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ABSTRACT  

Plastic is the most flexible packaging for use by everyone around the world, but excessive use 
of plastic can cause major problems for the environment. Because plastic is made of synthetic 
polymer materials made from non-renewable resources, namely fossil-based petroleum and is 
also difficult to decompose (non-degradable) in a short time of around 500 to 1000 years. 
Various efforts have been made to mitigate plastic waste, one of which is the development of 
more environmentally friendly plastic polymer and/or bioplastic technology. Bioplastic is a 
plastic that can be naturally decomposed by microorganisms and is made from nature (bio-
based) which can be renewed. This study was conducted to determine how big the business 
opportunity is to run. This method uses a framework consisting of goals and objectives to the 
projected profits to be obtained. The results of this study indicate that PT Green Plastic 
Indonesia has the opportunity to run a business with a total revenue stream obtained each 
year. The conclusion of this study explains that in order to achieve the revenue targets that 
have been made, the marketing team must make short-term, medium-term and long-term 
plans, this is a benchmark for achieving targets optimally. 

Keywords: Marketing Management, Marketing MIX.  
  

ABSTRAK  

  

Plastik merupakan kemasan yang paling fleksibel untuk digunakan oleh setiap orang 

di seluruh dunia, namun penggunaan plastik yang berlebihan dapat menimbulkan 

masalah yang besar bagi lingkungan. Karena plastik terbuat dari bahan polimer 

sintetik yang terbuat dari sumber daya tidak terbarukan (non-renewable) yaitu 

minyak bumi (fossil-bassed) dan juga sulit terurai (non-degradable) dalam waktu 

singkat sekitar 500 hingga 1000 tahun. Berbagai upaya dilakukan untuk mitigasi 

sampah plastik, salah satunya adalah perkembangan teknologi polimer plastik 

dan/atau bioplastik yang lebih ramah lingkungan. Bioplastik merupakan plastik 

yang dapat terurai secara alami oleh mikroorganisme dan terbuat dari alam (bio-
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bassed) yang dapat diperbaharui (renewable).  Penilitian ini dilakukan bertujuan 

untuk mengetahui seberapa besar peluang bisnis ini untuk dijalankan. Pada metode 

ini menggunakan sebuah framework kerja yang terdiri dari mulai tujuan dan sasaran 

sampai proyeksi keuntungan yang akan di dapatkan. Hasil dari penelitian ini 

menunjukan bahwa PT Green Plastic Indonesia berpeluangan untuk menjalankan 

bisnis dengan total revenue stream yang di dapatkan setiap tahunnya. Kesimpulan 

pada penelitian ini menjelaskan bahwa dalam rangka mencapai target pendapatan 

yang telah dibuat, maka tim marketing harus membuat rencana jangka pendek, 

jangka menengah dan jangka panjang, hal ini sebagai tolak ukur dalam mencapai 

terget secara maksimal.    

  

Kata Kunci: Marketing Management, Marketing MIX.  

 

PENDAHULUAN  

Berkembangnya industri-industri 

di Indonesia memaksa setiap perusahaan 

untuk bersaing dalam memajukan 

bisnisnya, setiap perusahaan baik 

dibidang industri ataupun jasa pasti 

memiliki tujuan yang sama yaitu untuk 

mengembangkan atau memperoleh laba 

yang optimal guna menjaga 

keberlangsungan hidup 

perusahaan(Gunawan, 2019). Hal ini 

menyebabkan persaingan di dunia usaha 

semakin meningkat semakin banyaknya 

dunia usaha yang berkembang maka 

persaingan usaha antara perusahaan 

dengan perusahaan lain akan semakin 

kuat(Khasanah & Triyonowati, 2021). 

Termasuk pada industri plastik ramah 

lingkungan seiring dengan 

meningkatnya populasi dan 

meningkatnya perkembangan teknologi 

ini sangat berimas pada penggunaan 

plastik(Nofiyanti et al., 2020). Meski 

dianggap fleksibel dan praktis 

penggunaan plastik yang berlebihan 

nyatanya dapat menimbulkan masalah 

yang sangat berbahaya bagi lingkungan 

hidup dan komponen di 

dalamnya(Priliantini et al., 2020). 

