standar 

intemasional. 

- Aktif mel obi pemerintah untuk 

memperlakukan proteksi khususnya 

wttuk produk llortikultura Indonesia. 
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Peningkatan peranan lcmbaga 

soslal non-pemerintah (NGOs) 

ataupun !cmbaga swadaya 

masyarakat 

.-
1 

_ EfekiCSesi di negara~oogant besar 
·· _;, .-~ dunia akan dirasakan Indonesia di 

tahun 2009, terutama terhadap 
' :/- '•' . l•:;'p '-",".}1 ·; ' 

-. ' 

Pelullll$- agar b4Sil para petani 

kecil atau smallholders dapat 

diS<Jlurkan dengan 

menggunakan rantai pasokan 

PTGM 

Pe!uang- perusahaanw 

perusahnan besar eenderung 

berhenti berekspansi 

Posliif = bt.gfPfGM inf 
menunjukan proses untuk 

meneapai sustainuble 

development dengon 

berintc&rasi deng_an program· 

program NOOs 

Ekspansi dan pe!lanaman 

modal baru akan berkurnng 

drastis. 

Bekerja sama: dengan membentuk 

aliansi dengan NGOs. 

Memulai cepat, di saat yang lain 

sedang menah1m ekspansi. 
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I 
·.·.!:: ~- --. _ . .. • ,._, · penurunan ekspor 

:·~~:: <:-: ,·;,_ .".' ~-- - Akibatnya, pertumbuhim ekonoffii - Mengambil peluang untuk mCJUadi 
·".Eko·,,. 1 Peluang-konsumenakan 
ir~;.-;:.•:J~~~ · ..;-. '. : Indonesia (PDB) diperkirakan , , Persaingan produk lokal akan altematif produk buah-buahan 
":,~,·;- • ... : "·>· .,·,..... . memlhhproduklok:alyang 
'~·:::~?-'!;. '- .. -. ·: ;;:.: menu run mcnjadi 4.5% dl tahun meningke.t. berkualitas yg selama ini berasal dari 
h.,t;.:,.' .... ··- .,,_ ·.:··r,··:.. . lebih murah. 
'" . .r'; ":" ';{,, · .. ~. ... ·;. -· >"" · 2009 negara lain. 
""L"·"·,;, , ·-·~ 

· . t· Peluang- dengan melemahnya 
'-•''• 

Rupiah harga produk lmpor 

· .. Rupiah melemah terhadap Dollar akan meningkat sebingga 

'\- _::.<:... Am erika permintaannya berkurang &. 
'~. 

. . menjadikan permintaan produk 
'· lokal meningkat. 

Persaingan produk lokal ako.n 

meningka:l, 

Mengambil peluang untuk menjadi 

alternatif produk buah·buahan 

bcrk;uaUtas yg selama ini berasal dari 

negara 1ain. 
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Pembangunan lnf'rastuktur yg 

akan di~intensitkan oleh 

pemerintah dl2009 

Oaya hidup sehat rru;ningkat 

Pengetahuan caru hidup ~hat 

meningkat dengan panlngkatan 

pendidikan 

Peningkatan peonintaan produk 

organik 

(jalanJembatan,pelabuhan dll} 

akan mengurangi biaya 

distribusi & tta:nsportasi. 

Peluang ~ konsumsi produk 

alami yang sehat akan 

m.eningka! 

Peiuang ~ Permintaan un!uk 

produk pertanlan yang aman 

dikonsumsi dan berkualitns 

Peluang • Edukasi konsumen 

ten tang manfaat·manraat 

produk diperlukan dalam 

memasarkan produk pertanian 

produk organik dengan produk 

organik 

yang 

bermanfaat untuk kesehatan 

terus menlngkat,lokat maupun 

impor 

Persalngan produk substilusi 

dengnn menawarkan manfaat 

yangsama 

Persaingan produk substitusi 

dengan menawnrkan manfaat 

yang sama 

meningkat, persaingan menjadt 

lebih ketal 
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Memperbaiki efektifitas dan efisiensi 

logistik 

Target konsumen yang menjual kepada 

segmen konsumen al<hir yang 

menjalanktm gaya hidup sehat 

Implement traceability dan Serrifikasi 

Global GAP. 

informasi tentang manfaat, asat produk 

dan anjuran peme.kaian yang lengkap. 

Implementasi traceability dan 

sertifikasi Global GAP. 

lmplementasi traceability dan 

Sertiftk.asi Glabal GAP 
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~· Meskipun penjualan sc.unpat .r ·:,,;· ... Negatifpersepsi terhadap produk • Peluang- produk pertanian menurun, tetapi karena Jmplementasi traceability dan -.' 
'/~: .. , :; . ' pertanian impor Cina, rneskipun 
,},;\•%'A/·. ,, .- . .-,., , , lokal meningkat harg.anya sangat murah Sertifikasi Global GAP 
;.;.~~i:~~;;.-- -~{)( . bargu yang murah 

permintaan tetap banyak. 
:'&cl(;..l&jJ"tu~~~----'. 

Perkebunan spesialis yang .. _:,~z:-~.~y:; ;. :":r:'--~'-::-'~::_ , Ting.Kat edukasi petani rendah 

::;;;;:,~L~\"~:t~ .'; sehingga lebib banyak pelani 
Peluang ~ untuk para petani hanya mcnanam satu jenis 

.-.,-•-.,!,!~~- ·-.. - ,,._ .. , masih banyak dengan tanaman meningkat. tetapi lmpJemenwi Green Strafegy 

MI*~~%;~:" ft memilih untuk menanam produk 
berdiferensiasi inisialif lebih banynk datang 

'me too' 

·:'l';(••oll;,;,~,.··:,•:i. darl pcmilik lahan 

:-':~$-::·-~~;;;:,';1ft':._:,;,;_~~~~~.--

~:~:iJ~\~~~ > ~ :·~·}·~~~.; ~. :::. Peluang- Wltuk rnenggunakan BHa ada SULU yang memulai Memaksimalkan penggunaan media 
J::'t'*:'~·j(;~ci''rJ•\: ·:· media Internet untuk menggunnkan media ini, internet untuk memperkenalka.n brand 

