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ABSTRAK

Nama : Andrew Nugroho
Program Studi; Magister Manajemen
Judui : Business Plan PT GM dalamm Bisnis Distribusi Buah-buahan

Alam Indonesia -~ Strategi Bisnis

Karya akhbir ini membahas perurnusan strategi bisnis PT OM, sebuah
perusazhaan baru yang akan masuk ke dalam industri distribusi buah-bughan di
Indonesia. Indonesia sebagai negara agraris, masih sapgat minimal dalem
mepgeksploitasi  hasil  horttkulturanya, tenutama  buah-buaban. Salah satu
kelemahannya adalah penerapan pasca panen yang masih menggunakan cam yang
tradisional. Akibatnya produk buab.buahan yang sampal ke pasar kualitasnya
sudah menurun, sehingga nilainya pun menumin. Paralinya harga buah-buahan
impor di pasar seringkall dijual lebih murah dan kualitasnys lebih baik
dibandingkan buah-buahan lokal. Aas hasil analisisnya, para penggagas PT GM
mendapatkan bahwa masalah ini bisa menjadi peluang apabila ads perusahaan
yang dapat mencrapkan teknologi pasca panen vang tepal, dengan sumber daya
manusia yang bandai dan membangun r2ntai pasokan yang efektif dan efisien.
Pemiliban strategi yang tepat aksn meniadi kunci keberhasilan PT GM untuk
mencapai tujuannya. Industrt yang dimasukinya merupakan industri yang masih
ditabap berkembang tetapi kondisinya ter-frakmentaris, oleh sebab itn PT GM
haros melakukan differentintion dan  memperkuat intersal  resource-base
development terutama di sumber daya manusianya. Peromusan steategi bisnis ini,
sebagal bagiun dari satu kesatuan dengan perencanzan operasional serta
perencanaan keuwangan, akan membentuk suatu business plan yang akan menjadi
panduan dalam pendirian perusabaan bans tersebut,

Kata kunct: Business plan, strategi bisnis, hortikultura, fagmented indusiry,
sumber daya manusia,
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ABSTRACT

Name : Andrew Nugroho
Study Program : Magister Manajemen
Title : PT GM’s Business Plan, 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 company that is
going to enter the industry. As an agrarian country, Indonesia has done only
minimum effort in exploiting the potential it has on its horticultural, especially
fruits. One of the biggest problems lies in the lack of knowledge and
implementation of post-barvesting techniques and technology. This has resulted in
low quality local fresh produce for the consumers. To make things worse, often
these local fresh fruits cannot compete a2gainst imparted fuits in terms of quality
and prices. The result of the industry analysis shows that a business opportunity
exists for 2 company that can solve this problem by implementing the right post-
harvesting technology, owning a team of highly capable human ressurges and
building an effective but efficient supply chain. That is the opportunity that PT
GM will exploit. Choosing the right busingss strategy will become crucial for the
success of PT GM. The industry that it is about o enter is a growth but
fragmented industry. For that reason, PT GM needs to differentiate and emphasize
on its internal resource-base development, in particalar, its human capital. This
final paper that concentrates on business stratepy formulation, together with two
other final papers that concentrate on operations and financial planning will make
up 8 eomplete business plan that will serve as a guidance for the formation of this
NEW company. )

Keywords: Business plan, business strategy, horticulture, fragimented industry,
human capital.
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BAB 1
PENDAHULUGAN

1.1 Latar Belakang

Pengetahuan dan apresiasi masyarakat Indonesia terhadap muldtifungsi
pertanian masib rendah. Fungsi pertanian yang selama ini dikenal masyarskat
hanyalah sebagai penghasil produk-produk komoditas yang nilai skonomisnya
rendah seperti padi, palawija, dan hortikmltara, Disamping itu, kondisi sosial-
ckonomi masyarakat pedesaan yang memerlukan pendapatan segera serta budaya
serta struktur sosial yang selama ini sudah terbentuk menyebabkan kesulitan
dalam pengembangan nilai tambah (value added) vapg dibasilkan oleh parma
petani. Hal ini bernjung pada rendahnya tingkat kesejahteraan dan ketimpangan
pendapatan para petani tersebut, Dampak lain yang juga mengkhawatirkan adalah
konversi lahan pertanian menjadi lahan industd dan pemukiman.

Perhatian yang selama inj diberikan pemerintah dan para pelaku bisnis
dalam menjewab masalah int masth sangat minim, sementara perecahan akan
masaloh inl mungkin akan memiliki dampak sosial-ekonomi vang sangat luas,
Perbaikan menajemen rantai pasokan akan membaws peningksatan ferhadap
kemampuan para petani dalam meningkatkan nifal tambah yang dampat mercka
ciptakan. Kemampuan dalam menciptakan nilai tambah pada akhimya akan
meningkatkan kesejahteraar para petani yang terlibat di dalam industri ini. Untuk
itu dibutuhkan suatu upaya pemanfaatan sumber daya pertanian secara
berkelaniutan.

Perubahan dan perbaikan yang dimaksud akan sulit tegadi jika hanya
mengandalkan  kapabilitas internal para petani, untuk itu diharapkan adanya
pelaku-pelaku bisnis, yang memiliki kemampuan manajerial yang baik, untuk mau
terjun ke dalam industri ini guna membawa perubahan. Mengingat besamya
jumlah orang-orang vang terlibat di dalam industri ini, yang akan merasakan
manfaat dari perbaikan kesejabteraan yang dihasitkan, maka langkah-langkah
untuk membawa perubghan sangat patut untuk divpayakan.

1 Universitag indonesia
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Masyarakat di kecamatan Bandungan dan desa Nyatnyono (kecamatan
Ungaran) di kabupaten Semarang, Jawa Tengah memiliki potensi untuk
meningkatkan pendapatannya melalwi peningkatan value add dari produk-produk
perianian, Kedua daerah ini sudah dikenal sebagal daersh penghasil buah-buahan
disamping scbagal dacrah tujuan wisata di dekat Semarang. Kecamatan
Bandungan dikenal sebagai salah satu sentral daerah penghasil buah alpukat yang
memasok permintaan alpukat hingga ke Jakarta, Desa Nyatnono sendin
merupakan daerah penghasil manggis yang dikenal dengan keunggulan rasa dan
perampilan dari bugh mangpis vang terdapat di desa tersebut,

Saat ini para petani di wilayah tersebut hanya mengelola usabanya dengan
cara-cara tradisional, terbatas dalam hal memelibara, mengemas, memasarkan,
dan mendistribusikan produk buah-buahannya secara pasif dan kurang teratur.
Ramntai pasokan yang ada pun terputus-putus (armr s length relarionship) schingga
proses penciptaan nilai tambah tdak maksimal. Hal ini udak terlepas dari
keterbatasan kemampuan dan modal para petani sehingga uvpaya meningkatkan
kesefahteraan melalui penciptaan nilat tambah menjadi sufit.

Untuk alasan-alasan tersebut di atas maka perusabasn baru ini hendak
didirikan. Para penpgagas melihat adanya ruang unfuk membawa perbaikan
terhadap industri komoditas pertanian yang sering dipandang sehelah mata ini,
terutama dikarenakan efek multiplier yang timbu! vang berdampak langsung
dalam meningkatkan kesejabteraan masyarakat pedesaan. PT GM diharapkan
dapat menjadi alat dalam meletakkan landasan strategl rantai pasokan dan juga
kemampuan manajerial atas operasi yang lebih optimal pada uszha peogolahan
buah-buahan di Jawa Tengah. PT OM adalah kendaraan yang dipilih guna

mencapal semus cita-cita di atas,

Berinovasi dalam mendistribusikan produk buah-bualan dan mendesain
supply chain yang efektif merupakan langkah yang harus diambil oleh
perusahaan baru terschut sehingga dapat menciptakan nilai tambah (value added).

Distribusi yang dimaksud di atas adalah aktivitas-aktivitas yang temmasuk
dalam sistern pemasaran produk periandan, yait: pengolahan (processing),

Universitas Indonesia
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pengemasan {packing), transportasi dan penyimpanan. Aktivitas-aktivitas tersebut
merupakan aktivitas-aktivitas yang dapat memberikan nilat tambah kepada produk
pertanian (Schrimper: 2001}

Untuk memanfaatkan potensi dan peluang rersebut salab setu tantangan
terbesarnya adalah bagaireana bisa menciptakan svatu badan usaba yang hasilnya
dapat dinikmati oleh para stakeholder-nya. Dalam kasus ini, para stakeholder
vang dimaksud termasuk juga para penanam atau pemilik pohon-pohon buah,
karena dalam rantai pasokan produk buah-buahan kunci dari pengontrotan kualitas
produk dipegang oleh para penanam tersebut.

PT GM akan memulsi perjalansnnya dengan memasarkan buah manpgss,
buah alpukat, dan bunga roseila, Ketiganva merupakan produk penianian yang
memiliki potenst sangat besar, tersebar hampir diseluruh nusantara, namun sclama
ini masih diclab, dikemas serta dipasarkan dengan cara-cara tradistonal sehingpa
ntlal tambah yarg diciptakan tidak maksimal,

Manggis {Garcinia mangestona Ly meropakan salah satu darni superfruils
yang ada di dooia, dimana untuk dapat dikategorikan scbagal superfruits hars
memiliki kavakteristik {1} rasa, wangi, dan bentuk yang menarik, (2} kaya
kandungan nutrisi, {3} mengandung anti-cksidan vang kuat {4) memiliki dampak
terhadap penurinan resike terhadap penyakit (www. wikipedia.com).

Keiebihan utama yang divmiliki oleh Manggis adalah kandungan Xanthone
di dalam buabnya, Zat kimie ini dapat berfungsi sebagai antioksidan,
antiproliferativ, anti-inflamast dan anti~mikrobial untuk manusia. Indouesia
mempakan sumber buah manggis terbesar di dunia. Potensi dan peluang pasar
manggis sangat besar karena banyaknya permintaan plobal, sedangkan negara
penghasil komoditas tersebut jumlahnya terbatas. Di dalam negeri sendiri manfaat
dari bush manggis ini belum dikenal oleh masyarakat. Oleh karena itu pangsa
pasar yang ada sebenarnya cukup besar asalkan mampu bersaing dalam hal muta
produk dan kontinuitas pasoakan pasar dengan negara produsen fainnya.

Buah Manggis yang cukup memiliki potensi, sast ini dikelola dengan
sangat sederhana. Karakter buah inl yang merupakan buah musiman dan hanya
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turnbub liar menjadi svatu tantangan tersendiri dalam pembentokan suate rantai
pasokan yang efisien. Di banyak daersh, rantai pasokan bush manggis
menumpang pada rantal pasokan boah ataupun komoditas pertanian lainnya
seperti alpukat, bush-buahan lainnya, kopi, ataupun cengkeh.

Upaya untuk mem-budidayakan tanaman ini pen masib menemui banyak
kendala, terutama disebabkan jeda waktu yang panjang antara bibit hingga
tanaman manggis bisa menghasilkan buah, yakni sekitar 10 — 12 tahun, babkan
bisa hingga 20 tahun

Demikian pula dengan alpukat, dimana alpukat memiliki 20 jenis vitamin,
mineral dan phytonutrients yang dapat membanty mencegab penyakit kronis.
Selain dari itu, koniradiksi dengan pengetahuan umum yang mengtra bahwa
mengkonsumst bush alpukat dapat meningkatkan cholesterol, fakianya alpukat
adalah satu-satunya buah vang menpandung mone-unsaturated fai  yang justm
batk untuk keschatan jantung (www.zvocado.org) Di berbagal negara pun alpukat
disarankan sebagai buah pertama yang dapat dikonsumsikan kepada bayi karene
pulrisi dan tekstor daging buahinya.

Manajemen raniai pasokan yang tidak efisien di dalam industri ini sedikit
banyak memberikan kontribusi terhadap kendala pentogkatan nilai tambah yang
dimaksud di atas. Mayoritas produk buah-buabap, fermasuk Manggis dan
Alpukat, dikelola secara tradistonal dengan pola dan pemain yang sudah terbentuk
sefak 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 depgan produk-produk dar luar, baik itu
untuk pasar ekspor maupun untuk pasar lokal di dalam Indonesia sendini.

Hal ini sejalan dengan visi Departemen Pertanian Indonesia yaitu
“Terwujudnya system pertanian indusirial berkelanjutan yang berdaya saing dan
mampu menjamin ketshanan pangan dan kesgjabteraan petani” (Departemen
Pertanian,www.deptan.go.id, 2008).

Atas dasar tersebut akan dibuat sebuah business plan yang akan menjadi
panduan bagi pihak shareholder dan manziemen PT GM dalam menjalankan
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aktivitas-aktivitas bispisnya dan berkompetisi dengan para pesaing di dalam
industrinya. Selain itu, busiress plan int dapat digunakan sebagai dokumen
pendukung pengainan pendana rumuskan strategi bispis yang tepat, yang akan
menjadi bagian dari bisnis plan PT GM an dari pihak eksternal.

Penulisan business pion dan sudut strategi akan menjadi konsentrasi dalam
studi ini, Bagian lain dari business plon PT GM yang terkait dengan operasional
dan keuengan akan dipresentasikan dalam dua studi lain yang dilakukan
bersamaan oleh dua mahasiswa lainnya. Ketiga bagian dari business plan ini
saling berkaitan,

1.2 Rumusan Masalah
Pemilihan strategi bisnis yang tepat akan menjadi keputusan yang sangat
penting bagi para pendirt PT GM karena keputusan tersebut dapat menentukan
keberhasilan PT GM dalam pencapiian tujuannya di dalam persaingan yang sudah
ada di dalam industrinya. Untuk bisa menentukan strategi bisnis vang tepat,
beberapa hal periu dianalisa terlebih dahulu. Permasalaban vang akan ditelini:
I. Apakah ada peluang bagi PT GM sebagai perusabaan baru yang masuk ke
dalam industri ini?
2. Dagaimana kondisi persaingan industri distribusi bush-bushaan di
Indonesia saat ind?
3. Apakah ada peluang dalam industri tersebut dengan kondisinya saat ini?
4. Apakah bisnis model yang akan digunakan PT GM untuk bisa
mendapatkan keuntungan dari peluang tersebut?
5. Dengan kondisi persainpan seperi thu, strategi spakah sebaiknya diambil
oleh pemimpin PT GM untuk bisa mengambil porsi pasar dari para
perusahaan yang sudah ada dan memenangkan persaingannya?

1.3 Tujuan Penelitian
Tujuan peneliian int adalah:
1. Membuat bisnis plan perusahaan baru dari perspektif strategi.
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2. Melakukan analisis peluang bisnis dan menuliskan hastinya sebelum
perusahaan dibentuk.

3. Merumuskan strategi bisnis atau strategic choice berdasarkan dan peloang
yang ditemukan,

4, Merencanakan  langkah-langkah  implementast  atau  sfrategy
implementation yang taktis agar perusahaan dapat berjalan sesuvai strategi
yang sudzh ditentukan unfuk mencapai tujuan perusabasn.

1.4 Ruang Lingkup Penelitian
Untuk lebih terfokug penelitian ini, maka ruang lingkup penelitian adalab
sebagai berikut:

1. Aspek-aspek yang akan dianalis secara mendalam adalah aspek strategi
bisnis vang terdiri dari opporiunity discovery, business value, strategic
choice dan impiemeniation process.

2. Perusahaan yang dikembangkan adalah perusahaan distnbusi buah-buahan
alam Indonesia seperti manggis dan buah alpukat yang berasal dari
Kecamatan Bandungan, Fawa Tengah.

3. Pasar yang dituiu adalah domestik (Indonesia) dengan arsh perkembangan
yang diharapkan nantinya juga mampu mengekspor.

Karya akhir ini merupakan bagian dari satu kesatvan yang utub dan
business plan PT GM, dimana unsur perencanaan strategi operasional dirumuskan
oleh David Turnip' dan unsur perencanaan keuangan dirumuskan oleh Edward?
dalam karya akhir masing-masing,

1.5 Metedologi Penelitian
Penelitian ini akan dilakukan denpan dua metode yakni Library Resewrch
dan Field Research. Pengumpulan data dilakukan dengan cara observasi,

wawancara, dan studi literatur dan laporan yang tersedia

* David Turnip {2008}, Businass Plan PT GM dufom Bisnis Distribusi Buoh-buahon Alem indanesia:
Strotegi Operasional, Jakarta; Usversitas Indonesia,

* gdward (2008}, Busingss Plan PT Gh dufom Bisnls Distribus! Bugh-buohon Alom Indonesicn
Financiat Planning don Analisks Xelayakon investosh Jakarta: Universitas Indonesia.
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Data vang dignnakan terdirt atas data primer dan data sekunder. Data
primer didapatkan melalui studi Iiteratur, pengumpulan hasil riset lapangan dan
tanya jawab dengan pihak terkait misalnya para petani buah manggis dan para
eksportir,

Sedangkan untuk data sekunder vang digunakan bersumber dari hasil
penclitian oleh rekan penulis yang merumuskan elemen-elemen stratejik dan
financial, juga diperoleh melalui biro badan pemerintah seperti Direktorat
Budidaya Tanaman Buahb, bagian dari Direkiorat Jenderal Hortikultura di
Bepartement Pertanian Republik Indonesia dan Balai Pengkajian Teknologi
Pertamian (BPTP), serta letnbaga pendidikan Institet Pertanian Bogor, dan input
dari hasi! penelitian teman sats kelompok dalam proyek perusshaan baru ini.

1.6 Sistematika Penunlisan
Pesnulisan karya akhir ini terbagi menjadi lima bagian vatta
s Bab ] Pendashuluan

Pendahuluan berisi pemaparan swal tentang tulisan yang didalamnya
berisi latar belakang dan perumusan masalah, tejuan, ruang lingkup,
metodologi, dan sistematika penulisan yang akan menjadi kerangka dalam
mengembangkan tulisan,

» Bab Il Tinjavan Literatur
Bab ini membahas mengenai teori-teori yang akan menjadi dasar dalam
penulisan karya akhir ini,

e Bab Il Analisis Peluang Bisnis dalam Industrt Distribusi Buah-buahan
Alam Indonesia
Bab ini berisi analisis pasar vang zkan dimasuki, memahami apa yang
diinginkan oleh pembeli, berapa besar potensial permintaan yang ada,
karakier dan kebutuhar yang dimiliki oleh pelanggan dan bagaimana
meraih potensi tersebut serta merumuskan apa yang menjadi keunggulan
bersaing perusahaan ini.
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« Bab IV Formulasi Strategi Bisnis
Bab ini berisi strategic perumusan atas strategi bisnis mengikuti strafegic
managemeant process.

» Bab V Bisnis Plan PT GM - Strategt
Berigikan bisnis plan PT GM dari persepektif strategt.
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BAB2
TINJAUAN LITERATUR

2.1 Pengeriian Enfrepreneurship dan Proses Entreprever

Carpenter dan Sanders (2007) memberikan definisi entrpreneurship
sebagai pengenalan peluang dan pemanfaatan sumber daya dan kapabilitas untuk
mengimplementasikan ide yang inovatif untuk uszha afau wenture baru,
Mengeunakan definisi tersehut, entreprener atau sekelompok enireprener adalah
pelakn yang melakukan aktivitas-aktivitas tersebut. Hasil riset menunjukan bahwa
suksesnya sebuah organisast lebth tergantung pada tim entreprener dibandingkan
seorang entreprener saja {Carpenter & Sanders: 2007)

Hiasanya entreprenemrship terkait dengan pendirian peruszhaan banu
Pendirian sebuah bisnis baru diawali dengan timbulnya sebush ide bisnis atau
inovast yang digagasi ojeh satu atau sekeloyppok orang. Para pengpagas peloang
bisnis teysebut mengumpulkan berbagai sumber daya dan Kkapabiiitas dan
kemudian mengeksploitasinya untuk mendapatkan keuntungan dari bisnis
tersebut, Proses ini adalah proses yang disebul sgbagai proses entreprener atau
entrepreneurial process,

Proses entreprener atan enfrepreneurial process addah kelompok aktivitas
mengkoordinasi dan mengintegrasikan tipa elemen vang terdiri dad peluang,
somber daya dan kapabilitas dan, enfreprener dan tim entrepencr (Timmons:
1999). Proses entreprener ini membutuhkan keseimbangan dan simetris antara
ketiga elemen tersebut (lihat Gambar 1.1),

Menurut Carpenter dan Sanders (2007) proses pengenalan peluang
merupakan lanpkah awal dari entreprerenrial process. yang sangat penting dajam
pendirian sebuah bisnis baru. Dengan mengenal peluang lebih jauh sang pengagas
ide tersebut dapat membuat perhitungan kelayakan bisnis dan melihat apakah
peluang tersebut hanya sekedar sebuah spekulasi atau tidak. Selain dari ity, proses
ini juga skan memberikan informasi dan alasan vang febih lengkap kepada sang
entreprener uniuk memutuskan strategi apa yang patit diambil unhik mencapai
fujuannya. Schubongan dengan ity, Carpenter dan Sander {2007) mengatekan
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bahwa langkah awal dari penentuan strategi sebuzh perusahaan baru atau new
verture adalah peloang itu sendin.

Setelah proses pengenalen peluang langkah-langkah berikutnya terdin dari
pembustan sebuak busimess plan, mencari pendanasn dan kemudian meiuncurkan
penjualan produk atay jasa dari perusahaan baru tersebut,

Rezourres ond
Capabilities

Entrograngur
and

Entrapreneurin!
Yeany

Gambar 2.1 The Enirepreneurial Process
1. Timmoens, New Venture Creation (New York: rwin-MeGraw-Hill, 1999}

2.1.1 Pengertian Pchiang Bisuis Dalam Industri

Ada dua terminclogi yang digunakan dalam tulisan-tulisan akademik
mengenai peluang bisnis dalam suatu industri yang relevan dengan studi ini, yaitu
peluang entreprener atau entreprencurial epportunity dan pehiang strategis atan
strategic opportunity. Meskipun kedua terminclogi ini menjelaskan peluang
dengan cara vang berbeda tetapl kedua-duanya melibat pelvang dengan
pandangan sumber daya atau reseurce based view. Artinya peluang timbul akibat
dari pemanfaatan atau eksploitasi sumber daya. Untek bisa memanfaatkan atau
mengeksploitasi sumber daya maka sang enbreprener terlebih dahslu harus
membentuk sebuah organisasi, misalnya dalam bentuk sebuah perseroan terbatas

Linlversitas indonesia

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



n

atau PT. Gunanya adalah untuk mengumpulkan beragam sumber daya, baik itu
yang sudah dimilikinya maupun yang bams dibelinya dari pihak lain dan
kemudian dieksploitasi uptuk menghasilkan suatu produk atau jasa.

