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Abstract: 

Currently, selling herbal products has become an alternative for the public due to their low price, known 

efficacious compositions, and availability in several marketplaces without needing a doctor's 

prescription. This research aims to explain the digital marketing mechanism for selling herbal products 

at PT Ebliethos Digital Indonesia. The study was conducted to understand the impact of digital 

marketing on sales of herbal products at PT Ebliethos Digital Indonesia. The research method used in 

this case study is descriptive qualitative, describing the discussion based on the problem formulation in 

research, drawing from scientific studies sourced from company data, books, journals, and other 

scientific media. The research results indicate that digital marketing is the best alternative for 

companies; it helps reach a broader target market, ensures safer product sales, and reduces expenses 

and operational costs. This safety and cost-effectiveness of digital marketing in selling herbal products 

positively impacts the company, leading to an increase in turnover from year to year. 
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1. Pendahuluan 

Fenomena digitalisasi saat ini, menuntut seseorang untuk memaksimalkan pemanfaatan 

teknologi digital dalam kegiatan dan aktivitas sehari-hari. Fenomena ini telah berhasil 

membangun pola pikir individu bahwa teknologi dan digitalisasi hadir untuk mempermudah 

manusia dalam melakukan segala sesuatu. Maraknya fenomena digitalisasi saat ini disebabkan 

adanya revolusi industri 4.0 dan pasca pandemi Covid-19 yang memaksa masyarakat untuk 

menggunakan aplikasi digital dalam memenuhi kebutuhan hidupnya. Salah satu indikatornya 

adalah penggunaan internet yang terus meningkat secara signifikan setiap tahunnya. 

Mengutip data laporan We Are Social, jumlah penggunaan internet di Indonesia terus 

mengalami peningkatan setiap tahunnya, hingga mencapai 213 juta pada Januari 2023. Jumlah 

tersebut mewakili 77% dari total populasi penduduk di Indonesia yang berjumlah 276,4 juta 

jiwa pada awal tahun 2023. 

Jumlah penggunaan internet terus meningkat hingga 5,44% dibandingkan pada tahun 
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sebelumnya (year-on-year/yoy). Pada awal tahun yakni di bulan Januari 2022, jumlah 

pengguna internet di Indonesia berjumlah 202 juta. Hal tersebut ditunjukkan pada gambar 

sebagai berikut: 

   

          Dalam juta jiwa 

 

Gambar 1. Grafik Pengguna Internet sejak Tahun 2013 s.d 2023 

Sumber: Databoks.katadata.co.id 

Dalam satu dekade terakhir, jumlah pengguna internet terus meningkat dan mengalami 

pertumbuhan tertinggi pada Januari 2016 yang mencapai angka 50,16% dalam setiap tahunnya 

(yoy). Dan mengalami kenaikan terendah pada bulan Januari 2022 yang hanya naik di angka 

0,5% dari tahun sebelumnya. 

Saat ini penjualan produk herbal menjadi salah satu alternatif bagi masyarakat, dikarenakan 

harganya murah, komposisinya yang dikenal turun temurun berkhasiat, dan bisa diperoleh di 

beberapa marketplace tanpa harus menggunakan resep dokter. Produk herbal dalam 

masyarakat Indonesia bukanlah hal yang baru, produk herbal telah digunakan sejak zaman 

dahulu kala, secara turun-temurun digunakan dan dipercaya dapat menyembuhkan berbagai 

jenis penyakit. Seperti jamu olahan tradisional, jamu kemasan, madu, suplemen, vitamin, 

hingga berbagai obat-obatan yang dapat menyembuhkan penyakit. Di Indonesia, pasar produk 

herbal berkembang sangat pesat sehingga menjadi inspirasi dari banyak pelaku usaha dalam 

memproduksi dan mempromosikan produk herbal mereka. (Ardi, 2021) 

Berdasarkan penelitian terdahulu, kecenderungan isu pemanfaatan bahan herbal dari 

lingkungan “Back to Nature” mempengaruhi peningkatan penggunaan produk herbal dari alam 

untuk obat-obatan juga meningkat. Seiring dengan penurunan minat beli masyarakat terhadap 

obat-obatan yang diolah secara modern yang terus meningkat diakibatkan oleh krisis ekonomi. 

