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Abstrak:

Perkembangan budidaya sayuran hidroponik sebagai bagian dari sistem pertanian modern
memerlukan dukungan strategi pemasaran yang efektif, khususnya melalui pemanfaatan
media digital. Namun, keterbatasan pengetahuan dan keterampilan pemasaran online
masih menjadi kendala utama dalam pengembangan usaha hidroponik di lingkungan
pendidikan vokasi. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis efektivitas pelatihan
pemasaran sayuran hidroponik secara online terhadap peningkatan literasi dan kompetensi
pemasaran anggota (mahasiswa) Hidroponik Politeknik Pembangunan Pertanian
(Polbangtan) Medan. Metode penelitian yang digunakan adalah deskriptif kuantitatif dengan
pendekatan pre-test dan post-test. Kegiatan dilaksanakan pada bulan November hingga
Desember 2025 di Desa Paya Geli, Kecamatan Sunggal, Kabupaten Deli Serdang,
Sumatera Utara, melalui empat tahap, yaitu observasi dan identifikasi permasalahan,
penyebaran kuesioner awal, sosialisasi pemasaran online, serta evaluasi. Hasil penelitian
menunjukkan adanya peningkatan skor rata-rata peserta dari 83 pada pre-test menjadi 98
pada post-test atau meningkat sebesar 15.30%. Nilai normalized gain (N-gain) sebesar 0,88
berada pada kategori tinggi, yang menandakan bahwa pelatihan sangat efektif dalam
meningkatkan kompetensi pemasaran online peserta. Pelatihan ini mampu meningkatkan
literasi digital, keterampilan promosi melalui media sosial, serta pemahaman strategi
pemasaran produk hidroponik. Meskipun demikian, masih terdapat kendala teknis terkait
distribusi produk dan sarana pendukung pemasaran online yang perlu mendapatkan
perhatian untuk keberlanjutan program.

Kata Kunci: Literasi Digital, Pelatihan Pemasaran, Pemasaran Online, Sayuran Hidroponik.

Pendahuluan

Perkembangan sistem pertanian modern, khususnya budidaya sayuran
hidroponik, menjadi salah satu solusi strategis dalam menghadapi keterbatasan
lahan pertanian dan meningkatnya kebutuhan masyarakat terhadap pangan sehat
dan aman. Sistem hidroponik mampu menghasilkan sayuran dengan kualitas visual
yang baik, higienis, serta relatif bebas residu pestisida. Namun demikian,
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keberhasilan budidaya hidroponik tidak hanya ditentukan oleh aspek produksi,
tetapi juga sangat bergantung pada kemampuan pelaku usaha dalam memasarkan
produk secara efektif dan berkelanjutan. Berbagai studi menunjukkan bahwa
lemahnya strategi pemasaran masih menjadi kendala utama dalam pengembangan
usaha sayuran hidroponik di tingkat lokal maupun institusional (Vitria et al., 2025).

Politeknik Pembangunan Pertanian (Polbangtan) Medan sebagai institusi
pendidikan vokasi pertanian memiliki peran strategis dalam pengembangan unit
produksi hidroponik sekaligus sebagai wahana pembelajaran kewirausahaan bagi
mahasiswa dan sivitas akademika. Secara obyektif, unit hidroponik Polbangtan
Medan telah mampu menghasilkan beragam jenis sayuran daun dengan kualitas
yang baik dan berkelanjutan. Namun, berdasarkan pengamatan awal dan
pengalaman serupa pada komunitas hidroponik lainnya, tantangan yang dihadapi
bukan pada aspek teknis budidaya, melainkan pada keterbatasan pengetahuan dan
keterampilan pemasaran, terutama dalam pemanfaatan media digital, pengemasan
produk, dan strategi komunikasi dengan konsumen.

