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ABSTRAK
Usaha Kecil dan Menengah (UKM) seperti Redjo Mas Plastik memegang peran penting dalam perekonomian Indonesia. Oleh karena itu, penting bagi UKM untuk terus tumbuh dan menguatkan posisinya dalam pasar. Tujuan penulisan ini adalah untuk merumuskan strategi pemasaran yang berkelanjutan bagi UKM Redjo Mas Plastik. Adapun metode yang dipakai dalam penelitian ini adalah analisis Porter’s Five Forces, yaitu dengan menganalisis kekuatan tawar-menawar pembeli, pemasok, serta berbagai ancaman yang mungkin akan dihadapi. langkah-langkah yang harus diambil Pertama, melakukan Analisis Situasi, kedua adalah menetapkan Tujuan Pemasaran yang tepat, ketiga Identifikasi Target Pasar, keempat pengembangan Bauran Pemasaran, kelima adalah Implementasi Strategi Pemasaran.Berdasarkan hasil analisis, maka dapat dirumuskan beberapa strategi pemasaran yang tepat, seperti, Menawarkan program promosi yang menarik, seperti potongan harga, dan bonus. Pemberian tempo pembayaran yang fleksibel kepada pelanggan. Memberikan garansi kepada pelanggan apabila terdapat kerusakan/kecacatan pada produk. kesimpulannya UKM Redjo Mas Plastik memiliki potensi besar untuk pertumbuhan yang signifikan. Namun, untuk mencapai kesuksesan, UKM ini membutuhkan strategi pemasaran yang efektif dan berkelanjutan. 
 Kata kunci : UKM, strategi pemasaran, plastik
ABSTRACT

Small and Medium Enterprises (SMEs) such as Redjo Mas Plastik play an important role in the Indonesian economy. Therefore, it is important for SMEs to continue to grow and strengthen their position in the market. The purpose of this writing is to formulate a sustainable marketing strategy for SME Redjo Mas Plastik. The method used in this research is Porter’s Five Forces analysis, namely by analyzing the bargaining power of buyers, suppliers, as well as various threats that may be faced. steps that must be taken: First, conducting a Situation Analysis, second, setting appropriate Marketing Objectives, third, Identifying Target Markets, fourth, developing the Marketing Mix, fifth, Implementing Marketing Strategy. Based on the results of the analysis, several appropriate marketing strategies can be formulated, such as, Offers attractive promotional programs, such as discounts and bonuses. Providing flexible payment terms to customers. Provide a guarantee to customers if there are damage/defects to the product. In conclusion, Redjo Mas Plastik UKM has great potential for significant growth. However, to achieve success, these SMEs need an effective and sustainable marketing strategy. By implementing an effective and sustainable marketing strategy, it is hoped that Redjo Mas Plastik UKM will increase sales, expand market share, increase brand awareness and increase customer satisfaction.
Keywords: SMEs, marketing strategy, plastic







