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Abstract

This community service activity aims to develop a marketing strategy for a basil leaf essential oil spray business
idea produced by a group of women in the Suteja Complex, Sorong City. The background of this activity is based
on the initial marketing conditions of the product, which were still conducted simply, unplanned, and had not yet
applied the marketing mix concepts (product, price, place, and promotion). The implementation method used a
problem-solving approach through mentoring, education, discussion, and delivery of marketing materials focusing
on the application of the 4P marketing mix. The activity began with a field survey to identify marketing problems,
followed by the delivery of materials related to product development, pricing strategies, distribution channel
selection and promotional strategies by utilizing social media. The results showed an increase in participants’
understanding of more directed and systematic marketing strategies. Overall, this activity contributed positively to
improving partners’ readiness and ability to develop effective and sustainable marketing strategies.

Keywords: Marketing Strategy, Marketing Mix, Product Innovation

Abstrak

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan untuk mengembangkan strategi pemasaran ide bisnis
produk spray atsiri daun kemangi yang dihasilkan oleh kelompok ibu-ibu di Kompleks Suteja, Kota Sorong. Latar
belakang kegiatan ini didasarkan pada kondisi awal pemasaran produk yang masih dilakukan secara sederhana,
belum terencana, dan belum menerapkan konsep bauran pemasaran (product, price, place, dan promotion).
Metode pelaksanaan yang digunakan adalah pendekatan problem solving melalui pendampingan, edukasi, diskusi,
dan pemaparan materi pemasaran yang berfokus pada penerapan bauran pemasaran 4P. Kegiatan diawali dengan
survei lapangan untuk mengidentifikasi permasalahan pemasaran, kemudian dilanjutkan dengan penyampaian
materi mengenai pengembangan produk, penetapan harga, pemilihan saluran distribusi, dan strategi promosi
dengan pemanfaatan media sosial. Hasil kegiatan menunjukkan adanya peningkatan pemahaman dan wawasan
peserta mengenai strategi pemasaran yang lebih terarah dan sistematis. Mitra mampu memahami pentingnya
inovasi produk, penggunaan kemasan dan label sebagai identitas visual, penetapan harga berbasis biaya dan nilai
produk, serta pemanfaatan media sosial sebagai sarana distribusi dan promosi. Secara keseluruhan, kegiatan ini
memberikan kontribusi positif dalam meningkatkan kesiapan dan kemampuan mitra dalam mengembangkan
strategi pemasaran yang efektif dan berkelanjutan, sehingga diharapkan dapat meningkatkan daya saing dan nilai
jual produk spray atsiri daun kemangi di lingkungan Kompleks Suteja.

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Bauran Pemasaran, Inovasi Produk
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1. Pendahuluan

Bisnis merupakan suatu aktivitas atau organisasi yang berorientasi pada pemanfaatan
sumber daya untuk memperoleh keuntungan. Dalam praktiknya, keberhasilan bisnis sangat
ditentukan oleh kemampuan pelaku usaha dalam memahami kondisi pasar dan kebutuhan
konsumen. Menurut (Riofita et al., 2024) menjelaskan bahwa bisnis yang mampu bertahan
dan berkembang adalah bisnis yang dapat menyesuaikan strategi pemasarannya secara
berkelanjutan sesuai dengan perubahan perilaku konsumen dan dinamika pasar. Oleh karena
itu, pemahaman pasar yang baik serta penerapan strategi bisnis yang adaptif menjadi faktor
kunci dalam menjaga daya saing bisnis di tengah persaingan yang semakin ketat.

