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ABSTRACT

The herbal medicine agribusiness plays an important role in supporting public health through the use of bioactive
plants. In Makassar City, Ash Store is one of the herbal medicine businesses that utilizes local raw materials and
digital-based marketing. This study aims to identify internal and external conditions and formulate a development
strategy for Ash Store's herbal medicine agribusiness in Makassar City. This study uses a qualitative approach
with data collection techniques through questionnaires, interviews, observations, and documentation. The SWOT
analysis results show that the Ash Store herbal medicine business is in Quadrant I (Growth Oriented Strategy),
which indicates that the business conditions are very supportive for development. The recommended development
strategy is to maximize internal strengths in the form of unique herbal medicine recipes, guaranteed raw material
quality, strong branding, and halal certification to take advantage of digital marketing opportunities, market
distribution expansion, and government support for herbal MSMEs to increase business competitiveness and
sustainability.
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ABSTRAK

Agribisnis jamu memiliki peran penting dalam mendukung kesehatan masyarakat melalui pemanfaatan tanaman
biofarmaka. Di Kota Makassar, usaha jamu Ash Store merupakan salah satu usaha herbal yang memanfaatkan
bahan baku lokal dan pemasaran berbasis digital. Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi kondisi internal
dan eksternal serta merumuskan strategi pengembangan agribisnis produk jamu Ash Store di Kota Makassar.
Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan teknik pengumpulan data melalui kuesioner, wawancara,
observasi, dan dokumentasi. Hasil analisis SWOT menunjukkan bahwa usaha jamu Ash Store berada pada
Kuadran I (Growth Oriented Strategy), yang menunjukkan kondisi usaha sangat mendukung untuk dikembangkan.
Strategi pengembangan yang direkomendasikan adalah memaksimalkan kekuatan internal berupa resep jamu yang
khas, kualitas bahan baku terjamin, branding yang kuat, dan sertifikasi halal untuk memanfaatkan peluang
pemasaran digital, perluasan distribusi pasar, serta dukungan pemerintah terhadap UMKM herbal guna
meningkatkan daya saing dan keberlanjutan usaha.

Kata Kunci: Jamu, agribisnis, swot, strategi.
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PENDAHULUAN sektor ini masih menghadapi berbagai
tantangan, seperti rendahnya tingkat
pendapatan dan lambatnya peningkatan
produktivitas pada subsektor tanaman
pangan (Fareza et al., 2022). Oleh karena
itu, pengembangan pertanian diperlukan

Indonesia merupakan negara agraris
dengan lahan pertanian yang luas dan
potensi yang besar. Agribisnis merupakan
sektor utama dalam perekonomian nasional
(Munajahro & Setyanto, 2024). Namun,
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untuk meningkatkan nilai tambah produk
pertanian (Merek et al., 2020). Menurut
(Rahim & Hastuti, 2005)agribisnis adalah
suatu usaha di bidang pertanian yang
berorientasi pada pencarian laba melalui
kegiatan menghasilkan produk pertanian
dengan seluruh karakteristik yang melekat
pada komoditas tersebut.

Salah satu agribisnis yang memiliki
potensi untuk dikembangkan adalah
tanaman biofarmaka (Daud &
Novrimansyah, 2022). Tanaman
biofarmaka yang berfungsi sebagai
pencegah penyakit, meningkatkan imunitas,
serta menjaga keseimbangan tubuh
(Maryani et al., 2017). Pengembangannya
membutuhkan ketersediaan bahan baku
lokal yang stabil dan berkualitas
(Kusumandari et al., 2024). Upaya berbasis
kemitraan dengan masyarakat terbukti
dapat meningkatkan kesejahteraan petani
melalui  diversifikasi usaha pertanian
(Irawan & Zahra, 2024). Berdasarkan data
(BPS, 2023), produksi kunyit menempati
posisi teratas sebagai tanaman biofarmaka
dengan produksi tertinggi sebesar 205,65
juta kilogram dan jahe sebesar 198,87 juta
kilogram. Data tersebut menunjukkan tren
peningkatan, menandakan besarnya potensi
pengembangan agribisnis biofarmaka di
Indonesia. Meningkatnya  kesadaran
masyarakat akan gaya hidup sehat turut
mendorong peningkatan konsumsi bahan
pangan fungsional yang tidak hanya
memiliki nilai gizi, tetapi juga memberikan
manfaat kesehatan bagi tubuh (Fitriyani,
2017). Sejalan dengan 1itu, tanaman
biofarmaka dinilai memiliki potensi besar
untuk dikembangkan dalam agribisnis
minuman jamu karena berfungsi sebagai
obat tradisional yang mampu mencegah dan
menyembuhkan berbagai penyakit (Fareza
et al., 2022).