(Abdillah, 2020) 

Menurut Badan Pengawas Obat dan Makanan (BPOM), obat tradisional dapat dikategorikan 



 Jurnal Bisnis, Manajemen dan Ekonomi 

   e-ISSN: 2745-7281 

Vol 5, No. 3. Juli 2024 

Published by:  

 

Pa
ge
1
2
8

 

dalam tiga golongan yaitu jamu, obat herbal terstandar dan fitofarmaka, yang biasanya 

digunakan masyarakat secara tradisional, dan diolah dengan cara sederhana. Angka 

penggunaan obat tradisional atau pengobatan alternatif  di dunia terus meningkat, dengan 

jumlah rata-rata 20% hingga 28% dari jumlah penduduk dunia. Selain di Indonesia terdapat 

beberapa negara yang juga memanfaatkan produk herbal untuk alternatif pengobatan, yakni 

Amerika Serikat sebesar 42%, Australia 48%, Canada 70%, dan Afrika yang menjadi negara 

pengguna produk herbal tertinggi dengan angka mencapai 80%. (Reiza Adiyasa, 2021) 

Munculnya berbagai jenis wabah penyakit dan pandemi Covid-19 menjadikan masyarakat 

lebih perduli tentang pentingnya menjaga kesehatan. Anjuran Kementrian kesehatan mengenai 

manfaat produk herbal yang dapat dimanfaatkan untuk menjaga imunitas tubuh selama masa 

pandemi, semakin mendorong semangat dan minat masyarakat untuk membeli dan 

mengkonsumsi produk herbal. Pandemi Covid-19 juga banyak merubah gaya hidup masyarakat 

dari berbagai aspek salah satunya adalah sektor bisnis. Sebelum pandemi Covid-19, penjual 

dan konsumen memilih melakukan transaksi secara langsung. Namun sejak adanya pandemi 

Covid-19, para pelaku usaha memilih melakukan penjualan melalui digital marketing, guna 

menjangkau konsumen dan mempertahankan keberlangsungan hidup bisnis yang dijalaninya. 

(Khotim Fadhli & Nia Dwi Pratiwi, 2021) 

Penjualan produk herbal saat ini juga mengikuti tren digital, selaras dengan permintaan produk 

herbal dan persaingan pasar yang begitu tinggi sehingga dibutuhkan pemasaran yang sesuai. 

Metode tersebut dinamakan pemasaran digital (digital marketing) yang bertujuan untuk 

meningkatkan penjualan dan omset perusahaan. Kajian literatur yang ada pada beberapa jurnal 

ilmiah membahas tentang implementasi digital marketing dalam proses pengambilan 

keputusan pembeli. Di era digitalisasi, pasar “online” memiliki lebih banyak sisi positif, yaitu 

dengan mempermudah pendekatan bisnis dengan para konsumen, penggunaan waktu lebih 

efektif, dan mengoptimalisasi strategi media sosial yang berpengaruh pada pengambilan 

keputusan pembeli. (Saifuddin, 2021) 

Digital marketing merupakan salah satu strategi yang digunakan oleh berbagai perusahaan 

untuk melakukan kegiatan promosi pada era Revolusi Industri 4.0 karena fitur yang disediakan 

lebih efektif dan mumpuni. (Naninsih et al., 2022) 

Berdasarkan fenomena diatas, maka permasalahan yang akan di bahas pada artikel ini adalah 

(1)Bagaimana mekanisme digital marketing pada penjualan produk herbal di PT Ebliethos 

Digital Indonesia?, (2)Bagaimana mekanisme penjualan produk herbal di PT Ebliethos Digital 

Indonesia berdasarkan dampak dari digital marketing? 

Merujuk dari temuan masalah diatas, maka tujuan dari artikel ini adalah untuk mengetahui 

Mekanisme digital marketing pada penjualan produk herbal di PT Ebliethos Digital Indonesia, 

dan mekanisme penjualan online produk herbal pada PT Ebliethos Digital Indonesia 

berdasarkan dampak dari digital marketing. 

Sesuai dengan perumusan masalah dan tujuan dari artikel ini, maka implikasi dari artikel ini 

adalah sebagai sumber informasi dan referensi bagi pemangku kepentingan atau stakeholder 

terkait dengan mekanisme digital marketing maupun mekanisme penjualan online produk 

herbal.  