Peluang entreprener adalah situasi dimana produk, jasa, bahan mentah,
pasar atau metode pengaturan baru diperkenglkan melalui pembentukan cara
(means} baru, atau hasil akhir (ends) bary, atau hubungan cara-hasil akhir (preans-
ends relationships) yang baru {Casson:1982; Shane & Venkataraman: 2000} dan
meskipun ada konsumen atan pasarnya, tetapi hal tersebut tidak diketahui atan
tidak dimanfaatkan oleh pihak lain. Definisi  tersebut  dapat  dibmplikasikan
bahwa seorang atay sekelompok entreprener mepemukan cara baru untuk
memproduksi suaty produk dan dengan cara fersebut sang entreprener dapat
membuat produk vang lebih baik, memenuhi kebuwhan dan  permintzan
konsumennya, dibandingkan produk substitusi yang ada atan membuat produk
tersebut dengan blaya vang lebil rendah dibandingkan pesaingnya. Kemampuan
tersebut memberikan perusahasn daya saing di dalam industrinya untuk meraih
pasar.

Dari sudnt pandang yang lain, psluang bisais bisa dilihat juga sehagai
peluang strategis. Denrell, Fang den Winter {2003} mengaiakan bahwa peluang
strategi akan selaly ada selama harga pasar dari sumber daya yang dimiliki sebush
perusahaan tidak mercfleksikan pilai dan sumber daya untuk pemekajan yang
maksimal atau Yn their best use’. Akibatnya bilaya pemanfastan atau eksploitasi
sumber daya antara satu perusahaan dengan perusahaan pesaingnya bisa herbeda,
karena itu harga produk atau jasa yang ditawarkan oleh suatm: perusahazn bisa
berbeda dengan vang ditawarkan pesaingnyz. Hai bisa terjadi karena perusahaan
mengolah dua kelas sumber daya. Yang pertama adalah sumber daya komoditas
atau commodity resources’, yang nilainya mudah dibitung, Yang kedua adalah
sumber daya kompleks atau ‘complex resources’ {(Denrell, Fang dan Winter:
20033,

Sumber daya kompleks merupakan gabungan dari berbapgai sumber daya
yang antara satu dan yang fainnya dihubungkan atau bersana-sama dimodifikasi
dan tidak bisa dibalikan sepenuhnya ke wujud aslinya atau semi-irreversibie.
Hasil produktifitas atau manfaat dari sumber daya kompleks tersebut tidak akan
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sana dengan hasil produktifitas dari masing-masing sumber daya apabila
digunakan satu per satu, Selain dari itu, sumber daya koropleks yang dimiliki oleh
saty perusshaan dengan yang lpinnya skan beragam atau heferggeneous dan
bahkan unik (Denrell, Et al.: 2003). Keuniken atau idiasyncragy sumber daya
kompleks terbenfuk karena pembuatannya melalui proses panjang yang
tergantung pada jalur terfentn (Levinthal: 1997) dan juga melalui berbagai
kejadian dan beragam keputusan-keputusan tanpa kepastian, sehingga hasilnya
akan berbeda-beda. Ini memberikan indilkasi bahwa sumber daya kompleks sulit
ditirn dan sulit dibeli oleh perusahaan lain. Karena ita nilainya sulit dihitung atau
dibandingkan.

Implikasinya adalah bahwa dalam suatu industri yang persaingannya ketat
apabila harga jual antar pesaing sama. peluang straiegis masih tetap ada. Masing-
masing perusshaan memiliki sumber dava yang sifatnya komoditas maupun yang
kompleks dan unik satn sama dengan yang lain. Pemanfaatan atau eksploitasi
sumber daya dan kapabilitas yang dilakukan masing-masing perusahasn berbeda-
beda dan sulit dibitung nilainys, schingga nilai tersebut tidak sepenuhbnya
diperhitungkan ke dalam harga. Karena itu meskipun harga jual produk akhimya
sama masth ada peluang bagi perusahaan untuk mendapatkan keuntungan melalul
membuat produk yang lebih baik dari barang substitusi maupun dengan cara yang
lebilt murah.

Denrell, £t al. (2003) menambahkan karena adanya proses eksploitasi
sumber daya maka peluang strategis dapat ditemukan secara kebstulan atay
serendipity. Tetapi kebetulan yang dimaksud tidak datang tanpa ada usaba
apapun, Peluang strategis bisa datang secara kebetulan atas kombinasi suatu
proses dan hasil usaha atau effors, ditambahkan faktor keberuntungan atan fuck
yang dibarengi dengan kewaspadaan serta flcksibilitas, vang pada awalnya
mungkin ditujukan untuk hasil yang lain. Oleh karena itu peluang strategis yang
ditemukan sebagal hasil aktivitas suatu perusahasn yang pada awalnya
direicanakan untuk tujuan lain, belum tentu bisa ditemukan oleh perusahaan lain
yang melalui proses yang lain.

Selain dari itw, dengan memiliki sumber daya kompleks dan informasi

yang bersifat idionsyncratic seorang atau sekelompok pengusaha juga mampu

LUiniversitas Indonesia

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



13

meiihat lingkungan cksternal dari sisi yang fain. Dengan pandangan yang berbeda
tersebut para pengusaha tersebut jupa dapat menemukan peluang sirategis yang
tidak bisa ditemukan pengusahs lainnya (Denreill, Et al.: 2003).

Langkah berikutnya dari pengenalan peluang bisnis adalah menentukan
apakah pelnang yang ada tersebut laysk dieksploitasi atau tidak. Dalam hal
penilatan kelayakan sebuah peluang strategis untuk dieksploitast Denyell, Et al.
(2003) mengatakan bahiwa scbuah peluang strategis bisa dinyatakan scbagi
peluang yang layak dicksploitasi jika sudi kelayakannya dapat memberikan dapat
memberikan nilai Net Present Value (NPV) yang positif. Menurut Dengell, Et al.
{2003}, dimana ada resiko, peluang strategis atau strafegic opportunity merupakan
peluang untuk berussha mendapatkan NPV yang positif, yang tingkat
keberbasilannya dinkur deagan NPV ity sendiri.

2.2 Analisis Peluang Bisais
2.2.1 Muetode Analisis Lingkungan Persaingan

Apabila seorang entreprener ingin memulai suatu bisnis di dalam industi
vang sudah eksis, tentunya ia hams melihat situagi dan Rondist persaingan yang
ada di dalam indust tersebut pada saat iy,

2.2.1.1 Analisis Five Forces of Industry Structure

Five Forces of Industry Structure (Portes:1980) merupakan teknik yang
tepat untuk menganalisis suatu industi dan para pesaingnya.  Five-forces
menganalisis supplier power, threat of new entrants, threa of substitutes, buyer
power dan degree of rivalry dari sebuah indusirl. Interaksi antara kelima faktor
pendorong ini menentukan potensi keuntungan melalei harga, blaya dan modal
investasi yang dibutuhkan. Lebth tingginya kekuatan kelima faktor pendorong
tersebut memberikan indikasi situasi dan kondisi industri vang semakin sulit.

Perhatian khusus akan diberikan dalam menganalisis lingkangan bisnis
dalam smdi ini sebagai perusahaan distribusi produk pertanian. Kondisi
linglkungan dan pasar yang dibadapi perusahaan-perusahaan yang bergerak i
bidang pertanian berbeda dengan vang dibadapi perusahaan-perusahasn yang
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bergerak di bidang lainnya. Perbedaannya antars lain bagaimana transportasi dan
penyimpanan stok atau storage dapat memberikan nilai tambah kepada produknya
(Schrimper:2001).

2.2.1.2 Analisis Key Success Factors

Entreprensr yang ingin memulal bisnis di dalam suatu industd yang sudah
dipenubi dengan pemain-pemain lainnya perln mempelajari sumber daya dan
kapabilitas apa saja yang dimiliki perusahaan lainnya vang dapat memberikan
mereka keberhasilan. Untuk ite dapat dilakukan analisis Key Swecess Factor,
Hasil dari analisis key success factor memberikan daftar samber daya dan
kapabiliias perusabaan yang minimal diperlukan cleh semua perusahaan di dalam
suvaty industri uniuk mempercleh konsumen. Melalui interview dengan pars
pemimpin bisnis di dalam industri yang dianalisis calon pengusaha bisa
mendapatkan perceived key success jactors.

2.2.1.3 Analisis Konsumen

Konsumen merupakan pihak yang penting bagi sebuah bisnis. Tingkat
penjualan perusabaan ditentukan apakah perusahaan dapat memenuhi kebutuhan
atau perminiaan konsumennva. Yang dimaksed dengan kebutaban atau
permintaan termasuk jumlah, kualitas, pelayanan seria feafwre-feature Iainnya
yang berkaitan dengan produk atau jasa yang dijuainya. Analis ini dimulai dengan
mengumpuikan pendapat dard berbagal pihal yang sudah menjadi konsumen di
dalam industr saat ini. Yang ingin didapatkan adalah informasi apakah kebutuhaa
atau permintaan mereka sudah terpenuhbi oleh perusahsan-perusahaan yang ada.
Jika ya, bagaimana perusahaan baru dapat memberikan lebih dari yang sudah ada.
Jika belum, bagaimana perusshaan baru dapat memperbaikinya. Langkah
bertkutnya adalah membuat estimasi permintaan pasar.

2.2.1.4 Analisis Pasokan

Bagi sebush perusahaan distributor keberadaan pasckan atau supply
merupakan juga merapakan hal yang sangat penting, Tanpa adanya pasokan dari
produsen distribator idak dapat memenuhi permintaan konsummennya. Yang ingin
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didapatkan adalah informasi jumiah pemasok yang ada, jumlah pasokan yang
mereka bisa penuhd, masalah apa yang mereka hadapi selama ini dalam memenuhi
permintsan, harga jual, konsistenst kualitas dan lain-lainnya. Apabila ada resiko
fluktuasi keberadaan pasokan entrepremer harus mencari solusi agar dapat
mengamankan Keberadaan pasokan.

22,2 Metode Analisis Lingkungan Unum

Analisis lingkungan umum dapat dilakukan dengan menggunakan metode
analisis PESTEL. PESTEL adalah singkatan daxi political, economic,
soctocultural, technological, environmental dan legal, Hasil dan analisis PESTEL
gkan memberikan gambaran makro liogkungan di mana peluang bisnis vang
digapaskan akan dieksploitasi dari sudut keenam aspek tersebut. Hasil dani
analisis PESTEL dibarapkan dapat memberikan kondist atau situasi makro yang
menandakan adanya peluang ataupun juga resiko untuk memulai sebuah bisnis
baru. Selain dari ity juga analisis PESTEL akan menunjukan faktor-faktor yang
akan mendukung maupun yang akan menghambat eksploitasi peluang bisnis yang
digagaskan. Atas dasar tersebut calon pengusaha hamus mengentisipasi dan
mermnpersiapkan langkah-langkah yang harus diambil untuk menghadapinya.

2,23 Metode Annlisis Situasi Internal

Denrell, Fang dan Winter {2003} mengatskan bahwa untuk bisa
menemukan peluang strategis maka perhe dilakukan analisis sumber daya internal,
Sumber daya dan kapabilitas adalah faktor pendorong internal atau nfernal drive
dar stratepi untuk menciptakan competifive advantage (Carpenter dan Sanders:
2007}, Begitu pula dengan peluang entreprener, uatuk bisa mendapatkan cara
baru untuk memproduksi produk perlu dilakekan analisis internal karena cara baru
tersebut dihasilkan oleh sumber daya atau kapabilitas yang dimiliki.

2.2.3.1 Pengertian Samber Daya dan Kapabilitas

Sumber daya didefinisikan oleh Carpenter dan Sanders (2007) sebapai
masukan atau input, dalam bentuk rangible maupun intangible, yang digunakan
oleh perusahaan untuk membuat produk atan jasa, Kapabilitas, atau dikenal juga
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sebagal komipentensi, didefinisikan oleh mercka sebagal keahlian atau skills yang
dimilili perusahaan untuk menggunakan sumber daya yang dimiliki untuk
membuat produk atau jasa.

Peran sumber daya dan kapabilitas dalam formulasi strategi dan
competitive gdvantage bukan hanya masing-masing dan dalam jumlah atau wujud
aslinya tetapi juga dalam jumlah dan wujud yang lain setelah ada proses
penggabungan dengan sumber daya dan kapabilitas yang Iainnyn atsu setelah ada
investasi untuk mengolah beragam sumber daya menjadi wujud yang lain dan
kemudian mendayagunakannya. Contohnya, Carpenter & Sanders (2007)
memberikan satu jenis kapabilitas lain vang bisa dimiliki olch suvaw pernsahaan
yaitu kapabilitas dinamis alau dymamic capabilities. Kapabilitas dinamis
didefnisikan oleh Carpenter & Sanders {2007) sebagai kemampuan perusabaan
untuk merubah, mengkonfigurasi vlang dan meng-upgrede sumber daya dan
kapabilitas yang sudah dimiiki oleh sebuah peruszhaan dengan twjuan untuk
merespons  terhadap perubshaan di lingkungan dan bahkan menciptakan
perubabaan di ingkungan ity sendin

2.2.3.2 Model VRINE

Dalam industri yang memiliki perssingan yang ketat keberadaan sumber
daya dan kapabilitas dalam swatu perusghaan fidak cubup untuk memenangkan
persaingan, Yaog lebih penting bagt perusahaan adalah memiliki competitive
advantage. Carpenter dan Sanders (2007) memberikan definisi competitive
advantage sebagal kemampuan untuk menciptakan nilai dengan cara yang tidak
bisa dilakukan oleh para pesaingnya.

Metode yang dapat digunakan uotuk menilat apakah perusahaan memiliki
competitive advantage adalah model YRINE (Bamey:1995). VRINE adalah
singkatan dari value, rarity, inimitability, nonsubstitutability dan exploitability.
Dengan model VRINE semua sumber daya dan kapabilitias akan dinilai apakah
dapat memenuhi kriteria-kriteria tersebu. Sumber daya atan kapabilitas yang
memenubi kelima kriteria tersebut dapat memberikan daya saing atau compeiitive
advantage.
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2.2.4 Analisis SWOT

SWOT singkatan dari Sirengths, Weaknesses, Opportunities dan Threats,
Setelah melakukan analisis internal dan eksternal analisis SWOT (Humphrey:
1960} dapat merangkurm semua kekuvatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang
dimiliki perusahsan dalam memenvhi permintaan konsumen relatif terhadap
perusahaan lain yang ada di dalam industri yang sama.

2.3 Pengertian Aspek Distribusi Produk Pertanian
2.3.1 Pemaseran dan Penamibahan Nilai Proeduk Pertanian

Schrimper (2001} mendefinisikan kata-kata pemssaran atau marketing
untuk produk pertanian sebagai semua aktivitas yang menambabkan nilai das
sebuah produk. Aktivitas-aktivitas vang dimaksud adalah askiivitas merubsh
produk komoditas pertanian menjadi produk altemnatif vang diminati oleh
konsumen, mentransportasikan produk tersebut ke lokast vang diinginkan oleh
konsumen dan pengaturan penyimpanan untuk menampung perbedaan volume
hasil produksi dengan volume konsamsi oleh kansumen.

232 Peran Transportasi Preduk Pertanian

Perpindahan produk pertanian dan makanan secara geografis merupakan
aktivitas yang menambahkan nilai dengan pengertian bahwa preduk dipindahkan
ke suatu Jokast dimana nilai produk tersebut lebih tinggi dibandingkan nilainya di
lokast 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 wakw vang berbeda-beda sebelum produk ita
digunakan atau sebelum dialihkan kepemilikannya merupakan bagian penting dari
pemasaran produk pertanmian. Contoh pentingnya proses penyimpanan produk
pertanian dapat dilihat bahwa konsurmen lebih menghargai bush mangga yang
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sudah matang siap disantap pada saat yang lebih dekat dengan waktu
pengkonsumsiannya, Sedangkan lokasi pengkonswmsiannya jauh dan lokasi
sumnber mangga tersebut, maka tidak mungkin mangga tersebut dipetik pada saat
sudah matang, Karena itw ada proses penyimpanan dan pematangan yang
menambahkan nilai dari mangga tersebut, Penyimpanan memerlukan snmber days
ekonomi, dengan demikian ada biayanya, maka dari itu konsumen harus siap
menanggung biaya penyirnpanan itu melaloi harga jualoya demi mendapatkan
mangga yang sudah siap disantap, asalkan mereks mengetabui peran dari proses
tersebut terhadap produk yang dibelinya.

Bush-buahan merupakan produk pertanian yang sifat alaminya perishable.
Buzh-buahan menjadi perishable karena secara alami melalui proses pematangan
dan kemudian pembusukan. Lain-lain buah memiliki kecepatan perishabifity yang
berbeda-beda. Lebth cepat perishability-nys maka peluang untuk buah tersebut
digunakan atau dijual menjadi lebih keell. Tetapl proses dan teknologi untuk
mengontrol proses pematangan dan pembusukan sudah ada. Proses tersebut
memerlukan proses pembersihan, pendinginan, penyimpanan di tempat khusus
peratanpgan dengen kadar gas ethylens yang tepat dan paking atau packing
dengan modified atmosphere packing (MAP) (Sirivantanapa: 2006). Apsabila
produk-produk yang perishable dapat ditransform ke dalam bentuk alternatif yang
dapat meningkatkan daya simpanntya meka cara pemasaran dan konsumsi dapat
ditingkatkan mejalul proses penyimpanun, schingga peluang produk tersebut
untuk digunakan atau dijual menjadi lebih besar (Schrimper: 20013.

2.4 Metode Formulasi Strategi Bisnis

Hambrick dan Fredrickson (2061} mendefinisikan strategi sebagal konsep
bagaimana perusahaan mencapal tujuan-tujuannya secara tersentral, terintegrasi
dan fokus dengan faktor eksternal. Strategi bisnis atav business strategy adalsh
strategd untuk berkompetisi dengan para pesaing di dalam satu industri (Carpenter
& Sander: 2007). Sirategi ini penting karena memberikan fokus daya saing atau
competitive advantage yang akan digunakan perusahaan untuk bersaing di dalam
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lingkungan industrinya dengan kondisi pasar yang berbeda-beda dan selalu
berubah-ubah demi memenuhi harapan para stakeholdemya.

Tahapan-tahapan dalam mem-formulasikan stratepi digambarkan dalam
The Strategic Management Process (Hambrick & Fredrickson 1 2001). Dari situ
dapat terlihat bahwa langkah yang pertama adalah menentukan visi dan misi
perusahaan. Yang kedua adalah menentukan goels dan ohjectives. Yang ketiga
edalah proses formulasi sirategi. Proses tersebut dibarengt dengan memperhatikan
joga faktor-faktor eksternal maupun internal yang memiliki pengarvh terhadap
perusahasn, Langkah yang terakhir adalah langkah dimana pemimpin perusahaan
moenebtukan struktur organisasi yang cocok. -

Strategic Analysis

« intemal
+ Eksternal

Yision and Missien Goals and

The central, infegratad,
extamally ariented cohtept of
hiow a firm will achiove its
.. objectives: areass, vehicles, /

Oibjectives
! Implementation

JLevers und Strategic
Leadership

» Fundamental
jorganizationel Ly e Sprcific turgels
paposs:

» Organizational

<iiTerentiators, staging
zeanamic fogic

vaiuGs

Gambar 2.2 The Strategic Managemeni Frocess

DL, Hambrick & 1. W, Fredrickson, “Are You Sure You Have a Strategy?” Academy of
Muapagement Executive 15: 4 (2001}, 48-539. Telah diclah kembali,

2.4.1  Definisi Visi dan Misi Perousaboaan

Carpenter dan Sanders {2007} mendefinisikan visi sebagai kalimat
pernyataan yang mudeh dimengerti yang menunjuken perusahaan akan menjadi
apa di masa yang akan datang, Misi merupakan pernyataan mengenat keberadaan
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perusahaan ¢ dalam suaty industyl dan nilei-nilal yang dijunjung tinggi oleh
perusanaan,

242 Strategi Generik

Menurut Porter (1985) ada dua jenis dasar compelitive ndvantage yang
bisa dimiliki oleh perusahaan yaitu Jow cost dan differentiation. Atas dasar itu ada
tiga strategi generik untuk bisa meneapai hasil yang lebih baik dari rata-rata di
dalam suatu industri. Ketiga sirategl penerik itu ferdist dari: cost Jeudership,
differentiation dan focus. Ditambah depgan dus vaniast dari strategi focus vaitu:

cost focus dan differentiation focus.

{ompetifive Advantage
Lower Cost Uifferentiation
Broad
Cost Leadershin Differentiation
Competitive Stepe
Narrow
Cost Forus Differentixtion
Gambar 2.3 Generic Sirategies

M. E. Porter, Comperitive Advantage: Creating and Sustaining Supgrior Performance (New York:
The Free Press, 14835). Telah digtah kembail,

2.4.2,1 Strategi Differensiasi

Dengan strategi differensiasi atau differentiation perusahaan berusgha
untuk menjadi lain dari perusahaan lainnya di dalam industri yang sama ini
Perusahaan harus berbeda atau dianggap berbeda dari pesaingnya. Perbedaannya
bisa berada di produk atau jase vang dijualnya, di sistem delivery bagaimana
produk atau jasa tersebut dijual, di cara pemasaramya atan di faktor-faktor
lainnya. Yang penting perbedaan yang diterapkan harus mewiliki nilal positif atau
vatuable bagi konsumen (Porter: 1985). Karena itu di dalam satu industri bisa ade

Universitas Indonesia

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



21

beberapa strategi differensiasi apabila ada lebib dart satu atribut yang herbeda-
beda yang bisa memberikan nilai positif bagi para konsumen,

Dengan keunikan tersebut perusahaan bisa menjual produk ateu jasanya
dengan harga premium. Tetapi untuk bisa berhasi] harga premium tersebut harus
lebih dari biaya lebih yang dikeluarkan untuk membuat keunikan tersebut. Karena
itu perusahaan tidak bisa mengabaikan posisi pembiayaannya karena strategi ini
akan membuat biaya perusahaan tersebut lebih tinggi dari perusahaan pesaing
lainnya. Dengan demikian perusahaan yang memilih strategd ini harus berusaha
menyamakan biayanya atan berdekatan depgan blaya vang dikeluarkan pams
pesaingnya, melalni pengurangan biaya di bagian-bagian lzin vapg tidak
rempenganihi faktor differentiation yang dipilihnya (Porter: 19853.

Differentiation tidak bisa dilihat dari garis besar perusahaan tetapi
differentiation bersumber dan aktivitas-aktivitas yang spesifik yanp dilakukan
oleh perusahaan, yvang kemudian mempengaruhi keputusan kensumen (Porter:
1985). Atas dasar itu Porter (1985) menyebutkan bahwa semua aktivitas yang
memiliki nilai atau value acrivity berpotenst menjadi fakior differentiation,
termasuk aktivitas-aktivitas yang hanye membunshkan biaya yang sedikit.