Di era modern, jamu mengalami
transformasi  dari  sekadar  ramuan
tradisional menjadi minuman kekinian yang
digemari masyarakat perkotaan maupun
pedesaan (Tresno, 2023) dalam (Yanuarty,

2022). Ciri khas jamu yang berbahan alami
serta minim efek samping menjadikannya
tetap relevan dan diminati sampai saat ini
(Maryani et al., 2017). Pemerintah juga
memperkuat posisi jamu sebagai bagian
dari sistem kesehatan komplementer
melalui Peraturan Presiden Nomor 54
Tahun 2023 tentang Pengembangan dan
Pemanfaatan Jamu, yang menekankan
pentingnya penelitian, budidaya, produksi,
hingga pemanfaatan jamu secara ilmiah dan
berkelanjutan. Data Riskesdas
menunjukkan bahwa 49,53% masyarakat
Indonesia mengonsumsi jamu, dan lebih
dari 95% merasa merasakan manfaatnya
(Kusumo et al., 2020).

Pemanfaatan jamu tidak hanya
menjadi media pengobatan alternatif, tetapi
juga menjadi bagian gaya hidup sehat yang
semakin diminati Masyarakat (Nurfitriah et
al., 2024). Penggunaan bahan baku tanaman
biofarmaka lokal memberikan nilai tambah
ekonomi sekaligus memberdayakan petani
(Chandriyanti et al., 2023). Hal ini
membuka peluang bagi pelaku usaha mikro
seperti Ash Store, UMKM jamu yang
beroperasi di Kecamatan Tamalate, Kota
Makassar sejak tahun 2018. Ash Store
memproduksi minuman jamu berbahan
jahe, kunyit, serei dah jeruk nipis dengan
konsep pemasaran pre order secara online.

Berdasarkan data (BPS Kota
Makassar, 2023) jukkan produksi tanaman
biofarmaka Kota Makassar mengalami
penurunan sehingga dapat berdampak ke
proses produksi. Salah satu tanaman yang
mengalami  penurunan hasil  produksi
adalah serai, jahe, dan kunyit. Penurunan
produksi tanaman biofarmaka di Kota
Makassar menyebabkan berkurangnya
ketersediaan bahan baku utama bagi Ash
Store, seperti jahe, kunyit, serai, dan jeruk
nipis. Kondisi ini berdampak pada stabilitas
produksi, kualitas bahan baku, dan potensi
pendapatan usaha. Jika krisis pasokan terus
berlanjut, Ash Store berisiko mengalami
penurunan distribusi dan tidak mampu
memaksimalkan penjualan.
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Manajemen strategis adalah proses
pengambilan pilihan dan tindakan yang
bertujuan untuk merumuskan satu atau
lebih strategi yang efektif dalam mencapai
sasaran toko (Isamuddin et al., 2021). Salah
satu metode dalam menyusun strategi yang
sukses adalah melalui analisis SWOT, yang
mampu memberikan gambaran mengenai
keadaan internal dan eksternal toko. Faktor
internal  mencakup  keunggulan dan
kelemahan, sementara faktor eksternal
meliputi peluang dan ancaman
(Rochmadika &  Parantika,  2023).
Pendekatan ini membantu Ash Store dalam
mengidentifikasi kekuatan, kelemahan,
peluang, dan ancaman, sehingga dapat
menyusun strategi yang efektif untuk
mengatasi  penurunan  pasokan  dan
mempertahankan pendapatan.

