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ABSTRACT 
The research issue  is to know whether value chain analysis can  be at cooperation to competitive advantage especially in Duta Niaga Cooperation in Jember or not. Value chain analysis can be  with choosing value added activity.  Linked Business Units are food supplier, rice milling unit, and transportation unit.
The result shows that by choosy  are cooperation must buy field dry rice (gabah kering sawah/GKS) in cooperation warehouse especially in harvest, thine and must process being mill dry rice (gabah kering giling/GKG). Also cooperation must use outsourcing transportation service at application of milling contract.
Keywords: cooperation, value chain, value added activity, non value added activity.
PENDAHULUAN
Lingkungan bisnis yang kompetitif dan global pada belakangan ini menyebabkan perusahaan harus benar-benar mampu bersaing dalam hal efisiensi, inovatif, penetapan harga, pengembangan usaha, dan lain-lain. Tingkat persaingan tersebut semakin tajam sejalan dengan semakin derasnya arus informasi, serta pesatnya perkembangan teknologi. Untuk dapat bertahan dalam arena persaingan, suatu perusahaan memerlukan strategi bersaing yang tepat. Suatu perusahaan akan dapat memenangkan persaingan apabila perusahaan tersebut memiliki keunggulan bersaing (competitive advantage), sehingga perusahaan tersebut dipandang lebih daripada pesaingnya oleh masyarakat. Kondisi inilah yang mendorong setiap perusahaan berusaha untuk meningkatkan keunggulan bersaing antara lain dengan menghasilkan produk-produk yang mampu memenuhi kebutuhan dan memuaskan keinginan customer yang semakin menyadari pentingnya kualitas produk yang dibelinya. 

Melalui keunggulan yang dimiliki suatu perusahaan diharapkan eksistensi perusahaan tersebut tetap terjaga dan dapat mewujudkan tujuan yang telah ditetapkan, terutama tujuan yang berkaitan dengan pencapaian laba (profit) semaksimal mungkin. Perusahaan akan mencapai keberhasilan jika perusahaan tersebut mempunyai stratejik jangka panjang atau stratejik jangka pendek yang mengarahkan kepada keberhasilan bisnis jangka panjang. Strategi merupakan rencana untuk mencapai tujuan (goals) dan sasaran (objectivity) (Hirsch, 1994) atau pola tindakan organisasional dan pendekatan yang digunakan untuk mencapai tujuan (objectivies) dan mengejar misi organisasi. 

Salah satu pelaku ekonomi adalah koperasi. Koperasi sebagai soko guru perekonomian Indonesia merupakan usaha untuk mengupayakan kesejahteraan sosial terutama kesejahteraan para anggotanya. Paham koperasi Indonesia adalah menciptakan masyarakat yang kolektif, berakar pada adat istiadat hidup Indonesia yang asli, tetapi ditumbuhkan pada tingkat yang lebih tinggi sesuai tuntutan jaman modern. Koperasi sebagai salah satu tempat berbisnis, saat ini belum dapat bersaing dengan perusahaan lain. Hal ini  disebabkan karena didalam koperasi itu belum tercipta suatu strategi bisnis yang mampu melihat keberadaan dirinya ditengah-tengah perekonomian Indonesia. Jika koperasi ingin maju atau minimal menyamai pelaku ekonomi lainnya, sudah seharusnya mengembangkan yang ada. Manajemen koperasi yang sudah mampu melihat dimana koperasi ini berdiri dalam keseluruhan percaturan perekonomian Indonesia, ini berarti bahwa koperasi sudah berorientasi kepada persaingan kompetitif serta pemuasan selera konsumen dan bukannya pemuasan selera anggota.

Seperti halnya koperasi lainnya di Indonesia, Koperasi Unit Desa (KUD) Duta Niaga yang berada di Kecamatan Wuluhan, Kabupaten Jember mempunyai masalah berkaitan dengan manajemen koperasinya. Belum digunakannya analisis stratejik yang akan menciptakan keunggulan kompetitif sehingga tujuan jangka panjang koperasi bisa terwujud dan strategi untuk mencapai tujuan koperasi yaitu untuk mencapai laba yang maksimal dan meningkatkan kesejahteraan anggota belum tercapai.
Pada dasarnya penelitian ini dilakukan dengan dimotivasi oleh beberapa faktor yaitu:

1. Koperasi dipandang sebagai suatu organisasi yang mempunyai tujuan sama dengan organisasi bisnis lainnya yaitu mencari laba, meskipun tujuan sosial dan kekeluargaan tidak bisa lepas dari tujuan koperasi.

2. Mencoba mengungkapkan bagaimana analisis stratejik digunakan pada koperasi untuk meningkatkan pemberdayaannya guna mencapai keberhasilan kompetitif, sehingga mampu bersaing dengan pelaku bisnis lainnya.

RUMUSAN MASALAH

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan di atas, permasalahan yang akan diteliti dapat dirumuskan sebagai berikut: “Bagaimana memberdayakan koperasi melalui analisis value chain pada KUD Duta Niaga di Kecamatan Wuluhan, Kabupaten Jember untuk menciptakan keunggulan kompetitif” Secara terinci rumusan permasalahan di atas dapat diwujudkan dalam bentuk pertanyaan penelitian sebagai berikut: 

· Aktivitas apa saja yang dilakukan koperasi? Apakah aktivitas tersebut telah sesuai dengan harapan customer?
· Apa value chain yang dihadapi koperasi?
· Apa keunggulan value chain yang dimiliki oleh koperasi?
TUJUAN DAN MANFAAT PENELITIAN

Tujuan penelitian ini adalah untuk menerapkan analisis value chain untuk meningkatkan pemberdayaan koperasi agar dapat menciptakan keunggulan kompetitif sejajar dengan bentuk organisasi lain. Manfaat penelitian ini adalah:

1. Diharapkan menjadi bahan pertimbangan bagi pengurus dan manajer KUD Duta Niaga di Kecamatan Wuluhan, Kabupaten Jember dalam pengambilan keputusan penentuan strategi yang akan dibuat untuk mencapai keunggulan kompetitif.

2. Diharapkan menjadi bahan tambahan literatur untuk peneliti selanjutnya berkaitan dengan penentuan strategi untuk mencapai keunggulan kompetitif.

TINJAUAN KEPUSTAKAAN

Analisis Swot
Perubahan dalam lingkungan bisnis belakangan ini yaitu: meningkatkan kompetisi global, kecanggihan teknologi informasi dan pemanufakturan, lebih memfokuskan pada pelanggan, bentuk baru organisasi manajemen, perubahan sosial, politik dan lingkungan budaya. Keberlangsungan suatu perusahaan sangat ditentukan oleh kemampuan manajemen dalam mengantisipasi dan merespon perubahan lingkungan bisnisnya. Oleh karena itu, manajemen perusahaan perlu memiliki kemampuan stratejik untuk melihat dan menggunakan peluang, mengidentifikasi masalah, dan menyeleksi serta mengimplementasikan proses adaptasi lingkungan dengan cepat dan tepat (Nazaruddin, 1998).