t;.:~tt1·i';"'',~:~' Era Internet 
memberik.an informasi pnxiuk kompetitor lain akan coba perusahaan dan mernberikan informasi 

~~~~oli:~g~:!:.' . ~:. · yang lengkap dan interaktif mengikutinya lengkap tentang produk~produknya 

:'~{;t¥{'~.·ti.~:' ' Peluang memberlkml 
>'f~J'" ··-;;;:~" ' Bila ada satu yang memulai 

li?;?;' ,,,: ' . Akses informasi menjadi lebih 
informasi yang cepal dan tepat, 

menggunnkan medinlni, Meng,gunakan media internet untuk 
sehingga dapat mendukung 

, A l:'.;,;~>;:, ;._ mudah dan murah kon1pcti!or lain aknn coba pema.seran 
implementasi efficient supply 

mengikutinya ~i' >::j .·. chain 
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.~~~~~-!<~~~~;~·,;,t·i'!-.;:f.:-~ . . -Pelmulg -m~nggunakmllliCme£ KesMfnran kQnsumen akan 
--r·~A·: ~,5-~:· -.,.'<•-- Konsumen rnenuntut mformns1 

:~1'::~~~~-,::;f\t~j(.~:·,i; untuk mengedukasi konsumcn meningkat sehingga mencari 
~~-~·: .. :c:.:~•·>~.:V-·:t'-''l.;-·:; · yang lengkap untuk produk- . . 
',_- ~~~:;o.rr.~ :::;.::_-,1~;~:".1-i:'.:.;-'., • . untuk memasarkan produk produk dengan mforrnas1 yang 
,.,, :_ 1;,~;J.J;<·-·- ,,_;:. ·--- produk yang d1belmya 

Memberikan kemudaha.an kepada 

pelanggan untuk mendapatkan 

informasilraceability dan website 
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~;;,:J .. -·~;;~,!;1:<';?:::-·,.:· pertanian jelas . 
. ·•t"c:i:Ui:Qtrit.·i~·,.,:Y_-;~;, .. I--------------f------------fu::.O:::::-;:;;:;:::;::;r;;:::;:---f----------------1 .~:::\::-),'11~!21--~~>~/ . . , . Mesklpun teknologi pasca 
-•).:.,~ '!(.:.. ':· ·:.!~- ~--~·-:_ Penmgkatan & movas11eknolog1 
-\:.li'-'~1;:(~:-:-··,t·-~·-·. *-';· .... 
,<~-~-'~·;:,;;.,~.;r.,o,;,;: :~-;i:-~, '.· ::. pertanian dan supply~chain 
'-~~_,;;,:! ;· .. ,.,-_-\:;.,,'; --~~ ;., 
·'::-.~.:.s;:;!~~;·il~,- '· · -~/ :· produk hasil pertanian 

-- ~.;~:f';-'?·;": t'i ~' ,_: . -... -~ .-;/' 

Peluang ~ depat menggunakan 

teknologi terkini 

Lahan pertanian semakin Resiko- menurunnya 
- ·;:; 

berkurang digantikan dengan pemasok dari perkebunan 

panen sudah banyak di luar 

nergeri tetapl pemakaiannya di 

dalam negerl sed!ldlit. 

Scmtumya akan tersantung 

permintn<IIl pnsnr 

Menggunakan teknologi terkini untuk 

mendapalkan competitive advantage 

Jangan tergantung pada saru pemasok. 

bangun kepercayaan atau trust 
.. ,_. · industd dan perumnhaan maupun tanamnn liar . 

. ----~?-~-,. -~ ... " ' ·:.- .- ... f--------------,f------------1'-------------+---------------/ 
:-Nam·rat.'Ekol(!gl. · 
'>4 ': .. :; .,"' ·.:;)· . --,~-; 

;{< "· :: .--;_ 
',> ,.- i . ' 

-
\:-·-~: .,_.,. -
!;~.":flf)i&t\ ·_-: ,~~:. 
.·f~tr:·:_Y,t!:t~-;(.'' ::.·:·' -:; 
>~•,;~:,<~:.•c_'.':1,',o, · ,_ 
'~¥ga_l~,~ -:~__._::~ 

~~-~! -~,~~1~\;-.: . '"l 
''':!~~- ',.,,:, . .>f:; -··
i•:'-·.I'!;'F"•.t?-" ->',l:,i • 
i:l<'~f+%:~,!;;' ~-:.; ; ;:~ ... : ; ' 
·-'?'.-; • .- -~ i<t'i- - ·'<" 

Konflik pemakaian lahan untuk 

hahan dasar makanan dan bahan 

dasar bio·fuel 

lkllm tropis di Indonesia, 

mernberikan dua musim ekstrim 

yang berbeda 

Kepemilikan laban pertnnian 

sering. mC!\Iadi hambstan, kan:na 

pemilik !allan dnn petan1 mcrniliki 

keperluan yang betbeda 

Resiko - menurunnya pemasok 

da.ri perkebunan maupun 

tanaman liar, 

Resiko .. Mernbatasi masa 

panen hasil penanian 

Petani akan menjuallahannya 

u.ntuk dijadikan laban 

perumahan alau industri 

Semuanyn ukan lcrsantunt~ 

kondisi horga dan permtntaan 

P""'' 
Scmllll perusahaan di 

Indonesia mcnghadapi 

lantangun yang soma. 

Petani aken terus knlah dalam 

kepimilikanlanah karena barga 

lnnah pertanianjauh lebih 

rendah dibnndingknn harga 

tanah industri otau penghunian 

Bernsaha tcrus meningkatkan 

permintaan dan nilai produk agar dapat 

mendapatkan nilai saing 

Divetsitikasi ~ menjual produk yang 

berbeda musim 

Menggunakan kontrak yang dapat 

mengu.ntungkan para petani 
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3.4 Sumber daya dan kapabilitas perusabaan 

Sumber daya yang paling pertama dimiliki oleh pendirian perusahaan 

adalab para pendiri perusabaan itu sendiri yang memiliki knowledge dan 

pengalaman dalam manajemen, serta visi yang sama. Para pandiri PT GM 

rnerupakan tiga orang yang memiliki gelar sarjana S2 Magister Manajernen 

dengan jurusan yang berbeda-beda. Mereka pnn rnemiliki pengalaman bekerja 

yang berbeda-beda, yaitu: di bidang rnakanan. aknumsi dan Non.{]overnmental 

Organization (NGO) yang melibatkan para petani atau smallholders dalam bidang 

pertanian di Indonesia. Selain dari itu salab satu dari pendirinya juga sudab 

berpengalaman memimpin proyek penempan program ERP yang open source dl 

kantomya. Para pendiri inilab yang akan menjadi pemimpin perusabaan. 

Sumber daya lain yang nantinya akan dibangan atau dibeli oleh PT GM 

antara lain: 

1. Gudang tempat penyimpanan buah-buahan dengan fasilitas untuk: 

1.1 Pemisaban tahap pertama atau sorting buah-buaban dari segi 

penampilan dan ukuran. 

1.2 Pemisaban tabap kedua atau grading buab-buahan dengan 

menggunakan dua baris C(Jnveyer belt, untuk memisabkan buab

buaban dari jenis, penampilan segi berat (ditimbang), ukuran 

besamya, dan kematangan. 

1.3 Pengemasan atau packing dengan mengganakan pale! plastik 

dengan sistem modified atmosphere packing (MAP) yang dibuat 

khusus untuk mengontrol kematangan bueh. 

1.4 Ruang pendingin (chilled) untuk meuyimpan buab-buahan di suhu 

yang dapat memperlarnbat proses pembusukan. 

1.5 Ruang pemicu kematangan atau ripening room dengan 

menggunakan gas ethylene. 

1.6 Area landing and loading. 

1.7 Hand trolly- untuk menghemat tenaga kezja. 

1.8 Gensel untuk memastikan persediaan tenaga listrik sehingga 

mesing pendingin tetap beJjalan terus meskipun ada pemadaman 

listrik PLN. 
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2 Departemen Green Research & Development, selain kemampuannya 

untuk mengimplementasi green strategy, departement ini juga mendukung 

departemen pemasaran dalam rnemasarkan buah-buahan sebagal 

functional food. 

3 Annada kendaraan truk dengan mesin pendingin. 

4 Jaringan komputer yang terdiri dari: 2 bunh server, 10 unit komputer, 

koneksi internet tanpa batas pemakalan, switch hub. 

5 Program komputer yang terdiri dari program ERP, CPFR dan CRM yang 

sifatnya open source yang betjalan di atas platform intrernet dan website 

sebagal media penyalur inforrnasi kepnda para stalreholder. 

6 Sumber daya manusia yang terdiri dari 36 karyawan abli. 

Dengan sumber daya tersebut PT GM memiliki kapabilitas: 

l. Kemampuan pemimpin perusahaan mengambil keputusan-keputusan yang 

strategis. 

2. Mendisain rantai pasokan yang optimal efektifitasnya dan tetapi ramping 

atau lean supply chain, sehingga mempercepat delivery. 

3. Membuat disain layout gudang yang optimal. 

4. Menerapkan rantai pasokan dengan kontrol suhu udara dan kualitas dari 

awal rantai hingga ke ujung rantai. 

5. Dengan penerapan teknologi infonnasi berbasis internet maka perusabaan 

memiliki kapabilitas untuk: 

a. Mengintegrasikan informasi. 

b. On-line supply chain reporting. 

c. Visibility meJaJui web brawser. Kapabilitas ini mendukung 

kapabilitas penerapan traceability yang penting dalam aspek food 

safety dalam Globa!GAP. 

d. Transparency rnengenai keberadaan pasokan: volume dan kualitas. 

lnfunnasi ini dapet diakses oleh para pemasok maupun konsumen. 

Bagi para pemasok mereka bisa menyediakan produknya pada saat 

stok di gudang PT GM sudah mencapal angka minimal stok. Bagi 

knnsumen. mereka bisa memesan produk dengan knalitas dan 
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volwne yang diinginkan sebelum konsumen lain mcmesannya. 

Dari sisi yang lain PT GM bisa menawarkan produknya dengan 

jaminan volume dan kualitas dan memberi harga khnsus untuk 

yang memesan lebih dulu, untuk mendorong perputaran stok. 

Bahk.an kedepannya, apabila seluruh bagian dari rantai pasokan 

sudah percaya dengan informasi yang disediakan ada peluang 

untuk melakukan pelelangan. 

e. Penanggalan dapat memastikan penerapan sistem perhinmgan stok 

dengan metode First In First Out (FIFO). 

f. Memperluas pasar, misa.lnya menerimaan pesanan melalui internet 

atau web~baJed ordering. 

g. Keamanan stok Dengan adanya data yang lengkap, stok opname 

dapat dilakakan kapan saja. 

h. Melakakan sales dan supply forecasting dengan piranti lunak 

Collaborative planning, forecasting, and rep/enishmen! (CPFR) 

6. Memenuhi key success factors dalam industri ini, termasuk mendapatkan 

sertifikasi Global Good Agricultural Practice (GAP) untuk menghasilkan 

produk hasH pertanian yang arnan (food safety) dan berkesinambungan 

(sustainability). 

7. Melakakan pemasaran yang bersifat customer oriented, demi memenuhi 

kebutuhan dan pamrintaan para konsumen. 

8. Membuka pasar baru di daerab lain di Jawa karena lokasi yang sentral di 

Jawa Tengah. 

9. Memasarkan produk sesuai gradingnya masing-masing. 

I 0. Memasarkan produk sebagai dari sisi manf.lllt dan pemakaian altematif 

buah-buahan misalnya alpukat dipasarkan sebagai makanan bayi dan 

kosmetik, buah rnanggis dapat dipasarkan manfaatnya sehingga para 

konsumen dapat mengolahnya sebagai jus yang bennanfaat. 

11. Menciptakan brand identity dengan positioning yang jelas dan 

membangun brand equity dengan jaminan mutu. 

12. Dengan mengikuti Global GAP dan menerapkan taknologi pasca panen 

dan taknologi informasi maka PT GM akan memiliki kapabilitas untuk 
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mendapatkan dukungan finansial dan teknis dari International Finance 

Col]lOration (IFC) ataupnn Smallholder Agribusiness Development 

Initiative (SAD!). PT OM berpotensi menjadi key corporate holder, seperti 

Oaruda Food Indonesia sebagai penggerak dari proyek-proyek mereka 

(somber: 2009 Sustainable Agricultural Supply Chain Conference, 

Jakarla). 

13. Kemampuan nntuk ber-diversifikasi mendistribusikan produk buab-buaban 

lainnya, dengan menggnnekan firsilitas yang ada. 

14. Melalni learning curve yang didapatkan pada saat pendirian gedung 

pertama, Pl' GM rnemi1iki kapabilitas nntuk rnemperluas pasarnya dengan 

membuka cabang gndang dengan fasilitas yang sama di lokasi lain untuk 

memperluas raniai pasokan dengan lebih cepat dan harga yang !ebih 

murah. 

15. Meningkatkan kearnanan pasokan {supply) dati para petani me!alui 

kepercayaan yang dibina di dalam raniai pasokan. 

16. Kapabilitas dinarni<c 

Para penggagas PT GM melihat bahwa adanya dua somber daya kompleks 

yang bisa dibasilksn dati proses eksploitasi dan pemanfaatan sumber daya dan 

kapabilitas yang disebutkan di atas. Yang pertama adalab kapabilitas untuk meng

integrasikan raniai pasokan dan quality control para konsumen seperti dengan 

Carrefoure Quality Line atau ISO 22000 yang sudah dimiliki oleh PT Top Food 

Indonesia. 

Yang kedna adalah kapabilitas untuk menerapkan metode-metode pricing 

yang 'odvoncecf' misainya dalam bentukforward contracts. Kapahilitas ini dapat 

dieksploitasi setelab PT OM dapet mengakumulasi data-data pasar yang kemudian 

dio!ah dengan piranti lunak collaborative planning, forecasting, and 

replenishment (CPFR) dan juga setelah mendapatkan kepercayaan dari 

pelanggannya. Hasilnya dapat melakukan supply maupun soles forecasting, yang 

kemudian dapat dijadikan perbitungan ke dalarnjorward contract pricing. 
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3.5 Competitive Advantage PT GM 

Untuk melihat kemampuan sumber daya dan kapabilitas yang dimiliki PT 

GM meJijadi competitive advantage maka dilakukan analisis VRINE (value, 

rarity, inimitabitity, nonsubstituability dan eksploitability). 

Tabel3.4 Compelith>e Advantage Dengan VRINE 

Sumber daya 

Tiga pemimpin perusahaan 

yang memiliki knowtedge dan 

pengalaman dalam menajemen 

dan memiliki visi yang sama 

Gudarig 

Departemen Green Research & 

Development 

Annada kendaraan dengan 

pendingin 

Jaringan komputer 

Program komputer 

Sumber daya manusia 

Kemampuan pemimpin 

perusahaan mengambil 

keputusan yang strntegis 

Rantai pasokan yang ramping 

tetapi optimal, dapat 

mempercepat delivery 

Sistem informasi 

terkomputerisasi dan internet 

yang murah (open souree) 

Ya 

Ya 

Ya 

Ya 

Ya 

Ya 

Ya 

Ya 

Ya 

Ya 

Ya 

Tidal< 

Ya 

Tidak 

Ya (dalam 

bidang 

usaha ini) 

Ya (dalaro 

bidang 

usaha ini) 

Tidak 

Kapabilitas 

Tidak 

Ya 

Ya(dalam 

industri 

ini) 

Ya Ya 

Tidak: Ya 

Tidak Ya 

Tidak Ya 

Tidak Ya 

Tidak Ya 

Tidak Ya 

Tidak Ya 

Tldak Ya 

Tidok Ya 
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Visibility arus produk dan 

TracetJbiliry produk di rantai Ya Ya Tid'ak Ya 

pasokan 

Sertifikasi Global GAP Ya Ya Tidak Ya 

Memenuhi Key Success Factors Ya 
Ya, 

Tidak Ya 
sekarang 

Melakukan pemasaran yang 
Ya Tidak Tidak Ya 

customer orienTed 

Membuka pasar baru di daerah 
Ya Tidak Tidak Ya 

lain di Jawa 

Memasarkan produk sesuai Ya(di 
Tidak Ya Ya 

gradingnya Indonesia) 

Meningkatkan nilai buah-

buahan- pemasaran produ.k dari 
Ya Ya Tidak Ya 

manfaat dan pemakaian 

altematif 

Mencipt.akan brand identity dan 
Ya Ya Tidak Ya 

membangun brand equity 

Menjadi key corporate leader 
Ya Ya Tidak Ya 

dalam proyek IFC & SAD! 

Kernampuan ber-diversifikasi Ya Tidak Tidak Ya 

Membuka cabang gudang untuk 
Ya Ya Tidak Ya 

memperluas rantai pasokan 

Keamanan pasokan meialui 
Ya Ya Tidak Ya 

kepen:ayaan 

Kapabilitas dinam!s Ya Ya Tidak Ya 

Sumberdaya kompleks 

Kapabil.itas untul< 

mengintegrasikan rantai 
Ya Ya Tidak Ya 

pasokan a tau quality control 

klien 

Meoerapkan 'advanced' pricing 
Ya Ya Tidak Ya 

sepcrtija!"'WWd contract 

Hasil dari analisis VRINE di atas menujukan bahwa satu-satunya sumber 

competitive advanJage yang dimiliki oleh PT GM adalah para pendiri itu sendiri, 