Menurut data yang diperoleh dari 

Asosiasi Industri Plastik indonesia 

(INAPLAS) dan Badan Pusat Statistik 

(BPS) jumlah rata-rata sampah plastik 

yang diproduksi di Indonesia mencapai 

175.000 ton setiap hari atay sebanyak 64 

juta tonpertahun atau dalam di hitung 

sebanyak 3.2 juta ton sampah plastik 

yang dibuang kelaut(Fitri et al., 2019). 

Plastik yang dibuang ke alam bebas 

tanpa melalui proses daur ulang itu akan 

memakan waktu selama kurang lebih 

100 sampai 500 tahun untuk menjadi 

hancur sehingga dalam hal ini 

penggunaan plastik perlu dilakukan 

secara bijak oleh semua masyarakat 

dibelahan dunia(Decy Arwini, 2022). 

Untuk mengatasi masalah di atas maka 

perlu adanya pilihan lain selain dalam 

menggunakan plastik, salah satunya 

masyarakat di belahan dunia dapat 

menggunakan plastik ramah lingkungan 

yaitu plastik biodegradable(Ifataro 

Hareva et al., 2023). Bahkan penggunaan 
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plastik biodegradable ini menjadi salah 

satu hal yang menarik bagi peneliti 

karena dapat menjadi pengganti plastik 

yang berbasis minyak bumi 

konvensiona(Prameswari et al., 

2022)(Prameswari et al., 2022). Plastik 

biodegradable sendiri merupakan bahan 

yang dibuat yang mampu mengalami 

dekomposisi menjadi karbondioksida, 

metana, senyawa anorganik atau 

biomasa yang mekanismenya 

didominasi oleh aksi enzimatis dari 

mikroorganisme yang dapat diukur 

dengan pengujian standar, dalam waktu 

spesifik, mencerminkan kondisi 

penggunaan yang tersedia(Maulyan, 

2019)(Juru, 2020)(Nurani, 

2016)(Maulyan, 2019) Jenis plastik ini 

biasa dikenal dengan istilah bioplastik, 

bioplastik sendiri ialah jenis plastik yang 

komponennya berasal dari bahan baku 

yang mudah di perbaharui(Nurani, 

2016)(Aisyah & Khadija, 2023). 

 Di Indonesia sendiri jenis plastik 

ini telah digunakan sebagai bahan 

pengemas dan mulai digunakan oleh 

beberapa industri waralaba jasa boga 

sehingga dengan berjalannya waktu 

penggunaan plastik ramah lingkungan 

ini dapat digunakan oleh masyarkat 

dibelahan dunia karena proses terurai 

nya tidak memakan waktu yang lama 

dan tidak mengakibat kerusakan bagi 

lingkungan dan komponennya(Kamsiati 

et al., 2017). Seningga dengan adanya 

fenomena ini dapat membuka peluang 

bisnis baru bagi perusahaan industri 

plastik, tentunya bisnis industri plastik 

ramah lingkungan menjadi peluang 

besar bagi para pembisnis(Yuliani & 

Novita, 2022).Dengan adanya peluang 

bisnis ini maka PT. Green Plastic 

Indonesia tentu akan menyiapkan 

talenta-talenta terbaiknya guna 

menjalankan bisnis yang mempunyai 

peluang besar ini, dengan adanya 

sumber daya manusia yang mempunyai 

kualitas dan kemampuan yang baik 

maka dengan mudah PT. Green Plastik 

Indonesia menjalankan proses bisnis 

ini(Syafriani & Ramadhani, 

2023)(Prameswari et al., 2022)(Handoko 

et al., 2020). Terutama pada posisi sales 

dan marketing yang menjadi ujung 

tombak perusahaan dalam 

menajalankan proses penjualan kepada 

konsumen PT. Green Plastik Indonesia 

akan fokus untuk mencari seorang sales 

dan marketing yang berpengalaman 

yang mempunyai dedikasi dalam 

melakukan penjualan sesuai target yang 

telah di tentukan oleh 

perusahaan(Mardikaningsih, 2020). 