Ide bisnis merupakan sesuatu yang diciptakan oleh seseorang sementara peluang
merupakan sesuatu yang diciptakan oleh lingkungan sekitar. Ide bisnis yang layak dianggap
sebagai ide bisnis yang berlaku untuk peluang bisnis yang layak dan oleh individu atau
kelompok tertentu mampu merealisasikan keuntungan dari peluang bisnis tersebut. Dengan
menemukan ide bisnis yang sesuai dan layak untuk dikerjakan maka pendirian usaha bisa
dilaksanakan. Ide bisnis yang diformulasikan dengan baik akan sangat penting dalam
menunjang keberlangsungan bisnis yang baru didirikan pada masa mendatang, Vesper dalam
(Hidayah & Kamaruddin, 2024). Ide usaha (bisnis) adalah respon seseorang, banyak orang,
atau suatu organisasi untuk memecahkan masalah yang teridentifikasi atau untuk memenuhi
kebutuhan di suatu lingkungan seperti pasar, masyarakat. Mencari sebuah ide bisnis yang
bagus adalah langkah awal untuk mengubah keinginan dan kreatifitas pengusaha menjadi
peluang usaha. Pada dasarnya ide bisnis akan menggambarkan beberapa hal diantaranya
munculkan pemikiran seperti apa jenis bisnis yang ingin dijalankan, siapa target pasarnya,
bagaimana strategi pemasarannya, serta pemilihan produk yang cocok untuk diproduksi.
(Hidayah & Kamaruddin, 2024).

Pemasaran merupakan suatu proses sosial dan manajerial yang mencakup kegiatan
perencanaan, penetapan harga, promosi, serta pendistribusian barang dan jasa untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen melalui pertukaran yang memberikan
kepuasan kepada semua pihak yang terlibat (Nurzam & Wijaya, 2020). Kegiatan pemasaran
selalu ada dalam setiap usaha, baik usaha yang berorientasi profit maupun usaha-usaha sosial.
Selain itu, pemasaran juga berperan dalam membangun interaksi berkelanjutan dengan
pelanggan, memahami kebutuhan dan keinginan pasar, serta meningkatkan kesadaran dan
citra produk di masyarakat melalui strategi yang tepat. Hal ini memungkinkan usaha untuk
tidak hanya mencapai tujuan finansial, tetapi juga memberikan manfaat sosial dan nilai
tambah bagi konsumen.

Strategi pemasaran merupakan rencana jangka panjang yang melibatkan berbagai
aktivitas untuk mencapai tujuan pemasaran (Sundari, 2024). Digital marketing mampu
meningkatkan efisiensi dan efektivitas promosi produk melalui pemanfaatan media sosial dan
platform digital, sehingga memungkinkan pelaku usaha mikro, kecil, dan menengah
menjangkau konsumen yang lebih luas serta memperoleh keunggulan kompetitif. Dengan
demikian, pemilihan dan pelaksanaan strategi pemasaran yang tepat sangat penting untuk
mendukung keberhasilan bisnis.

Bauran pemasaran terdiri dari empat unsur utama: produk, harga, tempat, dan
promosi. Pengelolaan elemen-elemen bauran pemasaran (4P) secara terintegrasi
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen karena setiap elemen tersebut
dapat meningkatkan relevansi produk dengan kebutuhan konsumen dan menentukan
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efektivitas strategi pemasaran secara keseluruhan (Prayoga & Qomariyah, 2025). Oleh
karena itu, pemahaman dan pengelolaan keempat elemen tersebut harus saling mendukung
dan dikaji secara berkelanjutan agar strategi pemasaran tetap relevan dengan dinamika
kebutuhan konsumen dan persaingan pasar.

Sejumlah kajian empiris menunjukkan bahwa implementasi bauran pemasaran di
beberapa wilayah Indonesia bagian Timur masih belum optimal, khususnya pada aspek
produk dan promosi. Menurut (Idris et al., 2023) mengungkapkan bahwa kelemahan strategi
pemasaran tercermin dari kemasan produk yang kurang menarik serta promosi yang dinilai
kurang menarik, yang menunjukkan bahwa komunikasi nilai dan daya tarik visual produk
belum dikelola secara strategis. Kondisi ini mengindikasikan adanya kesenjangan antara
praktik pemasaran yang diterapkan dengan prinsip bauran pemasaran yang efektif, sehingga
berpotensi membatasi daya saing, jangkauan pasar, serta keberlanjutan pemasaran produk
lokal di Indonesia bagian Timur. Dalam upaya memperkenalkan dan mengembangkan
produk baru, sangat penting bagi pelaku usaha untuk menerapkan strategi pemasaran yang
sering di gunakan dan terbukti efektif adalah bauran pemasaran 4P, yang terjadi dari produk
(product), harga (price), tempat/distribusi (place), dan promosi (promotion). Strategi
pemasaran produk akan di bahas secara mendalam dengan fokus pada keempat aspek
tersebut guna menunjang keberhasilan produk di pasar yaitu sebagai berikut:

1. Produk (Product) : Pengertian produk secara umum adalah sesuatu yang diproduksi
oleh tenaga kerja atau sebuah usaha (effort) atau hasil dari sebuah tindakan atau
sebuah proses. Secara umum produk merupakan sesuatu yang dibuat oleh perorangan
atau sekelompok orang sebagai ajang untuk mendapatkan keuntungan melalui proses
pertukaran ataupun jual beli dalam transaksi (Afif, 2020). Menurut Kotler dan
Armstrong dalam (Ramadhani & Untari, 2024), kualitas produk (product quality)
adalah karateristik produk atau jasa yang bergantung pada kemampuannya untuk
memuaskan kebutuhan pelanggan yang dinyatakan atau diimplikasikan.

2. Harga (Price): Kotler dan Keller dalam (Latief, 2018) menyatakan bahwa harga adalah
salah satu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, elemen lain
menghasilkan biaya. Harga merupakan elemen termudah dalam program pemasaran
untuk disesuaikan, fitur produk, saluran dan bahkan komunikasi membutuhkan
banyak waktu. Harga juga merupakan sejumlah nilai yang di tukar konsumen dengan
manfaat dari memiliki atau menggunakan produk atau jasa yang nilainya di terapkan
oleh pembeli atau penjual melalui tawar menawar, atau di tetapkan oleh penjual untuk
satu harga yang sama terhadap semua pembeli.

3. Tempat (Place): Place harus diperhitungkan secara matang karena menjadi bagian
dalam keputusan konsumen dalam memilih produk. Distribusi merupakan upaya agar
produk tersedia ditempat yang mudah diraih saat konsumen membutuhkannya.
Sutojo dalam (Ermaya, 2022).

4. Promosi (Promotion): Pemasaran digital sebagai kegiatan pemasaran termasuk
branding yang menggunakan berbagai media. Sebagai contoh yaitu blog, website, e-
mail, adwords, dan berbagai macam jaringan media social. Manfaat dari pemasaran
digital dalam dunia usaha antara lain mampu meningkatkan penjualan, menjangkau
pasar yang lebih luas, menghemat biaya promosi, sarana penghubung yang baik bagi
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konsumen, serta mampu memberi kemudahan dalam melihat
perubahan bisnis. Sanjaya dan Tarigan dalam (Ridwansyah, 2025)

Kota Sorong sebagai ibu kota Provinsi Papua Barat Daya merupakan salah satu pusat
aktivitas ekonomi dan sosial mengalami perkembangan yang semakin pesat. Sehingga
membutuhkan strategi pemasaran yang lebih adaptif dan inovatif untuk mendukung
keberlanjutan berbagai kegiatan usaha. Dalam konteks ini, Kompleks Suteja dipilih sebagai
lokasi kegiatan karena merupakan kawasan permukiman yang memiliki potensi sosial dan
ekonomi, khususnya melalui keterlibatan kelompok ibu-ibu setempat. Kompleks ini dinilai
memiliki peluang dalam pengembangan ide bisnis berbasis produk lokal, salah satunya
produk spray atsiri daun kemangi yang memanfaatkan sumber daya alam yang tersedia di
lingkungan sekitar. Produk Minyak atsiri kemangi yang diproduksi dari tanaman kemangi
yang selama ini lebih dikenal dan dimanfaatkan sebagai bahan masakan, kemudian
dikembangkan menjadi produk bernilai tambah tinggi dengan cara mengolahnya menjadi
minyak atsiri melalui proses penyulingan, serta dikombinasikan dan diekstrak bersama daun
jeruk untuk memperkaya aroma, meningkatkan kualitas sensori, dan memperluas manfaat
fungsionalnya sebagai produk herbal dan aromaterapi alami. Produk ini memiliki keunikan
tersendiri karena menawarkan aroma herbal yang segar dan menenangkan, serta kaya akan
senyawa aktif seperti Linalool yang bermanfaat sebagai antibakteri dan pereda stres alami.