karena mereka memiliki pengetahuan dan pengalarnan yang dapat mengalahkan 
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para pesaingnya. Para pendlri PT GM percaya bahwa kombinasi talen dan 

penga!arnan ini, bila digabungkan dengan sumber daya dan kapSttabilitas lalnnya 

yang akan membentuk berbagai sumber daya yang kompleks atau complex 

resources, seperti yang dimakand oleh Denrell, Fang & Winter (2003). Peran tim 

entreprener ini akan menjadi komponen penting dalam implementation levers dan 

strategic leadership PT GM. 

3.6 Kekuatan, Kelemahan, Peluang dan Aneaman PT GM 

Analisis SWOT di Tabel 3.5 memberiksn rangkuman dari kekuatan., 

kelemaben, peluang dan aneaman yang dimiliki perusahaan dibandingkan 

perusahaan lain di dalam industrinya. Faktor-lilktor di da!am SWOT ini 

didapatkan dari analisis internal dan ekstemal yang lainnya. 

3.7 Peluang Bisnis PT GM 

Meskipun induslri yang akan dimasuki oleh PT GM sudah memilild 

banyak pemainnya tetapi peluang entreprener masih ada. Dari sisi produk buah

buahan basil tanam dari K.ecamatan Bandungan dijual seakan-akan sebagai 

produk komoditas sehingga perbedaan ukuran, manfaat dan koalitas tidak banyak 

terelleksi di harga jualnya. Pilihan dan permlntaan konsumen tidak terpenuhi. 

Oleh karena itu, dengan sumber daya dan kapabilitasnya PT GM mampu 

meneiptakan korva nilai baru bagi para konsumennya. 

Dari sisi rantai pasokan buah-buahan yang ada, kondisinya tidak Ulratur, 

sehlngga tidak efektif. Ran!ai pasokan yang ada dipenuhi dengan pengumpul

pengumpul yang hanya memikirkan keuntungan jangka pendek. Para pengumpul 

ini juga tidak menerapkan sistem dan teknologi pasea panen maupun quality 

control yang benar sehingga tidak dapat memberikan konsistensi ukuran dan 

kualitas, serta jaminan keamanan untuk dikonsumsi1 yang dibutuhkan oleh para 

konsumennya. Dengan demikian, ini merupakan sebuah peluang entteprener 

apabila PT GM dapat menciptakan proses bisnis yang baru dan yang lehib efektif, 

melalui penerapan rantai pasokan yang ramping dan mela1ui integrasi infonnasi 

antara konsumen dan pemasok. 
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Tabel3.5 SWOT 

Stregtbs Weaknesses 

• Pemimpin yang dapat membuat • Modal untuk mernbuat fasi!itas gudang 
keputusan·keputusan stmtegis dan dan rantai pasokan yang bemandar 
menggunakan management tools yang intemasionallebih besar, sehingga 
tetbaik. dibanding!um biaya para pengumpul 
• Fasilitas gudang dan rantai pasokan tradisionaL 
berstandar intemasional- Global GAP. • Faktor euaca yang sangat mempe11garuhi 
• Lean supply ch(liJt, keberedaan pasokan. 
• Dapat mengint.egrasikan ranlai pasokan • Meskipun segala upaya sudah 
dan kontroi kualitas para klien. dilaksanakan tetapi tidak bisa mengikat 

• Sistem infurmasi doogan te:knologi pasokan dari para petani. 
komputer dan internet yang d3pat 
memberikan infonnasi cepa:t dan tepat. 
• Grading. sehing,ga dapat memberikan 
konsistensi kual itas dan ukuman, 
• Dapat menerapbnforward conuaclS. 
• Green strategy untuk membangun 
hubungan, kepen:ayaan di rn.ntai pasokan 
dan juga sustainabitity. 
• Memenuhi kebutuban para klien eksportir 
dalam memenuhi standar intemasionai dari 
sisl pasca panen dan rantai pasokan, 
:rehingga mereka dapat memperluas 
pasamya, 
• Memilild brand identity. 

Opportunities Threats 

• Menjual dengan harga premium dengan • Masuknya pemain asing selelah Free 
nilai tambah. Trade dibuka. 

• Menjual buah·buahan laiMya •lmportir buah-buahan asing dengan 
menggunaka:n fasilitas yang sudah ada. dukungan pemasaran. dari prinsipai. 
• Memberikan jasa rantai pasokan kepada • Pengumpul~pengumpul tradisional 
distributer lainnya dengan menggunakan membanting harga, 
fasilitas yang ada. 
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Dari sisi pasokan, para petani yang memiiiki peran pertama di dalam rantai 

pasokan buah-buahan memiliki kekuatan yang paling kecil sehingga mereka 

mendapatkan keuntungan yang paling kecil. Hal ini disebabkan karena mereka 

tidak bisa mendapatkan infonnasi pasar dan pilihan dan pennintaan konsumen 

akhir, atau kalau bisa pun terlambaL Sehingga pada akhirnya mereka tidak market 

driven dan tidak customer oriented. Apabila PT GM dapat menyediakan infonnasi 

pasar yang cepat dan akurat kepada mereka maka ini dapat meningkatkan 

penjualannya Bagi PT GM penerapannya dapat membangun hubangan dan 

kepercayaan dengan para pemasok. Hal ini dapet membantu PT GM untuk 

meningkatkan keamanan pesoknya 

Atas dasar semua itu maka para penggagas menilai adanya peluang 

entreprener apabila dapat memasarkan buab-buahan dari Kecamatan Bandungan 

dengan cara baru. Cara distribusi yang baru ini termasuk membentuk rant.ai 

pasokan yang effisien dan efekdf, diduknng dengan pengetabuan ilmiah dan 

teknologi pesca penen buah-boahan dan juga teknologi informasi yang diduknng 

oleh reknologi interneL Selain itu langkah-langkah yang diarnbil oleh PT GM 

sudah dapat memenuhi Key Success Factor dalam industri ini dan juga memenuhl 

ketentuan-ketentuan dan nilai-nilai yang sudah ditentukan oleh Global GAP dan 

Green Strategy. Penerapan semua ini akan membetikan means...ends framework 

yang baru dalarn rant.ai pasokan buah-buahan dari Kecamatan Bandungan. Pada 

akhirnya PT GM dapat memberikan differentiarion dalam buah manggis dan 

alpukat dari Kecamatan Bandungan, memenuhi kebutuban dan permintaan para 

pelaggannya. meskipun dengan harga yang lebih tinggi dibandingkan dengan 

harga pa.sar. 

Mengikuti Denrell, Fang dan Winter (2003), PT GM juga memiliki 

peluang strategis atau strategic opporlllnity, dimana PT GM dengan kombinasi 

sumber daya dan kapabilitasnya memiliki sumber daya kompleks. Sumber daya 

kompleks PT GM mampu menyediakan integrasi rant.ai pasokan dan kontrol 

kualitas dengan para konsumennya. Selain itu juga PT GM akan mampu 

menerapkan ~advanced pricing' seperti forvrard contract kepada konsumennya 

agar mereka bisa mendapatkan harga yang lebih murah dan jaminan produk. 
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Untuk bisa memanfaall<an strategic opportunity inl PT GM memilild daya 

saing yang tinggi di dalam industri ini karena memiliki competilive advantage 

dalam bentuk kelompok pemimpin senior perusahaan yang memiliki pengetahuan 

dan pengalaman dalam manajemen bisnis )'1lllg sangat capable untuk 

mengeksploitasinya. Hal ini jarnng ditemukan di dalam industri buah-buahan di 

Indonesia. 

Peluang ini layak dieksploitasi apabila bisa dari perbitungan kenangannya 

dapat mengbasilkan Net Present Value yang positif. Dengan proyeksi lima tahun 

ke de pan sejak mulai berorperasi di tahun 2010, studi kelayakan yang dianalisis di 

business plan bagian keuangan, menWljukan nilai net present value yang positif 

sebesar Rp 2.!08.607.157. Dengan dernildan peluang bisnis ini Jayak 

dieksploitasi. 
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FORMULAS! STRATEGI BISNIS 

4.1. Vis! PT GM 

Menjadi perusahaan distribusi buab-buahan alam yang terkemuka di 

Indonesia dengan ranta.i pasokan dan operasional yang berstandar internasional. 

4.2. Misi PT GM 

Seiring dengan beljalannya perusahaan barn ini serta meningkatnya 

experience dan kapabiliras internal perusahaan, muka PT GM mampu menjadi 

perusabaan yang sustainable dalam menyediakan rantai pasokan buab-buahan 

alam Indonesia yang memenuhi standar intemasional dengan menggunakan 

pengeu.huan llmiab dan tekaologi pasca panen terkini yang didukang oleh 

teknologi informasi berbasis internet dan manajemen operasional yang efisien, 

demi meningkatkan nilai jual buab-buaban alam Indonesia dan memberikan 

kontribusi maksimal dalam peningkatan kesejabteraan para petani pemasok. 

Perusahaan berharap dapat menjadi role model bagi pengembangan usaba 

sejenis di Indonesia. 

4.3. Objektif dan Target 

Yang pertama. para pendiri PT GM in gin mendapatkan keuntungan dari 

bisnis ini. Target yang ingin dicapai adalab mendapatkan IRR di atas SBI Rate 3 

bulan sebasar 8.74% (sumber; Bank Indonesia, 18 Maret 2009) dan breakewm 

period di bawah 5 U!hun. Para pendiri juga mentargetkan pertumbuban penjualan 

sebesar 10 % per tabun. 
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Untuk mencapai itu PT GM mentargetkan dapat mendistribusikan 

produknya kepada tiga ekportir buah manggis terbesar dan tiga pengecer atau 

pcmakai buah alpnkat terbesar di Indonesia. Selain dari itu juga akan ditargetkan 

pemakai buah manggis dan buah alpnkat kualitas premium seperti hotel dan 

restoran. 

Yang ketiga, PT GM akan memiliki fasilitas gndang dan kantor yang akan 

me,Yadi pusat kegiatan PT GM. Fasilitas lersebut akan dibangnn dengan 

perencanaan yang matang, agar bisa menerapkan teknik dan teknoiogi pasca 

panen, penyimpanan dan transportasi yang benar, sesuai standar intemasional. 

Targetnya di akhir tahun 2009 bangnnan tersebut sudah jadi dan dapat mulai 

dignnakandi tahun 2010. 

Para pendiri PT GM juga akan membangnn human capital terbaik di 

industri distribusi buah-buahan di Indonesia. 

Objektif yang kelima adalah menjadikan sis! em informasi dengan internet, 

alat bisnis utarna yang dapal memberikan informasi secara cepat dan tepat untuk 

pengambilan keputusan. Target implementasi sistem informasi sudah selesai pada 

bulan Maret 2010. 

Para pendiri PT GM ingin meojadikan PI GM pcrusahaan distribusi 

dengan standar intemasional. Untuk itu ditargetkan PT GM mendapaikan 

sertifikasi Global GAP. 

Objektif yang keenam adelah penerapan Green sJrategy untuk mengnnmgi 

dampak negatif terhadep lingkungan hidup dan membantu menjalin hubnngan 

jangka paf\iang dan kepcreayaan dengan para petani. 

Yang terakhir pendiri PT GM ingin menjadikan PT GM perusahaan yang 

sustainable. Targelnya perusahaan harus bisa menghasilkan keuntnngan, sehingga 

para stakeholder bisa menikmati kesejahteraan hidup dan perusahaan bisa terus 

berkembang. 
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4.4. Internal Input 

Sumber daya yaug akan menjadi kekuatan utama dari PT GM adalah 

pemimpin perusahaan itu sendiri. Meraka dapat memberikan keputusan-keputusan 

yang strategis untuk dapat memenangkan pasar dari para pesaingnya. Selain dari 

itu fasilitas gudang dan armada kendaraan dengan pendinginnya akan menjadi 

sumber daya tangible yang menjadi sumber daya dasar bagi PT GM untuk 

menjalankan usahanya Selain dari itu sistem informasi dengan komputer dan 

internet juga akan memiliki peran panting untuk mengintegrasikan rantai pasokan 

agar semua pibak di dalanmya dapat mengambil keputusan dengan cepat dan 

tepat. Green Research & Development merupakan fasilitas tambahan untuk 

mendakung kontrol kualitas dan juga untuk mencari cara-cara baru yang lebih 

baik da!am proses pasca panen. 

PT GM memiliki kapabilitas-kapabilitas yang dapat mcmenubi Key 

Success Factors untuk industri ini., yang belum bisa terpenuhi oleh pemain lain. 

Kapabilitas-kapabilitas tersebut antara lain tmnsportasi dengan kantrol suhu 

udara, sertifikasi Global GAP, penerapan Green strategy dan penerapan 

pengetabuan ilmiah dan teknologi pasca panen. 

Selain dari itu PT GM juga memiliki kapabilitas-kapabilitas yang 

membarikan kekuatan kbusus karena kapabilitas-kapabilitas tersebut merupakan 

basil gabungan sumber daya dan kapahilitas lainnya Kapabilitas yaug dimakaud 

antara lain kapabilitas untuk mengintegrasikan rental pasokan dan kontrol klllllitas 

para kliennya, menerapkan harga dengan forward contracrs, kapabilitas dinamis 

dan penempan lean supply chain yang dapat mempercepet proses transfer barang 

dari pemasok sampai ke pemakai akhlr. 

4.5. Faktor Eksternal 

lnduslri distribusi buab-buahan di Indonesia merupakan induslri yang 

sedang tumbub. Berdasarkan data dari Diijen Hortikultura, Departemen Pertanian 

(2008) konsumsi hortikultura sampai 2009 diperldrakan akan meningkat dari 
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68,27 kg/kapitaitahun pada 2006, menjadi 75,55 kglkapitaltahun pada 2009, atau 

rata-rata sebesar 71,91 kglkapitaitahun. Para konsumen lebih ingin tabu berbagoi 

informasi tentang buah-buaban yang dikonsumsi, misalnya asal buah-buahan, 

aman atau tidak untuk dikonsumsi, organik alau tidak dan khasiatnya. Dengan 

demikian konsumen semakin membutuhkan informasi tentang prodnknya sebagai 

dasar pilibannya. Pasamya pun menjadi semakin luas. Buab manggis sekamng 

sudab disakai di negara-negara Eropa, buah alpukat selain dikonsumsi sebagai 

minuman atau makenan tetapi juga digunakan untuk baban kosmetik dan lain-lain. 

Oleh karena itu industri ini menjadi semakin padat, dipenuhi pemain-pemain baru, 

terutama mereka yang berperan sebagai pengumpul. 

PT GM memilih untuk masuk ke dalam industri ini karena para pendirinya 

melihat adanya peluang entreprener maupun peluang strategis. Sebagoi pemain 

baru di dalam industri yang masib tumbuh tetapi dengan persaingan yang ketal 

maka PT GM perlu strategi yang tepat untuk dapat memenangkan parsaingannya. 

4~6. Competitive Advalltage 

Sumber daya yang dapat membetikan PT GM competitive advantage 

dalam bersaing di situasi dan kondisi industrinya saat ini adalah: tiga pendiri 

perusahaan yang akan memimpin parusahaan. Dari pendidikan dan 

pengalamannya para pemimpin PT GM mampu mengambil keputusan-keputusan 

stiategis dan juga menggunakan beragam management tools. Hal ini panting 

karena dengan kernampuannya mereka dapat mengambil langkah-langkah untuk 

menghadapi maupun mengantisipasi keputusan~keputusan para pesaingnya dan 

juga wttuk menanggulangi ancaman~ancaman dari da1am organisasinya sendiri. 

Kemampuan para pemimpin PT GM akan menjadi sustainable dengan 

meningkatkan kapabilitas human capital yang dimiliki perusahaan secara 

