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Abstrak Ekonomi kerakyatan di masa ini perlu untuk dikembangkan, agar terjadi peningkatan 
partisipasi masyarakat di bidang ekonomi. Untuk itu diperlukan tuntunan yang berasal dari 
falsafah negara yakni Pancasila. Tujuan studi adalah untuk mengetahui bagaimana model 
peningkatan daya saing produk berbasis ekonomi kerakyatan dan Pancasila pada UMKM 
Teh Kelor di Makassar. Untuk dapat merumuskan model strategi peningkatan daya saing 
produk, maka digunakan metode analisis SWOT, dengan terlebih dahulu dilakukan 
identifikasi terhadap faktor yang dapat meningkatkan daya saing dengan analisis kekuatan 
dan kelemahan. Hasil penelitian menunjukan model strategi yang dapat dilakukan untuk 
peningkatan daya saing produk UMKM Teh Kelor berbasis Ekonomi kerakyatan dan 
Pancasila adalah: model SO yakni penggabungan kekuatan (strength) dan Peluang 
(opportunity) melalui: (1) Penguatan distribusi produk, (2) Melakukan pemasaran secara 
digital/online, (3) Melakukan kerjasama dengan pihak yang berperan dalam pengembangan 
dan pemasaran produk, (4) Promosi secara konvensional maupun berbasis Teknologi 
Informasi, (5) Melakukan inovasi pada kemasan, (6) Melakukan inovasi pada produk yang 
lebih memiliki nilai tambah, (7) Meningkatkan kemampuan sumber daya manusia UMKM, 
(8), Melengkapi perizinan dan sertifikasi lainnya, dan (9) Memperbaiki cita rasa teh kelor. 

 

Kata Kunci:  Daya saing, ekonomi kerakyatan, pancasila, strategi Usaha Mikro Kecil dan Menengah. 

 
Abstract The People's economics at this time needs to be developed to increase community participation 

in the economic sector. For this reason, guidance is needed that comes from the state philosophy, 
namely Pancasila. The study aims to determine how to increase product competitiveness based 
on people's economics and Pancasila in Moringa Tea MSMEs in Makassar. The SWOT analysis 
method is used to formulate a strategy model for increasing product competitiveness by first 
identifying factors that can increase competitiveness by analyzing strengths and weaknesses. 
The research results show that the strategy model that can be implemented to increase the 
competitiveness of Moringa Tea MSME products based on people's economics and Pancasila is 
the SO model, namely the combination of strengths and opportunities through (1) 
Strengthening product distribution, (2) Implementing digital/online marketing, (3) 
Collaborating with parties who play a role in product development and marketing, (4) 
Implementing promotions conventionally or based on Information Technology, (5)Expanding 
innovations in packaging, (6) Innovating products that have more added value, (7) Improving 
MSME human resource capabilities, (8) Completing other permits and certifications, and (9) 
Improving the taste of Moringa tea. 
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Pendahuluan 

Pembangunan ekonomi kerakyatan berupaya 
untuk memperkuat sumber daya manusia agar 
dapat mengolah sumber daya alam secara 
efektif dan berkelanjutan untuk meningkatkan 
pendapatan dan kesejahteraan. Hal ini juga 
bertujuan untuk meningkatkan keterlibatan 
masyarakat dalam berbagai prakarsa 
pembangunan, khususnya di bidang ekonomi. 
mendorong penduduk setempat, pemilik usaha 
kecil dan menengah untuk tumbuh, mendorong 
pertumbuhan ekonomi daerah, dan mampu 
menyediakan lapangan kerja dan peluang 
usaha. Singkatnya, Sistem Ekonomi Kerakyatan 
adalah suatu sistem perekonomian yang 
berlandaskan pada ekonomi rakyat sebagai 
kekuatannya. Ekonomi rakyat sendiri 
merupakan kegiatan ekonomi yang dikerjakan 
oleh rakyat dengan pengelolaan berbagai 
sumber daya ekonomi secara swadaya, 
tergantung pada apa saja yang dapat mereka 
usahakan.  Ekonomi kerakyatan merupakan 
sistem ekonomi yang lebih mengarah pada 
sistem ekonomi kemasyarakatan, dimana 
ekonomi kerakyatan terwujud berdasarkan 
Pasal 33 UUD 1945, yang memiliki tujuan untuk 
kedaulatan ekonomi rakyat dengan konsep 
gotong royong dan masyarakat berperan aktif 
dalam meningkatkan ekonomi.(Arifqi, 2020). 

Sistem ekonomi kerakyatan dan Pancasila 
terwujud dalam bentuk UMKM dan Koperasi. 
Koperasi/UMKM menjadi usaha yang menjadi 
motor pembangkit ekonomi dalam kondisi 
krisis. Namun, kondisi Usaha Kecil dan 
Menengah UMKM di Sulawesi Selatan 
mengalami dampak pada menurunnya omset 
yang diperoleh selama masa pandemi Covid-19. 
Ketua Umum HIPMI JAYA, Afifuddin Suhaeli 
Kalla mengatakan, omset UKM Indonesia telah 
berkurang hingga 70% (Mahadi, 2020). 
Demikian halnya pada usaha pembuatan teh 
kelor yang diproduksi oleh Koperasi Wisata 
Kreasi Rihlah. Saat ini,  UMKM binaan Koperasi 
Wisata Kreasi Rihlah di Makassar, telah 
melakukan inovasi dengan membuat usaha 
dengan memanfaatkan tanaman yang banyak 
dan mudah tumbuh di halaman warga, yakni 
pohon kelor. Hal ini merupakan sebuah 
terobosan maju, disebabkan daun kelor selama 
ini hanya dikonsumsi sebagai sayuran, namun 
kini telah dilakukan inovasi dengan membuat 
teh dan masker dari daun kelor. Kondisi ini, 

mampu meminimumkan tingkat pengangguran 
akibat pandemi Covid-1, dengan menciptakan 
lapangan kerja baru bagi masyarakat sekitar 
bahwa menggerakkan minat masyarakat untuk 
membudidayakan kelor lebih banyak sebagai 
bahan baku produk teh dan masker wajah. 

