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    Peranan UKM Dalam Perekonomian 

UKM memiliki peranan yang dapat dilihat pada PDB, eksport non-migas, 
penyererapan tenaga kerja, dan peningkatan kualitas SDM yang cukup 
berarti, kontribusi terhadap penerimaan pajak 
Jadi pengusaha kecil sebagai bagian terbesar pelaku bisnis Indonesia 



Berdasarkan data Kementerian Koperasi dan UKM Republik Indonesia, Sensus 
Ekonomi dari Badan Pusat Statistik pada 2016 menunjukkan besarnya kontribusi 
UMKM terhadap perekonomian Indonesia:  
 
1. UKM menyerap hingga 89,2 persen dari total tenaga kerja.  

 
2. UKM menyediakan hingga 99 persen dari total lapangan kerja.  

 
3. UKM menyumbang  60,34 persen dari total PDB nasional.  

 
4. UKM menyumbang  14,17 persen dari total ekspor.  

 
5. UKM menyumbang  58,18 persen dari total investasi. 



TUJUAN BISNIS 
SECARA UMUM 

 Orientasi Keuntungan 

 Kelangsungan Hidup 
Usha 

 Pengembangan Usaha 

 Stabilitas Usaha 

 Pelayanan Masyarakat 



 Perubahan teknologi yang begitu cepat 
 

 Perubahan Perilaku konsumen dan selera pasar 
 

 Perubahan Sosial dan Budaya Masyarakat 
 

 Perubahan Lingkungan 
 

 Tidak memahami Regulasi tentang UKM 

TANTANGAN YANG DIHADAPI UKM SAAT INI 



Pada beberapa tahun terakhir ini, lingkungan bisnis telah berubah dan 
berada dalam masa transisi dari era revolusi industri menuju era revolusi 

informasi dan komunikasi 



Perubahan ini dipicu oleh perubahan teknologi sebagai 
denominator, khususnya pada tiga sektor utama yaitu  

• (1) teknologi transportasi;  
• (2) teknologi manufaktur; dan  
• (3) teknologi informasi dan komunikasi. Perubahan yang terjadi cenderung 

bersifat revolusioner daripada evolusioner. 
 

• Perubahan lingkungan ini telah membawa perubahan pada paradigma 
organisasi dan manajemen, perubahan pasar, pemasaran (dengan 
bertumbuhkembangnya bisnis lewat internet), perubahan sifat dan 
karakteristik produksi, perubahan visi. misi dan strategi usaha, dan perubahan 
pada sistem manajemen biaya. 
 
 



Jumlah para milenial atau angkatan yang lahir antara tahun 1981-2000 
menurut Susenas (Survei Sosial Ekonomi Nasional) tahun 2017 berjumlah 
88 juta jiwa atau 33,75 persen dari jumlah penduduk Indonesia, seperti  
dikutip dalam buku Statistik Gender Tematik: Profil Generasi Milenial 
terbitan Kementerian Pemberdayaan Perempuan dan Perlindungan Anak 
dengan Badan Pusat Statistik 2018. Jumlah ini diperkirakan akan terus 
naik.  

PASAR POTENSIAL GENERASI MILENIAL 



Dibandingkan dengan jumlah generasi lain, saat ini prosentase milenial 

di Indonesia merupakan jumlah terbesar (33,75%), diikuti dengan 

jumlah generasi Z (29,23%), generasi X (25,74%), dan yang paling 

sedikit adalah generasi baby boomers dan veteran (11,27%). Jumlah 

kaum milenial yang semakin menguasai demografi ini merupakan 

tantangan sekaligus peluang bagi pelaku bisnis khususnya UKM. 



1. Permasalahan mendasar bagi UKM adalah dibidang manajemen yaitu 
manajemen yang  diterapkan masih konvensional sehingga tidak bisa 
adaptive   terhadap  berbagai perubahan yang ada.  

2. Permodalan 
3. Distribusi Barang & Pemasaran Kurang Tepat 
4. Mendapatkan dan Mempertahankan Pelanggan 
5. Manajemen Keuangan 
6. Perizinan 
7. Pelaku UKM masih banyak yang tidak memahami keinginan dan kebutuhan 

pasar atau pelanggan  

PERMASALAHAN UKM DILAPANGAN 



1. Membangun Tim, melibatkan dan mengoptimalkan 
SDM Generasi  Mellenial  

2. Memperluas Jaringan 
3. Membangun sistem 
4. Menetapkan standar diantara  

a) Standar karakter 
b) Standar role 
c) Standar skill  

 
 

STRATEGI  YANG HARUS DILAKUKAN 



2. Perbaiki kualitas produk dan layanan 

a. Mengidentifikasi kebutuhan dan keinginan pelanggan 

b. Komunikasi yang efektif 

c. Mengelola permintaan dengan baik 

d. Manfaatkan umpan balik 

 

 



2. Manfaatkan teknologi dengan optimal 

• Tiga bahan bakar utama dalam berbisnis, yaitu waktu, energi, 
dan uang. Kebanyakan pelaku usaha memiliki uang, tetapi 
tidak memiliki waktu dan energi karena dihabiskan oleh 
pencatatan manual dan cara-cara tradisional. Hal itu biasanya 
menghambat perkembangan bisnis.  