Penelitian mengenai strategi
pengembangan agribisnis produk jamu dan
herbal telah banyak dilakukan, terutama
pada UMKM berbasis bahan baku lokal.
Sebagian besar studi terdahulu menekankan
pada pemanfaatan analisis SWOT sebagai
alat perumusan strategi untuk
meningkatkan daya saing usaha jamu
tradisional. (Subagyo et al, 2022)
menunjukkan bahwa UMKM usaha Jamu
Mbah Gedong berada pada Kuadran I,
sehingga direkomendasikan menerapkan
strategi agresif dengan memaksimalkan
kekuatan internal dan peluang pasar.
Temuan ini menegaskan bahwa kualitas
produk dan khasiat menjadi faktor utama
keberlanjutan usaha jamu. Menurut,
(Solehah et al., 2022) dan (Setyono &
Setiafindari, 2023) menekankan pentingnya
strategi pemasaran berbasis digital dalam
pengembangan produk jamu tradisional,
khususnya melalui media sosial dan
marketplace, guna memperluas jangkauan
pasar dan meningkatkan ketahanan
ekonomi keluarga. Hasil serupa juga
ditemukan oleh (Fatmawati & Wijaya,
2021) yang menunjukkan bahwa platform
digital memberikan peluang besar bagi
UMKM pangan olahan untuk
meningkatkan penjualan meskipun

Strategi Pengembangan Agribisnis Produk Jamu

menghadapi ancaman persaingan harga dan
perubahan preferensi konsumen. Di sisi
lain, beberapa penelitian agribisnis
biofarmaka lebih banyak berfokus pada
aspek produksi dan ketersediaan bahan
baku. Sementara (Tampubolom et al., 2020)
menekankan bahwa pengembangan
biofarmaka berbasis kemitraan masyarakat
mampu meningkatkan kesejahteraan petani
sekaligus menjaga keberlanjutan pasokan
bahan baku.

Penelitian-penelitian tersebut belum
secara spesifik mengaitkan penurunan
produksi biofarmaka dengan strategi
pengembangan UMKM jamu di tingkat
perkotaan. Berdasarkan hal tersebut, dapat
disimpulkan bahwa kebaruan penelitian ini
terletak pada fokus analisis strategi
pengembangan agribisnis jamu di Kota
Makassar dengan mempertimbangkan
dinamika  ketersediaan  bahan  baku
biofarmaka yang cenderung menurun, serta
pemanfaatan  pemasaran digital dan
dukungan kebijakan pemerintah. Dengan
menggunakan studi kasus Ash Store,
penelitian ini mengintegrasikan analisis
kondisi internal dan eksternal UMKM jamu
secara komprehensif untuk merumuskan
strategi pengembangan yang tepat agar
usaha tetap berkelanjutan  sehingga
melengkapi dan memperbarui temuan
penelitian sebelumnya.

Analisis SWOT ini juga membantu
dalam mengevaluasi risiko, menentukan
strategi pengembangan usaha, dan menjadi
dasar bagi pengambilan keputusan investasi
atau ekspansi. Dengan kata lain, analisis
SWOT juga sebagai panduan untuk
mengarahkan Ash Store agar tumbuh secara
strategis, berdaya saing tinggi, dan mampu
menghadapi dinamika pasar jamu yang
semakin kompetitif.

METODE
Jenis Penelitan

Penelitian ni menggunakan
pendekatan kualitatif, di mana
pengumpulan data dilakukan terlebih



Jurnal AgribiSains p-ISSN 2442-5982 e-ISSN 2550-1151 Volume 12 Nomor 1, April 2026 |

dahulu melalui penyebaran kuesioner dan
wawancara.  Selanjutnya, data yang
diperoleh kemudian diolah menggunakan
perumusan strategi pengembangan dengan
analisis SWOT guna mengetahui dan
menetapkan strategi yang tepat. Lokasi
penelitian adalah Toko Ash Store,
Perumahan Alfath Residence Barombong
blok A2 JI. Abdur Rahman, kel. Barombong
kec. Tamalate, Kota Makassar, dengan
pelaksanaan pada 18 Juli — 17 September
205, mencakup  survei  lapangan,
pengumpulan data, hingga analisis.

Teknik Pengumpulan Data

1. Metode kuisioner ini dilakukan dengan
cara memberikan lembaran-lembaran
pertanyaan terkait dengan masalah
penelitian  industri rumah tangga
minuman jamu toko Ash Store yang
telah  dipilth  sebagai responden
sehingga memperoleh data yang lebih
akurat mengenai usaha agroindustry

minuman jamu Ash Store Kota
Makassar
2. Metode wawancara ini melibatkan

bertanya dan menjawab secara lisan

HASIL DAN PEMBAHASAN

Tabel 1 menunjukkan bahwa total
faktor kekuatan (strengths) sebesar 1,29
total tersebut lebih besar jika dibandingkan

Tabel 1. Matriks Faktor Internal

kepada 4 responden yaitu pemilik
usaha, karyawan, dan konsumen.