2. Literature Review 

2.1 Digital Marketing 
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PT Ebliethos Digital Indonesia merupakan perusahaan yang bergerak dibidang digital 

marketing yang berdiri sejak tahun 2020 hingga saat ini. Perusahaan ini menjual beberapa 

produk herbal yaitu produk susu, produk madu, produk cairan, produk kecantikan. Produk- 

produk ini semua dipasarkan secara online dan dapat dibeli melalui marketplace seperti 

Facebook, Tiktok Shop, Shopee, dan melalui WhatsApp langsung admin online perusahaan. 

Dalam  setiap perusahaan umumnya memiliki tujuan dari visi misi yang akan dicapai. Visi misi 

dalam perusahaan mendorong kenginan untuk mencapai tujuan dalam promosi produk dan 

jasanya kepada konsumen, salah satunya dengan menggunakan strategi digital marketing. 

(Sopiyan, 2022) 

Digital marketing merupakan kegiatan promosi atau pemasaran produk yang berupa barang 

maupun jasa dengan menggunakan media atau teknologi digital. Secara isi dan konten, tidak 

jauh berbeda dengan penggunaan marketing konvensional. Perbedaan digital marketing dan 

konvensional adalah pada marketing konvensional penjual dan pembeli bertatap muka secara 

langsung pada saat transaksi sedangkan dengan penjualan digital tidak bertemu secara langsung 

melainkan berinteraksi melalui sosial media. 

Digital marketing adalah suatu kegiatan promosi dan pemasaran melalui media digital secara 

online dengan memanfaatkan sarana jejaring sosial. Pemasaran interaktif melalui digital 

marketing dilakukan secara untuk memudahkan interaksi antara produsen, perantara pasar, dan 

calon pembeli. Selain itu, digital marketing mempermudah penjual melakukan pengawasan dan 

penyediaan semua kebutuhan dan keinginan calon pembeli, serta calon pembeli dapat 

mengetahui informasi tentang produk yang akan dibeli melalui jejaring sosial sehingga 

membantu calon pembeli dalam menentukan keputusan untuk membeli. Digital marketing 

dapat menjangkau seluruh lapisan masyarakat dimanapun mereka berada tanpa batasan 

geografis ataupun waktu. (Purwana et al., 2017) 

Digital marketing adalah kegiatan pemasaran termasuk branding yang menggunakan berbagai 

media. Sebagai contoh yaitu blog, website, email, adwords, dan berbagai macam jaringan 

sosial. (Qurrota A’yun & Ihsaniyati, 2020) 

Digital marketing selain bertujuan untuk meningkatkan penjualan produk, pengenalan produk, 

dan perluasan pasar, membangun kerjasama, serta sarana komunikasi pemilik usaha dengan 

konsumen atau calon konsumen. Digital marketing dapat dibagi menjadi enam indikator yaitu 

menurut Website, Search Engine Marketing, Web Banner, Social Network, Email Marketing, 

Affiliate Marketing. (Putri & Marlien, 2022) 

Digital marketing memiliki keunggulan antara lain, menjangkau target pasar yang lebih luas, 

mendongkrak angka penjualan, dan menghemat biaya produksi dan promosi perusahaan. 

Berdasarkan penelitian sebelumnya dapat disimpulkan bahwa  digital marketing adalah strategi 

yang memberikan keunggulan bersaing bagi suatu bisnis. Hal ini diperkuat oleh Siagian et al 

2020, dalam penelitiannya, bahwa pemasaran melalui media sosial memiliki banyak 

keuntungan seperti membangun citra merek, meningkatkan loyalitas pelanggan, efektifitas 

penyampaian informasi, dan sarana riset pasar. 

Adapun jenis-jenis digital merketing adalah sebagai berikut: 

• Strategi : Berdasarkan strategi, pemasaran digital terbagi menjadi dua yaitu Push 

Digital Marketing dan Pull Digital Marketing 

• Media pemasaran: Berdasarkan media pemasaran digital dapat dibagi menjadi Website, 

Pay Per Click, Search Engine Marketing (SEM), Social Media Marketing (SMM) dan 
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Email Marketing. 