Porter {1985) memberikan daflar faktor-faktor penentu wtama yang bisa
rmembuat keunikan atan principal uniqueness drivers. Daflar tersebut terdird dari:

s Policy Choiges,

» Hubunganr atau Lingkages: Lingkages within the value chain, supplier
lingkages dan channei lingkages.

» Pemilihan wakt,

s Lokasi.

o [Interrelationships.

s Learning and spillovers.
» Integrasi.

» Skala

» Faktor institusional.

Porter {1985} memberikan berbagai rute menuju differentiation, yang
termasuk:
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« Memperbatki sumber dari keunikan.

» Menjadikan biava membuat perbedaan sebagai daya saing.

e Merubah peraturan untuk membuat keunikan,

» Men-konfigurasi ulang rantai nilai menjadi unik secara keseluruhan.

Porter (1985) juga memberikan kondisi-kondist yang bisa menjadi strategi
differentiation yang diambil oleh sebuah perusshaan rmenjadi berkesinambungan
atau sustainable. Kondisi-kondisi tersebut adalah:

*  Sumber keunikan perusahaan berhubungan denpan barriers atau hatas
masuk ke dalam industri.

« Perusshaan memiliki daya saing dalam biaya membuat perbedaan.

o Sumber dan keunikan beragam, tidak tergantung pada hanya satu.

e Diengan membuat perbedasn pada produk atau jasanya perusabazn juga
membuat switching cost atau biaya untek pindah ke perusahaan lain bagi
konsumen menjadi tinggl.

2.4.2,2 Value-in-Use Approach

Value-in-use adalah suatu pendekatan strategl yang bercabang dan strategi
differentiotion. Strategi  ini  digunaken terutama untuk mengantisipasi
sommoditization suaty produk atay jasa, dengan cara menambabkan atau bundling
suatz produk atau fasa dengan produk atau jasa tambahan, dimana di seat yang
sama perusahaan meningkatkan atau menshan harga jealnya (Carpenter &
Sapders: 2007).

2.4.3 Strategi Menghadapi Interaksi Persaingan

Memilth salah satu dani stratepi genenk dari Porter (1983) saja tidak
cukup. Dunia bisnis selalu berubah cepat. Perusahsan yang tidak mengantisipasi
perubabaan-perubahaan yang ada di sekitamnya dan fidak siep wntuk merubsh
strateginya akan kalah dalam persamngan di industrinya. Carpenter dan Sanders
{2007) membeni figa fakior yang mempengaruht Keputusan perubahasn.
perubahaan strategi bisnis dalam konteks dinamis, Ketiga faktor tersebut adalah:
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interaksi persaingan atau competitive inferaction, evolusi industri atau industry
evolution dan perubahaan teknologi atau fechnological disruptions.

Interaksi persaingan adalah reaksi di dalam industri terhadap keputusan
atau aktivitas salah satu pemain di industd tersebut atau calon peroain baru, Untuk
menghadapi interaksi persaingan Carpenter dan Sanders {2007) memberikan lima
pilthan strategi, yaity: comtaimment, neuiralization, shaping, absorption dan

anredment.

Containmert  adalzh strategl  dimana  perusahasn  berusaba  unwk
menghentikan akiivitas pemain baru dengan mengambil langkah-langkah optimal
dengan memanfaatkan suraber daya dan kapabilitas yang sudah dimiliki oleh
perusahaan. Newtralization adalah strategi untuk menetralkan kompetisi dengan
cara ‘menakut-nakuti’ perusahaan vang akan masuk melalui legal action atau
ancaman memaksa menjadikan perusabasn yang sudah ada menjadi partner atau
akan diambil alih. Shaping adalah strategi untok membentuk arah perkembangan
industri sejalan dengan produk perusahaan yang sudah ada, schingga perannya
dalam industdd meningkat. Absorption adaiah strategi dengan mengambil alih
perusabaan yang baru masuk atau perusahaan yang meniru (fmitafor) atan
membentuk aliansi. Annulmerst adalah strategi menghedapi ancaman pesaing
melalui perbaikan produk pernsahaan sehingpa pada akhirnya produk pesaing
tidak lagi menjad saingan atan tidak lagi tersaingi. (Carpenter : 2007)

2.4.3.1 Strategi Containment

Apabila ada ancaman dari pesaing maupun dad calon pemain baru di
dalam industri, maka perusshaan yang memilih strategi containment akan
memperkuat posisi dan daya saingnya di dalam industri dengen mengambil
langkah-langkah taklis menggunskan sumber daya dan kapabilitas yang
dimilikinya. Salah satu caranya adaleh merubsh dan menciptakan proses bisnis
yang bary

2.4.4 Peran Kecepatan dalam Persaingan

Kecepatan atau speed dalam berinovasi, manufaktur, distribusi dan aspek
fain menjadi faktor kunci keberhastlan di dalam beberapa industri yang sedang
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tumbub, terutama industi yang memiliki karateristik transitional atau habitual
hypercompetition (A. De Kluyver dan Pearce I - 2009). Pentingnya kecepatan ini
didorong juga oleh penerapan teknologi intemet ¢i dunia bisnis.

Dialam konteks persaingan kecepatan adalah kecepatan progres yang
ditunjukan sebuah pernsshaan dalam menghadapi kebutuban bisnis yang ada
sekarang maupuan yang diantisipasi, Progress ini dapat ditunjukan melafui
kecepatan penmahaan memenuhi harapan konsumennya, berinovasi dan menjual
produk atau jasa barunya, merubah strategi dan terus melakuokan transformasi
untuk memperbaiki kepuasan pelanggan dan pendapatan finansial.

Pearce [I (2602) memberikan sebuah model untuk mempercepat penerapan
kecepatan. Model tersebut menunjukan tiga metode untuk menerapkan kecepatan.
Yang pertama zdalah streamiine operations, upgrade rechnology dan form

parinerships.
Pressure i Speed Regoirements of Speed Merhods 1w Speed Cansoquences of Speed
s Cugdomey » Refocused mission » Streamlive cperations | j» lmyproves prectiptive
expectalives « Compatible culhie + Upgrade technology copability
* Nead for competitive -« Communications  (fe Form pantsershins » lmgroves response
ﬁvm‘:mgz apgfadcs e
« Compelilor strdopies * Process eenginesring » Heightens consumer
» Industyy shifls » New meltics expeciations

Gambar 2.4 Model For Acceterating Speed.
L A, Pearce I, “Speed Merchants,” gp. 1-16.

2.43 Strategi dalam Industri ter-frakmentaris

De Kluyver dan Pearce {1 (2009} mendefinisikan industri yang ter-
frakmentaris atau fragmented sebagai indusiii yang satu atau sekelompok kecil
perusahaan yang memiliki marke! share yang cukup besar untuk mempengarahi
sturaktur industri dan hasilnya secara signifikan, Industri seperti ini biasanya
memiliki karakterisiik eniry dan exit barricr yang rendah, tidak banyak economies
of scale atau seope, strekiur biaya yang membuat konsolidasi tidak menarik,
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produk atau jasa yang sangat beragam dan sangat memeriukan kontrol lokal yang
ketat.

Sektor agro-bisnis secara tradisional merupakan industri yang ter-
frakmentaris yang memiliki karakteristik aktivitas cross national yang terscbar
secara regional dan terbatas (Porter: 1986), Industrl ini terdizi dari banyak
perusahaan kecil dan menengah (UKM) yang masing-masing memiliki market
share yang kecil di pasar regional. Di beberapa negara subsidi pemerintah dan
import barriers diterapkan untuk melindungi industri pertaniannya darl kompetisi
yang ter-distorsi di pasar global {Borch & Brastad: 2003).

Borch dan Brastad (2003} menemukan bahwa perusahaan di dalam
industn ter-frakmentans memiliki polensi sukses lebth besar apabila melakukan
guality-oriented differentiation dengan fokus pada internal resource-base
development. Dengan strategi tersebut perusahazn dapat siap menghadapi
ancaman persaingan yang sangat ketat dengan konsentrasi pada fearning eapacity
di antara para pekerjanya, kemampun beradaptasi terhadap perubahaan teknologi
dan nutinitas pekerjaan.

Temuan ini atas dasar studi yang dilakvkannya di dalam periode yang
berkala antara ishun 1993 sampai tahun 2001 terhadap perusahaan-perusabasn
kecil dan menengah i industri agro-od di Norwegia. Di periade tersebut ada
pergerakan industn dari fragmented menjadi nationaily integrated, tetapi dengan
peningkatan persaingan internal dan peningkatan negetiation power penjual dan
konsumen. Pada saat ity industrinya juga dipenuhi dengan produk substitusi imper
dengan harga yang murah, sehingga meningkatkan kekuatan negosiasi importir
terhadap para processors, schagal pemakai besar. Selain itu tegjadi juga ekploitasi
loopholes di peraturan fmpor dan quota ckspor dan lisensi oleh berbagai pihak.
Secara tidak langsung ini semmua mengakibatkan pervbebaan struktur yang
mengarah ke “..a national and an international integration of the whole value
chain of the indusiry.” (Borch & Brastad, 2003, p.402).
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2.4.6 Strategi Bisnis Internasional

Pemirapin perusshaan harus menmutuskan apakah akan memodifikasi
produk atau jasanya untuk mersenuhi permintasn konsumen Tokal dengan Jocal
prierences atau tetap menjualnya dalam bentuk yang sudah standar. Mengadaptasi
uniuk pilihan konsumen lokal membutuhkan biaya yang jaub lebih tinggi
dibandingkan dengan menjual produk gtan jasa sesuai standar global {Carpenter &
Sanders: 2007).

Ada ernpat konfigurasi strategi internasionat dari Bartiett dan Ghoshal

(2004, yaitu: multinational, #nernational, global dan transeational.

Tabel 2.1 Konfigurasi Strategi Intemasional

= Seﬁﬁai ?elllaﬁg uatuk?ﬁmdam
: Eﬁs:aus:&foha]

Baﬁyakl’eiu‘éag unfuk
Menﬁapaﬂcan Eiisiensi Glabsl

ik szrguraxz Mullmamnai

Membangun fleksibititas untuk menanggapi

| perbedaan ankar nezara mefalud kepemilikan
7" | sumber daya, fingkat entreprener dan
£ 1;‘r x

gperasional antar negara atan regional yang

o independent. Memerlukan unit usahe yang di-

disentralisasi dan bisa berdiri sendiri atav zelf

#| sufficient.

Konfigurasi Transnssicoal
Menciptakan efisiensi global,
fleksibilitas dan worldwide
{zaraing. Memerlokan secara
bersamaan kapabilitas yang
tersebar, sating berhubungan ataun
interdependent ¢an spesiatisasi,

‘ ﬁespomff

| Konfigurasi Internasionsl

Mengeksploitasi pengetaliuan atas dnowledge
dan kapabilitas perusahaan induk melshut

Konfigurasi Global
Menciptakan keunpguiss biaya
melalui operasional berskala

Lokalymg penyeharan usabanya, penasaran lokal dan dunia yang ter-sentralisasi.
Re;vdah adaptasi. Sumber daya dan kapebiftas paling | Membutuhkan sumber daya dan
berharga di-sentraiisasikan, sedangkap yang | kapabilites global yang ter-
lzitnya di-disentralizasikan. sentralisasi.

Sumber: C. A, Bartietr & §, Ghoshal. (2004), Transzaiional Monagement. New Yoik: Irwin, Telah
diofah kembali.
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2.5 Pengertian Business plan dari Perspek(f Strategi

Sebuah busimess plan berperan scbagai media penyampaian strategi
pernsahaan kepada pembaca bisnis plan, Dengan mengetahui strategi perusahaan
para pembaca dapst mengetahut bagaimana perusahsan akan mencapai tjuanya,
dengan menggunakan sumber daya yang dimilikinya dan juga bagaimana
perusahaan akan menghadapt persaingan yang ada di dalam industrinya.

Menurut Stutely {2007) pemulisan sebuab bisnis plan memiliki empat
tuinap utama, yaitu:

» Pendokumentasian sebuah rencana atau plan yang formal.

» Penpajuan pendanaan atag fimding,
« Untuk mendapatkan persetujuan.
» Alat yang digunakan untuk manaiemen dan operasional perusahaan,

Bagi pembaca internal siakeholder perusahaan strategi yang ditufiskan di
dalamy business plan akan memberikan panduan agar keputusan-keputusan yang
diambilnya serta kegiatan-kegiatan yang dilakukannyz sejalan alau ailigned
dengan strategi perusahaan, Bagi pembaca dari fuar perasahaan, misalnya investor
atau bank yang akan memberikan pinjaman, strategi perusahaan akan memberikan
alasan dalam penilaian baguimana perusshaan akan survive dalam indusirinya
dibandingkan dengan pemain-pemain lainnya. Hal ini akan memberikan alasan
bagi para investor atau kreditur untuk mendukungnya.

2.5,1 Pengertian Strategy Statement

Sirategi yapg sudah dipilih oleh pemimpin perusshaan kemudian
dituliskan dalam scbush strategy statement. Penulisan strategy statement adalah
bagian penting dari pembuatan sebuah strategi perusahaan baru maupun
perusshaan yang sudah berjajan. Alasannya adalah pembuatan strategi tidak akan
berguna apabila para pelaky perusahaan tidak mengerti atau tidak jelas mengenai
strategi perusahaan. Uintuk itu diperlukan sirategy statement yang jelas yang dapat
menyampaikan kepada seluruh stakeholder perusahaan, Strategy statement yang
baik akan meloruskan atau aligns perilaka atau behaviour di dalam perusabaan
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{(Collis & Rukstad:2008). Ini akan membantu semua yang terlibat dalam
perusahaan dalam pengambilan keputusannya masing-masing unfuk mencapai
tujuan yang sama.
Coilis dan Rukstad {2008) mengatakan sebuah strategy statement yamg
batk harus terdiri dari:
= Definisi mjuan akhir yang ingin diraih oleh strategi yang dipilih.

o Definist scope atau domain di mana perusahaan akan beroperasional.

» Pemyataan tentang competitive advantage vang akan dipunakan
perusahaan untuk bersaing. Terkait dengan competitive advaniage petlu
juga dijelaskan value proposition kenapa konsumen akan membeli produk
atau jasa perusahaan dan juga bagaimana aktivitas perusahaan {yang di
uratkan i value chain) akan menghasilkan value proposition tersebut.

Pembabasan strategi, yang pada akhimya akan tertulis di dalamn strategi
staternent, juga akan mencangkup lma bagian dari siraregy diamond yang
diperkenalkan oleh . €. Hambrick dan J.W. Frednickson (2001), Pembahasan ini
akan membantu entreprener dalam mernbuat business plan yang lebih lengkap dan
jelas datam menphadapi persaingan yang sudah ada di dalem industri vang skan
dimasukinya, Strategy diamond terdif dari Ema aspek penting dalam sebuah
strategi vaktu: drenas, vehicles, differentintors, staging dan economic logic.

Gambar 2.5 Business Strategy Diamond

D.C. Hambrick and 3.W. Frednckson (2061}, Are You Sure Yon Have a Smategy? Academy of
Management Executive 15.4 {2601}, 48-59. Teiah diolab kembali.
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Mengikuti panduan Collis dan Rukstad (2008) Strategy Statement yang

dibuat akan menjadi satu bagian dari rangkaian company statements yang terdini

»
*
-

Misi — alasan keberadaan perusahaan,

Nilai atau values — nilai-nilai yang dipercayai oleh perusahaan dan yang
menuntun prilaku para pelaku perusahaan,

Visi - perusahaan mau menjadi apa.
Strategi — game plan perusahaan dalam berkompetisi.

Balanced Scorecard - bagaimana perusahaan memonitor dan menjalankan
game plan tersebut (Kaplan & Nortom: 2002).
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ANALISIS PELUANG BISNIS DALAM INDUSTR! DISTRIBUSI BUAH-
BUAHAN ALAM INDONESIA

3.1 Latar Belakang Peluang

Pada awalnya peluang bisnis vang dieksplorasi PT GM digagasi oleh salah
sato calon pendiri PT GM yang melihat produk jus manggis vang bermerck
XanGo dijual di pameran Malaysian Interational Halal Showease (MIHAS) di
tzhun 2007. Jus tersebut tidak dijual langsung kepada pengunjung pameran tetapi
menunit inforrnast vang dibertkan jus tersebut dijual dipasaran di Amerika dan di
Eropa antara US3$30 sampai LS$38 per 730m! botol. Di situ mereka memberikan
bermacam-macam materi informast yang berisi tentang Khasial dari buah
manggosteen atau manggis. Yang utama adalsh kandungan xanthone yang berada
di lapisan tipis di kulit buah manggis bagian dalam. Fungsinya adalsh sebagai
antioksidan, antiprohferatif, antiinflamasi dan antimikrobial.

Selsin dari itu, xantone merupakan salah saty substansi kimia yang
digunakan dalam beberapa jenis obat menghambat kanker. TH dalam materi
- promosi yang dibagikan dituliskan juga bahwa bual manggis adalah sejenis buah-
buahan fropis yang hanya ditemukan di beberapa pepara Asia Tenggara tormmasuk
Indonesia, Malaysia dan Thailand. Tetapi semua informasi yeng diberikan
mengenai buah mranggis oleh XanGo tidak pernah, atau walaupun ada jarang
sekali terdengar di Indonesia. Bahkan sebagian besar masyarakat Indonesia tidak
percaya kalan jus manggis bisa terjual dengan harga sampai US$38 per 750ml
botol, apalag kalau melihat harga buah manggis segar berkisar antara Rp3.000
sampat Rp8.000 per kilogram, tergantung musimnya,

Atas dasar itu para penggagas PT GM mengira adanya sebuah peluang,
Dant situ para penggagas mulai mengadekan riset yang tujuannya untuk
memastikan adanya peluang bisnis untuk menjual jus manggis dan mencari
informasi menpenal sumber dan harpa pasokan buah manggis di Indonesia.
Langkah pertama para pengpagas melakukan riset yang sifatnya eksploratif ke
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daerah Bandungan, Jawa Tengabh yang menurut informasi merupakan salah satu
sumber buah manggis terbesar di Jawa Tengah,

Alhasil, informasi yang didapatkan sangat berbeda dengazi apa yang
sebehumnya kita perkirakan. Dalam mencari informasi pasokan buah manggis,
para penggagas juga berterou dengan pemasok buah-buaban lain yang sumbernya
dari daerah vang sama karena para pemasok buah manggis ternyata adalah
pengumpul beberapa jenis buah-buahan lainnya. Dari hasil riset lapangan tersebut
diternukan banyak masalah-masalah yang sama di dalam rantai pasokan buken
saja buah mangpis tetapi jnga buah-buahan di Indonesia lainnya.

Melalmi riset cksploratif tersebut ditemukan dua hal penting delam
pasokan bush manggis. Yang pertama adalah kenyataan bahwa penanaman buzh
manggis belum ada yang budidayakan, artinya selama ini pasokan buah manggis
di Indonesia berasal dari pohon.pohon manggis Biar vang umurnya sidah iebib
dart 12 tehun. inl merupakan salah satu alasan kenaps tidak ada konsistensi
volume dan kualitas dari buah manggis.

Tetapi di sisi yang lain, di dalam riseinya para penggagas menemukan data
dari Direktorat Jenderal Hortikultura, Departemen Indonesia bahwa ekspor buah
manggis bisa mencapai US39,3juta di tahun 2003 9 {(sumber: Dirjen Hortikultura
Deptan RI (2008)). Hampir semua itu diekspor ke Cina, Hongkong atan Tatwan.
Sedangkan bush manggis Indonesia tidak bisa diekspor ke Australia aiay negara
Eropa karena tidak memenuhi standar Internasional.

Atas dasar temuan-fernuan tersebut maka penggegas PT GM mendapatkan
kesimpulan adanya asimetris informasi antara petani moanggis dan pembelinya.
Untuk menemukan asimetris informasi tersebut itu para penggagas melakukan
riset yang sifatnya cksploratif dengan bertemu beberapa peleku dalam rantai
pasckan bush mangpis den alpukat. Hasil riset tersebut merupakan awal dar
analfsis adanya peluang di dalam industri ini.

3.2 Koadisi Industri Distribusi Buab-buahan di Indonesia

Pada dasamya komoditas hortikuitura nasional merupakan komoditas
potensial yang mempunyai milai ekonomi dan permintaan pasar yang tinggi
Unfuk memenuhi konsumsi domestik, Kopsumsi hortikultura sampai 2009
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diperkirakan akan meningkat dari 68,27 kg/kapita/tahun pada 2006, menjadi 75,55
kg/kapita/tahun pada 2009, atau rata-rata sebesar 71,91 kg/kapita/tahun (sumber:
Direktorat Jenderal Hortikultura, Departemen Pertanian Indonesta: 2008), Melalui
Gelar Bush Tropika Nusantars 2008 yang diadakan oleh Ditlend Hortikultura
sehagai salah satu ajang promosi bual lokal, dikarapkan kedepannya konsumsi
nasional untuk buah lokal dapat terus meningkat dan dapat bersaing dengan buah
impor yang jumlahnya terus meningkat. Selama konsamsi produk hortikuitors
meningkat maka pasar untuk distribost buah-buaban pun akan meningkat.

32.1 Persaingan Dalam Tadustri Berdasarkan Five Forces Industry
Strueture

Tabel 3.1 Lingkungan Industri Distribusi Buab-buahan di Pulau Jawa

i“é“ am {&r s g The L

ES:@plm‘ .Power gééﬁ

* Pemasok bnah;baahan adai&h para pefam.

Buzh-buahan seperti manggis dan alpukat tidak dibudidayakan, maka volume dan
kualitas pasokan para petani bergantung pada ikim dan Khususnya untuk manggs
mercka fuga bergantung pada jumlah polion yang ada di lahan mercka (karena
pohon liar). Akibatnya kemampuan bargaining parz petani sangat lemabh.

Kekustan supplier vendah.

Jurniah petani tidak banyak. Kekuoatan supplier tingsi.

Para petani tidak memiliki akses langsung terhadap pembeli (kecuali pembeli
eceran di sekitarnya), Akibamys mercka sangat bergentung pada pedagang-
pedagang pengumpnl, Produksi/penanaman tidak customer oriented, Kekuatan

supplier rendah,
Para petani tidak melakukan penyimpanan. Proses penyimpanan berada di tangan

para pengumpul, Kekuatan supplier rendah.
Pemasok tidak akan berimegrasi vertikal karena tidak memiliki fahan dan

keterbatasan modal. Kekuatan supplier rendah.
Blaya penggantian atau switching cost sangat kecil. Kekcuatan supplier rendah.
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Adanya persepsi comwmoditization untuk buah-bushan lokal di Indonesia,
sebaliknya untuk produk impor, maka sulit bagi para petani untuk melakukan
differentiation, Kekuatan supplier rendah,

DR o s R e S
Jumlah pemsin dalam rantm pasokan buah mangg;s dan aipukaz cuksp banyak,

baik perusahsan mauvpun individe. Kompetisi yang ada dipenuhi dengan
persaingan antara pengumpul. Tidak ada dominasi yang signifikan dari masing.
masing pengumpul. Tingkat kompetisi tingpi.