3. Metode Observasi ini digunakan
sebagai pelengkap data dengan cara
mencermati dan  melihat secara
langsung tempat yang menjadi tujuan

penelitian.
4. Metode Dokumentasi adalah proses
pengumpulan informasi atau data

melalui kertas yang dapat berupa teks,

gambar, karya monumental seseorang,

laporan, jurnal, sejarah hidup, cerita,

biografi, dan kebijkan atau peraturan.

Dokumentasi berbasis gambar, seperti

gambar, video, dan sketsa.
Teknik Analisis Data

Analisis SWOT digunakan untuk

mengidentifikasi kekuatan, kelemahan,
peluang, dan ancaman melalui matriks
IFAS dan EFAS. Hasil kedua analisis ini
memberikan gambaran menyeluruh
mengenai kondisi usaha serta menjadi dasar
dalam perumusan strategi pengembangan
Ash Store agar lebih efektif dan berdaya
saing.

dengan faktor kelemahan (weaknesess)
yang hanya sebesar 0,80. Total keseluruhan
kekuatan dan kelemahan (IFAS) sebesar
2,09.

Faktor Internal Parameter Indikator Bobot  Rating  Skor
Kekuatan (Strength)
1. Resep jamu yang khas Keunikan Penggunaan resep racikan 0,13 2,25 0,29
produk tradisional yang berbeda dari

produk jamu pesaing

2. Kualitas bahan baku Mutu bahan Bahan baku berasal dari 0,14 2,50 0,35
baku tanaman herbal alami

3. Branding yang kuat Citra merek Kemasan dan logo produk 0,11 2,00 0,23

mudah dikenali
4. Memiliki sertifikasi halal Legalitas Sertifikasi meningkatkan 0,15 2,75 0,43
kepercayaan konsumen
Total 0,54 1,29
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Kelemahan (Weakneses)

1. Belum adanya sistem Pengelolaan  Tidak adanya laporan keuangan 0,13 2,25 0,29

pencacatan keuangan yang keuangan

terstruktur

2. Keterbatasan tenaga kerja ~ Sumber daya Jumlah tenaga kerja terbatas 0,10 1,75 0,17
manusia

3. Proses produksi yang Teknologi Minim penggunaan mesin atau 0,08 1,50 0,13

masih dilakukan secara produksi alat produksi modern

manual

4. Sistem penjualan yang Sistem Produk dibuat setelah ada 0,07 1,25 0,09

masih berbasis pre-order pemasaran pesanan

5. Distibusi produk masih Jangkauan Belum menjangkau pasar luar 0,08 1,50 0,13

terbatas di area tertentu distribusi daerah secara luas

Total 0,46 0,80

Total Keseluruhan 1,00 2,09

Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2025
penentu utama dalam daya saing agribisnis,

Hasil ini sejalan dengan penelitian khususnya terkait kualitas produk dan
(Harahap et al., 2023) yang menemukan kemampuan adaptasi pelaku usaha terhadap
bahwa dominasi faktor kekuatan menjadi pasar.

Tabel 2. Matriks Faktor Eksternal

Faktor Eksternal Parameter Indikator Bobot Rating Skor
Peluang (Oppertunities)
1. Penjualan online dan Pemasaran Kemudahan pemasaran 0,16 2,75 0,43
digital marketing luas produk melalui media sosial

dan marketplace
2. Potensi ekspor atau Perluasan Adanya peluang distributor 0,14 0,04 0,01
distribusi keluar pasar luar daerah
kota/provinsi
3. Pemanfaatan kerja Strategi Influencer mampu 0,11 2,00 0,23
sama dengan influencer promosi meningkatkan visibilitas
sebagai brand merek
ambassador
4. Dukungan Pemerintah ~ Kebijakan dan =~ Adanya program pelatihan 0,13 2,25 0,29
terhadap UMKM herbal program dan pendampingan UMKM
pemerintah herbal
Total 0,54 0,96
Ancaman (Threats)
1.Ketergantunga pada Ketersediaan Resiko jumlah pemasok 0,16 2,75 0,43
supllier bahan tertentu bahan baku bahan baku terbatas
2. Perubahan perilaku Dinamika Preferensi konsumen mudah 0,14 0,04 0,01
konsumen di era digital preferensi berubah mengikuti tren
konsumen

3. Ketergantungan pada Risiko Ketergantungan pada 0,16 0,04 0,01
platform digital tertentu pemasaran platform meningkatkan
untuk penjualan digital risiko usaha
Total 0,46 0,44
Total Keseluruhan 1,00 1,40

Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2025
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Berdasarkan Tabel 2 menunjukkan
bahwa total faktor peluang (Opportunities)
sebesar 0,96. Total tersebut lebih besar jika
dibandingkan dengan faktor ancaman
(Threats) yang sebesar 0,44. Total
keseluruhan peluang dan ancaman (EFAS)
adalah sebesar 1,40.