2.2 Penjualan Online 

Penjualan online (online marketing) adalah suatu bentuk usaha dari perusahaan yang bertujuan 

untuk mempromosikan produk dan jasanya, dengan tujuan untuk membangun hubungan antara 

perusahaan dan pelanggan melalui jejaring sosial. Dengan kata lain,  penjualan online adalah 

tahapan jual beli dari produsen ke konsumen melalui internet. (Kotler dan Amstrong, 2018) 

Penjualan secara online memberikan banyak manfaat bagi berbagai pihak antara lain bagi 

organisasi, masyarakat dan konsumen. Kemudahan dalam transaksi jual beli secara online 

mengubah perilaku konsumen dalam berbelanja. Ada beberapa hal yang merubah perilaku 

konsumen diantaranya: 

• Layanan yang cepat dan efisien 

• Layanan bebas kontak 

• Bisa dilakukan dimanapun dan kapanpun 

Berdasarkan penjelasan tersebut dapat disimpulkan bahwa penjualan online atau digital 

marketing merupakan suatu proses pemasaran melalui internet, dimana konsumen memperoleh 

informasi mengenai produk, melakukan transaksi jual beli dengan penjual, dan 

mempromosikan kembali produk yang telah dikonsumsi kepada orang lain. Pelanggan yang 

mendapatkan manfaat dari produk dan layanan yang dipasarkan, akan meningkatkan 

kepercayaan dan loyalitas terhadap perusahaan tersebut. Kepuasan pelanggan akan berdampak 

langsung dengan loyalitas, konsep dasar dari loyalitas adalah pelanggan yang puas akan suatu 

produk atau jasa akan memilih melanjutkan pilihan pembeliannya dan menceritakan kembali 

pengalamannya kepada orang lain. Sehingga dapat dikatakan bahwa kepuasan merujuk pada 

nilai yang diberikan oleh individu atas pengalamannya terhadap suatu produk atau jasa. 

(Suryanti, 2023) 

3. Research Method  

Metode penelitian yang digunakan dalam studi kasus artikel ini adalah menggunakan kualitatif 

deskriptif yaitu mendeskripsikan pembahasan berdasarkan rumusan masalah pada penelitian 

yang di dasarkan atas kajian-kajian ilmiah yang bersumber dari data perusahaan, buku, jurnal, 

dan media ilmiah lainnya. Metode penelitian yang digunakan dalam pengolahan data bersifat 

deskriptif. 

Teknik penelitian dalam penulisan ini, dilakukan dengan tiga cara, yaitu: 

• Observasi 

Observasi adalah metode pengumpulan data yang dilakukan dengan mengamati  secara 

langsung objek penelitian yang dibutuhkan dan dilaksanakan secara langsung dengan 

mencatat semua hal yang berkaitan dengan penelitian. 

• Wawancara 

Wawancara adalah metode pengumpulan data yang dilaksanakan untuk memperoleh 

data dan informasi secara verbal yang bersumber langsung dari pemilik tempat 

penelitian. 

• Studi Pustaka 

Studi pustaka bertujuan untuk menggali sumber informasi dari penelitian terkait yang 

akurat dengan mempelajari berbagai jurnal dan buku serta mencari referensi dari 

berbagai sumber internet. 
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Metode ini bertujuan untuk mengetahui rumusan masalah berikut: 

• Bagaimana mekanisme digital marketing pada penjualan produk herbal di PT Ebliethos 

Digital Indonesia? 

• Bagaimana mekanisme penjualan produk herbal di PT Ebliethos Digital Indonesia 

berdasarkan dampak dari digital marketing? 

4. Findings and Discussions 

4.1 Mekanisme Digital Marketing Pada Penjualan Produk Herbal di PT Ebliethos Digital 

Indonesia. 

Mekanisme digital marketing pada penjualan produk herbal di PT Ebliethos Digital Indonesia 

menggunakan sistem SMM (Social Media Marketing) dalam penjualannya dengan 

bekerjasama dengan beberapa aplikasi Marketplace di Indonesia seperti Tiktok Shop, Shopee, 

Instagram, dan Facebook. Dengan melakukan kerjasama tersebut, PT Ebliethos dapat 

menghasilkan keuntungan besar dari melakukan pemasaran dan penjualan produk-produk 

herbal yang ada dalam perusahaan dan hingga menjangkau pasar lebih luas ke seluruh 

Indonesia. 