Fenomena yang terlihat bahwa produk ini 
masih lamban dalam pengembangan dan 
pemasarannya. Beberapa kajian yang telah ada 
sebelumnya menyatakan bahwa lemahnya daya 
saing UMKM disebabkan oleh beberapa faktor, 
yakni faktor pemasaran, faktor modal dan 
pendanaan, inovasi dan pemanfaatan teknologi 
informasi, bahan baku, peralatan produksi, 
penyerapan dan pemberdayaan tenaga kerja, 
rencana pengembangan usaha, dan kesiapan 
menghadapi tantangan lingkungan eksternal 
(Hamid & Susilo, (2011); Sakur, (2011); Syahza, 
(2013); Irdayanti, (2012), dan Ariani, (2017)) 
sementara Setyowati, (2015); Cheraghalizadeh 
& Olya, (2021); Fakhruzein et al., (2021); Riyadi 
& Munizu, (2022), menyatakan terdapat 
pengaruh lingkungan eksternal dan internal 
juga terhadap daya saing produk. 
Terhambatnya UMKM bukan karena 
perkiraannya, adanya batasan yang 
menghambat, rendah kemampuan mengakses 
pasar, data, permodalan, dan dukungan regulasi 
(Suwarni, 2021; Pachouri & Sharma, 2016). 

Daya saing merupakan kemampuan suatu 
komoditi untuk memasuki pasar luar negeri 
dan kemampuan untuk dapat bertahan di 
dalam pasar tersebut. Jika suatu produk 
mempunyai daya saing maka produk tersebut 
akan diminati oleh konsumen (Wardani & 
Mulatsih, 2018 dan Farida & Setiawan, 2022). 
Selanjutnya Wardani and Mulatsih (2018), 
menyatakan dengan mengutip kajian Porter di 
tahun 1990, keunggulan untuk menentukan 
daya saing suatu komoditi dikelompokkan 
menjadi dua macam, yaitu keunggulan 
alamiah/keunggulan absolut (natural 
advantage) dan keunggulan yang 
dikembangkan (acquired advantage). 
Pendekatan yang sering digunakan untuk 
mengukur daya saing komoditi adalah faktor 
keunggulan komparatif (comparative 
advantage)  dan faktor keunggulan kompetitif 
(competitive advantage).  

Untuk meningkatkan daya saing maka 
diperlukan sebuah strategi bisnis yang dapat 
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dijalankan dengan memperhatikan kekuatan 
dan kelemahan produk kita dibandingkan 
dengan pesaing. Strategi bisnis merupakan  
dokumen perencanaan yang dihasilkan oleh 
bisnis secara berkala; suatu proses yang 
digunakan untuk menghasilkan sebuah 
rencana; sebuah konsep amorf yang 
menggambarkan bagaimana organisasi akan 
bersaing dan menghubungkan dirinya di antara 
pemangku kepentingan yang berbeda; atau 
serangkaian tindakan tertentu yang bertujuan 
tertentu yang perlu diambil untuk mencapai 
tujuan organisasi tingkat tinggi (Fleisher, 
2022). Mekari, (2017) menyatakan Strategi 
bisnis adalah upaya perusahaan dalam 
mengambil kebijakan dan pedoman yang 
memiliki komitmen dan tindakan yang 
terintegrasi serta dirancang untuk membangun 
keunggulan dalam persaingan bisnis untuk 
memenuhi dan mencapai tujuan 
bisnis.Perusahaan harus dapat menentukan 
strategi yang tepat untuk mengelola 
sustainabilitas keunggulan kompetitif yang 
dimiliki. Strategi bisnis yang baik dapat 
meningkatkan kinerja organisasi dalam 
menjalankan proses bisnis perusahaan 
(Setiawan, 2018). 

Sesuai dengan fenomena empiris yang ada, 
beberapa faktor telah diuji cobakan sebagai 
strategi dalam rangka meningkatkan kinerja 
UMKM, namun belum terlihat penelitian yang 
mengaitkan nilai-nilai falsafah negara dan 
budaya Indonesia untuk diimplementasikan 
sebagai sebuah strategi dalam pengembangan 
produk ekonomi kerakyatan. Sementara itu, 
falsafah dan budaya Indonesia secara komplit 
menyiratkan apa yang harus dilakukan agar 
perilaku dan kehidupan rakyatnya menjadi 
lebih baik dari segi ekonomi dan lainnya. 
Sehingga novelty (kebaruan) penelitian ini 
adalah penemuan model strategi peningkatan 
daya saing produk Teh Kelor sebagai produk 
ekonomi kerakyatan yang berbasis Pancasila. 