Analisis SWOT merupakan teknik atau prosedur sistematis untuk mengidentifikasikan strategi perusahaan dan faktor-faktor keberhasilan kritis (critical success factors) berdasarkan pada identifikasi kekuatan (strengths), kelemahan (weakness) yang ada dalam perusahaan (faktor internal) serta peluang (opportunities) dan ancaman (threats) yang dihadapi oleh perusahaan (faktor eksternal) (Blocher, dkk, 1999). Kekuatan adalah keahlian dan sumber daya utama yang dimiliki oleh perusahaan (core competencies atau kompetensi inti) yang dapat digunakan untuk membentuk strategi kompetitif. Kelemahan menunjukkan kekurangan perusahaan dalam keahlian atau kompetensi tertentu yang relatif dimiliki oleh perusahaan pesaing. Peluang merupakan situasi menguntungkan yang penting dalam lingkungan perusahaan. Sebaliknya ancaman merupakan situasi yang tidak menguntungkan atau produk pesaing.

Analisis Value Chain
Alat yang bisa digunakan mengimplementasikan strategi perusahan dan untuk membantu pencapaian keberhasilan pada faktor-faktor keberhasilan yang kritis/penting adalah analisis value chain.Analisis value chain merupakan alat analisis stratejik yang digunakan untuk memahami secara lebih baik keunggulan kompetitif guna mengidentifikasi dimana value pelanggan dapat ditingkatkan atau penurunan biaya, dan untuk memahami secara lebih baik hubungan perusahaan dengan pemasok/ pemasok, pelanggan, dan perusahaan lain dalam industri (Blocker, dkk, 1999). Sedang menurut Porter (1985) value chain adalah serangkaian hubungan aktivitas penciptaan nilai (value creating activities) mulai dari bahan mentah sampai dengan tahap pembuangan produk akhir oleh customer akhir (end-use customer) dan mungkin juga berlanjut sampai dengan daur ulang (recycle) dan penciptaan value chain yang baru. Porter (1985) mendefinisikan value sebagai sejumlah uang dimana pembeli bersedia mengorbankannya untuk produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Jadi value adalah konversi manfaat atau nilai dari produk dalam satuan uang. Semakin tinggi value dari barang dan jasa semakin besar kesediaan seseorang untuk membayarnya. Oleh sebab itu kunci sukses dalam berkompetisi adalah dengan secara terus menerus membangun value bagi konsumen dengan kata lain, perusahaan harus berorientasi konsumen atau customer center.

Dengan analisis value chain, organisasi dapat menentukan pada titik mana dalam rantai nilai yang yang dapat mengurangi biaya atau memberikan nilai tambah (value added). Value chain adalah suatu frame work yang digunakan untuk membantu organisasi menata kembali aktivitasnya. Secara garis besar dapat dikatakan bahwa value chain adalah bagaimana organisasi memandang dirinya, berkenaan dengan aktivitasnya, mulai dari pembelian bahan baku sampai produk yang dihasilkan organisasi tersebut berada ditangan pemakai akhir (konsumen). Tidak semua perusahaan harus unggul dalam setiap aktivitasnya. Jika perusahaan tidak mampu mengelola semua aktivitas, maka dapat saja aktivitas-aktivitas tersebut diserahkan kepada pihak lain (outsourching), karena mereka dapat mengelolanya dengan biaya yang lebih rendah atau dengan nilai tambah yang lebih tinggi daripada jika dikerjakan sendiri oleh perusahaan. Sebagai gantinya, perusahaan dapat mengalokasikan sumber dayanya untuk aktivitas yang benar-benar dikuasai dengan baik sehingga akan tercipta keunggulan tersendiri pada aktivitas tersebut. 

Analisis value chain adalah pengidentifikasian internal dan eksternal linkages sehingga dapat membantu perusahan dalam mencapai keunggulan biaya ataupun strategi deferensiasi. Hubungan internal adalah keterkaitan antara aktivitas-aktivitas yang dilakukan oleh perusahan sebagai bagian dari value chain, sedangkan hubungan eksternal adalah hubungan antara aktivitas-aktivitas yang dilakukan oleh perusahaan dengan pemasok dan pelanggannya. Analisis value chain dimulai dengan menggolongkan aktivitas ke dalam komponen-komponennya dimana beberapa perusahaan dapat memulai proses dengan mengidentifikasikan tiap point dalam mata rantai bisnis. Kemudian mengidentifikasikan hubungan internal dan eksternal sehingga dapat membantu perusahaan dalam mencapai keunggulan biaya ataupun strategi deferensiasi. Untuk mengeksploitasi hubungan internal dan eksternal dari perusahaan maka kita harus mengidentifikasikan aktivitas-aktivitas perusahaan dan memilih salah satu diantaranya yang dapat digunakan untuk menciptakan atau memelihara keunggulan aktivitas. Contoh value chain pada industri pemanufakturan dapat ditujukkan sebagai berikut:
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Ada tiga tahapan dalam analisis value chain yaitu:

1. Mengidentifikasikan aktivitas value chain dalam proses desain, pemanufakturan, dan pelayanan kepada pelanggan.

2. Mengidentifikasikan cost driver pada setiap aktivitas nilai. Tujuan mengidentifikasikan aktivitas dimana perusahaan mempunyai keunggulan biaya baik saat ini maupun keunggulan biaya potensial.

3. Mengembangkan keunggulan kompetitif dengan mengurangi biaya dan menambah nilai. Perusahaan melakukan:

· mengidentifikasi keunggulan kompetitif (cost leadership, diferensiasi, atau fokus).

· Mengidentifikasi peluang akan nilai tambah.

· Mengidentifikasi peluang untuk mengurangi biaya.

Untuk membangun dan menggunakan value chain digunakan langkah-langkah sebagai berikut:

1. Mengidentifikasi value chain industri kemudian mengalokasikan biaya, pendapatan dan aset kepada aktivitas-aktivitas yang menciptakan nilai. Setiap aktivitas melibatkan biaya, menghasilkan pendapatan dan terkait erat dengan aset dalam setiap prosesnya. Setelah mengidentifikasi value chain, kemudian mengalokasikannya ke dalam biaya operasional, pendapatan, dan aset untuk setiap value activity.

2. Tentukan cost driver yang menyebabkan tiap value activity.

3. Langkah selanjutnya adalah menentukan cost driver sehingga dapat menjelaskan variasi-variasi biaya di dalam setiap aktivitas.

4. Mengembangkan keuntungan kompetitif yang berkesinambungan, melalui pengendalian cost driver yang lebih baik daripada para pesaing, atau menyusun kembali value chainnya. 

Koperasi
Istilah koperasi berasal dari bahasa Inggris yang berarti usaha bersama. Koperasi adalah bentuk perusahaan yang didirikan oleh orang-orang tertentu untuk melaksanakan kegiatan-kegiatan tertentu berdasarkan aturan-aturan dan tujuan tertentu pula. Koperasi didirikan sebagai persekutuan kaum yang lemah untuk memenuhi keperluan hidupnya. Pada koperasi didahulukan keperluan bersama dan bukan keuntungan (Hatta, 1954 dikutip oleh Baswir, 1997). Menurut definisi dari ILO (dikutip oleh Baswir, 1997) koperasi adalah suatu perkumpulan orang, biasanya yang memiliki kemampuan ekonomi yang terbatas yang melalui bentuk organisasi perusahaan yang diawasi secara demokratis, masing-masing memberikan sumbangan yang setara terhadap modal yang diperlukan, dan bersedia menanggung resiko serta menerima imbalan yang sesuai dengan usaha yang mereka lakukan. 