Dengan tersedia produk yang berinovasi dengan banyak manfaatnya, maka tim
memberikan pemahaman mengenai strategi pemasaran yang sesuai. Tim merancang untuk
memprogramkan kegiatan Pengabdian kepada Masyarakat (PkM) untuk ibu-ibu komplek
Suteja. PkM dirancang untuk meningkatkan pemahaman dan keterampilan peserta dalam
bidang pemasaran. Program ini diawali dengan identifikasi permasalahan pemasaran yang
selama ini dilakukan masih relative sederhana. Dengan diprogramkan kegiatan pengabdian
oleh tim dari Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sorong, diharapkan
ibu-ibu komplek mampu mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif dan sesuai
dengan kondisi lokal.

2. Metode Pelaksanaan

Berdasarkan hasil pengamatan awal sebelum kegiatan pengabdian kepada masyarakat
dilaksanakan, tim merencanakan akan memberikan pemahaman tentang pengembangan
strategi pemasaran pada produk spray atsiri daun kemangi Metode pelaksanaan yang
digunakan adalah problem solving, yaitu pendekatan yang menekankan pengidentifikasian
masalah secara objektif, analisis penyebabnya, serta perumusan solusi berdasarkan analisis
yang sistematis dan relevan dengan kondisi nyata yang tepat (Pereira et al., 2021).
Pendekatan ini menempatkan permasalahan pemasaran sebagai fokus utama pembahasan
yang dianalisis secara bertahap dan terstruktur guna mengetahui tingkat keberhasilan
kegiatan pengabdian. Dalam pelaksanaannya, analisis melibatkan elemen-elemen bauran
pemasaran, yaitu produk, harga, tempat, dan promosi, sehingga solusi yang dirumuskan lebih
tepat sasaran dan sesuai dengan kebutuhan serta dinamika pasar. Penelitian pemasaran
terkini menekankan bahwa pemahaman yang mendalam terhadap strategi pemasaran serta
langkah-langkah penyelesaian masalah yang sistematis sangat penting untuk membantu
pelaku usaha merumuskan dan menerapkan strategi pemasaran yang efektif dalam berbagai
kondisi pasar.(Herman et al.,, 2025). Pelaksanaan kegiatan dilakukan melalui beberapa
tahapan kegiatan yang difokuskan pada kegiatan-kegiatan :
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1. Pendampingan dan edukasi, yang meliputi pemaparan kondisi awal pemasaran
2. Penjelasan konsep dasar strategi pemasaran melalui bauran pemasaran,
3. Pembuatan label, kemasan dan visual produk sebagai bagian dari materi kegiatan.

Seluruh tahapan dirancang untuk meningkatkan pengetahuan dan pemahaman
peserta terkait pemasaran produk, sekaligus mendorong kemampuan mandiri dalam
mengembangkan ide usaha, sejalan dengan hasil kajian sebelumnya. Menurut (Harjoyo et al.,
2026) yang menunjukkan bahwa kualitas sumber daya manusia merupakan faktor penting
dalam keberhasilan program pemberdayaan masyarakat karena SDM yang berkualitas dapat
mengelola dan melaksanakan kegiatan pemberdayaan secara efektif dan berkelanjutt

3. Hasil dan Pembahasan

Hasil kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini diperoleh berdasarkan observasi
lapangan, proses pendampingan, serta interaksi aktif antara tim pengabdian dan mitra selama
kegiatan berlangsung. Penyajian hasil dilakukan secara deskriptif kualitatif untuk
menggambarkan perubahan kondisi awal, proses pelaksanaan, serta dampak kegiatan
terhadap pemahaman dan kesiapan mitra dalam mengembangkan strategi pemasaran.