Isu utama yang menjadi fokus pengabdian ini adalah rendahnya kapasitas
pemasaran produk sayuran hidroponik yang berdampak pada terbatasnya
jangkauan pasar dan optimalisasi nilai tambah produk. Dewi (2024) menegaskan
bahwa daya saing produk hidroponik sangat dipengaruhi oleh strategi pemasaran
yang terintegrasi, mulai dari pemahaman persepsi konsumen, penentuan segmen
pasar, hingga pemanfaatan media promosi yang sesuai. Tanpa dukungan
pemasaran yang kuat, keunggulan produk hidroponik seperti kesegaran,
keberlanjutan, dan ramah lingkungan belum sepenuhnya dapat dikonversi menjadi
keunggulan ekonomi.

Pemilihan Polbangtan Medan sebagai subjek pengabdian didasarkan pada
beberapa pertimbangan. Pertama, Polbangtan Medan memiliki sumber daya
manusia terdidik yang potensial untuk menjadi agen perubahan dalam
pengembangan agribisnis hidroponik. Kedua, keberadaan unit hidroponik di
lingkungan kampus memungkinkan kegiatan pelatihan dilakukan secara aplikatif
dan kontekstual. Ketiga, sebagai institusi pendidikan vokasi, Polbangtan Medan
memiliki mandat untuk mengintegrasikan kegiatan pengabdian masyarakat dengan
peningkatan kompetensi kewirausahaan mahasiswa dan mitra dampingan.

Pengalaman pengabdian sebelumnya menunjukkan bahwa pelatihan
pemasaran yang bersifat praktis mampu meningkatkan keterampilan dan
kepercayaan diri peserta secara signifikan. Vitria et al. (2025) membuktikan bahwa
pelatihan pemasaran digital melalui media sosial mampu memperluas jangkauan
pasar, meningkatkan interaksi dengan konsumen, serta mendorong peningkatan
penjualan produk hidroponik secara nyata. Namun, sebagian besar kegiatan
pengabdian sebelumnya masih berfokus pada pelaku usaha atau komunitas umum,
dan belum banyak mengintegrasikan pendekatan pemasaran hidroponik berbasis
pembelajaran vokasi di lingkungan perguruan tinggi pertanian.
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Dari kegiatan pengabdian ini terletak pada integrasi pelatihan pemasaran
hidroponik dengan pendekatan pendidikan vokasi pertanian di lingkungan
Polbangtan Medan. Program ini tidak hanya menekankan pada peningkatan
kemampuan promosi digital, tetapi juga mengombinasikan praktik kewirausahaan,
penguatan branding produk, desain pengemasan, serta strategi komunikasi
pemasaran yang aplikatif berbasis unit produksi kampus. Selain itu, kegiatan ini
melibatkan mahasiswa dan sivitas akademika secara langsung sebagai pelaku
pemasaran, sehingga menghasilkan model pembelajaran kewirausahaan
hidroponik yang lebih partisipatif, adaptif terhadap teknologi digital, dan berorientasi
pada keberlanjutan usaha. Pendekatan tersebut menjadi pembeda dibandingkan
program pelatihan pemasaran hidroponik sebelumnya yang umumnya masih
bersifat konvensional dan belum terintegrasi dengan sistem pendidikan vokasi.

Berdasarkan kondisi tersebut, kegiatan pengabdian masyarakat ini diarahkan
untuk memberikan pelatihan pemasaran sayuran hidroponik di Polbangtan Medan
yang menitikberatkan pada penguatan strategi pemasaran, pemanfaatan media
digital, serta peningkatan nilai tambah produk melalui pengemasan dan komunikasi
pemasaran yang efektif. Tujuan jangka panjang dari kegiatan ini adalah terjadinya
perubahan sosial berupa meningkatnya kapasitas kewirausahaan civitas
akademika dan mitra dampingan, terbentuknya pola pemasaran yang lebih adaptif
terhadap perkembangan teknologi, serta meningkatnya keberlanjutan usaha
hidroponik sebagai bagian dari sistem pertanian modern yang berdaya saing.