Unsur yang menunjukkan ciri khusus koperasi sebagai suatu bentuk organisasi adalah:

1. Adanya sejumlah individu yang bersatu dalam suatu kelompok yang memiliki sekurang-kurangnya satu kepentingan.

2. Angan-angan individual dari kelompok koperasi antara lain bertekad mewujudkan tujuannya untuk memperbaiki situasi ekonomi dan sosial mereka melalui usaha-usaha bersama dan saling membantu (swadaya dari kelompok koperasi).

3. Sebagai instrumen (sarana) untuk mencapai tujuan itu yaitu melalui pembentukan suatu perusahaan.

4. Adanya sasaran utama dari perusahaan koperasi ini yaitu melaksanakan kegiatan-kegiatan yang menunjang/memperbaiki situasi ekonomi para anggota (memperbaiki situasi ekonomi perusahaan atau rumah tangga anggota).

Penerapan Analisis Value Chain Pada Koperasi
Koperasi sebagai salah satu pelaku bisnis bisa dipandang seperti perusahaan atau entitas yang yang harus mempunyai tujuan mencari laba dengan memenangkan persaingan. Perusahaan yang kompetitif adalah perusahaan yang terdorong oleh pelanggan, menggunakan teknologi informasi yang canggih (jika sesuai), mengantisipasi dampak perubahan yang ada dalam persyaratan pihak berwenang dan selera pelanggan, dan mengenali lingkungan sosial, politik, dan budaya perusahaan. Fokus keberhasilan dalam lingkungan yang baru terletak pada tiga faktor kunci: biaya, kualitas, waktu (kecepatan dalam pengembangan produk dan pengiriman produk). Menurut Hansen dan Mowen (1996) dengan selalu menjalin kerjasama dengan konsumen maka perusahaan akan cepat bereaksi jika terjadi perubahan selera konsumen.

Ada banyak jenis koperasi di Indonesia dan mereka masih sendiri-sendiri. padahal bila dilihat berdasar aktivitas yang dihasilkan customer oriented-nya bisa dihubungkan dalam satu link. Koperasi yang terpisah-pisah dapat bersatu untuk menghasilkan satu produk yang sesuai dengan selera konsumen. Ini akan membuat koperasi menjadi lebih besar seperti halnya perusahaan konglomerat. Hal ini dapat dilakukan dengan membuat usaha berskala besar dari kerjasama antara beberapa koperasi yang mempunyai bidang yang berlainan. Ini perlu pemahaman yang menyeluruh dari semua pelaku koperasi terhadap value chain dari setiap koperasi, sehingga dengan pemahaman seperti ini tidak terjadi persaingan yang tidak sehat antara sesama koperasi tetapi saling memberi dan menerima serta saling mendukung, sehingga fungsi sosial koperasi tidak hilang.
 METODA PENELITIAN

Jenis Penelitian
Jenis studi kasus yang digunakan dalam penelitian ini adalah studi kasus deskriptif, yang bertujuan menggambarkan keadaan obyek atau masalah. Obyek penelitian terbatas pada masalah penentuan strategi untuk menciptakan keunggulan kompetitif. Berdasar rumusan masalah yang telah dikemukakan di atas yaitu bagaimana memberdayakan koperasi melalui value chain untuk menciptakan keunggulan kompetitif, maka pendekatan yang dilakukan dalam penelitian ini adalah pendekatan kualitatif dengan metode studi kasus.

Pendekatan kualitatif ini digunakan dengan dasar pertimbangan sebagai berikut:

· Penelitian ini berdasarkan fakta-fakta yang terjadi dalam koperasi.

· Koperasi sebagai subyek penelitian bukan sebagai sampel sehingga kesimpulan yang dihasilkan tidak dapat digeneralisasikan.

· Penelitian ini tidak bertujuan untuk menguji hipotesis tetapi membantu koperasi dalam pengambilan keputusan yang berkaitan dengan strategi yang akan digunakan untuk  menciptakan keunggulan kompetitif.

Definisi Operasional Variabel
Yang dimaksud dengan definisi operasional variabel adalah segala sesuatu yang menjadi obyek pengamatan dalam penelitian yang didasarkan atas sifat-sifat yang dapat diamati. Adapun variabel-variabel yang diamati pada penelitian ini adalah:

· Koperasi adalah badan usaha yang mempunyai ciri utama yang membedakan dengan badan usaha lainnya (non koperasi) yaitu posisi anggota koperasi. Anggota koperasi adalah pemilik dan sekaligus pengguna jasa koperasi.
· Value chain atau nilai rantai adalah internal dan eksternal linkages sehingga dapat membantu perusahaan dalam mencapai keunggulan bersaing.

· Keunggulan bersaing merupakan strategi yang digunakan perusahaan untuk dapat memenangkan persaingan yaitu cost leadership, diferensiasi, atau fokus. Kegiatan Koperasi sebagian besar ditentukan oleh pemerintah, harga jual gabah atau ke Dolog, pembelian gabah dari pedagang, harga pupuk, oleh karena itu koperasi menggunakan strategi cost leadership yaitu memenangkan persaingan dengan menggunakan biaya yang serendah-rendahnya.

· Aktivitas merupakan suatu unit dasar dari pekerjaan yang dilakukan koperasi.
Teknik Pengumpulan Data
Data yang digunakan dalam penelitian ini meliputi data primer baik kualitatif maupun kuantitatif. Data yang dikumpulkan peneliti diperoleh dari:

· Survey Pendahuluan

Berupa kunjungan awal pada koperasi untuk memperoleh gambaran umum tentang situasi dan kondisi koperasi yang berkaitan dengan masalah yang akan diteliti.

· Studi Kepustakaan

Berupa kegiatan mengumpulkan dan mempelajari buku-buku teori, literatur, dan lain-lain sebagai landasan teori dalam memecahkan masalah yang akan diteliti.

· Survey Lapangan

Berupa kelanjutan dari survey pendahuluan dengan melakukan teknik pengumpulan data berupa wawancara dengan pihak-pihak tertentu dalam koperasi, observasi (pengamatan langsung) terhadap aktivitas dalam koperasi, serta dokumentasi untuk memeriksa catatan, formulir, buku-buku yang digunakan koperasi berkaitan dengan pokok permasalahan yang akan diteliti.

-     Dokumentasi

berupa teknik pengumpulan data dengan cara mempelajari arsip-arsip data, dokumen-dokumen serta catatan yang tertulis lainnya yang ada di koperasi.

Teknik Analisis  Data
Adapun dalam analisis data peneliti menggunakan metode sebagai berikut:

· Analisis data kuantitatif adalah cara atau teknik pengolahan data yang diperoleh dari hasil penelitian lapangan dengan menggunakan angka-angka yang berfungsi sebagai penjelasan atas analisis data dalam rangka pemecahan masaalah. 

· Analisis data kualitatif adalah cara atau teknik pengolahan data yang diperoleh dengan menganalisis kalimat atau kata-kata yang berfungsi sebagai penjelasan atau memberikan alasan atas analisis data tersebut. Data yang telah dikumpulkan akan dianalisis secara deskriptif yaitu dengan cara menjelaskan dan membandingkan serta selanjutnya ditarik suatu kesimpulan.