Kegiatan diawali dengan pelaksanaan survei lapangan di Kompleks Suteja sebagai
lokasi mitra. Survei dilakukan untuk memperoleh gambaran kondisi awal pemasaran produk
spray atsiri daun kemangi yang dikembangkan oleh kelompok ibu-ibu setempat. Berdasarkan
hasil observasi awal, diketahui bahwa pemasaran produk masih dilakukan secara sederhana,
belum terencana, dan belum mengacu pada konsep bauran pemasaran (product, price, place,
dan promotion). Produk belum memiliki diferensiasi yang jelas, penetapan harga belum
mempertimbangkan biaya dan nilai produk, saluran distribusi masih terbatas di lingkungan
sekitar, serta promosi belum dilakukan secara optimal. Kondisi awal ini menunjukkan
perlunya pengembangan strategi pemasaran yang lebih sistematis agar produk memiliki daya
saing dan nilai jual yang lebih baik.

Tahap selanjutnya adalah identifikasi lokasi dan lingkungan mitra di Kompleks
Suteja untuk memahami kondisi sosial dan ekonomi masyarakat serta potensi pasar lokal
yang dapat dimanfaatkan. Hasil identifikasi ini menjadi dasar bagi tim dalam merancang
program pengabdian yang sesuai dengan kebutuhan mitra. Berdasarkan kondisi awal
tersebut, tim pengabdian menawarkan program pengembangan strategi pemasaran ide bisnis
produk spray atsiri daun kemangi melalui pendekatan bauran pemasaran (4P).

Sebelum pelaksanaan kegiatan, tim pengabdian terlebih dahulu meminta izin kepada

Ibu Luky Tyasrizky selaku Ketua Ibu-Ibu Kompleks Suteja. Selanjutnya, tim menyebarkan
undangan resmi kepada ibu-ibu di Kompleks Suteja untuk berpartisipasi dalam kegiatan
pengabdian ini. Pelaksanaan kegiatan pengabdian kepada masyarakat dilakukan oleh tim
kolaborasi antara Dosen dan Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Muhammadiyah Sorong. Dan kegiatan dilaksanakan di rumah ibu Ketua Komplek Suteja yaitu
di rumah Ibu Luky Tyasrizky.
Diskusi awal sebelum pemaparan materi dilakukan terlebih dahulu, tim menanyakan
bagaimana pemasaran yang dijalankan selama ini. Diskusi dilakukan agar terjadi interaksi
dua arah antara tim dan peserta, dan tim lebih yakin pemasaran yang dijalankan selama ini.
Diskusi yang dilanjutkan pemaparan materi bertujuan agar peserta memahami permasalahan
pemasaran selama ini yang sudah dijalankan.
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Tahap pemaparan awal mengenai pemasaran produk spray atsiri, tim menyampaikan
tentang pengenalan bauran pemasaran. Setelah itu, kegiatan dilanjutkan dengan
penyampaian materi utama mengenai strategi pemasaran melalui bauran pemasaran (4P).

| e a— ©
PENDENALAN BAURAN PEMASARAN (4P)
é SEBAGAI STRATECI PEMASARAN PRODUCT
Baryak produk yang dhasian masyarakat memilel kualitas (PRODUK)
yang badk, namun belum dienal secara luss katona strategi
::m.um yong oc:m ommu:;l Ooh h:m ., mm Produk merupakan barang atau jasa yang ditawarkan
m"' ,' “," dlmm“s'm' o f"m' = kepada konsumen untuk memenuhi kebutuhan
:dn gl m-v ".; 5 wg'ﬁ" iy W: mereka, Produk yang baik adalah produk yang
M" ""m‘"",;':‘,, 'm"",:w"‘ N s yang ,,,,," ',,,' memiliki manfaat jelas, kualitas yang terjaga,
produk dapat dijual dengan bak dan mamberikan heuntungan kemasan yang menarik, serta memiliki keunikan
dibandingkan produk sejenis.
PR o -
PROMOTION
PRICE (HARGA) PLACE(TEMPAT) (PROMOSI)
Harga adalah nile yang harus dibayar Place berkaitan dongen cars produl Promosi merupakan keglatan untuk memperkenolkan peoduk kepada
konsumen untuk memperoleh produk. diselurkan Nngge tampel Ko tangen konsumen agae produk dikenal dan diminatl. Promosl dapat dilakusan
Penentuan harga harus dlsesualian honsumen. Produk dapat diusl secara dengan memanfaatkan media sosial Facebook melalul unggahan foto

