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Abstrak 

Jamu sinom adalah jamu yang terbuat dari daun asam muda atau disebut sinom. Jamu sinom 

tergolong dalam jenis jamu yang mempunyai citarasa menyegarkan, tidak pahit dan juga tidak 

membuat orang eneg ketika mengkonsumsinya. Pengkonsumsiannya pun sudah menyeluruh dari 

anak-anak, remaja, dewasa, hingga orang tua. Pemasaran yang dilakukan oleh UMKM “Sinom Pak 

Mar” hanya melalui mulut ke mulut secara tradisional. Mahasiswa KKNT MBKM UPN “Veteran” 

Jawa Timur melakukan inovasi pada pemasaran di UMKM “Sinom Pak Mar”. Peningkatan strategi 

pemasaran dilakukan guna a) menambah jangkauan pasar dan konsumen b) menambah pendapatan 

UMKM “Sinom Pak Mar” c) meningkatkan sisi branding UMKM “Sinom Pak Mar” agar lebih di 

kenal masyarakat. Selain membantu pihak UMKM “Sinom Pak Mar” mahasiswa juga memiliki 

wadah untuk berkreasi dalam mengaplikasikan ilmu yang di dapatkan di universitas. Ilmu yang 

perlu di aplikasikan dalam UMKM “Sinom Pak Mar” meliputi branding, dan marketing. 

Harapannya dengan adanya dua inovasi ini mampu mendongkrak UMKM “Sinom Pak Mar” 

menjadi lebih maju di semua sektor, baik pemasaran maupun produksi. Inovasi branding dan 

marketing meliputi banyak hal termasuk foto produk, dan pembuatan desain brosur. Peningkatan 

seperti foto produk guna memperbaiki sisi visual produk untuk menarik daya beli konsumen. 

Masyarakat disekitar juga bisa turut mendapat pengetahuan mengenai bagaimana proses 

pengelolaan usaha yang baik.  

Kata kunci: Jamu, Pengabdian Masyarakat, Usaha Kecil 

 

Abstract 

Jamu sinom is herbal medicine made from young tamarind leaves or called sinom. Jamu sinom 

belongs to the type of herbal medicine that has a refreshing taste, is not bitter and also does not 

make people nervous when consuming it. The consumption has been comprehensive from children, 

teenagers, adults, to the elderly. Marketing carried out by MSMEs "Sinom Pak Mar" is only 

through traditional word of mouth. KKNT MBKM UPN "Veteran" East Java students innovate on 

marketing at MSME "Sinom Pak Mar". Improvements in marketing strategies are carried out in 

order to a) increase market and consumer reach b) increase the income of “Sinom Pak Mar” 

MSMEs c) increase the branding “Sinom Pak Mar” MSMEs so that they are more known to the 

public. In addition to helping the UMKM "Sinom Pak Mar" students also have a place to be 

creative in applying the knowledge they get at the university. The knowledge that needs to be 

applied in “Sinom Pak Mar” SMEs includes branding, and marketing. It is hoped that these two 

innovations will be able to boost “Sinom Pak Mar” MSMEs to become more advanced in all 

sectors, both marketing and production.innovations Branding and marketing cover many things 

including product photos, and brochure design creation. Improvements such as product photos to 

improve the visual side of the product to attract consumers' purchasing power. The surrounding 

community can also gain knowledge about how to manage a good business process.  
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PENDAHULUAN 

Jamu merupakan ramuan tradisional sebagai salah satu upaya pengobatan yang telah dikenal 

luas dan dimanfaatkan oleh masyarakat dengan tujuan mengobati penyakit ringan, mencegah 

datangnya penyakit, menjaga ketahanan dan kesehatan tubuh (Paryono, 2014). Jamu telah diangkat 

sebagai tuan rumah atau obat tradisional khas Indonesia berdasarkan permenkes No.03 tahun 2010 

tentang Saintifikasi Jamu (Badan Litbangket, 2010).  Bentuk jamu tidak memerlukan pembuktian 

ilmiah sampai dengan klinis, tetapi cukup dengan bukti empiris saja (Lestari, 2007). Sinom 

merupakan minuman yang terbuat dari kunyit dan daun asam. 
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Kunyit mengandung senyawa kimia yang terdiri atas minyak atsiri sebanyak 6% dari 

golongan senyawa monoterpen dan sesquiterpen (meliputi zingiberen, alfa dan beta turmeron), zat 

warna kuning yang disebut kurkuminoid sebanyak 5% (meliputi kurkumin 50- 60%, 

monodesmetoksikurkumin dan bidesmetoksikurkumin), protein, fosfor, kalium, besi dan vitamin C 