Metode  

Penelitian ini bersifat deskriptif, yang 
bertujuan untuk mendeskripsikan dan 
menjelaskan fenomena sesuai apa adanya. 
Dilakukan dengan cara menghimpun data 
untuk menjawab permasalahan yang ada. 
Teknik Pengumpulan Data yang digunakan 
untuk mengumpulkan data dalam penelitian ini 

melalui wawancara, tanya jawab, dan diskusi 
mendalam dengan informan penelitian. 
Sementara untuk mendukung wawancara 
terlebih dahulu dilakukan studi pustaka. 

Perumusan model strategi peningkatan daya 
saing produk berbasis ekonomi kerakyatan dan 
Pancasila dengan menggunakan Analisis 
SWOT. Analisis SWOT terdiri dari Strength 
(kekuatan), Weaknes (Kelemahan), 
Opportunity (kesempatan), dan Threat 
(ancaman), analisis dilakukan dengan menilai 
kekuatan dan kelemahan yang dimiliki 
Koperasi/UMKM, dengan menelaah kondisi 
internal UMKM, serta menganalisis peluang 
dan ancaman yang dihadapinya, serta 
menelaah kondisi eksternal UMKM. Analisis 
SWOT susunannya terlihat pada Tabel 1. 

Tabel 1. Analisis SWOT 

 
Menurut Ismail, (2015), analisis SWOT adalah 
metode perencanaan strategis untuk 
digunakan mengevaluasi  kekuatan, 
kelemahan, peluang dan ancaman dalam suatu 
usaha atau bisnis. Analisis ini menelusuri 
gaktor eksternal dan internal yang dapat 
mendukung ataupun tidak mendukung dalam 
mencapai tujuan. 

Hasil dan Pembahasan 

Permasalahan yang ingin dipecahkan dalam 
penelitian ini adalah menemukan model 
strategi yang dapat digunakan oleh 
koperasi/UMKM untuk dapat meningkatkan 
daya saing berbasis ekonomi kerakyatan dan 
Pancasila. Untuk itu perlu menemukenali 
faktor internal dan eksternal dari UMKM teh 
kelor. Setelah ditemukan faktor kunci kondisi 
ekternal dan internal usaha, maka dituangkan 
ke dalam analisis SWOT. 

Tabel 2 dan 3 menunjukkan hasil dari 
penelusuran mengenai kondisi faktor 
ekseternal dan internal UMKM teh kelor.  

 

Eksternal/Internal Kekuatan 
(S) 

Kelemahan 
(W) 

Peluang (O) 
Ancaman (T) 

SO 
ST 

WO 
WT 
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Tabel 2.  Analisis Faktor Internal Teh Kelor 
Wisata Kreasi Rihlah 

Kekuatan 
(Strength) 

Kelemahan 
(Weakness) 

1. Cita Rasa Sesuai 
Keinginan Konsumen 

1. Promosi masih kurang 

2. Memiliki Manfaat 
Untuk Kesehatan 

2. Lemah dalam 
pendanaan produksi 

3. Masih Kurang 
Pesaing 

3. Sarana dan Prasarana 
masih terbatas 

4. Bahan Baku Mudah 
Didapat 

4. Kemampuan SDM 
dalam teknologi masih 
lemah 

5. Mudah Dalam 
Pembuatan 

5. Belum ada kerjasama 
dengan pihak lain untuk 
memudahkan pendanaan 
dan pemasaran 

6. Dukungan Cuaca 
Yang panas, sehingga 
memudahkan 
produksi secara alami 

6. Distribusi lemah 

7. Telah mampu 
melakukan inovasi 

7. Belum maksimalnya 
peran Koperasi 

8. Proses dilakukan 
sesuai standar halal 

8. Minim informasi 
produk pada kemasan 

Sumber : Pengolahan Data Primer 

Tabel 3. Analisis Faktor Eksternal Teh Kelor 
Wisata Kreasi Rihlah 

Peluang 
(Opportunity) 

Ancaman  
(Threat) 

1. Masih kurang 
produk sejenis 

1. Ancaman dari teh 
yang sudah biasa 
dikonsumsi oleh 
masyarakat 

2. Adanya peluang 
pasar regional dan 
internasional 

2. Masyarakat masih 
asing dengan daun 
kelor untuk diminum 

3. Dukungan 
pemerintah terhadap 
UMKM/Koperasi 

3. Ketergantungan 
pendanaan pada 
pemilik modal di 
Koperasi 

4. Dukungan kredit 
perbankan  
5. Adanya peluang 
untuk memanfaatkan 
media sosial 

 
6. Mayoritas penduduk 
menyukai sayuran 
kelor   

Sumber: Pengolahan Data Primer 

 

Faktor internal menunjukkan bahwa dalam 
pengembangan ekonomi kerakyatan terdapat 
kekuatan dan kelemahan. Faktor kekuatan the 
kelor produksi koperasi Wisata Kreasi Rihlah, 
yaitu tersedianya potensi sumber daya alam 
ekonomi yang cukup besar, dimana pohon 
kelor sangat mudah tumbuh di wilayah 
propinsi Sulawesi Selatan, bahkan hampir 
sebagian besar pohon kelor tumbuh 
dipekarangan rumah masyarakat baik di 
perkotaan, maupun dipedesaan.  

Cita rasa kelor sudah biasa bagi lidah 
masyarakat di Sulawesi Selatan, namun dengan 
dibuat menjadi minuman teh yang bahan baku 
tambahannya adalah kayu manis, maka rasa 
kelor tidak terasa di lidah, dan pohon kayu 
manis juga merupakan sumber daya alam yang 
tersedia di Indonesia.  

