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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi faktor-faktor utama yang 

memengaruhi keputusan pembelian mobil listrik merek BYD di pasar Indonesia, seiring 

dengan meningkatnya perhatian masyarakat terhadap keberlanjutan dan kuatnya 

dukungan pemerintah terhadap ekosistem kendaraan listrik. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif dengan menyebarkan kuesioner kepada 250 responden yang terdiri 

atas calon pembeli dan pemilik mobil listrik di kota-kota besar seperti Jakarta, Surabaya, 

dan Bandung. Teknik purposive sampling digunakan dalam pemilihan sampel guna 

memastikan responden memiliki relevansi dengan topik penelitian. Pengolahan data 

dilakukan melalui analisis Structural Equation Modeling (SEM) untuk menguji pengaruh 

variabel independen yaitu harga, fitur dan teknologi, ketersediaan infrastruktur pengisian 

daya, reputasi merek, dan insentif pemerintah terhadap variabel dependen berupa 

keputusan pembelian. Hasil analisis menunjukkan bahwa variabel harga dan reputasi 

merek memiliki pengaruh positif yang paling signifikan terhadap keputusan pembelian 

mobil listrik BYD. Ketersediaan infrastruktur pengisian daya juga berperan penting, 

meskipun pengaruhnya lebih lemah dibandingkan dua variabel utama tersebut. Variabel 

fitur dan teknologi serta insentif pemerintah menunjukkan pengaruh yang tidak signifikan 

secara statistik. Hasil ini menegaskan pentingnya strategi harga yang kompetitif dan 

penguatan citra merek dalam memperluas pangsa pasar kendaraan listrik di Indonesia. 

Perlu upaya kolaboratif antara produsen dan penyedia infrastruktur untuk menjawab 

kebutuhan dan kekhawatiran konsumen yang semakin kritis dalam memilih kendaraan 

ramah lingkungan. 

Kata kunci : keputusan pembelian, mobil listrik, BYD, harga, reputasi merek, 

infrastruktur 

 

PENDAHULUAN 

Perubahan iklim global dan isu keberlanjutan telah menggeser orientasi industri 

otomotif dari kendaraan berbahan bakar fosil ke kendaraan listrik (Electric Vehicle/EV). 

Tren ini tidak hanya muncul sebagai respons terhadap tekanan lingkungan, tetapi juga 

sebagai bentuk inovasi teknologi yang lebih efisien dan ramah lingkungan. Kotler dan 

Keller (2024) menyatakan bahwa transisi produk dalam sektor otomotif bukan hanya 

ditentukan oleh sisi penawaran, tetapi juga oleh kesiapan dan perilaku konsumen sebagai 

faktor penentu dalam adopsi inovasi. Di Indonesia, dorongan terhadap penggunaan EV 

difasilitasi pemerintah melalui insentif fiskal dan regulasi yang mendukung, seperti 

pembebasan PPnBM dan rencana pembangunan ekosistem kendaraan listrik nasional. 
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Konsumen Indonesia menunjukkan minat yang meningkat terhadap kendaraan 

listrik, terutama di segmen menengah ke atas yang tinggal di wilayah urban. Meskipun 

demikian, tingkat adopsi EV masih rendah karena berbagai hambatan psikologis dan 

praktis. Negash et al. (2024) menunjukkan bahwa persepsi konsumen terhadap risiko, 

harga, dan ketersediaan infrastruktur menjadi determinan utama dalam keputusan 

membeli kendaraan listrik. PwC Indonesia (2024) juga mencatat bahwa keterbatasan 

jumlah stasiun pengisian dan ketidakpastian terhadap daya tahan baterai menjadi 

penghambat signifikan dalam keputusan pembelian EV oleh konsumen Indonesia. Hal ini 

menunjukkan perlunya pemahaman mendalam terhadap faktor-faktor pembentuk niat dan 

keputusan beli kendaraan listrik. 

BYD (Build Your Dreams) sebagai pemain global asal Tiongkok secara resmi 

memasuki pasar otomotif Indonesia pada Januari 2024. Produk andalan mereka seperti 

Atto 3, Dolphin, dan Seal mengusung teknologi baterai Blade yang diklaim lebih aman 

dan efisien dibanding teknologi baterai konvensional. Meskipun telah sukses di pasar 

global, kehadiran BYD di Indonesia menghadapi tantangan dalam menyesuaikan strategi 

bisnis dengan karakteristik konsumen lokal yang memiliki ekspektasi dan preferensi 

berbeda. Lestari dan Quddoos (2025) menyatakan bahwa strategi pemasaran EV di negara 

berkembang harus mempertimbangkan faktor sosial budaya, persepsi risiko, dan faktor 

emosional dalam proses pembelian, bukan hanya harga dan performa teknis. 

Penelitian sebelumnya banyak berfokus pada niat beli kendaraan listrik secara 

umum, tetapi belum spesifik mengkaji merek BYD dalam konteks Indonesia. Febrima et 

al. (2024) menyatakan bahwa citra merek, harga, dan eksposur media menjadi kunci 

dalam membentuk perilaku pembelian pada konsumen muda. Hal ini diperkuat oleh 

Mashuri dan Febrima (2024) yang menunjukkan bahwa persepsi terhadap iklan dan 

reputasi merek sangat berperan dalam keputusan pembelian smartphone, yang merupakan 

produk teknologi dengan dinamika perilaku konsumen yang mirip dengan kendaraan 

listrik. Penelitian tentang produk berbasis teknologi menunjukkan bahwa faktor 

emosional dan persepsi sosial juga sangat memengaruhi keputusan pembelian. 

Mashuri et al. (2024) dalam studi tentang iklan televisi menemukan bahwa 

intensitas eksposur media mampu membentuk persepsi sejak usia dini, memperlihatkan 

bahwa keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh citra dan narasi yang dibangun 

melalui media massa. Hal serupa berlaku pada kendaraan listrik yang tidak hanya dinilai 

berdasarkan fungsi teknis, tetapi juga pada simbolisasi gaya hidup ramah lingkungan dan 

kemodernan teknologi. Hanan et al. (2024) menekankan pentingnya strategi digital 

marketing untuk menghubungkan merek dengan konsumen secara emosional dan 

membangun kepercayaan dalam jangka panjang. Studi-studi ini memberikan dasar 

teoritis bahwa keputusan pembelian EV mencakup aspek rasional dan afektif secara 

bersamaan. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji secara mendalam faktor-faktor utama yang 

memengaruhi keputusan konsumen dalam membeli mobil listrik merek BYD di pasar 

Indonesia. Penelitian ini difokuskan pada lima variabel penting: harga, fitur dan 

teknologi, ketersediaan infrastruktur pengisian daya, reputasi merek, dan insentif 

pemerintah. Kajian ini tidak hanya akan memberikan pemahaman empiris yang lebih 

tajam terhadap proses pengambilan keputusan konsumen EV, tetapi juga menguji 

relevansi variabel-variabel tersebut dalam konteks persaingan merek EV di Indonesia. 



Professional Business Journal (PBJ) P-ISSN : 3025-7611 

Vol. 3 No. 1 Bulan Juli Tahun 2025 E-ISSN : 3026-0795 

Hal. 01-12  

 

3 

 

Kontribusi teoretis dari penelitian ini diharapkan memperkaya literatur perilaku 

konsumen pada konteks kendaraan listrik, khususnya di negara berkembang. Hasil 

penelitian ini juga diharapkan menjadi rujukan dalam mengembangkan model teoritis 

baru terkait keputusan pembelian kendaraan berbasis teknologi yang kompleks dan 

berisiko tinggi. Secara praktis, penelitian ini dapat menjadi referensi strategis bagi BYD 

dan pemangku kepentingan lainnya dalam merumuskan pendekatan pemasaran, 

penguatan merek, dan pengembangan infrastruktur pendukung yang lebih efektif dan 

kontekstual. 

Implikasi penelitian terdahulu menunjukkan bahwa strategi harga yang kompetitif 

dan citra merek yang positif menjadi dua elemen kunci untuk menembus pasar kendaraan 

listrik di Indonesia. BYD disarankan untuk memfokuskan penguatan brand positioning 

yang menonjolkan keunggulan teknologi baterai dan keberlanjutan. Selain itu, kemitraan 

dengan penyedia stasiun pengisian daya serta pelibatan komunitas pengguna dapat 

menjadi strategi krusial dalam meningkatkan kepercayaan konsumen. Pendekatan 

berbasis pengalaman pengguna (user experience) dan interaksi digital juga perlu 

ditingkatkan sebagai bagian dari strategi pemasaran jangka panjang. 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian adalah tahap akhir dari proses pengambilan keputusan 

konsumen yang mencerminkan tindakan nyata untuk membeli produk tertentu. Menurut 

Schiffman dan Kanuk (2010), keputusan pembelian merupakan hasil dari proses evaluasi 

berbagai alternatif yang melibatkan faktor internal dan eksternal konsumen. Dalam 

konteks kendaraan listrik, keputusan ini menjadi lebih kompleks karena melibatkan 

penilaian terhadap teknologi baru, biaya operasional, ketersediaan infrastruktur, serta 

persepsi terhadap keberlanjutan. Teori Perilaku Terencana (Theory of Planned Behavior) 

yang dikembangkan oleh Ajzen digunakan secara luas untuk menjelaskan proses ini, 

dengan mempertimbangkan sikap, norma subjektif, dan persepsi kontrol sebagai 

determinan utama niat beli. 

Penelitian yang dilakukan oleh Lestari dan Quddoos (2025) menunjukkan bahwa 

keputusan pembelian EV tidak hanya ditentukan oleh faktor rasional seperti harga atau 

performa, tetapi juga oleh faktor psikologis dan sosial, seperti opini komunitas dan tren 

gaya hidup. Hal ini sejalan dengan temuan dari Mashuri dan Febrima (2024) yang 

menyatakan bahwa citra dan persepsi merek sangat menentukan pada proses pembelian 

produk teknologi tinggi. Oleh karena itu, dalam konteks mobil listrik BYD, keputusan 

pembelian perlu dianalisis sebagai output dari interaksi berbagai faktor, yang 

mencerminkan preferensi konsumen Indonesia terhadap teknologi otomotif berbasis 

energi baru. 

Harga 

Harga merupakan elemen penting dalam pengambilan keputusan pembelian, 

terutama pada produk dengan tingkat komitmen tinggi seperti kendaraan listrik. Menurut 

Kotler dan Keller (2024), harga memengaruhi persepsi nilai konsumen terhadap manfaat 
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produk, termasuk aspek biaya pembelian awal dan efisiensi jangka panjang. Pada pasar 

kendaraan listrik, konsumen cenderung melakukan evaluasi terhadap total cost of 

ownership (TCO) yang meliputi biaya energi, perawatan, serta depresiasi. Studi Negash 

et al. (2024) juga menunjukkan bahwa persepsi harga yang terjangkau menjadi motivator 

utama adopsi EV di kalangan konsumen negara berkembang. 

Febrima et al. (2024) dalam studinya mengenai pembelian produk konsumtif di 

kalangan remaja menemukan bahwa persepsi harga yang sesuai dengan kualitas 

meningkatkan kemungkinan pembelian. Prinsip ini berlaku pula dalam konteks 

kendaraan listrik, di mana harga yang kompetitif seringkali diasosiasikan dengan efisiensi 

dan keandalan produk. Laporan PwC Indonesia (2024) menegaskan bahwa konsumen 

Indonesia cenderung menunda pembelian EV apabila harga tidak jauh berbeda dari mobil 

konvensional, menunjukkan sensitivitas harga yang tinggi. Temuan-temuan ini 

memperkuat relevansi harga sebagai variabel kunci dalam pengambilan keputusan 

pembelian mobil listrik BYD. 

Fitur dan Teknologi 

Fitur dan teknologi menjadi daya tarik utama dalam industri kendaraan listrik 

karena menyangkut performa, keamanan, efisiensi, dan kenyamanan. Inovasi seperti daya 

jelajah baterai, sistem keselamatan canggih, serta teknologi digital dalam kendaraan 

semakin menjadi perhatian utama konsumen. Menurut Kotler dan Keller (2024), atribut 

produk yang inovatif akan meningkatkan persepsi nilai dan mendorong minat beli. Blade 

Battery yang dikembangkan oleh BYD, misalnya, diklaim lebih aman dan tahan lama, 

sehingga menjadi keunggulan kompetitif dalam pasar kendaraan listrik. 

Mashuri et al. (2024) menekankan bahwa eksposur terhadap teknologi modern 

melalui iklan dapat membentuk persepsi positif terhadap produk, terutama pada 

konsumen muda. Penelitian Lestari dan Quddoos (2025) juga menunjukkan bahwa 

teknologi yang responsif terhadap kebutuhan konsumen lokal, seperti sistem pengisian 

cepat dan fitur hemat energi, sangat dihargai di pasar negara berkembang. Semakin 

inovatif dan adaptif fitur yang ditawarkan, semakin besar kemungkinan konsumen 

melakukan pembelian. Oleh karena itu, fitur dan teknologi memiliki peran strategis dalam 

memengaruhi keputusan pembelian EV di Indonesia. 

Ketersediaan Infrastruktur Pengisian Daya 

Ketersediaan infrastruktur pengisian daya merupakan elemen esensial dalam 

membentuk kepercayaan konsumen terhadap kendaraan listrik. Konsumen yang tidak 

yakin akan kemudahan mengisi ulang baterai cenderung menunda keputusan pembelian. 

Menurut Wang et al. (2023), ketidakpastian terhadap jarak tempuh dan waktu pengisian 

menciptakan "range anxiety" yang berdampak langsung pada keengganan konsumen 

untuk beralih ke EV. Negash et al. (2024) memperkuat hal ini dengan menyatakan bahwa 

keberadaan stasiun pengisian yang memadai menjadi salah satu prasyarat mutlak untuk 

mempercepat adopsi EV. 

Lestari dan Quddoos (2025) menambahkan bahwa persepsi ketersediaan 

infrastruktur berpengaruh pada pembentukan sikap positif terhadap merek EV. 

Konsumen akan lebih percaya terhadap merek yang menawarkan dukungan infrastruktur 



Professional Business Journal (PBJ) P-ISSN : 3025-7611 

Vol. 3 No. 1 Bulan Juli Tahun 2025 E-ISSN : 3026-0795 

Hal. 01-12  

 

5 

 

yang kuat, baik melalui kemitraan maupun investasi langsung. Dalam konteks Indonesia, 

pengembangan infrastruktur pengisian masih belum merata, sehingga membatasi 

ekspansi pasar EV ke luar kota besar. Oleh karena itu, ketersediaan infrastruktur harus 

dilihat sebagai variabel yang tidak hanya bersifat teknis, tetapi juga strategis dalam 

membentuk keputusan pembelian konsumen. 

Reputasi Merek 

Reputasi merek menjadi penentu penting dalam keputusan pembelian, khususnya 

pada produk berteknologi tinggi seperti kendaraan listrik. Konsumen cenderung 

mengasosiasikan reputasi merek dengan kualitas, keamanan, dan layanan purna jual. 

Menurut Kotler dan Keller (2024), merek yang kuat memberikan sinyal keandalan dan 

mengurangi ketidakpastian dalam proses pembelian. Dalam kasus BYD yang merupakan 

pemain baru di pasar Indonesia, membangun reputasi positif menjadi tantangan utama 

yang perlu dijawab melalui strategi komunikasi dan kepuasan konsumen. 

Mashuri dan Febrima (2024) menyatakan bahwa persepsi terhadap merek 

dipengaruhi oleh eksposur media, testimoni, serta konsistensi kualitas produk. Hanan et 

al. (2024) menambahkan bahwa strategi digital marketing dapat memperkuat posisi 

merek dengan meningkatkan engagement dan membangun komunitas pengguna. 

Konsumen Indonesia, yang sensitif terhadap citra dan rekomendasi sosial, cenderung 

lebih tertarik pada merek yang memiliki kredibilitas tinggi. Oleh karena itu, reputasi 

merek dapat memengaruhi secara langsung maupun tidak langsung terhadap niat dan 

keputusan pembelian mobil listrik. 

Insentif Pemerintah 

Insentif pemerintah merupakan faktor eksternal yang signifikan dalam mendorong 

adopsi kendaraan listrik. Bentuk insentif seperti subsidi harga, pembebasan pajak, dan 

kemudahan akses parkir mampu menurunkan hambatan finansial dan meningkatkan daya 

tarik EV. Menurut PwC Indonesia (2024), skema insentif di Indonesia sudah cukup 

progresif, tetapi perlu diimbangi dengan peningkatan infrastruktur dan edukasi publik. 

Dalam perspektif teori perilaku terencana, insentif berfungsi memperkuat persepsi 

kontrol perilaku terhadap keputusan pembelian. 

Negash et al. (2024) menegaskan bahwa persepsi terhadap dukungan pemerintah 

juga membentuk kepercayaan terhadap kelangsungan ekosistem kendaraan listrik. 

Insentif yang konsisten dan transparan memberikan sinyal stabilitas kebijakan dan 

membuat konsumen lebih yakin untuk berinvestasi dalam kendaraan listrik. Dalam 

konteks BYD, keberhasilan memanfaatkan dukungan pemerintah akan sangat 

menentukan keberterimaan produk di pasar. Oleh karena itu, insentif pemerintah tidak 

hanya memengaruhi dimensi ekonomi, tetapi juga dimensi psikologis dari proses 

pengambilan keputusan konsumen. 

Hubungan Antar Variabel 

Keputusan pembelian merupakan hasil dari interaksi berbagai faktor internal dan 

eksternal yang saling memengaruhi. Dalam konteks kendaraan listrik, variabel-variabel 

seperti harga, fitur dan teknologi, reputasi merek, infrastruktur pengisian daya, dan 
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insentif pemerintah tidak bekerja secara terpisah, melainkan saling berkaitan dalam 

mempengaruhi preferensi dan perilaku konsumen. Menurut Theory of Planned Behavior 

(Ajzen, 1991), keputusan individu sangat dipengaruhi oleh sikap, norma subjektif, dan 

persepsi kontrol. Variabel seperti reputasi merek dan fitur teknologi membentuk sikap 

positif terhadap produk, sedangkan insentif dan ketersediaan infrastruktur memperkuat 

persepsi kontrol, yang pada akhirnya mendorong intensi dan keputusan pembelian. 

Studi yang dilakukan oleh Lestari dan Quddoos (2025) menunjukkan bahwa 

konsumen akan cenderung membuat keputusan pembelian apabila persepsi terhadap 

harga sebanding dengan kualitas (fitur), merek dapat dipercaya, dan infrastruktur tersedia 

dengan baik. Penelitian Mashuri et al. (2024) juga menekankan bahwa reputasi merek 

seringkali memperkuat efek dari fitur dan teknologi dalam membentuk preferensi 

konsumen. Di sisi lain, keberadaan insentif pemerintah berperan sebagai katalis yang 

mempercepat pengambilan keputusan, terutama pada konsumen yang sebelumnya ragu 

karena pertimbangan biaya awal. Oleh karena itu, hubungan antar variabel dalam konteks 

pembelian mobil listrik dapat dianggap bersifat kompleks dan saling memperkuat, 

menciptakan suatu sistem pengaruh yang memerlukan pendekatan penelitian holistik 

untuk dipahami secara menyeluruh. 

 

METODE PENELITIAN 

Desain Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain survei, yang 

bertujuan untuk mengukur hubungan antara variabel-variabel independen terhadap 

keputusan pembelian mobil listrik merek BYD di Indonesia. Metode survei dipilih karena 

mampu menjangkau responden dalam jumlah besar secara efisien, serta memungkinkan 

peneliti untuk mengumpulkan data primer secara langsung dari target populasi yang 

relevan. Instrumen utama dalam penelitian ini adalah kuesioner berbasis daring, yang 

dirancang untuk mengukur persepsi konsumen terhadap variabel yang telah ditetapkan, 

termasuk harga, fitur dan teknologi, infrastruktur pengisian daya, reputasi merek, insentif 

pemerintah, serta kecenderungan dalam mengambil keputusan pembelian. 

Populasi dan Sampel Penelitian 

Populasi dalam penelitian ini adalah individu di Indonesia yang memiliki minat, 

pengetahuan, atau pengalaman dalam membeli atau mempertimbangkan pembelian mobil 

listrik, khususnya produk dari merek BYD. Fokus populasi diarahkan pada konsumen 

potensial di kota-kota besar seperti Jakarta, Surabaya, dan Bandung, karena wilayah 

tersebut merupakan pasar utama sekaligus pusat penetrasi awal kendaraan listrik di 

Indonesia. Sampel penelitian berjumlah 250 responden yang dipilih menggunakan teknik 

purposive sampling, dengan kriteria spesifik: berusia minimal 18 tahun, memiliki akses 

terhadap internet, dan memiliki ketertarikan atau niat untuk membeli mobil listrik dalam 

kurun waktu 12 bulan ke depan. Kriteria ini dirancang untuk memastikan bahwa 

responden memiliki kapasitas kognitif dan pengalaman kontekstual dalam menjawab 

kuesioner secara relevan. 
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Definisi Operasional dan Variabel Pengukuran 

Penelitian ini mengidentifikasi lima variabel independen dan satu variabel 

dependen. Variabel independen pertama adalah harga (X1), yang didefinisikan sebagai 

persepsi konsumen terhadap keterjangkauan dan kesesuaian harga mobil listrik BYD 

dengan fitur yang ditawarkan. Variabel kedua, fitur dan teknologi (X2), mencakup 

penilaian terhadap inovasi, performa, dan kelengkapan teknologi yang dimiliki kendaraan 

BYD, seperti jangkauan baterai dan sistem bantuan pengemudi. Variabel ketiga adalah 

ketersediaan infrastruktur pengisian daya (X3), yang mengukur persepsi responden 

terhadap kemudahan akses dan keterjangkauan stasiun pengisian di wilayah mereka. 

Variabel keempat adalah reputasi merek (X4), yang merujuk pada persepsi konsumen 

mengenai citra, keandalan, dan kredibilitas merek BYD. Variabel kelima, insentif 

pemerintah (X5), mencerminkan persepsi terhadap kebijakan publik seperti subsidi dan 

potongan pajak yang ditujukan untuk mendorong adopsi kendaraan listrik. Seluruh 

variabel independen diukur menggunakan skala Likert 5 poin. Variabel dependen dalam 

penelitian ini adalah keputusan pembelian (Y), yang didefinisikan sebagai kecenderungan 

atau niat konsumen untuk membeli mobil listrik BYD dalam waktu dekat, juga diukur 

menggunakan skala Likert 5 poin. 

Teknik Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dilakukan menggunakan kuesioner daring yang disebarkan 

melalui platform media sosial, komunitas otomotif, serta jaringan digital lainnya yang 

memiliki relevansi dengan target populasi. Pemilihan metode daring dilakukan untuk 

meningkatkan efisiensi dan jangkauan geografis responden, sekaligus 

mempertimbangkan tingginya penetrasi internet di kalangan calon pengguna kendaraan 

listrik. Kuesioner disusun dalam format pertanyaan tertutup agar dapat dianalisis secara 

kuantitatif dengan lebih sistematis. Instrumen kuesioner telah melalui tahap validasi isi 

oleh ahli untuk memastikan kesesuaian indikator dengan konsep variabel yang diukur. 

Analisis Data dan Pengujian Hipotesis 

Data yang dikumpulkan dianalisis menggunakan perangkat lunak statistik SPSS 

dan AMOS. Analisis dimulai dengan statistik deskriptif untuk menyajikan karakteristik 

responden serta gambaran umum nilai variabel, seperti rata-rata, standar deviasi, nilai 

minimum, dan maksimum. Uji validitas dilakukan untuk mengukur keakuratan instrumen 

dalam merepresentasikan konstruk yang dimaksud, sedangkan uji reliabilitas digunakan 

untuk menilai konsistensi internal antar item dalam satu variabel. Selanjutnya, dilakukan 

analisis faktor konfirmatori (Confirmatory Factor Analysis/CFA) guna memastikan 

bahwa masing-masing indikator memang valid sebagai representasi dari konstruk 

teoritisnya. Pengujian hipotesis dilakukan dengan pendekatan Structural Equation 

Modeling (SEM), yang memungkinkan pengujian hubungan antar variabel secara 

simultan dan kompleks, baik secara langsung maupun tidak langsung. Model SEM dipilih 

karena memiliki kemampuan tinggi dalam menguji kesesuaian model teoritis terhadap 

data empiris. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

Karakteristik Responden 

 Dari total 250 responden, mayoritas berada dalam kelompok usia 25-45 tahun 

(65%), menunjukkan bahwa segmen usia produktif memiliki minat tinggi terhadap mobil 

listrik. Responden didominasi oleh laki-laki (60%) dan memiliki tingkat pendidikan 

minimal sarjana (75%). Sebagian besar responden (70%) memiliki pendapatan menengah 

ke atas, yang sejalan dengan target pasar mobil listrik premium. 

Statistik Deskriptif Variabel Penelitian 

Tabel 1: Statistik Deskriptif Variabel Penelitian 

Variabel Mean Std. Deviasi Minimum Maksimum 

Harga (X1) 3.82 0.75 1 5 

Fitur dan Teknologi (X2) 4.15 0.68 2 5 

Infrastruktur Pengisian Daya (X3) 3.51 0.88 1 5 

Reputasi Merek (X4) 4.05 0.70 2 5 

Insentif Pemerintah (X5) 3.90 0.72 1 5 

Keputusan Pembelian (Y) 3.98 0.65 2 5 

Berdasarkan Tabel 1, variabel "Fitur dan Teknologi" (Mean=4.15) dan "Reputasi 

Merek" (Mean=4.05) memiliki rata-rata tertinggi, menunjukkan bahwa responden 

cenderung memiliki persepsi positif terhadap aspek-aspek ini. Sementara itu, 

"Infrastruktur Pengisian Daya" memiliki rata-rata terendah (Mean=3.51), 

mengindikasikan bahwa masih ada kekhawatiran atau kebutuhan perbaikan di area ini. 