Persaingan cenderung clustered atau fragmenited karena ummumnya pars

pengumpul hanya mermniliki daerah paspkan dan pemasaran terteniu. Peluang.

Pada periode-periode non-panen raya persaingan azkan semakin intens terutama
dalam mendapatkan pasokan dari petani, sementara ketika periode panen raya
dimana pasokan berlimpah maka persaingan akan bergeser ke arah memperoleh
pembeli. Tingkat kompetisi tinggi.

Schagai distributor buah-buahan peran atau jasa mereka di rantai pasokan semua

sama, hanya sebagai pengumpud dan pengantar, tidek ada produk atau jasa
differentiation, sehingga tidak zda competitive advantage yang berkesinambungan.
Tingkat kompetisi tinggi,

Penerapan proses dap teknologi pasca panen dan penyimpanan tidak dilakukan
secara opiimal atau saleh. Peluang,

Tidak ada brand identity. Peluang,

Exit barrier sangat kecil, Tingkat kompetisi tingpi.

Perturnbuban industn sangat kecil meskipun gudah terbuktt banyak peluang.

Peluang.
Ada peluang untuk persaingan menjadi Jebih ketat pada saat perdagangan bebas
antar negara diterapkan. Tingkat kompetisi tinggi.

Pensrapan iakmlogx inforraasi sangat rendah, Peiuang

s

Buyer Poyer” ;. : N
Pembehi menmma kuaiztas, jenis, volume dan waktu ehemdaan pas as gwen
karena tidak ada standar. Kekuatan pembeli tinggi.

Switching cost bagi pembeli sangat kecil. Kekuatan perabeli tinggi.
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Commoditization dalam buali-buzhan lokal, tidak ada informasi differentiation
produk yang berhubungan dengan kualitas, ukuran, penggunaan dan manfaat.
Kekuatan pembeli tnggi.

Tidak ada hubungan langsung antara biaya input dengan harga jual. Kekuatan

pembeli tinggi,
Yangher

11 ' Ll
A‘Mﬁ IRER 2 e ﬁ‘»{”@ %f»

£ i.__ ,@f’bfew“gﬁw gﬁ ”fggﬁx; P GRS SRlE S
Sast ini belm ada penerapan tekm}ogz pasca ;:anen dan teimolc:gx wformasx

Ancaman pendatang baru ¢inggi, terutama dari yang sudah berpengalaman
dalam penerapan teknologi dan teknologd informasi, dari luar negert sangat tinggi.

Brand identity dan brand equity sangat rendah. Ancaman pendatang baru tingpi.
Rencana dibukanya perdagangan bebag antar negara. Ancaman pendatasg baru
tinggi.

Kebutuhan modal (capital requirement) tidak terlalu tinggi. Ancaman pendatang

baru tinggi

Belum ada pemain yang bisa mendapatkan economies of scole. Ancaman
pendatang baru tinggi

Tidak ada peraturan pemerintah yang memberikan batasan di dalam industd i
Ancamean pendatang baru tinggi

CTIRear ] SAbSTs S L SR iy g e e
ik Wiww»f» e “'g SR .‘f..‘.w"’ : s B ;i‘%%

* Subgstitutes buah-buahan alam fi;r;donesia adalah bué%z;izuahaa m:lpor.
Switching costs sangat rendah, misalnya harga jeruk cina dan jeruk medan lebih
mahal harga jeruk medan. Ancamar substitusi tinggi.

Jenis bush-bushan impor sangat bervariasi dan banyak pengenalan buah asing.

Ancaman substitasi finggi,

Cara pemasaran buah impor menghindari commeditization. Buah-buahan impor
menunjukan adanya differentiation produk yang berhubungan dengan kualitas,
vkurag, jenis dan manfaatmya. Didukung materi promosi yang disponsori oleh
pemerintah atau asosiasi petani negara asal. Ancaman substitusi tinggl.

Brand identity dan brand equity tinggl, misalnya apple washington. Ancaman
sabstitnsi Hogpi.
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Ada beherapa kesimpulan dan analisis five forces di atas. Yang pertama
berhubungan dengan kekuatan pemasok. Kekuatan pemasok sangat rendah. Para
petani tidak customer orienied atan markes driven. Mercka tidak mengetahui
secara langsung permintaan dan kebutuban konsumen, Mercka hanya menjual apa
adanya dari hasil panen. Proses penyimpanan dilakukan para pengumpul. Nilai
produk tidak bisa mempengarubi harga sehingga timbul persepsi commoditization
Ini merupakan peluang, tetapi tidak bisa dieksploitast tanpa perhitungan dan
pertimbangan kesinambungan atau suslainebility bisnis ind dalam jangka panjang.
Untuk menjarnin pasckan dalarn jangka panjang make hubungan baik dan
kepercayaan harus dibentuk derai kesinambungan,

Yang kedua adalah bahwa pembeli memiliki kekuatan vang tinggi, karena
im perusabasn bams membuat pelanggan loyal kepada perusahsan dengan
memberikan nilal tambah misalnya kemampuan untuk penerapan fraceability,
memenuhi standar international dan branding, sebelum merek lain masuk. Bagi
Carrefoure, mereka bisa menerapkan Carrefoure Quality Line,

Berikutnya berhubungan dengan persaingan di dalam industrinya. Dapat
dilihat bahwa distibusi buab-buahien sangat ketst dengan adanya banyak
pengumpul. Tetapi keberadasn mereka ter-frakmentaris dan tidak ada domioasi
pagsar yang signifikan. Ancaman dari pemain bam pun tinggi. Karema itu
perusahaan hanis melakukan differentiation menghindar commoditization yang
sudah terjadi dan memenuhi standar internasional untuk memberikan jaminanan
keamapan produk unituk dikonsumsi. Agar itu bisa terlaksana dengan baik itu
perusahaan  perlu  memperjelas  Strategic  positioningnya, memanfaatkan
compelitive advantage yang ada, menerapkan proses dan teknologi pasca panen
dan penyimpanan yang benar, serta berantisipasi untuk melakukan perubahaan
jika ada ancaman baru dari pemain asing.

Belum ada penerapan teknologi pasca panen yang sebenarnya sudah
menjadi kebutuhan standar internasional, dan ini akan menjadi ancaman bagi
perusahaan-perusahaan lokal, apabila perdagangan bebas antar negara dibuka.
Penempan teknologi berpeluang menjadi salah satt barrier of enfry ke dalam
industri.
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Ancaman terbesar dari produk substitusi datangnya dari para importir
produk buab-buahan impor. Perusahaan perle memenuhi standar intermasional dan
mendengarkan kebutuhan-kebutuhan konsumen agar bisa memenuhi pilihan dan
permintaan mereka.

3.2.2 Key Success Factors dalam Yadustri

Keberhasilan dalam industrd distribusi boah-buahan alare di Indonesia
sangat bergantung pada beberapa faktor standar yang perlu dipahami oleh para
pengusaha di dalara industri tersebut. Faldor-faktor iersebut sebagaimana
digariskan oleh Depademen Pertapien R didaftarkan sebagai benkut ini dan
masing-masing diberikan keterangan kemampuan PT GM untuk memenuhinya:

1. Kebijakan

a.

Identifikasi/survey preferensi konsumen dan potensi pasar — yg
melalul customer profiling yang masuk di dalaom program CRM.
Penyiapan panduan, norma, standar ~ ya, melalui values yong sudah
tercantum i dalam company statements,

Peraturan  yang  mengatur  transparansi  kerjasama  saling
menguntungkan antars pelaky, saling percaya antar rantai pasckan ~
va, melalui informasi yang dibagikan melalui laporan-iaporan yang
dikasitkan dari sistem ERP.

Subsidi transporiasi, benih, bunga bank, dan infrastrukfur — ya, atas
dasar kontrak

e. Program dan anggaran untuk sistemn komunikasi dan mformasi — 34.

Panduan etika bapi pelaku rantai pasokan (petani, pedagang, pengelah)
- ya, dopat disosialisasikan melatui website.

2. Sumber daya manusia

3

Peningkatan kemampuan petant — ya, merupakan bagian dori
penerapan Global GAFP dan green strafegy.

Pelatihan/sostalisasi GAP, SOP — ya, melalui penerapan Global GAP.
Pelatihan bagt tenaga assessor - ya, merupakan bagion dari penerapan
Global GAP.

Pelatihan bagi pelaku rantai pemasaran - ya, merupakan bagion dari
penerapan Global GAP.
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Pelatihan pemanfaatan teknologi informasi - ya.
Pelatihan profesionalisme dan mansjemen — ya, PT GM memiliki
sumber daya manusia yang dapai memberikan pelatihon di bidang ini.

¢ Rekruitmen champion {untuk menjadi manajer) — va, mewadi salah
sotu objective PT GM agar dapat mempertahankan  posisi
differentiation,
3. Prasarang

a. Penyvediaan gudang berpendingin - va.

b. Penyediaan tempat pengolahan (nunah pasca panen) ~ ya.

¢. Penyediaan sarana irigasi — ya.

d. Penyediaan jalan uszha tani — ya, merupakan bagior dori penerapan
Global GAP.

e. Pembangunan Sub Temminal Agribisnis {8TA), vang merupakan
tempat bertemunya para pelaku pasar yaitu petani produsen, pedagang
perantara, dan pedagang antar kota — ya, fasilitas gudang yang dimiliki
aleh PT GAM berperan sebagai STA.

J Prasarana kemmunikasi dan informasi yang efekdif dan efisien — yag,
melalul penerapan teinologi informasi.

4. Sarsna
a. Penyedizan sarana produksi (bemih, pupuk, pestisida, alat mesin

pertanian, dil) — tidak

Penyediaan sarana panen dan pasca panen — Aanya sarane pasca
parien

Penyediaan mobil berpendingin ~ ya.

Penyediaan saranz teknologi informasi dan kommumikasi - ya, melalui

penerapan tekmologi informasi,

5. Teknologi

148

h,

L

Teknologi budidays. ~ va, merupakan bagian darf penerapan (Giohal
GAP.

Peniggunaan benih unggo! bermutw - va. merupakan bagian dari
penerapan Global GAP .

Penerapan GAP dan SOP - y, dipastikan melalui sertifitasi.
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i} Penerapan program Sekolah Lapang Pengendalian Hama Terpadu
(SLPHT) guna mengamankan tanaman dard serangan hama —
tidak, bisa bekerja sama dengan departement pertanian.

2} Pengaturan pola panen - ya, merupakan bagion dori penerapon
Global GAP.

b. Teknologi pasca panen

1} Penerapan teknologi pasca panen — ya.

2) Bimbingan peperepan teknologi penanganan pasca panen bagl
pedagang ~ ya, ini merupakan salah satu objective PT GM.

6. Kelembagaan
» Kelembagaan on-farm

1} Pelatihan/sosialisast mubl - ya, merupukan bagian dari penerapon
Global GAP.

2) Pengustar manajemen kelompok — ya, merupakan saiah satu value
PTGM

3} Pendampingan (teknologi pra dan pasca panen) — ya, merupakan
bagian dari penegrapan Global GAP.

4} Fasilitasi kemitraan antara produsen dan pedagang atan pengusaba
- Va1, ini merypakan peron PT GM,

5) Peningkatan kemampuan pemahaman resiko usaha tani — ya, resiko
dapat diperkecil dampaknya dengan program CPFR.

&) Pembentukan asosiasi petani -~ PT GM akon mendukung.

7) Pertermuan terjadwal antar produsen dan pelaku raniad pasokan —
ya, bisa terkoordinasi meiaiui website.

%) Dialog antar pelaku rantai pasokan - ya, bisa terkoordinasi melalui
website.

s Kelembagaan offform

5 Penyusunan SNI - ya, jika diperlukan,

2) Pelatiban manajemen usaha - ya, PT GM memiliki sumber dayn
manusia yang dapat memberikan pelatihan di bidang ini.

3) Forum dialog kesepakatan harga antar pelaku rantai pasokan — ya,
biserdilakukan melalui website,
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4) Periemuan pelaku usaha dalam rangka tukar renukar informasi —
ya, bisg dilakukan melaiui website.

» Kelembagaan vertical
i)} Fasilitast forurm dialog antar pelakv rantai pasokan ~ ya bisa

dilakukan melaiui website.

+ Kelembagaan horizontal
» Fasilitasi perternuan asosiasi petani — ya.

» Fasilitasi pertemuan asosiasi pedagang — ya.
s Fasilitasi pertemuan asosiash penpolah produk — ya.
7. Modal / pembiayaan

» Pengustan modal usabs kelompok — ya, PT GM bisa me-fasilitasi
bekerfa sama dengan bank

» Penyediaan kredit ussha tani berbunga rendah - ya, PT GM bisa me-
fasHitasi bekerfa sama dengan bank,

* Regulasi peraturan dan mekanisme penyediaan kreditVmodal yang
berpihak kepada petani -« ya PT GM bisa me-fasilitasi bekerja sama
dengan bank.

» Fasilitasi modal untuk supply chain champion — ya, PT GM bisa me-
Jasilitasi bekerjo sama dergan bank.

8. Teknologi informasi

4. Menyediakan informasi tentang perilaku dan preferensi konsumen —
ya, melalui program ERP.

b Penyediaan informasi peluang pasar, harga, supply/demand — ya,
melaiui program ERP.

¢. Penyediaan informasi ketersediaan garana produksi pertanian (saprodi)
- ya, berkefa sama dengan pihak departement pertanian, bisa
didistribusikan melalui website.

d. Sosialisasi brand image melalui media cetak dan elektronik ~ ya, bisa
melalul online marketing

e. Pengembangan SIM logistik dan distribusi — langkah berikuinya
setelak volume pengiriman tidak bisa lagi dikontrol secara mantal.

9. Sosial budaya
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F Survei preferensi konsumen berdasarkan tingkat pendapatan - ya,
melalui program CRM,

g Pengembangan nilal (value) kepuasan pelanggan - ya, melalui program
CRM.

s Memanfaatkan nilai-nilai sosial budaya yang positif yang ada di
masyarakat - ya, PT GM mendukung,

10. Lingkungan lain

a Instansi terkait di scktor pertanian — ya merupaken bagian dari
penerapon Global GAP,

b. Kewenangan yang ada di instansi lain pamun terkait dengan rantai
pasokan seperti Dept. Pekegaan Umum, Kepolisian, Dept
Perhubungan, dil - ya.

¢. Perubahan iklim investasi yang diakibatkan oleh kondisi perckonomian
Nasional — va, PT GM justru mendihung pengembangan produk lokal,

(Sumber: Dirjen Hortikultum Deptan RI {2008]))

Berdasarkan informasi yang didapatkan dari Dirjen Hortikultura Deptan
RI bahwa saat ini belum ada penwsahaan distributor buab-buzhan di Indonesia
yang mermenuhi semua key sucess factors. Padahal ini sudah merupakan syarat
yang dasar bagi para pemain yang berhubungan dengan produk perfanian, Para
penggagas yakin akan kemampuannya untuk memenuhi Zsy swccess factors
tersebut  dengan memanfaatkan sumber daya dam kapabilitas yang akan
dirnilikinya. Dengan mendirikan gudang, mendapatkan sertifikasi GlobalGAP,
menggunakan kompulerisasi dan teknologi intemnet uptuk teknologi informasi
yang canggih dan mengikuli Green strategy PT GM siap untuk turut bersaing
dalam industr yang ada

3.2.3 Kebuiuhan dan Permintazn Konsumen

Dari sisi peluang dan strategi, sebelum masuk ke industri tersebut sang
entreprener perlu menganalisis jumlab volume, kualitas serta feature atau
pelayanan lambahan lain yang dibutuhken atau diminta oleh para konsumennya.
Selain dari itu untuk bisa mengambil porsi pasar dari pemain yang sudah ada di
dalarunya pendiri perusahaan juga perlu mencar tahu bagaimana memenuhi
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kebutuhan atau permintaan para konsumen yang belum terpenshi oleh para
distributor vang sudah ada. Ubtuk menganalisis iy para penggagas PT GM
melakukan riset data di Direktorat Jenderal Hortikultura di Departemen Pertanian
Indenesia. Selain itu penggagas PT GM juga melzksanakan langsung wawancara
ke tiga prospektif pembeli, yaitu PT Agung Mustika Selaras, PT Top Food
Indonesia dan PT Camrefour Indonesia.

3.2,3.1 Bush Manggis

Peluang bisnis terbesar untuk buah manggis berada di pasar ekspor.
Berdasarkan data dari Dirjen Hortikultural Departemen Pertanian Indonesia,
Peluang ekspor manggis Indonesia cukup besar yakni berkisar 200-350 ton/bulan,
dengan potensi devisa 250-350 ribu dollar U.S. Di tahun 2008 ekspor manggis
mengambil bagian 34,4% dari total ekspor buah Indonesia. Lihat Tabel 3.2 untuk
jumlah ekspor mangeis Indonesia.

Menurut informasi yang diperoleh, kurang lebih ads sembilan eksportir
manggis di Bandara Sockamo-Hatis, antara lain PT Agung Mustika Selaras, PT
Asti Duta Pertiwi, PT Allandojaya Pratama, PT Global Inti Product, PT Agroindo
Usahajaya, dan PT Yudha Mustikka vang semuanya berkedudukan &i Jakarta
Khusus di Tasikmalaya, eksportir yang cukup intensif menjalin hubungan kerja
sama pemagaran dengan petani/pedagang adalah PT Yudhe Mustika. Manggis
terutama dickspor ke Jepang, Hongkong, Taiwan, Singapura, Belanda, Perancis,
Arab Saudi dan beberapa negara Eropa lainnya. Dengan adanya peningkatan
permintaan {lerulama permintaan dari luar negeri) dari tabun ke tahunnya,
diharapkan juge terjadinya peningkatan ekspor pada tahun 2009,

Harga jual manggis di pasar domestik Indonesia berkisar antara Rp 4.000
per kilogram sampain Rp 8.000 per kilogram, tergantung dari musimnya. Untuk
perbandingannya, bush manggis dari Thailand yang diekspor ke Auvstratia dan
New Zealand harganya antara US$3.75 sampai US$5 per kilogram belum

termasuk biaya pengiriman (sumber: www.primafresh.com).
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Tabel 3.2 Nilai dan Volume Ekspor Buah Manggis

Nilat dan Volume Ekspor bush Manggis

Tahun Volume (Kg} Nilai (US &)
2003 8.304.511 9.306.042
2004 3.045.375 3.281.855
2005 B.472.770 B5.2386.081
2008 5.857.407 3.894,381
2007 3.093.248 4.5451.442

Sumber : Departemen Pertanian Dircktorat Jenderal Hortikultura

Para penggagas PT OM mendapatkan kesempatan mewawancaral Tbu
Catherine Joenwno, SE, Direktur PT Agung Mustika Selaras, di Jakarta, pada
tanggal 12 Maret 2009, PT Agung Mustika Selaras merupakan salah satu eksportir
manggis Terbesar di Indonesta. Berkut ini hasil ningkasan dari wawancara
dengan:

» FEkspor terbesar ke Cina karena manggis Indonesia tidak bisa masuk ke
negara Australia, America dan nepara-negara Eropa karema tidak
memenuhi standar Internasional, misalnya banyak semuvtnya, vkuran dan
tampilan tidak kongsisten.

» Ekspor ke negara liin paling banyak dari Thailand yang hasil buah-
bushannya memenuhi standar Internastonal.

s Pasokan tidak koasisten, harus tergantung pada banyak pemasok dari
berbagai dacrah.

o Peluang ekspor masik sangat tinggi.

Dari situ bisa terlihat bshwa meskipun peluang buah ekspor buah manggis
sangat besar telapi buah manggis Indonesia belum bisa diterima di berbagal
negara yang membutubkan sertifikast standar internasional. Apabila PT GM bisa
mendapatkan sertifikasi seperti Global GAP untuk rantai pasokannya maka ini
akan membuka peluang kepeda PT GM dengan memenuhi kebutuhan para
eksportis.
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3.2,3.2 Buah Alpukat

Data vang diperoleh dari Deptan dan BPS memperlihatkan bahwa pada
tahun 2006 ekspor alpukat hanya sebesar 3,5 ton denpan nilai $8.822. Hal ini
menunjukkan bahwa alpukat bukanlah komodiias buah yang ditujukan untuk di
ekspor. Hal ini disebabkan oleh permintaan domesttk sendiri belum dapat
terpenuhi. Pade periode yang sama (2006) data Deptan dan BES untuk #mpor buah
alpukat sebesar 22 ton senilai $38,589, yang berarti masih terdapat polensi
permintaan pasar domestik yang bisa diparap puna mengurangi jurnlah impor
buah alpukat yang masuk ke Indonesia.

Untuk buah alpukat konsumen yang ditargetkan adalah dua perusahasn,
yaitu PT Top Food Iudomesia dan PT Carrefour Indonesia. Perusahaan yang
bergerak di bidang restoran cepat saji dengan merek Es Teler 77. Dengan cabang
lebih dari 180 cabang di seluruh Indonesia pemakaian alpukatnya bisa mengcapai
sampai 4 ton per hasi.

Penggagas PT GM juga melakukan wawancara dengan Bapak Anfon
Widjaja, Direktur perusahaan PT Top Food Indonesia, di Jakarta pada tanggal 23
Januari 2009, Berikut ini hasil ringkasan dari wawancara dengan:

» Masalah terbesar yang dihadapi selama ini adalah pasokan tidak konsisten
dart segi ukuran, penampilan, kualitas dan periode pematangannya.

s Pasokan vang diterima darf para pemasck harus tetap diseleksi ulang pada
setiap pengiriman meskipun sudah ada kesepakatan ukuran dan kualitas
yang dibutehkan, Ini merupakan pembuangan wakiu bagi perusahaan dan
bagi pemasok ini merupakan wasfes yang bares dibawa pulang kembali.

s Kebutuhan perusahaan masih lebib tinggi dari pasoknya. Kebutuhan dalam
satu hari adalah 4 ton, tetapi yang bisa dipenubi rata-rata antara 3 sampai
3.5 ton. Meskipun pemasok bisa mengitim  lebih telapt hampir
seperempatnya tidak bisa diterima. Oleh karena itu perusahaan tidak bisa
tergantung pada satu pemasock.

s Pemasok vang ada belum bisa memenubi kebutvhan ISC 22000 yang
sudah diterapkan oleh PT Top Food Indonesia,

e Perusahaan tidak bisa mendapatkan informasi jumizh pasokan yang
tersedia di pasar dan kapan keberadaannya. Informast yang selama ind
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mercka dapatkan sifatnya apa adanya dari para pemasok pada wakte

mereka memberikan penawaran, sehingpa sulit bapi perusabzan untuk

membuat perencanaan,

¢ Perusahaan siap menerima alpukat dengan harga di atas harga eceran di
pasaran apabila pemasok dapat memastikan ukuran, penampilan, kualitas
dan periode pematangan yang sama pada setiap pengiriman.