Tabel 3. Perhitungan SWOT

Strategi Pengembangan Agribisnis Produk Jamu

Hasil riset (Andini et al, 2025)
sejalan dengan hasil ini dimana pada
UMKM sambal instan di e-commerce juga
mengungkap bahwa tren platform digital e-
commerce adalah peluang utama yang bisa
dimanfaatkan guna memperkuat pemasaran
meskipun menghadapi ancaman persaingan
harga.

No Uraian Nilai
1 Faktor Internal
a.Kekuatan (Strengths) 1,29
b.Kelemahan (Weaknesess) 0,80
2 Faktor Eksternal
a.Peluang (Opportunities) 0,96
b.Ancaman (Threats) 0,44

Sumber: Data Primer Setelah Diolah, 2025

Koordinat strategi pertumbuhan yang
dapat diimplementasikan ditentukan oleh
hasil perhitungan yang melibatkan unsur
internal dan eksternal. Faktor internal
diwakili oleh sumbu horizontal (X), dan
selisih antara faktor kekuatan dan
kelemahan adalah nilai koordinat X.
Sedangkan faktor eksternal diwakili oleh
sumbu vertical (Y), yang mewakili selisih
antara faktor peluang dan ancaman.

X=1,29-0,80=0,49
Y=0,96 -0,44 = 0,52

Selanjutnya  nilai-nilai  tersebut
dimasukkan dalam Matrix Grand Strategy
yang dapat dilihat pada gambar 1.

Gambar 1 Matrix Grand Strategy

Berdasarkan Gambar 1 dapat dilihat
bahwa titik potong yaitu (0,52 : (0,49)
menunjukkan bahwa strategi
pengembangan usaha jamu Ash Sore di
Kota Makassar berada pada Kuadran I
(Growth Oriented Strategy). Kuadran ini
menunjukkan bahwa Ash Store berada pada
kondisi yang sangat menguntungkan karena
memiliki kekuatan internal yang baik dan
peluang eksternal yang besar. Sehingga

dapat dikatakan sangat memungkinkan
untuk terus melakukan pengembangan.
Menurut penelitian pada kue Semprong
(Ningsih et al., 2024) juga menunjukkan
bahwa posisi kuadran I mencerminkan
kesiapan usaha untuk mengambil risiko,
mengembangkan produk, dan
memanfaatkan sumber daya internal dalam
menghadapi pasar yang berkembang.



Jurnal AgribiSains p-ISSN 2442-5982 e-ISSN 2550-1151 Volume 12 Nomor 1, April 2026 |

Rencana

strategi
usaha jamu Ash Store di Kota Makassar
disusun berdasarkan analisis faktor internal

pengembangan

sebelumnya. Selanjutnya dilakukan analisis
dengan matriks analisis SWOT. Strategi-
strategi yang dirumuskan terdapat pada

dan eksternal seperti yang telah diuraikan tabel 3.
Tabel 4. Matriks Alternatif Strategi
Kekuatan (S) Kelemahan (W)

IFAS

EFAS

1. Resep jamu yang khas
2. Kualitas bahan baku

3. Branding yang kuat

4. Memiliki sertfikasi halal

1. Belum adanya sistem pencacatan
keuangan yang terstruktur

2. Keterbatasan tenaga kerja

3. Proses produksi yang masih dilakukan
secara manual

4. Sistem penjualan yang masih berbasis
pre-order

5. Distibusi produk masih terbatas di arca
tertentu

Peluang (O)

1. Penjualan
online dan digital
marketing luas

2. Potensi ekspor
atau distribusi ke
luar kota/provinsi
3. Pemanfaatan
kerja sama
dengan influencer
sebagai brand
ambassador

4. Dukungan
pemerintah
terhadap UMKM
herbal

1. Memanfaatkan resep jamu yang khas
dan  kualitas bahan baku untuk
memperluas penjualan melalui platform
online dan digital marketing (S1, S2 -
0O1).