(Saputra dan Ningrum, 2011). Daun dan buah asam kaya dengan flavonoid, fenol, pektin, dan 

saponin (Murshito, 2004). Kandungan senyawa pada minuman kunyit asam dan sinom berfungsi 

mengobati penyakit secara alami dan dapat menangkal radikal bebas dalam tubuh. Radikal bebas 

yang terlalu banyak terbentuk didalam tubuh menyebabkan ketidakseimbangan yang disebut 

dengan stres oksidatif. Stres oksidatif menyebabkan penurunan fluiditas membran serta rusaknya 

struktur dan fungsi membran (Tandon et al., 2004). Kerusakan seluler berhubungan dengan 

timbulnya berbagai penyakit degeneratif seperti jantung koroner, diabetes militus, dan kanker (Lee 

et al., 2004). Penyakit diabetes militus dapat dicegah dengan menghambat kerja enzim α-

glukosidase. Enzim αglukosidase merupakan enzim yang berperan dalam sel usus halus mamalia. 

Enzim tersebut merupakan enzim kunci pada proses akhir pemecahan karbohidrat (Gao et al., 

2007). 

Jamu sinom tergolong dalam jenis jamu yang mempunyai citarasa menyegarkan, tidak pahit 

dan juga enak untuk dikonsumsi. Pengkonsumsiannya pun sudah menyeluruh dari anak-anak, 

remaja, dewasa, hingga orang tua. Selain pengonsumsiannya yang tergolong merakyat, khasiat 

sinom ini juga sangat baik untuk kesehatan. Banyaknya peminat sinom membuat permintaan juga 

meningkat secara signifikan. Hal ini membuat mahasiswa KKNT MBKM memiliki sebuah 

program kerja berupa peningkatan strategi pemasaran UMKM “Sinom Pak Mar”. Harapannya 

kegiatan ini bisa membantu UMKM “Sinom Pak Mar”, maupun masyarakat luas. Mahasiswa turut 

memberikan kontribusi sebagai jembatan untuk memfasilitasi pelaku UMKM “Sinom Pak Mar”  

untuk menambah branding, dan marketing. Mahasiswa juga turut merasakan manfaat dari kegiatan 

ini berupa terbukannya wawasan mengenai jamu herbal, sekaligus peluang pasar jamu sinom di 

Indonesia masih terbuka lebar. Jika peluang ini bisa di manfaatkan dengan baik, penjualan sinom 

bisa menjadi sebuah bisnis yang berkembang seiring bertambahnya waktu. 

 

METODE 

Kegiatan ini dilakukan ditempat Bapak Mardianto, yang telah mendirikan usaha produk 

minuman sinom sejak tahun 2012 (10 tahun). Usaha yang dilakukan oleh mitra merupakan usaha 

keluarga, sehingga dalam proses produksi dan pengelolaan usaha tersebut dilakukan oleh seluruh 

anggota keluarga. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif kualiatatif dengan 

langsung melakukan wawancara kepada pemilik UMKM. Tahapan awal yang dilakukan adalah 

melakukan persiapan dengan mendatangi pelaku UMKM “Sinom Pak Mar” untuk menggali 

informasi tentang usaha yang sudah dijalankan. Wawancara dilakukan untuk menggali informasi 

secara lebih rinci kepada narasumber. Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui proses 

pemasaran yang dilakukanoleh UMKM “Sinom Pak Mar”. Proses pembuatan sinom dilakukan 

dengan cara tradisional, menggunakan peralatan rumah tangga. Pemasaran yang dilakukan UMKM 

“Sinom Pak Mar” adalah dari mulut ke mulut. UMKM “Sinom Pak Mar” ingin lebih di kenal oleh 

masyarakat luar melalui media sosial. Tujuannya agar jangkauan pasar lebih luas dan bisa 

mendongkrak penjualan UMKM “Sinom Pak Mar”. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Tahapan awal dalam kegiatan ini adalah dengan menghubungi pihak UMKM, dan 

melakukan wawancara. Analisa yang dilakukan, UMKM “Sinom Pak Mar” hanya melakukan 

pemasaran dengan cara mulut ke mulut dan belum melakukan pengoptimalisasian strategi 

pemasaran di sektor digital. Pemasaran melalui media online perlu di lakukan untuk  mendongkrak 

pemasaran. Inovasi digital termasuk inovasi yang menyesuaikan zaman. Seiring berkembangnya 

zaman, digitalisasi menjadi salah satu hal yang wajib dilakukan di semua sektor termasuk dunia 

bisnis. 