langoung. dititipkan & warung atau

dengan blaya produksi, hatgas pasar, dan ¥
toko, maupun  dipesarkan  melalul

produk yang menarik disertal penjelasan manfast produk, Penggunaan
komampuan konsumen, sehingga harga media socisl agar |obih mudsh caption dslam promosi berperan penting untuk menarik perhatian
yang ditetapkan tetap terjangkau namun dijanghau oleh konsumen konsumen dan menyampaikan keunggulan produk secara singkat dan jelas
memberikan keuntungan. caption tersedbut membantu konsumen memahami manfaat produk serta

mendorong minat bell

Gambar 1 Materi PPT

Gambar 2 Penyampaian Materi

Setelah penyampaian materi, kegiatan dilanjutkan dengan sesi diskusi dan tanya jawab.
Pada sesi ini, peserta secara aktif menyampaikan berbagai pertanyaan dan kendala yang dihadapi
dalam memasarkan produk. Beberapa pertanyaan yang diajukan oleh ibu-ibu peserta antara lain
terkait cara menentukan harga jual yang tepat agar tidak merugi, strategi promosi yang efektif
dengan modal terbatas, serta cara memperluas pemasaran produk di lingkungan sekitar. Selai itu,
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peserta juga berbagi pengalaman mengenai kesulitan dalam menarik minat konsumen dan
mempertahankan pelanggan.

Gambar 3. Sesi Diskusi
Menanggapi hal tersebut, tim pengabdian memberikan penjelasan dan solusi praktis

sesuai dengan konsep bauran pemasaran yang telah disampaikan. Tim menyarankan agar
penetapan harga dilakukan dengan menghitung biaya produksi secara rinci. Dalam hal promosi,
tim memberikan contoh pembuatan konten sederhana melalui media sosial serta pentingnya
komunikasi langsung dengan konsumen untuk membangun kepercayaan. Sementara itu, untuk
aspek distribusi, tim mendorong peserta memanfaatkan pasar lokal dan jaringan sosial di
lingkungan sekitar sebagai langkah awal pengembangan usaha. Kegiatan dilanjutkan dengan
penguatan materi oleh dosen, penguatan materi ini dilakukan dengan memberikan penjelasan
tambahan serta penegasan kembali mengenai konsep bauran pemasaran (4P), arahan strategi
pemasaran yang dapat langsung diterapkan oleh mitra, disesuaikan dengan kondisi nyata dan
keterbatasan yang dihadapi dalam menjalankan usaha. Penguatan ini bertujuan untuk
memperdalam pemahaman peserta serta mendorong penerapan strategi pemasaran secara lebih
efektif dan berkelanjutan.

Gambar 5. Foto Bersama Ibu-ibu
Kompleks Suteja
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Pembahasan

Perubahan pemahaman peserta terhadap konsep pemasaran yang sebelumnya masih
dilakukan secara sederhana menuju pemahaman yang lebih terarah dan sistematis melalui
pendekatan bauran pemasaran (4P). Respons aktif peserta selama penyampaian materi dan
diskusi menunjukkan bahwa materi yang diberikan relevan dengan kondisi dan kebutuhan mitra.
Temuan ini menjadi dasar bagi tim pengabdian untuk menganalisis lebih lanjut bagaimana
penerapan setiap unsur bauran pemasaran dapat berkontribusi terhadap pengembangan ide
bisnis produk spray atsiri daun kemangi. Oleh karena itu, hasil pelaksanaan kegiatan ini
selanjutnya akan dibahas secara lebih mendalam pada bagian pembahasan untuk melihat
keterkaitan antara kondisi awal, proses pendampingan, dan potensi peningkatan pemasaran
produk.