2. Mengembangkan distribusi produk ke
luar kota/provinsi dengan mengandalkan
kualitas bahan baku dan sertifikasi halal
(S2, S4 - 02).

3. Memperkuat branding produk jamu
melalui kerja sama dengan influencer
sebagai brand ambassador (S3 - O3).

4. Memanfaatkan dukungan pemerintah
tethadap UMKM  herbal  untuk
pengembangan usaha berbasis produk
jamu bersertifikat halal dan berciri khas
lokal (S1, S4 - O4).

1. Mengoptimalkan dukungan pemerintah
terchadap  UMKM  herbal  untuk
memperbaiki sistem pencatatan keuangan
(W1-04)

2. Meningkatkan proses
produksi manual melalui akses program
bantuan dan pelatthan UMKM herbal.
(W3 -04)

3. Memanfaatkan kerja sama dengan
influencer sebagai brand ambassador
untuk meningkatkan volume penjualan
dan efisiensi tenaga kerja (W2 - O3).

4. Mengembangkan distribusi produk ke
luar kota/provinsi
keterbatasan jangkauan pasar (W5 - O2).

efisiensi

untuk mengurangi

5. Beralih ke model ready stock dengan
memanfaatkan platform e-commerce (W2
-01)

Ancaman (T)

1. Ketergantungan
pada supplier
bahan tertentu

2. Perubahan
perilaku
konsumen di era
digital

3. Ketergantungan
pada platform
digital tertentu
untuk penjualan

1. Menjaga kualitas bahan baku dan resep
jamu yang khas dengan mencari alternatif
supplier (S1, S2 - T1).

2. Memperkuat branding produk jamu
untuk menyesuaikan dengan perubahan
perilaku konsumen di era digital (S3 -
T2).

3. Mengoptimalkan sertifikasi halal
sebagai nilai kepercayaan dan tidak
bergantung pada platform tertentu di
tengah persaingan digital (S4 - T2, T3)

1. Menyusun sistem pencatatan keuangan
yang lebih terstruktur untuk
mengendalikan biaya produksi akibat
ketergantungan pada supplier tertentu
(W1-T1).

2. Melatih tenaga kerja yang ada untuk
mampu mengelola pemasaran digital agar
tidak ketinggalan tren konsumen (W2 —
T2)

3. Menyesuaikan sistem produksi dan
penjualan untuk menghadapi perubahan
perilaku konsumen di era digital (W3, W4

- T2).
4. Memperluas saluran distribusi guna
mengurangi ketergantungan pada

platform digital tertentu (W5 - T3).

Sumber: Analisis SWOT, 2025
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Berdasarkan Tabel 4, maka alternatif
strategi yang dapat dirumuskan berdasarkan
hasil Matrix Grand Strategy dan hasil
analisis SWOT adalah Strategi SO
(Strengths — Opportunities). Strategi SO
merupakan  strategi agresif  yang
memanfaatkan kekuatan yang dimiliki oleh
usaha jamu Ash Store untuk dapat meraih
peluang yang ada guna memaksimalkan
potensi pengembangan Jamu Ash Store di
Kota Makassar. Rumusan strategi pada
pengembangan usaha jamu Ash Store di
Kota Makassar adalah sebagai berikut:

1. Memanfaatkan resep jamu yang khas
dan kualitas bahan baku untuk
memperluas penjualan melalui platform
online dan digital marketing.

2. Mengembangkan distribusi produk ke
luar kota/provinsi dengan mengandalkan
kualitas bahan baku dan sertifikasi halal.

3. Memperkuat branding produk jamu
melalui kerja sama dengan influencer
sebagai brand ambassador.

4. Memanfaatkan dukungan pemerintah
terthadap UMKM  herbal  untuk

KESIMPULAN

Hasil penelitian menunjukkan bahwa
usaha jamu Ash Store memiliki kekuatan
internal berupa resep khas, kualitas bahan
baku terjamin, branding yang kuat, dan
sertifikasi halal. Kelemahan usaha meliputi
pencatatan ~ keuangan  yang  belum
terstruktur, keterbatasan tenaga Kkerja,
proses produksi manual, sistem pre-order,
serta distribusi yang masih terbatas.
Peluang eksternal berasal dari luasnya pasar

digital,  potensi  ekspansi  wilayah,
kolaborasi  dengan influencer, serta
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