Karena sumber daya manusia dalam hal 

ini seorang sales dan marketing sebagai 

aset yang paling utama dalam sebuah 

struktur perusahaan maka PT. Green 

Plastik Indonesia juga akan memberikan 

benefit kepada sales dan marketing yang 

dapat melakukan penjualan yang sesuai 

dengan target(Maulyan, 2019) 

METODELOGI 

Metode dapat kita pahami sebagai 

salah satu cara bagaimana sebuah 

penelitian yang dilaksanakan dapat 

berjalan dengan sistematis. Semua 

penelitian yang dilakukan oleh para 

peneliti tentunya memiliki maksud dan 



 
 

Jurnal Manajemen dan Inovasi                                                                                       Vol. 5, No. 4 

https://ejurnals.com/ojs/index.php/jmi                   Tahun 2024 

65 

 

tujuan yang sama yaitu memecahkan 

sebuah masalah yang belum 

terpecahkan(Nana & Elin, 2018). Pada 

penelitian ini penulis menggunakan 

sebuah metode kualitatif dengan studi 

literatur dengan menggunakan teknik 

wawancara dan dokumentasi. Metode 

kualitatif sendiri merupakan sebuah 

metode penelitian yang memiliki tujuan 

untuk memahami sebuah masalah yang 

dialami dapat berupa prilaku, tindakan 

atau motivasi dengan cara 

mendeskripsikan melalui kata-kata, 

tulisan atau bahasa pada suatu konteks 

yang alamiah(Praestuti, 2020). Dibawah 

ini terlampir framework metode 

penelitian pada PT. Green Plastic 

Indonesia 

 
Gambar 1. Framework Metode 

Penelitian 

Sumber : Tim Penulis 

 

 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN  

1. Tujuan dan Sasaran Human 

Capital (HC) 

PT. Green Plastic Indonesia dalam 

memiliki tujuan dan sasaran jangka 

pendek, jangka menengah dan jangka 

panjang hal ini untuk menjadi tolak ukur 

pencapaian di divisi marketing guna 

memaksimalkan target yang telah di 

tentukan oleh. Dan berikut tabel dari 

tujuan dan sasaran pada PT. Green 

Plastic Indonesia 

Table 1. Tabel Tujuan dan Sasaran 

Divisi Marketing PT. Green Plastic 

Indonesia 

 

 
Sumber : Tim Penulis 

2. Segementing 

segmentasi  merupakan suatu 

usaha atau cara untuk mengelompokkan 

konsumen dalam beberapa kelompok 

yang secara relatif orang-orang yang 

berada di dalam kelompok tersebut 

cukup homogen. Segmentasi sendiri 

dapat dibagi menjadi empat kategori 

antara lain: Segementasi berdasarkan 

Geografi, Segementasi berdasarkan 

Demografi, Segementasi berdasarkan 
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Psikologi dan Segementasi berdasarkan 