keseluruhan. Jni dapat dilakukan dengan me-rekruit orang-orang yang ahli dengan 

pengetahuan dan kapabilitas-kapabilitas yang tinggi dalam bidangnya lllllSing

masing. Ini akan menjadikan human capital sebagai sustainable competitive 

advantage PT GM. 
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4. 7. Strategic Positioning 

Untuk meraih market share dan mengungguli para pesaing di dalam 

indus!rl yang sudan padat mal<a PT GM al<an menggunal<an sttategi 

differentiation dengan value~in-use approach dalam memenuhi kebutuhan dan 

permintaan para konsumennya. Untuk mencapai sustainability PT GM al<an terns 

meningl<atkan human capital yang dimilikinya sehingga meqjadi yang terbaik di 

dalam indus!rlnya dan dapat mengoptimalkan kapabilitas perusahaan dalam 

mengantisipasi masuknya pesaing barn terutama perusahaan asing. Selain dari itu, 

PT GM al<an menggunal<an sttategi intemasional pada saat memperluas pasamya 

ke luar negeri. 

4.8. Strategi PT GM 

Arena: PT GM akan menjual buah manggis dan alpukat yang berasal dari 

Kecamatan Bandungan, Jawa Tengah, dengan dua grade teratas yaitu grade A dan 

B, kepeda perusahaan lainnya (B2B) seperti pengeeer besar, pemakai besar, 

eksportir dan hotel atau restoran di lokasi antara Bandungan dan Jakarta, yang 

membutubksn jandnan uknran dan kualitas serta keamanan untuk dikonsumsi, 

melalui rantai pasokan milik PT GM sendiri yang singka~ langsung dari fasilitas 

penyimpanannya di Ungaran ke lokasi konsumen. 

Vehicles: PT GM merupakan sebuah perusahaan barn yang bergerak 

khusus di bidang distribusi buah-buahan alarn Indonesia. Salah satu altematif cara 

memperluas pasar dan meraih pertumbuhan perusahaan di masa yang akan datan 

PT GM al<an memberikan kesempetan kepada para pengumpul buah-buahan 

lainnya untuk menggunal<an fasilitas dan sumber daya PT GM, dengan rantai 

pasokan yang ramping didukung dengan tekoologi pasca panen dan sistem 

informasi yang modem. Untuk rnemperluas pasarnya ke luar negeri, pada awalnya 

PT GM hanya al<an menjual produknya ke para eksportir buah-buahan yang sudan 

ada. Apabila sudan siap untuk mengekspor langsung, PT GM akan mulai 

rnengeksporsendiri. 
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Diffirentiator: 

• Memberikan konsistensi pasokan. 

• Produk yang dijual graded - konsisten dari scgi ukuran, kualitas dan 

waktu pematangan sesuai dua grade tertinggi dan ini sudah ditandakan 

dalam packing. 

• Produk yang dijual traceable - aman untuk dikonswnsi dan konsumen 

dapat mengetahui swnber dan kapan buah-buahan dipetik. 

• Melalui rantai pasokan yang ramping atau lean supply chain, sehingga 

dapat mempercepat proses bisnis antara PT GM dengan konsumen. 

• Memeoubi standar intemasional- Global GAP dan aman bagi lingkungan 

hid up. 

• Penerapan teknologi inforrnasi yang dapat menyalurkan infurmasi ke 

semua bagian dalam rantai pasokan seoara akurat dan cepat, dan 

implementasinya dilakukan dengan investasi yang relatif murah melalui 

pemakaian produk open source. 

• Value-in-use: Integrasi rantal pasokan dan quality control konsumen. 

Staging: PT GM akan mulal beroperasi di tabun 2010 dan ditargetkan akan 

secepatoya mempersiapkan untuk mendapelkan sertifi.kasi Global GAP, yang 

ditargetkan di awal tabun 2011, uotuk mengantisipasi peningkatan persaingan dari 

importer buah-buahan setelah pintufree trade dibuka. Di tabun 2015 PT GM akan 

mulai memperluas jaringan fasilitas gudangaya ke daerah lainnya. 

Economic Logic: Dengan rnemenuhi kebutuhan dan pennintaan para 

konsumen serta adanya faktor-faktor differentiator yang telah memberikan nilai 

tambalum kepada para konsumen maka PT GM akan menjual produknya dengan 

harga premium dibandingkan harga jual pasaran, tetapi pada harga yang dapat 

diterima oleh konsumennya. 
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5.1 Executive Summary 

BABV 

BUSINESS PLAN PT GM 

PT GM adalah sebuah perusahaan baru yang didirikan pada tahun 2009 

dan direncanakan akan mulai beroperasi di tahun 2010. Perusahaan ini bergerak di 

bidang distribusi buah-buahan manggis dan alpnkat yang berasal dari Bandungan 

dan Desa Nyatnyono di Jawa Tengah, Indonesia. 

Industri ini merupakan industri yang masih berkembang tetapifragmented. 

Meskipun persaingan di industri ini sudah cukup ketal, pesamya masih 

berkembang dan para pendiri PT GM melibat masih adanya peluang besar yang 

dapat dieksploitasi oleh PT GM dengan mengoptimalkan pemanfaatan sumbet 

daya dan kapabilitas yang dimiliki perusahaan. 

Untuk mengbadapi petsaingan yang ketat tersebut PT GM akan melakukan 

differentiation dari segi kualitas produk yang dijual graded dan traceable, 

menggunakan rantai pasokan yang ramping atau lean supply chain, memenuhi 

standar internasional - Global GAP dan aman bagi lingkuogan hidup dan 

didukung sistem informasi dengan penerapan tekuologi infonnasi yang canggih. 

Selain itu PT GM mempunyai kapabilitas untuk menawarkan integrasi rantai 

pasokan dan quality contra/ dengan para konswnennya. Semua Jni akan 

dilaksanakan oleh PT GM dengan kekuatan internal dalam bentuk human capital 

yang dimilikinya. Semua ini akan dilakukan dengan cepat untuk mengantisipasi 

dibukanya perdagangan bebas antar negara yang dapat meningkatkan persaingan 

dari luar negeri. 

Dari perhitungan yang dilakukan oleh Edward (2009) dengan proyeksi 

lima tahun ke depan sejak mulai beroperasi di tahun 2010, nilai net present value 

yang dihasilkan positifsebesar Rp 2.108.607.157 dan internal rate of return atau 

IRR sebasar 22%. Atas dasar itu, bisnis ini menunjukan peluang yang Iayak untuk 

dieksploitasi. 
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Business plan ini hanya menyajikan rumusan stratcgi yang tepat untuk: PT 

GM agar bisa memenangkan persaingan di dalam industrinya. Detail perbitungan 

kelayakan bisnis dari sisi keuangan dan strategi operasional beserta rantai 

pasokannya disajikan di dalam business plan lain yang dituliskan oleh Edward 

(2009) dan D. Turnip (2009). Ketiga business plan ini merupakan kesatuan dari 

business plan lengkap PT GM. 

5.2 Objektif 

Objektifyang hendak dicapai oleh PT GM adalah: 

• Membcrikan pendirl perusahaan Internal Rate of Return (!RR) di atas SBI 

rate Pertumbuhan penjnalan sebesar 10 % per tahun. 

• Menjnal prodaknya kepada tiga eksporter dan tiga pengecer arau pemakai 

bllllh alpukat terbesar di Indonesia. 

• Memiliki fasilitas godang dan kantor yang akan menjadi pusat kegiatan PT 

GM, dibangong sesuai standar intemasional. 

• Sebagai perusahaan baru para pendirl ingin membangan organisasi yang 

ramping tetapi robust dengan human capital terbaik di industri buah-bllllhan 

di Indonesia. 

• Menjadikan sistern informasi dengan interne~ alat bisnis utama yang dapat 

memberikan infunnasi secara cepat dan tepat untuk pengambilan keputusan. 

• Mendapatkan sertifikasi Global GAP dan menerapan Green strategy. 

• Menjadikan PT GM perusabaan yang sustainable. 

5.3 Produk 

Dimulai dengan menjual bllllh manggis dan alpaknt dengan grade A & B 

yang berasal darl Kecamatan Bandungan, Jawa Tengah. Di masa yang akan 

datang PT GM juga akan mendistrlbusikan buah-buahan lainnya untuk 

memperluas pasamya. Selain darl itu PT GM juga akan membuka peluang bagi 
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para pengumpul buah-buahan lain di daerah Bandungan untuk mendistribusikan 

produknya melalui rantai pasokan PT GM dengan suatu biaya. 

Sebagai perusahaan distribusi buah-buahan, kegiatan-kegiatan utama PT 

GM anta:ra lain adalah membeli buah-buahan dari petani, mearisah-misahkannya 

(sorting dan grading) berdasarkan ukuran, kualitas dan kematangannya, lalu 

menyimpennya di ruangan penrlingin yang suhu udaranya terkontrol, kemudian 

memacu proses pematangan hila diperlukan di ruang pematangan dan 

mengirimnya ke konsumen. PT GM juga memberikan pelatihan-pelatihan kepeda 

para pemasok untuk memberikan ilrnu tambahan dan juga menjalin hubungan dan 

kepercayaan dengan para petani. Semua aktivitas PT GM akan dipusatkan di 

fusilitas gudang yang berlokasi di Jl. Raya Bandungan, Unguran, Semarang. 

Perbedaan buah alpukat dan manggis yang didistribusikan oleh PT GM 

dengan alpukat dan manggis dari distributor lainnya adalab dijual sesuai grade 

yang diminta atau dibutuhkan para konsumennya. Alpukat dan manggis dari PT 

GM diterima dalam keadaan segar dan dipacking rapih. PT GM juga bisa 

menyediaka.n volume pasokan yang konsisten. Ini semua basil dati penerapan 

proses pasca panen yang benar. Selain dari itu, alpukat dan manggis yang dijual 

oleh PT GM teljarain arnan dikonsu.msi dan traceable. A.rtinya apabila ditemukan 

adanya kontaminasi yang berbehaya bagi kesehatan di salah satu produk PT GM, 

penanggulangannya dapat dilakukan dengan cepat terhadap seluruh batch buah

buahan yang bersangkutan. 

Bagi para konsumen eksportir, alpukat dan manggis yang dijual oleh PT 

GM bersertifikat Global GAl', yang merupakan salah satu persyaratan utama 

produk pertanian untuk bisa masuk ke negara-negara di Eropa, Amerika dan 

lainnya. lni memberikan peluang yang lebih besar bagi pera eksportir buah

buahan dari Indonesia. Dengan teknologi infonnasi yang diterapkan PT GM juga 

bisa memberikan informasi kepada para konsumennya tentang volume dan grade 

persediaan yang ada. lni bisa mernudahkan para konsumen untuk bisa melakukan 

perencanaan pembelian atau produksi mereka. lni merupakan hal penting bagi 

pera konsumen bisnis yang belum bisa dilakukan dengan pemain yang ada di 

dalam industri saat ini~ sehingga para konsumen menerima keberadaan pasok as 
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given. Selain itu, dengan penerapan proses pasca panen yang benar dan mengikuti 

prosedur Global GAP para konsumen dapat mengintegrasikan ran1ai pasokan dan 

kontrol kualitas yang mereka terapkan, misalnya Carrefoure Quality Line. 

5.4 Target Konsumen 

Konsumen yang ditargetkan PT GM adalah perusahaan lain (B2B) yang 

berperan sebagai pengecer besar seperti hypermarkot. pemakai besar buah-buahan 

tersebut, eksportir dan juga restoran maupun hotel yang membutuhkan konsisteosi 

dalarn ukw:an, kualitas, keberadaan pasokan dan keamanan untuk dikonsUIOSi. 

5.5 Strategy lmplementatiqn Levers 

Sebagai perusahaan bam PT GM akan menggunakan struktur organisasi 

yang sederhana. Struktur organisasi tersebut banya terdiri dari tujuh departemeu 

yaitu: departemen pemasaran, procurement, gudang & produksi, fleet 

management. keuangan dan akutansi, general affairs, sumber daya manusia dan 

yang terkohir, green research & development. 

Manajemen perusahaan akan menggtmakan management best practices 

dengan menggunakan management tools dan kerangka-korangka ke;ja dalam 

bisnis manajemen yang sudah terbukti efektivitasnya. Semua aktivitas~ 

aktivitasnya didukung teknologi informasi yang diterapkan di PT GM. Balanced 

scorecard akan digunakan untuk rnembantu semua anggota perusahaan agar dapat 

melakukan peke;jaannya sesuai dengan strategi yang sudah ditentukan. 

Human capital merupakan sustainable competitive advantage PT GM. Itu 

sebabnya perbatian khusus akan diterapkan dalam proses rekruitmen dan pelatiban 

sehingga dapet membentuk human capilal yang terbaik di dalam industrinya. 

Karena itu juga PT GM mengbargai para staffuya secara wajar sesuai performa 

masing-masing dalam mencapai Key Peiformance bulicalors (KPI) yang telah 

ditentukan. 
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5.6 Bisnis Model 

Yang ditawarkan PT GM kepada konsumen: 

Vahle Proposiilon 

PT GM menjual buah aJpukat dan 
manggis grade terbaik dari Jaw a 
Tengah kepada perusa~wtn. 
perusahaan dan mengantarkannya ke 
lolwi konsumen dengan kelebihan
kelebiban lajn, yang «:nnasulc 

• Memberikan konsisteosi voinme 
dan kualitas prodtlk: sesuai 
pemtintaan dan kebutuhan 
lwnsumen. 

• Penerapan pasca panen berstandar 
intemasional, sebingga 
meningkalkan peluang bagi para 
konsumen eksportir. 

• Keamanan produk untuk 
dikonsumsl dan troceabifily. 

• Packaging yang bagus, rapih dan 
melindungi kondisi buah-buahan di 
da!amnya. 

• Menyediakan informasi pasokan 
agar para konsumen dapat 
melakukan perencanaan. 

• Integrnsi rantai pasokan dan 
kontrol kualitas konsumen. 

Customer Relationship 

• Customer oriented. artinya PT OM 
menjual produk se:suai sesuai 
permintaan dan kebutuhan semua 
konsurnennya. 

• Membangun kepercayaan dan 
loyalitas 

• Merobentuk website perusahaan 
dan menerapkan komunikasi 
dengan reknologi internet sebagai 
jalur komunikas:i a:ntma PT GM 
dengan konsumennya. 

T11rget Konsumen 

'--+IB2B: 

• Pengecer besar seperti 
hypermarket, toko buah 

• Eksportit 

• Pemakai besar buah alpukat dan 
manggis untuk diproses kembali. 

• Pembeli luar negeri. 

Distribution Channel 

• Menggunakan rantai pasokan yang 
ramping dan efisien, langsung ke 
konsumen, tidak melaloi rantai 
pasokan yang sudah ada. 

• Pengiriman buah-buaban 
dilal"Ukan dengan menggunakan 
armada yang dilengkapi pendingin 
dan a.lat kontrol tempemtur. 
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Bagaimana PT GM bisa mendapatkan keuntungan: 

Cost. Structure 

Revenue Stream 
• O>st of Goods Sold terdlri dari 

biaya penerapan tekno1ogi pasca 
panen pada buah-buahan. 

• Biaya COOS dan biaya perawatan 
fasilitas lainnya akan membuat 
biaya PT GM lebih tinggi 
dibandingkan pengumpul
pengumpul rrad:isional. tetapi itu 
dapat dikompensasikan dengan 
bargajuai premium kepada 
konsumen yang sudah dilargetkan. 

• Penjua!an buah aipukat dan 
manggis.. 

• Pengontrolan biaya tetap akan 
dijalankan agar tidak melebihl 
yang sudah dianggarkan, 

Value Proposition 

• Di masa yang akan datang ada 
peluang untuk mendapatkan fee 