PENDAHULUAN 
Usaha Kecil dan Menengah (UKM) memainkan peran vital dalam ekonomi Indonesia dengan memberikan kontribusi yang signifikan terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) dan penciptaan lapangan kerja. LPPI dan Bank Indonesia (2015) mencatat UMKM mempunyai sekitar 97℅ dari seluruh tenaga kerja nasional dan mempunyai kontribusi terhadap produk domestik bruto (PDB) sekitar 57℅. Oleh karena itu, penting bagi UKM untuk terus tumbuh dan menguatkan posisinya dalam pasar. Salah satu faktor krusial dalam pengembangan UKM adalah strategi pemasaran yang diterapkan. Semakin tepat strategi yang diterapkan maka semakin besar pula peluang suatu perusahaan untuk berkembang.
Perusahaan yang ingin mencapai kesuksesan di tengah persaingan pasar yang ketat membutuhkan strategi yang matang dan terarah. Hal ini dapat dicapai melalui penerapan manajemen strategis, sebuah proses yang komprehensif untuk menganalisis lingkungan internal dan eksternal perusahaan, serta merumuskan strategi yang tepat untuk mencapai tujuan jangka panjang. yaitu dengan menganalisis kekuatan tawar menawar pembeli, pemasok, serta berbagai ancaman yang mungkin akan dihadapi. Porter (2003) mengemukakan bahwa suatu perusahaan akan mempunyai keunggulan bersaing apabila perusahaan itu dalam kondisi yang menguntungkan dari lima faktor persaingan pokok, yaitu masuknya pendatang baru, ancaman produk pengganti, kekuatan penawaran tawar-menawar pembeli, kekuatan tawar-menawar pemasok, serta persaingan di antara para pesaing yang ada. Menurut Hunger & Wheelen (2001), strategi bersaing sering juga disebut dengan strategi bisnis, berfokus pada peningkatan posisi bersaing produk dan jasa perusahaan dalam industri atau segmen pasar tertentu yang dilayani perusahaan.
Contoh konkretnya adalah UKM Redjo Mas Plastik, agen/distributor berbagai macam  produk plastik seperti sedotan, tali rafia, karet gelang dan lain-lain yang berlokasi di Gresik, Jawa Timur. Meskipun memiliki potensi besar untuk berkembang, UKM ini masih memerlukan strategi pemasaran yang lebih baik dan berkelanjutan. Tujuan penulisan ini adalah untuk merumuskan strategi pemasaran yang berkelanjutan bagi UKM Redjo Mas Plastik. Strategi ini diharapkan mampu mendukung peningkatan penjualan, memperluas pangsa pasar, dan meningkatkan daya saing perusahaan.

METODE PELAKSANAAN 
Adapun metode yang dipakai dalam penelitian ini adalah analisis Porter’s Five Forces. Penulis langsung turun kelapangan untuk mengamati perkembangan UKM di bidang plastik. Penelitian ini berfokus pada Redjo Mas Plastik, yaitu sebuah UKM di bidang agen/distributor produk plastik di jalan sentono II, Desa Kedamean, Kecamatan Kedamean, Kabupaten Gresik, Jawa Timur. Penelitian ini dilaksanakan pada tanggal 16 April-14 Juni 2024. 
Untuk merancang strategi pemasaran berkelanjutan untuk UKM Redjo Mas Plastik, langkah-langkah berikut harus diambil. Pertama ialah mengukur daya tawar pembeli yang berperan dalam menekan harga untuk turun.  Kedua ialah mengukur daya tawar pemasok, pemasok dapat menggunakan daya tawar terhadap pembeli yaitu dengan menaikkan harga atau menurunkan kualitas produk. Ketiga mengetahui ancaman pendatang baru yang membawa kapasitas baru dan merebut pasar. Keempat menganalisis berbagai ancaman produk pengganti, semakin rendah harga yang ditawarkan produk pengganti maka semakin tinggi pula peluangnya  dalam merebut pasar. kelima harus merumuskan Tingkat rivalitas di antarara para pesaing yang disebabkan oleh lima factor yaitu jumlah pesaing, diferensiasi, penambahan kapasitas, pesaing yang beragam dan hambatan keluar. 