Prilaku atau Tingkah Laku(Ahmadi & 

Herlina, 2017). Hal ini merupakan 

sebuah strategi yang sangat penting 

dalam mengembangkan program 

pemasaran. Dengan menerapkan sebuah 

segmentasi, maka diharapkan sebuah 

perusahaan dapat mencapai tujuan nya 

secara efisien dan efektif(Prasetyo et al., 

2017). Tabel ini dibawah ini merupakan 

segmentasi pasar yang telah di buat oleh 

PT. Green Plastic Indonesia 

Table 2. Tabel Segmentasi PT. Green 

Plastic Indonesia 

 
Sumber : Tim Penulis 

3. Targeting 

Targeting merupakan proses tahap 

sebuah evaluasi dari proses segmentasi 

dan berfokus pada tahap strategi 

pemasaran di sebuah kelompok orang 

yang memiliki potensi besar untuk 

meberikan respon positif terhadap 

tawaran produk yang akan di 

jua(Mourine & Septina, 2023)(Tiana & 

Setyawati, 2012)(Sari, 2021). Hal ini 

merupakan sebuah persoalan bagaimana 

sebuah perusahaan untuk dapat  

memilih, menyeleksi, dan menjangkau 

pasar sesuai target yang telah di 

tentukan(Taufiq et al., 2023). Tabel ini 

dibawah ini merupakan tabel targeting 

yang telah dibuat oleh PT. Green Plastic 

Indonesia 

Table 3. Tabel Target Pasar PT. Green 

Plastic Indonesia 

 
Sumber : Tim Penulis 

4. Positioning 

Strategi positioning merupakan 

sebuah strategi yang digunakan oleh 

perusahaan untuk mencipatakan sebuah 

diferensiasi yang unik dalam sisi 

pelanggan, sehingga dapat terbentuk 

citra (image) merek atau produk yang 

lebih unggul dibandingkan 

merek/produk pesaing(Sari, 2021). 

Dapat dijelaskan bahwa strategi 

positioning ini memiliki tujuan untuk 

melokasikan suatu produk dalam 

pikiran calon customer agar dapat 

memiliki nilai tambah yang lebih kepada 

perusahaan(Yassin & Vildayanti, 2023). 

Tabel dibawah ini menjalaskan 

bagaimana strategi positiong yang telah 

dibuat oleh PT. Green Plastic Indonesia 
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Table 4. Tabel Positioning PT. Green 

Plastic Indonesia 

 

5. Marketing MIX 

Salah satu strategi yang harus 

dimiliki oleh perusahaan dalam 

menjalankan bisnisnya yaitu strategi 

pemasaran. Strategi pemasaran dari 

sebuah perusahaan yaitu dengan tujuan 

untuk meningkatkan daya tarik para 

calon pelanggan, dan menghasilkan 

respon yang diinginkan dari target 

market(Praestuti, 2020). Salah satu 

strategi yang dapat digunakan oleh 

perusahaan dalam memasarkan 

produknya yaitu strategi marketing mix 

atau yang biasa disebut dengan bauran 

pemasaran, merupakan landasan dalam 

menjalankan sebuah bisnis(Tiana & 

Setyawati, 2012). Target pemasaran pada 

PT. Green Plastic Indonesia dapat di 

kategorikan sebagai B2B (Business to 

Business) dimana akan menggunakan 

NICE (Networking, Interaction, 

Common Interest dan Experience) yang 

sesuai dengan target pasar B2B 

a. Networking (Place) 

Berkembangnya zaman yang 

semakin maju dan didukung oleh 

perkembangnya teknologi yang 

mutakhir, mengakibatkan setiap 

manusia mengalami perubahan, baik 

dalam sektor ekonomi, sosial budaya, 

hingga persaingan di dalam 

menjalankan bisnisnya(Lestari et al., 

2019). Termasuk dalam bidang 

marketing terjadi persaingan yang harus 

dihadapi untuk mencari dan membuat 

strategi yang tepat dalam mem-

perkenalkan suatu produk yang 

dijalankan(Praestuti, 2020). Persaingan 

yang makin kompetitif mengharuskan 

perusahaan perlu membangun jaringan 

pemasaran seluas mungkin untuk 

mendistribusikan produk yang akan 

dijual kepada para konsumen(Karim et 

al., 2014). PT Green Plastic Indonesia 

sendiri berfokus pada bagaimana cara 

untuk dapat memperkenalkan produk 

Green Plastic Indonesia pada calon 

pelanggan. PT Grenn Plastic Indonesia 

ikut serta dalam penyelenggaran event 

seperti pameran dan seminar, aktif 

dalam website, social media marketing 

(facebook, twitter, instagram, tiktok, 

youtube, linkin), dan menyediakan 

consultan GBC juga dilakukan. Selain itu 

adanya kerja sama dengan beberapa 

pihak yang dapat membantu berjalannya 

penyampaian produk Green Plastic 

Indonesia pada pelanggan, seperti 

perusahaan ekpedisi, dan juga beberapa 

lab uji yang dapat menyediakan hasil lab 

uji yang valid pada pelanggan. 

b. Interaction (Promotion) 

Kegiatan promosi di perusahaan 

memegang kunci paling penting dalam 

sebuah bisnis terkait penjualan 

produknya, dalam hal ini setiap 

perusahaan akan memperkenalkan atau 

mempromosikan produk terbarunya 
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kepada konsumen(Pujiningsih & 