Faktor kakuatan lainnya adalah terletak pada 
manfaat daun kelor yang dibuat menjadi teh, 
dimana menurut Berawi et al., (2019), Ekstrak 
tanaman herbal kelor (Moringa oleifera) yang 
mengandung berbagai phytochemical seperti 
alkaloid, flavonoid, steroid, glikosida dan lain-
lain dapat digunakan sebagai antimikroba, 
antioksidan, antikanker, antidiabetes dan 
manfat lainnya. Daun kelor dapat membunuh 
sel yang telah mati dan mencegah tumbuhnya 
sel kanker. Manfaat daun kelor untuk 
kesehatan tersebut diduga berkat kandungan 
antioksidannya yang dapat mencegah 
kerusakan sel akibat radikal bebas. Daun kelor 
juga diketahui punya manfaat untuk 
meningkatkan produksi ASI pada ibu 
menyusui. Manfaat daun kelor untuk kesehatan 
memang dipengaruhi oleh nutrisi yang 
terkandung di dalmmnya. Selain antioksidan, 
daun kelor juga mengandung vitamin dan 
mineral, antara lain Vitamin B6, Vitamin B2, 
Vitamin C, Vitamin A, zat besi, dan Magnesium. 
(Diskes, 2023). 

Kekuatan lainnya terletak pada masih 
kurangnya tingkat persaingan pada industri ini. 
Jika mengkaji beberapa jurnal dan naskah 
paten, banyak perusahaan sudah menciptakan 
teh kelor, namun memiliki ciri khas masing-
masing. Sebagai contoh ada yang membuat 
dengan mencampurkan dengan bahan baku 
lainnya, ada yang membuat dengan 
menggunakan batang kelor. Selain itu masih 
rendahnya promosi yang dilakukan usaha teh 
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kelor lainnya membuat adanya peluang untuk 
melakukan pemasaran yang gencar. Selain itu, 
terbukanya kesempatan melakukan inovasi 
produk, dengan cara menggabungkan 
beberapa tanaman herbal menjadi sebuah 
ramuan. Inovasi ini akan makin menambah 
manfaat pada teh kelor Wisata Kreasi Rihlah. 

Tinjauan kelemahan dari sisi internal 
berdasarkan hasil analisis dan penelitian di 
lapangan terlihat, masih terbatasnya UMKM 
melakukan promosi yang hanya bergantung 
pada pemasaran dari mulut ke mulut, dan 
memproduksi jika ada yang memesan. Kondisi 
ini membuat produksi tidak kontinyu dan tidak 
berdampak terhadap kesejahteraan pelaku 
UMKM. Kelamahan lainnya adalah kemampuan 
mengakses pendanaan yang kurang, dan hanya 
bergantung pada sumbangan wajib dan 
sukarela dari pengurus koperasi, yang 
diakibatkan belum memenuhi persyaratan 
untuk mendapatkan akses perbankan. 
Kelemahan lainnya adalah pada sarana dan 
prasarana penunjang, dimana kegiatan 
produksi masih dilakukan di rumah tinggal 
(belum memiliki ruang terpisah), sehingga 
dapat mengganggu standar keamanan produk. 
Demikian pula pada lemahnya kemampuan 
sumber daya manusia.  

Kelemahan sumber daya manusia (SDM) dalam 
teknologi untuk pemasaran produk dapat 
memiliki dampak negatif pada efektivitas dan 
efisiensi pemasaran produk. SDM pada UMKM 
memiliki keterbatasan dalam penggunaan 
teknologi, sehingga membatasi kemampuan 
mereka dalam memasarkan produk secara 
efektif. Selain itu, ketidakmampuan dalam 
memanfaatkan data dapat menyebabkan 
ketidakmampuan dalam melacak kinerja 
kampanye pemasaran dan menganalisis 
perilaku konsumen, sehingga sulit untuk 
mengambil tindakan yang tepat untuk 
meningkatkan efektivitas pemasaran. 

Kelemahan lainnya adalah kurangnya terjalin 
kerjasama dengan pihak lain, baik perbankan 
maupun distributor atau penyalur lainnya. 
Demikian pula hubungan dengan sesama 
produsen teh kelor. Jika tidak ada kerjasama 
dengan pihak lain sesama produsen teh kelor, 
maka produsen teh kelor tersebut 
kemungkinan akan menghadapi beberapa 
masalah. Beberapa masalah yang mungkin 

terjadi antara lain; keterbatasan pasokan 
bahan baku: Produsen teh kelor yang tidak 
bekerja sama dengan produsen lain mungkin 
menghadapi keterbatasan pasokan bahan 
baku. Hal ini dapat berdampak pada kualitas 
dan ketersediaan produk, Kurangnya 
diversifikasi produk, kurangnya dukungan 
pemasaran sehingga produk mereka sulit 
untuk dikenal oleh konsumen dan sulit 
bersaing di pasar, kurangnya pengembangan 
teknologi karena kurang memiliki akses ke 
teknologi terbaru dalam pengolahan, 
pembuatan, dan pemasaran produk mereka. 
Hal ini dapat membuat produk mereka kurang 
inovatif dan kurang mampu bersaing dengan 
produk-produk lain yang lebih terkini, dan 
kurangnya peluang untuk belajar dan 
berkolaborasi. Kurangnya kerjasama dengan 
pihak lain ini akan menyebabkan 
permasalahan di bidang distribusi produk, 
akibat tidak memiliki banyak informasi dan 
saluran distribusi yang dapat diajak kerjasama. 
Kelemahan ini juga dapat terjadi pada 
pemasaran diakibatkan distribusi yang tidak 
dikuasai, sementara koperasi berlum berjalan 
maksimal dalam membantu permasaran 
produk. 