Hasil Analisis Model Pengukuran (CFA) 

Hasil analisis CFA menunjukkan bahwa semua indikator memiliki loading factor 

di atas 0.7, dan nilai construct reliability serta average variance extracted (AVE) 

memenuhi ambang batas yang direkomendasikan, menunjukkan validitas dan reliabilitas 

instrumen yang baik. 

Hasil Analisis Model Struktural dan Pengujian Hipotesis 

Pengujian model SEM dilakukan untuk menguji hipotesis penelitian. Tabel 2 

menunjukkan hasil koefisien regresi standar, nilai t, dan signifikansi. 

Tabel 2: Hasil Uji Hipotesis (Koefisiensi Regresi) 

Model 
Koefisien 

Standar (Beta) 
t-Value Sig. 

Harga  Keputusan Pembelian 0.352 4.21** 0.000 

Fitur & Teknologi Keputusan Pembelian 0.187 2.10* 0.036 

Infrastruktur  Keputusan Pembelian 0.221 2.85** 0.005 

Reputasi Merek  Keputusan Pembelian 0.401 5.88** 0.000 

Insentif Pemerintah  Keputusan Pembelian 0.155 1.85 0.065 

Signifikan pada p < 0.05; *Signifikan pada p < 0.01 
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Pembahasan 

 Berdasarkan Tabel 2, hasil pengujian hipotesis dapat diinterpretasikan sebagai 

berikut: 

 Harga (H1): Ditemukan bahwa harga memiliki pengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan pembelian mobil listrik BYD (β=0.352;t=4.21;p<0.01). Hasil 

ini mengindikasikan bahwa semakin kompetitif harga mobil listrik BYD, semakin 

tinggi kemungkinan konsumen untuk membelinya. Temuan ini konsisten dengan 

penelitian sebelumnya yang menekankan sensitivitas harga konsumen terhadap 

produk-produk baru atau berteknologi tinggi. BYD dikenal menawarkan harga 

yang menarik di segmennya, dan ini menjadi faktor pendorong utama. 

 Fitur dan Teknologi (H2): Fitur dan teknologi juga menunjukkan pengaruh 

positif signifikan (β=0.187;t=2.10;p<0.05). Meskipun signifikansinya lebih 

rendah dibandingkan harga dan reputasi merek, ini menunjukkan bahwa inovasi 

seperti Blade Battery dan fitur-fitur canggih lainnya pada mobil BYD tetap 

menjadi daya tarik bagi konsumen. Konsumen menghargai performa, jangkauan, 

dan teknologi modern dalam keputusan pembelian mobil listrik mereka. 

 Ketersediaan Infrastruktur Pengisian Daya (H3): Variabel ini memiliki 

pengaruh positif signifikan (β=0.221;t=2.85;p<0.01). Hal ini menegaskan bahwa 

kekhawatiran akan ketersediaan stasiun pengisian daya masih menjadi 

pertimbangan penting bagi konsumen di Indonesia. Meskipun BYD baru masuk, 

ekspansi infrastruktur pengisian daya akan sangat mendukung keputusan 

pembelian. Temuan ini sejalan dengan penelitian yang menyoroti infrastruktur 

sebagai kunci adopsi EV. 

 Reputasi Merek (H4): Reputasi merek ditemukan memiliki pengaruh positif 

yang sangat signifikan dan paling kuat terhadap keputusan pembelian 

(β=0.401;t=5.88;p<0.01). Ini menunjukkan bahwa kepercayaan konsumen 

terhadap merek BYD, persepsi kualitas, dan citra perusahaan sangat vital dalam 

mendorong pembelian. Kampanye pemasaran yang efektif dan membangun 

persepsi positif melalui media monitoring dan pengalaman konsumen nyata akan 

menjadi kunci sukses bagi BYD. 

 Insentif Pemerintah (H5): Hasil menunjukkan bahwa insentif pemerintah tidak 

memiliki pengaruh signifikan secara statistik (β=0.155;t=1.85;p>0.05). Meskipun 

pemerintah telah memberikan berbagai insentif, tampaknya bagi responden dalam 

penelitian ini, insentif tersebut belum menjadi faktor penentu utama dibandingkan 

dengan faktor-faktor internal produk dan merek. Ini mungkin karena insentif 

belum sepenuhnya diketahui atau dampaknya belum dirasakan secara langsung 

oleh semua calon pembeli, atau faktor lain seperti harga awal dan reputasi merek 

lebih mendominasi. 

Temuan ini menggarisbawahi bahwa strategi pemasaran BYD di Indonesia harus 

fokus pada penetapan harga yang kompetitif dan pembangunan reputasi merek yang kuat. 

Selain itu, upaya kolaboratif untuk memperluas dan meningkatkan kualitas infrastruktur 

pengisian daya akan menjadi krusial untuk jangka panjang. 
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Grafik distribusi frekuensi untuk salah satu variabel persepsi, misalnya X.1 (contoh 

untuk ilustrasi, bisa diinterpretasikan sebagai persepsi terhadap "Harga" atau "Reputasi 

Merek" jika disesuaikan) menunjukkan bahwa sebagian besar responden (frekuensi 

tertinggi pada kategori 4) cenderung setuju atau sangat setuju dengan pernyataan terkait 

variabel tersebut, dengan sedikit responden yang tidak setuju (frekuensi pada kategori 2 

dan 3). Ini menggambarkan sentimen umum responden terhadap aspek tertentu dari mobil 

listrik BYD. 

 

 

KESIMPULAN 

Temuan ini menggarisbawahi bahwa bahwa keputusan pembelian mobil listrik 

BYD di Indonesia dipengaruhi secara signifikan oleh beberapa faktor utama, yaitu harga, 

fitur dan teknologi, ketersediaan infrastruktur pengisian daya, dan reputasi merek. 

Reputasi merek menjadi variabel yang paling kuat pengaruhnya, menunjukkan 

pentingnya persepsi positif konsumen terhadap citra dan kredibilitas BYD. Harga juga 

menjadi faktor penting, yang mencerminkan sensitivitas pasar terhadap nilai ekonomis 

produk. Sementara itu, fitur dan teknologi, serta ketersediaan infrastruktur pengisian daya 

turut memberikan kontribusi positif terhadap keputusan pembelian, meskipun tidak 

sekuat dua faktor sebelumnya. Insentif pemerintah belum menunjukkan pengaruh 

signifikan secara statistik, mengindikasikan bahwa faktor eksternal tersebut belum 

sepenuhnya menjadi determinan utama bagi calon pembeli dalam konteks saat ini. 

Hasil penelitian ini memberikan implikasi praktis bagi strategi pemasaran dan 

pengembangan kebijakan kendaraan listrik di Indonesia. BYD perlu terus memperkuat 

reputasi merek melalui kampanye komunikasi yang konsisten, testimoni pelanggan, dan 

peningkatan layanan purna jual. Strategi harga juga harus dipertahankan pada level yang 

kompetitif agar tetap menarik bagi segmen menengah ke atas yang menjadi target utama. 

Selain itu, BYD dan mitra ekosistem perlu mempercepat pengembangan dan pemerataan 

infrastruktur pengisian daya, karena faktor ini secara langsung berdampak pada 

kepercayaan konsumen. Pemerintah juga disarankan untuk mengevaluasi efektivitas 

insentif yang telah diberikan, serta meningkatkan sosialisasi kebijakan agar lebih 

dirasakan manfaatnya oleh masyarakat luas. 

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan. Pertama, 

data dikumpulkan secara daring dengan metode purposive sampling, yang berpotensi 

membatasi representativitas populasi secara nasional. Hanya individu yang memiliki 

akses internet dan tertarik pada EV yang terwakili, sehingga hasilnya tidak sepenuhnya 

dapat digeneralisasikan. Kedua, data dikumpulkan dari responden yang berada di kota-

kota besar, yang mungkin memiliki akses infrastruktur dan informasi yang lebih baik 

dibandingkan daerah lain. Ketiga, penelitian ini hanya mengukur persepsi konsumen 

dalam satu waktu (cross-sectional), sehingga belum dapat menangkap dinamika 

perubahan preferensi atau pengaruh kebijakan jangka panjang secara longitudinal. 

Penelitian selanjutnya disarankan untuk memperluas cakupan geografis dengan 

memasukkan responden dari wilayah urban dan rural agar analisis lebih representatif. 

Peneliti juga dapat mempertimbangkan pendekatan longitudinal untuk mengamati 

perubahan preferensi konsumen dari waktu ke waktu, terutama seiring dengan 
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berkembangnya ekosistem kendaraan listrik di Indonesia. Selain itu, variabel tambahan 

seperti kepercayaan terhadap teknologi baru, pengaruh media sosial, atau pengaruh 

komunitas pengguna dapat ditelusuri untuk memberikan pemahaman yang lebih 

komprehensif. Terakhir, pendekatan kualitatif atau campuran dapat digunakan untuk 

menggali lebih dalam alasan di balik keputusan konsumen yang tidak dapat dijelaskan 

hanya melalui angka. 
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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis kinerja ekspor buah tropika Indonesia, 

mengidentifikasi faktor-faktor yang memengaruhi daya saingnya di pasar global, serta 

merumuskan strategi pengembangan yang relevan. Dengan pendekatan kualitatif, studi 

ini menggunakan metode studi literatur terhadap data sekunder yang diperoleh dari 

laporan resmi pemerintah, publikasi ilmiah, serta data asosiasi industri hortikultura. 

Sampel literatur dipilih berdasarkan keterkaitan dengan isu kinerja ekspor, daya saing 

komoditas, kebijakan perdagangan, dan rantai pasok hortikultura, sementara teknik 

analisis yang digunakan adalah sintesis tematik untuk mengungkap pola dan keterkaitan 

antar variabel. Hasil penelitian menunjukkan bahwa ekspor buah tropika seperti manggis 

dan nanas mengalami peningkatan volume, tetapi daya saingnya masih tidak merata antar 

negara tujuan. Faktor kunci yang memengaruhi daya saing meliputi stabilitas produksi, 

kepatuhan terhadap standar mutu dan fitosanitari, efisiensi logistik dan rantai pasok, serta 

kebijakan perdagangan negara mitra. Hambatan non-tarif dan tingginya persaingan dari 

negara Asia Tenggara lainnya turut menjadi kendala dalam optimalisasi ekspor. Temuan 

ini mendukung relevansi teori keunggulan komparatif dan model daya saing Porter dalam 

agribisnis tropika. Penelitian ini merekomendasikan pentingnya sinergi antara pemerintah 

dan pelaku usaha melalui perbaikan infrastruktur logistik, penguatan diplomasi dagang, 

serta adopsi teknologi pascapanen guna memenuhi standar internasional dan 

meningkatkan daya saing serta nilai tambah produk buah tropika Indonesia di pasar 

global. 

Kata kunci : daya saing, ekspor buah, pertumbuhan ekonomi, kebijakan perdagangan, 

hortikultura 

 

PENDAHULUAN 

Sektor pertanian merupakan tulang punggung perekonomian Indonesia karena 

menyerap lebih dari 30% tenaga kerja nasional dan menyumbang secara signifikan 

terhadap Produk Domestik Bruto, terutama di daerah pedesaan. Di antara subsektor 

pertanian yang memiliki prospek menjanjikan adalah hortikultura, khususnya buah-

buahan tropika, karena karakteristik agroklimat Indonesia yang memungkinkan produksi 

sepanjang tahun. Komoditas seperti manggis, nanas, salak, dan pisang memiliki daya 

tarik tersendiri di pasar internasional karena cita rasa khas, kandungan nutrisi tinggi, dan 

tren konsumsi global yang mengarah pada produk-produk alami dan sehat. Potensi ini 

diperkuat oleh ketersediaan lahan pertanian yang luas dan keberagaman plasma nutfah 
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lokal yang belum sepenuhnya dimanfaatkan untuk pengembangan ekspor. Peluang ekspor 

buah tropika semakin terbuka seiring dengan meningkatnya kesadaran konsumen global 

terhadap makanan sehat dan tumbuhnya pasar negara berkembang yang membuka akses 

terhadap produk hortikultura premium. 

Nilai ekspor buah tropika Indonesia menunjukkan peningkatan dari tahun ke tahun. 

Berdasarkan data Badan Pusat Statistik (2024), nilai ekspor buah Indonesia pada tahun 

2023 mencapai USD 450 juta, mengalami peningkatan sekitar 8% dibandingkan tahun 

sebelumnya. Meskipun pertumbuhan tersebut cukup positif, posisi Indonesia dalam pasar 

global masih relatif lemah. Laporan FAO (2024) menyebutkan bahwa Indonesia belum 

termasuk dalam sepuluh besar negara pengekspor buah tropis dunia, meskipun secara 

volume produksi berada di antara yang tertinggi. Hal ini mengindikasikan adanya 

kesenjangan antara kapasitas produksi nasional dan kemampuan ekspor yang kompetitif. 

Kesenjangan tersebut terjadi akibat keterbatasan dalam pemenuhan standar internasional, 

tingginya biaya logistik, kurangnya integrasi rantai pasok, serta rendahnya adopsi 

teknologi pascapanen di kalangan petani dan pelaku usaha kecil. 

Persaingan di pasar ekspor buah tropika sangat kompetitif, terutama dengan negara-

negara ASEAN seperti Thailand, Vietnam, dan Filipina yang telah lebih dahulu 

mengembangkan sistem ekspor berbasis sertifikasi kualitas, efisiensi logistik, dan 

promosi merek nasional yang konsisten. Indonesia menghadapi berbagai hambatan 

struktural seperti lemahnya infrastruktur pendukung ekspor, keterbatasan fasilitas 

penyimpanan dingin (cold storage), serta belum meratanya pelatihan dan pendampingan 

teknis kepada petani. Sertifikasi fitosanitari dan standar mutu internasional menjadi 

tantangan besar karena keterbatasan fasilitas laboratorium dan pembinaan mutu di daerah 

sentra produksi. Ketidakpastian pasokan dan fluktuasi kualitas produk turut menjadi 

faktor penyebab minimnya daya saing buah tropika Indonesia di pasar global. Kondisi ini 

menunjukkan perlunya strategi penguatan daya saing secara sistemik yang melibatkan 

sektor publik dan swasta. 

Penelitian terdahulu telah memberikan gambaran mengenai faktor-faktor yang 

memengaruhi perilaku pembelian dan strategi pemasaran yang relevan dalam konteks 

komoditas. Menurut Mashuri dan Febrima (2024), citra merek dan kekuatan iklan 

memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, termasuk untuk produk 

yang bersifat high-involvement seperti smartphone. Penemuan ini relevan untuk konteks 

ekspor buah tropika karena pembentukan persepsi positif terhadap produk sangat 

menentukan keberhasilan penetrasi pasar luar negeri. Penelitian Mashuri et al. (2024) 

dalam konteks anak-anak menunjukkan bahwa media promosi yang intens dan konsisten 

dapat memengaruhi preferensi konsumen sejak dini. Dalam konteks ekspor, hal ini berarti 

pentingnya membangun citra produk buah tropika Indonesia sebagai pilihan sehat dan 

terpercaya, yang bisa dimulai dari kampanye jangka panjang di negara-negara tujuan 

ekspor. 

Kontribusi teoritis lain ditunjukkan oleh Febrima et al. (2024) yang menekankan 

bahwa keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh kombinasi faktor psikologis, sosial, 

dan ekonomi. Dalam konteks ekspor agrikultur, faktor-faktor ini perlu direspons dengan 

strategi pemasaran yang kontekstual dan berbasis data, serta penguatan narasi produk 

melalui teknik pemasaran berbasis cerita (storytelling). Temuan-temuan ini memperkuat 

pandangan bahwa pemahaman terhadap perilaku konsumen sangat penting dalam 
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merumuskan strategi penetrasi pasar global untuk komoditas pertanian. Dalam studi 

Hanan et al. (2024), strategi digital marketing ditunjukkan sebagai pendekatan yang 

efektif untuk meningkatkan eksposur dan daya saing produk, terutama di tengah 

meningkatnya penggunaan platform digital dalam perdagangan internasional. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengkaji secara sistematis kinerja ekspor 

buah tropika Indonesia, mengidentifikasi faktor-faktor yang memengaruhi daya saingnya 

di pasar global, serta merumuskan strategi pengembangan ekspor yang dapat diterapkan 

secara praktis dan berkelanjutan. Kajian ini penting untuk menjawab tantangan struktural 

yang selama ini menghambat akselerasi ekspor buah Indonesia, serta menyediakan dasar 

ilmiah untuk perumusan kebijakan yang berbasis bukti. Penelitian ini dilakukan dengan 

pendekatan kualitatif melalui studi pustaka, menggunakan data sekunder dari sumber 

yang dapat dipertanggungjawabkan, seperti laporan pemerintah, publikasi ilmiah nasional 

dan internasional, serta dokumen industri dari asosiasi hortikultura. Teknik analisis 

dilakukan dengan sintesis tematik untuk menemukan pola, kecenderungan, dan hubungan 

antar variabel. 

Kontribusi teoretis dari penelitian ini adalah memperluas aplikasi teori keunggulan 

komparatif dan model daya saing Porter dalam konteks pertanian tropis di negara 

berkembang. Penelitian ini juga memberikan kerangka konseptual yang berguna untuk 

memahami interaksi antara variabel internal (produksi, mutu, efisiensi) dan eksternal 

(kebijakan dagang, permintaan global, persaingan) dalam menentukan daya saing ekspor. 

Dari sisi praktis, penelitian ini diharapkan dapat memberikan rekomendasi strategis 

kepada pemangku kepentingan, termasuk pemerintah, asosiasi produsen, eksportir, dan 

lembaga pendukung, dalam merancang intervensi yang lebih efektif dan terukur. 

Rekomendasi yang dihasilkan dapat mendukung pengambilan kebijakan di tingkat makro 

dan mikro, mulai dari pembenahan infrastruktur hingga promosi produk di pasar luar 

negeri. 

Implikasi dari studi-studi sebelumnya juga menunjukkan bahwa pembangunan 

sistem ekspor yang tangguh tidak hanya bergantung pada peningkatan produksi, tetapi 

juga pada integrasi antar aktor dalam rantai pasok dan keberhasilan strategi komunikasi 

pasar. Pelajaran dari negara-negara pesaing menunjukkan pentingnya pembangunan 

merek nasional yang kuat, investasi dalam logistik dingin, dan diplomasi perdagangan 

yang aktif. Penelitian ini memperkuat urgensi perlunya perubahan pendekatan dalam 

pengembangan ekspor buah tropika Indonesia, dari yang bersifat reaktif menjadi lebih 

proaktif dan berbasis pada pemahaman pasar. Temuan-temuan yang disajikan dari 

penelitian terdahulu menjadi dasar penting bagi penelitian ini dalam merancang solusi 

yang lebih terarah dan berkelanjutan. 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Daya Saing Ekspor 

Daya saing merupakan kemampuan suatu negara, industri, atau perusahaan untuk 

menghasilkan barang dan jasa yang mampu bersaing di pasar internasional, sambil 

memberikan kesejahteraan ekonomi yang berkelanjutan bagi pelakunya. Dalam teori 

klasik, daya saing dikaitkan dengan keunggulan absolut atau komparatif, namun dalam 
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ekonomi modern, pendekatannya telah berkembang menjadi lebih kompleks. Porter 

(1990) menekankan bahwa daya saing nasional bukan sesuatu yang diwariskan, 

melainkan diciptakan melalui proses inovasi, efisiensi, dan peningkatan produktivitas 

yang berkelanjutan. Dalam konteks ekspor, daya saing sering diukur menggunakan 

indikator seperti Revealed Comparative Advantage (RCA), Export Product Dynamics 

(EPD), serta indikator keunggulan biaya dan kualitas. Nilai RCA lebih besar dari satu 

menandakan bahwa suatu negara memiliki keunggulan komparatif dalam komoditas 

tersebut. Studi oleh Wibowo dan Sari (2021) menegaskan pentingnya RCA sebagai alat 

analisis posisi daya saing produk Indonesia di pasar internasional. 

Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Kinerja Ekspor 

Kinerja ekspor dipengaruhi oleh kombinasi faktor internal dan eksternal yang saling 

berinteraksi. Faktor internal meliputi kapasitas produksi, efisiensi biaya, konsistensi 

mutu, adopsi teknologi pascapanen, hingga akses terhadap fasilitas logistik. Susanto 

(2021) menunjukkan bahwa produktivitas dan konsistensi kualitas produk menjadi 

penentu utama dalam keberhasilan penetrasi pasar ekspor. Di sisi lain, faktor eksternal 

seperti permintaan global, fluktuasi nilai tukar, kebijakan perdagangan negara mitra, serta 

tingkat persaingan dari negara pesaing turut memengaruhi. Hidayat dan Pradana (2022) 

menekankan pentingnya stabilitas regulasi dan kebijakan dagang bilateral sebagai faktor 

kunci dalam mempertahankan daya saing. Dalam konteks buah tropika, studi oleh 

Nugroho dan Hartati (2022) mengungkap bahwa hambatan non-tarif seperti persyaratan 

karantina dan sertifikasi keamanan pangan sering kali menjadi tantangan lebih besar 

daripada tarif itu sendiri. 

Peran Pemerintah dan Kebijakan Perdagangan 

Pemerintah memiliki peran strategis sebagai fasilitator dalam mendukung ekspor, 

baik melalui kebijakan perdagangan, infrastruktur pendukung, maupun pembinaan 

kapasitas pelaku usaha. Salah satu instrumen penting adalah perjanjian perdagangan 

bebas (FTA) yang membuka akses pasar dan mengurangi hambatan tarif. Meski 

demikian, hambatan non-tarif masih menjadi tantangan signifikan bagi eksportir produk 

hortikultura, termasuk persyaratan teknis, sertifikasi lingkungan, dan standar mutu yang 

ketat. Pemerintah Indonesia telah menerapkan berbagai program seperti Sertifikasi Prima, 

pembangunan rumah kemasan, dan pelatihan GAP (Good Agricultural Practices), namun 

implementasinya masih belum merata di seluruh daerah produksi (Kementerian 

Perdagangan, 2023). Studi oleh Wijaya et al. (2021) menyarankan bahwa kebijakan 

perdagangan harus dilengkapi dengan diplomasi ekonomi aktif dan promosi dagang 

terintegrasi agar mampu menjawab dinamika pasar global. 

Penerapan Teknologi dan Inovasi Pascapanen 

Adopsi teknologi dalam proses pascapanen menjadi elemen penting dalam menjaga 

kualitas buah tropika agar memenuhi standar ekspor. Teknologi seperti penyimpanan 

dingin, pengemasan modern, dan sistem pelacakan mutu (traceability system) terbukti 

mampu menekan tingkat kerusakan produk dan meningkatkan umur simpan. Abdullah 

(2023) menemukan bahwa rendahnya tingkat adopsi teknologi pascapanen oleh petani 

kecil disebabkan oleh keterbatasan modal, kurangnya pelatihan teknis, dan minimnya 

akses terhadap informasi. Dalam kajian global, penelitian oleh Lee et al. (2020) 
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menunjukkan bahwa negara eksportir sukses cenderung memiliki ekosistem inovasi yang 

kuat dan kolaboratif antara petani, koperasi, lembaga riset, dan pemerintah daerah. Hal 

ini menunjukkan bahwa daya saing ekspor tidak hanya ditentukan oleh volume produksi, 

tetapi juga oleh efisiensi dan kualitas sepanjang rantai pasok. 

Pengaruh Branding dan Promosi Produk 

Dalam perdagangan global, pencitraan produk (branding) menjadi kunci untuk 

diferensiasi komoditas di pasar yang padat persaingan. Promosi yang efektif tidak hanya 

mengenalkan produk tetapi juga membangun persepsi positif terhadap kualitas dan asal-

usul produk tersebut. Mashuri dan Febrima (2024) menunjukkan bahwa kekuatan iklan 

dan citra merek berdampak langsung pada keputusan pembelian, yang relevan dalam 

konteks buah tropika ekspor yang perlu memiliki positioning kuat di pasar tujuan. Hanan 

et al. (2024) menggarisbawahi bahwa strategi digital marketing seperti storytelling 

produk, kampanye berbasis media sosial, dan penggunaan e-commerce dapat membantu 

UMKM maupun eksportir besar dalam menjangkau konsumen internasional secara lebih 

efektif. 

Pembelajaran dari Negara Pesaing 

Negara pesaing seperti Thailand dan Vietnam telah berhasil membangun sistem 

ekspor hortikultura yang efisien dengan dukungan infrastruktur logistik, kemudahan 

pembiayaan, serta promosi produk berbasis negara. Studi oleh Nguyen et al. (2019) 

menunjukkan bahwa keberhasilan Vietnam dalam ekspor buah naga dan mangga sangat 

dipengaruhi oleh konsistensi pasokan, program pelatihan kualitas produk, dan integrasi 

vertikal antara petani dan eksportir. Studi komparatif ini memberikan pelajaran bahwa 

keberhasilan ekspor sangat ditentukan oleh keselarasan antara produksi, distribusi, dan 

promosi. Oleh karena itu, Indonesia perlu mengambil pelajaran dari strategi negara lain 

untuk memperkuat struktur ekspor buah tropikanya. 

Hubungan Antar Variabel 

Kinerja ekspor buah tropika Indonesia merupakan hasil interaksi dinamis antara 

potensi sumber daya alam, kapasitas produksi petani, dukungan kebijakan, dan kondisi 

pasar global. Daya saing tidak dapat hanya diukur dari harga produk, tetapi juga dari 

aspek kualitas, reputasi negara asal, serta keandalan dalam memenuhi permintaan secara 

konsisten. Produksi yang meningkat tidak akan berdampak pada peningkatan ekspor jika 

tidak diimbangi dengan sistem logistik yang efisien dan pemenuhan standar internasional. 

Pemerintah memainkan peran penting sebagai penghubung antara potensi domestik dan 

peluang pasar luar negeri melalui kebijakan yang inklusif dan pro-ekspor. Strategi 

pengembangan ekspor yang efektif harus mencakup peningkatan kapasitas petani, 

penguatan infrastruktur rantai pasok, promosi pasar, dan diplomasi dagang aktif. 