PEMBAHASAN

Koperasi Unit Desa (KUD) Duta Niaga (selanjutnya disebut koperasi) terletak di Desa Ampel Kecamatan Wuluhan Kabupaten Jember didirikan pada tanggal 3 Maret 1973. Jenis kegiatan usaha koperasi yaitu mengadakan pelayanan terhadap kepentingan anggota pada khususnya dan masyarakat pada umumnya meliputi: Unit usaha Program Pemerintah: Unit Pengadaan Pangan, Unit  Penyaluran Pupuk (Sarana Produksi/Saprodi), Unit  Kredit Usaha Tani. Sedang Unit Usaha Non Program Pemerintah: Unit Perkreditan atau Simpan Pinjam, Unit RMU (Rice Milling Unit), Unit Pertokoan (Warung Serba Ada/Waserda), Unit Pembayaran Rekening Listrik (PLN), Unit Traktor. Dalam penelitian ini yang dibahas adalah unit pengadaan pangan, RMU, dan sub unit pengangkutan.
Analisis Swot
Analisis SWOT yang dilakukan pada koperasi diperoleh hal sebagai adalah: 

a. Kekuatan

1. Koperasi bergerak di bidang perniagaan/perdagangan, bidang jasa, dan simpan pinjam. Sub unit pengadaan pangan merupakan sub unit andalan karena merupakan usaha pokok koperasi dan menghasilkan pendapatan terbesar (90%) dari total pendapatan koperasi. Sub unit pengadaan pangan mengadakan kontrak atau perjanjian dengan Dolog untuk pengadaan gabah dan sekaligus melakukan penggilingan.

2. Koperasi sudah mempunyai kualifikasi A yang berarti koperasi tersebut mempunyai konduite yang baik, juga menjadi KUD Mandiri berdasar keputusan Menteri Koperasi nomor 761/KEP./M/IX/1990 tanggal 13 September 1990. Ini merupakan salah satu yang menyebabkan mudah mendapat kontrak perjanjian pengadaan gabah dan kesediaan giling gabah dengan Dolog, selain harus mempunyai fasilitas giling. 

3. Koperasi terletak di Desa Ampel Kecamatan Wuluhan Kabupaten Jember dengan wilayahkerja terdiri dari tiga desa yaitu Desa Ampel, Desa Lojejer, dan Desa Taman Sari dengan luas persawahan 2.093 hektar. Dengan luas daerah persawahan tersebut menyediakan bahan baku gabah untuk diolah.

4. Koperasi berjarak sekitar 15 km dari Gudang Depot Logistik (Dolog) Jawa Timur sub Divisi Regional XI Jember yang terletak di Desa Jambearum Kecamatan Kasihan Kabupaten Jember. Ini mempermudah transportasi pengiriman gabah atau beras dari Koperasi ke Dolog dan sebaliknya.

5. Ketua Koperasi yang juga anggota Dewan Koperasi Indonesia (DEKOPIN) Daerah Kabupaten Jember yang mempunyai integritas yang tinggi untuk memimpin koperasi juga mempermudah mengakses ke seluruh jaringan yang berhubungan dengan koperasi.

6. Anggota koperasi sampai akhir tahun 2003 sebanyak 1.981 anggota yang terdiri dari 1.361 pria dan 620 wanita yang berada di 3 desa yaitu Ampel, Lojejer, dan Tamansari yang terdiri dari selain petani juga pedagang pasar, pengusaha gula kelapa nira, pengusaha genting, dan nasabah PLN. Meskipun keberadaan anggota tersebut tidak riil tetapi ini merupakan stakeholder dan pasar yang potensial bagi koperasi karena anggota koperasi disamping sebagai shareholder juga merupakan pengguna jasa koperasi. Pengurus merencanakan melakukan pendataan ulang untuk mengetahui anggota riil di tahun 2004. Hingga April 2004 sebanyak 227 anggota atau 11.45% telah melakukan pendaftaran ulang. 

b. Kelemahan

1. Koperasi memiliki sarana yang perkantoran, penggudangan, dan transportasi yang menunjang kelancaran usaha. Semua kegiatan dilakukan dalam satu area yang terdiri dari bangunan untuk unit pertokoan, unit simpan pinjam, unit jasa PLN, jasa milling (RMU), dan area untuk penjemuran gabah dengan 2 lantai jemur dengan kapasitas 48 ton–50 ton untuk 2 hari. Fasilitas penggudangan yang kurang mencukupi, sehingga terjadi kemungkinan pada saat panen raya harus menyewa ke koperasi yang lain. Alat transportasi yang dimiliki koperasi berupa 2 truk engkel. Ini kurang mencukupi bila musim giling untuk mengangkut beras dari Koperasi ke Dolog atau sebaliknya. Juga pada saat panen raya tidak mencukupi sehingga memaksa tengkulak/pengepul mengangkut sendiri gabahnya ke Koperasi.

2. Koperasi masih belum mampu memupuk modal sendiri, sehingga usahanya menjadi terbatas. Sisa hasil usaha tahun 2003 yang digunakan untuk memupuk modal koperasi sebesar Rp5.036.992,- yaitu 25% dari Rp20.017.962,- (Sisa Hasil Usaha tahun 2003), sedang sisanya digunakan sebagai dana pembagian SHU yang dibagi kepada anggota, pengurus, karyawan koperasi, dana pendidikan koperasi, dana sosial, dan dana pembangunan daerah kerja. Pemupukan modal dari simpanan anggota juga tidak bisa diandalkan karena relatif kecil. Simpanan pokok (yang pembayaran dilakukan sekali pada saat menjadi anggota) sebesar Rp5.000,- dan simpanan wajib (yang pembayaran dilakukan setiap bulan) sebesar Rp2.500,- setiap anggota. Untuk itu pengurus Koperasi telah merencanakan menggalang pemupukan modal dengan menaikkan simpanan pokok menjadi sebesar Rp250.000,- dan simpanan wajib menjadi sebesar Rp5.000,- Dengan demikian Koperasi diharapkan mampu menggalang dana dari intern baik dari simpanan anggota maupun dari Sisa Hasil Usaha.

3. Kurang modal kerja untuk membeli gabah dari tengkulak/pedagang besar, sehingga banyak yang bersedia untuk menyerahkan gabahnya meskipun pembayaran dilakukan di kemudian hari.

c. Kesempatan

1 Terdapat 3 KUD di sekitar Koperasi yaitu KUD Dwi Tunggal di Kecamatan Wuluhan, KUD Nusantara di Kecamatan Wuluhan, dan KUD Sumber Alam di Ambulu. Hubungan diantara koperasi tersebut bukan sebagai pesaing tetapi sebagai mitra. Bentuk kemitraan ini berupa menyediaan gudang, penjemuran,  atau jual beli gabah. Jika fasilitas tidak mencukupi, maka Koperasi tersebut akan menyewa kepada Koperasi lainnya. 

2 Karena banyaknya tengkulak atau pedagang besar yang hendak menjual padinya ke Koperasi memberi dampak banyak tengkulak atau pedagang besar yang mengangkut gabah sendiri ke koperasi sehingga koperasi tidak harus mengambil ke petani. 

d. Ancaman

1. Sub unit andalan koperasi adalah sub unit pengadaan pangan. Unit ini harus diperkuat dengan menjalin kerjasama dengan Dolog berupa kontrak atau perjanjian jual beli gabah dan kesediaan menggiling gabah. Untuk itu Koperasi harus menjaga kualitas dan harus memenuhi perjanjian dengan Dolog. Jika tidak terpenuhi, maka Koperasi tidak lolos seleksi kontraktor pengadaan gabah dan kesediaan giling gabah yang berarti tidak bisa menjual gabahnya ke Dolog.