Gambar 1 Bagan Alir kegiatan PKM
HASIL dan PEMBAHASAN 
Berdasarkan analisis Porter’s Five Forces maka dapat diperoleh berbagai informasi terkait kondisi industry plastik di daerah kabupaten Gresik dan sekitar nya yaitu sebagai berikut:
1. Daya tawar pembeli kuat, banyaknya pembeli plastik di gresik dan sekitarnya memberi mereka kekuatan untuk menawar harga dan diskon, pilihan agen/distributor plastik yang beragam juga memperkuat posisi pembeli dan pembeli dengan skala pembelian besar memiliki daya tawar yang lebih tinggi.
2. Daya tawar pemasok kuat, jumlah produsen plastik yang banyak di Gresik dan sekitarnya memberi mereka kekuatan untuk menaikkan harga, fluktuasi harga bahan baku plastik, seperti minyak bumi, dapat memengaruhi harga plastik, pemasok plastik berskala besar memiliki daya tawar yang lebih kuat.
3. Ancaman pendatang baru tinggi, kemudahan untuk memasuki industri agen/distributor plastik dengan modal yang relatif kecil menarik banyak perusahaan baru, sedangkan membangun merek dan mendapatkan pelanggan baru membutuhkan biaya dan dedikasi yang tinggi.
4. Ancaman produk/jasa pengganti tinggi, banyaknya produk/jasa pengganti plastik seperti kaca, logam, dan kayu, harga produk/jasa pengganti plastik yang semakin kompetitif, kesadaran konsumen terhadap dampak lingkungan plastik mendorong mereka mencari alternatif yang lebih ramah lingkungan.
5. Persaingan antar pesaing ketat, banyaknya agen/distributor plastik Gresik dan sekitar yang bersaing untuk pelanggan yang sama, persaingan harga yang ketat antar agen/distributor plastik, inovasi dan layanan yang lebih baik menjadi kunci untuk bersaing di pasar.
Pengembangan bauran pemasaran mencakup strategi produk untuk menawarkan produk berkualitas tinggi, penetapan harga yang kompetitif, pemilihan saluran distribusi yang tepat, dan pelaksanaan promosi yang efektif. Implementasi strategi pemasaran memerlukan rencana yang terperinci dengan jadwal yang jelas, alokasi anggaran yang sesuai, penentuan tanggung jawab yang tepat, serta evaluasi rutin terhadap efektivitas strategi. Dengan menerapkan strategi pemasaran yang tepat, diharapkan UKM Redjo Mas Plastik dapat memperkuat posisi di pasar dan mencapai tujuan pemasarannya dengan sukses.
Berdasarkan hasil analisis tersebut, maka dapat dirumuskan beberapa strategi pemasaran yang tepat, seperti menawarkan program promosi yang menarik, seperti potongan harga, dan bonus produk apabila pengambilan jumlah tertentu sehingga pelanggan tertarik untuk melakukan pengambilan dalam jumlah besar dan bisa bersaing dengan kompetitor. Pemberian tempo pembayaran yang fleksibel kepada pelanggan dengan memenuhi beberapa prasyarat tertentu, seperti sudah melakukan pengambilan rutin sebanyak tiga kali dengan pembayaran tunai maka pengambilan berikutnya di berikan tempo pembayaran. Memberikan garansi kepada pelanggan apabila terdapat kerusakan/kecacatan pada produk ketika pengiriman dengan disertai bukti video unboxing. Karena dari pengalaman dilapangan setiap pelanggan memiliki berbagai karakter yang berbeda untuk itu Perusahaan perlu juga melakukan segmentasi pasar, dengan mengelompokakan pasar dengan karakter dan kecendrungan yang sama agar mudah dalam melakukan penawaran.
Untuk melaksanakan strategi pemasaran ini, diperlukan komitmen serta kolaborasi dari seluruh pihak yang terlibat dalam UKM Redjo Mas Plastik. Manajemen perlu memberikan dukungan serta arahan yang jelas kepada tim pelaksana strategi ini. Tim tersebut harus bekerja dengan tekun dan menghadirkan ide-ide kreatif untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Dengan menerapkan strategi pemasaran yang efektif, diharapkan UKM Redjo Mas Plastik dapat memperkuat posisinya di pasar dan mencapai kesuksesan yang berkelanjutan.