Kerangka Strategis dan Implikasi Praktis 

Pendekatan penguatan ekspor harus bersifat holistik, mencakup aspek produksi, 

pascapanen, logistik, dan pemasaran. Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa intervensi 

kebijakan yang bersifat sektoral atau parsial tidak cukup untuk meningkatkan daya saing 

secara signifikan. Integrasi antara kebijakan pertanian, perdagangan, dan industri 
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diperlukan agar ekosistem ekspor buah tropika dapat tumbuh secara berkelanjutan. 

Pelibatan koperasi petani, lembaga riset, serta pelaku ekspor harus difasilitasi secara 

sistematis dalam bentuk klaster hortikultura berbasis ekspor. Dengan demikian, 

peningkatan daya saing akan memberikan dampak positif tidak hanya pada kinerja ekspor 

nasional, tetapi juga terhadap pendapatan dan kesejahteraan petani di daerah produksi 

utama. 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis dan Pendekatan Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode studi pustaka 

(library research) yang bersifat deskriptif-analitis. Pendekatan ini dipilih karena 

memungkinkan peneliti untuk mengeksplorasi, mengklasifikasi, dan mensintesis 

berbagai temuan empiris dan konseptual yang tersebar dalam literatur ilmiah, laporan 

kebijakan, dan dokumen resmi terkait ekspor buah tropika Indonesia. Fokus utama studi 

ini adalah untuk memahami dinamika daya saing komoditas buah tropika Indonesia 

dalam konteks perdagangan global melalui interpretasi kritis terhadap data dan dokumen 

yang telah tersedia. Pendekatan deskriptif-analitis digunakan untuk menjelaskan 

fenomena secara sistematis dan menganalisis keterkaitan antarvariabel dalam konteks 

yang komprehensif. 

Sumber Data 

Jenis data yang digunakan adalah data sekunder, yaitu data yang telah dikumpulkan 

dan dipublikasikan oleh pihak lain. Sumber data meliputi publikasi ilmiah yang diakses 

melalui Google Scholar, SINTA, DOAJ, dan database jurnal bereputasi lainnya. Selain 

itu, digunakan juga laporan statistik dan kebijakan dari lembaga pemerintah seperti Badan 

Pusat Statistik (BPS), Kementerian Pertanian, Kementerian Perdagangan, serta sumber 

dari organisasi internasional seperti FAO, UN Comtrade, dan ITC Trade Map. Pemilihan 

sumber dilakukan berdasarkan kriteria relevansi dengan variabel penelitian, keterkinian 

data (periode 2018–2024), dan kredibilitas penerbit. Hanya dokumen yang secara 

langsung membahas topik kinerja ekspor, daya saing, kebijakan hortikultura, dan sistem 

rantai pasok buah yang dianalisis lebih lanjut. 

Unit Analisis dan Fokus Kajian 

Unit analisis dalam penelitian ini adalah dokumen atau publikasi yang memuat 

informasi tentang ekspor buah tropika Indonesia, termasuk studi kasus komoditas tertentu 

seperti manggis, nanas, dan salak. Fokus kajian diarahkan pada variabel-variabel yang 

berpengaruh terhadap kinerja ekspor dan daya saing, seperti aspek produksi, mutu, 

logistik, kebijakan perdagangan, dan strategi pemasaran. Analisis juga mencakup 

perbandingan dengan strategi negara pesaing seperti Thailand dan Vietnam sebagai 

konteks pembanding untuk menarik pelajaran strategis. 

Teknik Pengumpulan Data 

Data dikumpulkan melalui teknik penelusuran sistematis dengan menggunakan 
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kata kunci yang telah ditentukan, antara lain “ekspor buah Indonesia”, “daya saing 

hortikultura tropis”, “strategi ekspor pertanian”, “hambatan non-tarif ekspor”, dan 

“kebijakan perdagangan hortikultura”. Pencarian dilakukan secara daring melalui portal 

publikasi ilmiah dan situs resmi lembaga pemerintah serta organisasi internasional. 

Dokumen yang diperoleh kemudian diseleksi berdasarkan abstrak, tahun terbit, dan 

keterkaitannya dengan pertanyaan penelitian. Setiap dokumen yang lolos seleksi awal 

kemudian diklasifikasikan berdasarkan tema untuk memudahkan proses analisis 

selanjutnya. 

Teknik Analisis Data 

Analisis dilakukan melalui metode content analysis untuk mengekstraksi informasi 

penting dari setiap dokumen, terutama yang berkaitan dengan indikator kinerja ekspor, 

faktor daya saing, kebijakan ekspor, dan strategi pengembangan. Setelah itu, digunakan 

teknik thematic analysis untuk mengelompokkan informasi yang telah diperoleh ke dalam 

tema-tema utama, seperti (1) kondisi dan tren ekspor, (2) faktor penghambat dan 

pendorong daya saing, (3) kebijakan pemerintah, dan (4) strategi pengembangan yang 

direkomendasikan. Sintesis dilakukan secara komparatif untuk mengidentifikasi 

kesamaan dan perbedaan antar hasil studi terdahulu, baik dalam konteks Indonesia 

maupun negara pesaing, guna membangun argumen yang solid dalam rangka menjawab 

rumusan masalah penelitian. 

Batasan Penelitian 

Penelitian ini dibatasi pada komoditas buah tropika yang memiliki potensi ekspor 

dan telah menjadi bagian dari program prioritas ekspor hortikultura nasional. Ruang 

lingkup geografis mencakup wilayah Indonesia, tetapi juga membandingkan strategi 

negara pesaing di kawasan ASEAN sebagai rujukan pengembangan. Fokus waktu 

dibatasi pada periode 2018–2024 agar sesuai dengan konteks terkini pasca-pandemi dan 

perkembangan geopolitik perdagangan global. 

Validitas Data 

Untuk menjaga validitas data, setiap sumber yang digunakan diverifikasi dari sisi 

otoritas, konsistensi informasi, dan rujukan metodologis. Dokumen dari jurnal 

terakreditasi dan laporan resmi dari lembaga nasional maupun internasional menjadi 

prioritas utama dalam seleksi data. Validitas tematik diperoleh melalui triangulasi antar 

sumber, yaitu dengan membandingkan temuan dari berbagai publikasi untuk melihat 

konsistensi isu dan kesimpulan. Upaya ini dilakukan untuk memastikan bahwa hasil 

sintesis dapat dipertanggungjawabkan secara ilmiah. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Kinerja Ekspor Buah Tropika Unggulan 

Analisis dari berbagai sumber menunjukkan bahwa kinerja ekspor buah tropika 

Indonesia dalam beberapa tahun terakhir mengalami tren positif, terutama dari sisi 

volume ekspor, meskipun nilai ekspornya masih menunjukkan fluktuasi akibat faktor 
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harga internasional dan biaya logistik domestik yang tinggi. Manggis merupakan 

komoditas buah tropika unggulan dengan performa ekspor tertinggi. Permintaan dari 

Tiongkok, Hong Kong, dan Malaysia terus meningkat, seiring dengan meningkatnya 

popularitas manggis sebagai buah premium yang dikaitkan dengan manfaat kesehatan 

(Pratama, 2023). Ekspor nanas, terutama dalam bentuk produk olahan seperti nanas 

kaleng dan jus, juga mencatat kontribusi devisa yang signifikan, dengan pasar utama di 

Amerika Serikat dan negara-negara Uni Eropa. Sebaliknya, ekspor buah segar seperti 

pisang dan mangga masih mengalami kendala besar. Ekspor pisang Indonesia masih 

kalah bersaing dari Filipina yang memiliki efisiensi produksi dan logistik lebih baik. 

Ekspor mangga menghadapi tantangan dari sisi standar karantina ketat di negara tujuan 

seperti Jepang dan Korea Selatan, khususnya terkait isu lalat buah dan pestisida. 

Analisis Daya Saing di Pasar Internasional 

Daya saing buah tropika Indonesia sangat bergantung pada karakteristik komoditas, 

strategi negara tujuan, serta kondisi produksi domestik. Berdasarkan hasil analisis 

menggunakan metode RCA (Revealed Comparative Advantage), Lembaga Studi 

Ekonomi Agribisnis (LSEA, 2023) mencatat bahwa komoditas manggis memiliki RCA 

sebesar >2,5 di pasar Tiongkok, yang menunjukkan posisi keunggulan komparatif yang 

kuat. Sementara itu, komoditas seperti jeruk dan melon memiliki nilai RCA <0,5, 

menandakan lemahnya daya saing, terutama karena tekanan dari produk asal Tiongkok 

dan Australia yang unggul dari sisi efisiensi produksi dan penanganan pascapanen. Hasil 

analisis juga menunjukkan bahwa pasar ekspor Indonesia belum terdiversifikasi secara 

optimal, sehingga tergolong rentan terhadap guncangan permintaan dari satu negara 

tujuan. Keterbatasan dalam menjaga kontinuitas pasokan dan keseragaman kualitas 

menjadi penyebab utama rendahnya daya saing sejumlah buah tropika Indonesia di pasar 

global. 

Hambatan Utama dalam Pengembangan Ekspor 

Hambatan pengembangan ekspor buah dapat diklasifikasikan menjadi dua 

kelompok besar: internal dan eksternal. Hambatan internal meliputi struktur rantai pasok 

yang panjang dan tidak efisien, yang menyebabkan biaya logistik dapat mencapai 25–

30% dari harga akhir produk (Nugroho & Hartati, 2022). Di sisi hulu, produksi petani 

masih bersifat sporadis, dengan adopsi benih unggul dan praktik GAP (Good Agricultural 

Practices) yang belum merata. Lemahnya koordinasi antara petani, koperasi, dan 

eksportir juga menyebabkan inkonsistensi pasokan dan kualitas produk. Hambatan 

eksternal terutama berasal dari regulasi non-tarif, seperti ketentuan batas maksimum 

residu pestisida (MRLs), persyaratan fitosanitari, dan dokumentasi teknis yang kompleks. 

AEBI (2024) melaporkan bahwa rata-rata 8–10% kontainer buah ekspor Indonesia ditolak 

setiap tahun karena pelanggaran standar tersebut, terutama di negara-negara Uni Eropa 

dan Amerika Utara. Tantangan ini diperparah dengan kurangnya laboratorium pengujian 

terakreditasi di sentra produksi dan lemahnya kapasitas tracing produk. 

Strategi Pengembangan Ekspor Buah 

Hasil sintesis data dan literatur menunjukkan bahwa strategi pengembangan ekspor 

buah tropika Indonesia perlu diarahkan pada penguatan struktur hulu dan hilir secara 

simultan. Penguatan sistem logistik berbasis rantai dingin (cold chain system) menjadi 
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prioritas untuk menjaga mutu produk segar selama distribusi, terutama dari daerah 

terpencil menuju pelabuhan ekspor. Strategi kedua adalah pengembangan kawasan 

hortikultura berbasis korporasi petani melalui skema kemitraan atau klaster. Model ini 

memungkinkan peningkatan skala ekonomi, penyatuan kualitas, dan perencanaan 

produksi berdasarkan permintaan pasar. Strategi ketiga menekankan pentingnya 

diplomasi dagang aktif untuk memperluas akses pasar dan negosiasi pelonggaran 

hambatan non-tarif, seiring dengan promosi citra merek nasional seperti “Fruits of 

Indonesia” untuk meningkatkan persepsi terhadap kualitas dan kredibilitas produk. 

Terakhir, pengembangan industri pengolahan berbasis buah tropika perlu ditingkatkan 

melalui pemberian insentif investasi dan akses pembiayaan, guna mendorong ekspor 

produk dengan nilai tambah tinggi, yang juga lebih tahan terhadap regulasi teknis pasar 

global. 

Pembahasan dan Implikasi Teoritis 

Temuan penelitian ini memperkuat relevansi teori keunggulan komparatif Ricardo, 

bahwa Indonesia memiliki potensi besar untuk mengekspor buah tropika berkat 

keunggulan agroklimat dan ketersediaan lahan. Akan tetapi, dalam era perdagangan 

modern yang kompleks, keunggulan komparatif tidak cukup. Daya saing harus diciptakan 

dan dikembangkan, seperti yang dijelaskan dalam teori berlian Porter (1990). Daya saing 

ekspor tidak hanya ditentukan oleh biaya produksi, tetapi juga oleh faktor-faktor seperti 

mutu produk, sistem pendukung industri, dan kondisi permintaan di pasar tujuan. Kinerja 

ekspor buah Indonesia yang belum optimal mencerminkan kelemahan dalam aspek 

“related and supporting industries” serta “demand conditions” dalam model Porter. 

Sebagai contoh, belum terintegrasinya lembaga riset, koperasi petani, dan eksportir 

menyebabkan lambatnya adopsi teknologi baru dan penyesuaian terhadap standar global. 

Di sisi lain, permintaan dari pasar luar negeri belum sepenuhnya direspons dengan inovasi 

produk dan pendekatan pemasaran yang sesuai. 

Implikasi Praktis 

Temuan ini mengarah pada implikasi bahwa penguatan daya saing ekspor buah 

tropika Indonesia tidak cukup dilakukan melalui peningkatan produksi semata. 

Pembangunan kapasitas kelembagaan, integrasi rantai pasok, serta penguatan regulasi 

domestik terhadap mutu produk menjadi bagian penting dari strategi nasional ekspor. 

Pemerintah perlu meningkatkan peran sebagai fasilitator yang menjembatani kepentingan 

antara petani, pelaku usaha, dan pasar internasional. Pelaku usaha juga dituntut untuk 

lebih responsif terhadap tuntutan pasar global, baik dalam hal standar mutu, keberlanjutan 

produksi, maupun transparansi informasi produk. Pendekatan multi-aktor dan berbasis 

klaster menjadi alternatif strategis untuk mendorong pertumbuhan ekspor yang tidak 

hanya berorientasi jangka pendek, tetapi juga menciptakan ekosistem agribisnis yang 

tangguh dan inklusif. 

 

 

KESIMPULAN 

Indonesia memiliki potensi besar dalam ekspor buah tropika seperti manggis dan 

nanas, namun pemanfaatannya masih jauh dari optimal. Kinerja ekspor cenderung 
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tumbuh secara volume, tetapi belum diimbangi dengan nilai dan keberlanjutan yang kuat. 

Daya saing tinggi hanya terlihat pada beberapa komoditas dan negara tujuan tertentu, 

sementara sebagian besar buah tropika lainnya masih menghadapi tantangan dalam 

penetrasi pasar global. Inkonsistensi pasokan, mutu produk yang tidak seragam, dan biaya 

logistik yang tinggi masih menjadi hambatan utama di dalam negeri. Di sisi eksternal, 

ketatnya standar non-tarif seperti residu pestisida dan prosedur karantina membuat akses 

pasar semakin sulit dijangkau. 

Penguatan sistem rantai pasok, khususnya melalui pembangunan cold chain dan 

pengembangan kawasan hortikultura berbasis korporasi petani, menjadi langkah penting 

untuk meningkatkan efisiensi dan menjaga mutu. Perluasan pelatihan praktik pertanian 

dan penanganan pascapanen yang baik akan mendukung peningkatan kualitas produk. 

Peran pemerintah dalam negosiasi dagang dan promosi merek kolektif juga sangat 

dibutuhkan untuk membuka pasar baru dan membangun reputasi buah Indonesia di pasar 

internasional. Insentif terhadap industri pengolahan bisa menjadi solusi jangka panjang 

untuk mengurangi risiko ekspor buah segar dan meningkatkan nilai tambah produk. 

Studi ini hanya menggunakan pendekatan studi pustaka dan belum melibatkan data 

lapangan dari petani, eksportir, atau lembaga teknis terkait. Metode analisisnya bersifat 

kualitatif deskriptif sehingga tidak mengukur pengaruh antar variabel secara numerik. 

Cakupan komoditas yang dianalisis pun terbatas pada beberapa buah tropika unggulan 

dan belum menjangkau semua wilayah penghasil di Indonesia. 

Masih terbuka ruang untuk penelitian lanjutan dengan pendekatan campuran yang 

menggabungkan data primer dan sekunder. Survei langsung kepada pelaku ekspor, 

petani, dan pembuat kebijakan dapat memberikan pemahaman yang lebih mendalam 

mengenai hambatan dan peluang di tingkat operasional. Model kuantitatif seperti analisis 

RCA dinamis, Gravity Model, atau regresi panel bisa digunakan untuk memetakan 

kekuatan dan kelemahan daya saing antar komoditas secara lebih presisi. Kajian tentang 

persepsi konsumen luar negeri terhadap buah Indonesia juga dapat menjadi masukan 

penting untuk strategi branding dan promosi ekspor yang lebih efektif. 
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ABSTRAK 

Pertanian merupakan sektor yang mampu mencetak pertumbuhan dimasa krisis 

pandemi. Kinerja ekspor sektor pertanian juga terus menunjukkan pertumbuhan positif. 

Untuk itu diperlukan dukungan nyata agar pertanian dapat terus tumbuh secara 

sustainable. Salah satunya dengan membangun suatu sistem penyimpanan produk 

komoditas hasil pertanian yang modern, salah satu diantaranya dengan menggunakan 

sistem resi gudang. Sistem resi gudang memiliki fungsi yang sangat strategis antara lain 

sebagai instrumen manajemen stok, instrumen pembiayaan logistik, dan mendukung 

upaya ketahanan pangan. Sayangnya, pemanfaatan sistem resi gudang di Kabupaten 

Kudus masih sangat rendah, yang ditandai dengan minimnya pemanfaatan sistem resi 

gudang. Penelitian ini bertujuan melakukan analisis mengenai penyebab sistem resi 

gudang belum dapat dimanfaatkan secara optimal oleh para petani. Jenis penelitian ini 

menggunakan metode kualitatif dengan analisis data interaktif Miles and Huberman, 

yaitu: data collection, data reduction, data display, dan conclusion drawing/verification. 

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa SRG memiliki potensi besar untuk 

meningkatkan kesejahteraan petani dan memajukan sektor pertanian di Kabupaten 

Kudus. Namun, untuk mengatasi berbagai hambatan yang menghambat pelaksanaan 

SRG, diperlukan upaya serius dari berbagai pihak yaitu: Meningkatkan pengetahuan dan 

kesadaran masyarakat tentang SRG; mempermudah proses dan persyaratan penggunaan 

SRG; meningkatkan infrastruktur SRG, termasuk sistem informasi dan gudang; 

meningkatkan kemampuan petani untuk mendapatkan pembiayaan melalui SRG; dan 

meningkatkan kerja sama antarinstansi terkait. 

Kata kunci : Bappebti, Sistem Resi Gudang, Pertanian. 

 

PENDAHULUAN 

Kemandirian pangan merupakan hal yang sangat penting bagi suatu negara 

(Hariyadi, 2010). Karena ketersediaan pangan secara mandiri oleh suatu negara 

menjadikan negara tersebut berdaulat secara politik dan terhindar dari potensi gejolak 

sosial yang berakibat ketidak-stabilan politik di dalam negeri (Prayitno dkk, 2022). 

Negara yang memiliki kemandirian pangan juga tidak akan mudah didikte oleh 

kepentingan negara lain (Hariyadi, 2013). Kemandirian pangan adalah kemampuan 

negara dan bangsa dalam memproduksi pangan yang beraneka ragam dari dalam negeri 

yang dapat menjamin pemenuhan kebutuhan pangan yang cukup sampai di tingkat 

perseorangan dengan memanfaatkan potensi sumber daya alam, manusia, sosial, ekonomi 

dan kearifan lokal secara bermartabat (Nazam dkk, 2011). 

Ketersediaan pangan yang layak, merupakan hak dasar bagi setiap manusia yang 
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maknanya tersirat didalam UUD 1945 pasal 27 dan juga termaktub dalam Deklarasi 

Roma tahun 1996, yang kemudian mendasari terbitnya Undang-undang No.7/1996, 

sebagaimana telah diubah melalui Undang-Undang RI No.18/2012 tentang Pangan. 

“Ketahanan Pangan” sebagaimana disebutkan dalam UU tersebut adalah: “kondisi 

terpenuhinya pangan bagi negara sampai dengan perseorangan yang tercermin dari 

tersedianya pangan yang cukup, baik jumlah maupun mutunya, aman, beragam, bergizi, 

merata, dan terjangkau, serta tidak bertentangan dengan agama, keyakinan, dan budaya 

masyarakat, untuk dapat hidup sehat, dan produktif, secara berkelanjutan”. Namun 

demikian, terdapat tantangan yang dapat mengancam ketahanan pangan negara kita. Sifat 

produksi komoditi pangan kita yang musiman dan cenderung fluktuatif karena sangat 

dipengaruhi oleh faktor iklim dan cuaca, akan membuat ketersediaan pangan sulit 

diprediksi (Samidjo dan Suharso, 2017). Untuk itu diperlukan mekanisme kebijakan 

pangan yang tangguh dan terintegrasi dari hulu sampai hilir yang melibatkan semua 

anggota ekosistem pangan di Indonesia. Hal ini mengingat karakteristik komoditas 

pangan kita yang mudah rusak (perishable), lahan produksi yang terbatas, sarana dan 

prasarana pertanian yang kurang memadai, dan lemahnya penanganan panen dan pasca 

panen.  

Fakta tersebut diatas mendorong pemerintah menciptakan konsep Sistem Resi 

Gudang (SRG). Tujuan yang mendasari konsep SRG diantaranya adalah adanya 

fenomena fluktuasi harga pada saat panen. Ketidakstabilan harga tersebut sangat 

berpotensi merugikan petani, kondisi ini dikhawatirkan menjadikan petani tidak 

termotivasi untuk menanam, sehingga dalam jangka panjang mengancam kestabilan 

produksi pangan nasional. Konsep SRG ini paling tidak dapat menjadi solusi untuk empat 

persoalan mendasar yaitu pertama, SRG dapat menjadi sumber alternatif pembiayaan 

bagi petani. Resi gudang sebagai bukti kepemilikan barang di gudang, merupakan 

dokumen yang memiliki nilai dan dapat dijadikan agunan pada lembaga keuangan. 

Kedua, SRG juga berfungsi sebagai mekanisme manajemen stok/tunda jual. Petani dapat 

menyimpan sementara di gudang SRG saat panen atau saat harga jual komoditas rendah, 

dan menjualnya saat harga tinggi. Konsep ini juga sekaligus menjadi solusi Ketiga, yakni 

menciptakan stabilisasi harga, dimana gap harga tidak terlalu jauh. Dengan demikian, 

keberadaan gudang SRG diharapkan juga akan menjadi solusi Keempat, yakni 

menciptakan efisiensi rantai pasok.   

Dilihat dari konsepsinya, SRG sangat berpotensi memberikan keuntungan kepada 

banyak pihak, khususnya petani sebagai produsen komoditas pertanian. Namun fakta 

dilapangan menunjukkan bahwa gudang komoditas sistem resi gudang belum sepenuhnya 

termanfaatkan secara maksimal. Dua gudang SRG di desa Klaling dan Medini saat ini 

kondisinya kosong. Tentu ini sangat ironis sekali. Gudang SRG yang dibangun berbiaya 

mahal dengan dana APBN dan memiliki fasilitas sesuai standar Bappebti tersebut 

harusnya dapat berperan maksimal untuk mensejahterakan petani dan masyarakat. 

Penelitian ini berusaha untuk mengetahui bagaimana proses dan pelaksanaan SRG di 

wilayah Kabupaten Kudus, dan berusaha menggali permasalahan yang terjadi di lapangan 

untuk kemudian memberikan analisis kritis mengenai pemanfaatan gudang SRG yang 

telah berjalan selama ini. 

 

TINJAUAN PUSTAKA  

Dasar Hukum Sistem Resi Gudang 
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Sistem iResi iGudang i(SRG) iyang iada idi iIndonesia itelah imemiliki idasar 

ihukum isejak idikeluarkannya iUndang-undang iNomor i9 itahun i2006 itentang iSistem 

iResi iGudang isebagaimana itelah idiubah idengan iUndang-undang iNomor i9 itahun 

i2011. iResi igudang idisebut ijuga iwarehouse ireceipt imerupakan ibukti ikepemilikan 

ibarang iyang idisimpan idi isuatu igudang iyang iditerbitkan ioleh ipengelola igudang. 

iSedangkan iSistem iResi iGudang iadalah ikegiatan iyang iberkaitan idengan 

ipenerbitan, ipengalihan, ipenjaminan, idan ipenyelesaian itransaksi iResi iGudang. 

iSehingga isecara iumum, iSRG imerupakan ikepemilikan iatas ibarang iyang idisimpan 

ipara ipetani idi igudang i(document iof ititle) iyang idapat idialihkan, idiperjual-belikan, 

ibahkan idijadikan iagunan itanpa iperlu ipersyaratan iagunan ilain i(Ashari, i2012). 

Adapun imengenai iperaturan ipelaksana isistem iresi igudang itermuat idalam 

iPeraturan iPemerintah iNo.36 itahun i2007 itentang ipelaksanaan iUU iNo.9 itahun 

i2006 itentang iSRG isebagaimana itelah idiubah imelalui iPeraturan iPemerintah iNo.70 

itahun i2013. iSelain iitu iterdapat ibeberapa iketentuan imengenai isistem iresi igudang 

idiantaranya i: 

 PP iNo.1 itahun i2016 itentang iLembaga iPelaksana iPenjaminan iSistem iResi 

iGudang; 

 Peraturan iMenteri iKeuangan iNomor i178 itahun i2021 itentang iSkema 

iSubsidi iresi iGudang; 

 Permendag iNomor i66 itahun i2009 itentang iPelaksanaan iSkema iSubsidi iResi 

iGudang; 

 Permendag iNomor i14 itahun i2021 itentang iBarang idan iPersyaratan iBarang 

iyang iDapat iDisimpan idalam iSistem iResi iGudang; 

 Peraturan iOtoritas iJasa iKeuangan iNomor i40 itahun i2019 itentang iPenilaian 

iKualitas iAset iBank iUmum; 

 Peraturan-peraturan iteknis iBappebti. 