2. Masih terkait dengan unit penggadaan pangan, Unit RMU (Rice Milling Unit) yaitu unit yang menggiling gabah menjadi beras. Seperti dijelaskan di atas, kontrak dengan Dolog meliputi perjanjian menjual gabah ke Dolog sekaligus dengan kesediaan penggilingan gabah, sehingga unit ini tergantung dengan unit pengadaan pangan. Sangat sedikit pihak selain dolog yang menggunakan unit jasa ini. Hal ini disebabkan selain harus menyelesaikan penggilingan sesuai dengan perjanjian dengan Dolog, juga karena banyak usaha penggilingan gabah di daerah tersebut.

3.  Harga beli gabah dan harga jual gabah yang ditentukan oleh Pemerintah, sehingga koperasi tidak bisa menentukan harga. Ini memberi dampak koperasi harus untuk melakukan aktivitas dengan efektive dan efisien agar mendapatkan laba.

Analisis Value Chain
Hasil analisis SWOT memberikan informasi mengenai kekuatan dan kelemahan. serta peluang dan ancaman. Dari informasi analisis SWOT. maka koperasi dapat melakukan analisis value chain. Analisis value chain adalah analisis yang dilakukan koperasi untuk melakukan efisiensi biaya dengan menganalisis aktivitas. sehingga dapat diketahui aktivitas yang bernilai tambah dan aktivitas yang tidak bernilai tambah. Selanjutnya harus mengidentifikasikan aktivitas-aktivitas koperasi dan memilih salah satu diantaranya yang dapat digunakan untuk menciptakan atau memelihara keunggulan aktivitas. Tahap dalam analisis value chain adalah:

a. Identifikasi Aktivitas Value Chain
Analisis value chain dimulai dengan menggolongkan aktivitas ke dalam komponen-komponennya dimana beberapa koperasi dapat memulai proses dengan mengidentifikasikan tiap titik dalam mata rantai bisnis. Tujuan analisis ini mengidentifikasikan aktivitas dimana koperasi mempunyai keunggulan biaya baik saat ini maupun keunggulan biaya potensial. Gambar analisis value chain dalam industri dimana koperasi berada adalah sebagai berikut.

Gambar 2
Analisis Value Chain dalam Industri Koperasi
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Penggolongan aktivitas dalam tiap sub unit usaha koperasi adalah:

I. Unit Aneka Niaga yaitu pengadaan pangan dengan aktivitas perolehan Gabah, penjemuran, Blower/pembersihan, Penggudangan, Pengangkutan ke Dolog.
II. Unit Aneka Jasa yaitu Penggilingan (RMU) dengan aktivitas pengangkutan dari gudang Dolog ke Koperasi, milling/Penggilingan, pengangkutan dari Koperasi ke gudang Dolog. 

III. Angkutan dengan aktivitas administrasi dan jasa angkutan.
Sedang analisis value chain dalam kegiatan internal koperasi untuk sub unit penyediaan pangan, unit RMU, dan unit angkutan dapat ditunjukkan pada gambar sebagai berikut:

Gambar 3
Analisis Value Chain Internal Koperasi 
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b. Identifikasikan Cost Driver  Setiap Aktivitas Nilai

Cost driver merupakan faktor yang mengubah jumlah biaya total. Informasi cost driver dapat mengarahkan pada pencarian cara untuk mengurangi biaya atau menghilangkan biaya, mungkin dengan cara menggunakan organisasi lain untuk menangani tugas-tugas yang tidak bernilai tambah, sehingga dapat menurunkan biaya.  Hal ini dilakukan dengan mengidentifikasi dari aktivitas yang bernilai tambah atau aktivitas yang tidak bernilai tambah, kemudian mengurangi aktivitas yang bernilai tambah dan menghilangkan aktivitas yang tidak bernilai tambah. Berikut ini adalah analisis aktivitas dan cost driver dari masing-masing unit bisnis.

I. Unit Aneka Niaga:
 
1. Pengadaan Pangan

a. Perolehan Gabah 

Aktivitas ini merupakan aktivitas untuk memperoleh gabah. Gabah bisa diperoleh dari tengkulak atau pengepul dengan membeli gabah franco gudang koperasi. Cara lain dengan membeli gabah franco tempat atau gudang tengkulak atau pengepul. Cara ini koperasi khususnya unit angkutan akan mengambil gabah  dari tengkulak atau pengepul. Cost driver untuk aktivitas ini adalah jumlah kg gabah yang dibeli untuk harga pembelian gabah dan jarak gudang koperasi dengan lokasi tengkulak/pengepul untuk biaya angkut gabah.

b. Penjemuran

Aktivitas ini merupakan menjemur gabah sehingga gabah mempunyai tingkat kekeringan tertentu. Pada umumnya gabah mengalami penyusutan 17-20% pada awal panen dan 10-15% pada pertengahan panen dan tidak ada hujan. Cost driver untuk aktivitas ini adalah jumlah kg gabah yang dijemur. 

c. Blower

Pada aktivitas ini, gabah yang selesai dijemur sebelum dimasukkan dalam sak/karung untuk diangkut ke gudang Dolog harus dibersihkan dari kotoran. Pada tahap ini gabah akan susut 4%. Cost driver untuk aktivitas ini adalah jumlah kg gabah yang diblower/dibersihkan. 

d. Penggudangan

Pada aktivitas ini, gabah menunggu untuk dikirim ke gudang Dolog dengan jumlah sesuai dengan kontrak pengadaan gabah dan kesediaan giling gabah. Cost driver untuk aktivitas ini adalah jumlah kg gabah yang dimasukkan dalam gudang. 

e. Pengangkutan ke Dolog

Aktivitas ini merupakan pengangkutan gabah dari gudang Koperasi ke gudang Dolog. Cost driver untuk aktivitas ini adalah jumlah kg gabah yang diangkut ke gudang Dolog. 

II. Unit Aneka Jasa

1. Penggilingan (RMU)

a. Pengangkutan gabah dari gudang Dolog ke Koperasi

Sub unit RMU ini berkaitan dengan sub unit pengadaan pangan. Aktivitas ini adalah pengangkutan gabah dari gudang Dolog ke Koperasi yang mana gabah akan digiling menjadi beras. Hal ini sesuai dengan kontrak atau perjanjian pengadaan gabah dan kesediaan penggilingan gabah. Cost driver untuk aktivitas ini adalah jumlah kg gabah yang diangkut. 

b. Milling/Penggilingan

Aktivitas ini merupakan menggiling gabah. Dalam aktivitas ini gabah akan digiling untuk menghilangkan kulitnya sehingga menjadi beras. Dolog tidak membayar jasa penggilingan tetapi bersifat subsidi sebesar Rp50.- per kg dengan perincian:

Biaya pengangkutan dari Dolog ke koperasi sebesar
 Rp10.-/kg.

Biaya pengangkutan dari koperasi ke Dolog sebesar 
Rp10.-/kg.