Para penggagas PT GM juga mendapatkan kesempatan untuk menghadiri
konfrensi Sustainable Agricultired Supply Chain di Jakaria pada tanggal 12 dan
13 Maret 2009, yang diadakan oleh International Finance Corporation dan
Kedutaan Besar Australia di Indonesia. Dalam kesempatan itu kami mendapatkan
beberapa informasi penting dani Mr. William Zoraiti, pemimpin divisi Fresh
Produce di Carrefour Indonesia. Carrefour merupakan refoiler terbesar unfuk
buah-buahan di Indonesia,

Informasi yang kami dapatkan antara {ain babwa Carrefour &i Indonesia
belum bisa menerapkan kontrol kualitas mereka yang dinamakan Filltere Quality
Carreforr stau Carrefour Quality Lire (CQL). CQL yang sudah diterapkan di
negara lain, untuk produk buash-bushan dan sayur-gayuran yang mereka jual, Di
Indonesia CQL bare bisa diterapkan untuk produk udang jenis Banana Prawn AXK-
60. Alasannya, dengan kondisi pemasok buab-buahan dan sayur-sayuran saat ini
mercka tidak bisa mengontrol rantal pasckannya. Dengan menempelkan logo
CQL pada produk  buah-bushaan dan sayur-sayuran yang dijwalnya Carrefoure
memberikan jeminan kepada para pelanggannya babwa produk yang dibelinya
aman dan berkualitas, Untuk hujus wiian CQL produk-produk tersebut harus

memiliki:

»  Traceability
»  Good agriculture practices
s  Elimination of all polemical substances (eg: Chemical use)

s Environment protection.

Karena itu, untuk bisa menerapkan Filliere Quality Carrefour nmercka
harus tahu sumber dari buah-bushan dan sayur-sayurannya yang mereka juainya,
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tetapi informasi itu belum bisg didapatkan karena mercka membeli buab-buahan
dan sayur-sayuran dari beragam pengumpul yang sumber pasoknya juga beragam,
Dapat disimpulkan bahwa masalah terbesar yang dihadapi oleh konsumen
bisnis buah alpukat adalah konsistensi kualitas. Di sini ter]ikat bahwa peran rantai
pasokan buah-buahan dengan penerapan pengetahuan ilmiab dan teknologi pasca
panen memiliki peran penting dalam memenuhi kebutuhan para konsumernnya.

3.24 Kceberadaan Pasokarn
3.2.4.1 Boah Manggis

Secara keseluruhan penyebaran musim panen manggis di Indonesia
berproduksi sepanjang tahun (Deptan R1: 2008). Hal ini merupakan potensi yang
sangat baik bagi buah manggis asal Indonesia untuk teras dikembangkan guna
meningkatkan daya saing di pasar internasional. Musim panen manggis di daerah
Nyamyono sendiri terjadi pada kisaran bulan Desember hingga Maret, dengan
persebaran di awal panes (Nov-Jan) 15%, puncak panen (Feb-Mar) 63%, dan
akhir paren (Aprj 25%. Pada puncaknya satu petani dapat menjual scbanyak 2
tonv/hari, Namun pada kondisi awal dan akhir musim panen yang dapat dibasilkan
hanyalah 400kg — 500kg / han untuk masing-masing petani.

3.2.4.2 Buah Alpukat

Penycbaran musim pasen alpukat di Indonesia juga berproduksi sepanjang
tahun (Deptan RI: 2008). Dengan frekvensi panen yeng sckitar 3 kali dalam
setahun maka alpukat memiliki produktivitas yang lebih tinggi dari mangpis. Hal
ini memudahkan pengusaba dalam mengelola pasokan buah alpukat dengan
supply yang lebih sustainable sepanjang tahun, Musim panen alpukat di dacrah
Bandungan sendirt juga tegjadi sepanjang tabun, dengan frekuensi ssbanyak 3 kali
dalam setahun dengan volume panen yang lebih merata di sepanjang musim
panen. Musim panen berlangsung pada bulan September hingga April, sementara
musim non-panen berlangsung dari Mei hingea Agustus. Dari dearah Bandungan
ini dihasilkan alpukat rata-rata sebanyak 140 ton/bulan.
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3.2.5 Permasalaban Dalam Usaha Mengurangi Pembuangan atan Losses
Buah-buahan dan Sayuran pada Masa Panen dan Pasea Panen di
Asia Pacific
Berikut ini adaleh daflar permasalaban-permasslahan yang biasanya
dihadapi di dalam usaha mengurangi pembuangan atau kerogian ({osses) buah-
buahan dan sayuran pada masa panen dan pasca panen i negaras-negara Asia
Pacific {sumber: Dr, Rolle: 2006). Untuk selenpkapnya dapat di lihat di
Lampiran.1.
Permasalahan-permasalahaan dalam Panen, Persiapan untuk Pemasaran,
Penyimpanan dan Pengiriman Buah-buahan dan Sayur-sayuran:
¢ Tidak ada indeks maturitas (maturity index) untuk sebagian komoditas
untuk pasar lokal dan ekspor.
« Tingkat pemanfaatan yang rendah terhadap indeks yang ada.
s (Cara meng-handle buah-bushan yang salah schingga merusak kondisi
buah pada saat panen,
» Waktu panen yang tidak teratur,
+ Kekurangan adanya perlatan panen atau desain yang salah,
» Tidek adanya protokol untuk sarfing, grading dan packing komoditas di
lapangan,
s Tidak adanya dan mahalnya fasilitas pre-cooling,
»  Tidak adanya pengetahnan tentang teknologi pre-coeling di level komersil
dan kurangnya informas: cost-benefit untuk teknologi pre-cooling.
» Infrastruktur yang jelek, kurangaya sistem transportasi dan transport
dengan pemdingin,
s Manajemen suhut udara dalam penginman yang salah dan cara unloading
yang salah.
» Kekurangan fasilitas penyimpanan di sisi petani, fasilitas penyimpanan
dengan pendingin di pasar dan di pelabuhan.
» Penpaturan kendisi suhu udara yang salah, dan juga kebersihan dari
fasilitas penyimpanan yang jelek.
o Tidak adanya pengetahuan tentang kebutohan subu ndara dan sensitifitas
ethylene untuk berbeda-beda jenis komoditas
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» Tidak adanya standar nusional untuk grade buah-buahan dan meskipun ada
penerapannya sangat lemah.

» Tidak adanya keahlian, den pengetahuan tentang grading.

+ Tidak adanya fasilitas pengumpulan, grading dan paking,

» Kurangnya keahlian dan pengetahuan tentang cars paking yang benar.

» Dampak negatif techadap paking,

s ‘Tidak adanya labelling yang tepat.

» Kurangnya pengetahuan dan akses teknologi anti-browning dan
pertindungan microhial contamination.

» Kurangnya variast komoditas untuk diproses.

= Kurangnya teknologi processing.

» Rurangnya commerciahization untuk teknologi-teknelogi yang baru dan
kurangnya infrastrokior.

» Kurangnya pengembangan produk yang bersifat novel atau niche.

»  Kurangnya fasilitas processing atau infrastrulitur yang tepat.

» Kurangnya promwsi untuk produk-produk yang diproses.

» Keterbatasan informasi pasar dan kurangnya strategi pemasaran,

» Infrastruktur pasar yang kurang baik.

» Ketidakmampuan memasarkan produk di pasar domestik dan
internasionat.

Apabila PT GM dapat membuat fasilitas penvimpanan dengan penerapan
pengetabuan  ilmish dan teknolegi pasca panen yang bepar, sehingga bisa
menghindari masaiah-masalah, seperti yang di daflar stas, maka PT GM akan
berada di posisi yang kuat di dalwm industrinya, meskipun tidak cukop untuk
sustainability, tetapi akan memberikan industrinya standar vang lebih tinggi.

3.3 Lingkungan Umum

Untuk mengetahui faktor-faktor eksternal di lingkungen terjauh atao
remole environmeny telah dilakukan analisis PESTEL.

Satu hal penting yang harus diperhatikan oleh PT GM dart hasi PESTEL
ini adalah rencana penerapan ASEAN Free Trade Agreement (AFTA} di tahun
2010, Ini akan memberikan ancaman baru bagl PT GM dar importir buah-buahan
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asing yang insentif dan dukungan teknis dari negara asalnya bisa menjadi lebih
besar akibat AFTA. Ini memberikan wrgency bagi PT GM untuk bergerak cepat
untuk menerapkan rencana-rencananya dan mernperkuat sfrategic positioning PT
(GM agar bisa memperkuat daya saingnya sebelum pemain asing mendominasi.

Peluang atau resiko lainnya yang timbul akibat dari faksor-faktor eksternal
tersebut dapat diantisipasi oleh PT GM dengan sumber daya dan kapabilitas yang
dimnilikinya.
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Tingkat edukasi petani rendah =0 ak vt X T .
HangE - Ntk pars } B8RYE MENZNAm sati $ms
schingpa lebils bunyak petani asih Zan ok d P za ¥ inckat t}ts s T Green §
mas; Engan naran meningkal, tetapi i t
memilih untuk menanam produk L . R TIplemeniRsl Syreen Siralegy
berdiferensiasi inisiatif lebih banyak datanp

‘e too

darl pemilik lahan

Era intemet

Peluang - untuk menggunakan
media Internet untuk
memberikan hiformasi produk
yang lengkap dan interaktif

Bila adz st yang memulal
mesggunaken media ind,
kompetitor Jain aksn caba
mengikutinys

Memaksimalkan penggunean media
intersst untuk memperkenalkan brand
perusahaan dan memberikan informasi

lengkep lentang produk-produkaya

| Akses informasi menjadi lebik
- § mudsh dun murah

Peluang — memberikan

informasi yang cepat dan tepal,

sehingga dapat mendukung
implemeniasi efficient supply

chain

Bily ada saty yang memuial
mengpunakan medin inl,
kompetior lsin akan cobs

mengikulinya

Menggunakan media intermet untek
pemasnrEn
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| Peningkatan & inovasi teknologi
‘t perlanian dan supply-chain

Peluang - dapat menggunakan

panen sudah banyak di luar

) . Peluang -mengeunakan Internet | Kesadaran konsumen akan _

Konsumen menuntut informasi . ) i R Memberikan kemudahaan kepada
5 untuk mengedukasi konsumen | meningkat sshinppa mencari

yang lengkap wntuk produk- . . pelanggan untuk mendapatkan
; - untuk memasarkan produk produk dengan informasi yang |
i produk yang dibelinya ) . informasi traceability dan websie

pertanian jetss,
Meskipun ieknologi pasen

Menggunsakan teknologi terkini untuk

memberikan dua musim eksirim

indonesia menghadapt

) ; reknologi terkind nergeri teiapt pemakaiannys 4i | mendapatkan competitive advantage
produk hasii pertanien “ / pe N 4 ? B
‘ dalam negeti sedikitis,
Lahan peranian semekin Resiko ~ ngnurunays o " g b .
muanya akan tergantung sogan tergantun satu petuase
1 berkurang digantikan dengan pemasok dari perkebunan , " i & B gpe pe
) ) _ persntadn pasar bangun kepercayasn alau fus/
: | industet dan penunghaa maupun tanamarn liar,
)I:I;aﬁzml-ﬁikoiagl . | Konflik pemekaian iahan untuk Resiko — menurunnya pemasek | Scryuanyn wken crgantung Berusaha terus meningkutken
%1 bahan dasar makanan dan bahan ari perkebunon maupun kondisi horgs don perssintasn permintaan dan pilai produk ager dapat
dasar bio-Tuel tanaman liar, pasar mendapatkan nilai saing
I "Tklim tropis di Indonesia, , ] Serma perisahasn di T
Resiko « Membatasi mass Diversifikasi - menjual produk yang

»| keperluan yung berbeds

tanah industri ateu penghunian

panen hasil penanian berbede nusim
K <} yang berbedy iEntangan yang syns,
; 3 Petant akan teres knlsh dalam
| Kepemilikan Ishan pertanian d : L
g , Petani akan menjual lahannys | kepimilikas tanah karena harge
1 sering meajadi hambstan, karena =t p— j Menggunakan kontrak yang dapat
: ) . untek diiadikan jahan tangh pertanfon javh lebih X
4 pemiiik lehan don petant memiliki " : . . menguntungkan pars petani
: perumahan afau industr rendah dibasdingkon harga
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3.4 Sumber daya dan kapabilitas perusahaan

Sumber daya yang paling pertama dimiliki oleh pendivian perusahaan
adalah para penditi perusabaan itu sendiri yang memiliki knowledge dan
pengelaman dalam manajemen, serta visi yang sama. Para pendiri PT GM
merupakan tiga orang yang memiliki gelar sadjana 82 Magister Manajemen
dengan jurusan yang berbeda-beda, Mereka pun memiliki pengalaman bekega
yang berbeda-beda, yaita: di bidang makanan, akutansi dea Non-Governmental
Organization (NGO} yang melibatkan para petani atau smallhofders dalam bidang
pertanian di Indonesia. Selain dard #u salah satu dar pendirinya juga sudah
berpengalaman memimpin proyek pencrapan program ERP vang open source di
kantornya. Para pendiri inilah yang akan menjadi pemimpin perusahaan.

Sumber daya lain yang nantinya akan dibangun atau dibeli oleh PT GM
antara lain:

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

1.1 Pemisahan tahap pertama atau sorfing btuab-bushan dan segi
penampilan dan ukuran,

1.2 Pemisahan fahap kedua atau groding buah-buaban dengan
menggunakan dua baris conveyer belf, untuk memisabkan buah-
buaban dari jenis, penampilan segi berat (ditimbang), ukuran
besarnya, dan kematangan.

1.3 Pengemnasan aian packing dengan menggunakan palet plastik
dengan sistem modified atmosphere pucking (MAFP} yang dibuat
khusus untuk mengontro! kematangan buah.

1.4 Ruang pendingin (chilled) untuk menyimpan buah-buaban di subu
yang dapat memperlambat proses pembusukan.

1.3 Ruang pemico kematangan atau ripeping reem dengan
menggunakan gas efhylens.

1.6 Area landing and loading.

1.7 Hand irolly — untuk menghemat tenaga kerja.

1.8 Genset untuk memastikan persedisan tenaga listrik sehingga
mesing pendingin letap berjalan terus meskipun ada pernadarman
listrik PLN,
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2 Departemen Grzenm Research & Development, selain kemampuannya
untuk mengimplementasi green strategy, departement ini juga mendukung
departemen pemasaran dalam  memasarkan  buah-buahan  sebapai
Junctional food.

Ammada kendaraan trik dengan mesin pendingin.

4 Jaringan komputer yang terdiri dari: 2 bush server, 10 wnit komputer,
koneksi internet tanpa batas pemakaian, switch hub.

5 Program komputer yang terdini dan program ERP, CPFR dan CRM yang
sifatnya open source yang berjalan di atas platform atrernet dan websiie
sebagai media penyalur inforrast kepada para stakeholder.

6 Sumber daya manusia yang terdiri dari 36 karyvawan ahii.

Dengan sumber daya tersebut PT GM memiliki kapabilitas:
i. Kemampuan pemimpin perusahaan mengambil keputusan-keputusan yang
strategis.
2. Mendisain rantai pasokan yang opiimal efekiifitasnya dan tetapi ramping
atau lean supply chain, schingga mempercepat delivery.
3. Membuat disain lavour gudang yang optimal.
4, Menerapkan rantal pasokan dengan kontrol subu udara dan kualitas dari
awal rantai hingga ke vjung rantai.
5. Dengan penerapan teknologi informasi berbasis intemet maka perusahaan
memiliki kapabilitas untuk:
4. Mengintegrastkan informasl.
b.  On-line supply chain reporiing.
¢. Visibility melalui web browser. Kapabilitas ini mendukung
kapabilitas penerspan fraceability yang penting dalam aspek food
safety dalam GlobalGAP.
d. Transparency mengenai keberadaan pasckan: volume dan kualitas.
Informasi ind dapat diakses oleh para pemasck maupun konsumen.
Bagi para pemasok mereka bisa menyediakan produkaya pada saat
stok di gudang PT GM sudah mencapai angka minimal stok. Bagi
konsumen, mereka bisas memesan produk dengan kualitas dan
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volume yang diinginkan sebelum konswmen lain memesannya.
Dari sist yang lain PT GM bisa menawarkan produknya dengan
Jjaminan volume dan kualitas dan memberi harga khusus untuk
yang memesan Jebih duly, untuk mendorong perputaran stok.
Bahkan kedepannya, apabila sehuruh bagian dar rantai pasokan
sucdlah percaya dengan informasi yang disediakan ada peluang
untuk melakukan pelelangan.

¢. Penanggalan dapat memastikan penerapan sistem perhitungan stok
dengan metode First In First Out (FIFO).

7 Memperluas pasar, misalnya menerimaan pesanan melalul intemet
atau web-based ordering.

g Keamanan stok. Dengan adanya data yang lengkap, stok opname
dapat dilakukan kapan saja,

h. Melakvkan sales dan supply forecasting dengan pivanfi funak
Collaborative planning, forecasting, and replenishmenr (CPFR)

6. Memenuhi key succesy factors dalam industi i, termasuk mendapatkan
sertifikasi Globa! Good Agricuitural Practice (GAP) untuk menghasilkan
produk hasil pertanian yang aman (food safefy) dan berkesinambungan
(sustainability).

7. Melakokan pemasaran yang bersifat customer oriented, derni memenuhi
kebutuhan dan permintaan para konsumen.

8. Membuka pasar baru i daerah lain di Jawa karens lokasi yang sentral di
Jawa Tengah.

2. Memasarkan produk sesual gradingnys masing-masing.

10. Mermasarkan produk sebagai dari sisi manfaat dan pemakaian alternatif
buah-buahan misalnya alpukat dipasarkan sebagai makanan bayl dan
kosmetik, buah manggis dapat dipasarkan manfastoys sehingga para
konsumen dapat mengolahnya sebagat jus yang bermanfaat.

11. Menciptakan  brand identity dengan positioning yang jelas dan
membangun brond eguity dengan jaminan mutu.

12. Dengan mengilati Global GAP dan menerapkan teknelogi pasca panen
dan tekaologi informasi maka PT GM akan memiliki kapabilitas untuk
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mendapatkan dukungan finansial dan teknis darl International Finance

Corporation ({IFC) atavpun  Smallholder Agribusiness Development

Inittative (SADI). PT GM berpotenst menjadi key corporate holder, seperti

Garuda Food Indonesia sebagai penggerak dari proyek-proyek mereka

{sumber: 2009 Sustainable Agricultural Supply Chain Conference,

Jakarta).

13, Kemampuan univk ber-diversifikasi mendistribusikan produk bush-buzhan
latnnya, dengan menggunskan fasilitas yang ada,

14. Melalui learning curve yang didapatkan pada saat pendirfan gedung
pertama, PT GM memiliki kapabilitas uotuk memperhuas pasamya dengan
mernbuka cabang pudang dengan fasilitas yang sama di lokast lain uniuk
memperloas ranfal pssokan dengan lebih cepat dan harga yang lebih
murah.

15, Meningkatkan keamanan pasockan {(supply) dari para pelani melalui
kepercayaan yang dibina di dalam rantai pasokai.

16. Kapabilitas dinamis.

Para penggagas PT GM melihat bahwa asdanya dua sumber daya kompleks
yang bisa dihasilkan dari proses eksploitasi dan pemanfaatan sumber daya dan
kapabilitas yang discbutkan di atas, Yang pertama adalah kapabilitas untuk meng-
integrasikan ranial pasokan dan guality vontrof para konsumen seperti dengan
Carrefoure Quality Line atau ISO 22000 vang sudah dimiliki oleh PT Top Food
Indonesia,

Yang kedua adalah kapabilitay vatok menerapkan metode-metode pricing
yang *edvaenced pusalnya dalam bentuk forward contracts. Kapabilitas ini dapat
dieksploitasi setelah PT GM dapat mengakumulasi data-data pasar yang kemudian
diolah dengan piranti hwak collghorative planning, jforecasting, and
replenishment {CPFR) dan juga setelah mendapatkan kepercayaan dari
pelanggannya. Hasilnya dapat melakukan supply maupun sales forecasting, yang
kemudian dapat dijadikan perhitungan ke dalam forward contract pricing.
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3.5 Competifive Advantage PT GM

Untuk melibat kemampuan sumber daya dan kapabilitas yang dimiliki PT
GM menjadi compefitive advaniage maka dilskukan analisis VRINE {(value
rarity, inintitability, nonsubstituability dan eksploitability}.

Tabel 3.4 Campetitive Advantage Dengan VRINE

' “Valiable?

Sumi;er dayz

Tiga pemimpin perusahazn

yang memilikd knowledge das . v Fy ™

pengalaman dalarn menajemen

dan memiliki vist yang sams

Gudasg Y4 Tidak Tilak Ya

Departeren Green Research & .