Tim pemateri menyampaikan materi tentang strategi pemasaran pada produk ide bisnis
dengan menerapkan bauaran pemasaran atau mix marketing terdapat 4P (product, price, place,
dan promotion) untuk lebih jelas akan di uraikan di bawah ini:

1. Produk (Product) : Produk secara umum adalah segala sesuatu yang mampu di hasilkan
dari proses produksi berupa barang atau jasa (Histiarini et al, 2023). Menurut tim,
produk dalam strategi pemasaran tidak hanya dipahami sebagai hasil produksi berupa
barang atau jasa, tetapi juga sebagai sarana untuk menciptakan nilai tambah melalui
inovasi, kemudahan penggunaan, dan identitas yang jelas. Berdasarkan pemahaman
tersebut, tim menyediakan produk sebagai contoh yaitu produk dari ibu-ibu komplek
yaitu spray atsiri berbahan kemangi. Produk berbasis potensi bahan baku lokal berupa
daun kemangi yang cukup mudah ditemukan di wilayah Sorong. Meskipun daun kemangi
selama ini umumnya hanya dimanfaatkan sebagai bahan pelengkap makanan, inovasi
produk turunan berbasis daun kemangi dalam bentuk spray atsiri masih relatif terbatas.
Oleh karena itu, tim berinisiatif mengolah daun kemangi menjadi spray atsiri yang lebih
praktis dan bernilai jual. Produk yang dihasilkan berupa cairan atsiri daun kemangi
dalam kemasan botol spray yang mudah digunakan, dengan aroma khas kemangi yang
segar dan alami. Selain itu, tim juga memperkenalkan rancangan label produk yang dibuat
secara sederhana menggunakan aplikasi desain Canva sebagai identitas visual untuk
membedakan produk ini dengan produk sejenis di pasaran.
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Gambar 6. Label
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Gambar 7. Kemasan Gambar 8. Produk

2. Harga (Price) : Harga merupakan nilai yang harus dibayar oleh pelanggan untuk
memiliki produk. Harga adalah komponen yang menghasikan pendapatan yang penting
bagi produksen (Rokhimah et al., 2023). Harga tidak hanya berfungsi sebagai nilai tukar
antara produk dan konsumen, tetapi juga mencerminkan persepsi nilai dan manfaat yang
dirasakan oleh pelanggan. Harga menjadi alat utama dalam strategi pemasaran karena
dapat secara langsung memengaruhi keputusan pembelian, persepsi kualitas, dan posisi
produk di pasar. Berikut ini tim memberikan perhitungan harga:

Harga Pokok Produksi (HPP) + Laba

= HPP + 20%

= Rp 6.763,4 + 20%

= Rp 6.763,4+Rp 1.352,68

= Rp 8.116,08
Harga jual adalah Rp 8.116,08 dan tim membulatkan dengan menjual produk spray atsiri
daun kemangi seharga Rp 8.200

Harga Jual

3. Tempat Distribusi (Place) : Tempat adalah sebagai kegiatan pemasaran yang berusaha
memperlancar dan mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen kepada
konsumen (Adinda et al.,, 2023). Tempat dalam strategi pemasaran tidak hanya berkaitan
dengan lokasi penjualan secara fisik, tetapi juga mencakup saluran distribusi yang
memudahkan konsumen dalam mengakses produk. Pemilihan saluran distribusi yang
tepat akan memengaruhi ketersediaan produk sesuai kebutuhan konsumen dan
kemudahan untuk memperoleh produk. Sejalan dengan pemahaman tersebut, dalam
pengembangan strategi pemasaran produk spray atsiri daun kemangi, tim memanfaatkan
media sosial sebagai saluran distribusi utama. Untuk memperluas jangkauan konsumen,
media sosial seperti Facebook, Instagram, dan TikTok digunakan sebagai sarana
pemasaran produk secara daring. Pendekatan ini tidak hanya memberikan kemudahan
bagi konsumen dalam memperoleh informasi dan akses produk, tetapi juga berpotensi
mendorong minat beli. Selain itu, penggunaan media sosial memungkinkan tim
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memantau respons konsumen secara real-time dan menyesuaikan strategi pemasaran
sesuai dengan kebutuhan dan karakteristik pasar di Kota Sorong.