Swarnata Angga Buana, 2023). Promosi 

merupakan salah satu bentuk 

komunikasi persuasi yang dirancang 

untuk menginformasikan kepada 

customer mengenai bisnis yang kita 

jalankan mencakup publisitas, penjualan 

perorangan dan periklanan(Vernia, 

2017). Dalam promosinya PT Green 

Plastic Indonesia yaitu akan 

menggunakan cara campaign mengenai 

produk ramah lingkungan yang dapat 

diatur masa terurainya, karena dengan 

adanya fleksibilitas masa terurai 

memudahkan pemakai menggunakan 

kemasan plastik sesuai dengan 

kebutuhannya. Green Plastic Indonesia 

bekerjasama juga dengan mahasiswa, 

NGO dan GO dengan melibatkan 

beberapa program yang dapat 

membantu dalam pelaksanaan 

sosialisasi terhadap dampak positif yang 

dijalankan oleh PT. Green Plastic 

Indonesia 

c. Commo Interest (Price) 

Common Interest dapat diartikan 

sebagai sekelompok orang yang 

memiliki kesamaan tujuan dan 

ketertarikan. Common interest akan 

menjadi satu faktor yang akan 

menentukan keberlangsungan 

perusahaan ini karena perjanjian dengan 

perusahaan industri penggunaan 

kemasan plastik. Produk kemasan 

plastik sangatlah beragam sehingga 

harga yang ditawarkan pun beragam. 

Harga yang ditawarkan memang lebih 

tinggi dibandingkan palstik 

konvensional, namun kami 

menyediakan produk yang dapat 

menjawab masalah pada lingkungan. 

Jangka waktu pembayaran yang lebih 

lama (term of payment) hingga 30 hari 

untuk pelanggan (brand owner) serta 

diskon penjualan (sales discount) untuk 

pelanggan yang memenuhi jumlah 

minimum pemesanan tertentu. 

d. Experience (Product) 

Sebuah perusahaan bisnis harus 

bisa membuat pembedaan terkait design 

produk yang akan di pasarkan kepada 

para konsumen, design produk 

merupakan salah faktor penting dan 

harus diperhatikan oleh setiap  

perusahaan, karena design produk dapat 

membentuk pengenal atau citra bagi 

konsumen(Nurani, 2016). Pada PT. 

Green Plastic Indonesia sendiri akan 

fokus pada desain atau formula pada 

kemasan plastik. Produk yang 

ditawarkan pun dapat mengikuti trend 

fashion anak muda pelopor produk 

ramah lingkungan. PT Green Plastic 

Indonesia mewujudkan kewajiban 

industri hijau dengan menyediakan 

produk yang ramah lingkungan. 

6. Sales budget 

a. Aktivitas Penjualan 

Setelah melalui tahapan-tahapan 

proses bisnis perusahaan seperti halnya 

aktivitas promosi, presentasi, 

pengenalan produk, uji coba produk dan 

aktivitas pemasaran lainnya. Selanjutnya 

dilakukan aktivitas penjualan produk 

plastik ramah lingkungan yang dapat 

terurai dengan mudah di TPA. Selain 

didukung oleh beberapa regulasi 
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pemerintah, aktivitas penjualan ini 

didukung juga oleh program Key 

Performance Indicator (KPI) PT. GPI 

perihal plastik ramah lingkungan. 

Aktivitas penjualan antara PT. GPI 

dengan perusahaan ritel modern dengan 

jumlah harga yang disepakati 

berdasarkan formula pembayaran serta 

jangka waktu mulai dan berakhirnya 

perjanjian yang ditandatangani oleh 

kedua belah pihak. Kegiatan Digital 

Marketing juga giat dilaksanakan 

diantaranya melalui Website, Instagram, 

Youtube dapat membantu untuk 

meningkatkan nilai perusahaan dan 

memberikan informasi produk, 

campaign, serta informasi kegiatan 

perusahaan dan masyarakat umum. 

Table 5. Tabel Aktivitas Penjualan PT. 