Metode

Kegiatan pengabdian masyarakat ini dilaksanakan di Politeknik Pembangunan
Pertanian (Polbangtan) Medan, Desa Paya Geli, Kecamatan Sunggal, Kabupaten
Deli Serdang, Sumatera Utara. Kegiatan dilaksanakan pada bulan November
sampai dengan Desember 2025. Asto dan Nurthalia (2025) menegaskan bahwa
pendekatan deskriptif kuantitatif merupakan metode yang tepat untuk mengevaluasi
pemasaran produk hidroponik secara kuantitatif dan strategis. Pendekatan ini
digunakan untuk mengetahui tingkat pemahaman peserta terhadap pemasaran
online sebelum dan sesudah pelatihan dilaksanakan.

Peserta kegiatan berjumlah 10 orang yang merupakan anggota Unit
Hidroponik Polbangtan Medan. Pemilihan peserta dilakukan secara purposive, yaitu
peserta yang aktif dalam kegiatan budidaya dan pemasaran hasil hidroponik
sehingga dapat mengikuti seluruh rangkaian kegiatan secara optimal.

Metode pelaksanaan kegiatan dibagi ke dalam empat tahap, yaitu observasi
dan identifikasi permasalahan, penyebaran kuesioner, sosialisasi dan pelatihan
pemasaran online, serta evaluasi.

1. Observasi dan Identifikasi Permasalahan
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Pada tahap ini, tim pengabdian melakukan observasi lapangan dan
menentukan mitra yang termasuk pelaku usaha produktif dalam kegiatan
hidroponik. ldentifikasi dilakukan dengan melihat secara langsung kondisi unit
hidroponik serta menggali informasi mengenai pengetahuan dan keterampilan
peserta terkait pemasaran online. Tahap ini bertujuan untuk mengetahui kebutuhan
peserta dan menentukan materi pelatihan yang sesuai.

2. Penyebaran Kuesioner (Pre-test)

Tahap ini bertujuan untuk mengukur tingkat pengetahuan awal anggota
(mahasiswa) Hidroponik Polbangtan Medan mengenai pemasaran online.
Instrumen penelitian yang digunakan berupa kuesioner tertutup yang mencakup
aspek pemahaman media sosial, promosi digital, pengemasan produk, dan
komunikasi pemasaran. Hasil pre-test digunakan sebagai dasar untuk mengetahui
kondisi awal peserta sebelum pelatihan diberikan.

3. Sosialisasi dan Pelatihan Pemasaran Online
Tahap ini bertujuan memberikan motivasi, pengetahuan, dan keterampilan

kepada peserta terkait pemasaran online untuk mempromosikan hasil produksi

hidroponik. Metode pelatihan dilakukan melalui:

a. Ceramah, untuk memberikan materi dasar mengenai strategi pemasaran digital
dan pentingnya branding produk hidroponik;

b. Demonstrasi, berupa praktik penggunaan media sosial seperti Instagram,
WhatsApp Business, dan Facebook Marketplace sebagai sarana promosi;

c. Praktik langsung, yaitu peserta membuat konten promosi, desain sederhana
produk, dan simulasi pemasaran digital;

d. Pendampingan, dilakukan selama kegiatan berlangsung agar peserta mampu
menerapkan strategi pemasaran secara mandiri dan berkelanjutan.

4. Evaluasi (Post-test)

Tahap evaluasi dilakukan untuk mengetahui sejauh mana peningkatan
pengetahuan dan keterampilan anggota (mahasiswa) Hidroponik Polbangtan
Medan dalam menggunakan media sosial sebagai sarana pemasaran produk.
Evaluasi dilakukan melalui penyebaran kuesioner kedua (post-test) dengan
instrumen yang sama seperti pre-test sehingga dapat dibandingkan hasil sebelum
dan sesudah pelatihan.

Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif kuantitatif. Data
hasil pre-test dan post-test dianalisis menggunakan persentase dan rata-rata skor
untuk melihat peningkatan tingkat pengetahuan dan keterampilan peserta setelah
mengikuti pelatihan. Hasil analisis kemudian disajikan dalam bentuk tabel dan
uraian deskriptif untuk mempermudah interpretasi terhadap efektivitas kegiatan
pengabdian masyarakat yang telah dilaksanakan.
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Teknik analisis data pada kegiatan ini menggunakan analisis deskriptif
kuantitatif dengan membandingkan hasil pre-test dan post-test peserta. Untuk
mengetahui efektivitas pelatihan digunakan analisis N-Gain (Normalized Gain).
Menurut Hake, rumus N-Gain digunakan untuk mengukur peningkatan pemahaman
peserta setelah mengikuti pelatihan, dengan rumus sebagai berikut:

) Skor post-test — Skor pre-test
N-Gain =

Skor maksimum — Skor pre-test

Hasil perhitungan N-Gain kemudian diinterpretasikan berdasarkan kategori
berikut:

g > 0,70 = kategori tinggi
0,30 < g = 0,70 = kategori sedang
g < 0,30 = kategori rendah

Hasil

Observasi dan Identifikasi Permasalahan

Hasil observasi awal terhadap anggota (mahasiswa) Hidroponik Polbangtan
Medan menunjukkan bahwa sebagian besar anggota masih memiliki pengetahuan
yang terbatas tentang pemasaran online, terutama dalam memanfaatkan platform
digital seperti media sosial dan marketplace untuk memperluas jangkauan pasar
produk sayuran hidroponik. Temuan ini sejalan dengan studi yang dilakukan oleh
Purwanto et al. (2025) yang menemukan bahwa petani hortikultura di Cilacap juga
mengalami keterbatasan dalam pemanfaatan media promosi digital karena
kurangnya informasi dan keterampilan pemasaran online, sehingga pemasaran
produk masih terbatas pada pasar lokal saja. Selain itu, Wardhani, Deniswara, dan
Hermawan (2024) dalam kegiatan pendampingan pemasaran digital bagi UMKM
hidroponik juga melaporkan bahwa sebelum pendampingan, pelaku usaha
mengalami kendala dalam pemilihan strategi pemasaran digital, yang memengaruhi
kemampuan mereka untuk meningkatkan visibilitas produk secara online.

Hasil Penyebaran Kuesioner Awal

Kuesioner awal (pre-test) yang disebarkan kepada anggota menunjukkan
bahwa rata-rata skor pengetahuan mereka terkait pemasaran online masih relatif
rendah, khususnya pada penggunaan fitur media sosial untuk promosi produk dan
pemahaman strategi pemasaran digital. Hal ini sejalan dengan hasil PKM oleh
Imelda et al. (2025) yang mencatat bahwa setelah sosialisasi dan pelatihan, terjadi
peningkatan pengetahuan digital marketing sebesar 30% di antara peserta,
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menunjukkan bahwa sebelum pelatihan keterampilan peserta masih perlu
ditingkatkan.

Kuesioner awal juga mengungkap bahwa banyak anggota belum pernah
secara aktif menggunakan platform pemasaran digital seperti Instagram, Facebook
Marketplace, atau TikTok untuk menjual hasil produksi mereka, sesuatu yang juga
tercermin dalam kegiatan pengabdian yang dilakukan oleh Setianingrum et al.
(2025) yang menemukan pentingnya sosialisasi pemasaran untuk mempercepat
proses komersialisasi produk hidroponik kota.

Hasil Sosialisasi Pemasaran Online

Pelaksanaan sosialisasi pemasaran online menunjukkan partisipasi aktif dari
anggota. Materi yang disampaikan mencakup penggunaan media sosial,
pembuatan konten kreatif, hingga strategi promosi yang relevan. Anggota
menunjukkan antusiasme tinggi dalam mengikuti kegiatan praktik langsung
pembuatan konten pemasaran, sesuai dengan pendekatan yang direkomendasikan
oleh Aida Vitria et al. (2025) dalam pelatihan strategi pemasaran digital yang
memperkuat pengetahuan pemasaran digital melalui platform TikTok, di mana
peserta berhasil memperluas jangkauan pasar setelah pelatihan.

