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Abstract 
The PKK (Family Welfare Movement) mothers of KBU Village have been producing an 
instant herbal drink named "WIRAS" herbal medicine. For over six months of production, 
the sales volume has remained relatively low, with a monthly turnover of approximately 
IDR 375,000. This low sales turnover is primarily due to marketing and sales being conducted 
only on a local scale. Furthermore, the produced items lack home industry permits (P-IRT), 

which causes them to be considered illegal for sale. This activity aims to provide assistance 
in obtaining permits and improving managerial systems related to marketing, enabling 
wider product distribution both offline (direct sales) and online (digital marketing). The 
methods employed include assisting with business permit applications, marketing training, 
and guidance in creating social media and marketplace accounts. The outcomes of this 

activity are the issuance of P-IRT for the products and an increase in monthly turnover from 
IDR 375,000 to IDR 1,815,000. 

Keywords: Instant herbal medicine; Product marketing; Digital marketing 

Pendampingan pemasaran produk jamu instan pada kelompok 
industri rumah tangga KBU Sehat, Kabupaten Banjar  

Abstrak 
Ibu-ibu PKK Desa KBU telah memproduksi minuman jamu instan yang diberi nama jamu “WIRAS”. 
Selama lebih dari 6 bulan produksi, jumlah produk yang berhasil dijual masih tergolong kecil, dengan 
omzet sekitar Rp 375.000 per bulan. Rendahnya omzet penjualan ini disebabkan karena pemasaran 
dan penjualan yang hanya dilakukan pada skala lokal. Selain itu, produk yang dihasilkan belum 
mempunyai perizinan industri rumah tangga (P-IRT), sehingga produk yang dipasarkan dianggap 
sebagai produk yang bersifat ilegal untuk dijual. Kegiatan ini bertujuan melakukan pendampingan 
pengurusan perizinan, peningkatan sistem manajerial terkait pemasaran sehingga produk dapat 
dipasarkan secara luas baik offline (secara langsung) atau online (digital marketing). Metode kegiatan 
berupa pendampingan pengurusan izin usaha, pelatihan pemasaran dan pendampingan pembuatan 
akun sosial media dan market place. Hasil kegiatan ini adalah terbitnya P-IRT dari produk yang 
dihasilkan dan peningkatan omzet dari 375.000/bulan menjadi 1.815.000/bulan. 

Kata Kunci: P-IRT; Jamu instan; Pemasaran produk; Pemasaran digital 

1. Pendahuluan 
Kondisi bisnis kontemporer saat ini yang semakin kompetitif, strategi pemasaran telah 
menjadi elemen krusial bagi keberlangsungan dan pertumbuhan suatu organisasi. 

Contributions to 
SDGs 

 
 

Article History 
Received: 25/12/24 
Revised: 12/05/25 

Accepted: 16/06/25 
 

mailto:isnaini@ulm.ac.id
https://doi.org/10.31603/ce.12889
mailto:wawanganwar999@gmail.com
mailto:isnaini@ulm.ac.id
https://doi.org/10.31603/ce.12889


COMMUNITY EMPOWERMENT 

1331 

Pemasaran bukan hanya aktivitas penjualan atau promosi, tetapi berevolusi menjadi 
pendekatan terintegrasi yang fokus pada peningkatan nilai bagi pelanggan dan 
pembangunan hubungan jangka panjang (Kotler & Armstrong, 2016). Pemasaran 
sendiri merupakan suatu kegiatan perorangan dan organisasi untuk memudahkan dan 
mempercepat hubungan pertukaran yang sangat memuaskan di dalam lingkungan 
dinamis melalui penciptaan, pendistribusian, promosi dan menentukan harga barang 
atau jasa serta gagasan (Amiliana et al., 2022; Klimova et al., 2023) .  