 



3. Persiapkan bisnis untuk lebih berkembang  

• Pelaku UKM harus memanfaatkan masa ini untuk meningkatkan 
keahlian yang dimiliki demi perkembangan bisnis kedepannya. 
Misal keahlian dalam melakukan pemasaran via digital atau 
mengembangkan platform e-commerce sendiri. Sehingga saat 
bisnis berjalan dengan normal, operasional bisnis bisa berjalan 
lebih cepat dari sebelumnya.  

 



DIGITAL 
Social Media ( Youtube, Ig, 

dan Facebook, KOL  )  
Ecommerce 

Website  

Advertising  
                

Activation 
Bekerjasama dengan Instansi 

Terkait untuk memberikan 

penyuluhan Koperasi Deperindag, 

OK OC 

 

   

 

360 Campaign  

Public Relation :  
- Publikasi melalui portal berita 

sebanyak 20 media dengan 2 x 
penayangan 

-   
 



Kondisi  bisnis saat ini Ibarat sebuah kapal ditengah laut yang 
diterjang badai, kita tidak menerbangkan layar, atau menurunkan 
jangkar, tetapi membiarkan kapal mengikuti gelombang.  Bukan 
berarti berdiam diri, melainkan mempersiapkan bisnis dan tim 
yang lebih hebat lagi 



Strategi UKM di Masa Pandemik dan Saat New Normal 

pemasaran 

Evaluasi Harga dan 
Perhatikan Pesaing 

, 

 Evaluasi Portofolio Produk 

Fokus penjualan di 
saluran online 

Strategi UKM di Masa Pandemik 
dan Saat New Normal 



Strategi Pemasaran(Komunikasi) 

Tetap Membuat Konten dan 

bagikan Konten Positif 

  

Jadi yang lebih baik dibandingkan 

kompetitor, dan Beri penawaran khusus 

seperti disc 

Update Website Toko Online-

mu 

  Tunjukkan Empati 
 

Gunakan Tone & Gaya 

Bahasa yang Tepat 

Transparan & Jelas 

1 

2 

3 

4 

5 

6 



Strategi Evaluasi Portofolio Produk 

Wirausaha Proses Inovasi 

Sebagai alat 

pemberdayaan 

resources 

1. Lakukan inovasi produk berdasarkan 
kebutuhan  

2. Tetap perhatikan standar kualitas 
produk 

3. Maksimalkan layanan pengiriman hari 
yang sama 

 
 



Strategi Evaluasi Harga dan Pesaing Bisnis 

1. Lakukan analisa SWOT 

 

1. Apa hal yang membuat pesaingmu lebih baik (dalam hal produk, pemasaran konten, media 

sosial, dan-lain-lain).  

2. Di mana letak keunggulan pesaingmu yang tidak kamu miliki? 

3. Apa kelemahan mereka?  

4. Pada hal apa kamu lebih unggul? 

5. Di bidang apa kamu akan menganggap pesaing ini sebagai ancaman? 

6. Apakah ada peluang di pasar yang diidentifikasi pesaingmu? 

 

 

2. Analisa bagaimana pesaing memasarkan produk 

 

 

3. Kenali para pesaingmu, seperti apa mereka? 



Strategi penjualan di saluran online(Commerce) 

Merupakan hasil dari kemajuan teknologi informasi yang diterapkan dalam manajemen pemasaran untuk 
meningkatkan efisiensi dalam strategi pemasaran  



Strategi penjualan di saluran online(Commerce) 

Mengapa kita harus menggunakan Internet untuk Sarana Strategi Penjualan 

? 



Strategi penjualan di saluran online(Commerce) 

Mengapa kita harus menggunakan Internet untuk Sarana Strategi Penjualan 

Range Market yg besar 



Strategi penjualan di saluran online(Commerce) 

Mengapa kita harus menggunakan Internet untuk Sarana Strategi Penjualan 

Kontribusi pengguna internet 



Strategi penjualan di saluran online(Commerce) 

Mengapa kita harus menggunakan Internet untuk Sarana Strategi Penjualan 

Kontribusi pengguna internet 



Tips Menjual Produk Secara Online 

1. Adakan Program-Program Menarik : Konsumen selalu tertarik dengan program-program khusus dari penjual yang 

dirasa menguntungkan mereka.  

2. Tampilkan Foto Produk Anda Secara Jelas di Web atau Blog : Konsumen yang akan membeli barang secara online 

tentu ingin melihat produk yang hendak dibelinya dengan jelas.   

3. Selektif Memilih Perusahaan Jasa Pengantaran : Bekerja samalah hanya dengan perusahaan jasa pengantaran 

barang yang terpercaya sehingga barang-barang yang Anda jual dipastikan sampai ke tangan pembeli tepat waktu 

dan tanpa mengalami kerusakan atau jumlahnya berkurang 

4. Berikan Jaminan : Berikan jaminan kepada konsumen jika mereka menerima barang yang rusak, tidak sesuai 

pesanan, pengirimannya tidak tepat waktu, atau barang tidak sampai. Jaminan dapat berupa penggantian barang, 

potongan harga, atau pengembalian uang pembelian. 

 



Motivasi 

Hidupmu Indah 

Bila Kau Tau 

Jalan Mana yang benar 

Harapan ada 

Bila Kau percaya 

 

Glen Fredly 

Inilah Kuncinya, tetap menjaga harapan itu tetap ada 

Ketika Bisnis dihadapkan pada sebuah Perubahan Kondisi,  

Adaptasilah karena Bisnis bukan tentang Idealisme namun Bisnis merupakan 

tentang kelangsungan Hidup 



Motivasi 