Sosialisasi ini juga memberikan motivasi kepada anggota untuk mengadopsi
pemasaran online sebagai strategi pemasaran utama yang akan diterapkan dalam
jangka panjang, sebagaimana dijelaskan oleh Wardhani, Deniswara, & Hermawan
(2024) bahwa pelatihan pemasaran digital mendorong pelaku usaha hidroponik
untuk melakukan adaptasi strategi pemasaran digital yang lebih optimal.

Hasil Evaluasi (Post-test)

Evaluasi pasca-pelatihan menunjukkan adanya peningkatan pengetahuan
dan keterampilan anggota (mahasiswa) dalam pemanfaatan media sosial untuk
pemasaran online bila dibandingkan dengan hasil Kuesioner awal (pre-test).
Beberapa indikator peningkatan yang terukur antara lain kemampuan membuat
konten promosi, pemahaman fitur marketplace dasar, serta kemampuan
menjangkau konsumen di luar pasar lokal. Temuan seperti ini sejalan dengan
laporan dari Imelda et al. (2025) bahwa sebagian besar peserta pelatihan digital
marketing mampu mempraktikkan teknik pemasaran secara mandiri setelah
intervensi pelatihan, dengan peningkatan pengetahuan yang signifikan.

Evaluasi ini pun mendukung hasil kajian praktis dari Aida Vitria et al. (2025)
yang menunjukkan bahwa penerapan pelatihan pemasaran digital memberikan
dampak nyata berupa peningkatan kemampuan peserta dalam memanfaatkan fitur
pemasaran digital secara efektif.
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Gambar 1. Kegiatan Sosialisasi

Tabel .1 Hasil Jawaban Peserta

No Nama Nilai Pre- | Nilai Post- | Peningkatan Keterangan
Mahasiswa Test test (A) 9
Konsisten, sudah
1 Andre Alfian 100 100 +0 menguasai pemasaran
online sejak awal
2 | Miftahul Khair 70 100 +30 Peningkatan signifikan
setelah pelatihan
Ayla Zafira 90 100 +10 Pemanhaman semakin
matang
4 Rafli R Lingga 90 100 +10 Aktif mengikuti pelatihan
Apipa 70 100 +30 Peningkatan tinggi pada
pemahaman pemasaran
6 Alhuda 100 100 +0 Te'lah menguasai materi
sejak awal
7 | Peri Dongoran 90 100 +10 Pemahaman meningkat
secara stabil
8 | Yahya Hidayat 80 90 +10 Meningkat pada aspek
teknis pemasaran
9 Al Habib 60 90 +30 Peningkatan sangat
signifikan
10 | Putra RajaMuthe | 80 100 +20 Meningkat pada strateg
pemasaran online
830 980 +150 —
Jumiah Terjadi peningkatan
Rata-rata 83 98 +15 erjadl peningkata
rata-rata 15 poin

Berdasarkan hasil analisis statistik deskriptif, terdapat kenaikan nilai rata-rata
sebesar 15 poin antara skor pre-test dan post-test peserta. Peningkatan ini
menunjukkan gain score yang sangat tinggi, sehingga efektivitas pelatihan dapat
diklasifikasikan ke dalam kategori sangat baik.