KESIMPULAN DAN SARAN 
UKM Redjo Mas Plastik memiliki potensi besar untuk pertumbuhan yang signifikan. Namun, untuk mencapai kesuksesan, UKM ini membutuhkan strategi pemasaran yang efektif dan berkelanjutan. Berdasarkan analisis internal dan eksternal, penelitian ini merumuskan beberapa strategi pemasaran yang tepat, termasuk menawarkan program promosi menarik seperti diskon dan bonus, memberikan opsi tempo pembayaran yang fleksibel kepada pelanggan, memberikan garansi atas produk yang dijual, serta melakukan segmentasi pasar.
Implementasi strategi pemasaran ini memerlukan komitmen dan kolaborasi dari seluruh pihak yang terlibat dalam UKM Redjo Mas Plastik. Manajemen perlu memberikan dukungan serta arahan yang jelas kepada tim pelaksana strategi. Tim pelaksana harus bekerja keras dan kreatif untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Dengan menerapkan strategi pemasaran yang efektif dan berkelanjutan, diharapkan UKM Redjo Mas Plastik dapat memperkuat posisinya di pasar, meningkatkan penjualan, memperluas pangsa pasar, meningkatkan kesadaran merek, serta meningkatkan kepuasan pelanggan.
Adapun beberapa saran kepada UKM ialah pertama, dalam hal penguatan modal usaha, perlu dilakukan peningkatan melalui pinjaman bank, investor, serta mengalokasikan modal secara optimal untuk kegiatan yang menghasilkan keuntungan. Kedua, untuk meningkatkan keterampilan pemasaran dan promosi, penting untuk mengikuti pelatihan dan seminar mengenai strategi pemasaran yang efektif, memanfaatkan teknologi digital untuk mencapai pelanggan yang lebih luas. Ketiga, dalam aspek modernisasi sistem administrasi, UKM perlu mengimplementasikan sistem terkomputerisasi untuk meningkatkan efisiensi operasional, menggunakan software akuntansi dan manajemen inventaris untuk mengelola keuangan dan stok barang, serta memberikan pelatihan kepada karyawan untuk memahami dan menggunakan sistem administrasi yang baru. Keempat, dalam memanfaatkan peluang pasar, UKM harus secara teratur melakukan riset pasar untuk mengikuti tren dan kebutuhan konsumen, mengembangkan produk baru yang sesuai dengan permintaan pasar, dan mempertimbangkan untuk memasuki pasar baru yang memiliki prospek yang menjanjikan. Kelima, untuk meningkatkan kualitas layanan pelanggan, penting untuk memberikan layanan yang ramah dan profesional, serta membangun hubungan yang baik dengan pelanggan untuk meningkatkan loyalitas mereka. Terakhir, evaluasi rutin terhadap efektivitas strategi pemasaran dan penyesuaian sesuai dengan perubahan kondisi pasar dan kebutuhan pelanggan adalah kunci dalam menjaga relevansi dan keberhasilan strategi. Penting juga untuk terus berinovasi dan mengikuti perkembangan terbaru dalam dunia pemasaran.

DAFTAR PUSTAKA
Lembaga Pengembangan Perbankan Indonesia & Bank Indonesia. (2015). Profil Bisnis Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM). Jakarta: LPPI & BI. 
Hunger, D., & Wheelen, T. L. (2001). Strategic Management and Business Policy. New Jersey: Pearson Prentice Hall.
Christanti, S. A. (2022). Analisis Porter's five forces pada PT. Multidaya Lokasakti Mandiri. Jurnal Pendidikan Tambusai, 6(1), 4565-6571. https://jptam.org/index.php/jptam/article/download/3589/3044/6895
Alfonsus, Riky, & Mustamu, Ronny H. (2014). Porter five forces model pada PT. RUCI Gas. Agora, 2(2), 1-16. Melalui https://media.neliti.com/media/publications/36159-ID-porter-five-forces-model-pada-pt-ruci-gas.pdf
Porter, M. E. (2003). Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and Competitors. New York: Free Press.
Lembaga Penyelidikan dan Pengembangan Ekonomi dan Perdagangan (LPPI) & Bank Indonesia. (2015). Kondisi Usaha Kecil dan Menengah (UKM) di Indonesia Tahun 2015. Jakarta: LPPI & Bank Indonesia.
Kotler, Philip, & Keller, Kevin Lane. (2016). Marketing management (15th ed.). Pearson Prentice Hall
Agung, S., & Widjajanti, R. (2016). Analisis daya saing industri telekomunikasi seluler Indonesia menggunakan Porter's Five Forces. Jurnal Manajemen Bisnis, 1(2), 111-122.
Ritonga, M. P., & Dewi, K. (2023). Analisis Faktor Yang Mempengaruhi Kinerja Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) Kota Tebing Tinggi. Jurnal Ekonomi dan Pembangunan Indonesia, 1(4), 449-464. https://journal.areai.or.id/index.php/jepi/article/download/307/384/1674