Penggunaan analisis ini untuk menggambarkan 
bagaimana peluang dan ancaman (faktor 
eksternal) yang dihadapi oleh teh kelor Wisata 
Kreasi Rihlah yang disesuaikan dengan 
kelemahan dan kekuatan (faktor internal), 
dimana dari kedua faktor tersebut akan 
menggambarkan dampak positif dan negatif. 
Pembahasan tentang kedua faktor  tersebut 
dapat terlihat pada Tabel 2 dan 3.  

Analisis SWOT 

Analisis SWOT Model Pengembangan Produk 
Berbasis Ekonomi Kerakyatan dan Pancasila 
disusun berdasarkan faktor internal dan faktor 
eksternal Teh Kelor Wisata Kreasi Rihlah. Hasil 
peta analisis SWOT tersebut ditampilkan pada 
Gambar 2. 

Berdasarkan peta analisis SWOT terlihat 
bahwa bisnis produk teh kelor yang 
merupakan industri berbasis ekonomi 
kerakyatan ini, dapat dikembangkan melalui 
strategi SO, yakni strategi yang menonjolkan 
Strenght (kekuatan) dan Opportunity 
(kesempatan). 
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Gambar 1. Analisis SWOT Model Pengembangan 
Produk Berbasis Ekonomi Kerakyatan dan 

Pancasila 

Model Strategi SO berdasarkan hasil analisis: 

1. Distribusi 

Distribusi merupakan pembagian atau 
penyaluran barang atau jasa dari pihak 
produsen kepada pihak konsumen atau 
pengguna akhir. Distribusi yang baik dapat 
memiliki pengaruh yang besar terhadap daya 
saing produk. Hal ini karena distribusi yang 
efektif dan efisien dapat memberikan beberapa 
keuntungan bagi produk. Dengan 
mendistribusikan produk secara luas, produk 
akan lebih mudah ditemukan dan diakses oleh 
konsumen. Hal ini dapat meningkatkan 
ketersediaan produk di pasar dan memperkuat 
merk sehingga konsumen dapat membedakan 
produk dari pesaing. 

Peran produsen sebagai anggota saluran utama 
yang berhubungan langsung dengan konsumen 
akhir sangat penting. Produsen harus 

menentukan strategi distribusi yang tepat 
untuk produk atau jasa mereka. Hal ini dapat 
melibatkan memilih saluran distribusi yang 
tepat, seperti penjualan langsung, pengecer, 
agen, distributor, atau melalui internet. Selain 
itu, produsen harus memastikan kualitas 
produk atau jasa yang diproduksi sebelum 
didistribusikan ke pasar. Produk yang 
berkualitas tinggi dapat membantu 
membangun citra merek yang kuat dan 
meningkatkan kepercayaan konsumen. 

Distribusi adalah pendorong utama 
profitabilitas secara keseluruhan. Ini 
berdampak langsung pada biaya supply dan 
juga kepuasan pelanggan. Oleh karena itu, 
dibutuhkan jaringan distribusi yang andal 
sehingga dapat menjadi keunggulan kompetitif 
yang kuat. Manfaat utama dari distribusi yang 
efektif dan efisien adalah pengurangan biaya, 
lebih transparans dan kolaborasi, jangkauan 
pelanggan yang lebih luas, dan pertumbuhan 
produk yang lebih cepat (Sunarmi et al., 2023 
dan Mwanza & Ingari, 2015). 

2. Pemasaran Digital (teknologi informasi) 

Salah satu perubahan terbesar dalam interaksi 
manusia adalah perkembangan jejaring sosial 
online. Hubungan sosial dunia nyata telah 
bermigrasi ke dunia maya, menghasilkan 
komunitas online yang menyatukan orang-
orang dari seluruh dunia. Gerakan 
perpindahan ke dimensi digital ini 
memungkinkan individu untuk berbagi 
pengetahuan, menghibur satu sama lain, dan 
mempromosikan berbagai macam budaya yang 
berbeda (Budden et al., 2007,  Tiago et al., 
2014). Kegiatan yang dapat dilakukan pada 
pemasaran tradisional terbatas, sementara 
pemasaran digital dapat dijalankan secara 
berkelanjutan. Berbeda dari cara tradisional, 
bisnis digital mengurangi aktivitas tatap muka 
karena saat ini revolusi bisnis adalah gaya 
modern yang menempatkan elektronik atau e-
commerce dalam aktivitas bisnis. Menurut 
Chaffey & Chadwick, (2016), pemasaran digital 
adalah pasar internet, e-marketing, dan web 
market. Terkait dengan definisi tersebut, 
digital marketing adalah pencapaian 
pemasaran yang menggunakan teknologi dan 
media digital. Dalam lingkungan bisnis yang 
semakin terkoneksi secara digital, perusahaan 
harus memperhatikan strategi digital 
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marketing mereka untuk memastikan produk 
mereka dapat bersaing di pasar. 