Green Plastic Indonesia 

 

 
Sumber : Tim Penulis 

a. Sales team  

Setiap perusahaan dapat 

menjalankan aktivitas penjualan dengan 

melihat siapa yang akan bertanggung 

jawab dalam menjalankan tugas tersebut 

hal ini dapat dilihat dari (struktur 

organisasi perusahaan)(Budianto et al., 

2022). Struktur organisasi merupakan 

sebuah otoritas formal pekerjaan dalam 

suatu organisasi yang didalamnya 

menginformasikan kedudukan, hak dan 

tanggung jawab dari setiap 

bagian/divisi yang ada, salah satunya 

ialah divisi sales yang mempunyai tugas 

dan tanggung jawab di dalam 

melakukan aktivitas penjualan produk 

plastik  
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Gambar 2. Sales Team 

Sumber : Tim Penulis 

ramah lingkungan(Julia & Jiddal 

Masyruroh, 2022). Pada operasionalnya 

PT. Green Plastic  terdapat dua orang 

sales yang bertanggung jawab atas 

penjualan tersebut, yang terdiri dari 

seorang sales manager dan seorang staf 

sales. Divisi ini harus selalu 

berkoordinasi dengan divisi QC untuk 

memastikan dan menjaga standar 

kualitas produk plastik yang akan dijual 

sudah sesuai dengan standar yang 

diperlukan oleh pelanggan, dan harus 

mampu meyakinkan pelanggan perihal 

kualitas produk plastik ramah 

lingkungan yang ditawarkan sangat baik 

dan sudah memenuhi standar, selain 

daripada itu divisi sales wajib 

membangun hubungan komunikasi 

yang baik kepada pelanggan sebagai 

bentuk tanggung jawab pemenuhan hak-

hak pelanggan dan memberikan 

pelayanan terbaik kepada pelanggan 

dalam hal ini Ritel Modern. 

b. Sales Budget 

Sales budget merupakan proses 

pembuatan anggaran untuk 

perencanaan kegiatan bisnis masa di 

masa depan , yang hasilnya dapat 

didokumentasikan dengan sistem. 

Anggaran dapat jugavdianggap 

sebagai instrumen planing serta 

controling operasi keuntungan dalam 

sebuah perusahaan dalam kurun waktu 

periode(Waney et al., 2018). PT Green 

Plastic Indonesia telah menyusun sales 

budget untuk dalam jangka waktu 5 

tahun mendatang sebagai berikut: 

Table 6. Tabel Sales Budget PT. Green 

Plastic Indonesia 

 
Sumber : Tim Penulis 

a. Proyeksi Revenue Stream 

Revenue streams merupakan 

rencana aliran dana yang akan di 

dapatkan oleh sebuah perusahaan yang 

menggambarkan bagaimana organisasi 

memperoleh uang dari setiap customer 

segment agar operasional perusahaan 

tetap berjalan dengan baik(Windyasari et 

al., 2016). Dibawah ini menjelaskan 

mengenai tabel proyeksi revenue stream 

PT. Green Plastic Indonesia dalam 

jangkan pendek, jangka menengah dan 

jangka panjang. 

Table 7. Tabel Revenue Steam PT. 

Green Plastic Indonesia 

 
Sumber : Tim Penulis 
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SIMPULAN  

Berdasarkan hasil yang telah 

dijabarkan di atas, maka PT. Green 

Plastic Indonesia telah merencang skema 

atau strategi pemasaran untuk mencapai 

target yang telah dibuat pada jangka 

pendek, jangka menengah dan jangka 

panjang, strategi ini dibuat untuak 

menjadi tolak ukur para tim sales dalam 

memasarkan produk yang akan dijual 

kepada para konsumen. PT. Green 

Plastic Indonesia juga telah merancang 

pengeluaran selama 5 tahun untuk 

mendukung proses operasional 

perusahaan khususnya pada divisi sales 

dan marketing, selain itu tidak lupa juga 

PT. Green Plastic Indonesia telah 

merancang aliran dana masuk atau 

revenue stream dalam jangka 5 tahun 

guna menjadikan perusahaan agar tetap 

berjalan dengan baik sehingga bisa 

bersaing dengan para kompetitor. 
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