< Spray Atsiri Daun Kemangi Q ,Q # »
- Bisik-bisik 2

A2
. Dt B

A=0= Y}
. o P

Spray Atsiri Daun kem... @  Edit
9 6 1
Spray Atsiri Daun Kemangi ‘ ‘

+ Tambahkan bio - [ Hi i say

+ Add to story # Edit profile
Z» TikTok Studio

L N

(7) Showcase

Gambar 9. Akun FB Gambar 10. Akun Tik Tok

spray_atsiri_daun_k... v @

spray atsiri daun kemangi

4 4 4

teman pengikut mengikuti

Edit profil Bagikan profil

Gambar 11. Akun Instagram

4. Promosi (Promotion) : Promosi adalah suatu bentuk komunikasi dalam
menginformasikan, meyakinkan, dan mengingatkan konsumen terhadap produk yang
ditawarkan oleh produsen untuk membeli dan memakai produk yang ditawarkan (Irzal
et al., 2023). Sebagai salah satu elemen dalam bauran pemasaran (marketing mix),
promosi berperan penting dalam mengenalkan produk, mendorong minat serta
keputusan pembelian, serta membentuk citra merek yang baik di benak masyarakat.
Promosi tidak hanya berfungsi sebagai penyampaian informasi, tetapi juga sebagai
sarana membangun kesadaran, kepercayaan, dan hubungan dengan konsumen. Dalam
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pelaksanaan kegiatan promosi, pemanfaatan media sosial digunakan sebagai sarana
utama untuk memperkenalkan produk kepada masyarakat luas. Informasi produk
disampaikan melalui penulisan caption yang menarik dan informatif guna
menumbuhkan minat calon konsumen, sehingga konsumen dapat memahami
keunggulan produk, terdorong untuk melakukanpembelian, dan hubungan antara
penjual dan pembeli dapat terbangun secara berkelanjutan.

Postingan

e Sprey Atsin Davn Kemangl - Krastor
"W Jf Kemangl Spray Atsiri ¥
Stop scroll dulu
Satu produk, dua fungsi sekaligus
) Pakail sebagai face mist biar wajah
segar lagi
~ Semprotkan juga sebagai anti nyamuk

alami

Ringan, praktis, dan aromanya
menenangkan

Cocok dipakal di rumah atau sast
aktivitas luar

W Cam pesan

o Komentar oi video i

5 Atau kiik link di bio

Yuk, mulal pakal produk alami darl
sekarang W

Gambar 12. Promosi Instagram Gambar 13. Promosi Tik tok
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Gambar 14. Promosi FB
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Kesimpulan

Berdasarkan hasil pelaksanaan kegiatan pengabdian kepada masyarakat yang telah
dilakukan di Kompleks Suteja, dapat disimpulkan bahwa kegiatan ini memberikan dampak
positif terhadap peningkatan pemahaman mitra dalam mengembangkan strategi pemasaran
ide bisnis produk spray atsiri daun kemangi. Sebelum kegiatan dilaksanakan, pemasaran
produk masih dilakukan secara sederhana, belum terencana, dan belum menggunakan
strategi pemasaran dan belum menerapkan konsep bauran pemasaran. Melalui kegiatan ini,
mitra memperoleh pemahaman yang lebih terarah dan sistematis mengenai pentingnya
penerapan strategi pemasaran berbasis bauran pemasaran (4P).

Penerapan aspek produk (product) dilakukan melalui pengembangan inovasi produk
berbasis potensi bahan baku lokal, penggunaan kemasan botol spray yang praktis, serta
pembuatan label sebagai identitas visual produk. Pada aspek harga (price), mitra diberikan
pemahaman mengenai penetapan harga yang mempertimbangkan biaya produksi, nilai
manfaat produk, dan daya beli konsumen. Aspek tempat (place) difokuskan pada
pemanfaatan media sosial sebagai saluran distribusi untuk memperluas jangkauan
pemasaran, sedangkan aspek promosi (promotion) diarahkan pada penggunaan media sosial
dengan konten dan caption yang informatif dan menarik guna meningkatkan minat beli
konsumen.

Secara keseluruhan, kegiatan pengabdian ini mampu meningkatkan wawasan dan
kesiapan mitra dalam menerapkan strategi pemasaran yang lebih efektif dan berkelanjutan.
Diharapkan, penerapan bauran pemasaran (4P) yang telah diperkenalkan dapat membantu
meningkatkan daya saing, nilai jual, serta keberlanjutan ide bisnis produk spray atsiri daun
kemangi di lingkungan Kompleks Suteja.
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