Digital marketing dapat membantu 
meningkatkan eksposur merek dan 
meningkatkan kesadaran merek di kalangan 
konsumen. Hal ini dapat membantu 
membedakan produk dari pesaing dan 
meningkatkan persepsi konsumen terhadap 
produk Selain itu, pemasaran secara digital 
dapat membantu meningkatkan keterlibatan 
konsumen dengan merek melalui konten yang  
menarik perhatian. Hal ini dapat meningkatkan 
kesadaran merek dan membantu membangun 
citra merek yang positif di kalangan konsumen. 

3. Jaringan (kerjasama) 

Jaringan sangat penting untuk usaha kecil dan 
menengah. Definisi dari kerja sama adalah 
kegiatan atau usaha yang dilakukan dua orang 
atau lebih untuk mencapai tujuan 
bersama.Kerjasama dapat membantu 
perusahaan untuk memperluas jangkauan 
produk, meningkatkan efisiensi operasional, 
dan memperkuat posisi mereka di pasar. 

Jaringan bertindak sebagai jembatan untuk 
mengakses sumber daya (baik finansial 
maupun non-finansial) yang meningkatkan 
atau menambah aset usaha yang ada (Semrau 
& Werner, 2009). Perusahaan dengan jaringan 
yang kaya dan struktur geografis yang beragam 
memiliki posisi yang baik untuk mengakses ide 
dan peluang baru. Jaringan berfungsi sebagai 
kemampuan yang dinamis bagi perusahaan 
yang menyediakan peningkatan akses ke 
pelanggan, keuangan, teknologi, dan 
pengetahuan. Kemampuan ini mendukung 
perusahaan untuk membangun kompetensi 
inti, kemampuan untuk mengintegrasikan dan 
menghadapi keadaan yang berubah di pasar 
yang dinamis (Simon et al., 2015). 

Wu & Chen, (2012) berpendapat bahwa 
kerjasama bisnis berdampak signifikan 
terhadap keunggulan kompetitif di China. 
Sementara itu, situasi di pasar negara 
berkembang, modal sosial dianggap sebagai 
sumber utama keunggulan kompetitif karena 
menciptakan hubungan dengan pemerintah 
yang pada gilirannya membantu mengakses 
sumber daya yang langka (Stam et al., 2014). 

UMKM dengan landasan usaha yang kuat akan 
menjadi modal agar dapat melaksanakan 
kegiatan operasionalnya secara efisien dan 
efektif, sehingga landasan usaha dapat 
berfungsi sebagai modal daya saing UMKM. 
Para pengusaha yang membangun lebih 
banyak jaringan lebih mungkin untuk berhasil 
daripada mereka yang memiliki jaringan yang 
lebih sedikit. Karena satu jaringan saja tidak 
cukup untuk menjadi unggul dan sukses, 
UMKM harus membangun jaringan yang luas, 
sehingga dapat mencakup mitra eksternal, 
pakar atau ahli, dan industri (Stam et al., 2014). 
Selain itu, tanpa jaringan, kelangsungan hidup 
dan pertumbuhan usaha kecil biasanya 
membutuhkan waktu yang lebih lama (Lechner 
& Vidar, 2015). 

4. Promosi 

Promosi dalam konteks pemasaran dapat 
dipahami sebagai suatu tindakan yang 
dilakukan untuk meningkatkan perkembangan 
sesuatu. Promosi didefinisikan  sebagai arus 
informasi atau persuasi satu arah yang dibuat 
untuk mempengaruhi seseorang atau 
organisasi kepada tindakan yang menciptakan 
pertukaran dalam pemasaaran (Alexandrescu 
et al., 2018). Tujuan dari promosi ini adalah 
untuk memperkenalkan suatu perusahaan, 
produk, atau citra kepada masyarakat 
sekaligus membujuk mereka untuk 
menggunakan atau membeli barang atau jasa 
tersebut. Salah satu hal yang harus dilakukan 
oleh pelaku UMKM dalam mengelola suatu 
bisnis adalah memastikan adanya bagian 
promosi, karena hal ini sangat penting untuk 
meningkatkan penjualan produk yang 
ditawarkan. 

Promosi dapat memiliki dampak yang 
signifikan terhadap daya saing produk. Dengan 
melakukan promosi yang tepat, produk dapat 
menjadi lebih dikenal dan diminati oleh 
konsumen, yang pada gilirannya dapat 
meningkatkan daya saing produk tersebut di 
pasar. Dalam persaingan yang begitu 
kompetitif, UMKM harus mampu untuk 
menampilkan dan memberikan informasi yang 
lengkap mengenai produk yang ditawarkan 
kepada masyarakat melalui promosi. 
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5. Kemasan 

Kemasan turut berperan penting dalam 
meningkatkan penjualan, Karena salah satu 
tujuan kemasan adalah sebagai saluran 
komunikasi dan informasi kepada konsumen 
melalui desain label yang ada pada kemasan. 
Sehingga kemasan yang sebenarnya dapat 
dianggap sebagai bagian dari produk  dan 
dalam beberapa kasus sangat penting untuk 
konsumen dalam menggunakan produk (Kotler 
& Keller, 2012). Oleh karena itu, pengemasan 
produk juga terkait dengan variabel lain dalam 
bauran pemasaran.  

Perubahan sekecil apapun pada kemasan dapat 
berdampak pada keputusan konsumen untuk 
melakukan pembelian. Seperti contoh, dengan 
adanya perubahan sikap yang tiba-tiba di 
antara konsumen akhir yang dipengaruhi oleh 
media dapat menyebabkan pergeseran 
konsumsi antara bahan plastik ke bahan yang 
lebih ramah lingkungan seperti kertas maupun 
menggunakan kemasan yang dapat di daur 
ulang. Jelas bahwa desain kemasan dan 
pengembangan kemasan tunduk pada 
pengaruh dinamis berasal dari banyak sumber 
dan ini menciptakan ancaman tetapi juga 
peluang bagi UMKM. 