dari perusahaan lain untuk 
menggunakan gudang dan annada 
logistik ke perusahaan lain. 

PT GM menjual buah alpukat dan 
manggis grade terbaik darllawa 
Tengalt kepada perusalman
perusahaan dan mengantarkannya ke 
lokasi konsw:nen dengan kelebihan-

'----->;kelebihan Iain, yang termasuk: 

• Memberikan konsistensi volume 
dan kualitas prodllk sesuai 
permintaan dan kebutllban 
konsumen, 

• Fenernpan pasca panen berntandar 
intemasional, sehingga 
meningkatkan petuang bat') para 
konsumen eksportir. 

• Keamanan produk untuk 
dikonsumsi dan traceability. 

• Packaging yang bagus, rapih dan 
meiindungi kondisi buah~buahan di 
da!amnya 

• Menyediakan informas.J pasokan 
apr para konsumen dapat 
melakukan pereneanaan. 

• lntegrasi rantai pasokan dan 
kontrol kualitas konsumen. 
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Bagaimana PT GM bisa memberikan values kepada konsumen: 

Portner Network 

r
-------.1• Menjalin hubungan jangka panjang 

• Membangun kepercayaan terhadap 
semua pelaku dalam rantai 

Core Cllpabllitles 

• Menerapkan proses pasca panen 
ya11g dapat menghasilkan volume 
dan kualitas produk yang 
konsisten. 

• Rantai pasokan yang ramping, 
untuk efisiensi dan keeepatan. 

• Memenuhi Key Success Factors 
Industri Penanian. 

• Mengambil keputusan-keputusan 
strategis untuk memenangkan 
persaingan. 

• Fleksibiliras dan kemampuan 
belajar dalam menghadapi 
perubahaan. 

• Memenuhi permintaan dan 
kebutuhan para pelanggan 
terutama dalam mcnyed.iakan 
konsistensi pasokan dan kualitas. 

• Menerapkan teknologi informasi. 

pasokan. 
• Green Slralegy 

Value PropDSilion 

PT GM menjual bush aJpukatdan 
manggis grade terba.if.; dari Jawa 

1------+ITengW! kepada perusahaan
perusahaan dan mrogantarlwmya ke 

,--+Jiokasi konsumen dengan kelebilian
kelebilian Jainnya. 

Value Ccmfiguratiun 

• Proses penerapan pasca pan en, 
termasuks«ting. grading. 
paclraging and storing, yang 
berstandar intemasional. 

• Gudang untuk tempat 
penyirnpanan dan kontrol 
persediaan, <libantu denpn ruang 
pematangan. 

• Pengaturan waktu penycdiaan dan 
pengjmirlman sesuai pennintaan 
konsumen. 

• Penyedinan infonnasi produk dan 
persediaannya. 

• Membuat website. 
• PT GM akan menciptakan dan 

memanfaatkan identiw brandnya. 
sehingga daput memherikan hrOJ'ld 
equil)' yang positif, 
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5.7 Company Statements 

Misi 

Seirlng dengan bedalannya perusahaan baru ini serta meningkatnya 

experience dan kapabilitas internal perusahaan, maka PT GM mampu menjadi 

perusahaan yang sustainable dalam menyediakan rantai pasokan buah-buaban 

alam Indonesia yang memenuhl standar intemasional dengan mengganakan 

pengetahuan ilmiah dan teknologi pasca panen terkini yang diduknng olah 

teknologi informasi berbasis internet dan manajemen operasional yang efisien, 

demi meningketkan nilai jual buah-buahan alam Indonesia dan memberikan 

konlribusi maksimal dalam peningkatan kesejahteraan para petani pemasok. 

Perusahaan berhru:ap dapat menjadi role model bagi pengembangan usaha 

sejenis di Indonesia. 

Visi 

Menjadi parusahaan distribusi buah-buaban alam yang terkemuka di 

Indonesia dengan rantai pasokan dan operasianal yang berstandar intemasional. 

Values 

Untuk mencapai tujuan yang dipaparkan dalam plan ini, PT GM akan 

mengikat pada nitai-nilai utama yang sudah menjadi standar Global GAP untuk 

mencapai kualitas terbaik, keamanan makanan untuk dikonsumsi, perlindungan 

terhadap lingkungan hidup, kesehatan dan kese!arnatan pekeda, serta 

kesejahteraannya. 

Untuk meneapai tujuan yang dipaparkan dalarn plan ini, PT OM akan 

meugikat pada nilai-nilai utama yang sudah menjadi standar Global GAP dan 

Green strategy untuk mencapai kualitas terbaik, keamanan makanan untuk 

dikonswnsi, perlindungan terhadap lingkungan hidup, kesehatan dan keselarnatan 

pekeda, serta kesejahteraannya. 
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Selain dari itu semua karyawan.. tennasuk manajemen., akan rnenggunakan 

prinsip·prinsip kelja yang berdasarkan atas: 

• Ketuhanan Yang Maha Esa 

• Melayani (service oriented) 

• Teamwork 

• Pengarnbilan keputusan bersarna 

• Penllaian atas besil kelja atau result based 

• Pertanggung jawaben finansial 

Strategic Statement 

Menjadi petnsahaan distribusi buah-buahan alarn Indonesia terkemaka di 

Indonesia pada tabun 2015 yang berstandar intemasional, dengan kekualan human 

capita/ yang terbaik di industri dan efektif dalarn memenuhi kebutuhan dan 

pennintaan para konsumennya dengan produk differenJiation dan value-in-use 

melalui rantai pasokan yang ramping, didakung dengan teknologi pasca panen dan 

teknologi infonnasi yang eanggib. 
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Internal 
Procesi 
Perspectives 

Dlstrlbusi buah·buahan baru 
menggunakan f.hsilitas yang 

sama. 

M enawarkao peuggunaan 
rantai pasokan ke pengumpui 

buah-buahan tradisional 

Membangun hubungan balk dan 
k:epercayaan dengan semua 

pihak di nmtei pasokan 

P•-

• Retention rat¢ pclunggan 

• 

Mengoptimalkan pemakaian Green Strategy~ Mengurangi 
ja!ur sorting, grading. fasilit~IS dampak negatif terhadap 

penyimpaoan dan ruang lingkungan hidup 
pematangnn. 

Keselatarnatan di tempat kelja 
. ' ' ... ' . " don 

Loyalita~ pam pemasok 
Jum!ah kecelakaan di tempnt k:erja 

• Pefl]ualan produk twu • K.c¢epatan prosesdari terima 
~ • Jomloh P'"ll"mpol buoh- ordoc ,.,.; dM poneirim"' :J 

( ''"'"'Y'"&m'"-"""'"'' (
9 

• Loyullt,pnm!"mosok ~ 

Learning and 
Growing 
Perspectives 

Meningkatkan kapabi!itas 
perusahaan melalui Jrnman 

capital develapmenl 

Meningkalknn leadership 
skills bagi para karyawan 

Mengajarkan k:epada 
karyawan untuk meiiliat 

perusahaan sccara 
keseluruhan terinte!!nlSi 

• R~tSio stralegic skilfuo job 
co~erage 

Memaksimalkan pemakatan 
sistem informasi untuk 
pengambilan keputusan 

Mw.erapkan pengetahuan 
ilmiab, proses dan tekno!ogi 

pasca panen terkini 

• Kecepalan mcncrapknn 
teknologi atau sistem bnru 

Meluruskan tujuan perusahaan 
tfungan tujuan indivl.du masing

masing (aflingnmem) 

• Membuar bainnced scorecards 
un!uk individu 

• Feedbackkaryawan 
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SUMMARY OF FINDINGS 

Asian Productivity Oiganization {APO) organized two seminms to address postharvest man
agement issues in the Asia-Pacific Region. 

The first seminar on the "Reduction of Postharvest: Losses of Fruit and Vegetables" 
was hosted by the Government of India in New Delhi from 5 to II October2004 (hereafter 
called the India Seminar). The program was implemented by the National Productivity Council 
(NPC) with financial and technical collaboration of the Department of Agriculture and Coop
eration, Ministry of Agriculture. Fourteen participants representing 11 APO member coun
tries and by 5 resource persons attended. 

The second seminar on "Marketing and Food Safety: Challenges in Postharvest Man
agement ofAgriculturai/Horticultw"al Products'', was hosted by the Government ofls!amic 
Republic oflran from 23 to 28 July 2005 {foe,.after called 1he !ran Semfnqr}. The National 
Iranian Productivity Organization (NIPO), and Agricultural Planning and Economic Research 
Institute (APERI) of the Ministry of Jihad-e-Agricullure implemented the program. Twenty 
participants from 12 APO member countries and 6 resoUJU persons participated. Six observers 
from the host country also took part. 

The objectives of the India Seminar were to: discuss recent developments in postharvest 
losses in fruits and vegetables in member countries; identii)' issues and constraints to reduc-
ing postharvest losses; and to define strategies and measures to reduce such losses. While the 
Iran seminar discussed; marketing and food safe"ty issues and challenges in the postharvest 
management of fruits and vegetables; issues and impediments to improving the marketing 
and safety of fruits and vegetables; and measures to resolve Utese issues. 

The program of each seminar included tbe presentation and discussion of resotu"Ce 
papers by experts, presentation country papers by participants, a workshop (group discus
sions) to reflect on and focus on the critical issues, and field visits designed to provide a first
hnnd appraisal <>f posth""""' hnndling and processing of fruits and vegetables in lhe respective 
host countries. 

The Workshop convened during the India Seminar identified a number of technical 
issues which impact upon horticultural chain management and recommended solutions to 
address these technical issues. While outputs of the workitig groups at the Iran Seminar, were 
synthesized into a framework for postharvest development in APO member countries. The 
outputs of their findings at the respective seminars are summarized below: 

India Seminar 
Two working groups identified issues/problems in reducing harvest and postharvest 

losses of fiuit and vegetables in the region and formqJated recommendations to address them. 
The outputs of Group I and Group I1 are summarized in Table 1 and Table 2, respectively. 
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Table J, Jssueslproblems in Harvesting, Preparation for Marketing, Storage and Transportation of Fruits and Vegetabl~. fmd Recommended 
Solutions 

Operation Issue/problem Stra!<>I!Y Action Plan Responsibility 

Harvesting No established maturity index Research and development Develop maturity indices Government, unive'"" 
index for some commodities; lack of with emphasis on quality, sities. stakeholders in 

maturity index for local and safety and sustainability the handling chain, 
export markets donors and develop-

ment agencies 
(FAO),ADB 

Low adoption of established Develop fanner-friendly harvest Create awareness on appropriate APO, NPO, FAO, 
indices; price and distance to indices harvest indices through training, ADB 
market influence adoption Conduct extension activities preparation of manuals, posters, etc. 

Harvesting Rough handling; untimely Create awareness on appropriate Conducl training, disseminate FAO, APO, NPO 
methods harvesting methods and time of harvesting information and safety practices 
and 

Lack of appropriate and/or Research and development Donors and develop~ 
time of 
harvesting poorly-designed harvesting focusing on design and effi· ment agencJes, 

tools. equipment and harvest ciency of harvesting tools, and universities, research 
containers equipment institutions 

Field Inadequnte field sorting, Establish sorting, glllding and Training of farmers and stakea Government and 
sorting, grading and packing protocols packing protocols for certain holders; infOrmation materials related institutions 
grading and for commodities that lend well commodities development and dissemination and cooperatives, 
packing to field packing Educate the !lumers and Slllkcholders stakeholders, FAO 

Pre-cooling Lack of and costly prc•cooling Create a good policy environment Encourage subsidy from govern· Government. 
facilities which promotes investment aod ment nnd investment from the private sector, 

formation of alliances/commodity private sector cooperatives 
based clusters to overcome 
constraints of limited number of 
facilities 

·-- --·-··- --· 
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Transporta· 
tion 

Storage 

' 

Lock of knowledge about pre· 
cooling technology at commcr .. 
clat stale; luck ofinformo.tion 
on cost benefits of pre-cooling 
technology 

Poor infrastructure (roads, 
bridges) and lack of appropri· 
ate transport systems; lack of 
refrigerated transport 

Poor temperature management. 
loading and unloading prac~ 
tices 

Shortage of storage facilities at 
th\!: farm level and refrigerated 
storage fit the markets, ports 

Poor temperature conditions1 

including sanitation of the 
storage room and facilities 
Lack of knowledge on tern-
perature requirements and 
ethylene sensitivities of differ-
ent commodities for mixed 
loading 

Research and development 
focusing on the use ofpre~cooling 
on a commercial scale 

Encourage investment from 
private sector and policy support 
from government 

Create awareness on proper 
transport system management 

Create favorable policy environ~ 
ment for investment 

Research and development to 
determine cost and benefit of 
storage systems 

Create awareness on the correct 
operations and management of 
storage facilities 
Research and development 
focusing on temperature, relative 
humidity, ethylene sensitivities of 
different commodities under 
storage 

Request technical assistance to Development 
obtain costwbcnel1t information on organizations like 
pre~coollng technology applied on FAO, UNDP, 
a commercial scale USAlD, EU, ADB 

Provision for logistics and manage Government, NGO, 
ment to lower cost and facilitate development organi~ 
efficiency of dislribution or move- zations (FAO, EU, 
mcnt of commodities USAlD, UNDP, 

Conduct cost~benefit studies on ADB) 

efficient and nppropriale transport 
systems 

Conduct training, seminars; APO, NPO, FAO 
develop and disseminate infonna~ 
tion materials 

Encourage financial support from Government, looal 
government and private sector private sector, donor 

Conduct cost-benefit analysis on agencies (EU, DFID, 

dHTerent storage systems USA!D, FAO) 

Conduct training of storage opera- APO, N!PO, FAO 
tOI's and other handlers 

Conduct studies and disseminate FAO, APO, NPO 
findings 

\? 

J 
~ 
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Table 2. Issues/problems in Grading, Packaging, Processing and Marketing of Fruits and Vegetables. and Recommended Solutions 

issue Problem Strategy Action Plan Responsibility 

Grading Lack of national standards and Develop national standards Assessment, research and Government& 