Developml) Ya Ya Tidak Ya

Armada kendaraan dengan . .

pendingin Ya Tidak Tidak Ya
Ya (datam

Juringan komputer Ya bidang Tidzk Yz
uszha int}
Ya tdalam

Program komputer Ya hidang Tidak Ya
usalia ini)

Sumber daya manusta Ya Tidak Tidak ¥a

Kapabilitas

Kemampnan pemimpin

perusahaan mengambil Ya Tilak Tidak Ya

keputusan yang strategis

Rantai pasokan yang ramping

tetapi optimal, dapat Ya ¥a Tidak Ya

memperospat defivery

Sistem informasi Ya {dalam

teskompiterisasi dan intemnet Ya industri Tidak Ya

yang wmurah {open soyree) ini}
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Visikility srus produk dan
Traceability produk di rantai Ya Ya Tidak Ya
pasoxan
Sertifikasi Global GAP ¥a Ya Tidak Ya
Ya, )
Memenuhi Key Success Factors Y Tidzk Ya
sckarang
Melakpkan pemasaran
P yang ¥a Fidak Tidak Ya
custemer orieried
Membuka pasar baru i daerah
. Ya Tidak Tidak Ya
fain i Jawa
Memasarkan produk sesual Ya(di -
Y3 A Tidak ¥z
gradingnys Hdonesia}
Meningkatkan nilai buah-
buaharn - pemasaran produk dan
. & = Ya Ya Tidak Ya
mianfast dan pemakaian
alternaif
Mencipraken brand ideatity das
® ‘gt Ya Ya Tidak Ya
stembangus brand equity
Meniadi & te lead
\adi key corporate leader 3 o Tl s
dalam proyek IFC & SADE
Kemuzmpuan ber-diversifikasi Ya Tidakx Tidak Ya
Membuka cabang gudang satuk
R Ya Ya Tidak Ya
mersperivas rantai pasokan
Ke k fahui
R P Ya Ya Tidak Ya
kepercayaan
Kapabilizas disamis Ya ¥a Tidak Ya
Sumber daya kompleks
Kapabiiitzs unhuk
mengintegrasikan rantai
i ‘ Ya Ya Tidak Ya
pusokan atan qoslity ool
kiien
Meserapkan ‘advanced’ priving .
Ya Ya Tidak Ya
sepenth forward contract

Hasi! dari analisis VRINE di atas menujukan bahwa satu-satunya sumber
competitive advantage yang dimiliki oleh PT GM adalah para pendin itu sendiri,
karena mercka memiliki pengetahuan dan pengaleman yang dapat mengalahkan
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para pesaingnya. Para pendin PT GM percaya bahwa kombinasi talen dan
pengalaman in, bila digabungkan dengan sumber daya dan kapStrabilitas lainnya
vang akan membeniuk berbagal sumber days yang kompleks atau complex
resources, seperti yang dimaksud oleh Denrell, Fang & Winter (2003). Peran tim
entreprener ini akan menjadi komponen penting dalam implementation levers dan
strategic leadership PT OM,

3.6 Kelnatan, Kelemahan, Peluang dan Ancaman PT GM

Analisis SWOT di Tabel 3.5 memberikan rangkuman dari kekuatan,
kelemahan, pelusng dan ancaman vang dimiliki pervsahaan dibandingkan
perusahasn lain di dalam industinya. Faktor-faktor di dalam SWOT ini
didapatkan dari analisis internal dan ekstemal yang lainnya.

3.7 Pelnang Risnis FI GM

Meskipun industri yang akan dimasuki oleh PT GM sudash memiliki
banyak pemainnya tetapi peluang entrepremer masih ada. Dari sisi produk buah-
buahan hasil tanam dari Kecamaten Bandunpan dijual seakan-skan sebagai
produk komodiiaz sebingga perbedaan ukuran, manfaat dan kualitas tidak banyak
tereficksi di harga jualoya, Pilihan dan permintaan konsumen tidak terpenuhi.
Qleh karsna itu, dengan sumber daya dan kapabilitasnyz PT GM mampu
menciptakan kurva nilal bare bagi para konsumennya,

Dari sisi rantai pasokan buah-bushan yang ada, kondisinya tidak teratur,
sehingga tidak efektif. Rantal pasokan yang ada dipeovhi dengan pengumpul-
pengumpul yang banya memikirkan kenntungan jangka pendek. Para pengumpul
ini juga tidak menerapkan sistem dan teknologi pasca panen maupun gualify
control yang bepar schingpa tidak dapat memberikan konsistensi ukuran dan
kualitas, serta jaminan keamanan untuk dikonsumsi, yang dibutubkan oleh para
kansumennya, Dengan demikian, ini merupakan sebuah peluang entreprener
apabila PT GM dapat mencipiakan proses bisnis yang baru dan yang lebih efektif,
melalui penerapan rantai pasokan yang ramping dan melali integrasi informasi

antara konsumen dan pemasck.
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Tabel 3.5 SWOT

Stregths Weaknesses
» Pemimpin yang dapat membuat » Moda! untuk membuat Gsilitas gudang
keputysati-kepufusan stratepis dan dan rantai pasokan yang berstandor
mengeunakan management toels yang internasional lebih bess, sehingga
terbaik. dibandingkan biaya para pengumpnl
« Fasilitas gudang dan momal pasokan tradisional.
berstanday inteenasional — Globsl GAP. s Faktor cuaca yang sangat ewempengaruhi
¢ Lean supply chain, keberadaun pasokarn,
» Papat mengintegrasikan rantat pasokan + Meskinun sepais upays sudah
dan koutre! kualites para klien. dilaksanakan telapi tidak biss mengikat
» Sistem informasi dengan tekoologi pasokan dari para petani.
komputer dan isternet yang dapat

memberikan informasi cepat dan fepak

+ (rading, sehinggs dapat memberikan
konsisiensi kualias dan ukarnan,

« Dapat menerapkan forward contracis.

+ Gyeen strategy untuk membanpun
hubungan, kepercayaan di rantai pasokan
dan juga sustainability.

» Memenuhi kebutuhan para klien eltsportir
dalam memenuhi standar interpasional dari
sisi pasea panen dan rantal pasokan,
sehingya mereks dapat memperiuag
DASAIOYA,

» Memiiiki brand jdentity.

Opporiunities Threals
« Menjual dengan harga premivm dengan s Masulciya pemein zsing seteizh Free
nilai tambah, Frade dibuka.
= Menjual buah-bushan Iaisnys » Importir bugh-buzhan asing dengan
menzeunakan fsiiitas yang sudab ada, dukungan pemasaran dard pringipal,
= Memberikan jasa rantat pasokan kepada » Pepoumpul-pengumpsl iradisional
distributer lainnya dengan mengpunakan membanting harga,
fasilitas yang ada,
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Dari sisi pasokan, para petant yang memiliki peran pertama di dalam rantai
pasckan buab-buahan memiliki kekuatan yang paling kecil schingga mereka
mendapatkan kenntungan yang paling kecil. Hal ini disebabkan karena mereka
tidek bisa mendapatkan infermasi pasar dan pilihan dan permintaan konsumen
akhir, atau kalau bisa pun terlambat. Schingga pada akhirmya mercka tidak merkes
driven dan Gdak cusiomer oriented, Apabila PT GM dapat menyediakan informasi
pasar yang cepal dan akurat kepada mereka maka ini dapat meningkatkan
penjualannys. Bagi PT GM penerapannya dapat membangun hubungan dan
kepercayaan dengan para pemasck. Hal ini dapat membantu PT GM untwk
meningkatkan keamanan pasoknya.

Atas dasar semua it maka para penggapgas menilai adanya peluang
entreprener apabila dapat memasarkan buah-buahan dari Kecamatan Bandungan
dengan cara baru. Cara diswibusi yang barw ini fermasuk membentuk rantai
pasokan yang effisien dan efektf, didulung dengan pengetahuan jlmiah dan
teknologi pasca panen buah-buplan dan juga teknologi informast vang didukung
oleh teknologi internet. Selain itu langkah-langkah yang diambil oleh PT GM
sudah dapat memenuhi Xey Suceess Fector dalam industri ini dan juga memenuhi
ketentuan-ketentuan dan nilai-nilat vang sudah ditentukan oleh Global GAP dan
Green Strategy. Penerapan semua ini aken memberikan means-ends framework
yang baru dalam rantai pasokan buah-bushan dari Kecamatan Bandungan. Pada
akhimmya PT GM dapat memberikan differentiation dalam huah manggis dan
alpukat dari Kecamatan Bandungan, memenuhi kebutuhan dan permintaan para
pelaggannya, meskipun dengan harga yang lebih tinggi dibandimgkan deogan
harga pasar.

Mengikutl Denrell, Fang dan Winter (2003), PT GM juga memiliki
peluang steategis atau strafegic opportunity, dimana PT GM dengan kombinasi
sumber daya dan kapabilitasnya memiliki sumber daya kompleks. Sumber daya
kompleks PT GM mampu menyvediakan integrasi rantai pasokan dan koantrol
kualitas dengan para konsumennya. Selain itu juga PT GM akan mampu
menerapkan ‘advanced pricing’ seperti forward contract kepada konsumennya

agar metreka bisa mendapatkan harga yang lebih mursh dan jaminan produk.
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Untuk bisa memanfaatkan sirategic opportunity ini PT GM memiliki daya
saing vang tinggi ¢i dalam industri ini karena memiliki competitive advantage
dalam bentuk kelompok pemimpin senior perusahasn yang memiliki pengetahuan
dan pengalaman dalam manajemen bisnis yang sangat capable untuk
mengeksploitasinya. Hal ini jarang ditemukan di dalam industri buah-bushan di
Indonesia,

Peluang ini layak dieksploitasi apabila bisa dari perhitungan keuangannya
dapat menghasitkan Net Present Value yang positif. Dengan proyeksi lima tabun
ke depan sejak mubal berorperasi di tahun 2010, studi kelayakan yang dianalisis di
business plan bapian kevangan, menunjukan nilai net present value yang positif
sebesar Rp 2.108.607.157. Denpan demikian peluang bisnis int Jayak
dieksploitasi,
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FORMUL-ASI STRATEGI BISNIS

41. ViiPTGM

Menjadi pernsahaan distribusi buah-buahan alam vang terkemuka di
Indonesia dengan rantai pasokan dan operasional yang berstandar internasional.

4.2. MisiPT GM

Seiring dengan berjalannya perusahaan baru ini serla meningkatnya
experience dan kapabilitas internal perusahaan, maka PT GM mampu menjadi
perusahaan yang susfainable dalam menyedizken rantal pasckan buash-buahan
alam Indonesia yang memenuhi stapdar internasional dengan menggunakan
pengetalman Hmiah dan teknologi pasca panen terkini vang didukung oleh
teknologi informasi berbasis internet dan manajemen operasional yang efisien,
demi meningkatkan nilai jual buzh-buahan alam Indonesia dan memberikan
kontribusi maksimal dalam peningkatan kesejahteraan para petani pemasok,

Perusahasn berharap dapat menjadi rofe model bagi pengembangan usaba
sejenis i Indonesia

4.3.  Objekiif dan Target

Yang pertama, para pendiri PT GM ingin mendapatkan keuntungan dari
bisnis ini. Target yang ingin dicapai adalah mendapatkan IRR di atas SBI Rate 3
bulan sebesar £.74% (sumber: Bank Indonesia, 18 Maret 2009) dan breakeven
period di bawah 5§ tahun. Para pendind juga mentargetkan pertembuhan penjualan
sebesar 10 % per tahun,
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Untuk mencapai ity PT OM mentargetkan dapat mendistribusikan
produknya kepada tiga ekportir buah manggis terbesar dan tiga pengecer atau
pemakai buah alpukat terbesar di Indonesia. Selain dari itu juga akan ditargetkan
pemakai buah manggis dan buah alpukat kualitas premium scperti hotel dan

restoran.

Yang ketiga, PT GM akan memiliki fagilitag gudang dan kantor yang akan
menjadi pusat kegiatan PT OM, Fasilitas iersebut skan dibangun dengan
perencanaan yang mialang, agar bisa menerapkan teknik dan teknologi pasca
panen, penyimpanan dan transportasi yvang benar, sesual standar interpasionpal.
Targetmya di akhir ahun 2009 bangunan tersebut sudéh jadi dan dapat mulad
digunakan di tahun 2010,

Para pendiri PT GM juga akan membangun human capital terbaik di
industri distribusi buah-buahan di Indonesia.

Objekiif yang kelima adalah menjadikan sistem informasi dengan internet,
alat bisnis utanm vang dapat memberikan informasi secara cepat dan tepat untuk
pengambilan keputusan. Target implementasi sistern informasi sudah selesai pada
bulan Maret 2010,

Para penditi PT GM ingin menjadikan PT GM perusahaan distribusi
dengan standar internasional Untuk itu ditargetkan PT GM mendapaikan
sertifikasi Globzl GAP.

Objektif yang keepam adalah penerapan Green sirafegy untuk mengurangi
dampak nepattf terhadap lingkungan hidup dan membantu menjalin hubungan
jangka panjang dan kepercayaan dengan para petani.

Yang terakhir pendiri PT GM ingin menjadiken PT GM perusahaan yang
sustainable. Targetnya perusahaan harus bisa menghasilkan keuntungan, sehingga
para stakeholder bisa menikemati kesejahteraan hidup dan perusahaan bisa terus

berkembang.
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44. Internal Input

Sumber daya yang akan menjadi kekuatan utama dag PT GM adalzh
pemimpin perusahann itu sendiri, Mereka dapat memberikan kepntusan-keputusan
yang strategis untuk dapat memenangkan pasar dari pars pesaingoya, Selain dari
itu fasilitas gudang dan ammada kendaraan dengan pendinginnya akan menjadi
sumber daya sangible yang mepjadi sumber daya dasar bagi PT GM unfuk
menjalankan usahanya. Selain dad itu sistem informasi dengan komputer dan
internet juga akan memiliki peran penting vatuk menginteprasikan rantai pasckan
agar semua pihek di dalammnya dapat mengambil keputusan dengan cepat dan
tepat. Green Research & Development merupakan fasilitas tambaban untuk
mendukung kontrol kualitas dan juga untuk mencari cara-cara baru yang lebih
baik dalam proses pasca panen,

PT GM memiliki kapabilitas-kapabilitas yang dapat memenuhi Key
Success Factors untuk industri in, yang belum hisa terpenuhi oleh pemain lain,
Kapabilitas-kapabilitas tersebul antara lain transportasi denpan kontrol suhu
udara, sertifikasi Global GAP, penerapan Green strategy dan pencrapan
pengetahuan ilmiah dan teknologi pasca panen.

Selain dari itu PT GM juga memiliki kapabilitas-kapabilitas yang
memberikan kekuatan khusus karena kapabilitas-kapabilitas tersebut merupakan
hastl gabungan sumber days dan kapabilitas lainnya. Kapabilitas yang dimaksud
antara lain kapabilitas untuk mengintegrasikan rantai pasokan dan kontrol kualitas
para kliennya, menerapkan harga dengan forward confracts, kapabilitas dinamis
dan penerapan lean supply chain yang dapat mempercepat proses transfer barang
dari pemasok sampai ke pemakai akhir,

4.5,  Faktor Eksternal

Industri distribusi buah-buahan di Indonesia merupakan industri yang
sedang tumbuh. Berdasarkan data dari Dirjen Hortikultura, Departermen Pertanian
(2008) konsumsi hortikultura sampai 2009 diperkirakan akan meningkat dari
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68,27 kg/kepita/tahun pada 2006, meniadi 75,55 ky/kepita/tahun pada 2009, atan
rata-rata sehesar 71,91 kg/kapita/tahun, Parsg konsumen lebik ingin taho berbagai
informasi tentang buah-bushan yang dikonsumsi, misalnya asal buah-buahan,
aman atau tidak untuk dikonsumsi, organik atau {idak dan khasiatnya. Idengan
demikian konsumen semakin membutuhkan informasi tentang produknys schagat
dasar pilibannya, Pasamnya pun menjadl semakin luas. Bush manggis sekarang
sudah disukai di negara-negara Eropa, buah alpukat selain dikonsumsi sebagai
minuman atau makanan fefapi juga digunakan uniuk bahan kosmetik dan fain-lain.
Oleh karena itu industri ini menjadi semakin padat, dipenuhi pemain-pemain baru,
terutama mercka yang berperan sebagai pengumpul.

PT GM memilih untuk masuk ke dalam indusiet ind karena pars: pendirinya
melihat adanya peluang enireprencr maupun peluang strategis. Scbagal pemain
baru di dalam industnl yang masih tumbuh tetapi dengan persaingan yang ketat
maka PT GM perlu strategi vang tepat untek dapat memenangkan persaingannya.

4.6, Competitive Advanioge

Sumpber daya vang dapat membenkan PT GM competitive advardage
dalzm bersaing di sitnasi dan kondisi industrinya saat ini adaleh: tiga pendin
perusahaan  vang akan memimpin perusahaan. Dar  pendidikan  dan
pengalamannya para pemimpin FI GM mampu mengambil kepuiusan-keputusan
strategis dan iluga menggunakan beragam management tools. Hal ini penting
karepa dengan kemampuannya mereka dapat mengambil Iangkab-langkah vntuk
menghadapi maupun mengantisipasi keputusan-keputusan para pesaingnya dan
juga untuk menangpulangi ancaman-ancaman dari dalam organisasinya sendiri.
Kemampuan para pemimpin PT GM akan menjadi susreinable dengan
meningkatkan kapabiiitas hwuman capiisl yang dimiliki perusabaan secara
keseluruhan, Ini dapat dilakukan dengan me-rekruit orang-orang vang ahli dengan
pengetahuan dan kapabilitas-kapabilitas vang tinggi dalam bidangnya masing-
masing. Ini akan menjadikan human copital sebapai sustainable competitive
advantage PT GM,
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4.7.  Stratepic Positioning

Untuk merath market shere dan mengungguli para pesaing di dalam
industri vang sudah padat meka PT OM akan menggunakan strategi
differentiction dengan value-in-use approach dalam memenubl kebutuhan dan
perminiazn para konsumennya. Uniuk mencapal sustoinabifity PT GM akan terus
meningkatkan fonan capitel yang dimilikinya sehingga menjadi yang terbaik di
dalam industrinya dan dapat mengoptimalkan kapabilitas perusahaan dalam
mengantisipasi masuknya pesaing baru terutama perusahaan asing. Selain dari Ito,
PT GM akan menggunakan sirategi internasiona! pada saat memperlvas pasamya
ke luar negeri.

48. Strategi PT GM

Arena: PT GM zkan menjual buah manggis dan alpukat yang berasal dart
Kecamatan Bandungan, Jawa Tengah, dengan dua grade teratas yaitu grade A dan
B, kepada perosshaan lainnya (B2B) seperti pengecer besar, pemaskal besar,
eksportir dan hotel atan restoran di lokasi aptara Bandungan dan Jakarta, yang
membutubkan jaminan vkuran dan kuvalitas serta keamanan untuk dikonsumsi,
melalui rantat pasokan milik PT GM sendini yang singkat, langsung dari fasilitas
penyimpanannya di Ungaran ke lokast konsumen.,

Vehicles: PT GM merupakan sebush perusahaan bamm yang bergersk
khusus di bidang distribusi buah-bushan alam Indonesia. Salah satu alternatif cara
memperlvas pasar dan meraih pertummbuhan perusahazn di masa yang akan datan
PT OM akan memberikan kesempatan kepada para pengumpul buah-buzhan
[ainnya untuk menggunakan fasilitas dan sumber daya PT OM, dengan rantai
pasokan yang ramping didukung dengan teknologi pasca panen dan sistem
informasi yang modern. Untuk memperluas pasarnya ke luar negeri, pada awalnya
PT GM hanya akan menjual produknya ke para eksportir buah-buahan yang sudah
ada. Apabila sudah sizp untuk mengekspor langsung, PT GM aken mulai

mengekspor sendin,
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Differentiator:

s Memberikan konsistens! pasokan.

* Produk yang dijval graded — konsisten dari segi ukuran, kualitas dan
wakiu pematangsn sesuei dua grode tertinggt dan ini sudah ditandakan
dalam packing.

o Produk yang dijual fraceable — aman untuk dikonsumsi dan konsumen
dapat mengetahui sumber dan kapan buah-bughan dipetik.

» Melalui rantai pasokan yang ramping aisu lear supply choin, sehingga
dapat mempercepat proses bisnis antara PT GM dengan konsumen.

« Memenuhi standar intemasional — Global GAP dan aman bagi lingkungan
hidup,

e Penerapan teknologi informasi vang dapat menyalurkan informasi ke
semua bagian dalam rantal pasokan secara akurat dan cepat, dan
implementasinya dilakuken dengan investasi vang relatif murah melalui
pemakaian produk open source.

s Value-in-uset Integrast rantai pasokan dan guality controf konsumen.

Staging: PT GM akan mulai beroperasi di tahun 2010 dan ditargetkan akan
secepatmya mempersiapkan untuk mendapatkan sertifikast Global GAP, vang
ditargetkan di awal tshun 2011, untuk mengantisipasi peningkatan persaingan dari
importer buah-buahan setelah pintu free rrade dibuka. Di tabun 2015 PT GM akan
mulai memperiuas jaringan fasilitas gudangnya ke daerah lainnya.

Eeonomic Logic: Dengan memenuhi kebutuhan dan permintazn para
konsumen serla adanya fakior-fakior differentiator yang telab memberikan nilai
tambahan kepada para konsumen maka PT GM akan menjual produkuya dengan
harga premium dibandingkan harga jual pasaran, tetapi pada harga vang dapat

diterima oleh konsumennya.
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BUSINESS FLAN PT GM

5.1 Execuative Summarp

BT GM adalab scbuah perusahaan barn yang didiriken pada tahun 2009
dan direncanakan akan mulai beroperasi Ji tahun 2010, Perusahaan int bergerak di
bidang distrilbusi buah-buahan manggis dan alpokat yang berasal dari Bandungan
dan Desa Nyatnyono di Jawa Tengah, Indonesia.

Industri ini merupakan industri yang masth berkembang tetapi fragmented.
Meskipun persaingan 4 jndusti ini sudah cukup ketat, pasarnya masih
berkembang dan para pendiri PT GM melihat masih adanya peluang besar yang
dapat dicksploitasi oleh PT GM dengan mengoptimalkan pemanfaatan sumber
daya dan kapabiiitas yang dimiliki perusahaan,

Ustuk menghadapi persaingan yang ketat tersebut PT GM akan melakukan
differentiation dari sepi kualitas produk yang dijual graded dan fraceable,
menggunakan rantai pasokan yang ramping atavw lean supply chain, memenuls
standar infemasional — Global GAP dan aman bagi lingkungan hidup dap
didukung sistem informasi dengan pencrapan teknologi informasi yang canggih,
Selain ity PT GM mempunyai kapabilitas uniuk menawarkan integrast ranta
pasckan dan guality control dengan para konsumennya. Semua ini akan
dilaksanakan oleh PT GM dengan kekuatan internal dalam beniuk /uman capital
vang dimitikinys. Semua ini akan dilakukan dengan cepat untuk mengantisipast
dibukanya perdagangan bebas antar negara yang dapat meningkatican persaingan

dari Tuar negen.

Dari perhitungan vang dilakukan oleh Bdward (2009) dengan proyeksi
lima tabun ke depan sejak mulai beroperasi di tahun 2010, nilai nef present value
yang dihasilkan positif sebesar Rp 2.108.607.157 dan internal rate of return atau
IRR sebesar 22%. Alas dasar itu, bisnis ini menunjukan peluang yang layak untuk
dieksploitasi.
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Business plan ini hanya menyajikan rumusan strategi vang tepat untuk PT
GM agar bisa memenangkan perseingan di dalam industrinya. Detail perhitungan
kelayakan bisnis dari sisi keusngan dan strategi operasional beserta ranfai
pesokannya disajikan di dalam business plan lain yang dituliskan oleh Edward
(2009) dan ID. Turalp (2009). Keliga business plan ini merupakan kesatuan dari
business plan lengkap PT GM,

5.2 Objektif

Objektif yang hendak dicapai oleh PT GM adalah:

« Memberikan pendin: perusahaan Internal Rate of Retura (IRR} 4i atas SBI
rate Pertumbuban penjualan scbesar 16 % per tabun,

s Menjual produknya kepada tiga eksporter dan tiga penpecer atan pemakai
buah alpukat terbesar di Indonesia,

« Memiliki fasilitas gudang dan kantor yang akan menjadi pusat kegiatan PT
GM, dibangung sesuai standar internasional, -

s Sehagat perusahazn baru para pendiri ingin membangun organisasi yang
ramping tetapi robust dengan hwman capital terbaik di industri buab-bushan
di Indonesia.