Strategi pemasaran memegang pengaruh yang sangat penting terhadap omset 
penjualan suatu produk. Strategi dan aktivitas yang berkaitan dengan pemasaran akan 
memengaruhi perilaku konsumen dan keputusan pembelian. Pemasaran yang efektif 
akan mengoptimalkan penetapan harga dan distribusi produk serta meningkatkan 
visibilitas produk, sehingga mendorong pertumbuhan penjualan. Aspek-aspek 
pemasaran yang mempengaruhi omzet penjualan meliputi strategi distribusi, strategi 
penetapan harga dan pemasaran secara digital (Nuryadi et al., 2024; Putri & Sukardi, 
2023; Salimkhanova et al., 2021). Selain itu strategi pemasaran dapat melalui tiga strategi 
yaitu corporate, pemasaran digital dan sistem reseller (Purwati et al., 2024).  

Distribusi produk adalah faktor penentu utama sampainya produk kepada konsumen, 
sehingga memiliki peran krusial dalam meningkatkan volume penjualan. Jalur 
distribusi yang efisien dapat meningkatkan ketersediaan dan aksesibilitas produk (Putri 
& Sukardi, 2023). Perusahaan yang mampu mengoptimalkan jaringan distribusinya 
secara efisien akan mempermudah konsumen mendapatkan produk, yang berkorelasi 
positif dengan peningkatan omzet (Maseitova, 2022). Sejalan dengan distribusi, strategi 
penetapan harga yang tepat sangat esensial dan harus selaras dengan target pasar. 
Penetapan harga yang dilakukan dengan pertimbangan matang berpotensi 
menghasilkan volume penjualan yang lebih tinggi (Putri & Sukardi, 2023). Harga yang 
kompetitif dan sesuai ekspektasi pasar dapat merangsang permintaan dan 
meningkatkan omzet (Salimkhanova et al., 2021). 

Selain distribusi dan harga, salah satu aspek penting yang perlu diperhatikan adalah 
pemasaran digital. Pemasaran digital menyebabkan jangkauan yang lebih luas (Harlina 
et al., 2024). Strategi pemasaran digital yang efektif dapat menyebabkan peningkatan 
omset penjualan yang signifikan. Platform digital memberi fasilitas interaksi dan 
memberikan data yang sangat berharga untuk melakukan penyempurnaan strategi 
pemasaran, sehingga dapat meningkatkan kinerja penjualan secara keseluruhan 
(Nuryadi et al., 2024). Pemasaran digital memungkinkan industri kecil untuk mencapai 
audiens yang lebih luas dan beragam tanpa harus mengeluarkan anggaran besar seperti 
yang diperlukan dalam pemasaran tradisional (Himarosa et al., 2023).  

Industri Rumah Tangga KBU Sehat di Desa Keliling Benteng Ulu Kecamatan Martapura 
Barat merupakan salah satu kelompok masyarakat yang bergerak dalam produksi jamu 
instan. Usaha yang dilakukan bertujuan meningkatkan perekonomian anggota 
kelompok, dan melestarikan kearifan lokal, khususnya pengolahan tanaman obat 
tradisional. Tetapi, seperti kebanyakan usaha mikro kecil dan menengah (UMKM) di 
Indonesia, kelompok ini menghadapi berbagai tantangan dalam pengembangan 
usahanya, terutama dalam aspek pemasaran produk (Irjayanti & Azis, 2012). 
Permasalahan pemasaran yang dihadapi UMKM antara lain terbatasnya akses pasar, 
kurangnya pengetahuan tentang strategi pemasaran modern, kemasan produk yang 
kurang menarik, serta minimnya pemanfaatan teknologi informasi dalam promosi dan 
penjualan (Sharma et al., 2023; Tambunan, 2019).  
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Usaha yang dilakukan oleh IRT KBU Sehat berupa pembuatan jamu instan dengan nama 
jamu “WIRAS” (Gambar 1). Selama lebih dari 6 bulan produksi, jumlah produk yang 
berhasil dijual masih tergolong kecil, dengan omzet sekitar Rp 375.000 per bulan. 
Rendahnya omzet penjualan ini disebabkan karena pemasaran dan penjualan yang 
hanya dilakukan di Desa Keliling Benteng Ulu, Kec Martapura Barat, Kab Banjar. Selain 
itu, masih adanya keraguan di masyarakat terkait legalitas produk dan ketidakjelasan 
perizinan jamu menyebabkan mitra ragu untuk memasarkan produk lebih jauh.  