Sebagai isebuah iinstrumen isurat iberharga, iresi igudang idapat idiperdagangkan, 

idiperjual-belikan, idipertukarkan, iatau idigunakan isebagai iagunan ipinjaman. iDalam 

isebuah itransaksi iderivatif iseperti ikontrak iberjangka, iresi igudang idapat idigunakan 

isebagai idokumen ipengiriman ibarang. iNamun idemikian, itransaksi iderivatif iresi 

igudang iini ihanya idapat iditerbitkan ioleh ibank, ilembaga ikeuangan inon-bank, idan 

ipedagang ikomoditas iberjangka iyang itelah idisahkan idan imendapat ipersetujuan idari 

iBappebti. 

Berdasarkan iPermendag iNomor i14 itahun i2021, iterdapat i20 ijenis ikomoditas 

iyang idapat idisimpan idi igudang iSRG. iYaitu i: igabah, iberas, ijagung, ikopi, ikakao, 

ilada, ikaret, irumput ilaut, irotan, igaram, igambir, iteh, ikopra, itimah, ibawang imerah, 

iikan, ipala, iayam ikarkas ibeku, igula ikristal iputih, idan ikedelai. 

Adapun imengenai iteknis ipenatausahaan iresi igudang idan iderivatif iresi igudang 

iyang imeliputi ipencatatan, ipenyimpanan, ipemindahbukuan ikepemilikan, 

ipembebanan ihak ijaminan, ipelaporan, iserta ipenyediaan isistem idan ijaringan 

iinformasi idilakukan ioleh iPusat iRegistrasi iResi iGudang idimana iPusat iRegistrasi 

imerupakan ibadan iusaha iberbadan ihukum iyang imendapat ipersetujuan iBadan 

iPengawas iuntuk imelaksanakan ikegiatan itersebut.Pemegang iresi igudang iberhak 

imenerima ihak ijaminan iatas iResi iGudang isesuai idengan iAkta iPembebanan iHak 

iTanggungan. iSelanjutnya, iLembaga iJaminan iResi iGudang imenjamin iHak iJaminan 

itersebut idalam ihal ikegagalan, ikelalaian, iatau iketidakmampuan iPengelola iGudang 

idalam imelaksanakan ikewajibannya idalam imenyimpan idan imenyerahkan ibarang. 
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Perkembangan Resi Gudang di Indonesia 

Implementasi sistem resi gudang dimulai sejak diperkenalkan di tahun 2007 yang 

dimaksudkan sebagai alternatif sumber pembiayaan bagi para petani. Sampai dengan saat 

ini, perkembangan SRG terbilang cukup lambat.  

Dari data Bappebti tahun 2021, komoditas utama yang disimpan di gudang SRG 

adalah gabah, dengan nilai sebanyak Rp.483 Milyar. Meskipun demikian, jumlah gabah 

yang ditransaksikan melalui SRG apabila dibandingkan dengan total produksi gabah 

masih sangat kecil. Produksi gabah tahun 2021 menurut data Kementrian Pertanian 

adalah sebanyak 54,42 juta ton GKG (Gabah Kering Giling). Jika diasumsikan harga 

gabah Rp.5.000,00/kg maka total nilai produksi gabah sebesar setara dengan Rp.272,1 

Trilyun. Dengan gabah yang masuk di SRG hanya Rp.483 Milyar, maka itu berarti hanya 

0,2% nya saja.   

Untuk lebih jelasnya, data perkembangan jumlah, volume dan nilai Resi Gudang 

untuk periode tahun 2008-2021 tergambar dalam tabel dibawah ini : 

 

Tabel 1 

Perkembangan Jumlah, Volume, dan Nilai Resi Gudang tahun 2008-2021 

 

 

 

 

 

 

 

Kelembagaan Sistem Resi Gudang 

Penelitian yang dilakukan oleh Sutriono Edi, Hermanto Siregar,et.al (2019) 

menunjukkan pentingnya kelembagaan SRG terutama peranan para pemangku 

kepentingan (stakeholder) yang terlibat dalam pengelolaan SRG.  

Di dalam UU No.9 tahun 2006 telah diatur tentang lembaga yang terkait dengan 

resi gudang, yaitu: Badan Pengawas Resi Gudang, Pengelola Gudang, Lembaga Penilai 

Kesesuaian, Pusat registrasi serta Hubungan Kelembagaan Pusat dan Daerah. Kemudian 

dalam perkembangannya, terdapat kelemahan, yaitu pengelola gudang dapat saja 

mengalami, kerugian, default, mengalami pailit atau tidak menjalankan kewajibannya 

terhadap para pelaku usaha pengguna SRG. Untuk itu, kemudian disempurnakanlah 

kelembagaan SRG dengan diterbitkannya UU No.9 tahun 2011 yaitu menambahkan 

Lembaga Jaminan Resi Gudang, yang bertugas menjamin para pelaku usaha (pemegang 

resi gudang, bank, dan pengelola gudang). Dengan adanya lembaga jaminan resi gudang 

ini, diharapkan kepercayaan masyarakat akan meningkat karena telah terlindungi.   

Sistem Rantai Nilai Sistem Resi Gudang 
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Pemetaan sistem rantai nilai bertujuan untuk mengidentifikasi aliran produk dan 

aktor-aktor yang terlibat dalam rantai nilai tersebut mulai dari tingkat produsen sampai 

ke tingkat konsumen akhir agar diketahui mana diantara aktor-aktor tersebut yang 

memiliki nilai tambah paling besar dalam rantai nilai tersebut. 

 

 

Gambar 2.1 Sistem Rantai Nilai Resi Gudang 

 

Alur sistem resi gudang dalam rantai nilai komoditas di Indonesia secara umum 

dimulai dari petani, kelompok tani, koperasi, atau pelaku usaha yang membawa 

komoditasnya ke gudang yang telah ditetapkan untuk disimpan. Selanjutnya, Lembaga 

Penilai Kesesuaian (LPK) akan melakukan pengujian mutu terhadap komoditas tersebut 

dan menerbitkan sertifikat yang memuat informasi seperti: nomor sertifikat, tanggal 

terbit, identitas pemilik, metode uji, jenis dan sifat barang, jumlah, mutu, kelas, masa 

berlaku mutu, serta tanda tangan pejabat yang berwenang. 

Pada saat yang sama, Pengelola Gudang akan menyusun Perjanjian Pengelolaan 

Barang yang mencakup rincian barang dan perlindungan asuransi. Setelah memperoleh 

kode registrasi dari Pusat Registrasi, Pengelola Gudang akan menerbitkan Resi Gudang 

yang berisi informasi penting seperti: judul dokumen, nama pemilik, waktu jatuh tempo, 

nilai komoditas, dan harga pasar. Informasi ini kemudian dikirimkan ke Pusat Registrasi 

dan Badan Pengawas. 

Resi Gudang yang telah diterbitkan dapat digunakan oleh petani atau pelaku usaha 

sebagai jaminan untuk memperoleh pembiayaan dari lembaga keuangan, baik bank 

maupun nonbank, sebagai aset yang disimpan, atau bahkan diperjualbelikan di pasar 

lelang (Bappebti, 2014) 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian dan Pendekatan 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif, yang bertujuan untuk 

menggambarkan secara mendalam realitas sosial terkait implementasi sistem resi gudang 

(SRG) di Kabupaten Kudus. Pendekatan ini dipilih karena dianggap paling tepat untuk 

memahami fenomena yang terjadi secara kompleks di lapangan, khususnya mengenai 

faktor-faktor penghambat pelaksanaan SRG dan persepsi dari para pelaku utama seperti 

petani, pengelola gudang, koperasi, serta instansi pemerintah. 

 

Sistem Informasi 

SRG 

Pasar/Industri 

Gudang 

SRG 

Pengelola Gudang 
SRG 

Petani/Pedagang 

(Pelaku Usaha) 

RESI 

GUD

Pembiayaan 

Bank/NonBan

k 

Uji Mutu dan 

Asuransi 
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Sumber dan Teknik Pengumpulan Data 

Data dalam penelitian ini diperoleh dari dua sumber utama, yaitu data primer dan 

sekunder. Data primer dikumpulkan melalui wawancara langsung dengan para pemangku 

kepentingan yang terlibat dalam pengelolaan SRG, seperti dinas perdagangan, pengelola 

gudang, dan petani. Sementara itu, data sekunder berasal dari berbagai dokumen, literatur 

ilmiah, serta peraturan-peraturan yang relevan dengan sistem resi gudang. Teknik ini 

digunakan untuk memberikan gambaran utuh terhadap situasi dan dinamika implementasi 

SRG di Kudus. 

Teknik Analisis Data 

Proses analisis data dalam penelitian ini menggunakan model analisis interaktif 

yang dikembangkan oleh Miles dan Huberman. Analisis ini terdiri dari empat tahapan, 

yaitu: 

 Pengumpulan data, yaitu proses pencatatan informasi dari berbagai sumber yang 

relevan. 

 Reduksi data, yakni menyaring dan memilih data penting yang sesuai dengan 

fokus penelitian. 

 Penyajian data, berupa penyusunan informasi dalam bentuk narasi atau tabel 

agar mudah dipahami. 

 Penarikan kesimpulan dan verifikasi, yaitu proses merumuskan temuan-

temuan utama dari hasil analisis serta mengecek keabsahannya. 

Model ini membantu peneliti untuk tetap fokus dalam mengelola data kualitatif 

secara sistematis dan logis. 

 

Validitas Data dan Keabsahan Penemuan 

Untuk menjaga validitas dan keandalan data, peneliti melakukan triangulasi, yaitu 

membandingkan dan mengecek data dari berbagai sumber. Misalnya, informasi dari 

wawancara petani dikonfirmasi dengan data dari instansi pemerintah serta literatur 

pendukung. Langkah ini bertujuan untuk menghindari bias informasi dan memastikan 

bahwa kesimpulan yang diambil berdasarkan data yang akurat dan dapat dipercaya. 

Tujuan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui titik kritis apa saja yang terdapat dalam 

proses pengelolaan gudang SRG yang berpotensi menyebabkan pengelolaan gudang SRG 

belum maksimal. Selain itu, juga untuk menemukan permasalahan-permasalahan yang 

paling banyak muncul didalam pengelolaan gudang SRG. Terakhir, untuk memberikan 

rekomendasi untuk Pemerintah Daerah sebagai pemilik gudang SRG atas temuan yang 

diperoleh dari penelitian ini. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Sistem Resi Gudang (SRG) merupakan instrumen yang dapat digunakan untuk 

menjaga kestabilan harga/inflasi komoditas pangan dengan mekanisme tunda jual. Selain 

itu, Resi Gudang dapat digunakan sebagai jaminan untuk memperoleh pembiayaan dari 
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lembaga keuangan, sehingga dapat meningkatkan pembiayaan kepada pelaku usaha 

khususnya Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM), yaitu petani, kelompok tani, 

gabungan kelompok tani, dan koperasi (Bank Indonesia, 2017). Sistem resi gudang (SRG) 

merupakan salah satu instrumen yang diharapkan dapat meningkatkan kesejahteraan 

petani. SRG memungkinkan petani untuk menyimpan hasil panennya di gudang dan 

mendapatkan pembiayaan dari perbankan dengan menggunakan resi gudang sebagai 

agunan. Dengan demikian, petani tidak perlu menjual hasil panennya secara langsung saat 

harga turun, melainkan dapat menunggu hingga harga naik. 

Di Kabupaten Kudus, SRG telah dibangun sejak tahun 2009, dengan dibangunnya 

dua gudang SRG di Desa Medini dan Desa Klaling. Namun, hingga saat ini, SRG di 

Kudus belum berjalan optimal. Berdasarkan data dari Dinas Perdagangan Kabupaten 

Kudus, hingga tahun 2023, SRG di Kudus baru menyerap sekitar 100ton komoditas gabah 

kering panen (GKP). Padahal, target awal penyerapan SRG di Kudus adalah 1000ton 

GKP per tahun. 

Dasar hukum pengelolaan sistem resi gudang (SRG) di Kudus adalah sebagai 

berikut: 

1) Undang-Undang Nomor 9 Tahun 2006 tentang Sistem Resi Gudang, sebagaimana 

telah diubah dengan UU No.9 tahun 2011. 

Undang-Undang ini mengatur secara umum tentang SRG, mulai dari pengertian, 

tujuan, prinsip, hingga tata cara pelaksanaannya. 

2) Peraturan Pemerintah Nomor 36 tahun 2007 tentang Pelaksanaan Undang-Undang 

Nomor 9 Tahun 2006 tentang Sistem Resi Gudang, sebagaimana telah diubah 

dengan Peraturan Pemerintah Nomor 70 tahun 2013. 

Peraturan Pemerintah ini mengatur lebih lanjut tentang tata cara pelaksanaan SRG, 

mulai dari persyaratan dan tata cara memperoleh persetujuan sebagai pengelola 

gudang, persyaratan dan tata cara penyimpanan barang di gudang, hingga tata cara 

penerbitan resi gudang. 

3) Peraturan Pemerintah Nomor 1 tahun 2016 tentang Lembaga Pelaksana Penjaminan 

Sistem Resi Gudang. Peraturan ini mengatur tentang fungsi, tugas, kewajiban, dan 

wewenang lembaga pelaksana penjaminan sistem resi gudang. 

4) Peraturan Menteri Keuangan Nomor 187 tahun 2021 tentang Skema Subsidi Resi 

Gudang (SSRG). Peraturan ini mengatur tentang penetapan penyalur SSRG dan 

plafon penyaluran SSRG, pola penyaluran, agunan, dan mekanisme penyaluran 

subsidi resi gudang. 

5) Peraturan Menteri Perdagangan Nomor 66 Tahun 2009 tentang Pelaksanaan Skema 

Subsidi Resi Gudang. 

6) Peraturan Menteri Perdagangan Nomor 14 Tahun 2021 tentang Barang dan 

Persyaratan Barang yang dapat disimpan dalam Sistem Resi Gudang.  

7) Peraturan Otoritas Jasa Keuangan Nomor 40 Tahun 2019 Tentang Penilaian 

Kualitas Aset Bank Umum. 

8) Peraturan-peraturan Teknis dari Kepala Badan Pengawas Perdagangan 

Komoditi (Bappebti) Berdasarkan dasar hukum tersebut, pengelolaan SRG di 

Kudus dilaksanakan oleh Dinas Perdagangan Kabupaten Kudus. Dinas 

Perdagangan Kabupaten Kudus telah membangun dua gudang SRG di Kabupaten 

Kudus, yaitu Gudang SRG Kudus I di desa Klaling kecamatan Jekulo dan Gudang 

SRG Kudus II di desa Medini kecamatan Undaan, masing-masing dengan kapasitas 

1500ton untuk setiap gudang SRG yang dibangun. 
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Identifikasi Stakeholders dalam Pelaksanaan Sistem Resi Gudang di Kabupaten 

Kudus 

1) Petani 

Jumlah lahan pertanian di Kabupaten Kudus adalah seluas 27.987 hektar, dengan 

20.140 hektar sawah dan 7.847 hektar lahan bukan sawah (BPS, 2021). Tingkat 

produktivitas tanaman padi di Kabupaten Kudus berkisar antara 6.3 dan 8.6 ton per 

hektar, dengan sawah irigasi teknis, tadah hujan, pasang surut, dan rawa lebak tersebar 

di sembilan (9) kecamatan, dengan total luas sawah 20.140 hektar. Rata-rata petani 

Kudus hanya mengolah lahan sekitar 0,5 hektar per petani. Dengan lahan garapan yang 

cukup sempit ini, para petani berproduksi secara kurang efisien (Sinabang.dkk, 2021).  

Salah satu tantangan yang dihadapi petani saat ini adalah maraknya alih fungsi 

lahan. Peningkatan penduduk menyebabkan makin tingginya kawasan pemukiman dan 

menurunnya lahan pertanian. Salah satu solusinya, dengan menerapkan berbagai 

teknologi pertanian yang sesuai. Untuk itu, perlu kebiasaan lama perlu diubah. Terlebih, 

bertani dengan pendekatan teknologi akan jauh lebih efektif. Dengan penggunaan 

teknologi, bertani menjadi lebih efektif dan hasilnya jauh lebih maksimal. 

Aktivitas petani dalam alur produksi gabah antara lain melakukan pembelian bibit 

dan sarana produksi dari pemasok, budidaya padi, pemanenan, pengeringan gabah dan 

penjualan ke distributor (Gapoktan/pedagang pengumpul).  

Meskipun Sistem Resi Gudang (SRG) memiliki banyak manfaat bagi petani, namun 

masih banyak petani yang belum memanfaatkannya. Alasan yang mendasarinya antara 

lain: Pertama, karena kurangnya pemahaman petani atas sistem SRG dan manfaatnya. 

Hal ini disebabkan karena kurangnya sosialisasi dan edukasi tentang SRG kepada 

petani. Juga karena informasi tentang SRG sulit diakses oleh petani.  

Kedua, karena persyaratan gudang SRG yang dianggap rumit. Misalnya, petani 

diharuskan untuk memenuhi beberapa persyaratan memiliki hasil panen dengan kualitas 

yang baik dan terstandar, memiliki dokumen kepemilikan hasil panen, memiliki 

rekening bank. Persyaratan-persyaratan ini dianggap rumit dan sulit dipenuhi oleh 

sebagian petani.  

Ketiga, biaya SRG yang tinggi. Petani harus membayar biaya penyimpanan dan 

biaya lainnya untuk menggunakan gudang SRG. Misalnya biaya penerimaan, ini adalah 

biaya yang dikenakan untuk penerimaan dan pemeriksaan hasil panen yang akan 

disimpan di gudang SRG. Biaya ini biasanya meliputi biaya administrasi, penimbangan, 

dan pengujian kualitas. Selain itu, juga ada biaya penyimpanan, yakni biaya yang 

dikenakan untuk penyimpanan hasil panen di gudang SRG. Biaya ini biasanya dihitung 

berdasarkan per hari atau per bulan. Biaya penyimpanan dapat bervariasi tergantung 

pada jenis komoditas, lama penyimpanan, dan jenis gudang. Biaya lainnya diantaranya 

biaya asuransi, biaya administrasi, biaya pengepakan, biaya pemuatan, biaya handling, 

biaya monitoring, biaya fumigasi, dan sebagainya. Semua biaya-biaya ini dianggap 

tinggi dan memberatkan bagi sebagian petani. 

Keempat, tingkat kepercayaan petani terhadap gudang SRG masih rendah. Ada 

kekhawatiran dari petani mengenai keamanan hasil panen yang disimpan di gudang 

SRG. Petani juga memiliki kekhawatiran tentang proses pencairan dana hasil penjualan 

hasil panen. 

 

2) Pengumpul/ Pedagang 
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Pengumpul berperan penting dalam distribusi beras di Kudus. Mereka berperan 

sebagai penghubung antara petani dan pedagang besar atau pengecer. Pengumpul 

membeli beras dari petani, kemudian menjualnya kembali kepada pedagang besar atau 

pengecer. 

Pengumpul/Pedagang beras membantu petani untuk menjual hasil panennya. 

Pengumpul berperan penting dalam membantu petani untuk menjual hasil panennya. 

Mereka biasanya membeli beras dari petani dalam jumlah besar, sehingga petani tidak 

perlu khawatir untuk mencari pembeli. Pengumpul juga berperan dalam penyediaan 

beras untuk pedagang besar atau pengecer. Mereka biasanya memiliki stok beras yang 

cukup besar, sehingga pedagang besar atau pengecer dapat membeli beras dari mereka 

kapan saja. Pengumpul juga berperan penting dalam membantu untuk menstabilkan 

harga beras. Mereka biasanya membeli beras dari petani dengan harga yang wajar, 

sehingga harga beras di pasaran tidak terlalu tinggi. Pengumpul biasanya beroperasi di 

tingkat lokal atau regional. Mereka biasanya telah memiliki hubungan yang baik dengan 

petani dan pedagang besar atau pengecer. 

Permasalahan yang saat ini sering dihadapi oleh pengumpul yaitu, harga beras di 

pasaran seringkali fluktuatif, sehingga pengumpul harus berhati-hati dalam menentukan 

harga pembeliannya dari petani. Kondisi cuaca yang tidak menentu juga dapat 

mempengaruhi hasil panen petani, sehingga dapat berdampak pada ketersediaan beras. 

Persaingan dalam bisnis beras sangat ketat, sehingga pengumpul harus memiliki strategi 

yang tepat untuk bersaing. 

Meskipun menghadapi berbagai tantangan, pengumpul tetap berperan penting 

dalam distribusi beras di Indonesia. Mereka berperan penting dalam membantu petani 

untuk menjual hasil panennya, menyediakan beras untuk pedagang besar atau pengecer, 

dan membantu untuk menstabilkan harga beras. 

 

3) Koperasi 

Dalam sistem SRG di Kabupaten Kudus, setidaknya terdapat 2 koperasi yang 

awalnya dinominasikan sebagai pengelola SRG. Yaitu Koperasi Ngudi Mulyo – Jekulo 

dan Koperasi Barokah Tani – Undaan. Namun dalam perjalanannya, koperasi tersebut 

belum mampu menjalankan peranannya secara optimal. Terutama Beberapa faktor yang 

menyebabkan peran koperasi tidak maksimal dalam mendukung distribusi beras dengan 

sistem SRG, yaitu: Pertama, koperasi belum memiliki infrastruktur dan kapasitas yang 

memadai. Koperasi-koperasi di Indonesia umumnya masih memiliki infrastruktur dan 

kapasitas yang terbatas. Hal ini disebabkan oleh berbagai faktor, seperti keterbatasan 

modal, sumber daya manusia, dan teknologi. Kedua, koperasi belum memiliki 

koordinasi yang baik dengan pihak-pihak terkait. Koordinasi yang baik antara koperasi 

dengan pihak-pihak terkait, seperti pemerintah, Bulog, dan pedagang, sangat penting 

untuk mendukung distribusi beras dengan sistem SRG. Namun, koordinasi antara 

koperasi dengan pihak-pihak terkait ini masih belum optimal. Ketiga, koperasi belum 

memiliki pemahaman yang baik tentang sistem SRG. Sistem SRG merupakan sistem 

yang baru di Indonesia, sehingga banyak koperasi yang belum memiliki pemahaman 

yang baik tentang sistem ini. Hal ini menyebabkan koperasi belum dapat memanfaatkan 

sistem SRG secara optimal. 

Beberapa usulan yang dapat dilakukan untuk meningkatkan peranan koperasi dalam 

mendukung distribusi beras dengan sistem SRG antara lain, dengan memberikan  

dukungan kepada koperasi dalam hal infrastruktur, kapasitas, dan koordinasi. Hal ini 

terutama menjadi tanggung jawab langsung dari pemerintah. Selain itu, koperasi juga 
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perlu meningkatkan pemahamannya tentang sistem SRG. Koperasi dapat melakukan 

pelatihan dan sosialisasi tentang sistem SRG kepada anggota dan pengurusnya. Untuk 

meningkatkan koordinasi dengan pihak-pihak terkait, koperasi dapat melakukan 

pertemuan rutin dengan pihak-pihak terkait untuk membahas permasalahan dan mencari 

solusi bersama. Dengan adanya dukungan dari pemerintah dan peningkatan kapasitas 

koperasi, diharapkan peran koperasi dalam mendukung distribusi beras dengan sistem 

SRG dapat meningkat. 

 

4) PT Atma Mulia Jaya (Pengelola) 

Sebagai pengelola gudang, PT Atma Mulia Jaya (PT AMJ) memiliki peran penting 

dalam manajemen gudang SRG. Mereka bertanggung jawab untuk mengelola gudang 

SRG, termasuk penyimpanan, pemeliharaan, dan pengawasan barang yang disimpan. 

PT AMJ sebagai pengelola gudang bertanggung jawab untuk menerima dan menyimpan 

barang yang dikirim oleh pemilik barang. Mereka harus memastikan bahwa barang 

disimpan dengan aman dan sesuai dengan standar yang ditetapkan. PT AMJ juga 

bertanggung jawab untuk memelihara barang yang disimpan di gudang. Mereka harus 

memastikan bahwa barang tetap dalam kondisi baik dan tidak rusak, aman dari 

pencurian atau kerusakan. Pengelola gudang bertanggung jawab untuk memantau 

kualitas barang yang disimpan di gudang. Mereka harus memastikan bahwa barang tetap 

dalam kualitas yang baik. Pengelola gudang bertanggung jawab untuk menerbitkan Resi 

Gudang kepada pemilik barang. Resi Gudang merupakan dokumen yang menyatakan 

bahwa barang yang disimpan di gudang telah dijamin oleh Pemerintah. 

Pengelola gudang harus memiliki kompetensi dan keterampilan yang memadai 

untuk menjalankan tugasnya. Mereka harus memiliki pengetahuan tentang sistem SRG, 

pengelolaan gudang, dan keamanan pangan.  

Pemerintah Kabupaten Kudus bekerjasama dengan Bappebti telah melaksanakan 

beauty contest untuk mendapatkan calon pengelola yang sesuai. Beauty contest adalah 

metode pengadaan di mana beberapa calon peserta diundang untuk mempresentasikan 

proposal mereka. Penawaran terbaik kemudian dipilih berdasarkan penilaian kualifikasi, 

pengalaman, dan kemampuan finansial peserta. Beauty contest dianggap cocok karena 

dalam mengelola gudang SRG memerlukan kualifikasi dan pengalaman khusus. 

Pengelolaan gudang SRG juga dianggap memerlukan solusi inovatif dan kreatif, 

sehingga beauty contest dianggap sesuai. Namun demikian PT AMJ sebagai pemenang 

beauty contest tidak lama kemudian angkat kaki dari pengelolaan SRG di Kabupaten 

Kudus. Alasannya, proses bisnis di Kudus dianggap tidak feasible untuk dijalankan.   