» Menjadikan sistem informasi dengan internet, alat bisais utama yang dapat
memberikan informasi secara cepat dan tepat untuk pengambilan keputusan,

s Mendapatkan sertifikasi Global GAP dan menerapan Green stralegy.

» Menjadikan PT GM perusahaan yvang sustainable.

3.3 Produk

Dimulai dengan menjual buah manggis dan alpukat dengan grode A & B
yang berasal dari Kecamatan Bandungan, Jawa Tengah, Di masa yang akan
datang PT GM juge akan mendistribusiken buah-buahan lainnva untuk
memperluas pasamya. Selain darl 1tu PT GM juga skan membuka peluang bagi
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para pengumpul buah-buahan {ain di dacrah Bandungan untuk mendistribusikan
produknya melalut rantai pasokan PT M dengan suatu biaya.

Sebagai perusahaan distribusi baah-buahan, kegiatan-kegiatan utama PT
GM antara lain adalah membeli buah-buahan dari petani, memisah-misahkannya
{sorting dan grading) berdasarkan ukuran, kualitas dan kematangannya, lale
menyimpannya di ruangan pendingin yang subu vdaranys terkontrol, kemudian
memact  proses pematangan bila diperlukan di ruang pematangan dan
menginmnya ke konsumen. PT GM jupa memberikan pelatiban-pelatthan kepada
para pemasok untuk memberikan ilmu tambahan dan juga menjalin hubungan dan
kepercayaan dengan para petani. Semua aktivitas PT GM akan dipusetkan di
fasilitas gudang yang berlokasi di Ji. Raya Bandungan, Ungaran, Semarang.

Perbedaan buah alpukat dan manggis yang didistribusikan oleh PT GM
dengan alpukat dan manggis dari distributor lainnya adalah dijual sesuai grade
yang diminta atan dibutwhkan para koasumennya. Alpukat dan manggis dari PT
GM diterima dalam keadaan segar dan dipacking rapth. PT GM juga bisa
menyediakan volume pasckan yang kensisten. Ini semua basil dari penerapan
proses pascs panen yang benar. Selain dard it alpukat dan manggis yvang dijual
oieh PT GM terjamin amen dikonsumsi dan fraceable. Artinyz apabila ditemukan
adanya koniaminasi yang berbahaya bagi keschatan di salah satu produk PT GM,
penanggulangannya dapat dilakukan dengan cepat terhadap sehuroh bafeh buah-
buahan yang bersangkutan.

Bagi para konsumen cksportir, alpukat dan manggis yang dijual oleh PT
GM bersertifikat Global GAP, vang merupakan salah sato persyaratan utama
produk pertanian untuk bisa masuk ke negara-negara di Eropa, Amerika dan
fainnya. Im memberikan peluang yang lebih besar bagi para eksportir buah-
buahan dari Indonesia. Dengan teknologi informasi yang diterapkan PT GM juga
bisa memberikan informasi kepada para konsumennya tentang volume dan grade
persediaan yang ada, Int bisa memudahkan para konsumen untuk bisa melakukan
perencanazn permbelian atau produksi mereka. Ini merupakan hal penting bagi
para konsumen bisnis yang belum bisa dilakukan dengan pemain yang ada di

dalam industri saat ini, sehingga parz konsumen menerima keberadaan pasck as
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given, Selain itu, dengan penerapan proses pasca panen yang benar dan mengikuti
prosedur Global GAP para konsumen dapat mengintegrasikan rantai pasokan dan
kontrol kualites yang mereka terapkan, misalnya Carrefoure Quality Line,

54 Target Kousumen

Konsumen yang ditargetkan PT GM adalah perusahaan lain (B2B) yang
berperan sebagai pengecer besar seperti hypermarket, pemakai besar buah-buahan
tersebut, eksportir dan juga restoran maupun hotel yang membutubkan konsistensi
dalam ukuran, kualitas, keberadaan pasokan dan keamanan wntuk dikonsurmsi.

5.5 Strategy Implementation Levers

Sebagai perusahaan baru PT GM akan menggunakan struktur organisasi
yang sederhana, Struktur orgenisasi tersebut hanya terdin dari twjoh departemen
yaitu: departemen pemasaran, procurement, gudang & produksi, fleer
management, keuangan dan akutansi, geperal affairs, sumber daya manusia dan
yang terkahir, green research & development.

Manajemen perusahaan akan menggunakan monagement best practices
dengan menggunakan management fools dan kerangka-kerangka kerja dalam
bisnis manajemen vang sndah  terbukti efektivitasnya, Semun aktivitas-
aktivitasnya didukung tcknologt informasi vang diterapkan di PT GM. Balanced
seorecard akan digunakan untuk membantu serrua anggota perusahaan agar dapat
melakukan pekerjaannya sesual dengan strategi yang sudah ditentukan.

Human capiral merupakan sustainable competitive advantage PT GM. Ttu
sebabnya perhatian khusus akan diterapkan dalam proses rekyuitmen dan pelatihan
sehingga dapat membentuk human capital yang terbaik di dalam industrinya.
Karena itu juga PT GM menghargai para staffnya secara wajar sesuai performa
masing-masing dalam mencapai Key Performance Indicators (KPI) yang telah
ditentukan.
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5.6 Biznis Model

Yang ditawarkan PT GM kepada konsumen:

Customer Relationship

s Customer oriented, antinva FT GM
menjual produk sesual sesual

permintaan dan kebutehan semua
konsumenoya,
+ Membangun kepercayaan dan
lsyalitas
” * Membentuk website perusahaan
Vaiie Propostiion dan menerapkan komunikasi

PT GM menjual buah alpukat dan dengan teknologi internet scbagai
manggis zrade terbaik dad Jawa jalor komunikasi zntars PT GM
Tengah kepada perusahaan- dengan konsumennys.
perusahaan dan mengantarkannys ke

lokasi konsiemen dengan kelebihan-
kelebiban iatn, yang tepmasnk:

* Memberikan konsistensi volume

dan kualitas produk sesuai Torget Konsumen
permintaan dar kebutuhan > gap.
konsumen.
= Penerspsn pasea panen berstandar * Pengecer besar seperti
internasional, sehinggs hypermarket, toko bush
meningkatkan peliiang bagi para » Eksporiir
konsumen ekspostiy, » Pemakai besar bush alpukat dan
¢ Keamanan produk untuk .| manggis untuk diproses kembali.
dikonsemst dan traceabifizy. | » Pembeli lnar negeri.

* Packaging yang bagas, rapih dap
melindungi kondisi bual-buahan di
dalamnysa.

» Menyediakay informasi pasokan
apar pard konsurnen dapat
melakukan perancanaan,

» Integrasi rantai pasokan dan
kontrol kualitas konstimen.

Biseribution Channef

\ + Menggunakan rantai pasokan yang
ramping dan efisien, langsung ke
konsymen, tidak melaloi rantai
pasokan yang sudak ada,

& Pensiriman buah-bushan
dilatukan dengan rmmengpunakan
armada yang dilengkapi pendingin
den aiat keatrol temperatur.
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Bagaimana PT GM bisa mendapatkan keuntungan:

£t Stracture

» Cast of Goods Sold terdiri dari
biaya penerapan teknologi pasca

panen pada huah-buahan.

¢ Biaya COGS dan blaya perawatan
fasiiitas lainnya akas membuat

biaya PT GM lebih tinggi
dibandingkaz pengampul-

pengumpul wadisional, retapd itu
dapat dikogpensasikan dengan
harga jual premivm kepada
koasumen yang sagah diargethan,
¢ Pengontrolan biays tetap akan
dijalankan agar tidak melebibi

vang sudab dizeggarkan,

5

* Penjuatan byab alpukat dan
manggis.

» Dirmnssa yang akan datang ada
peluang unink mendapatkan fee
dari perusabaay jain wntok
meaggunakan gudang dan ammada
logistik ke perusahaan fain.

Revenue Stregm

Value Propasiian

PT GM menjusl buah alpukat dan
manggis grade terbaik dari Jawa
Tengah kepada perusahaan-
perisahaan dap mengantarkannya ke
lokasi konsuwnen dengan kelebihan-
kelebihan Iain, yang fermasaks

+ Memberikan kensistensi volume
dan kuslitas produk sesual
permintasn dan kebutuban
konsumen,

» Penerapan pasca paten berstandar
interpasions], sehingga
meningkatkan peluang bagi para
konsumen eksportiz.

+ Keamanany produk untuk
dikensurmsi dan traceabiin.

s Packaging yang bagus, rapih dan
melindungi kondisi buah-buahan di
dalamnyva

+ Menyediakan nformasi pasokan
agar para konsumen dapat
mefakukan perencanaan,

» Integrasi rantai pasokan dan
kontrel knalitas konsamen,

a
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Bagaimana PT GM bisa memberikan values kepada konsumen:

Core Capubliities

s Menerapkan proses pasea panen
yang dapat menghasilkan volume
dun kualitas produk yang
konsigten,

s Rantai pasokan yang ramping,
untuk efisiensi dan kecepatan,

+ Memenuhi Keyr Success Factors
Indusiri Pertanian,

» Mengambil kepuiusan-kepuusan
strategis untek memenangkan
persaingan.

s Fleksibilitas dan kemampuan
belajar dalam menghadapi
perubahaan.

* Memenuhi permintaan dan
kebatzhan para pelanggan
terutama dalem menyediakan
konsistensi pasckan dan kualitas.

» Menerapkan teknolagi informasi.

Pariner Network

» Menjalin hubungan jangka panjung
* ¢ Membangun kepercayaan terhadap
semiz pelaku dakam ranta

pasokas.

o Green Strategy

h 4

h 4

¥

¥alue Proposition

PT GM menjual buah alpukat dan
manggis grade terbalk dari Jawa
Tengah kepada perusahaan-
perusahaan dan mengantarkannys ke
fokasi konsumien dengan kelebilan-

kelebihan Jajnmya.

Vaine Configuration

s Prosgs pensrapan pasca paen,
termasuk sorfing grading,
pockaging and storing, vang

berstandar internasional,

» Gudang untuk fempat
peayimpanan dan koatrol
persediaan, dibanty dengan mang
pematangan.

+ Pengaturan waktu penyedigan dan
pengimiriman sesual permintaan
konsumen,

» Penvediaan informasi produk den
persedizannya.

+ Membuat wabsite.

*» PT GM zkon menciptakan dan
meszafaatkan ientitas brandnya,
schingga dapat memberikan hrand
equity yang positif,
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3.7 Company Statements
Misi

Seiring dengan bedgalannya perusshaan baru ini serta meningkatnya
experience dan kapabilitas internal perusahaan, maka PT GM mampu menjadi
perusahaan yang sustainable dalam menyediakan rantai pasokan buah-buahan
alam indomesia yang memenuhi standar internasional dengan menggunakan
pengetahuan ilmdah dan teknologi pasca panen terkini yang didukung oleh
teknologi informasi berbasis intemet dan manajemen operasional yang efisien,
demi meningkatkan nilai jual buah-bushan alem Indonesia dan memberikan
kontribusi maksimal dalam peningkatan kesejahteraan para petani pemasok.

Perusahaan berharap dapat menjadi rofe mode! bagl pengembangan usaha

sejenis di Indonesia

Visi

Menjadi perusshaan distribusi buah-bushan alam yang terkemuka di
Indonesia dengan rantai pasckan dan operasional yang berstandar intermasional,

Values

Untuk mencapal fjuan yang dipaparkan dalam plan ini, PT GM akan
mengikat pada nilai-nilal utama yang sudah menjadi standar Global GAP untuk
mencapai kualifas terbaik, keamanan makanan untuk dikensurosi, perlindungan
terhadap lingkungan hidup, kesehatan dan keselamatan pekerja, serta
kesejahterannnya.

Untuk mencapai twwan yang dipaparkan dalam plan ini, PT OM akan
mengikat pada nilai-nilai vtama yang sudah menjadi standar Global GAP dan
Green sirategy untuk mencapai kualitas terbaik, keamapan makanan untuk
dikonsnmsi, perlindungan terhadap hingkungan hidup, kesehatan dan keselamatan

pekeria, serta kesejahteraannya.
Universitas indonesia
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Selain dari ity semua karyawan, termasuk mangjemen, akan menggunakan
prinsip-prinstp kerja yang berdasarkan atas:

» Ketuhanan Yang Maha Esa

» Melayani (service oriented)

s Teamwork

» Pengambilan keputusan bersama

s Peniiaian atas hasil keria atau result bosed

e Pertanggung jawaban finansial

Strafegic Statement

Menjadi perusahaan distribusi buab-buahan alam Indonesia terkemuka di
Indonesia pada tabun 2013 yang berstandar intemasional, dengan kekuatan sonan
capitel yang terbaik di industi dan efektif dalam memenvhi kebutuhan dan
permintaan para konsumennya dengan produk differentiation dan value-in-use
melalui rantai pasokan yang ramping, didekung dengan teknolog? pasca panen dan
teknologi informasi yang canggih.

Universitas indonesia
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Improve Shareholder Value

5.7.1 Bailanced Scorceard

L4
#*

Internad Rate of Return on Capital
Break Even Period

Mot Margin dibandinghas gerusabows fgin

Ruvenue Growih ~ melakuken diferensiasi

demni memenubi kebutuhan dan permintasn

79

J

Froductivity Growth Strategy ~smemaksimalkan
pemaksian aschuset yang ada; mengi

Financial kKonsumen dan memberikan volye-fn-use bisnais ontuk mengurangi totalbiaya
Perspectives : 5
Menawarkan produk bush- Meningkatias keuntungan dari Memaksimaikan pemakaian
buzhan ke konsemen bisnis masing-masing pelanggan asel-psel yang ada;
tuah-bushan grade A & B dengan menjual bush-buahan mengintegresikan bisnis untuk
seperti hotel, retoran dat grade A & B dengan hargs mengurangs iotal biaya
perusahean food processing, premivm
Menawarkan pemakaian rantai o Yalume penjualon . Porskanndl Gow
ke pars pengumpul, dibandingkan perusshaan dibandingkan business plan.
v * Pemjunlon dari konsumes chstibutoritin *  Rasio Retum on Asset
haotel, restoran alou perusshasn
Jood provessing
Cusiomer Harga Premium — Aman uptiak
Perspectives dengan nifal dikonsomsi «
tambah traceability Pelayanan Customer Terbalk dalam
Produk berkualitas | [ Proses bisnis yang Konsumen Relations kelasnys
Crade A & B, gepat - internet
konsisten 1 igireniter
»  Mpket share
/W f" ¢ Keguasan pelunpgan

Universitas indonesia
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Distribusi bush-buahan bary | Membangun hubungan baik dany]  Mengoptimaiken pemakaian §| Grees Srraregy - Mengurangi
faternal menggunakan fasilitas yang ! kepercayasn dengan semua || alur sorting, grading, fasilitas dampak negasif terhadap
Process SHIDE. pihek di rantai pasokan penyimpanan dan ruang lingkungan hidup
Perspectives M il T s . o

enawarkan pengpunasn Keselatarnatan di tempat keria
rnn;i;};:'a;m k:é);!;gwn:ipui s Reten zm . BRI S ; i :::.fgih ﬁgﬁl bio-dugrisiable dan
+  Loyatitas pis pemasek *  Stock om rute X .
v Penjualan produk baru »  Kecupaian proses das lefims Jumlah kecglikaan di tempat karjs
¢ fumish pengomput bush- v wrder sarnpai dan pengirimun
( bunhan yang mengganakan jusa (/’ ¢ Loyaliiny pern pemasek ‘7\ 17\\\
Meningkatkan kapabilitag Memaksimalkan pemekaisn Meluruskan tujuan psrusshasn
Learning and perusahaan metalui fronan sistem informasi uatuk dengan wivan individu masing-
Growing sapited development pengambilay keputusan masing {alfingnment}
Porspoetives
Meningkatkan leadership Menerapkan pangetahuan
skills bagi para karyavwean itmiah, proses dan teknolog
pa35ea panen terkind
Mengajarkan kepada
karyawan untuk meiibat »  Kceepalan mencraphan v Msmbuat balanced scorernrds
peresahasn seearn teknglogi atay sistem hune untuk fndividu
keselaruban terinlegrast | *  Feedhack karyswan

»  Rasio sirategic skills io fob
CDP??&gﬁ
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SUMMARY OF FINDINGS

Asian Productivity Organization (APO) organized two seminars 1o 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 3 1o 11 October 2004 (hereafier
callec the India Seminar). The program was implemented by the National Productivity Council
{NPC) with financial and fechnical collaboration of the Department of Agriculture and Conp-
eration, Ministry of Agricnlture. Fourteen participants representing 11 APC member coun-
tries and by 5 resource persons aitended.

The second seminar on “Marketing and Food Safety: Challenges in Postharvest Man-
agement of Agricoltural/Horticuliural Products™, was hosted by the Government of Islamic
Republic of Iran from 23 to 28 July 2003 (hereafier called the Zran Seminar). The National
Tranian Productivity Organization (NTPO), and Agricsltural Planning and Economic Research
Institate {APERI) of the Ministry of Jihad-e-Agriculture implemented the program. Twenty
participants from 12 APO member countries and 6 resonrce persons participated. Six observers
from the host coumtry alse fook part.

The objectives ofthe India Seminar were to: discuss recent developments in postharvest
losses in fruils and vegetables in member countries; identify issues and constraints to reduc-
ing postharvest losses; and 1o define strategies and measures to reduce such losses. While the
Iran seminar discussed: marketing and food safety issues and challenges in the postharvest
management of fruits and vegetables; issues and impediments to improving the marketing
and salety of fruits and vegetables; and measures to resolve these issues.

«  The program of eath seminar included the presentation and discussion of resource
papers by experts, preseatation country papers by participants, a workshop {(group discus-
stons) to reflect on and focus on the critical issues, and field visits designed to provide a first-
hand appraisal of postharvest handling and processing of fruits and vegetables in the 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 ©
address these technical issues. While outputs of the working groups at the Iran Seminar, were
synthesized into a framework for postharvest development in APO member couniries. 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
fosses of fruit and vegetables in the region and formglated recommendations to address them,
The outputs of Group ! and Group I are summarized in Table | and Table 2, respectively.
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Table 1. Issues/problems in Harvesting, Preparation for Marketing, Storage and Transportation of Fruits and Vegetables, and Recommended

Solutions
Operation Issue/problem Strategy Action Plan Responsibility
Harvesting | No established maturity index | Research and development Develop maturity indices {Government, univer
index far some commodities; lack of | with emphasis on quality, sities, stakeholders in
maturity index for local and | safety and sustainability the handling chalin,
pxport markets donors and develop-
ment agencies
{FAQ), ADB
Low adoption of established | Develop farmen-friendly harvest | Create awareness on appropriate [ APO, NPO, FAQ,
indices; price and distagee to | indices harvest indices through training, [ADB
market influence adoption Concuct extension activities preparation of manuals, posters, sto.
Harvesting ) Rough handling; untimely Create awareness on sppropriate ) Conduct training, disseminate FAQ, APO, NPO
methods  §harvesting methods and time of harvesting  information and safety practices
znn? e of Lack of appropriate and/or Research and development Donors and develop-
harvestin poorly-designed harvesting | focusing on design and effi- ment agencies,
. & tools, equipment and harvest | ciency of harvesting tools, and universities, research
containers equipment : institutions
Field Inadequate field sorting, Establish sorting, grading and Tralning of farmers and stake- Govemfncz‘zz and
sorting, grading and packing protocols | packing protocols for certain holders; information malerials related institutions
grading and | for commaodities that lend well | commodities development and dissemination and cooperatives,
packing to field packing ool e Tl hicc A stakeholders, FAQ
Pre-cooling | Lack of and costly pre-cooling | Create 2 good pelicy environment | Encourage subsidy from govern-  { Government,
facilities which promotes investment and | ment and investment from the private sector,
formation of alliances/commodity-| privete secior couperatives

based clisters to overcoms
constraints of imited number of
facilities
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| Lack of knowledge about pre-

sooling technoiogy at commer-
cial seale; juck of information
on ¢ost benefits of pre-cooling
technology

Research and development
focusing on the use of pre-cooling
on a commeivial scaie

Recuest wechnical assistance to
oblain cost-bene i information on
pre-gooling technology applied on
a comunercial scale

Development
organizations like
FAG, UNDE
USAID, EU, ADB

Transporia-
tion

Poor infrastructure {roads,
bridges) and lnck of appropri-
ate transport systems; lack of
refrigerated transport

Encourage investment from
privaie sector and policy support
from government

Provision for logistics and manage- Government, NGO,

ment {o lower cost and facilitate
efficiency of distribution or move-
ment of commodities

{onduct cost-banefi studics on
cfficient and appropriate transport
sysiems

developiment organi-
zations (FAQ, EU,
USAID, UNDP,
ADB)

Poor temperature mansgement,
loading and vnloading prac-
tives

Creaie awareness on proper
transport system manapement

Conduct training, seminats;
develop and digseminate informa-
tion materials

APG, NPQ, FAQ

Storage

Shortage of storage facilities ar
the farm level and refrigerated
storage ot the markets, ports

Create favorable policy environ-
ment for investment

Research and development to
determing cost and benefit of

storage systems

Encourage financial support from
goverarent and private sector

Conduct cost-benefit analysis on
diflerent storage systems

Government, local
private sector, donoy
agencies (BU, DFID,
USAID, FAQ)

Poor temperatore conditions,
including sanitation of the
storage room and facilitics

Create awareness on the correet
oparations and management of
storage facilities

Conduct training of storage opera-
tors and othor handlers

APO, NIPG, FAQ

Lack of knowledge on tem~
peratare requirements and
ethylenc sensitivities of differ
ent commuodities for mixed

loading

Research and development
focusing on terperature, relative
humidity, ethylene sensitivitiss of
different commedities uader
Storage

Conduct studies end disseminate
findings

FAQ, APQ, NPQ
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Tabie 2. Issues/problems in Grading, Packaging, Processing and Marketing of Fruits and Yegetables, and Recommended Solutions

fssue Problem Strategy Action Plan Responsibility
Grading  jLack of national standards and | Develop national standards Assessment, research and Government &
poor enforcement of standards development; dissemination, Stendard regulating
implementation and maintenance | authority and
through training and farmers’
demongtration, etc. associations, APO,
Lack of skill, awareness/ Capacity building Awareness, motivation, training | NP FAQ, ete.
financial resources and government financial support
Procurement] Lack of collection centers/ Government support for Identify strategic locations SHG, Farmers’
cenlers/ packinghouses/grading clustering assaciation,
Packing- | facilities Financial
house/ institutions {e.g.,
Grading ADB, World Bank,
Fooiliting et¢.}, Government
Packaging {Inadequate packing Develop/adapt from existing Develop suitable packaging Government, NPO,
and technology/suitable technologics fechnology fit for sites/ APQ, FAQ, ADE,
packaging (for transportation, Commerciatization World Bank, sig.