_ post —pre
g_100—pre M
_98-83 _
9=700-83
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Hasil perhitungan menunjukkan nilai g= 0,88, yang berada pada kategori
tinggi. Nilai ini mengindikasikan bahwa pelatihan yang dilaksanakan mampu
memberikan dampak positif yang signifikan terhadap peningkatan kompetensi
peserta. Dengan demikian, materi yang disampaikan serta metode penyuluhan
yang digunakan terbukti efektif dalam meningkatkan pemahaman dan keterampilan
peserta secara optimal. Dapat dilihat pada diagram berikut peningkatan
pengetahuan mahasiswa berikut:

Tingkat Pengetahuan Mahasiswa

120
100
80
60
40
20
0

Andr Mifta Rafli Peri Yahy Putra

o hul Ayla | R Apipa hud Dong a Raja

Alfian Khair Zafira Llr;gg a or Hl:tay Hablb Ml;th

®mNilai Pre-Test 100 70 90 90 70 100 90 80 60 80
Nilai Post-Test = 100 100 100 100 100 100 100 90 90 100
Peningkatan(A) 0 30 10 10 30 0 10 10 30 20

m Nilai Pre-Test Nilai Post-Test Peningkatan (A)

Gambar 2. Tingkat pengetahuan Mahasiswa

Pembahasan

Tim pengabdian bekerja sama dengan unit Hidroponik Polbangtan Medan
yang selama ini telah berperan aktif dalam kegiatan budidaya tanaman sayuran
secara hidroponik. Berdasarkan hasil observasi awal yang dilakukan di Hidroponik
Polbangtan Medan, ditemukan permasalahan utama yaitu pengurus dan anggota
masih melakukan pemasaran sayuran secara langsung (offline) dan belum
memanfaatkan media sosial sebagai sarana pemasaran sayuran hidroponik.

Kondisi tersebut menyebabkan jangkauan pemasaran menjadi terbatas serta
peluang peningkatan omzet penjualan belum dimanfaatkan secara optimal. Oleh
karena itu, diperlukan upaya pemecahan masalah melalui kegiatan pelatihan
pemasaran sayuran hidroponik secara online dengan memanfaatkan berbagai
platform digital dan media sosial.

Model pengabdian kepada masyarakat yang diterapkan dalam kegiatan ini
adalah pengabdian berbasis pelatihan yang bersifat partisipatif, di mana peserta
terlibat secara aktif dalam seluruh rangkaian kegiatan, mulai dari penyampaian
materi hingga praktik langsung pemasaran online (Widanta et al., 2021).
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Tujuan pelaksanaan kegiatan pengabdian ini adalah untuk mengasah dan
meningkatkan soft skills mahasiswa, khususnya dalam kemampuan memasarkan
produk sayuran hidroponik secara online. Melalui kegiatan ini diharapkan
mahasiswa mampu berperan aktif dalam pengelolaan pemasaran digital, sehingga
dapat meningkatkan omzet penjualan serta memperluas jejaring pemasaran produk
sayuran hidroponik Hidroponik Polbangtan Medan.

Hasil kegiatan pelatihan menunjukkan bahwa pemasaran sayuran secara
online mampu meningkatkan pendapatan serta memperluas jejaring pemasaran
pelaku usaha. Temuan ini sejalan dengan hasil penelitian yang menyatakan bahwa
penerapan pemasaran digital memberikan dampak positif terhadap peningkatan
pendapatan dan perluasan jangkauan pasar petani maupun pelaku UMKM sayuran.
Penelitian Sarfan, Saediman, dan Yusria (2024) dalam /Innovative: Journal of Social
Science Research menunjukkan bahwa tingkat pemanfaatan digital marketing pada
pemasaran sayuran hidroponik di Kota Kendari tergolong tinggi dan berkontribusi
signifikan terhadap pendapatan pelaku usaha. Sebagian besar responden dalam
penelitian tersebut bahkan memperoleh persentase omzet dari pemasaran digital
sebesar 51-100%, sehingga digital marketing berperan penting dalam
meningkatkan pendapatan sekaligus memperluas jaringan pemasaran (Sarfan et
al., 2024).