poor enforcement of standards development; dissemination, Standard regulating 

implementation and maintenance authority and 
through training and fiumers' 
demonstration, etc. associations, APO, 

Lack of skill, awareness/ Capacity building Awareness, motivation. training NPO, FAO, etc. 
financial resources and government financial support 

Procuremen Lack of collection centers! Government support for IdentifY strategic locations SHG, Fanners' 
eenters/ packinghouses/grading clustering association) 
Packing- facilities Financial 
house/ institutions (e.g., 

"' 
Grading ADB, World Bank, 
Facilities etc.}. Government 

Packaging Inadequate packing Develop/adapt from existing Develop suitable packaging Government, NPO, 
and technology/suitable technologies technology fit for sites/ APO, FAO, ADB, 
La heeling packaging (for transportation, Commercialization World Bank, etc. 

storage, and consumers) 
! 

Lack of skill, and awareness Capacity building Awareness. motivation. training . 
' 

of appropriate use of and government financial support 
packaging/Financial resources for stakeholders for appropriate 

use of packaging technologies and 
materials 

Negative environmental Government regulation Development of regulatory policie Government and 
impact of packaging and regulations related institutions 

Lack of suitable lobe ling Fonm,Jiation of regulatory system Develop appropriate regulatory Government and 
policies/systems related institutions 
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MinimaUy Inadequate knowledJl'l of Capacity building and 
processed; access ro appropriate information dissemination 
fresh-cut; technologies for anti· especially to small processors 
Ready-to- browning, protection from 
eat/cook microbial contamination 

Secondary Limited availability of suitable Develop suitable varieties 
Pfocessing vadetles for processing Disseminate lnfonnation to small 

processors 

Inadequate appropriate Research and Development 
processing tectmologies 

Inadequate commercialization Government support (technical, 
of new technologies and lack policy and infrastructure, etc.) 
of basic infnlstrncture 

' _, 
' 

Development ofnovel/n!che Research and Development 
products 

Inadequate suitable facUitiesJ Research and Development 
infrastructures 
Lack of processed product Product awareness 
promotion 

Marketing Limited market information and Establish National/Regional 
lack of marketing strategies information networking system 
Inadequate market Development of market centers 
infrastructure at different levels 
Inability to market products jn Develop strategic aUiances with 
domestic and international multinational companies and 
markets corporations 

Develop suitable technology 
Awareness and training foi-
stakeholders especially small 
processors 

Collection and introduction of 
germplasm for breeding program 

Dissemination of infonnation 
Develop and/or adapt appropriate 
technologies 

Establishing pilot plants 
Do cost/benefit cost and consumer 
studies 
Develop innovative niche product 
Commercialize indigenous 
products 

Develop suitable facilities/ 
infrastructures 
Promotion/Exhibition Fair 
Mass media announcement 
Exemption of tax and financial 
support to the industries 

Develop market information 
systems and marketing strategies 
Construction or suitable market 
in frostructurc 
Publicity and advertising through 
massmedin 

Government. NPO, 
APO, FAO, ADB, 
World Bank, etc. 

Government. 
Private sector 

Government, 
Private sector 
Government, 
Private sector 

Government, 
Private sector 

Government, 
Private sector 
Government, 
Private sector 

Government, 
Private sector 
Government, 
Private sector 

Government, 
Private sector 
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Postltan:esr lvi<mogement of Fruit and Vegetables in the Asia-Pacific Region 

Iran Seminar 
The participants deliberated on issues and problems in horticullural chain manage

ment in the region and identified a number of actions to resolve them. The collective recom
mendations of the partiyipants were synthesized into a framework for development of 
horticultural chain management in the region (Table 3). 

Table 3. Regional Framework for Horticultural Chain Management 

Issue Causes Recommendations Responsibility 

J. Inadequate two- Lack of vision l. Develop a detailed 1. International organi-
way dialogue backed by strate- strategic plan to zations working 
between gies by government support the vision for through government 
government and for the horticultural horticulture value 2. Relevant minjstries 
stakeholders value chain chain to facilitate the 

2. Develop specific formation of the 
industry strategic councils 
development plans: 

3. Form industry peak 
body councils com~ 
prising producers. 
processors, wholesal~ 
ers. retailers, logistic 
sector, exporters 

2. Poor decision Lack of awareness I. Make participants I. Ministry ofAgriculture, 
making by all that information aware through media Minlstry responsible 
chain exists, Jack of campaigns, princi- for food processing 
participants information itself~ pally mdio and and industry 

lack of ability to pot.1ers, that informa- 2. Ministry ofAgricul-
use the information tion exists ture to facilitate the 

2. Provide production. provision of the 
marketing and information, inc1ud-
technical information ing market price 

3. Train users in tbe use reporting systems 
of the information 3. International organi~ 

zations. tertiary 
institutions. para-
governmental organi-
zations> NGOs 

3. Poor basic Poor planning. 1. Use horticultural I. Vision: Ministry of 
infrastructure poor funding by value chain vision Agriculture 
affecting government, few 2. Provide financial 2. Ministry of finance, 
produclion incentives incentives both in banks~ private sector 
planning and tenns of front and 3. Relevant ministries. 
postharvest back ends 4. International donors 
infrastructure 3. Provide laws that and lending institu-

provide investors tion 
with assuran<;e_ of __ 
security 

-8-
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Summory o[Findings 

4, Inappropriate Poor linkage with J. Make research by 1. Funding by relevant 
and Jack of universities; universities and ministries 
adequate absence of aU research and develop~ 2. International 
technology horticulture value ment institutions organizations 

chain participants more commercially 3. Universities, and 
in research and oriented through a research and 
development and in rewards system development 
decision making;. 2. Greater use by institutions 
lack ofholistic international organi~ 
approach in deci- zations in making 
sian making~ poor available existing 
extension services; appropriate techno1-
lack of support ogy 
funding 3. Fund greater dissemi-

nation of existing 
technology and 
research results 

4. Increase the capacity 
of the extension 
service in production. 
postharvest handling, 
and marketing 

5. L<iw level of Unwillingness to l. Adherence to the 1. International donors 
organization collaborate; lack of vision and its support- through govern· 

understanding of ing developmental ment 
the benefit of strategies 2. All levels of gov· 
coHaboration; lack 2. Use facilitators with emment legislation 
of collaboration communication :ski Us -national, regionaJ, 
amongst relevant as a precondition to and local 
ministries getting further aid 

3. Government legisJa~ 
tion to support 
vertical (contract) and 
horl:r.ontal (cluster 
fanns) 

6. Small and Land tenure legisla- l. Legislation L Relevant levels of 
scattered nature tion 2. Use facilitators to government from 
of horticulture show the benefits of national to regional 

grouping through to locaJ 
3. Build better public government 

utilities (roads, water~ 2. International donors 
and electricity) through govern~ 

ment 
3. National~ regional 

and local govern-
- .,. 

ments 
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PostharveSl Management of Fruit and Yegetables in the Asia-Pacific Region 

7. Unsafe food Poor water quality, !. Enact food safety 1 . Relevant ministries 
chemical and legislation with 2. International agen-
microbiological meaningful working cies through govern-
hazards) poor regulations and trained ment 
worker hygiene1 personnel to enforce 3. Government and 
poor market sanita- the Act private sector 
tion., Jack oflegisla- 2. Implement GAP, GMP, 
tion HACCP schemes 

3. Provide appropriate 
food safety and quality 
laboratories, along 
with trained scientists 

8. Poor quality Poor inputs (water, I. Have e.xplicit standards t. International agencies 
seed. fertilizer, covering domestic and through relevant 
agricuitural chemi- international markets ministries 
cals)~ poor han~ with appropriate 2. Relevant ministries 
dling, lack of inspection capabilities 3. Ministzy of Finance 
standards, lack of 2. Train aU honicultute 4. Consumer associa-
maturity indice~ va)ue chain partici- tions funded by 
inappropriate pants government. Relevant 
packing along with 3~ Provide incentives for ministries 
poor and expensive private sector involve- 5. Relevant ministries 
packaging material, ment 6. International agencies 
poor integrated 4. Undertake awareness through government 
(cold) chains, campaigns to increase capacity 
ffijnimum involve- 5. Ensure relevant and of stakeholder 
ment of the private true-to-type seed organizations to self-
sector~ environmen~ availability through regulate 
tal factors governmentaiiy ap- 7. Private sector regu-

proved seed seJlers lated by government 
6. Quality standards to be 

formulated l>y stake-
holders with a facilitat-
ing role by govern-
ment 

7. Appropriate inputs . 

9. Inability to Poor standards, no I. Ensure meaningful 1. Private sector facili~ 
initiate and vision, little promo.. volumes. quality, rated by government 
sustain tion, few incentives stabiJity and timely through appropriate 
linkages with Jack of economies commitment to deliver infrastructure 
international of scale, lack of 2. Comply with intema~ 2. International organi~ 
markets competitiveness. donal benchmarks zalions 

market information. 3. Make greater use of 3. Government through 
non-membership of international market international organi-
wro~ instability of researchers & market zations 
supply development sp~qi~l:. 4- Government using 

ists outside experts 
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Business Plan..., Andre Nugroho, FEB UI, 2009



lO.Lowand 
erratic 
producer 
prices 

Poor grower 
.involvement in the 
value chain, poor 
planning by grow
ers. poor market 
infonnation 

4. Have strong chain 
linkages that reduce 
losses and ensure 
competitiveness 

5. Develop st.rategies that 
emphasize trade within 
tbe member countries' 
immediate regions and 
include harmonization 
of standards between 
collaborating countries 

6. Develop and ensure the 
success of a number of . 
pilot scale projects 
within a specific time 
frame in order to 
establish a demonstra~ 
tion affect 

7, Expedite membership 
ofWTO 

Summary of Findings 

i. Relevant ministries 
and private sector 

I, Refer to vision and 
specific industry 
strategies development 
pfans 

2. Relevant ministries, 
private sector, NGO's 

2. Encourage develop
ment of value chains 

3. Establishing oollabor>
tive marketing organi~ 
zations such as 
cooperative~ se1fhelp 
groups. and farmer 
associations 

4. Establish farmer 
markets 

3. Relevant ministries. 
private sector, NGOs 

THE WAY FORWARD 

The Framework developed constitutes a sound first step toward improving postharvest in the 
Asia-Pacific Region. Moving this framework into an action plan requires a number of subse
quent steps. 

The Framework must firstly be disseminated within member countries through the 
conduct of national seminars. Discrete sectious of the framework should then be used as a 
basis for the developnient of specific working pians. Issues pertinent to food safety. quality 
and international marketing for example. might be separately tackled. Assistance from inter· 
national agencies should be sought. 

C)oser coJlaboration of like projects, especially in the area of postharvest should be 
promoted with the sharing of efforts and especiaUy the sharirig·ofresults. Regional network~ 
ing initiated by member countries could be facilitated through international agencies. 
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JCCESS STORY: GLOBALG~P an opportunity, not threat 
r Kenyan small farmers 

os: Flntrae lne.. 
, Muchin, of the Nyakima group in 
tra! Provlnce Kenya, now has a steady 
nefrom french beans. Sefore USAID 
;tance In EurepGAP certification, 
hili said she couldn't break even. 

At the start of the USAID-funded Kenya Hortic\Jitural Development 
Project (KHDP) in late 2003, many in the horticulture industry as wen 
as the Kenyan press were issuing warnings of tens of thousands of 
small farmers tosing access to the European market because of their 
inability to achieve GlOBALGAP certification and meet new European 
Union traceability regulations. Some large exporters were talking of 
shifting their outgrower production to centrally managed fanns in order 
to meet stringent traceablllty, reeordkeeping, and infrastructural 
requirements. This domestic pessimism was also picked up by the 
European trade sector which itself became concerned whether 
Kenyan suppliers would be able to maintain production (evels. 

In response to the challenge, KHDP developed unique partnership 
alliances with many of the larger Kenyan exporters that sourced the 
majority of their product from smallholders. Through shared resources 
and agronomic staff. thousands of small fanners were ab!e to quickty 