 
Gambar 1. Produk Jamu “Waras” 

Untuk mengatasi tantangan ini, IRT KBU Sehat telah melakukan diversifikasi produk 
dengan menambah varian minuman instan JaRi (jahe original) dan MST (minuman sari 
tomat), namun kedua produk baru ini juga belum memiliki izin usaha. Oleh karena itu, 
saat ini sangat diperlukan pengurusan legalitas produk berupa izin edar (P-IRT) dan 
peningkatan sistem manajerial terkait pemasaran agar produk dapat dipasarkan secara 
luas, baik secara offline (langsung) maupun online (pemasaran digital). Langkah-langkah 
ini diharapkan dapat mendorong pengembangan usaha dan peningkatan omzet 
penjualan produk. 

Pemasaran digital memiliki peranan yang sangat besar pada masa sekarang. 
Penggunaan media sosial dan video banyak digunakan oleh UMKM di Amerika Serikat, 
yaitu sebanyak 52,6% sedangkan di Australia terdapat 42% UMKM yang menggunakan 
internet untuk menjual barang dan jasa (Sutherland et al., 2025). Pemasaran digital dapat 
meningkatkan efektivitas dan efisiensi penyampaian info dari penjual ke konsumen. 
Penggunaan Pemasaran digital mempunyai beberapa keuntungan seperti 1) Biaya yang 
lebih murah dibandingkan pemasaran konvensional melalui media cetak atau televisi, 
tetapi mampu mencapai audiens global maupun lokal; 2) Penggunaan pemasaran 
digital dapat mencapai segmen pasar yang spesifik dengan memanfaatkan data 
demografi, geografi, perilaku pengguna, serta minat sesuai dengan platform yang 
digunakan; 3) Kemampuan memantau metrik seperti CTR, konversi, dan engagement 
secara langsung, yang memungkinkan penyesuaian strategi secara cepat; 4) 
Memungkinkan perusahaan membangun citra brand, meningkatkan kepercayaan, 
hingga menciptakan loyalitas pelanggan melalui konten kreatif di sosial media seperti 
Instagram, TikTok, dan YouTube; dan 5) Inovasi dalam digital marketing berkontribusi 
pada peningkatan akuisisi pelanggan, retensi, serta profitabilitas perusahaan, terutama 
untuk UMKM (Abdullah et al., 2023; Dašić et al., 2023; Jung & Shegai, 2023; Sharabati et 
al., 2024). Selama ini penjualan hanya dipasarkan dengan metode word of mouth (mulut 
ke mulut). Sehingga, untuk optimalisasi pemasaran diperlukan pelatihan Pemasaran 
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digital untuk meningkatkan pemahaman masyarakat terhadap pemasaran secara digital 
(Jariyah et al., 2024).  

2. Metode 
Metode yang digunakan dalam pengabdian ini adalah penyuluhan terkait edukasi, 
pemanfaatan, dan pengolahan daun kelor sebagai jajanan sehat anti stunting. 
Pengabdian ini dilaksanakan di Desa Keliling Benteng Ulu, Kecamatan Martapura Barat, 
Kalimantan Selatan. Kegiatan ini dihadiri oleh 15 orang anggota PKK Desa KBU 
Kecamatan Martapura Barat. Kegiatan ini bertujuan untuk mengembangkan usaha 
pengolahan minuman jamu instan kelompok PKK Desa Keliling Benteng Ulu. 
Pengembangan usaha ini mencakup pendampingan pembuatan surat izin usaha, 
promosi untuk meningkatkan strategi pemasaran dan meningkatkan omset penjualan. 
Kegiatan program kemitraan masyarakat (PKM) ini dilakukan dalam beberapa tahapan, 
yaitu persiapan, pelaksanaan, dan evaluasi kegiatan.  