Biaya penggilingan sebesar


      
Rp30.- /kg


Jumlah



     

Rp50.- /kg

Berdasar perjanjian kesediaan giling gabah untuk proses giling penyusutan sebesar 65%, artinya jika gabah dari gudang Dolog sebesar 100 kg, maka yang harus kembali ke Dolog berupa beras sebesar 65 kg. Jika ternyata dalam proses lebih dari 65 kg, maka selisihnya merupakan pendapatan bagi koperasi, sebaliknya jika kurang dari 65 kg, maka koperasi harus menambahi dengan membeli beras dari pedagang atau koperasi lain. Penyusutannya (sebesar 35%) merupakan produk sampingan berupa katul, menir, dan sekam dapat dijual dan merupakan pendapatan bagi koperasi. Cost driver untuk aktivitas ini adalah jumlah kg gabah yang digiling. 

c. Pengangkutan dari Koperasi ke Dolog

Aktivitas ini merupakan pengangkutan dari Koperasi ke gudang Dolog sesudah gabah menjadi beras. Cost driver untuk aktivitas ini adalah jumlah kg gabah yang diangkut. 

c. Kembangkan Keunggulan Kompetitif dengan Mengurangi Biaya dan Menambah Nilai 

Setelah mengidentifikasikan cost driver setiap aktivitas nilai, selanjutnya adalah menganalisis setiap kegiatan dan cost driver dengan menggunakan informasi keuangan, sehingga dapat menjelaskan variasi-variasi biaya didalam setiap aktivitas. Kegiatan penyediaan pangan merupakan kegiatan utama yang melibatkan sub unit pengadaan pangan, sub unit RMU, dan sub unit angkutan, sehingga kegiatan ini dibahas secara terperinci.

Sub Unit Pengadaan Pangan

Perolehan Bahan

Pembelian gabah dari pemasok.

Alternatif I: Membeli Gabah Kering Sawah (GKS) franco gudang Koperasi.

Koperasi membeli gabah kering sawah dengan harga Rp1.150,- sampai dengan Rp1.200.- per kg franco gudang Koperasi tergantung dari keadaan gabahnya yang meliputi kadar air dan hampanya gabah. Jika gabah mempunyai kadar air 25% dan hampa 3% maka harganya sebesar Rp1.200,- Jika gabah mempunyai kadar air 25% dan hampa 7% maka harganya sebesar Rp1.150,-

Alternatif II: Membeli Gabah Kering Sawah (GKS) franco gudang/tempat tengkulak atau pengepul.

Koperasi membeli GKS dengan harga Rp1.150.- sampai Rp1.200,- per kg dikurangi pembebanan ongkos angkut dan kuli sebesar Rp15.- per kg. Pengangkutan ini dilakukan oleh sub unit angkutan yang disediakan oleh koperasi, oleh karena itu pembebanan ongkos angkut dan kuli ini merupakan pendapatan unit truk. Koperasi tetap membeli gabah sebesar Rp1.150,- sampai dengan Rp1.200,- yang diserahkan kepada pemasok sebesar Rp1.135 sampai dengan Rp1.185,- sedang Rp15,- diserahkan kepada unit angkutan. 

Dalam pengambilan keputusan kedua alternatif di atas perlu dipertimbangkan:

· Pendapatan jasa sub unit angkutan Rp15,- per kg dikali jumlah kg gabah yang diangkut 

dibanding dengan pengeluaran biaya untuk jasa pengangkutan yaitu:

· Jarak dari koperasi  ke lokasi untuk menentukan biaya bahan bakar (jumlah solar dan oli).

· Upah tenaga menaikkan dan menurunkan gabah baik di lokasi tengkulak atau pengepul maupun di koperasi.

· Upah sopir

· dan biaya-biaya lain

Sehingga apabila pendapatan lebih besar dari biaya-biaya jasa angkutan alternatif membeli gabah kering sawah (GKS) franco gudang tengkulak/pengepul dipilih, sebaliknya jika pendapatan lebih kecil dari biaya-biaya jasa angkutan maka alternatif membeli GKS franco gudang koperasi dipilih. Selain itu juga dipertimbangkan alat angkut yang dimiliki oleh Koperasi yang hanya 2 truk engkel. 

II. Penjemuran:

Alternatif I: Membeli GKS dan dijemur untuk dijadikan Gabah Kering Giling (GKG).

Biaya penjemuran sebesar Rp7,5 per kg dengan penyusutan (setelah dirapaksi 10%-17,5%) atau rata-rata 15%. Setelah GKS dijemur, produk yang dihasilkan adalah gabah kering giling (GKG), sehingga harga pokok GKG adalah: (asumsi koperasi membeli GKS harga Rp1.200,- per kg)

Harga gabah GKS

= Rp1.200,- per kg.

Biaya penjemuran dan kuli
= Rp       7,5 per kg

Total harga pokok

= Rp1.207,5 per kg

Setelah penjemuran terjadi penyusutan 15% berarti harga pokok per kg setelah penyusutan adalah 100/85 x Rp1.207,5 = Rp1.420.-

Alternatif II: Membeli GKG langsung dari tengkulak/pengepul.

Koperasi membeli gabah kering giling (GKG) langsung dari tengkulak/pengepul dengan harga yang telah ditentukan oleh pemerintah seharga Rp1.500.- 

Dari kedua alternatif tersebut, maka alternatif yang sebaiknya dipilih koperasi adalah alternatif membeli GKS dan dijemur untuk dijadikan GKG dengan harga pokok sebesar Rp1.420,- dari pada koperasi membeli GKG langsung dari pemasok dengan harga Rp1.500.-  Tetapi untuk pemilihan alternatif membeli GKS dan dijemur untuk dijadikan GKG ini perlu dipertimbangkan fasilitas yang dimiliki oleh koperasi untuk penjemuran yang berkapasitas 4-5 ton per dua hari dan fasilitas pergudangan dengan kapasitas 1.000 ton. Dengan fasilitas yang tersedia tersebut koperasi tidak mampu menampung gabah pada waktu panen raya, sehingga alternatif ini tidak sepenuhnya dipilih. 

III. Blower:

Gabah kering giling sebelum dikirim ke Dolog harus dibersihkan dengan mesin blower. Aktivitas blower ini dilakukan oleh sub unit RMU dengan sub unit Pengadaan Pangan membayar ongkos blower Rp30,- per kg. Dalam proses ini gabah akan susut sebesar 4%. Bagi sub unit Pengadaan Pangan, sesudah gabah diblower oleh sub unit RMU dengan susut 4% maka perhitungan harga pokok gabah yang akan dikirim ke Dolog adalah: (asumsi gabah Kering Giling (GKG) diperoleh dengan membeli langsung GKS dari tengkulak/pengepul dengan harga yang ditetapkan oleh pemerintah Rp1.500,- per kg)

Harga GKG setelah diblower (susut 4% pada saat blower) adalah 100/96 x Rp1.500,- = Rp1.560,- per kg

ditambah biaya: (per sak isi 70 kg)