Labeling

storage, and constiers)

Lack of skill, and awareness

of appropriate use of

packaging/Financial resources

Capacity building

Awareness, nolivation, training
and government financial support
for stakeholders for appropriate
use of packaging techuologies and
materials

Negative environmental

impact of packaging

Government regulation

Development of regulatory policiod Government and

and regaiations

related institutions

Lack of suitable labeling

Formulation of regulatory system

Develap appropriate regulatory
policiey/systems

Government and
related institutions
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Minimally | Inadequate knowledge of Capacity building and Develop suitable technology Gaovernment, NPO,
processed; |access to appropriate information dissemination Awareness and training for APQ, FAC, ADB,
Fresh-cut; | technologies for anti- espesially 10 small processors | stakeholders especially small World Bank, etc.
Ready-lo- | browning, protection from processors
eat/cook | microbial contamination
Secondary |Limited availabifity of suitable| Develop suitable varieties Collection and introduction of Government,
Processing | varieties for processing Disseminate Infarmation to small | Bermpiasm for breeding program | Private sector
PrOCEYSOrs Dissemination of information
inadequate appropriate Research and Development Develop andfor adapt appropriate | Government,
processing technologies technolugies Private secior
Inadequate commercialization |Government support (technical, | Establighing pilot plants (Government,
of new technologies and fack {policy and infrastructure, etc.} Do cost/Benefit cost gnd consumer| Frivate sector
Qf b%ic fi’%fi’ﬁszﬁjcmfﬁ szudieg
Development of noveliniche  {Research and Development Develop innovaiive niche products Goverament,
products Commercialize indigenots Private sexttor
producits
Inadequate suitable facilities/ | Research and Development Develop suitable facilities/ Government,
infrastructures infrastructures Private sector
Lack of processed product Product awareness Promotion/Exhibition Fair Government,
promotion Mass media snnouncement Private sector
Exemption of tax and financial
support to the industries
Marketing | Limited market information and | Establish National/Regional Develep market information Goverament,
lack of marketing strategics | information netwarking system | systems and marketing strategies | Private sector
Inadequate market Development of market centery | Construction ol suitable market [ Government,
infrastmeture at different levels infrostructure Private seotor
Inability to market products in | Develop strategic alliances with | Publicity and advertising through { Government,
domestie and international mulfinational companics and mass media Privale seclor
markets corporations
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Postharvess Management of Fruit and Yegelables in the Asia-Pacific Region

Fran Seminar

The participants deliberated on issues and problems in horticultural chain masage-
ment in the region and ideniified a number of actions to resolve them, The coilective recom-
mendations of the participants 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 Canses Recommendations Responsibility
1. Inadequute two- | Lack of vision i. Developadetailed [ 1. International organi-
way dialogue | backed by strate- strategic plan to zations working
between gies by govemnment|  suppost the vision for | through government
government and | for the hortfeultoral]  horticulture value 2. Relevantministries
stakeholders value chain chain to facilitate the
2. Develop specific formation of the
industry strategic gouncils
develapment plans
3. Form industry peak
body councils com-
prising producess,
processors, wholesal-
erg, retailers, fogistic
setor, exporters
2. Poor decision  |lL.ack of awarencss | 1. Make panicipants 1. Ministry of Agricuitre,
making by all | that information aware through media |  Ministry responsible
chain exists, lack of campaigns, prinsGis for food processing
participants information itself, pally radio and and industry
fack of ability o posters, that informa- | 2. Ministry of Agricul-
use the information |  tion exists ture to faciitate the
2. Provide production, provision of the
marketing and information, includ-

technical information
%, Train users in the use
of the information

inng market price
reporting systems
international organi-
zations, tertiary
institutions, para-
goveramentai organi-

e

zations, NGOs
3. Peor basic Poor planning, 1. Use horticultural 1. Vision: Ministry of

infrastructure | poor funding by value chain vision Agriculture
affecting govermnent, few |2, Provide financial 2. Ministry of finance,
production ncentives incentives both in banks, private sector
planning and terms of front and 3. Relevant ministries,
postharvest back emds 4, International dorors
infrastructure 3. Provide laws that and lending institu-

provide investors tion

with assurance of

i sepunity
-8
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Summury of Findings

4. Inappropriate
and fack of
adequate
technology

Poor inkage with
vniversities;
absence of all
horticultore value
¢hain participants
in research and
development and in
decision making;
Tack of holistic
approach in deci-
sion making; poor
exlension services;
lack of support
funding

2.

. Make research by

universiiies and
research and develop-
ment institutions
more commercially
oriented through a
rewards svserm
Greater nse hy
internationai argani-
zations in making
available existing
appropriate technol-

ogY

. Fund greater dissemis

nation of existing
technelogy and
research pesults

. Increase the capacity

of the extension
service in production,

. Funding by relevant

ministries

. International

organizations

. Universities, and

regearch and
development
instituiions

postharvest handiing,
and marketing

3. Law level of Unwillingness to [ 1. 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-
coilaboration; lack {2, Use facilitators with srament legislation
of coifaboration comupunication skills; - national, regional,
amongst relevant as a precondition to and locai
minisiries getting forther aid
3. Government Jegisia-

tion to support

verticz! (contract and

horizontal {ciuster

farms)

6. Smalf and Land tenure fegisla- | 1, Legistation 1. Relevant Ievels of
scattered pature |tion 2. Use facilitators to government from
of horticalture show the benefits of |  national to regionad

grouping through to local

3. Build better public government

utilities (roads, water,| 2. International donors

and glectricity) through govemn-
ment

3. Mational, regional
and local govemn-
ments
-9,

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



Postimrvest Management of Fruis and Yegetables in the Asia-Parifie Reglon

7. Unsafe food {Poor waer quality, | 1. Enact food safety 1. Relevant ministries
chermical and legislation with 2. International agen-
mi@f@biﬁi(}gicai meaningfui W{}Z’king cies ;hmﬁgh govern-
hazards, poor regulations and trained | pene
worker hiygiene, personnel to enforce 3. Government and
poor markel sanita-}  the Act private sector
tion, lack of kegisla- 12. Implement GAP, GMP,
tion HACTCP schemes

3. Provide appropiiate
food safety and quality
laboratories, along
with trained scientiss

8. Poor quality |Poor inputs {water, | 1. Have explicit stancards| 1. Internationa! agencies
seed, fertilizer, covering domestic and through relevant
agricaltural chemi- | international markets ministries
calg), poor han- with appropriate 2. Relevait ministrics
dling, lack of inspection capabilities | 3. Ministry of Finance
standards, lack of 2. Train ali horticullure | 4. Consumer associa-
maturity indices, value chain partici- tions funded by

inappropriate pants government. Relevant
packing along with | 3. Provide incentivas for ministries
poor and expensive]  private sector involve- t 5. Relevant ministries
packaging material,! ment 6. International agencies
pooer integrated 4. Undertake awarengss through government
{cold) chains, camjaigns 0 increase capacity
minimum ievolve- | 3. Ensuere relevant and of stakeholder
ment of the private | true-to-type seed organizations ks sei-
Rector, environmen-i  availability through regulate
12l factors governmentaily ap- 7. Private sector regu-
proved seed sellers fated by government
6. Quality standards {o be
formulated by stake-
holders with a facilitat-
ing role by govern-
meant
7. Appropriaie inputs .

S Inabilityto | Poor standards, no ;1. Ensure meaningfol 1. Private sector facibi-
initiate and | vision, little promo-]  volumes, quality, tated by government
sustain tion, few incentives]  stability and timely through appropriate
linkages with | lack of economies commitment to deliver | infrastructure
international |of scale, lack of 12, Comply with intema- | 2. International organi-
markets competitiveness, tional benchmarks zations

market information,| 3. Make greater use of | 3. Government through
non-membership of|  international market imernational organi-
WTO, mnstabiiity of ] researchers & market 22tions
supply development special- | 4. Government using
ists outgide experts
- 10~
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Summary of Findings

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

3. Develop strategies that
emphasize trade within
the member countries’
irmediate regtons and
inchide harmonization
of standards between
coilaborating countrics

6. Develop and ensure the
success of a number of 1.
pilot scale projects
within a specific time
frame in order to
establish & demonstra-
tion affect

7. Expedite membership
of WTO

Poor grower 1. Refer to vigion and
involvement in the | specific industry

10. l.ow and
erratic

{. Relgvant ministries
and private sector

producer
prices

value chain, poor
planning by grow-
1%, poor market

strategies developraent
plans

. Eacourage develop-

2. Relevant ministries,
private sector, NGO's
3. Relevant minisiries,

information ment of value chaing

3. Estabiishing collabora-
tive markeiing organi-
zations such as
cooperatives, seif help
groups, and farmer
associations

4. Establish farmer
markets

private sector, NGOs

THE WAY FORWARD

The Framework developad constitutes a sound first step toward improving postharvest in the
Asia-Pacific Region. Moving this framework into an action plan requires a2 number of subse-
quent steps,

The Framework must firstly be disseminated within snember countries through the
conduct of national seminars, Discrete sections of the framework should then be used asa
hasis for the development of specific working plans. Issues periinent to food safery, quality
and infernational marketing for example, might be separately tackled. Assistance from inter-
national agencies should be sought.

Closer coliaboration of Hke projects, especially in the area of postharvest should be
promoted with the sharing of efforts and especially the sharing of reselts. Regional network-
ing initiated by member countries conld be facilitated through intemational agencies.

« 11~
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ERLOM THE AMERICAN PEOPLE

| KENYA

JCCESS STORY: GLOBALGAP an opportunity, not threat
r Kenyan small farmers |

on! Fintesn Ine.

- Muchid, of the Nyakima groupin
rat Province Kenya, now has a steady
7 froms Fresch beans. Before USAD
stance in EurenGAP gerfification,
Hirl said she couldn’t break sven,

At the start of the USAID-funded Kenya Horlficultural Developrent
Project (KHDP} in late 2003, many in the horliculture indusiy as well
as the Kenyan press were issuing warnings of tens of thousands of
small farmers losing access o the Europsan market becauss of their
inability to achieve GLOBALGAP cerlification and meet new Europesan
Union traceability regulations. Some large exporters were talking of
shifting thelr outgrower production fo centrally managed farms in order
o mest shingent traceability, récordkeeping, and infrastructural
requirements. This domestic pessimism was also picked up by the
European trade seclor which itself became concemed whether
Kenyan suppliers would be able to maintain production [avels.

In response to the challenge, KHLP developed unique partnarship
alliances with many of the larger Kenyan exporiers that scurced the
majotity of their product from smalttholders, Through shared resources
and agronomic staff, thousands of small farmers were abie fo quickly
begin implementing GLOBALGAP standards and stard the_process
foward full cerlification. Through shared experiences, innovative
fower-cost  altemnalives for smaliholders were designed and
implemented.

KiMDPF has been actively involved in nationwide GLOBALGAR
initiatives since then through its padicipation in the National Tagk
Foree for Horticulture, chaired by the Kenya Plant Hezith Inspectorate
Bervice (KEPHIS) and comprising public sector agencies, the Fresh

~ Produce Exporters Association of Kenya (FPEAI], the Kenva Flower

Counci! (KFC), and major export companies.  KHDP has supporied
training of frainers and internal audiors for GLOBALGAP, promoted
Kenya's GLOBALGAP progress to the Buropean produce trade, and
parinered with local cedification auditors 1o reduce costs.

As @ direct resull of KHDP interventions, In conjunction with its
Keniyan parlners, the reality has proven much different than once
feared. More than 1,500 small farmers in 45 groups have already
been GLOBALGAP certified and thousands more are in the pipeline
for certification. ELU) importers now acknowledae that Kenya is at the
forefront of GLOBALGAP ceriification for small farmers and a3 @
rasulf are increasing imports from Kenya.

The 28 men and § women comprising the Nyakima Seif Melp Group,
in Mwera, Central Province, became GLOBALGAP {then EurepGAP)
certifisd in August 2005 and signed & production contract with Wond
Veg-Fru, a KHDP alliance parfner, which assigned one of ity
agronomists, Sylvester Safari, (0 work with the group. The group's
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Workers use a simple hand A chemical storage facility is
Eumﬁmgﬁﬁfﬁ% Self washar for hygiene. padiceked and ctaa*riy marked
Help Group, suits up for safe danger.
chemical spraying.

production of French beans more than tripied as a resull 1o 3.4 tons per week. "GLOBALGAP certification
ensures famers’ competitiveness in the market. If you don't do thig, there’s no market for your produce,”
Safar said. "Organizing these famers into small groups helps meet the crtical mass required by the
exporter, which could not be met by individual smalihoiders.”

The Karikoini Green Growers, a group of 8 women and 24 men, also in Mwera, is one of the iates] groups
receiving KHDF assistance to become GLOBALGAR cerfified. KHDP agronomists started training the
group in 2004 to mest GLOBALGAP's food safety requirements, environmentally friendly production
practices and fam worker siandards. With fime, employment in the group increased from 15 to 284,
produce quality improved, and in 2005, the group signed a production contract to grow +ranch beans with
Kenya Horicultural Exporters (KHE}, a major exporter fo the European market and a KHDP private
sector alfiance pariner, The group's income skyrocketed from 37,143 in 2004 1o $177,143 in 2006, and
continues fo exponentially increase.

Indesd, the Kenyan horticulbural secior uliimately developed a national protocel that evolved into a mode!
and benchmark for smaltholder GLOBALGAP cerffication in Afica, and Dr. Stephen Mbithi, Chief
Exgculive of FPEAK, was recently appointed by the GLOBALGAP Committes to the role of its “Africa
Observer & Smaltholder Ambassador.” KHDP and ifs partners meanwhile continue to develop low-cost
methods to make certification even more affordable for small farmers, thus enstiring that Kenyan
smaltholders remain an important part of the giobal supply chain,

“Gmall-scale farmers are here to stay and can piay in the big leagues as equal partners with the same
standards as the big boys,” said Apdllo Owuor, head agronomist al KHE. And incorporating the good
agricultural practives that these standards promoie has not only kept small players in the export market, it
has increased opportunities for new producers and markels because of resultant increases i vields,
better environmental stewsardship, improved produst quality, and betier farm safety,

The positive response of growers and sxport companies at national level has increased Kenya's
comparative advantage in the E{ market, Exports of smallholder-grown vegetables have continued o
increase by mere than 10% per annum since the infroduction of the new market standards.,

Kenyan Vegetable Exporis 2001-87 Out-grower Vegetable Exports
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Food-CGhain Traceability Rules:
Headache or Golden Opportunity?

Foxed ane] beverage ewporters that are unprepared for evolving giobal supply chain
tracealiiity ndes not ondy run the risk of belng preventad from trading in certaln
geographies—they may ziso miss the bodt ve now business and marketing
opporiurdtiss

{3ne of the bippes? msues in the food and beversge industry today i that of food
safety and quality As & result of growing toncams awut food contamingticn rids,
thvaats of bivterrorisn and other odrelsted health and athics] frues, tougher
standargs e being mplemeniad globally that are mdefining the way Imporits
anter tome sountnes,

Like the LIS, the B2 5 ingreasing fis erpdasis on food safety asd qulity in an
axtermpt s guarantee the integrity oﬂﬁ:x:d anct spribuginess supply Giaing As part
af tsese efyris, the L) inwoduced Tougher trareabiity meassures that becre law
in 2005, The asw law Bas implications for rmamy food and beverage podkicers
ourtside the Bl who generate millions of dollare of exporting to te BUJ axch
yaar:

Elerrems of the EU legisiation reguire any fotd comparny operating within, e
exporting te,the Bt be able to trace and provide detalls about the movement
of animals, ingrediants andd peoducts et svery Stage across its supply chain, from
production and precessing through to disteibution, on an on-dernand basix

This i3 i eayy task when you consicr how rarsy pacties gre usually imohed in
the produstion of each fingt product A farmer provdding frult 1o 3 paddnghouse
rrisst register 2f the trestments used in growing the fnst then register the detali
af hirw and when the cop was harvested e or she must then neport where
wxd for what period of froe it was stored, wd all the freight company detalls
invedved in trangporting the prodyce to the paddng shed-a grest ded of iforma-
tion belore processing has even begund

Heree many companies are confidant that their sunply chains can ceact promptly
enough! Certainly some food industry settors are maong advanced—particularly
the st and Beestock secttrs and msior retailers-—but mMany others are sot yet
s well developed,

Sorne sourceconstrained Busnesses may consider cormpliante with tese rew
macedbiiity regulations to be too difbcult O expersive, and dadide 10 fmplr
withdraw from tha sifected markets. For businesses that rely heavily on imemational
wrade, though, enarket withdeawad will not be 4 leasible nption, I such ames, striet
reguirements 1o be able 10 retreve nformation within a fnlte nurrber of working
hours will make 3 fechnology-based trags sofution 2 but mandatory.
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Sewral wace-enabling techoologies are gaining increasing attention right now,
nchudfing concepts such a5 radio Fequency sdentity tags (RFID), which involves
tagging products or containers W record logistical movements and capture
information such a3 ervironmentsl coreiions This dista is then stored In databases
that can be searched via & new generation of web browsertased traceability
software, suth as Lawson M3 Trace Engine. Some collaborative supply chiain
applisstions—including the Lawson solution—enable disuirate compuder systems”
to deposit transactions to a single repository ared peovide Intemnet-based
viewing eapabifity that encomnpasses a# stages in a supply crain

Whils regulatory requirernents am 3 pressing issue, they ame not the only reason
wihy tradng technigues are beginning 1o generate such interest. Far from being
just 3 tknee and ressurceonRmieg compulsory exsrcke that dveets the
attention of the busingss away from day-do-day cancerns enhancing tracealilty
capahilities ako offers @ new marketing opportunity for businesses o establish
presducy differentistion, boost client loyalty and ultemately improve seofits.

“free rengs” origing and "t free” contentt Cirowing consuner demand for clean
and green” prodhucts and information on food sources makes tracesbility a golden
cpportunity 1o bulkd business and brand diferantiators, For exampis, UK, retail
giant Sainsbury has introduced and promated greater transparency soross 43
wrganic food cham, enabling customess 1o race the origin of all of ity doenestic
and workdwide organic produce back to the farm on which it waz grown

Lawson believes that grester transparency aoross suppheside voarspernent
procasses can also enhanes aperational efficiencies across an arganization. This &
done by sirearnfining areas much as Fnenlory managemen, inproing access ©
information that zan reduce the impact arnvd costs associsted with istes such as
prochict recals, and bnproving collsboraten and relationships with sading part-
ners

There & so doult about fr-emeeging regutations wifl place greater arcounts
ability it $oss companies involved i the internationa! fod dhain MHoweves,
immestment i more efiective traceabifty apabifities shoufd also be viewed as an
integrad part of running a successiul food export Dusiness, oot dmply as a
comnpliancs jssua and financisl burden
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Australis Indonesis Pactnershly i;‘r
Kemitreas Anstealin Indonesia o)

3 { International
! ‘ Finance Corporation
L P ugwe et G

2009 SUSTAINABLE AGRICULTURAL

Q;;_*NDG?‘?ES&: EPQEEZLX CHAIN CONFERENCE

INCREASING INTERNATIONAL MARKET SHARE AND PROEITABILITY

axpcutives from emerging Aslan tompankes. Technlcal workshops are combioed with interactive sirategy

sessTons and networking opportunities and parBdpants will receive advisory services and consumer market
trend information tailored to the new realities in the face of the worldwide economiz orisis, fsing food prices and
Increosingly steingent import speciicarvons ond stondords.

Tbis invitation-onty evant features intustey axperts In supply chialn managarment siiaring best practices with

CORFERENCE "0 T8 -9

FESTARED PRODUCTS
= Nesting GLORALGAN and niber protucols % Horticulure
= Establishing & finandnyg srnaiibsiderfort grower systems & Coffse
¥ Minimiring eruirormeysal and disease risks ¥ Cocoa
W Improving product avaiishitity ] 2 Pales i
# Introduing endrenmental & sodally-responsible programs i E Poultry/feed
B Intlating worker healEh and safety propams :
®  Fosittoning for grester istemationa] scoess & sucoess

ALOUT THE CONFERERCE PARTNERS
o [FC, 2 member of the World Bank Group, has made agribiuslness
a prictity ay part of |ty commitiment fo help redece poverty and
Improve geople’s Bves. IFC pranddes finaagied and advizory sugmon
to the agribusiness sector glong the full valve chain direitly 1o
compantes and indirectly through intermedisries (e.g. traders,
fingncial Instisistinnsh, A3 2 gereral rule; IFC finsnces projects et
have the argest demonstratedd benehits to the oversll effitienty i
znd competitivencss of the supply chaln, and the highest overall L ES e

gontribution 1 econvmic development. Cﬂnma:‘vatf; (alngpies@iic.ond, or Rdma
{eseamie@ifcare)

8 The Australlan Agency for tmternationat Development tasai} 1611 #5221 5353-3001
s the Austrafian Government sgancy resporsible for managing o #6221 5289-3002

Augtralia’s Qeersens aid progesns Asshitonce to ndopesie Is

deliverad through the Austratia indonesks Partnership snd the twe | SPate lstricty imbted,

countrizs are comminad 1o working fogether 10 redute povesty

and promeie repfonal peace, stabiity and presperity. This includes

inproving the velihoods of smallhedders and others in rurai araas.

LEARN FRONT THE BESY! EXFPRIENTED PROFESSIONALS PRERENT PROVEYN MODETLS FRON INDOKEMNA, INDHA,

CHINA, BEAST AFRICA AND LATIN AMIERICA. CONOIRMED SPEANERS INCLUDE, &, 0w Sorburt, vl FLOBALEAS « Himslr
heh, WMeneging Directoe, Sunrigs I 7REnys » Andras Medicyry, wecrsn (35 nongurms » Supvitha 3etty, Heod of e
Poiicy & Business lpiefgence, KT Sunkpinga = dagrew Faimdaer. Macsping Sepomyn, BOON Agromoegrrin Come v Des?

Koo, Agunatoble on Sustainghe #alo Q5% « 1 She hgnoging Divecdor, DhoapwnfUhing « O Standen New, AsiefEust

Afriee dicpcter, FmEor e, « Yy Ashish, Meet, Rured ¥liere-Bonkeny B Agrasaifurt BusingssA0iT Bordk »
£ SLoundurnrvion, Muasaging Dirsctor, Sufjang 4.
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