[image: ]
[image: ]
[image: ]
[image: ]

Mengukur Daya Tawar Pembeli 


Mengukur Daya Tawar Pemasok


Mengetahui Ancaman Pendatang Baru 


Menganalisis Berbagai Ancaman Produk Pengganti


Merumuskan Tingkat Rivalitas Di Antarara Para Pesaing 


2

2

image1.png
Proseding muhammad Hafizol.docx

ORGINALITY REPORT

28, 26+ 11« 12

SIMILARITYINDEX ~ INTERNET SOURCES  PUBLICATIONS STUDENT PAPERS

PRIVARY SOURCES.

www.jptam.org

Internet Source

5%

|

perpusteknik.com

Internet Source

2%

- |

repository.ub.ac.id

Internet Source

Submitted to Universitas Negeri Surabaya
The State University of Surabaya

Student Paper

nscpolteksby.ac.id

Internet Source

eprints.ulm.ac.id

Internet Source

Submitted to Universitas 17 Agustus 1945

Surabaya
Student Paper

journal.areai.orid

Internet Source

fmipa.unsrat.ac.id




image2.png
journal.uinsgd.ac.id

Tnternet Source

Student Paper

Submitted to Binus University International

repository.up.ac.za

Internet Source

repository.daystar.ac.ke

Internet Source

jurnal.untag-sby.ac.id

Internet Source

repository.bakrie.ac.id

Internet Source

journal.utad5jakarta.ac.id

Internet Source

jurnal.unsyiah.ac.id

Internet Source

repository.radenintan.ac.id

Internet Source

dergipark.org.tr

Internet Source

core.ac.uk

Internet Source





image3.png
www.airitilibrary.com
st <1w
www.faps.fau.de
bttt <1w
www.rctiplus.com
P <1w
123dok.
freschme <1%
Golan Hasan, Jenny Lim, Nicholas Fernandes, <1
Raymond Raymond, Thomas Eddison. %
"Analisa Penerapan Manajemen Hubungan
Pelanggan Pada UMKM MM. Gemini di Kota
Batam", Jurnal Minfo Polgan, 2023
Publication
oltekkespalu.ac.id
[ <1w
www.irc.ac.ir <1
Internet Source %
28 Barawidjaja Barawidjaja. "LEVER'S OF <1 %
CONTROL DAN JEJARING SOSIAL SEBAGAIL
MEKANISME SISTEM PENGENDALIAN
MANAJEMEN DALAM PENERAPAN STRATEGI
DIFERENSIASI PRODUK", AJAR, 2020
Publication
repository.unisba.ac.id
B oy <1w





image4.png
www.kagroga.com
B riegres <1w
www.yrpipku.
B ypplacom <1%
ublikasi.mercubuana.ac.id
U <1w
Raymondo Wengkau, Chalil Chalil, Maskuri <1 %

Maskuri. "STRATEGI BERSAING RUMAH
MAKAN HENI PUTRI KAILI", Jurnal Timu
Manajemen Universitas Tadulako (JIMUT),
2020

Publication

Exclude quotes ofr Exclude matches  OfF
Exclude bibliography Off