2.1. Persiapan  

Kegiatan diawali dengan perizinan dan koordinasi antara tim dengan Kecamatan 
Martapura Barat dan Kepala Desa Keliling Benteng Ulu, serta ibu-ibu PKK KBU 
Kecamatan Martapura Barat. Selain itu, pada tahap ini juga dilakukan persiapan alat-
alat dan bahan.  

2.2. Pelaksanaan 

Tahapan pelaksanaan dilakukan secara bertahap. Kegiatan dimulai dengan 
pendampingan pengurusan izin usaha P-IRT dengan memberikan informasi tentang 
proses pengurusan izin industri rumah tangga. Selain itu, tim juga membantu 
melengkapi berkas-berkas yang diperlukan. Kegiatan dilanjutkan dengan pelatihan 
strategi pemasaran produk, baik online maupun offline. Mitra juga diedukasi mengenai 
optimalisasi penggunaan sosial media sebagai saran promosi. Kegiatan dilanjutkan 
dengan pendampingan pembuatan akun media sosial seperti Instagram (IG), Facebook 
(FB), dan Tiktok, serta market place Shopee. 

2.3. Evaluasi kegiatan 

Evaluasi kegiatan dilakukan setelah 2 bulan pelatihan. Indikator keberhasilan program 
ini diantaranya adalah: (a) terbitnya izin industri rumah tangga, (b) meningkatnya 
omzet penjualan, dan (c) terbentuknya akun media sosial dan market place. 

3. Hasil dan Pembahasan 
3.1. Pendampingan pengurusan izin usaha P-IRT 

Sertifikat Produksi Pangan Industri Rumah Tangga adalah jaminan tertulis yang 
diberikan oleh Bupati/Walikota terhadap produksi pangan di wilayahnya. P-IRT 
menjadi bukti komitmen pelaku usaha dalam menjamin keamanan, mutu, dan label 
pangan olahan untuk diproduksi dan dipasarkan dalam kemasan eceran. Legalitas 
suatu produk dapat membantu meningkatkan daya jual dan jangkauan pemasaran 
produk dapat lebih luas. Izin edar ini juga membantu pemerintah dalam memenuhi 
produk olahan pangan yang layak dan aman untuk dikonsumsi oleh masyarakat 
(Muthia et al., 2023). Setelah adanya P-IRT maka mitra tidak perlu ragu dan takut dalam 
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memasarkan produk olahannya. Hasil pendampingan, tiga izin diperoleh, yaitu a) P-
IRT Jamu Wiras No. P-IRT 2106303010521-29, b) minuman JaRi No. P-IRT 
2106303020521-29, dan c) minuman MST No. P-IRT 2106303030521-29. 

3.2. Pelatihan strategi pemasaran 

Pelatihan strategi pemasaran (7 Agustus 2024) dimulai dengan registrasi peserta, 
pemberian materi, penyusunan struktur organisasi mitra, kemudian diakhiri dengan 
penutup. Pemberian materi penyuluhan dilakukan dengan metode ceramah, diskusi 
dan tanya jawab. Media yang digunakan pada penyuluhan berupa leaflet dan power 
point yang berisi materi “Strategi pemasaran untuk menciptakan peluang baru yang 
kompetitif” dan “Pemasaran melalui sosial media dan e-commerce.” Pada kesempatan ini 
juga dilakukan pendampingan pembuatan struktur organisasi UMKM yang terbentuk. 
Pemberian materi penyuluhan ini dipandu oleh Ibu Rahma Yuliani (Gambar 2). 

 
Gambar 2. Pemberian materi strategi pemasaran 

Pemberian penyuluhan mengenai materi strategi pemasaran merupakan salah satu 
strategi yang dapat dilakukan untuk meningkatkan penjualan (Nofikasari et al., 2025). 
Pada sesi penyuluhan ini diperoleh informasi bahwa mitra masih awam dengan media 
pemasaran. Tim pengabdian dibantu para mahasiswa selanjutnya membimbing mitra 
untuk membuat akun sosial media dan salah satu market place pada tanggal 16 Agustus 
2024. Pada kegiatan ini berhasil dibuat beberapa akun sosial media seperti Instagram 
dan Tiktok sebagai sarana promosi produk (Gambar 3). Sedangkan dokumentasi 
pemasaran produk disajikan pada Gambar 4. 