 

5) Rice Milling Unit (RMU) 

Unit Penggilingan Padi (RMU) adalah fasilitas yang digunakan untuk menggiling 

gabah menjadi beras. RMU dapat digunakan dalam sistem SRG untuk meningkatkan 

nilai tambah beras yang disimpan di gudang. Hal ini karena beras memiliki nilai jual 

yang lebih tinggi daripada gabah, sehingga penggilingan gabah menjadi beras dapat 

meningkatkan pendapatan petani. Dengan adanya fasilitas RMU dapat meningkatkan 

efisiensi logistik dengan mengurangi kebutuhan untuk transportasi gabah. Dengan 

menggiling gabah menjadi beras di dekat tempat produksi, petani dapat menghindari 

biaya transportasi yang mahal. Selain itu, keberadaan RMU dapat meningkatkan 

ketersediaan beras dengan menyediakan beras siap konsumsi. Dengan menggiling 

gabah menjadi beras di gudang, petani dapat menyediakan beras bagi konsumen yang 

membutuhkan. Meskipun RMU tidak memiliki lantai jemur yang cukup luas, hal 
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tersebut dapat diatasi dengan adanya sistem pengering yang tersedia di RMU di gudang 

SRG. 

RMU dapat dimiliki dan dikelola oleh berbagai pihak, termasuk petani, koperasi, 

atau perusahaan swasta. Pemerintah juga dapat memberikan dukungan kepada petani 

untuk membangun RMU. Dengan adanya RMU yang dikelola petani, diharapkan akan 

dapat meningkatkan kesejahteraan petani. Hal ini karena dengaan adanya penggilingan 

gabah menjadi beras dapat meningkatkan pendapatan petani. RMU yang dikelola oleh 

petani dan dekat dengan lokasi produksi, akan meningkatkan efisiensi logistik. 

Penggilingan gabah menjadi beras tersebut secara langsung dapat mengurangi biaya 

transportasi. Lebih jauh, hal itu juga akan meningkatkan ketersediaan beras. 

Penggilingan gabah menjadi beras dapat menyediakan beras bagi konsumen yang 

membutuhkan. Sehingga pemanfaatan RMU dalam sistem SRG dapat membantu 

meningkatkan kesejahteraan petani, efisiensi logistik, dan ketersediaan beras. 

 

6) BULOG (Badan Urusan Logistik) 

Penerbitan resi yang didasarkan pada gabah yang disimpan oleh petani harus 

memenuhi persyaratan uji mutu yang dilakukan oleh BULOG. Gabah harus memenuhi 

persyaratan kadar air 14% dan kadar hampa 3%, dan akan diuji secara langsung di 

gudang oleh BULOG atas permintaan pengelola gudang SRG. 

Sebenarnya, BULOG (Badan Urusan Logistik) memiliki peran penting dalam 

sistem SRG. BULOG dapat berperan sebagai penyedia jaminan pemerintah bagi Resi 

Gudang yang diterbitkan oleh Pengelola Gudang. Jaminan pemerintah ini memberikan 

kepastian kepada pemilik barang bahwa mereka dapat menjual Resi Gudang kepada 

pihak lain. BULOG juga dapat menyediakan layanan gudang bagi petani atau pelaku 

usaha lain yang ingin menyimpan barangnya dalam sistem SRG. Layanan gudang yang 

disediakan oleh BULOG dapat berupa penyimpanan, pemeliharaan, dan pengawasan 

barang. Lebih lanjut, BULOG dapat menyediakan informasi tentang sistem SRG kepada 

petani, pelaku usaha, dan masyarakat umum. Informasi ini dapat membantu petani dan 

pelaku usaha untuk memahami sistem SRG dan memanfaatkannya secara optimal. Dari 

uraian tersebut jelas terlihat, bahwa BULOG memiliki peran penting dalam mendukung 

implementasi sistem SRG. BULOG dapat membantu meningkatkan kepercayaan petani 

dan pelaku usaha terhadap sistem SRG. Selain itu, BULOG juga dapat membantu 

meningkatkan efisiensi dan efektivitas sistem SRG. 

Keberadaan BULOG dalam sistem SRG dapat meningkatkan kepercayaan petani 

dan pelaku usaha. Jaminan pemerintah yang diberikan oleh BULOG dapat 

meningkatkan kepercayaan petani dan pelaku usaha terhadap sistem SRG. Layanan 

gudang yang disediakan oleh BULOG dapat membantu meningkatkan efisiensi dan 

efektivitas sistem SRG. Selain itu, informasi yang disediakan oleh BULOG dapat 

membantu meningkatkan pemahaman masyarakat tentang sistem SRG. Akhirnya 

pemanfaatan peran BULOG dalam sistem SRG dapat membantu meningkatkan 

efektivitas sistem SRG dan mendukung ketahanan pangan nasional. 

 

7) Asuransi 

Asuransi memiliki peran penting dalam sistem SRG. Asuransi dapat memberikan 

perlindungan kepada pemilik barang terhadap risiko kerugian yang mungkin terjadi. 

Asuransi dapat memberikan perlindungan kepada pemilik barang terhadap risiko 

kerugian yang mungkin terjadi, seperti risiko kebakaran, pencurian, dan kerusakan. 

Perlindungan ini dapat membantu pemilik barang untuk mengurangi kerugian yang 
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mungkin terjadi. Perlindungan yang diberikan oleh asuransi dapat meningkatkan 

kepercayaan petani dan pelaku usaha terhadap sistem SRG. Petani dan pelaku usaha 

akan lebih yakin untuk menyimpan barangnya di gudang jika mereka memiliki 

perlindungan terhadap risiko kerugian. Asuransi juga dapat membantu meningkatkan 

efisiensi dan efektivitas sistem SRG. Pemilik barang tidak perlu mengeluarkan biaya 

yang besar untuk memperbaiki atau mengganti barang yang rusak atau hilang jika 

mereka memiliki asuransi. Asuransi dapat membantu meningkatkan ketersediaan beras. 

Petani akan lebih berani untuk menyimpan hasil panennya di gudang jika mereka 

memiliki perlindungan terhadap risiko kerugian. Hal ini dapat membantu meningkatkan 

ketersediaan beras di pasar. 

Beberapa jenis asuransi yang digunakan dalam sistem SRG antara lain: 

 Asuransi kebakaran. Asuransi kebakaran dapat memberikan perlindungan terhadap 

risiko kebakaran yang mungkin terjadi pada barang yang disimpan di gudang. 

 Asuransi pencurian. Asuransi pencurian dapat memberikan perlindungan terhadap 

risiko pencurian yang mungkin terjadi pada barang yang disimpan di gudang. 

 Asuransi kerusakan. Asuransi kerusakan dapat memberikan perlindungan terhadap 

risiko kerusakan yang mungkin terjadi pada barang yang disimpan di gudang, 

seperti kerusakan akibat bencana alam atau kelalaian manusia. 

 

8) End Buyer 

Pembeli akhir merupakan salah satu pemangku kepentingan utama dalam SRG. 

Keberadaan pembeli akhir yang stabil dan terpercaya sangat penting untuk memastikan 

keberhasilan dan kelancaran sistem SRG. 

Pembeli akhir memainkan peran penting dalam Sistem Resi Gudang (SRG) karena 

mereka merupakan penentu akhir nilai dan permintaan komoditas yang disimpan di 

gudang. Keberadaan pembeli akhir yang stabil dan terpercaya memberikan jaminan 

pasar bagi para petani dan pemilik gudang, sehingga mereka lebih terdorong untuk 

menggunakan SRG. 

Pembeli akhir menentukan harga komoditas yang disimpan di gudang berdasarkan 

kualitas, permintaan pasar, dan kondisi ekonomi. Harga yang kompetitif dan stabil akan 

menarik minat para petani dan pemilik gudang untuk menggunakan SRG. Keberadaan 

pembeli akhir yang stabil dan terpercaya menjamin pasar bagi para petani dan pemilik 

gudang. Hal ini penting untuk mengurangi risiko fluktuasi harga dan memastikan bahwa 

komoditas yang disimpan dapat terjual dengan harga yang wajar. 

Pembeli akhir biasanya memiliki standar kualitas yang tinggi untuk komoditas yang 

mereka beli. Hal ini mendorong para petani dan pemilik gudang untuk meningkatkan 

kualitas komoditas mereka agar dapat memenuhi permintaan pembeli akhir. 

Pembeli akhir yang terintegrasi dengan SRG juga dapat membantu meningkatkan 

efisiensi rantai pasokan. Hal ini dapat dilakukan dengan mengurangi biaya 

penyimpanan, transportasi, dan distribusi komoditas. SRG yang didukung oleh pembeli 

akhir yang stabil dapat membantu meningkatkan ketahanan pangan dengan memastikan 

ketersediaan komoditas yang stabil dan terjangkau bagi masyarakat. 

 

9) Perbankan 

Perbankan memiliki peran penting dalam mendukung kelancaran Sistem Resi 

Gudang diantaranya adalah : 

a) Penyedia Pembiayaan: 

 Bank memberikan kredit kepada petani, pengusaha, dan lembaga keuangan non-
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bank yang ingin menggunakan SRG sebagai instrumen pembiayaan. 

 Kredit ini dapat digunakan untuk membiayai kegiatan seperti pembelian hasil 

panen, penyimpanan, pengolahan, dan pemasaran. 

 Bank juga dapat memberikan kredit kepada pengelola gudang untuk 

membangun dan meningkatkan infrastruktur gudangnya. 

b) Fasilitator Transaksi: 

 Bank menyediakan layanan transfer dana dan settlement untuk transaksi yang 

terkait dengan SRG. 

 Hal ini membantu mempermudah dan mempercepat proses perdagangan dan 

meningkatkan efisiensi sistem SRG. 

 Bank juga dapat menyediakan layanan hedging untuk membantu para pihak 

yang terlibat dalam SRG melindungi diri dari risiko fluktuasi harga komoditas. 

c) Penjamin Risiko: 

 Bank dapat bertindak sebagai penjamin kredit untuk para petani dan pengusaha 

yang ingin menggunakan SRG. 

 Hal ini membantu meningkatkan akses para pelaku usaha ke kredit dan 

mendorong penggunaan SRG. 

 Bank juga dapat menyediakan layanan asuransi untuk melindungi hasil panen 

yang disimpan di gudang SRG dari risiko kerusakan dan kehilangan. 

d) Penyedia Layanan Konsultasi: 

 Bank dapat memberikan layanan konsultasi kepada para petani, pengusaha, dan 

lembaga keuangan non-bank tentang SRG. 

 Hal ini membantu meningkatkan pemahaman para pihak tentang SRG dan 

mendorong penggunaannya. 

 Bank juga dapat membantu para pihak dalam mengembangkan dan menyusun 

skema pembiayaan yang sesuai dengan kebutuhan mereka. 

Namun demikian, fungsi perbankan dalam pengembangan SRG masih belum 

optimal disebabkan beberapa faktor diantaranya : Pemahaman petugas perbankan 

tentang SRG dan manfaatnya masih rendah. Petugas perbankan masih belum familiar 

dengan mekanisme dan risiko yang terkait dengan SRG. Faktor berikutnya perbankan 

masih menganggap SRG sebagai instrumen yang berisiko tinggi karena nilai komoditas 

yang disimpan dapat berfluktuasi. Kekhawatiran mengenai kualitas dan kuantitas 

komoditas yang disimpan di gudang SRG juga menambah penilaian risiko oleh Bank. 

Bagi petani, persyaratan perbankan untuk kredit SRG tergolong ketat, seperti agunan 

tambahan dan tingkat bunga yang tinggi. Ditambah lagi proses penyaluran kredit SRG 

yang panjang dan berbelit-belit. Kurangnya infrastruktur pendukung di beberapa SRG, 

seperti gudang dan sistem informasi, masih belum memadai di beberapa daerah serta 

kurangnya lembaga penjamin kredit untuk SRG menjadikan perbankan kurang tertarik 

menyalurkan kredit dengan skema SRG. 

 

10) Dinas Perdagangan 

Perkembangan SRG di Kabupaten Kudus telah mendapatkan perhatian dari 

pemerintah daerah, khususnya Dinas Perindustrian dan Perdagangan serta Dinas 

Koperasi dan UKM Kabupaten Kudus. Dinas Perindustrian dan Perdagangan 

Kabupaten Kudus berperan dalam melakukan sosialisasi kepada pelaku usaha terkait 

SRG. Selain itu juga berperan dalam mendorong koperasi untuk dapat memenuhi 

persyaratan permohonan sebagai pengelola gudang. Juga memberikan dukungan dalam 

hal penyediaan sarana dan prasarana serta dana bulanan untuk pembayaran listrik dan 
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insentif (honor) untuk pengurus koperasi. Dinas Perindustrian dan Perdagangan 

Kabupaten Kudus juga memiliki wewenang mengeluarkan surat penunjukan kepada 

Koperasi sebagai pengelola Gudang SRG.  

 

11) Bappebti 

Bappebti menjalankan fungsinya melalui tiga pilar utama, yaitu Pembinaan; 

Pengaturan; dan Pengawasan. Fungsi Pembinaan diantaranya menyusun dan 

menetapkan regulasi terkait SRG, meliputi perizinan, pengawasan, dan standar mutu. 

Melakukan sosialisasi dan edukasi tentang SRG kepada pemangku kepentingan, 

termasuk petani, pelaku usaha, perbankan, dan masyarakat luas. Memfasilitasi 

pengembangan infrastruktur SRG, seperti pembangunan gudang dan sistem informasi. 

Menyusun dan menerbitkan buku panduan serta materi edukasi tentang SRG. 

Fungsi Pengaturan dilaksanakan dengan melakukan perizinan dan pengawasan 

terhadap pelaku usaha SRG, meliputi pengelola gudang, Lembaga Penjamin Kemanan 

(LPK), dan Pusat Registrasi. Menetapkan standar kualitas dan kuantitas komoditas yang 

dapat disimpan di gudang SRG. Memonitor dan memastikan kelancaran serta 

transparansi transaksi SRG. Menyelesaikan sengketa terkait SRG. 

Fungsi Pengawasan dijalankan dengan melakukan pengawasan terhadap 

pelaksanaan kegiatan SRG agar sesuai dengan regulasi yang berlaku. Melakukan 

pemeriksaan rutin terhadap gudang SRG untuk memastikan keamanan dan ketepatan 

data komoditas yang disimpan. Menjatuhkan sanksi kepada pelaku usaha SRG yang 

melanggar regulasi. Mengambil langkah-langkah korektif jika ditemukan permasalahan 

dalam pelaksanaan SRG 

 

KESIMPULAN 

Sistem Resi Gudang (SRG) memiliki potensi strategis dalam mendorong 

peningkatan kesejahteraan petani serta memperkuat sektor pertanian, khususnya di 

Kabupaten Kudus. Namun demikian, implementasinya hingga kini masih menghadapi 

berbagai hambatan struktural dan teknis. Untuk mengoptimalkan manfaat SRG, 

dibutuhkan upaya terpadu dari seluruh pemangku kepentingan, termasuk pemerintah, 

lembaga keuangan, pengelola gudang, serta petani itu sendiri. Upaya tersebut meliputi 

peningkatan literasi dan pemahaman mengenai SRG, penyederhanaan prosedur dan 

persyaratan, pembangunan infrastruktur pendukung seperti gudang dan sistem informasi, 

perluasan akses pembiayaan yang lebih inklusif bagi petani, serta penguatan sinergi antar 

lembaga terkait. Apabila hambatan-hambatan tersebut tidak segera diatasi, maka 

dampaknya akan cukup signifikan, seperti terbatasnya akses petani terhadap pembiayaan, 

harga komoditas yang tidak stabil, rendahnya kualitas hasil pertanian, hingga 

terhambatnya perkembangan pasar dan menurunnya daya saing sektor pertanian secara 

nasional. Oleh karena itu, komitmen kolektif dan langkah nyata dari berbagai pihak 

sangat diperlukan untuk mewujudkan implementasi SRG yang efektif, efisien, dan 

berkelanjutan. 
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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis implementasi manajemen strategik dan 

manajemen sumber daya manusia pada PT Sumber Alfaria Trijaya Tbk, perusahaan ritel 

terkemuka di Indonesia, dalam rangka memahami sejauh mana strategi dan pengelolaan 

SDM berkontribusi terhadap keunggulan kompetitif perusahaan. Pendekatan kualitatif 

digunakan dengan metode studi kasus dan analisis deskriptif terhadap data sekunder yang 

bersumber dari laporan perusahaan, literatur akademik, dan publikasi relevan. Analisis 

mencakup penerapan strategi bisnis, pengembangan SDM, perilaku organisasi, motivasi 

karyawan, serta integrasi teori manajemen modern dalam praktik operasional perusahaan. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi kepemimpinan biaya dan diferensiasi 

produk yang dijalankan perusahaan efektif meningkatkan daya saing dan menjangkau 

segmen pasar yang lebih luas. Penguatan sistem manajemen berbasis hasil, pemberdayaan 

karyawan, dan inovasi digital terbukti mampu meningkatkan efisiensi serta kepuasan 

pelanggan. Penerapan sistem pengendalian manajemen berbasis nilai-nilai etika dan 

pelatihan perilaku etis berkontribusi pada budaya kerja yang positif dan produktif. 

Strategi rekrutmen terbuka, pelatihan berkelanjutan, serta sistem evaluasi berbasis KPI 

turut mendukung terciptanya sumber daya manusia yang unggul dan berorientasi kinerja. 

Evaluasi terhadap kesesuaian strategi dengan kondisi pasar menunjukkan bahwa PT 

Sumber Alfaria Trijaya Tbk mampu merespons dinamika industri ritel secara adaptif dan 

progresif, serta menjaga loyalitas konsumen melalui digitalisasi dan inovasi layanan. 

Penelitian ini menyimpulkan bahwa sinergi antara strategi bisnis dan manajemen SDM 

yang adaptif merupakan faktor utama keberhasilan perusahaan dalam menghadapi 

persaingan dan perubahan pasar. 

Kata kunci : manajemen strategik, sumber daya manusia, perilaku karyawan, motivasi kerja, 

evaluasi strategi, digitalisasi ritel, pemberdayaan karyawan, Alfamart 

 

PENDAHULUAN 

Pernyataan visi dan misi merupakan pijakan awal dalam proses manajemen 

strategis yang menentukan arah gerak organisasi dalam jangka panjang. Visi 

menggambarkan kondisi ideal yang ingin dicapai, sedangkan misi menjabarkan langkah-

langkah strategis yang akan dilakukan untuk mencapai kondisi tersebut (Imelda R., 2004). 

Keberadaan visi dan misi bukan sekadar formalitas administratif, tetapi menjadi dasar 

dalam penyusunan rencana strategis organisasi yang konkret dan aplikatif. Perencanaan 

ini kemudian menjadi kerangka kerja bagi seluruh komponen organisasi dalam 
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menjalankan tugas dan tanggung jawabnya. Implementasi strategi tersebut menuntut 

kesamaan persepsi, koordinasi lintas fungsi, dan komitmen yang konsisten dari semua 

pihak yang terlibat. Ketika elemen-elemen tersebut tidak terpenuhi, maka upaya 

pencapaian visi dan misi berpotensi mengalami kegagalan, bahkan pada organisasi yang 

telah memiliki struktur dan sumber daya yang memadai. 

Kegagalan dalam implementasi strategi sering kali disebabkan oleh berbagai 

hambatan internal yang bersifat sistemik. Gaspersz (2003) mengidentifikasi setidaknya 

empat hambatan utama yang dapat melemahkan pelaksanaan strategi dalam sebuah 

organisasi. Hambatan pertama adalah hambatan visi, yaitu ketika sebagian besar anggota 

organisasi tidak memahami strategi yang sedang dijalankan atau tidak melihat 

keterkaitannya dengan pekerjaan mereka. Hambatan kedua berupa hambatan orang, di 

mana individu atau unit dalam organisasi memiliki tujuan dan agenda sendiri yang tidak 

selaras dengan arah strategis organisasi secara keseluruhan. Hambatan ketiga adalah 

hambatan sumber daya, terutama ketika alokasi waktu, energi, dan dana tidak difokuskan 

pada program-program prioritas yang mendukung pencapaian tujuan strategis. Hambatan 

keempat adalah hambatan manajemen, yang terjadi saat para manajer terlalu terjebak 

pada pengambilan keputusan taktis jangka pendek dan mengabaikan aspek strategis yang 

bersifat jangka panjang. Kondisi ini menunjukkan pentingnya kepemimpinan strategis 

dan komunikasi internal yang efektif dalam setiap tahap pelaksanaan rencana organisasi. 

Manajemen strategis berperan sebagai fondasi utama dalam pengelolaan organisasi 

modern. Proses ini mencakup kegiatan analisis lingkungan internal dan eksternal, 

perumusan strategi, implementasi, serta evaluasi secara berkelanjutan. Mappasiara (2018) 

menjelaskan bahwa manajemen strategis merupakan sekumpulan kebijakan dan langkah 

kunci yang disusun oleh manajemen puncak dan dijalankan secara konsisten pada seluruh 

level organisasi. Ketika dijalankan dengan benar, proses ini memungkinkan organisasi 

menyesuaikan diri dengan dinamika lingkungan yang kompetitif dan penuh 

ketidakpastian. Analisis terhadap kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman (SWOT) 

menjadi dasar dalam menentukan langkah strategis yang paling rasional. Integrasi antara 

visi jangka panjang dengan pelaksanaan operasional harian membutuhkan komitmen 

penuh dan keterlibatan semua pihak, terutama pimpinan yang memiliki peran sebagai 

pengarah utama. 

Pemilihan strategi yang tepat menjadi inti dari keberhasilan manajemen strategi. 

Sumawidjaja (2017) menyatakan bahwa strategi harus dipilih berdasarkan kondisi 

organisasi dan harus mampu menjawab tantangan eksternal yang dihadapi perusahaan. 

Strategi yang tidak relevan atau bersifat kaku akan kehilangan efektivitasnya seiring 

perubahan kondisi pasar dan lingkungan bisnis. Perusahaan yang ingin bertahan dan 

tumbuh dalam jangka panjang perlu mengembangkan sistem monitoring dan evaluasi 

strategi secara berkala agar mampu mendeteksi kegagalan lebih awal dan melakukan 

perbaikan secara tepat waktu. Perusahaan juga harus memiliki fleksibilitas dalam 

menyesuaikan strategi berdasarkan data dan dinamika lapangan. Pendekatan yang 

berorientasi pada hasil, disertai kemampuan untuk membaca sinyal perubahan 

lingkungan, akan memperkuat daya saing organisasi dalam jangka panjang. 

Sumber daya manusia menjadi elemen vital dalam pelaksanaan strategi, karena 

peran manusia bukan hanya sebagai pelaksana tetapi juga sebagai pengambil keputusan 

dan penggerak organisasi. Eri (2019) menyatakan bahwa dibandingkan dengan modal dan 
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teknologi, manusia merupakan faktor yang paling berpengaruh dalam menentukan arah 

dan keberhasilan organisasi. Kemampuan organisasi dalam mengelola SDM, termasuk 

dalam hal rekrutmen, pelatihan, pengembangan, dan retensi, sangat menentukan 

efektivitas implementasi strategi. Ketika SDM tidak dikembangkan atau tidak memiliki 

pemahaman terhadap strategi organisasi, maka kemungkinan besar pelaksanaan rencana 

akan terhambat. Investasi pada peningkatan kompetensi dan pembentukan budaya kerja 

yang adaptif harus menjadi prioritas manajerial jika organisasi ingin tetap kompetitif di 

tengah perubahan yang cepat. 

PT. Sumber Alfaria Trijaya Tbk. (Alfamart) merupakan salah satu contoh nyata dari 

perusahaan yang mampu mengimplementasikan manajemen strategis secara konsisten 

dan berkelanjutan. Perusahaan ini memulai usahanya sebagai bisnis kecil pada tahun 1989 

dan kini menjadi pemimpin pasar di industri ritel minimarket nasional, dengan lebih dari 

15.000 cabang tersebar di seluruh Indonesia ((AMRT), 2024). Strategi ekspansi yang 

agresif melalui kombinasi kepemilikan langsung dan sistem waralaba memperlihatkan 

kemampuan perusahaan dalam menyesuaikan model bisnisnya dengan kebutuhan pasar. 

Selain memperluas akses masyarakat terhadap produk-produk kebutuhan pokok, 

Alfamart juga berkontribusi dalam menciptakan lapangan kerja dan memperkuat struktur 

ekonomi lokal. Keberhasilan tersebut mencerminkan bahwa perencanaan strategis yang 

matang dan pelaksanaan yang disiplin dapat menghasilkan pertumbuhan bisnis yang 

signifikan meskipun dihadapkan pada tantangan kompetitif yang tinggi. 

Strategi pemasaran dan komunikasi bisnis memainkan peran penting dalam 

mendukung keberhasilan operasional Alfamart. Penelitian Mashuri dan Febrima (2024) 

menunjukkan bahwa iklan dan citra merek secara signifikan memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen pada produk smartphone, yang mengindikasikan pentingnya 

strategi komunikasi yang terarah. Dalam konteks yang lebih luas, pengaruh iklan televisi 

terhadap perilaku pembelian juga terbukti efektif pada kelompok usia anak-anak di 

Kabupaten Pati (Mashuri, Febrima, & Palupi, 2024). Selain itu, studi tentang perilaku 

pembelian rokok oleh remaja di Rembang menunjukkan bahwa keputusan konsumen 

dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti lingkungan sosial, promosi, dan aksesibilitas 

produk (Febrima, Mashuri, & Palupi, 2024). Temuan-temuan ini menggarisbawahi 

pentingnya perusahaan untuk memahami karakteristik dan preferensi pasar secara 

mendalam agar strategi pemasaran dapat dijalankan secara efektif dan tepat sasaran. 

Transformasi digital mendorong perusahaan untuk menyesuaikan strategi 

pemasarannya melalui pemanfaatan teknologi. Strategi digital marketing tidak lagi 

menjadi pilihan tambahan, melainkan kebutuhan mendesak dalam konteks persaingan 

bisnis yang semakin berbasis data dan teknologi. Hanan et al. (2024) menekankan bahwa 

perusahaan harus merancang pendekatan digital yang menyeluruh, mulai dari promosi, 

pelayanan, hingga komunikasi dengan pelanggan. Dalam praktiknya, Alfamart telah 

mulai mengadopsi teknologi digital untuk memperkuat sistem distribusi, meningkatkan 

efisiensi transaksi, dan mengembangkan aplikasi pelanggan yang berbasis data pengguna. 