Aplikasi penyumbang terbesar omset perusahaan adalah Facebook dan Shopee dengan 

menghasilkan 70% dari total omset setiap tahunnya, dan 30% lainnya didapatkan dari 

Instagram dan Tiktok shop. 

Berikut beberapa alasan mengapa Marketplace menjadi alternatif pilihan bagi banyak pebisnis 

untuk melakukan penjualan online, (Resikita Amelia, 2022): 

• Jumlah pengguna yang terus meningkat 

• Tidak membutuhkan modal besar 

• Meningkatkan visibilitas produk 

• Proses transaksi yang mudah dan aman 

• Mempermudah manajemen inventaris 

• Mampu memantau pertumbuhan usaha 

• Membangun kepercayaan pelanggan 

• Mendukung pemasaran multi saluran 

• Menyediakan layanan dukungan pelanggan 

Produk-produk herbal yang dipasarkan melalui aplikasi Marketplace, di jual dengan harga 

yang bervariasi menyesuaikan peraturan dan loyalti yang berlaku dari masing-masing 

Marketplace. Namun tidak menjual dibawah harga standar yang telah ditetapkan dalam 

perusahaan. Untuk menjangkau pembelian keseluruh Indonesia PT Ebliethos bekerjasama 

dengan Ekspedisi JNT, JNE dan Ninja Express. 

Sejak berdirinya perusahaan ini, omset perusahaan terus bertumbuh hingga mencapai 6M di 

bulan Agustus 2023, dan diperkirakan akan terus naik hingga 8M di akhir desember 2023.  Jika 

dibandingkan dengan pembelian secara langsung, penjualan online menyumbangkan omset 

lebih besar karena menghemat biaya operasional hingga 60% dari total biaya yang dikeluarkan. 

Pertumbuhan omset terus mengalami kenaikan dapat dilihat dari gambar berikut ini: 

Dalam Rp Miliar 
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Gambar 2. Omset Penjualan Online yang Diperoleh PT Ebliethos Digital Indonesia 

Sumber: Kantor PT Ebliethos, 2023 (Diolah) 

Dalam tiga tahun sejak berdirinya perusahaan, omset perusahaan mengalami peningkatan 

setiap tahunnya. Pada tahun 2020-2021 kenaikan omset di  0,16% dan di tahun 2022 njnaik 

0,005% dari tahun sebelumnya, hingga pertengahan tahun 2023 meningkat di angka 0,5% 

angka ini dinilai lebih tinggi dari tahun-tahun sebelumnya dan diprediksi akan terus bertumbuh 

hingga akhir tahun 2023. 

4.2 Mekanisme Penjualan Online di PT Ebliethos Digital Indonesia 

Mekanisme penjualan online di  PT Ebliethos digital Indonesia dilakukan dengan  pemasaran  

produk pada aplikasi yang digunakan, iklan akan ditayangkan  pada aplikasi, customer 

mengklik iklan pemesanan yang langsung terhubung dengan  link WhatsApp admin, kemudian 

customer diminta untuk mengisi data alamat lengkap hingga diberikan informasi resi paket 

yang akan dikirim. Data customer yang masuk melalui link WhatsApp perusahaan tersebut akan 

dikumpulkan dan dikelola oleh divisi CRM (Customer Retention Management) sehingga saat 

pemesanan berikutnya atau Repeat Order, customer tidak perlu masuk ke iklan lagi, melainkan 

langsung menghubungi melalui WhatsApp admin. 

Pemasaran online merupakan strategi proses distribusi, promosi dan penentuan harga, barang 

dan jasa pada pangsa pasar internet atau melalui peralatan digital lain. Pemasaran online yaitu 

kerja dari perusahaan untuk mengkomunikasikan sesuatu, mempromosikan dan menjual 

barang dan jasa melalui internet. (Rahman et. Al, 2018) 

5. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian, digital marketing merupakan alternatif terbaik bagi perusahaan, 

selain untuk menjangkau target pasar lebih luas penjualan produk lebih aman dan dapat 

menekan pengeluaran dan biaya operasional. Jumlah pengguna Marketplace yang terus 

meningkat semakin mendorong kemajuan penjualan produk herbal secara online. Dengan 

melakukan pemasaran dan penjualan melalui digital berdampak positif bagi perusahaan yakni 

meningkatkan omset perusahaan dari tahun ketahun. 
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