Perilaku konsumen juga telah mengalami banyak perubahan sejak era digital dan terlebih 

dengan meningkatnya intensitas belanja online dan penggunaan sosial media. Saat ini, orang-orang 

lebih banyak membelanjakan uang secara online sehingga menggeser inovasi bisnis ke sumber 

pendapatan digital dan saluran digital (Casalino, Żuchowski, Labrinos, Munoz Nieto, & Martín, 
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2020). Sosial media adalah platform yang paling banyak digunakan untuk berinterkasi dengan 

brand atau perusahaan karena memiliki fitur-fitur yang interaktif (Muninger, Hammedi, & Mahr, 

2019). Pemasaran yang dulunya hanya dilakukan dengan mulut ke mulut bisa di dongkrak dan di 

tingkatkan melalui pemasaran online. Mahasiswa KKNT MBKM UPN “Veteran” Jawa Timur 

dalam konteks melakukan pembaharuan strategi pemasaran melakukan pelatihan kepada UMKM 

“Sinom Pak Mar”.  

Tujuannya yaitu agar UMKM “Sinom Pak Mar” memiliki jangkauan pasar dan juga 

pencapaian baru. Kegiatan yang dilakukan mahasiswa KKNT MBKM UPN “Veteran” Jawa Timur 

adalah branding dan inovasi foto produk. Branding berupa logo dan label untuk menambah produk 

agar terlihat lebih menarik. Kemudian foto produk juga merupakan elemen penting dalam 

melakukan pemasaran online. Dengan visual yang menarik, tentu akan menigkatkan daya tarik 

calon konsumen baru.  

 
Gambar 1. Logo UMKM “Sinom Pak Mar” 

 

 
Gambar 2. Label produk UMKM “Sinom Pak Mar” 

 

 
Gambar 3. Brosur UMKM “Sinom Pak Mar” 

 

Seluruh rangkaian perbaikan penampilan ditujukan untuk mendukung pemasaran yang lebih 

baik. Pembuatan logo, label dan kemasan ditujukan untuk keperluan pemasaran yang lebih 

berkesan professional di mata pelanggan. Hal ini berarti inovasi kemasan yang meliputi 

perancangan konsep, perancangan desain, bahan, dan orientasi segmen pasar merupakan strategi 

yang efektif untuk meningkatkan daya saing produk. Produk yang baik harus dikemas dengan 

kemasan yang menarik, sebab kemasan merupakan silent salesman, di mana hampir keseluruhan 
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atributnya berpengaruh terhadap setiap tahapan keputusan pembelian konsumen (Hanifawati, 

Suryantini, & Mulyo, 2017). 

Berdasarkan analisa permasalahan mitra dan analisa strategi, maka solusi bagi mitra untuk 

meningkatkan kinerja bisnisnya adalah melalui penerapan pemasaran online dan pengembangan 

citra (branding) produk. Tujuan kegiatan pengabdian ini dengan demikian adalah untuk melakukan 

transfer iptek guna meningkatkan daya saing UMKM mitra. Dengan adanya kontribusi dari 

mahasiswa KKNT MBKM UPN “Veteran” Jawa Timur harapannya UMKM “Sinom Pak Mar” 

bisa mendapatkan citra yang lebih baik di mata konsumen. Selain citra yang baik, pemasaran 

online juga bisa dilakukan dengan adanya foto produk yang baik. Foto produk cukup vital dalam 

mendukung pemasaran digital. 

Selain membantu dalam pembuatan logo, label, dan juga brosur mahasiswa KKNT MBKM 

UPN “Veteran” Jawa Timur juga turut memberikan strategi pemasaran online berupa pelatihan 

shopee. Pelatihan shopee food ini dilakukan secara langsung kepada pelaku UMKM. Dengan 

mendaftar shopee, harapannya UMKM “Sinom Pak mar” bisa lebih mendapatkan banyak 

pemesanan. Jangkauan market menggunakan media online seperti shopee juga cukup banyak dan 

berpengaruh terhadap penjualan.  

 

SIMPULAN 

Kegiatan pengabdian masyarakat tentang cara memberikan  sosialisasi pemasaran dan 

pengenalan proses penjualan di platform shopee pada UMKM “Sinom Pak Mar”. Hasil yang 

didapatkan pada dari program kerja ini adalah meningkatkan produk sinom “Sinom Pak Mar” 

dalam segi pemasaran sehingga dapat bersaing dengan produk baru lain dan sebagai komoditas 

UMKM minuman sehat yang memiliki label atau branding kemasan produk, sehingga dapat 

dikenal lebih banyak orang. Platform marketplace seperti shopee juga sangat efektif untuk 

mempromosikan produk usaha.  

SARAN 

Adapun saran dari kelompok 89 yaitu dengan adanya program pengabdian ini, tentunya 

untuk mahasiswa pengabdian selanjutnya yang berlokasi di Kelurahan Dukuh Setro Surabaya 

dapat menggali serta mengembangkan potensi – potensi yang ada secara lebih lagi. Karena produk 

minuman sehat ini merupakan suatu potensi yang tidak bisa dipandang sebelah mata saja dan harus 

ada tindakan lebih lanjut akan eksistensinya dipasaran dan kalangan masyarakat. 
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