begin implementing GLOBALGAP standards and start the,.~rocess 
!<>ward full certification. Through shared experiences, innovative 
lower-cost alternatives for smallholders were designed and 
imf'lemented. 

KHDP has been actively involved in nationwide GLOBALGAP 
initiatives since then through its participation in the National Task 
Force for Horticulture, chaired by the Kenya Plant Health Inspectorate 
Service (I,;EPHIS) and comprising public sector agencies, the Fresh 

• Produce Exporters Association of Kenya (FPEAK), the Kenya Flower 
Council (KFC), and major export companies. KHDP has supported 
training of trainers and internal auditors for GLOBALGAP, promoted 
Kenya's GlOBALGAP progress to the European produce trade, and 
partnered with local certification auditors to reduce cii5ts. 

As a direct result of KHDP interventions, in conjunction with its 
Kenyan partners, 1he reality has proven much different than once 
feared. More than 1,500 small tanners in 45 groups have already 
been GLOBALGAP certified and thousands more are in the pipeline 
for certification. EU importers now acknowledge that Kenya is at the 
forefront of GLOBALGAP certification for small farmers and as a 
result are increasing imports from Kenya. 

The 28 men and 6 women comprising the Nyakima Self Help Group, 
in Mwera, Central Province, became GLOBALGAP (then EurepGAP) 
certified in August 2005 and signed a production contract with Woni 
Veg-Fru, a J\HDP alliance pa[!ner, which assigned one of its 
agronomists, Sylvester Safari, to work with the gmup. The group's 

.-
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?MtQ;: F"li!'Q:: 1m;, 

Manases MuthlKa, of the 
EurepGAP-certified Nyakima Se.!f 

Help Group, sutts up for safe 
chemical spraying. 

Workers use a simple hand 
washer for hygiene. 

A chemical storage facility Is 
padlocked and cleariy marked 

.. danger.• 

production of French beans more than tripled as a resutt to 3.4tons per week. 'GLOBALGAP certlfication 
ensures fanners' competitiveness in the market If you don't do this, there's no market for your produce,• 
Safari said. 'OrganiZing these fanners into small groups helps meet the critical mass required by the 
exporter, which could not be met by individual smallholders.~ 

The Karik:oini Green Growers, a group of 9 women and 24 men, also in Mwera, is one of the Jatest groups 
receiving KHDP assistance to become GLOBALGAP cenffied. KHDP agronomists started training 1he 
group in 2004 to meet GLOBALGAP's food safety requirements, environmentally friendly production 
practices and farm worker standards. VVi!h time, employment in the group increased from 15 to 264, 
produce quality improved, and in 2005, !he group signed a production contract to grow French beans with 
Kenya Horticultural Exporters (KHE), a major exporter lo the European marl<el and a KHDP private 
sector alliance partner. The group's income skyrocketed from $7,143 in 2004 to $1n, 143 in 2006, and 
continues to exponentially increase. 

Indeed, the Kenyan horticultural sector ultimately developed a national protocol that evolved into a model 
and benchmarl< for smallholder GLOBALGAP cerlification in Ahica, and Dr. Stephen Mbithi, Chief 
Executive of FPEAK. was recently appointed by the GLOBALGAP Committee to the role of its "Afiica 
Observer & Smallholder Ambassador:" KHDP and its partners meanwhile continue to develop low--cost 
methods to make certification even more affordable for sman fanners, thus ensuring that Kenyan 
smallholders remain an important part of the global supply chain. 

"Smal~scale farmers are here to slay and can play in the big leagues as equal partners Wllh the same 
standards as1he big boys," said Apollo Owuor, head agronomist at KHE. And incorporating the good 
agrtculwral practices that these standards promote has not only kept small players in the export market II 
has increased opportunities for new producers and markets because of resultant increases in yields, 
better environmental stewardship, improved product quality, and better farm safety. 

The positive response of growers and export companies at national level has increased Kenya's 
comparative advantage in the EO market. Exports of smallhofderwgrown vegetables have continued to 
increase by more than 10% per annum since the introduction of the new market standards. 

Kenyan Vegetable Exports 2001-07 Out>-grower Vegetable Exports 

----lilll-11"11 --------______ ....... "'.~-

Business Plan..., Andre Nugroho, FEB UI, 2009



Food-Chain Tmceability Rules 
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2006 

Food-Chain Traceability Rules: 
Headache or Golden Opportunity? 

Food and beveraie e>q:xw"ters1hat are unp~"tpared for evoMng global ~Win 
tra<:eabifrty n..'ies not orny run !he risk of being prevented from trading in certain 
geographies--lhet may aha miss the boat oo f'le'U\f bu$il'le$5 and marketing 
opportunities. 

One of the biggest issues in 1he food and belleragc industry today .is 1M of food 
safety and qwfrty.As a result of gro-Ning cmw.:ems about food cor.tami.'la"!ioo ri!iks. 
threats of bioterrQfisrr! and other food-related health arn:t ethical ~ tougher 

$tandarrls are being implemented globa!ty that are redefining the WSf imports 
enter ';\Ottle cou.'ltnes.. 

Uke the US .• the EU is increas.irtg its e:t'l'lphasis on food safety aod quality in an 
al.ten'lpt to gu;r.mtee 1he integrity ol iOod and agribusil'leSS supply Wns.As part • af these efurls. the EU imrodured toughertrac:e<Ollity measures that becime law 
in 2005. The n.."'W law has implir:.ations. for many food and ~ pnxlucen 
outside the BJ who gertefi11e millions of dollars of exporting to the EU ea<:h -Elf!!ff\et!U of the ru legislation require ant food company operating .whin. or 
exporting to, the EU to be able to trace and provide details a.bout 1he I'J'ICMfllefrt 

of animals, ingredierrts. <WI products at every stage across its supply dlain, from 
production <mel proressi."'8, through to diWibution. on an Qf\-demand bask 

TM is no easy task when you coru:idcr lx:rw ITI3!JY parties are usually ~ in 
the production of e.ach final product. A farmer pl'tN!dlng frvlt to a padOnghouse 
I'NJSt register~ the treattnents used in growing the fruit. then register1tle ~ 
or hO-N and when the crop was ~He or sh:e must 1tten report Where 
and for what period of time it was stored, and all the fi'eight company details 
irr.clved ill ~the prod\Jce to the. padang shed-a gm»: deal ofinforma~ 
tloo before processing has even begunl 

HO'N mat'l')' companies: are confident 'that their supply chains can react prtrnptly 
enough? Certarlly some food industry sectors are more advanced-partiru!atty 
the meat and INesttxk sectors and ITii'ljor retailef's-but many other!~ are not yet 
so INI:!I! de.'cloped 

SO!'n& feSO'~l'lerl bu:;in~ may consider compfkV>te with these new 
trace<~bllity l'l'!trJiations to be too difficult or ~sive. and decide to $lrrlply 
vvithdr.tW from the affected markets. For businesses that rdy heavily on imemaliO!lal 
trade. thovgh.m;vket withdrawal will not be a feAsible option. fn s:.~ch 03eS. strict 
requiremen.t.l> to be able to retrieve lnfOITI"'<<tion within a finite nurnbet'of'M'>fking 
~will make a tedlno!ogy-based lTate solution all but mandatory: 
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Se.6aJ lrace-enabling technologies are gaining increasing attention right now, 
~ toncepts S'l.Kh as radio frequency identity tags {RfiD), which involves. 
~ products or containers 10 record logistical mcM!I"I'IerrL<i and capture 

information such as environmental ~This data is then stored in dat:abas.es 
that can be searched via a new generation of web brnwser4:iased traceabt1ity 
rotr.Ya.>e, such as t.aw..on M3 Trace Engine. Some c.oUaboratM!: supply chain 
appf~nduding the lawson solotiorr-enab!e 0~ computer systems.• 
to deposit transactions into a si!'lgle "repository and prt:Mde Internet-based 
vieMting Gpability that encompasses aJl !lUges in a supply dWrt 

While regulatory requimnents are a pressing iss.ue. they are not the Olio/ reason 
why tra6ng techniques are begimirtg to generate sud1 intere$1.. Far from being 
j~ a ~ and reso~onsvrning compulsory exercise tNt dM::rts: the 
attention of the business 3Wi1f from day-to-day concems. enhancing traceabiity 
~flties also ofl'ers a new marketing opportunity for businesses ro establish 
product dfffen:ntiation, boost client loyalty and ultimately imp~ ptQfits.. 

How- cifteri have you seen~ shelves stacked with products:~ 
''free 1'7il1ge" oritl'ns and'"fat ~"~entl Growing Con51J1Tle( demand for"dean 
and green''products and information oo food sources makes~ a golden 
opportunity to build business and brand di!ferentiatOI'S. For ~ V-K retail 
giant Sainsbury has fntroduced and promoted greater tral\sparenCy across its 
organk iOod tha1n, enabling ~ to trace the origin of an of Its domestk 
and~ organic produce bad< to the farm on wmch it was grown. 

Lawsoo believes that greater transparency across suppty.<;ide mat13£ement 
proc.esses am also enhanr:e operational efficiencies aci'O!is an o:p~ization.This Is. 
done by slie.arn!ining areas wd1 as irn!Entory management, impn:Mng aocess to 
in(orma'lion that t<111 reduce the impact and costs ~with~ such as 
product re::als. and imp!'O'Iing colf<lborntioo and relationships wi1h trading part~ 

""" 
There is no doubt about lt~g regulal:ion$ will place p;er ar:cOI.B\t-
ability oo those companies if'IVO!ved lo the intema'lional fOCid thain. Howew;r. 
ii'M!Stment in more effective traceabiity capablrties should also be viewed as ilf'l 

integral part of running a 5\ICcem.fuf 10od export business. not simply as a 
c~ issue at~d financial b.Jrden. 
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pasar 3'negara 
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~-_k.lpita per t.l~un, 
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ifJi!IFC ·
1
. International 

~ 1 e~:~.~~-~orporation 

SUSTAINABLE AGRICULTURAL 

INCREASING INTERNATIONAl MARKET SHARE AND PROFITABILITY 

This invitation-only event featureslndL.tStty experts In !>Upply chain management sharing best practices With 
executives fn;m; emerging Aslan r.ompanle$- Technical wcrltsi\Q,ps: are combined with lnteract.!Ve strategy 

sessions 31ld 1\etworl(]ng opportunitl~ and paltidpants ~~receive advisory services and amwmer market 
trend information tailored to the new realities in the face of the worldwide economicnisis, rising food prices and 

inCN!Dslng/y stringent import specijicari0115 and strmduttls. 

C0Nf£RE!-<CE ':'O?::X 
!I! Mmlng GLOMLGAP and other ptQ~ 
* Estabfishlng & financin.g smallholde.r/out:gmwer systems 
• Mlntmlting environmental ornd dlsea~ risks 

• lmi)AWJng product availability 
• lntrodudng environmental & sodalty.respansible programs 
• tn!tlating worlo;er heatth and safety progr.lms 
• P!»itionlr.s for greater international aa::ess & suttess 

Ae011f T!1C CONFER/i'NCE PAR.T!IlERS 
• fFC. 11 member of the World Bank Group, flu made agnlnnlness 
a priority a. part of lt1i oommltment to help reduce poverty and 
Improve p~Ktple's ltvc!:$. lfCpn:Mdes finafl(t.;d and advisQry support 
to lhe agrlbw.lne:ss seavr along the fuD value chain diretdy to 
companies and indlnKtly through lntermltdlaries (e"g. traders. 
financial lf"tStitl,ltinns), A$ a general rule, IFC finance::c; pf'(ljetts tltat 
haVE! ltie large$t demon$\nlled benefits. to !he overall effideru::y 
and ct>mpetttlveness of the M.lpply dmln, and the highest overan 
contribution to «..nom!G development. 

11 The Austr.allan Agency fot tntematlon.al Development (AI#$AID) 
Is the Austnlian Govemment .;ssancy r~UJ)!:U\liible for m:tnaging 
Aostralia's over.;ea$ aid prosram, Assimonce to !ndD,1'151a Is 
delivEred t~rcugh the Avrtr.~rra lndon!Bla hrtrJer.;hlp and the two 
tt~untlies are Cl,lmmined to working together to reduce- poverty 
and promote ~onal j'htate, stability and p~tity, ThislnduiiM 
Improving: the llllellhoods of smaUhokfer.; and othen In rural areas. 

~t.,:;:,;;;.~~ FRO!:''.~ :IS 
J1: HGI'tiallnin! . """" . """'' • PalmOil 
• Pol.lltry/f«td 

TO REGISTER 
Cnntt~tt Vel:rt lalnpp!gs@lft::.M}, or Ed~ 
(rng.mie@il~prg) 
Tel: ii5221 5299-3001 
Fax: -.612152.99-3002 

I.£ARN FROM THE SE5Tf EXPERIENCED PROFlliiONAI.S ?RESENT PROVEN ,.,.l0Diil.5 FP.O:",: fNfXJNE5!:l., INDIA. 
CHfNA EAST AFRiCA AND tATJtl! AMERICA. CONFIRMEO SP£AKER5/NCll.JOf; !,,';;:.·Garb;, or, ::n::.'r:-,~·:;. GWBA~GA." • H:H.'t 

SJJ.::h, ,'f.atwgurg Oire:ctor, ,$;mrio? I.rd,/1\t::ny;; • t.ndr?a· :At'riii~o~~. O~r.:n::;r, CJ,;/n:J.~ffllrc:s • SJprd;o s;;,my, !{;z:;d of Ais< 

P::l~f & Bvsiness lcJretl.-g~r.u, iCJt::t Bcrli/fi!:I':I • •).1C/t':'; Fc·:::.;;r.rr ~Jict':;:_;:r;J D.:~r~v. ECDM P:;r:m;,:;;~s:t'!ut C:;,r;x. • OaC 
.<~-;.,mcdt'wi. •1aur.a~Jbl!: a'l SL.>.t:::if'G!:#! "0:'.1 0-', • ,;,-" S!'"-'' ·• :,"<t'l1!1;i:•g ;;;~<>rt=r. Z.!:c•,,;:r.<!/C."f~:J • ;:,._ Sre;:.ren N!•,-.t, ll!ift~/E~; 
AfriCQ Dir&tor, f.'.'! :toe me. • Y.'.:m;r ~'.sf: ish, r:em:1, P.o.:;d Mlac·Br:,lk·.'\[} & .t.gr,-,·.:Jt:r!! 5b:Sin~ts/1Ci:i Ben!< • 

fl. Sour.dtJrtttajDn, .V.MI.!!ff•\11 Dif1A7D•, SU{JIIfW ito: 

Business Plan..., Andre Nugroho, FEB UI, 2009



L-6 

Artikel www.kompas.com , 23 Maret 2009 

KOMPAS.corn 
;::::::::>~;_.~ '" 

Dike pas lengkap di sini 

Prioritaskan 16 Kawasan Hortikultura Terpadu 

~,:.._-. ..... J,,f:: ": ••••••• ~ .... ·'·""" 

e . ..,-Ji ••l4'•• """''~'~ I!IU~ "'"r"'f7'i1 <o,>'ff:l »>so~ 
.. til:<VI'I't~-'-~llt- ''i'i<".llt~ll!:"'*' ~ 

""~>nt 1!. "'n'; p:;,;; 16• ''"'tl/1, ~ol:>l~-4' ~{!Q ~"~P 
'JVI.Ill '"" ru.-<o~ jjo!l\«~1 ........ ...~. ~""""' ~l:r>o!tlt ·~ 
f>tlb"M •:.;!::r $",~_.,. S'o-"".!&1>6 5•r"'- SUllO (M11, 

btlk REG <ipad:>- BIS \.i®o 1 ... !1B59 
~~~!X~l'M"S!"o"ll~~~H~"-'.i.QJ< 