Unsur penting yang harus diperhatikan dalam 
pengemasan adalah bahas dasar kemasan 
seperti material yang digunakan, warna, 
tekstur dan desain. Selain itu, proses inovatif 
adalah unsur penting lainnya yang 
dilambangkan dengan showroom pengemasan 
untuk mendukung interaksi antara pemasok 
bahan kemasan, perancang desain kemasan 
dan kemasan seperti apa yang diinginkan oleh 
konsumen. Sehingga hal ini dapat menjadi 
pemicu konsumen untuk melakukan 
pembelian. Pengemasan produk memainkan 
banyak peran dasar lainnya dalam melindungi 
produk sehubungan dengan kontaminasi, 
transportasi ke pengecer, penyimpanan, dan 
tampilan informasi(Opara & Mditshwa, 2013)  

6. Inovasi produk 

Proses menciptakan produk baru atau 
menyempurnakan produk lama dalam hal 
kualitas, fungsionalitas, atau fitur dikenal 
sebagai inovasi produk. Inovasi produk 
merupakan salah satu cara yang efektif untuk 
meningkatkan daya saing produk di pasar. 

Produk yang lebih baik dari produk 
sebelumnya dapat dihasilkan dengan 
dukungan inovasi produk. Inovasi sangat 
penting untuk mendongkrak daya saing suatu 
negara dalam konteks perekonomian global di 
era globalisasi dan persaingan yang semakin 
ketat (Lahinda et al., 2018 dan Syam, 2017) 

Inovasi produk dapat membantu UMKM 
menyesuaikan produk mereka dengan 
kebutuhan dan keinginan konsumen. Dengan 
memahami pasar dan kebutuhan konsumen, 
UMKM dapat menciptakan produk yang lebih 
sesuai dengan keinginan konsumen dan 
meningkatkan daya saing produk di pasar.Jika 
suatu produk memberikan nilai lebih besar 
daripada produk pesaing, konsumen akan 
membuat keputusan untuk membeli. Produsen 
atau UMKM harus dapat menentukan strategi 
bisnis terbaik selama proses inovasi jika ingin 
menghasilkan barang dengan nilai jual dan 
daya saing yang tinggi. 

7. Peningkatan Kemampuan Sumber Daya 
Manusia 

Kemampuan sumber daya manusia (SDM) 
sangat penting dalam meningkatkan daya saing 
UMKM di pasar. Dominasi terhadap teknologi 
saja tidak cukup untuk UMKM bertahan dan 
bersaing. UMKM masih memerlukan sumber 
daya manusia yang unggul.  

Sumber daya manusia yang proaktif dalam 
mengembangkan diri, terbuka terhadap ide-ide 
baru, bersemangat untuk bekerja dalam waktu 
yang lama, dan bersifat kooperatif adalah 
mereka yang dapat diandalkan untuk 
menggerakkan sumber daya lain di perusahaan 
untuk mencapai keunggulan kompetitif. SDM 
yang berkualitas dapat membantu UMKM 
mencapai efisiensi dan produktivitas yang 
lebih tinggi, meningkatkan kualitas produk, 
serta memperkuat citra merek perusahaan. 
Selain itu, SDM yang mempunyai kemampuan 
beradaptasi yang baik dapat membantu UMKM 
menghadapi perubahan di pasar dan 
mempertahankan daya saing perusahaan. 
Kemampuan beradaptasi juga dapat 
membantu UMKM menemukan cara baru 
untuk memenuhi kebutuhan pelanggan dan 
mempertahankan posisi di pasar. 
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8. Perizinan dan sertifikat produk 

Produsen juga harus memiliki rasa 
tanggungjawab terhadap produk-produk yang 
disebarluaskan. Baik dari kehalalan produk 
maupun dari segi kesehatan. Hal ini karena 
sebelum membeli dan mengkonsumsi suatu 
produk, masyarakat umum berhak mengetahui 
komposisinya dan mendapatkan informasi 
yang jelas tentangnya.  

Konsumen dapat membuat penilaian 
berdasarkan informasi faktual dan akurat jika 
mereka memiliki akses ke informasi produk 
tentang asal bahan, keamanan, kualitas, nilai 
gizi, dan fakta relevan lainnya. Unsur 
terpenting dalam mewujudkan konsep 
keterbukaan informasi bagi konsumen yang 
mengandaikan adanya kepastian hukum 
sebagai tujuan yang ditetapkan dalam 
penyelenggaraan perlindungan konsumen 
adalah akses terhadap informasi. Oleh karena 
itu, UMKM perlu mendapatkan perizinan dan 
sertifikat produk yang menjamin legalitas dan 
kualitas produk yang ditawarkan. 

Secara tidak langsung produk UMKM yang 
telah memiliki perizinan dan sertifikasi produk 
akan mendapatkan kepercayaan dari 
konsumen bahwa produk yang ditawarkan 
telah memenuhi standar kualitas dan 
keselamatan dari pihak berwenang, sehingga 
akan menjadi produk pilihan masyarakat, 
Tahliani, (2023), Perizinan dan sertifikat 
produk dapat meningkatkan nilai tambah 
produk UMKM. Selain dari sisi konsumen, 
perizinan dan sertifikat produk juga dapat 
meningkatkan kepercayaan mitra bisnis 
terhadap UMKM. Mitra bisnis akan lebih 
percaya untuk menjalin kerjasama dengan 
UMKM yang telah memiliki perizinan dan 
sertifikat produk yang sah. 