Integrasi digital ini mencerminkan komitmen perusahaan untuk beradaptasi terhadap era 

industri 4.0 sekaligus mempertahankan relevansi bisnis di tengah perubahan preferensi 

konsumen. Peneltian ini bertujuan untuk mengkaji secara mendalam bagaimana sistem 

manajemen strategis diterapkan oleh PT. Sumber Alfaria Trijaya Tbk., termasuk 

pendekatan mereka dalam menghadapi tantangan operasional, pengelolaan sumber daya, 
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serta pemanfaatan teknologi dalam mendukung keberlangsungan bisnis. 

 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Manajemen Strategis dalam Bisnis Ritel 

Manajemen strategis merupakan proses menyeluruh dalam menentukan arah jangka 

panjang organisasi melalui analisis lingkungan, perumusan strategi, pelaksanaan, dan 

evaluasi hasil. Dalam industri ritel yang sangat kompetitif dan dinamis, penerapan 

manajemen strategis bukan hanya menjadi kebutuhan, tetapi juga menjadi faktor penentu 

kelangsungan bisnis. Organisasi ritel harus mampu mengidentifikasi peluang pasar, 

membaca perubahan perilaku konsumen, serta merespons tekanan dari pesaing dengan 

cepat dan tepat. Proses manajemen strategis di sektor ini melibatkan pemilihan lokasi 

toko yang strategis, pengelolaan stok dan rantai pasok yang efisien, serta pengembangan 

model bisnis yang mampu menyesuaikan dengan preferensi konsumen yang terus 

berubah. Pengambilan keputusan strategis juga sangat bergantung pada kecermatan 

perusahaan dalam memanfaatkan data pasar dan teknologi digital. 

Dalam konteks Alfamart, strategi ekspansi dan penetrasi pasar melalui sistem 

waralaba dan kepemilikan langsung mencerminkan penerapan manajemen strategis yang 

adaptif. Perusahaan ini tidak hanya menargetkan pertumbuhan dalam jumlah gerai, tetapi 

juga memperkuat sistem logistik, distribusi, dan layanan pelanggan melalui pendekatan 

berbasis teknologi. Implementasi strategi tidak berhenti pada perluasan jaringan saja, 

tetapi juga pada pengembangan produk, inovasi layanan, dan diversifikasi model bisnis. 

Peluncuran platform digital seperti AlfaGift dan toko virtual AlfaMind memperlihatkan 

bagaimana perusahaan menyesuaikan strategi jangka panjangnya dengan perkembangan 

teknologi dan ekspektasi pasar modern. Konsistensi dalam pelaksanaan strategi menjadi 

bukti bahwa manajemen strategis yang tepat dapat mendorong pertumbuhan yang 

berkelanjutan di sektor ritel. 

Peran Sumber Daya Manusia dalam Implementasi Strategi 

Sumber daya manusia (SDM) merupakan pilar utama dalam keberhasilan 

implementasi strategi organisasi. Tidak ada strategi yang dapat terlaksana dengan baik 

tanpa keterlibatan dan kinerja optimal dari individu yang berada di dalam organisasi. 

Dalam konteks perusahaan ritel, SDM tidak hanya bertanggung jawab dalam operasional 

harian, tetapi juga menjadi representasi dari nilai dan budaya perusahaan yang dihadirkan 

langsung kepada konsumen. Eri (2019) menyatakan bahwa SDM adalah pengendali 

utama dari semua faktor produksi, termasuk teknologi dan modal. Kualitas SDM akan 

menentukan seberapa baik perusahaan merespons perubahan pasar, melayani pelanggan, 

dan mengelola sistem distribusi yang kompleks. Pelatihan, pengembangan, dan budaya 

kerja yang kuat menjadi keharusan dalam membangun organisasi yang adaptif. 

Alfamart menekankan nilai-nilai budaya organisasi yang meliputi integritas tinggi, 

inovasi berkelanjutan, kerja sama tim, dan fokus pada kualitas serta produktivitas. Budaya 

ini menjadi dasar bagi seluruh aktivitas perusahaan dan tertanam dalam proses 
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manajemen SDM, mulai dari rekrutmen hingga evaluasi kinerja. Dengan lebih dari 

16.000 gerai di Indonesia dan lebih dari 1.600 di Filipina pada 2023, skala operasi 

Alfamart memerlukan manajemen SDM yang kuat, terdesentralisasi, namun tetap 

konsisten secara nilai. Karyawan di setiap titik distribusi dan layanan tidak hanya 

menjalankan sistem, tetapi juga menerjemahkan strategi perusahaan dalam interaksi 

langsung dengan pelanggan. Hal ini mempertegas bahwa keberhasilan strategi tidak 

hanya berada di level perencanaan, tetapi bergantung pada eksekusi oleh manusia di 

lapangan. 

Strategi Inovasi dan Teknologi di Industri Ritel 

Inovasi menjadi alat utama dalam memenangkan persaingan di industri ritel. 

Perubahan perilaku konsumen, kemajuan teknologi, serta disrupsi pasar mengharuskan 

perusahaan untuk terus mencari cara baru dalam menjangkau dan melayani konsumen. 

Inovasi tidak hanya terbatas pada produk, tetapi juga mencakup proses bisnis, model 

pelayanan, dan penggunaan teknologi digital. Hanan et al. (2024) menekankan 

pentingnya strategi digital marketing sebagai bagian integral dari keseluruhan strategi 

perusahaan. Digitalisasi pemasaran dan integrasi data pelanggan memberikan keunggulan 

kompetitif yang signifikan, karena memungkinkan personalisasi layanan, efisiensi 

komunikasi, dan peningkatan pengalaman pelanggan secara keseluruhan. 

Alfamart telah mengintegrasikan inovasi ke dalam sistem operasionalnya melalui 

peluncuran aplikasi Alfagift, toko virtual AlfaMind dengan teknologi Augmented 

Reality, serta konsep Toko SAPA (Siap Antar Pesanan Anda). Perusahaan juga 

memperkuat sistem distribusi dengan pembukaan gudang-gudang baru di wilayah 

strategis, seperti Madiun, Aceh, dan Raja Ampat. Penggunaan conveyor belt di gerai-

gerai menjadi salah satu contoh kecil dari bagaimana efisiensi operasional menjadi bagian 

dari inovasi. Strategi inovatif semacam ini bukan sekadar respons terhadap tantangan 

eksternal, tetapi juga menjadi bagian dari strategi jangka panjang untuk mempertahankan 

relevansi bisnis di tengah perubahan yang terus berlangsung. 

Pengaruh Iklan dan Citra Merek terhadap Perilaku Konsumen 

Iklan dan citra merek memainkan peran besar dalam membentuk persepsi dan 

keputusan pembelian konsumen. Dalam industri ritel yang menawarkan produk serupa 

dengan harga yang bersaing, kekuatan diferensiasi sering kali bertumpu pada bagaimana 

merek dikomunikasikan kepada publik. Mashuri dan Febrima (2024) menunjukkan 

bahwa iklan dan citra merek memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

smartphone, sementara penelitian lain menemukan dampak iklan televisi terhadap 

perilaku anak-anak dalam konteks pembelian produk di Kabupaten Pati (Mashuri, 

Febrima, & Palupi, 2024). Penelitian oleh Febrima, Mashuri, dan Palupi (2024) juga 

mencatat bahwa perilaku remaja dalam pembelian rokok dipengaruhi oleh aspek citra dan 

strategi komunikasi yang digunakan perusahaan. 

Strategi pemasaran Alfamart memanfaatkan citra merek yang kuat dan dikenal luas, 

yang tidak hanya dibentuk melalui kampanye iklan, tetapi juga melalui konsistensi 

layanan dan kemudahan akses. Dengan lebih dari 3.000 Toko SAPA dan ribuan gerai 

fisik, Alfamart membangun kehadiran merek yang dekat dengan kehidupan masyarakat. 

Iklan yang digunakan tidak hanya menyampaikan produk, tetapi juga memperkuat nilai 
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kedekatan, kenyamanan, dan keterjangkauan. Strategi ini konsisten dengan misi 

perusahaan untuk memberikan kepuasan kepada pelanggan melalui produk dan layanan 

berkualitas tinggi. Kekuatan komunikasi merek Alfamart terletak pada kemampuannya 

menciptakan asosiasi positif secara luas dan menjadikannya sebagai pilihan utama dalam 

ritel harian. 

Profil, Visi, Misi, dan Budaya PT. Sumber Alfaria Trijaya Tbk 

PT. Sumber Alfaria Trijaya Tbk, yang lebih dikenal dengan nama Alfamart, 

memulai usahanya pada tahun 1989 oleh Djoko Susanto dan keluarga. Transformasi 

perusahaan dimulai saat sebagian sahamnya dijual kepada PT HM Sampoerna Tbk, 

diikuti dengan akuisisi gerai Alfa Minimart dan perubahan nama menjadi Alfamart. Sejak 

saat itu, perusahaan mengalami pertumbuhan eksponensial, ditandai dengan ekspansi ke 

berbagai wilayah seperti Bali, Medan, hingga ke Filipina. Pencapaian besar lainnya 

meliputi go public di Bursa Efek Indonesia, peluncuran aplikasi Alfagift, dan pengenalan 

toko virtual pertama di Indonesia berbasis Augmented Reality. Pada 2023, Alfamart 

mengelola lebih dari 16.000 gerai di Indonesia dan lebih dari 1.600 gerai di Filipina, 

menjadikannya salah satu pemain ritel terbesar di Asia Tenggara (PT Sumber Alfaria 

Trijaya, 2024). 

Perusahaan memiliki visi menjadi jaringan distribusi ritel terkemuka milik 

masyarakat luas dengan orientasi pemberdayaan pengusaha kecil, pemenuhan kebutuhan 

konsumen, dan kemampuan bersaing secara global. Misi perusahaan berfokus pada 

kepuasan pelanggan, etika bisnis yang tinggi, partisipasi dalam pembangunan nasional, 

serta pengembangan organisasi yang sehat dan bermanfaat. Nilai budaya yang dijunjung 

perusahaan meliputi integritas, inovasi, kualitas, produktivitas, kerja sama tim, dan 

pelayanan pelanggan unggul. Nilai-nilai ini tidak hanya menjadi simbol, tetapi juga 

diimplementasikan dalam seluruh lini operasional dan manajerial. Kekuatan visi dan 

budaya kerja ini menjadikan Alfamart bukan hanya sebagai perusahaan ritel, tetapi juga 

sebagai institusi bisnis yang memiliki dampak ekonomi dan sosial yang luas di Indonesia 

dan kawasan regional. 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis dan Pendekatan Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif dengan tujuan untuk 

menggambarkan dan menganalisis sistem manajemen strategis yang diterapkan oleh PT. 

Sumber Alfaria Trijaya Tbk. Pemilihan pendekatan ini didasarkan pada kebutuhan untuk 

memahami proses manajerial secara mendalam, termasuk bagaimana strategi perusahaan 

dirumuskan, diimplementasikan, serta dievaluasi dalam konteks nyata dan kompleks. 

Penelitian kualitatif memungkinkan eksplorasi terhadap dinamika internal perusahaan 

tanpa membatasi pada angka dan data statistik, tetapi lebih menekankan pada pemahaman 

konteks, proses, dan makna. 

Jenis penelitian ini bersifat studi kasus tunggal karena fokus diarahkan secara 

mendalam pada satu objek, yaitu PT. Sumber Alfaria Trijaya Tbk. Studi kasus 

memberikan keleluasaan untuk mengeksplorasi peristiwa aktual, struktur organisasi, 
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budaya kerja, dan kebijakan strategis yang berlaku di dalam perusahaan. Penggunaan 

pendekatan ini juga memungkinkan peneliti untuk menggali interaksi antar elemen 

organisasi dan menganalisis bagaimana keselarasan antara visi, misi, dan pelaksanaan 

strategi dijaga secara konsisten. Tujuan utama dari desain ini adalah memperoleh 

pemahaman menyeluruh terhadap sistem manajemen strategis yang dijalankan oleh 

perusahaan dalam kerangka operasional bisnis ritel skala besar. 

Teknik Pengumpulan dan Analisis Data 

Data dalam penelitian ini diperoleh melalui studi dokumentasi dan kajian literatur. 

Sumber data mencakup laporan tahunan perusahaan, publikasi resmi, artikel jurnal 

ilmiah, buku teks manajemen strategis, serta hasil penelitian terdahulu yang relevan. 

Dokumen internal seperti profil perusahaan, struktur organisasi, serta visi dan misi 

perusahaan digunakan untuk mengidentifikasi kerangka strategis yang diterapkan oleh 

Alfamart. Literatur eksternal dari jurnal-jurnal ilmiah digunakan untuk membandingkan 

teori dengan praktik yang berlangsung di lapangan, serta memperkuat analisis terhadap 

efektivitas strategi yang diambil oleh perusahaan. 

Analisis data dilakukan secara tematik, dimulai dari identifikasi isu strategis, 

klasifikasi aspek manajerial, hingga interpretasi hubungan antarvariabel dalam kerangka 

manajemen strategis. Data yang diperoleh diolah melalui proses reduksi, penyajian, dan 

penarikan kesimpulan secara sistematis. Validitas informasi diuji dengan 

membandingkan beberapa sumber secara triangulatif untuk memastikan keakuratan dan 

konsistensi data. Analisis tematik memungkinkan peneliti menemukan pola atau 

kecenderungan tertentu dalam strategi perusahaan, serta memahami bagaimana nilai-nilai 

perusahaan seperti integritas, inovasi, dan kepuasan pelanggan diterjemahkan ke dalam 

tindakan nyata pada tingkat operasional dan strategis. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Manajemen Strategik dalam PT. Sumber Alfaria Trijaya Tbk 

Manajemen strategik di PT. Sumber Alfaria Trijaya Tbk mencerminkan penerapan 

perencanaan jangka panjang yang terstruktur dan selaras dengan dinamika industri ritel 

modern. Secara terminologis, istilah “strategi” berasal dari bahasa Yunani “Strategos” 

yang merujuk pada seni kepemimpinan militer, yang menunjukkan bahwa strategi pada 

dasarnya berkaitan erat dengan pengambilan keputusan dalam situasi kompleks dan 

kompetitif. Gunawan (2015) menjelaskan bahwa manajemen merupakan aktivitas yang 

mencakup perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan, dan pengawasan dalam upaya 

mencapai tujuan organisasi. Strategi dalam konteks ini diposisikan sebagai serangkaian 

keputusan dan tindakan yang berdampak besar terhadap arah dan keberhasilan organisasi 

dalam jangka panjang. David dalam Azahra & Annisa (2022) menegaskan bahwa strategi 

membutuhkan komitmen sumber daya yang besar serta intervensi manajemen tingkat atas 

karena sifatnya yang kompleks dan menyeluruh terhadap struktur organisasi. 

Rangkuti (2009) mengkategorikan strategi menjadi tiga tipe utama: strategi 

manajemen, strategi investasi, dan strategi bisnis. Ketiganya menjadi kerangka penting 

dalam memahami pendekatan PT. Sumber Alfaria Trijaya Tbk yang menyeimbangkan 
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ekspansi pasar, efisiensi operasional, dan inovasi layanan. Strategi bisnis Alfamart 

mencakup kepemimpinan biaya, di mana perusahaan menawarkan harga terjangkau pada 

barang kebutuhan harian, serta diferensiasi berbasis layanan pelanggan dan pengalaman 

berbelanja. Dalam praktiknya, perusahaan juga mengintegrasikan teknologi melalui 

pengembangan aplikasi Alfagift, kolaborasi dengan platform pembayaran digital seperti 

Gopay dan OVO, serta optimalisasi sistem distribusi dan rantai pasok. Perusahaan tidak 

hanya bertahan, tetapi juga terus tumbuh dalam lanskap pasar yang kompetitif dengan 

menerapkan strategi bisnis berbasis efisiensi dan inovasi. 

Analisis SWOT pada PT. Sumber Alfaria Trijaya Tbk 

Analisis SWOT digunakan oleh PT. Sumber Alfaria Trijaya Tbk sebagai alat 

evaluasi internal dan eksternal dalam pengambilan keputusan strategis. Mashuri & 

Nurjannah (2020) menjelaskan bahwa SWOT adalah metode sistematis untuk 

mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dihadapi organisasi. 

Matriks SWOT berfungsi sebagai dasar penyusunan strategi yang memanfaatkan 

kekuatan untuk menangkap peluang, mengatasi kelemahan agar tidak menjadi 

penghambat, dan mengantisipasi ancaman dari lingkungan eksternal. Badrun et al. (2024) 

menambahkan bahwa integrasi dari analisis SWOT perlu dilakukan secara menyeluruh 

agar menghasilkan strategi yang relevan, realistis, dan berkelanjutan. 

Dalam konteks Alfamart, kekuatannya terletak pada jaringan toko yang sangat luas, 

merek yang kuat, serta integrasi layanan digital yang mendukung kenyamanan pelanggan. 

Kelemahannya termasuk ketergantungan terhadap toko fisik dan tekanan margin akibat 

persaingan harga. Di sisi peluang, perusahaan dapat memanfaatkan pertumbuhan e-

commerce, ekspansi ke wilayah pedesaan, serta kolaborasi dengan UMKM lokal. 

Ancaman datang dari kompetitor utama seperti Indomaret, perubahan perilaku konsumen 

ke platform digital, serta fluktuasi ekonomi nasional. Strategi perusahaan yang berbasis 

pada hasil analisis SWOT ini menunjukkan bahwa Alfamart memiliki kemampuan 

adaptif yang tinggi dalam mengelola perubahan eksternal dan mengoptimalkan sumber 

daya internal untuk mempertahankan posisi pasar. 

Manajemen Sumber Daya Manusia sebagai Penggerak Strategi 

SDM menjadi pilar utama dalam implementasi strategi perusahaan. Strategi 

manajemen SDM mengarah pada integrasi antara tujuan bisnis dan kebijakan pengelolaan 

tenaga kerja, yang tidak hanya berfokus pada administrasi, tetapi juga pada 

pengembangan kapasitas dan budaya organisasi. Ketut Kusumawijaya (2011) 

menegaskan bahwa SDM harus diposisikan sebagai keunggulan kompetitif dan mitra 

strategis dalam pencapaian tujuan perusahaan. Hal ini mencakup peran SDM sebagai 

agen perubahan dan inovator yang mampu mendorong perbaikan berkelanjutan dalam 

operasional organisasi. Muktamar et al. (2024) mendefinisikan manajemen SDM sebagai 

serangkaian proses yang mencakup perencanaan, pengarahan, pengawasan, pelatihan, 

hingga evaluasi terhadap personel yang berperan dalam produktivitas dan efisiensi 

organisasi. 

Strategi pengelolaan SDM di PT. Sumber Alfaria Trijaya Tbk mencerminkan 

pendekatan sistematis dalam membangun budaya kerja yang produktif dan adaptif. 

Karyawan dituntut tidak hanya menjalankan tugas rutin, tetapi juga terlibat aktif dalam 
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menciptakan nilai tambah melalui inovasi dan layanan berkualitas. Untuk mendukung hal 

ini, perusahaan menciptakan sistem organisasi yang memperkuat kolaborasi tim, 

peningkatan kompetensi, serta kepemimpinan berbasis hasil. Dengan pendekatan ini, 

strategi SDM tidak hanya menjadi pelengkap administratif, tetapi menjadi fondasi 

keberlanjutan strategi korporat. 

Rekrutmen, Pelatihan, dan Evaluasi Karyawan 

PT. Sumber Alfaria Trijaya Tbk menerapkan kebijakan rekrutmen yang terstruktur 

untuk menjamin kualitas dan kesesuaian tenaga kerja dengan kebutuhan operasional 

perusahaan. Proses seleksi dilakukan secara terbuka dan transparan, dimulai dari seleksi 

administratif hingga tes teknis dan wawancara. Perusahaan juga aktif menjalin kemitraan 

dengan institusi pendidikan untuk menjaring talenta muda melalui kegiatan seperti job 

fair dan program magang. Pendekatan ini mencerminkan upaya perusahaan dalam 

memastikan keberlanjutan SDM yang tidak hanya terampil secara teknis, tetapi juga 

memiliki karakter yang selaras dengan budaya organisasi. 

Proses pelatihan dan pengembangan karyawan menjadi fokus penting dalam 

mendukung peningkatan kompetensi. Alfamart menyediakan pelatihan operasional, 

pelatihan kepemimpinan, serta pembelajaran daring yang menjangkau seluruh unit kerja. 

Akses ke platform e-learning memungkinkan fleksibilitas dan efisiensi dalam 

pembelajaran karyawan. Di sisi lain, sistem evaluasi kerja berbasis KPI digunakan untuk 

mengukur kinerja secara objektif, mencakup aspek teknis, layanan, kepatuhan terhadap 

SOP, serta kerja sama tim. Evaluasi ini tidak hanya menjadi dasar penghargaan dan 

promosi, tetapi juga sebagai instrumen untuk pengembangan karyawan yang 

berkelanjutan. Sistem manajemen SDM semacam ini membuktikan bahwa PT. Sumber 

Alfaria Trijaya Tbk memosisikan SDM sebagai aset strategis, bukan sekadar alat 

produksi. 

Konsistensi Strategi dan Dampaknya terhadap Kinerja Perusahaan 

Penerapan strategi yang konsisten dan adaptif memberikan dampak nyata terhadap 

stabilitas dan pertumbuhan PT. Sumber Alfaria Trijaya Tbk. Strategi bisnis yang 

diterapkan—mulai dari kepemimpinan biaya, inovasi digital, hingga optimalisasi SDM—

berhasil memperkuat posisi kompetitif perusahaan di pasar ritel. Dengan memahami peta 

kekuatan dan tantangan internal-eksternal melalui analisis SWOT, perusahaan mampu 

menyesuaikan diri terhadap perubahan dan tetap relevan bagi konsumennya. Strategi-

strategi tersebut tidak berdiri sendiri, tetapi terintegrasi dalam sistem manajerial yang 

saling mendukung satu sama lain, mulai dari perencanaan hingga pengawasan 

operasional. 

Secara keseluruhan, hasil implementasi strategi ini tercermin dari ekspansi bisnis 

yang konsisten, peningkatan jumlah gerai, serta pertumbuhan lini bisnis digital seperti 

Alfagift dan SAPA. Perusahaan juga berhasil memperluas pasar internasional, khususnya 

di Filipina. Kinerja ini tidak lepas dari keberhasilan manajemen dalam menyelaraskan 

seluruh elemen organisasi—strategi, struktur, SDM, budaya, dan teknologi—untuk 

bekerja dalam satu kerangka yang terkoordinasi. Hal ini menunjukkan bahwa strategi 

yang tidak hanya dirumuskan dengan baik, tetapi juga dijalankan secara disiplin dan 

evaluatif, merupakan kunci dalam mempertahankan keunggulan bersaing jangka panjang. 
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Perilaku Karyawan dan Implikasinya dalam Organisasi 

Perilaku karyawan di PT Sumber Alfaria Trijaya Tbk merupakan refleksi dari 

karakteristik individu yang dibentuk oleh kebiasaan dan pola interaksi dalam organisasi. 

Prasetyo (2011) menyatakan bahwa perilaku adalah semua tindakan manusia yang 

dilakukan secara berulang hingga membentuk karakter, yang dalam konteks organisasi 

berkembang menjadi perilaku pegawai. Definisi ini diperkuat oleh Raynaldo & Hadi 

(2016) yang menekankan bahwa perilaku kerja bukan hanya tindakan individu, tetapi juga 

cara berinteraksi terhadap sesama karyawan dan terhadap lingkungan kerja. Umam 

(2010) menambahkan bahwa perilaku melibatkan komunikasi, inisiatif, dan respons 

terhadap situasi sosial di tempat kerja. Karyawan membawa nilai, kebiasaan, dan sikap 

dari lingkungan asal yang kemudian beradaptasi dengan budaya perusahaan, sehingga 

menciptakan pola perilaku kolektif yang memengaruhi budaya organisasi secara 

keseluruhan. 

Dalam operasional PT Sumber Alfaria Trijaya Tbk, perilaku karyawan dipengaruhi 

oleh berbagai faktor internal dan eksternal. Mengacu pada Siagian (2006) dalam Maulana 

(2018), beberapa faktor yang sangat menentukan adalah gaya kepemimpinan, kualitas 

lingkungan kerja, sistem kompensasi, peluang pengembangan karier, dan keseimbangan 

kerja-hidup. Kepemimpinan yang suportif dapat memicu kolaborasi, sementara 

lingkungan kerja yang nyaman mendorong produktivitas. Kompensasi yang kompetitif 

dan adanya kesempatan promosi mendorong loyalitas dan semangat kerja. Karyawan 

yang merasa memiliki peluang berkembang akan lebih termotivasi menunjukkan perilaku 

positif seperti disiplin, tanggung jawab, dan partisipatif dalam pencapaian tujuan 

perusahaan. 

Dampak Perilaku Karyawan terhadap Efektivitas Organisasi 

Efektivitas organisasi sangat dipengaruhi oleh perilaku individu dan tim. Nugraha 

(2020) mendefinisikan efektivitas sebagai tingkat keberhasilan suatu aktivitas dalam 

mencapai hasil yang telah ditentukan. Dalam konteks perusahaan ritel seperti Alfamart, 

efektivitas tidak hanya dilihat dari pencapaian target penjualan, tetapi juga bagaimana tim 

bekerja secara sinergis untuk menciptakan nilai tambah kolektif. Perilaku karyawan yang 

konstruktif seperti dedikasi, tanggung jawab, dan keaktifan dalam komunikasi dapat 

meningkatkan kualitas keputusan, efisiensi proses kerja, dan kepuasan pelanggan. 