 
Gambar 3. Hasil pembuatan akun media sosial dan market place 

Dalam mengembangkan usaha dan meningkatkan penjualan diperlukan inovasi dan 
kreativitas. Selain dari segi rasa, pemberian merek dagang dan pengemasan dapat 
menjadi daya tarik bagi konsumen. Oleh karena itu produk olahan diberi nama/merek, 
pemberian nama merek produk dapat mempengaruhi penjualan karena merek dapat 
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memengaruhi keputusan konsumen dalam membeli produk. Merek produk juga 
diperlukan agar membedakan dengan produk dengan produk pesaing lainnya. 
Konsumen biasanya mengetahui tentang produk dari kemasannya. Fungsi utama dari 
kemasan sendiri yaitu untuk melindungi produk agar produk tetap terjaga kualitasnya 
(Maryam & Widjajani, 2023). Produk yang dihasilkan oleh ibu-ibu PKK Desa KBU 
bernama WIRAS yang berasal dari wigas dan waras. Wigas berarti bugar dan waras 
artinya sehat (Isnaini et al., 2023). Minuman JaRi merupakan singkatan dari jahe original, 
yang mengandung jahe dan gula, sedangkan minuman MST merupakan singkatan 
minuman sari tomat yang berisi sari tomat dan gula.  

 
Gambar 4. Dokumentasi pemasaran  

Harga produk yang dijual secara online dan offline mempunyai harga yang berbeda. 
Penjualan WIRAS, JaRi yang dijual secara offline sebesar Rp. 15.000/pcs, sedangkan bila 
dijual secara online sebesar Rp 17.000. Perbedaan harga ini disebabkan adanya biaya 
tambahan saat dilakukan penjualan secara online, meliputi biaya administrasi dari 
market place dan biaya pengantaran barang ke tempat ekspedisi, karena jauhnya jarak 
antara ekspedisi dan desa sehingga tidak ada layanan jemput pengiriman. Hasil 
pendampingan pengembangan usaha, diketahui bahwa selama 3 bulan, yaitu tanggal 
18 Agustus 2024 – 20 November 2024 sudah diproduksi WIRAS sebanyak 141 pcs, 155 
pcs JaRi dan 65 pcs MST dengan total penjualan sebesar Rp. 5.445.000 atau rata-rata per 
bulan sebesar Rp. 1.815.000. Rata-rata pendapatan ini meningkat sebesar 484% 
dibandingkan sebelum pendampingan, yaitu hanya sebesar Rp. 375.000 per bulan. 

Perhitungan harga pokok produksi secara berkala perlu dilakukan, mitra dapat 
menentukan harga jual yang tepat agar keuntungan yang diperoleh lebih maksimal dan 
informasi tentang jumlah laba rugi yang diperoleh diketahui dengan jelas. Manfaat lain 
dari perhitungan harga pokok produksi yaitu sebagai alat kontrol biaya produksi dan 
penentuan harga pokok persediaan produk (Toni et al., 2017; Zulfiar et al., 2023).  

4. Kesimpulan 
Hasil kegiatan menunjukkan bahwa mitra telah mampu untuk memahami konsep 
pemasaran produk melalui offline dan online. Hasil evaluasi kegiatan mengungkapkan 
adanya peningkatan baik dari pemahaman mitra terkait konsep pemasaran produk, 
terciptanya dua produk olahan minuman tradisional (JaRi dan MST), meningkatnya 
omset penjualan, dan keluarnya izin P-IRT. Di masa depan, diharapkan kelompok mitra 
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dapat memiliki produk olahan non gula, serta mengurus izin halal produk untuk 
meningkatkan daya jual. 
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