9. Cita rasa 

Cita rasa sangat berperan penting untuk 
sebuah produk makanan. Cita rasa memainkan 
peran penting dalam memenuhi kebutuhan 
pelanggan akan makanan, dan sebagai 
hasilnya, pengusaha yang kompetitif akan 
berusaha untuk memberikan rasa berbeda 
pada setiap item yang akan membuatnya 
dikenal oleh khalayak yang lebih luas. 

Dalam hal ini, UMKM perlu memperhatikan 
keunikan dan kualitas rasa produk mereka 
sebagai salah satu strategi untuk 
meningkatkan daya saing produk di pasar. 
UMKM dapat menciptakan resep unik yang 
memadukan bahan-bahan yang tidak biasa 
atau memperkenalkan rasa-rasa yang baru dan 
belum dikenal di pasar. Hal ini dapat membuat 
produk UMKM lebih menarik bagi konsumen 
yang mencari pengalaman yang berbeda dalam 
menikmati makanan atau minuman. Meskipun 
UMKM menciptakan resep unik, namun 
penting juga untuk memperhatikan selera 
pasar. UMKM dapat melakukan riset pasar 
untuk mengetahui preferensi konsumen 
terhadap cita rasa tertentu dan menyesuaikan 
produk mereka dengan selera pasar. 

Berdasarkan temuan penelitian, maka model 
strategi peningkatan daya saing produk 
berbasis Ekonomi Kerakyatan dan Pancasila 
pada UMKM Teh Kelor, dilakukan melalui 
strategi SO yakni memanfaatkan keunggulan 
yang dimiliki oleh produk dengan melihat dan 
menyesuaikan dengan peluang yang ada. 

Temuan penelitian ini sejalan dengan  
Marhamati & Azizi, (2018), tentang pentingnya 
rantai pasok dan distribusi, serta membina 
hubungan dengan pihak lain dalam 
meningkatkan daya saing produk perusahaan. 
Jatiningrum et al., (2021), yang menemukan 
bahwa pengemasan produk yang menarik dan 
modern, pembinaan keterampilan sumber 
daya dan peningkatan pemasaran produk 
secara online dapat meningkatkan daya saing. 
Sementara Chaffey & Chadwick, (2016), juga 
menekankan pada penggunaan digital 
marketing. 

Alexandrescu et al., (2018), menekankan pada 
pentingnya promosi untuk 
mengkomunikasikan produk agar lebih 
memiliki daya saing. Faridah, (2019) 
menkankan pada inovasi dan kinerja produk. 
Demikian pula oleh Hendayana et al., (2019), 
yang menyatakan terdapat pengaruh inovasi 
produk terhadap daya saing UMKM. 

Ghose & Lowengart, (2001), juga meneliti 
tentang pentingnya cita rasa pada produk, 
namun perbedaannya dengan penelitian ini 
terletak pada objeknya, yakni dalam 
melakukan segmen pasar. 
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Secara keseluruhan, temuan ini sejalan dengan 
beberapa penelitian sebelumnya, namun 
novelty penelitian ini adalah mengujinya pada 
produk berbasis ekonomi kerakyatan yakni teh 
kelor yang diproduksi oleh Koperasi sebagai 
wadah yang berbasis Pancasila menaungi 
usaha rakyat di Makassar. 

Kesimpulan 

Kesimpulan 

Model Strategi peningkatan daya saing produk 
berbasis ekonomi kerakyatan dan Pancasila 
pada UMKM Teh Kelor adalah Strategi SO, 
yakni memanfaatkan kekuatan produk yang 
dimiliki dengan melihat peluang yang ada di 
pasar, melalui: 

a. Penguatan distribusi produk 
b. Melakukan pemasaran secara 

digital/online 
c. Melakukan kerjasama dengan pihak 

yang berperan dalam pengembangan 
dan pemasaran produk 

d. Melakukan promosi secara 
konvensional maupun berbasis 
Teknologi Informasi 

e. Melakukan inovasi pada kemasan 
f. Melakukan inovasi pada produk yang 

lebih memiliki nilai tambah. 
g. Meningkatkan kemampuan sumber 

daya manusia UMKM. 
h. Melengkapi perizinan dan sertifikasi 

lainnya. 
i. Memperbaiki cita rasa teh kelor 

 
Saran 

Diperlukan peran besar dari dinas terkait 
UMKM/Koperasi dalam mengatasi kelemahan 
atau kendala yang ditemui dari hasil penelitian, 
dengan memberikan pelatihan yang lebih 
spesifik dan praktek secara langsung terkait 
cara mengatasi kendala yang ada. Pelaku kuk 
UMKM dan Koperasi perlu untuk lebih 
berfokus dalam mengembangkan usaha dan 
bukan hanya sebagai pekerjaan sambilan, 
mengingat sektor ini menjadi alternatif dalam 
membantu masalah ketenagakerjaan. 
 
Peneliti selanjutnya dapat melanjutkan 
penelitian ini dengan menganalisis pada 
produk ekonomi kerakyatan lainnya, dan 
berdasarkan hasil temuan, maka dapat diuji 
dengan analisis kuantitatif.. 
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