Perusahaan merasakan dampak positif dari perilaku karyawan yang baik dalam 

beberapa aspek. Produktivitas meningkat ketika karyawan menunjukkan inisiatif dan etos 

kerja tinggi. Kualitas layanan menjadi lebih unggul melalui interaksi yang ramah dan 

responsif terhadap pelanggan. Kerja sama tim yang baik memungkinkan penyelesaian 

tugas secara kolektif dan efisien. Loyalitas juga meningkat ketika karyawan merasa 

dihargai dan diakui, mengurangi tingkat turnover dan biaya penggantian SDM. Semua ini 

berkontribusi langsung terhadap pencapaian tujuan jangka pendek dan keberlangsungan 

jangka panjang organisasi. 

Strategi Motivasi di Lingkungan Kerja 

Motivasi memiliki peran penting dalam mendorong perilaku kerja yang positif. 

Winardi (2001) dalam Sutrischastini & Riyanto (2015) mendefinisikan motivasi sebagai 
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kekuatan internal atau eksternal yang dapat memengaruhi performa seseorang secara 

positif maupun negatif. Mangkunegara (2009) dalam Mahardika et al. (2020) 

menekankan bahwa motivasi adalah dorongan internal untuk bertindak, yang dipengaruhi 

oleh tujuan pribadi maupun organisasi. Proses motivasi dimulai dari kebutuhan, 

berkembang menjadi keinginan, menghasilkan tindakan, dan berujung pada pencapaian. 

Di Alfamart, motivasi bukan hanya dilihat dari sisi finansial, tetapi juga dari aspek 

lingkungan kerja yang mendukung, pengakuan atas kinerja, serta kesempatan 

berkembang. 

Manajemen Alfamart menerapkan berbagai teori motivasi secara praktis. 

Pendekatan Maslow tentang hierarki kebutuhan diterjemahkan ke dalam penyediaan gaji 

yang layak, lingkungan kerja yang aman, serta sistem penghargaan untuk pencapaian 

karyawan. Teori McGregor digunakan untuk membangun kepercayaan bahwa karyawan 

mampu bekerja secara mandiri dan kreatif. Pendekatan reinforcement atau penguatan 

positif digunakan melalui pemberian pujian, bonus, dan insentif. Strategi ini 

menunjukkan bahwa perusahaan memiliki kesadaran tinggi akan pentingnya aspek 

psikologis dalam pengelolaan tenaga kerja, bukan hanya aspek teknis administratif. 

Program Motivasi dan Insentif Karyawan 

Motivasi karyawan tidak cukup hanya dibangun melalui teori, melainkan perlu 

difasilitasi dengan kebijakan nyata yang terstruktur. PT Sumber Alfaria Trijaya Tbk 

merancang program insentif yang mencakup berbagai pendekatan—baik finansial 

maupun non-finansial. Bonus dan insentif keuangan diberikan berdasarkan pencapaian 

individu maupun tim. Peluang pengembangan profesional seperti pelatihan dan jenjang 

karier diinternalisasi sebagai bagian dari sistem reward jangka panjang. Kegiatan sosial 

dan team building diadakan untuk memperkuat kohesi sosial dan menjaga iklim kerja 

yang sehat. Program pengakuan seperti pemberian sertifikat dan publikasi internal 

digunakan untuk membangun kebanggaan dan motivasi intrinsik. 

Program-program ini secara tidak langsung membentuk budaya kerja yang 

kompetitif sekaligus suportif. Karyawan tidak hanya didorong untuk berprestasi, tetapi 

juga merasa menjadi bagian dari komunitas perusahaan yang menghargai kontribusi 

individu. Pendekatan ini berfungsi ganda—sebagai alat motivasi dan sebagai mekanisme 

retensi SDM. Karyawan yang merasa dihargai akan memiliki keterikatan emosional lebih 

tinggi dengan organisasi, yang pada akhirnya menciptakan stabilitas tenaga kerja dan 

meningkatkan performa unit bisnis secara menyeluruh. 

Pengaruh Langsung Motivasi terhadap Produktivitas 

Motivasi memiliki dampak nyata terhadap berbagai aspek produktivitas karyawan 

di Alfamart. Semangat kerja yang tinggi mendorong efisiensi kerja, mempercepat 

penyelesaian tugas, dan meningkatkan ketepatan layanan. Karyawan yang termotivasi 

juga cenderung menunjukkan perhatian lebih terhadap kualitas output, yang berarti 

penurunan kesalahan dan peningkatan kepuasan pelanggan. Motivasi juga menekan 

angka ketidakhadiran dan pergantian kerja, yang selama ini menjadi tantangan dalam 

industri ritel dengan mobilitas tenaga kerja yang tinggi. 

Selain itu, motivasi menjadi katalisator bagi munculnya inovasi dan kreativitas. 
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Karyawan yang memiliki motivasi intrinsik tinggi lebih cenderung menciptakan solusi 

baru, menyederhanakan proses, atau mengusulkan cara kerja yang lebih efisien. Dalam 

konteks Alfamart yang menghadapi perubahan cepat dalam teknologi dan perilaku 

konsumen, motivasi karyawan menjadi keunggulan kompetitif yang tidak bisa 

diremehkan. Strategi pengelolaan motivasi yang terukur dan berkesinambungan menjadi 

investasi penting bagi perusahaan untuk menjaga daya saing jangka panjang. 

Integrasi Teori Manajemen dalam Sistem Pengendalian Organisasi 

PT Sumber Alfaria Trijaya Tbk telah menerapkan sistem pengendalian manajemen 

yang komprehensif untuk memastikan operasional perusahaan berjalan sesuai tujuan 

strategis. Seperti dijelaskan oleh Anastasya Mechta Mediana et al. (2024), sistem ini 

mencakup elemen-elemen penting seperti strategi, perencanaan, penganggaran, 

akuntansi, hingga akuntabilitas. Sistem ini tidak hanya memastikan efisiensi, tapi juga 

mendorong perilaku etis di lingkungan kerja melalui penanaman nilai-nilai inti 

perusahaan seperti kejujuran, integritas, dan tanggung jawab sosial. 

Implementasi nilai-nilai tersebut dilakukan melalui kebijakan antikorupsi, anti-

diskriminasi, serta edukasi etika kerja kepada seluruh karyawan. Program pelatihan dan 

sosialisasi dijalankan secara berkelanjutan untuk membentuk budaya organisasi yang 

sehat. Melalui pendekatan ini, perusahaan menekankan bahwa kesuksesan bisnis tidak 

hanya ditentukan oleh kinerja finansial, tetapi juga oleh integritas dan perilaku etis dalam 

setiap lini operasional. 

Penerapan Teori Manajemen Kontemporer dalam Operasional Alfamart 

Keselarasan antara praktik manajerial Alfamart dan teori manajemen modern 

terlihat dari beberapa pendekatan yang diadopsi perusahaan: 

 Manajemen Lean diterapkan dalam sistem logistik dan distribusi, bertujuan 

mengurangi pemborosan dan meningkatkan efisiensi. Perusahaan melakukan 

optimalisasi rute pengiriman dan pengelolaan inventori berbasis analisis data, 

yang terbukti mengurangi biaya logistik sekaligus mempertahankan kualitas 

layanan pelanggan. 

 Manajemen Berbasis Hasil diterapkan melalui skema insentif yang dikaitkan 

langsung dengan pencapaian target penjualan, baik individual maupun tim. Ini 

memperkuat rasa kepemilikan terhadap hasil kerja dan meningkatkan motivasi 

secara signifikan. 

 Pemberdayaan Karyawan dilakukan dengan memberikan otonomi kepada 

manajer toko untuk menyesuaikan tampilan produk berdasarkan preferensi lokal. 

Ini mendorong fleksibilitas operasional dan meningkatkan relevansi toko terhadap 

kebutuhan pasar lokal. 

Contoh penerapan ini menunjukkan bahwa Alfamart tidak hanya menjalankan 

manajemen sebagai teori abstrak, tetapi sebagai panduan nyata dalam pengambilan 

keputusan dan operasional harian. Hasilnya adalah organisasi yang adaptif, efisien, dan 

berorientasi pada hasil. 
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Evaluasi Implementasi Strategi Bisnis 

Evaluasi terhadap implementasi strategi bisnis sangat penting untuk menilai apakah 

strategi yang dijalankan mampu mencapai target yang telah ditentukan. Seperti dijelaskan 

oleh Ramayulis dalam Agustriani (2023), evaluasi merupakan proses sistematis untuk 

menilai nilai dari suatu entitas berdasarkan standar atau kriteria tertentu. Di Alfamart, 

evaluasi difokuskan pada kinerja strategi dalam memperluas pasar, diversifikasi produk, 

dan digitalisasi. 

 Ekspansi Pasar terbukti efektif dengan berhasilnya Alfamart menjangkau area-

area yang sebelumnya belum dilayani secara optimal. Adaptasi format toko 

terhadap kebutuhan lokal meningkatkan penetrasi pasar. 

 Diversifikasi Produk dilakukan dengan menambahkan kategori baru seperti 

produk organik dan kesehatan, yang sesuai dengan perubahan preferensi 

konsumen modern. 

 Digitalisasi melalui aplikasi Alfagift dan kerja sama dengan penyedia pembayaran 

digital membantu memperkuat daya saing perusahaan di era ritel digital. Strategi 

ini juga menarik segmen pelanggan muda yang cenderung lebih mobile-oriented. 

Data dan pengamatan terhadap hasil ini menunjukkan bahwa strategi yang 

dijalankan tidak hanya efektif secara jangka pendek, tetapi juga membangun fondasi 

keberlanjutan perusahaan di masa depan. 

Kesesuaian Strategi dengan Dinamika Pasar 

Kesuksesan strategi bisnis juga ditentukan oleh seberapa jauh strategi tersebut 

selaras dengan kondisi dan tren pasar. PT Sumber Alfaria Trijaya Tbk menunjukkan 

ketepatan dalam membaca pasar dan mengarahkan strategi secara adaptif. Tiga poin 

utama yang menjadi kekuatan dalam hal ini adalah: 

 Responsif terhadap Tren Konsumen: Alfamart mampu menyesuaikan lini 

produknya dengan tren gaya hidup sehat dan keberlanjutan, seperti meningkatnya 

permintaan terhadap produk ramah lingkungan dan organik. 

 Adaptasi terhadap Kompetitor: Dalam menghadapi tekanan dari Indomaret dan 

minimarket lain, perusahaan memperkuat proposisi nilai lewat program loyalitas, 

promosi eksklusif, dan ekspansi produk-produk unggulan milik sendiri (private 

label). 

 Fokus pada Pengalaman Pelanggan: Pengembangan aplikasi yang user-friendly 

dan kemudahan dalam transaksi menunjukkan perhatian perusahaan pada 

kenyamanan konsumen. Hal ini berkontribusi langsung terhadap kepuasan 

pelanggan dan retensi jangka panjang. 

 

KESIMPULAN 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis penerapan manajemen strategik, 

manajemen sumber daya manusia, perilaku organisasi, serta motivasi dan teori 

manajemen dalam operasional PT Sumber Alfaria Trijaya Tbk. Berdasarkan hasil 

pembahasan, dapat disimpulkan bahwa perusahaan ini telah berhasil menerapkan strategi 

bisnis yang adaptif terhadap dinamika pasar melalui kepemimpinan biaya, diferensiasi 
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layanan, inovasi digital, serta ekspansi ke wilayah-wilayah baru. Dari sisi sumber daya 

manusia, strategi rekrutmen, pelatihan, evaluasi kinerja, dan program insentif dilakukan 

secara sistematis untuk menjaga produktivitas dan loyalitas karyawan. Penerapan teori 

manajemen modern, seperti manajemen lean, manajemen berbasis hasil, dan 

pemberdayaan karyawan juga terbukti berkontribusi terhadap efisiensi operasional dan 

peningkatan performa organisasi. 

Hasil penelitian ini memberikan sejumlah rekomendasi praktis bagi manajer dan 

pelaku bisnis, khususnya di sektor ritel. Pertama, penerapan strategi bisnis yang fleksibel 

dan berbasis data sangat penting dalam mempertahankan posisi kompetitif di pasar yang 

cepat berubah. Kedua, investasi dalam pengembangan sumber daya manusia melalui 

pelatihan, insentif, dan pemberdayaan terbukti meningkatkan produktivitas serta 

kepuasan kerja. Ketiga, integrasi teknologi digital ke dalam rantai operasional dan 

pengalaman pelanggan harus terus ditingkatkan sebagai respons terhadap tren belanja 

online dan ekspektasi konsumen modern. Perusahaan lain dapat meniru pendekatan 

Alfamart dalam menyelaraskan strategi bisnis, manajemen SDM, dan etika organisasi 

dalam satu sistem manajemen yang terpadu. 

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan. Data yang digunakan lebih bersifat 

kualitatif deskriptif berdasarkan literatur sekunder dan tidak didukung oleh data primer 

seperti observasi langsung, wawancara dengan manajemen atau survei terhadap 

karyawan. Fokus penelitian hanya terbatas pada satu perusahaan ritel sehingga hasilnya 

belum tentu sepenuhnya dapat digeneralisasikan ke industri lain atau perusahaan dengan 

skala yang berbeda. Pendekatan analisis tidak mendalami aspek kuantitatif seperti 

dampak strategi terhadap profitabilitas, efisiensi biaya, atau retensi karyawan secara 

statistik. 

Penelitian mendatang disarankan untuk melibatkan metode campuran (mixed 

methods) dengan pengumpulan data primer melalui wawancara mendalam, survei 

karyawan, atau observasi lapangan untuk mendapatkan gambaran yang lebih objektif dan 

valid. Selain itu, studi komparatif antara PT Sumber Alfaria Trijaya Tbk dan kompetitor 

seperti Indomaret dapat memperkaya pemahaman tentang efektivitas strategi yang 

berbeda di industri yang sama. Penelitian juga dapat difokuskan pada pengukuran 

kuantitatif terhadap variabel-variabel seperti produktivitas, kepuasan kerja, dan loyalitas 

pelanggan, untuk memperkuat generalisasi hasil dan memberikan bukti empiris yang 

lebih kuat. 
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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis implementasi tanggung jawab sosial 

perusahaan (CSR) oleh PT. Industri Jamu & Farmasi Sido Muncul, Tbk serta 

mengevaluasi dampaknya terhadap reputasi, keberlanjutan bisnis, dan pembangunan 

sosial ekonomi masyarakat. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan 

metode deskriptif, di mana data dikumpulkan melalui studi pustaka dan dokumentasi atas 

program CSR perusahaan, serta dianalisis berdasarkan perspektif etika bisnis dan 

keberlanjutan. Fokus utama tertuju pada integrasi CSR dalam strategi bisnis, pelaksanaan 

program unggulan seperti Program Desa Rempah, serta komitmen terhadap lingkungan, 

kesehatan, dan pendidikan masyarakat sekitar. Hasil penelitian menunjukkan bahwa CSR 

PT. Sido Muncul tidak hanya meningkatkan pendapatan masyarakat lokal dan kelestarian 

budaya, tetapi juga memperkuat reputasi perusahaan dan meningkatkan loyalitas 

konsumen melalui praktik bisnis yang etis, transparan, dan berkelanjutan. Implementasi 

CSR yang terstruktur terbukti mendorong stabilitas sosial, inklusi ekonomi, dan 

pelestarian lingkungan sekaligus menjadi strategi bisnis yang memperkuat daya saing 

perusahaan. Reputasi positif yang terbentuk menjadikan Sido Muncul sebagai perusahaan 

yang dipercaya publik dan pemangku kepentingan, serta mampu bertahan menghadapi 

tekanan sosial maupun regulasi lingkungan yang semakin ketat. Penelitian ini 

menegaskan bahwa tanggung jawab sosial yang dijalankan secara konsisten dapat 

menjadi fondasi keberlanjutan perusahaan dalam jangka panjang serta berkontribusi 

nyata terhadap pembangunan sosial dan ekonomi di tingkat lokal maupun nasional. 

Kata kunci : CSR, etika bisnis, tanggung jawab sosial, loyalitas konsumen, green 

business, Sido Muncul 

 

PENDAHULUAN 

Konsep tanggung jawab sosial perusahaan (Corporate Social Responsibility/CSR) 

terus mengalami perkembangan sebagai respon terhadap meningkatnya tuntutan 

masyarakat terhadap etika bisnis dan keberlanjutan. CSR tidak lagi dianggap sebagai 

aktivitas tambahan, melainkan sebagai bagian integral dari strategi bisnis yang 

menyeluruh. Konsumen saat ini lebih sadar akan dampak sosial dan lingkungan dari 

aktivitas korporasi dan menunjukkan preferensi terhadap perusahaan yang 

mempraktikkan bisnis beretika. Dalam konteks ini, PT. Industri Jamu & Farmasi Sido 

Muncul, Tbk. menjadi salah satu perusahaan Indonesia yang konsisten menunjukkan 

komitmennya terhadap CSR dan perilaku etis dalam menjalankan operasional bisnis. 
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Perusahaan ini telah berhasil mengintegrasikan nilai-nilai keberlanjutan dan kepedulian 

sosial ke dalam budaya organisasinya secara menyeluruh (Syailendra & Laurencia, 2023). 

Sejak didirikan pada tahun 1897, Sido Muncul telah menunjukkan perhatian besar 

terhadap pelestarian nilai-nilai tradisional Indonesia melalui produk herbal yang ramah 

lingkungan dan aman bagi kesehatan. Komitmen terhadap bahan baku alami, praktik 

produksi yang minim dampak terhadap lingkungan, dan pengujian kualitas secara ketat 

menjadikan perusahaan ini unggul di industri jamu dan farmasi. Praktik bisnis Sido 

Muncul tidak hanya menjawab kebutuhan pasar, tetapi juga memosisikan perusahaan 

sebagai agen pembangunan berkelanjutan. Perusahaan berupaya menyeimbangkan antara 

pencapaian laba dan kontribusi nyata terhadap masyarakat serta ekosistem. 

Program-program CSR yang dijalankan Sido Muncul menunjukkan pendekatan 

komprehensif dalam meningkatkan kesejahteraan sosial. Program Desa Rempah 

misalnya, berfokus pada pemberdayaan masyarakat petani lokal melalui pelatihan 

budidaya rempah-rempah, akses pasar, dan pelestarian kearifan lokal. Di sektor 

pendidikan dan kesehatan, perusahaan aktif menyediakan fasilitas dan dukungan yang 

menyasar kelompok masyarakat rentan. Selain itu, dalam praktik produksinya, Sido 

Muncul berkomitmen untuk menjaga keberlanjutan lingkungan dengan meminimalkan 

limbah dan emisi karbon. Inisiatif-inisiatif ini memperkuat posisi perusahaan sebagai 

institusi yang berkontribusi terhadap pembangunan jangka panjang. 

Tingginya kesadaran konsumen terhadap etika perusahaan diperkuat oleh tren 

global dan lokal yang menunjukkan bahwa keputusan pembelian tidak hanya didasarkan 

pada harga atau kualitas produk, melainkan juga pada citra merek dan dampaknya 

terhadap masyarakat (Mashuri & Febrima, 2024). Dalam studi sebelumnya, ditemukan 

bahwa iklan dan citra merek memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian, termasuk di sektor teknologi seperti smartphone. Citra positif yang dibangun 

melalui CSR menjadi aset reputasi yang dapat memperkuat loyalitas pelanggan dan 

membedakan perusahaan dari kompetitor. Hal ini membuktikan bahwa CSR bukan 

sekadar kewajiban moral, melainkan instrumen strategis untuk keberlanjutan bisnis. 

Dampak komunikasi korporasi dalam CSR juga ditunjukkan melalui pengaruh 

media terhadap perilaku konsumen muda. Studi oleh Mashuri et al. (2024) menegaskan 

bahwa iklan televisi mampu membentuk pola konsumsi anak-anak secara signifikan, 

sehingga memunculkan kebutuhan akan tanggung jawab perusahaan dalam 

menyampaikan pesan yang edukatif dan etis. Situasi ini memberikan tekanan tambahan 

pada korporasi untuk lebih transparan dan bertanggung jawab dalam seluruh lini 

operasionalnya. Dalam konteks Sido Muncul, transparansi nilai produk herbal, proses 

pembuatan, serta hasil riset ilmiah terhadap efektivitas dan keamanannya menjadi bagian 

penting dari upaya komunikasi etis perusahaan. 

Keterlibatan aktif Sido Muncul dalam digital marketing juga memperluas 

jangkauan dan efektivitas program CSR mereka. Pendekatan digital memudahkan 

perusahaan dalam membangun koneksi dengan masyarakat, menyampaikan pesan 

keberlanjutan, serta melibatkan publik dalam kampanye sosial (Hanan et al., 2024). 

Transformasi digital ini memungkinkan perusahaan untuk memperluas jangkauan 

audiens, meningkatkan efisiensi komunikasi, serta memperkuat hubungan emosional 

antara merek dan konsumen. Dalam konteks pemasaran modern, digitalisasi strategi CSR 
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menjadi kebutuhan strategis, bukan lagi pilihan opsional. 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis secara menyeluruh penerapan tanggung 

jawab sosial dan prinsip etika bisnis di PT. Industri Jamu & Farmasi Sido Muncul, Tbk. 

Fokus utama diarahkan pada identifikasi program CSR yang telah diimplementasikan, 

evaluasi dampaknya terhadap masyarakat dan lingkungan, serta analisis penerapan 

prinsip etis dalam proses produksi dan pemasaran. Di sisi lain, penelitian ini juga 

mengkaji tantangan yang dihadapi perusahaan dalam menjaga konsistensi pelaksanaan 

CSR dan bagaimana hal tersebut memengaruhi persepsi publik terhadap reputasi 

perusahaan. Tujuan dari kajian ini adalah memberikan gambaran utuh mengenai 

efektivitas strategi CSR yang dijalankan oleh Sido Muncul dalam konteks industri lokal 

yang terus berkembang. 

Berdasarkan pertimbangan tersebut, penelitian ini juga menjawab empat pertanyaan 

kunci: pertama, program sosial apa saja yang telah dilakukan Sido Muncul dan 

dampaknya terhadap masyarakat; kedua, bagaimana prinsip etika diterapkan dalam 

operasional perusahaan, khususnya pada lini produksi dan promosi; ketiga, apa saja 

tantangan dalam pelaksanaan program CSR dan etika bisnis; dan keempat, sejauh mana 

CSR dan perilaku etis mempengaruhi reputasi perusahaan di mata masyarakat. Temuan 

dari pertanyaan-pertanyaan tersebut diharapkan dapat memberikan kontribusi praktis bagi 

sektor bisnis, akademisi, masyarakat, serta pembuat kebijakan dalam merancang 

pendekatan CSR yang lebih relevan dan berdampak. 

Penelitian ini memiliki potensi kontribusi multidimensi. Bagi akademisi, hasil 

kajian ini dapat menjadi sumber rujukan baru dalam pengembangan teori CSR dan etika 

bisnis di sektor herbal dan farmasi. Bagi praktisi, riset ini menyediakan wawasan 

operasional dalam merancang dan mengevaluasi program CSR secara strategis. Bagi 

masyarakat luas, hasil penelitian ini dapat meningkatkan kesadaran kritis dalam memilih 

produk dari perusahaan yang bertanggung jawab secara sosial. Bagi pemerintah, temuan 

ini bisa menjadi bahan pertimbangan dalam merumuskan kebijakan yang mendorong 

praktik bisnis beretika dan berkelanjutan di industri lokal. Dengan demikian, studi ini 

tidak hanya bersifat akademis, tetapi juga aplikatif dalam mendukung transformasi sosial 

melalui pendekatan tanggung jawab sosial korporasi yang terstruktur. 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Corporate Social Responsibility 

Corporate Social Responsibility (CSR) merupakan konsep yang menekankan 

integrasi kepedulian sosial dan lingkungan ke dalam operasional bisnis untuk mendukung 

keberlanjutan jangka panjang. Lestari (2023) menyatakan bahwa CSR adalah bentuk 

komitmen perusahaan dalam mengintegrasikan isu sosial dan lingkungan ke dalam 

interaksi dengan pemangku kepentingan. Mayanti dan Dewi (2021) memperjelas bahwa 

CSR menuntut perusahaan untuk bertanggung jawab secara menyeluruh terhadap 

konsumen, karyawan, komunitas, pemegang saham, serta lingkungan. Almunawwaroh et 

al. (2022) menambahkan bahwa CSR mencerminkan kontribusi aktif perusahaan terhadap 

pembangunan ekonomi yang berkelanjutan dengan memperhatikan keseimbangan antara 

kepentingan bisnis dan sosial. ISO 26000 mendefinisikan CSR sebagai tanggung jawab 



Professional Business Journal (PBJ) P-ISSN : 3025-7611 

Vol. 3 No. 1 Bulan Juli Tahun 2025 E-ISSN : 3026-0795 

Hal. 55-67  

 

58 

 

organisasi terhadap dampak kegiatan dan keputusannya terhadap masyarakat dan 

lingkungan melalui perilaku yang transparan, etis, mematuhi hukum, serta konsisten 

dengan norma internasional. Syailendra dan Laurencia (2023) menyebutkan bahwa CSR 

mencakup tanggung jawab menyeluruh atas dampak operasional perusahaan terhadap 

semua pemangku kepentingan. Dari berbagai definisi ini, dapat dipahami bahwa CSR 

adalah pendekatan sistematis dalam menanggapi dampak sosial, ekonomi, dan 

lingkungan dari aktivitas bisnis. 

Crowther (dalam Ibrahim et al., 2021) mengklasifikasikan prinsip-prinsip dasar 

CSR ke dalam tiga elemen penting: sustainability, accountability, dan transparency. 

Sustainability mengacu pada tanggung jawab perusahaan untuk menjaga keberlanjutan 

sumber daya dalam aktivitasnya. Accountability menuntut perusahaan untuk bertindak 

secara terbuka dan bertanggung jawab atas keputusan dan dampak yang dihasilkan. 