Ongkos kirim ke gudang Dolog



Rp1.050,-
Ongkos naik/turun truk  



Rp    525,-

Ongkos blower (sub unit RMU @ Rp30,- per kg)
Rp 2.100,-

Pembelian sak pembungkus, benang  


Rp 1.750,-

Biaya mengemas 




Rp   200,-

Biaya menjahit





Rp   200,-

Biaya lain-lain 





Rp1.050,-

Rp6.875,-

Jumlah biaya untuk 1 sak isi 70 kg adalah Rp 6.875,- atau Rp98,- per kg

Harga pokok GKG franco gudang Dolog sebesar harga gabah Rp1.560,- ditambah biaya-biaya Rp98,- yaitu sebesar Rp1.660,- Sedang Harga GKG yang ditentukan Dolog franco gudang Dolog sebesar Rp1.725.- per kg maka kontribusi margin atau laba sebesar Rp1.725.- - Rp1.660,- = Rp65,-

Sesuai dengan perjanjian dengan Dolog, pada saat musim giling koperasi harus menggiling gabah yang telah dijual ke Dolog, untuk itu Gabah Kering Giling (GKG) yang telah disimpan di gudang Dolog harus diangkut ke gudang koperasi untuk digiling menjadi beras. Dolog memberi subsidi untuk jasa penggilingan yang dikerjakan oleh sub unit RMU sebesar Rp50.- per kg dengan perincian:

· Biaya pengiriman dari Dolog ke Koperasi sebesar 
Rp10.- per kg.

· Biaya pengiriman dari Koperasi ke Dolog sebesar
Rp10.- per kg.

· Biaya penggilingan sebesar



Rp30.- per kg




Jumlah



Rp50.- per kg

Subsidi ini sebagai penghasilan RMU atau penggilingan. Adapun biaya yang dikeluarkan untuk proses giling mulai dari pengambilan gabah dari Dolog, gabah digiling, sampai menjadi beras dikirim ke gudang Dolog adalah: (perhitungan untuk 1 sak isi 20 kg) adalah: 

· Ongkos turun gabah (pengambilan gabah dari 

Dolog Rp200,- dalam kemasan 70 kg = Rp2,85 per kg)
Rp  57.-

· Biaya proses giling





Rp 150,- 

· Ongkos naik kirim 





Rp  50,-

· Biaya kuli Dolog
(1 rit isi 7 ton = Rp25.000,-)

Rp  70,-  Rp327,-
Jumlah biaya Rp327.- per zak  (isi 20 kg) atau  Rp16,35 per kg, sedang untuk biaya angkutan adalah: (per kg)

Biaya dari gudang Dolog ke koperasi (dilakukan oleh pihak lain)  Rp15,-

Biaya dari koperasi ke gudang Dolog (dilakukan oleh pihak lain)
 Rp15,-

Total biaya angkutan
 
 Rp30,-

Berdasar perjanjian kesediaan giling gabah untuk proses giling penyusutan sebesar 65%. Penyusutan sebesar 35% berupa menir, katul dan, sekam yang dapat dijual sebagai produk sampingan dengan perincian biaya:  (untuk 1 kuintal/100 kg):

· Katul  yang dihasilkan 8% atau 8 kg  seharga Rp675,-

= Rp5.400,-

· Sekam yang dihasilkan 25% atau 25 kg yang dijual per 

25 kg x Rp23,5  
)




= Rp   587,50

· Menir = 2 kg x Rp1.200,- 



= Rp2.400,-








Jumlah
= Rp8.387,50 

Dipotong biaya potong roll untuk pengupas gabah Rp455,- per kuintal, sehingga pendapatan produk sampingan sebesar Rp8.387,50 dikurangi Rp455,- sama dengan Rp7.932,50 per kuintal. Sehingga pendapatan RMU untuk proses milling/giling adalah: (untuk 1 kuintal)
Pendapatan dari subsidi Dolog (Rp50,- x 100 kg)
Rp   5.000,-

Pendapatan dari produk sampingan


Rp   7.932,50

Total pendapatan



Rp12.932,50

Biaya-biaya (5 sak isi 20 kg @ Rp327,-)

 
Rp1.635,-
Biaya angkutan dari/ke gudang Dolog (rp30,- x 100 kg)
Rp3.000,-


Total biaya




Rp4.635,-

Pendapatan bersih  (Rp12.932,50 - Rp4.635,-) = Rp8.297,50 atau Rp83,- per kg.

Dari perhitungan di atas terlihat bahwa koperasi dalam hal ini RMU mendapat laba sebesar Rp8.297,50 per kuintal atau Rp83,- per kg, tetapi kenyataan koperasi tidak mendapat keuntungan seperti tersebut di atas karena:

· sering susut dalam proses miling ini lebih dari 35% yang artinya 100 kg gabah menghasilkan beras kurang dari dari 65 kg, sehingga koperasi harus membeli beras dari pihak lain yaitu pedagang besar, pengepul, tengkulak, atau koperasi lain untuk menutup kekurangan tersebut.

· Sering beras yang dikirim ke Dolog ditolak oleh Dolog karena tidak sesuai dengan standar, sehingga beras tersebut harus diproses kembali di koperasi dengan mengoplos/mencampur dengan beras yang dibeli dari pihak lain.

Sub Unit Pengangkutan

Sub unit pengangkutan terdiri dari 2 truk engkel yang masing-masing bisa mengangkut gabah atau beras seberat 7 ton untuk satu rit. Sub unit ini membantu sub unit pengadaan pangan untuk mengangkut gabah kering sawah (GKS) dari tengkulak atau pengepul ke koperasi, mengangkut gabah kering giling (GKG) dari koperasi ke gudang Dolog, mengangkut gabah kering giling (GKG) dari gudang Dolog ke koperasi untuk digiling menjadi beras, dan mengangkut beras dari koperasi ke gudang Dolog. Koperasi tidak ada perhitungan biaya angkutan per km, sehingga untuk kasus ini dianalisis secara kualitatif. Karena hanya memiliki 2 truk saja maka pada musim panen atau musim giling tidak mampu melayani sub unit di atas, sehingga harus menggunakan jasa pengangkutan di luar koperasi atau dengan mengharuskan tengkulak atau pengepul untuk mengangkut sendiri gabah ke koperasi.

Hubungan ke tiga sub unit dalam proses gabah dan proses beras dapat digambarkan sebagai berikut.

Gambar 4
Proses Kegiatan Pengadaan Pangan dalam Proses Gabah












Gambar 5
Proses Kegiatan Pengadaan Pangan dalam Proses Beras








Aktivitas pengadaan pangan dalam proses gabah meliputi aktivitas perolehan gabah, penjemuran, blower/pembersihan (yang dikerjakan oleh sub unit RMU), penggudangan, pengangkutan ke Dolog (yang dikerjakan oleh sub unit angkutan) merupakan aktivitas yang bernilai tambah sehingga aktivitas ini harus terus dilakukan oleh koperasi. Koperasi harus melakukan identifikasi biaya operasi sub unit angkutan, apakah akan mengangkut sendiri gabah atau dengan jasa angkutan pihak luar. Selain itu koperasi harus berhati-hati dengan gabah yang dibeli yang kemudian dijual ke Dolog karena gabah tersebut nantinya akan digiling oleh koperasi juga. Jika gabah yang dijual ke Dolog adalah gabah yang jelek, ini akan merugikan koperasi pada saat giling menjadi beras. Gabah yang jelek akan mengakibatkan susut akan lebih dari 35% (sesuai dengan perjanjian/kontrak dengan Dolog), sehingga koperasi harus membeli beras lain untuk mengganti kekurangan beras atau untuk memperbaiki kualitas beras yang dihasilkan. Disamping kerugian karena pembelian beras untuk mengganti, koperasi juga rugi karena biaya operasi semakin bertambah karena adanya pekerjaan yang diulang yaitu biaya pengangkutan, ongkos perpindahan atau ongkos menaikkan atau menurunkan dari truk, ongkos stapel, dan lain-lain. 