tli\W UTAAA.kOI.IPA~.Pimt!I.1WI fl'l4lftl:»f;n;; 

~JnZ;at~;,;l~ •:h•~J;Ifl l!iltl!'lllt;i;>IJnQ "'IM~Ii>'lUkan 

b~:m ~1111,.,:1.1. !>tn;;•'II3S3n \tan ,..,.mil!l::i !Wl!;JI ~ISOY.i!n 

"·~-~~-f~<lilS<I""'I'! 

s.a..,n:: ~c:.:. 16 •:a<ouan ~~ •u~::;:o ;:n.;ul!l!l•:nl unlii~ 

11u. Krt.i iii\Qn !;f't~f!l"hJ:is.fl:a:;iun ~ ucwa Gl',!!n 

f.l.il!bn e:m Oir:llrtwHn b!tl."lilltl1Jtnlt4Ptttmlan .\.'llQn 

•;:nt:m!DM ~kim e;01~ ¢!!~n pil:ln~ Cl ~ror;atfflw.u 
uttta_ :liinnll &! Stl2t:m.IJI~IW> :t:<m 

Stl3m~ kll ~ IID!tltJJihlra lwJ111'1g ltrinttQJ:a$1 doo lkl3ll: 

dit>~S~i:llpllasllib$ Pt~ "''"'t:antn Uhln!,iii~ 
ie.ti;!M~t:~t;;a Jll)I)W:C: ll:i.'k. 

tknurul dJ3.. Mtla;: ~llll hortn:ui!Lir., uh;arulll!J:a 

~II (fflljl'lllf3Ullll$ ~IIJ;fl'!laHn Uintirrv.J~ 

~ "hlru~ 3\1;1 J';Wimh~-a :ld:l ~I pJWI: 

sam;:~ <llll'!glltl:JillntmJn amlr_ tll ~~~&Ia. b~l 
':itllll;W$1'lllw$. ~ dltllllludllh lt.ltll ~p;llt. mil al'lltl 

fo'<uf: clilnl <lulu l:llr41'<11 ~ krlllll.ls,-\IJIItl}'ll-

I 

Business Plan..., Andre Nugroho, FEB UI, 2009



L-7 

Artilrel www.kompas.com, 4 November 2008 

KCIIl':.s.e>"'Ji~~~~~mJI'ft!l#i?ffmi 
r:l'''-''.:· ··--,' ~~··--·- '·' •' ,, ___ ,. 

&': · Di!Wpa\llilligkiip Ill sini 
.... u 

Australia Sakal Dlgempur Manggis Indonesia 

Willi Rro <SP.aJb. 81!U:iri111\• HSB 
~'!<r~o L'i".~l>.l..~UJC~t:".>:r>~•IIMJ~ 

J.UURTA 5tUSA • ~;ntll:lU!lln¢.1nilla ,...JiiJLII 

O~"'i~ l"f!Qnlin th'!mi ftet~ t!>t;'!l':)iCI(~UI :;u;,., 

::~~~;:CI! d .:..na~a 7J"l menln..- t•¥or t'C!!>I>~ 

CifM!IIt~P~Ir.I/'I~P•.,~ti);Jtf'..rt:onlmi?Z!P:O,~:t.ltm!f!ad'l<.<~e\llamma!•:~blmla 

I'~VI~PM;Jm;;Jn;ln~U:II'I~i~~ISC'Il'nM!IlHIUl"~;al;'ln,Sal>w:IQ Sei;!Ul¥11) 

mi'tlll~l'll¢3' 2001 tr.!i~MmJI'!Qgis l!l!!<lnts;~ mtllCI~ t.M31M*'< 10.1!1111".., ~ .~:<<l®i<slnnttml 
®r.;aDIII!ilA.~ j\lla;»Jat 0$, 

Pl!Sfl ti;S~Iflll-'!a fllliiQilli -UI3.1oi1:ln;'i! ca!am f3.'1'1elltl.1 )'a.t\0 d~~1 OW.I\II.II Pt:'l!J$;!110fl f<lltmll&l!Jn;U 

CoqHIP2fU'. ~ ,<~.Uunlt ~J.!Oflil ~~~ et.li:M. Sin~ li:IIJ111ia. C3t1 il!llllfT.;i'iQah 'Uat lt\1 t~ 

~:ila ~~taran'llroa ~1$ ;r.t:lr\1, tm:=.n lil:l d~ii3DOI~t~,Pj!tla.nl~.A!JSY.IMll. "1<3tir!j1 

~~StallniUHtm>an~ !!ll.uttaU,IN!Oin~Cip,IU);;~ari'Tn111~fJ~~ii.Ml)Pflillr;lna. 

AWnmra.~.:!:ar.tdlhmntt~rtM~n(!!mt.mpttW!:m. 

Tar,ttpar~ur~ IIWI:l!lli e! ntg;tfiWuWI~ tli\ll.".!la !II~~ ¢Ill Yf!l>UUmt)'illg 

nlt.1<;11;0'1Siol!l'\lf tuil! m an~~ st(lllr <:31'11Mf!;ll ~ ,-31'10 !VII);ur.ln t'fi~~ Sfmtltata. ll;uva l'l'la/IQQh;. l!l S!dn~ )'lll1il 
6N'J<!\Jg~tAII~OtrlUf"III:Wn!1tlr20-30~ 

Business Plan..., Andre Nugroho, FEB UI, 2009