Transparency menekankan pentingnya keterbukaan informasi kepada pihak eksternal 

guna mengurangi asimetri informasi dan meningkatkan kepercayaan publik. Ketiga 

prinsip ini menjadi fondasi bagi pelaksanaan CSR yang berintegritas. 

Manfaat penerapan CSR dirasakan secara luas, tidak hanya oleh perusahaan, tetapi 

juga oleh masyarakat dan pemerintah. Herman (2018) menekankan bahwa CSR 

membawa manfaat strategis dalam membangun hubungan timbal balik antara perusahaan 

dan komunitas. Hendrik Budi Untung (dalam Munif & Fitri, 2023) mengidentifikasi 

sejumlah manfaat CSR seperti penguatan reputasi, perolehan lisensi sosial, pengurangan 

risiko bisnis, dan pembukaan akses terhadap pasar dan investasi. Selain itu, CSR juga 

meningkatkan loyalitas karyawan, memperkuat hubungan dengan regulator, dan 

membuka peluang penghargaan. Mardikanto (dalam Listiyarini, 2023) menyatakan 

bahwa CSR memberikan manfaat bagi masyarakat berupa peningkatan kualitas hidup, 

bagi pemerintah dalam mengatasi masalah sosial, dan bagi perusahaan dalam 

meningkatkan citra, brand, serta keberlanjutan bisnis. 

Tolok ukur CSR secara global dapat dirujuk dari indikator yang ditetapkan Global 

Reporting Initiative (GRI), meliputi aspek ekonomi, lingkungan, tenaga kerja, hak asasi 

manusia, sosial masyarakat, dan tanggung jawab produk. Indikator ekonomi menilai 

kontribusi dan dampak ekonomi perusahaan terhadap masyarakat. Indikator lingkungan 

melibatkan efisiensi penggunaan sumber daya, pengelolaan limbah, dan emisi karbon 

(Styawati et al., 2023). Tenaga kerja dinilai dari hak, kesejahteraan, dan kesehatan 

karyawan (Rushadiyati, 2021). Indikator hak asasi manusia berkaitan dengan 

perlindungan pekerja sesuai regulasi yang berlaku (Husin, 2021). Dimensi sosial menilai 

partisipasi perusahaan dalam membangun kapasitas masyarakat (Lubis, 2021). Sementara 

itu, tanggung jawab produk berkaitan dengan kualitas dan keamanan produk yang 

ditawarkan kepada konsumen (Adrai & Perkasa, 2024). Implementasi menyeluruh dari 

indikator-indikator tersebut menunjukkan komitmen perusahaan terhadap CSR yang 

komprehensif dan terukur. 

Perilaku Etis 

Perilaku etis merujuk pada tindakan individu atau organisasi yang sesuai dengan 

norma moral dan sosial yang diakui secara luas. Wilardjo (2011) menjelaskan bahwa 

perilaku etis mencerminkan nilai-nilai moral yang dianggap benar oleh masyarakat. 

Yusup (2024) memperkuat bahwa perilaku etis berakar pada nilai universal seperti 
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keadilan, tanggung jawab, dan penghargaan terhadap martabat manusia. Tindakan etis 

tidak hanya bersumber dari keyakinan pribadi, tetapi juga dipandu oleh standar sosial 

yang membentuk interaksi yang adil dan manusiawi dalam dunia profesional. Perilaku 

etis menjadi landasan penting dalam membangun kepercayaan dan menciptakan 

lingkungan kerja yang sehat. 

Dalam studi etika, terdapat beberapa pendekatan teoritis yang menjelaskan dasar-

dasar perilaku etis. Etika deontologi yang diperkenalkan oleh Immanuel Kant 

menekankan bahwa tindakan etis harus dilakukan berdasarkan kewajiban moral, bukan 

hasil akhir. Prinsip ini sangat penting dalam menjaga integritas individu maupun 

organisasi ketika dihadapkan pada dilema moral (Crane & Matten, 2016). Etika 

utilitarianisme, sebagaimana dikembangkan oleh Bentham dan Mill, berfokus pada hasil 

dari suatu tindakan, di mana tindakan terbaik adalah yang menghasilkan manfaat terbesar 

bagi sebanyak mungkin orang (Boatright, 2017). Etika kebajikan, yang berasal dari 

filsafat Aristoteles, menekankan pentingnya karakter moral seperti kejujuran dan 

kebijaksanaan dalam pengambilan keputusan (MacIntyre, 1981). Etika relativisme 

menyoroti pentingnya konteks budaya dalam menentukan benar dan salah, dengan 

pengakuan bahwa tidak ada standar moral universal yang berlaku untuk semua 

masyarakat (Gowans, 2004; Velasquez, 2012). 

Beberapa faktor utama memengaruhi pembentukan dan penerapan perilaku etis. 

Pendidikan memainkan peran signifikan dalam meningkatkan kesadaran etika dan 

membantu individu mengambil keputusan yang lebih bertanggung jawab (Sumarlin, 

2020). Lingkungan sosial dan budaya juga sangat memengaruhi cara seseorang 

memahami dan menjalankan nilai-nilai etika, termasuk dalam konteks kerja (Fajar & 

Wibowo, 2018). Budaya organisasi, terutama nilai dan norma yang dijunjung dalam 

lingkungan kerja, mendorong internalisasi perilaku etis jika dibangun dengan 

menekankan integritas dan akuntabilitas (Kusumaningrum, 2019). Pemimpin yang 

menunjukkan komitmen terhadap nilai moral dapat menjadi teladan positif dan 

mendorong budaya etis dalam organisasi (Handayani & Setiawan, 2021). 

Pentingnya perilaku etis dalam dunia kerja tidak hanya berkaitan dengan reputasi 

individu, tetapi juga dengan keberlanjutan dan integritas organisasi. Etika yang kuat 

membangun kepercayaan dan kredibilitas di antara pemangku kepentingan (Habibah et 

al., 2024). Perilaku etis juga membantu menghindari risiko hukum melalui pengambilan 

keputusan yang bertanggung jawab secara moral dan legal (Hidayana & Hendra, 2023). 

Lingkungan kerja yang menekankan pada nilai-nilai etis mendorong kepuasan dan 

produktivitas karyawan (Adrai & Perkasa, 2024). Keberlanjutan bisnis dalam jangka 

panjang bergantung pada konsistensi dalam menjalankan etika kerja dan tanggung jawab 

sosial yang terukur serta berkelanjutan (Hidayana & Hendra, 2023). 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis dan Pendekatan Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif untuk menggambarkan 

dan menganalisis secara mendalam penerapan tanggung jawab sosial perusahaan (CSR) 

dan perilaku etis di PT. Industri Jamu & Farmasi Sido Muncul, Tbk. Pendekatan ini 
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dipilih untuk mengeksplorasi fenomena sosial secara kontekstual dan menyeluruh 

berdasarkan persepsi, praktik, serta dokumen-dokumen yang relevan dengan kegiatan 

CSR dan etika bisnis yang dijalankan perusahaan. Fokus utama bukan pada pengukuran 

statistik, tetapi pada pemahaman makna, alasan, serta dampak dari praktik CSR dan 

perilaku etis terhadap perusahaan dan masyarakat sekitar. Jenis penelitian ini bersifat 

studi kasus karena menelaah secara spesifik satu objek organisasi dalam konteks 

implementasi CSR dan nilai etika korporat. 

Penelitian ini bertujuan menggali praktik konkret CSR dan perilaku etis yang 

dilaksanakan oleh Sido Muncul, termasuk program, kebijakan, hambatan, serta dampak 

yang ditimbulkan. Data dianalisis untuk menemukan pola, hubungan tematik, dan 

implikasi strategis dari pendekatan sosial dan etis perusahaan terhadap reputasi serta 

keberlanjutan bisnis. Pendekatan kualitatif memungkinkan peneliti memahami konteks 

sosial dan budaya yang melatarbelakangi kebijakan dan implementasi CSR serta 

penerapan prinsip etika dalam proses bisnis. 

Teknik Pengumpulan dan Analisis Data 

Data primer dikumpulkan melalui wawancara mendalam kepada informan kunci 

yang terdiri dari manajer CSR, manajer produksi, bagian pemasaran, serta perwakilan 

masyarakat yang menjadi penerima manfaat dari program CSR Sido Muncul. Wawancara 

dilakukan secara semi-terstruktur untuk memungkinkan eksplorasi topik yang lebih 

fleksibel sesuai respons informan. Selain itu, observasi non-partisipatif terhadap kegiatan 

CSR dan praktik internal perusahaan juga dilakukan untuk memperoleh pemahaman 

faktual di lapangan. 

Data sekunder diperoleh dari dokumen resmi perusahaan, laporan tahunan, laporan 

keberlanjutan, artikel berita, dan publikasi akademik yang relevan. Seluruh data dianalisis 

dengan teknik analisis tematik. Proses analisis melibatkan langkah-langkah: (1) 

transkripsi data wawancara, (2) pengkodean awal berdasarkan kategori topik seperti 

program CSR, prinsip etika, dampak sosial, dan persepsi masyarakat, (3) identifikasi pola 

dan tema dominan, serta (4) penarikan kesimpulan berbasis temuan kualitatif. Keabsahan 

data diperkuat melalui triangulasi sumber dan teknik, pengecekan antar peneliti, dan 

validasi hasil sementara kepada informan. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Implementasi CSR pada PT. Industri Jamu & Farmasi Sido Muncul, Tbk 

PT. Industri Jamu & Farmasi Sido Muncul, Tbk telah menjadikan CSR sebagai 

bagian strategis dari aktivitas bisnis, tidak sekadar sebagai kewajiban formal. Perusahaan 

ini membangun pendekatan CSR yang menyatu dengan filosofi korporat, yaitu 

pemberdayaan masyarakat dan pelestarian budaya lokal. CSR di Sido Muncul bukan 

hanya instrumen untuk merespons tuntutan eksternal, tetapi telah diinternalisasi sebagai 

strategi bisnis jangka panjang yang selaras dengan nilai keberlanjutan. Menurut 

Damayanti et al. (2018), perusahaan tidak hanya berorientasi pada keuntungan ekonomi, 

tetapi juga berusaha menciptakan dampak positif bagi masyarakat dan lingkungan. 

Pendekatan ini menjadi sangat relevan dalam konteks sosial saat ini, ketika publik 
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menuntut keterbukaan, etika, dan tanggung jawab dari pelaku usaha. Sido Muncul 

menunjukkan bahwa keseimbangan antara tanggung jawab sosial dan profitabilitas tidak 

hanya mungkin, tetapi juga menguntungkan secara reputasional dan operasional. 

Program Desa Rempah merupakan manifestasi konkret dari komitmen CSR Sido 

Muncul dalam mendukung masyarakat lokal. Program ini dirancang untuk 

memberdayakan petani rempah melalui pelatihan, dukungan produksi, dan akses pasar. 

Dampaknya tidak hanya terlihat dari peningkatan pendapatan petani, tetapi juga dari 

upaya pelestarian warisan agrikultur Indonesia. Dengan melibatkan masyarakat dalam 

rantai pasok bahan baku, perusahaan berhasil menyelaraskan tujuan bisnis dengan 

pengembangan kapasitas komunitas lokal. Kontribusi ini menunjukkan bagaimana CSR 

yang terencana dan terintegrasi dapat menciptakan sinergi antara keberlanjutan ekonomi 

dan pelestarian budaya. 

Selain program rempah, Sido Muncul juga menginisiasi program di bidang 

kesehatan dan pendidikan, sebagai bentuk tanggung jawab terhadap kualitas hidup 

masyarakat sekitar. Pembangunan fasilitas kesehatan dan pemberian akses pendidikan 

bagi anak-anak kurang mampu menjadi prioritas utama dalam program CSR mereka. 

Pendekatan ini tidak hanya membantu mengurangi kesenjangan akses sosial, tetapi juga 

memperkuat basis dukungan sosial perusahaan di tingkat lokal. Perusahaan memandang 

peningkatan kualitas sumber daya manusia sebagai bagian dari kontribusi terhadap 

pembangunan nasional, sekaligus strategi memperkuat ekosistem operasional yang stabil. 

Komitmen PT. Sido Muncul terhadap Lingkungan 

Komitmen PT. Sido Muncul terhadap lingkungan terwujud dalam berbagai 

program operasional yang menekankan prinsip keberlanjutan. Perusahaan ini 

menerapkan berbagai langkah konkret untuk mengurangi dampak negatif terhadap 

lingkungan akibat proses produksi. Beberapa inisiatif tersebut meliputi pengurangan 

emisi dan limbah, efisiensi energi dan sumber daya, serta konservasi dan reboisasi. 

Teknologi produksi yang digunakan difokuskan pada sistem yang lebih bersih dan efisien, 

untuk meminimalisasi limbah dan konsumsi energi. Langkah ini tidak hanya penting 

secara ekologis, tetapi juga relevan secara bisnis, mengingat meningkatnya regulasi 

lingkungan serta tekanan sosial dari konsumen dan kelompok advokasi lingkungan. 

Efisiensi energi dan konservasi sumber daya merupakan bagian dari strategi 

pengelolaan risiko dan biaya produksi. Optimalisasi penggunaan air, energi, dan bahan 

baku mendukung efisiensi biaya jangka panjang sekaligus menjaga keberlanjutan 

lingkungan. Sido Muncul juga aktif bekerja sama dengan komunitas lokal dalam kegiatan 

konservasi, seperti penanaman pohon dan perlindungan sumber daya alam di sekitar 

wilayah operasional. Tindakan ini menciptakan keterlibatan sosial yang positif dan 

memperkuat hubungan perusahaan dengan komunitas lokal. 

Penerapan program lingkungan tersebut memperkuat citra positif Sido Muncul di 

mata publik. Konsumen masa kini semakin sadar akan pentingnya keberlanjutan, dan 

perusahaan yang menunjukkan kepedulian terhadap lingkungan akan mendapatkan 

preferensi lebih tinggi. Sido Muncul membuktikan bahwa integrasi prinsip ramah 

lingkungan ke dalam model bisnis tidak hanya menambah nilai merek, tetapi juga 

memperluas daya tarik produk terhadap segmen konsumen yang peduli terhadap etika 
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dan lingkungan. Pendekatan ini secara tidak langsung menjadi faktor pendorong 

pertumbuhan dan ketahanan bisnis. 

Etika Bisnis dan Kepercayaan Konsumen 

Etika bisnis menjadi pilar fundamental dalam seluruh proses operasional PT. Sido 

Muncul. Perusahaan tidak hanya mematuhi regulasi yang berlaku, tetapi juga 

mengembangkan standar internal yang mencerminkan nilai-nilai integritas, transparansi, 

dan akuntabilitas. Kode etik yang diterapkan meliputi seluruh hubungan perusahaan 

dengan para pemangku kepentingan: karyawan, pelanggan, mitra bisnis, dan masyarakat 

sekitar. Standar ini mencerminkan komitmen untuk menciptakan lingkungan kerja yang 

sehat dan adil, menjunjung tinggi hak asasi pekerja, serta memberikan kesempatan yang 

setara. Pendekatan ini menjadikan etika sebagai landasan pengambilan keputusan dan 

bukan sekadar kepatuhan administratif. 

Kepercayaan konsumen dibangun melalui pendekatan yang ketat terhadap 

keamanan dan kualitas produk. Setiap produk yang akan dipasarkan diuji melalui 

penelitian dan uji klinis yang mendalam, demi memastikan bahwa hanya produk yang 

benar-benar aman dan bermanfaat yang sampai ke tangan konsumen. Dalam hal ini, Sido 

Muncul menunjukkan bahwa keselamatan dan kepuasan pelanggan lebih diutamakan 

dibandingkan keuntungan sesaat. Strategi ini membangun loyalitas jangka panjang dan 

diferensiasi merek yang kuat di tengah persaingan industri. 

Kesadaran konsumen terhadap isu etika dan tanggung jawab sosial semakin tinggi. 

Konsumen saat ini tidak hanya membeli produk, tetapi juga membeli nilai yang 

terkandung dalam proses produksinya. Sido Muncul memanfaatkan perubahan perilaku 

ini dengan menjadikan etika bisnis sebagai elemen utama dalam strategi pemasarannya. 

Konsumen yang mengetahui komitmen perusahaan terhadap etika dan keberlanjutan 

cenderung menunjukkan loyalitas yang lebih kuat. Hal ini menjadi bukti bahwa perilaku 

etis memiliki nilai ekonomi yang konkret, bukan sekadar citra. 

Etika bisnis yang dijalankan Sido Muncul berperan dalam mencegah terjadinya 

krisis kepercayaan akibat skandal atau kelalaian perusahaan. Pendekatan yang transparan 

dan akuntabel menjadikan Sido Muncul mampu menjaga reputasi sebagai perusahaan 

jamu dan farmasi yang bertanggung jawab. Inovasi produk berkelanjutan juga merupakan 

bagian dari strategi etis perusahaan. Produk yang dikembangkan mengedepankan 

keamanan dan dampak lingkungan minimal, sesuai dengan preferensi konsumen modern 

yang menuntut keberlanjutan. 

Dampak CSR terhadap Reputasi dan Keberlanjutan Bisnis 

CSR yang dijalankan Sido Muncul telah terbukti memberikan dampak langsung 

terhadap reputasi dan keberlanjutan perusahaan. Program CSR seperti Desa Rempah, 

dukungan pendidikan, kesehatan, dan pelestarian lingkungan memperkuat citra 

perusahaan sebagai pelaku bisnis yang bertanggung jawab. Citra positif ini mendorong 

loyalitas konsumen serta meningkatkan kepercayaan masyarakat dan pemangku 

kepentingan lainnya. Dalam pasar yang semakin sensitif terhadap isu sosial dan 

lingkungan, pendekatan CSR menjadi pembeda yang signifikan. 
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Program CSR Sido Muncul tidak bersifat seremonial atau filantropi sesaat. 

Perusahaan menjalankan strategi CSR secara holistik dan terukur, dengan 

mempertimbangkan dampak sosial, ekonomi, dan lingkungan secara bersamaan. Hal ini 

sesuai dengan pernyataan Nopriyanto (2024) yang menegaskan bahwa CSR dapat 

meningkatkan nilai perusahaan dan kepercayaan konsumen. Meski terdapat pandangan 

bahwa CSR bisa menjadi beban biaya, implementasi yang tepat justru memberikan imbal 

balik jangka panjang dalam bentuk stabilitas, penguatan merek, dan peluang pasar. 

Keberlanjutan bisnis Sido Muncul dicapai melalui kemampuan untuk menciptakan 

nilai bagi berbagai pemangku kepentingan. Seperti yang dijelaskan oleh Kartika Hendra 

Titisari (2020), keberlanjutan tidak hanya mengacu pada pencapaian ekonomi, tetapi juga 

integrasi aspek sosial dan lingkungan dalam strategi perusahaan. CSR berfungsi sebagai 

sarana penyeimbang antara profit dan tanggung jawab sosial, serta memperkuat 

ketahanan perusahaan dalam menghadapi dinamika industri yang kompleks. 

CSR juga mempercepat inovasi dan diversifikasi produk. Perusahaan 

mengembangkan produk-produk herbal yang lebih aman dan ramah lingkungan, 

menjawab tuntutan pasar global yang kian kritis terhadap asal-usul dan dampak produk. 

Hal ini menunjukkan bahwa CSR bukan pengeluaran tambahan, melainkan investasi 

strategis dalam menciptakan keunggulan kompetitif dan memperluas jangkauan pasar. 

CSR berperan dalam menciptakan nilai bersama (shared value) yang menguntungkan 

masyarakat dan perusahaan secara bersamaan. 

CSR sebagai Faktor Penggerak Pembangunan Sosial dan Ekonomi 

CSR Sido Muncul memberikan kontribusi signifikan dalam mendukung 

pembangunan sosial dan ekonomi di Indonesia. Program-program yang dirancang 

perusahaan tidak hanya bersifat karitatif, tetapi menciptakan dampak ekonomi dan sosial 

yang terukur. Program Desa Rempah memberikan peluang ekonomi bagi petani, 

meningkatkan keterampilan, dan membuka akses pasar yang lebih luas. Selain itu, 

program ini membantu mempertahankan keberlanjutan bahan baku dan memperkuat 

posisi Indonesia sebagai produsen rempah-rempah berkualitas. 

Dukungan terhadap pendidikan dan kesehatan menunjukkan bahwa perusahaan 

memiliki visi jangka panjang dalam membangun komunitas yang mandiri. Akses 

terhadap dua aspek ini sangat penting dalam meningkatkan indeks pembangunan manusia 

di daerah sekitar perusahaan. Dengan menyediakan layanan dasar yang memadai, Sido 

Muncul membantu memutus rantai kemiskinan dan membuka peluang baru bagi generasi 

muda. Investasi sosial ini merupakan strategi CSR yang berdampak ganda: memperkuat 

kapasitas sosial masyarakat dan menciptakan kestabilan lingkungan usaha. 

CSR juga memperluas inklusi ekonomi dengan melibatkan pelaku ekonomi kecil 

ke dalam rantai nilai perusahaan. Petani dan kelompok masyarakat lokal mendapatkan 

akses ke ekosistem bisnis yang sebelumnya sulit dijangkau. Ini mendorong distribusi 

pendapatan yang lebih merata dan memperkuat basis ekonomi lokal. Ketika masyarakat 

lokal diberdayakan secara ekonomi, dampaknya terasa pada peningkatan konsumsi, 

perputaran ekonomi, dan terciptanya siklus pertumbuhan yang positif. 

Hubungan antara perusahaan dan masyarakat semakin harmonis dengan adanya 
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pendekatan CSR yang berkelanjutan. Keterlibatan langsung dalam menyelesaikan isu 

sosial menjadikan Sido Muncul tidak hanya sebagai pelaku usaha, tetapi juga sebagai 

agen pembangunan. Masyarakat merasa dihargai, didukung, dan memiliki kepentingan 

bersama terhadap kesuksesan perusahaan. Kondisi ini menciptakan iklim sosial yang 

stabil dan saling menguntungkan. 

CSR Sido Muncul terbukti menjadi alat strategis yang mampu mendorong 

pembangunan berkelanjutan secara sosial dan ekonomi. Pendekatan ini menciptakan 

ekosistem bisnis yang tidak hanya kuat secara finansial, tetapi juga tangguh dalam 

menghadapi tantangan sosial, ekonomi, dan lingkungan jangka panjang. Perusahaan 

menjadi bagian integral dari pembangunan nasional melalui kontribusi riil dalam 

menciptakan masyarakat yang lebih adil, sehat, dan sejahtera. 

 

 

KESIMPULAN 

Penelitian ini menunjukkan bahwa PT. Industri Jamu & Farmasi Sido Muncul, Tbk. 

telah berhasil mengintegrasikan tanggung jawab sosial perusahaan (CSR) ke dalam 

strategi bisnisnya secara menyeluruh. Pelaksanaan program CSR yang melibatkan aspek 

ekonomi, sosial, dan lingkungan menciptakan dampak nyata bagi masyarakat sekitar 

sekaligus memperkuat posisi perusahaan di industri jamu dan farmasi. Program Desa 

Rempah menjadi contoh konkret bagaimana CSR dapat meningkatkan kesejahteraan 

masyarakat sekaligus melestarikan warisan budaya. Komitmen perusahaan terhadap 

kesehatan, pendidikan, etika bisnis, dan keberlanjutan lingkungan memberikan kontribusi 

terhadap reputasi positif dan keberlangsungan bisnis jangka panjang. Sido Muncul telah 

membuktikan bahwa keberhasilan bisnis tidak hanya diukur dari keuntungan finansial, 

tetapi juga dari kemampuannya menciptakan nilai sosial dan ekologis yang berkelanjutan. 

Temuan ini memberikan implikasi bahwa perusahaan lain di sektor industri dapat 

mencontoh pendekatan CSR Sido Muncul sebagai strategi peningkatan reputasi dan daya 

saing. CSR bukan hanya kegiatan tambahan, tetapi dapat dijadikan sebagai fondasi utama 

dalam membangun loyalitas konsumen, mengurangi risiko reputasi, dan memperluas 

pasar. Manajemen perusahaan perlu mempertimbangkan CSR sebagai investasi strategis 

untuk keberlanjutan, bukan sekadar kewajiban etis. Perluasan jangkauan CSR di berbagai 

daerah dan pengembangan produk ramah lingkungan menjadi langkah penting untuk 

menjaga relevansi perusahaan di tengah tuntutan konsumen modern yang semakin kritis 

terhadap isu keberlanjutan. 

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan. Pertama, penelitian ini hanya 

berfokus pada satu studi kasus, yaitu PT. Sido Muncul, sehingga hasilnya belum tentu 

dapat digeneralisasi ke seluruh sektor industri atau jenis perusahaan lainnya. Kedua, data 

yang digunakan dalam penelitian bersumber dari dokumentasi dan publikasi sekunder, 

sehingga tidak melibatkan data primer seperti wawancara langsung dengan manajemen, 

karyawan, atau penerima manfaat program CSR. Ketiga, tidak dilakukan pengukuran 

kuantitatif untuk menilai tingkat keberhasilan program CSR terhadap indikator sosial dan 

bisnis yang spesifik. 

Penelitian berikutnya disarankan untuk mengkaji implementasi CSR di beberapa 
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perusahaan lain dalam industri serupa maupun lintas sektor, agar diperoleh perbandingan 

dan pola umum pelaksanaan CSR di Indonesia. Studi juga sebaiknya menggunakan 

pendekatan mixed-method dengan mengombinasikan data kualitatif dan kuantitatif, agar 

hasilnya lebih komprehensif dan terukur. Pengumpulan data primer melalui survei, 

wawancara mendalam, dan observasi lapangan juga akan memperkaya analisis terhadap 

dampak langsung CSR terhadap masyarakat dan keberlanjutan bisnis. Penelitian di masa 

depan dapat fokus pada efektivitas CSR dalam menciptakan keunggulan kompetitif 

berkelanjutan dan kontribusinya terhadap pencapaian Tujuan Pembangunan 

Berkelanjutan (SDGs). 
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