Diusahakan koperasi menghindari aktivitas penggudangan di koperasi karena aktivitas ini bukan merupakan aktivitas yang bernilai tambah. Aktivitas penggudangan mengeluarkan banyak biaya terutama untuk modal kerja yang berhenti karena pembelian gabah sebagai persediaan, ongkos pemindahan, ongkos stapel, dan kebutuhan ruangan dan pemeliharaan. Sehingga jika terjadi pembelian gabah kering sawah secepatnya dijemur kemudian diblower dan secepatnya dikirim ke Dolog. 

Pada saat tidak musim panen padi, lantai jemur dapat digunakan petani jagung untuk menjemur hasil panennya. Persewaan lantai jemur ini akan dibayar oleh petani dengan janggel. Dan janggel ini akan dijual oleh koperasi kepada pengusaha gula nira sebagai bahan bakar memasak nira, sehingga aktivitas menyewakan lantai jemur ini perlu dilanjutkan.

Aktivitas penggilingan (RMU) yang meliputi pengangkutan dari gudang Dolog ke Koperasi, Milling/Penggilingan, pengangkutan dari Koperasi ke gudang Dolog merupakan aktivitas yang bernilai tambah yang harus diteruskan. Produk sampingan aktivitas berupa sekam ini sangat bermanfaat untuk anggota koperasi dan masyarakat sekitar yang menjalankan usahanya dalam bidang pembuatan genting sebagai bahan bakar.
Dari analisis value chain di atas dapat diketahui bahwa akan lebih menguntungkan bila koperasi membeli Gabah Kering Sawah (GKS) franco gudang koperasi jika  musim panen dan membeli GKS franco gudang pengepul atau tengkulak pada selain musim panen dan diolah  sendiri menjadi Gabah Kering Giling (GKG) pada saat kontrak giling dilaksanakan koperasi. Selain itu koperasi lebih menguntungkan  menggunakan jasa sub unit pengangkutan untuk mengangkut gabah atau beras dari dan ke gudang Dolog selama  mampu untuk melaksanakan.
KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan
1. KUD Duta Niaga adalah koperasi yang bergerak dibidang perdagangan dengan bekerjasama dengan Dolog untuk pengadaan pangan. Koperasi ini berusaha dengan harga yang telah ditentukan oleh pemerintah sehingga strategi yang gunakan adalah cost ledership atau beraktivitas dengan biaya yang serendah-rendahnya. Selain itu koperasi ini juga bergerak dalam bidang jasa yaitu jasa pembayaran listrik, traktor, dan simpan pinjam.

2. Unit usaha yang terdapat di Koperasi terdiri dari: unit simpan pinjam, unit  penyaluran pupuk, unit pengadaan pangan, unit kredit usaha tani, unit pembayaran rekening listrik (PLN), unit pertokoan. Meskipun tidak menghasilkan laba yang besar, unit pengadaan pangan merupakan unit usaha utama. Sedang unit KUT dan penyediaan pupuk tidak memberikan penghasilan yang besar, meskipun begitu unit ini tetap dijalankan karena tujuan koperasi tidak untuk mencari laba, tetapi terutama untuk memenuhi kepentingan sosial yaitu keperluan hidup anggotanya pada khususnya dan kepentingan masyarakat pada umumnya.

Saran
1. Koperasi hendaknya menggunakan analisis SWOT untuk mengidentifikasi biaya-biaya yang mungkin timbul, sehingga dapat digunakan untuk menyusun biaya dan informasi yang diperoleh akan lebih akurat.

2. Selanjutnya koperasi melakukan analisis value chain yang berfungsi untuk menentukan aktivitas yang bernilai tambah dan aktivitas yang tidak bernilai tambah, sehingga dapat mengidentifikasikan biayanya apakah aktivitas tersebut akan dilanjutkan atau dihentikan.

3. Koperasi hendaknya melakukan aktivitas yang mempunyai nilai tambah artinya yang memberikan nilai atau manfaat baik bagi koperasi maupun bagi anggotanya. Dengan begitu koperasi akan dapat mengurangi biaya, sehingga akan mendapatkan sisa hasil usaha yang maksimal.

4. Implikasi lebih lanjut, analisis value chain dapat diterapkan pada koperasi dalam industri yang lain, misalnya koperasi susu, koperasi home industri kerajinan tangan dan lain-lain yang menyangkut beberapa koperasi.
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Desain





Perolehan Bahan





Pelayanan Pelanggan





Penjualan Eceran





Pemanufakturan: Perakitan, pengujian, dan pengepakan





Penggudangan dan distribusi





Desain 


Pada tahap ini koperasi tidak terlibat.





Perolehan Bahan


Bahan atau gabah diperoleh dengan membeli dari petani, pengepul/tengkulak, atau pedagang besar.





Pengolahan:


Penjemuran, blower, kemasan gabah, milling/giling,           kemasan beras.








Penggudangan dan distribusi:


Koperasi tidak terlibat, dilakukan oleh Dolog.





Penjualan Eceran


Koperasi tidak terlibat, dilakukan oleh Dolog.





Pelayanan Pelanggan:


 Koperasi tidak terlibat, dilakukan oleh Dolog.








Perolehan Bahan


Bahan atau gabah diperoleh dengan membeli franco  tempat petani atau franco gudang koperasi.


. 





Pengolahan:


Penjemuran, blower, kemasan gabah, transportasi ke Dolog











Penggudangan:


Dilakukan oleh Dolog.





Penggilingan: 


Transportasi dari Dolog, milling/giling, kemasan beras, tranportasi ke Dolog





Tengkulak/Pengepul menyerahkan GKS  di gudang Koperasi





Gabah Kering Sawah(GKS) diambil oleh koperasi  (sub unit angkutan)





Dibeli dengan harga Rp1.150,- s/d Rp1.200,-





Beli langsung GKG tengkulak/pengepul Rp1.500,-





Dijemur dengan biaya Rp7,50 per kg dan susut 15%s menjadi Gabah Kering Giling (GKG)( harga pokok menjadi Rp1.420,-





Blower susut 4% dikerjakan oleh sub unit RMU 





Dikirim ke gudang Dolog





Pengangkutan ke gudang Dolog oleh pihak lain





Pengangkutan ke gudang Dolog oleh sub unit pengangkut


oleh sub unit angkutan





Pengangkutan gabah dari gudang Dolog oleh pihak lain





Pengangkutan gabah dari gudang Dolog


oleh sub unit angkutan





Proses Milling/giling





Dikirim ke gudang Dolog





Pengangkutan beras ke gudang Dolog


ke sub unit angkutan





Pengangkutan beras ke gudang Dolog oleh pihak lain











� 17 ton gabah dengan penyusutan 25% menghasilkan sekam seberat 4.250 kg ukuran 1 truk yang dijual dengan harga Rp100.000,- 


harga sekam 1 kg = 1kg / 4.250 kg x Rp100.000,- = Rp23,5 per kg
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