Selain itu, hasil penelitian dan kegiatan pengabdian masyarakat terkait
pelatihan pemasaran online bagi pedagang sayur juga menunjukkan dampak yang
positif. Pelatihan tersebut mendorong terbentuknya akun digital, seperti media
sosial Instagram, yang dimanfaatkan sebagai sarana promosi dan pemasaran
produk sayur. Keberadaan media pemasaran online ini terbukti mampu
meningkatkan prospek penjualan serta memperluas jaringan pemasaran pedagang
sayur di pasar tradisional maupun pasar yang lebih luas secara daring (Devianti et
al., 2024).

Dari hasil perbandingan antara skor post-test dan pre-test menunjukkan
bahwa pelatihan ini efektif dalam meningkatkan literasi mahasiswa, khususnya
dalam pemasaran sayuran hidroponik secara online. Skor rata-rata mahasiswa
meningkat dari 83 pada pre-test menjadi 98 pada post-test atau naik sebesar 15
atau 18,07%, yang menggambarkan pemahaman peserta terhadap konsep
pemasaran online semakin meningkat setelah menerima materi pelatihan.
Tingginya peningkatan skor tersebut dipengaruhi oleh beberapa faktor. Pertama,
metode pelatihan yang digunakan tidak hanya berupa penyampaian teori, tetapi
juga praktik langsung penggunaan media sosial sebagai sarana promosi produk
hidroponik. Kedua, peserta merupakan mahasiswa yang telah terbiasa
menggunakan teknologi digital dalam kehidupan sehari-hari sehingga lebih mudah
memahami penerapan pemasaran online. Ketiga, materi pelatihan disesuaikan
dengan kondisi nyata unit hidroponik Polbangtan Medan sehingga peserta dapat
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langsung mengaitkan teori dengan praktik pemasaran produk yang mereka hasilkan
sendiri.

Pada tahap awal, skor 83 sudah menunjukkan bahwa mahasiswa memiliki
pengetahuan dasar yang baik terkait pemasaran online; namun, setelah mengikuti
pelatihan, peningkatan skor menegaskan bahwa penyampaian materi dan praktik
secara langsung berhasil memperdalam literasi digital mereka. Faktor keberhasilan
pelatihan juga didukung oleh pendekatan partisipatif yang melibatkan peserta
secara aktif dalam diskusi, demonstrasi, pembuatan konten promosi, hingga
simulasi pemasaran digital. Pendampingan intensif selama kegiatan membuat
peserta lebih percaya diri dalam menggunakan media sosial seperti Instagram,
WhatsApp Business, dan Facebook Marketplace sebagai sarana pemasaran
produk hidroponik. Selain itu, dukungan lingkungan kampus yang telah memiliki unit
produksi hidroponik menjadi media pembelajaran yang kontekstual dan aplikatif
bagi mahasiswa.

Peningkatan ini sejalan dengan temuan penelitian dalam konteks
pemberdayaan UMKM, di mana pelatihan digital marketing terbukti signifikan
meningkatkan literasi digital pelaku usaha serta memperluas cakupan pemasaran
dan kemampuan mereka memanfaatkan media sosial atau platform online dalam
strategi pemasaran (Ramadhani, 2025). Selain itu, penelitian lain juga menunjukkan
bahwa pelatihan strategi pemasaran berbasis digital secara umum mampu
memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan efektivitas pemasaran produk
pertanian melalui penguasaan teknologi digital oleh peserta pelatihan (Laia et al.,
2026). Dengan demikian, hasil evaluasi pre-test dan post-test dalam penelitian ini
menguatkan bahwa kegiatan pelatihan berhasil meningkatkan literasi mahasiswa
dalam pemasaran sayuran hidroponik secara online.

Secara umum, pelatihan pemasaran sayuran hidroponik secara online
terbukti sangat bermanfaat bagi pengurus dan anggota komunitas hidroponik
Polbangtan Medan; namun, masih terdapat beberapa hambatan spesifik yang
dialami peserta selama pelaksanaan kegiatan. Beberapa mahasiswa mengalami
keterbatasan mobilitas karena tinggal di asrama sehingga sulit melakukan distribusi
produk secara langsung kepada konsumen maupun jasa pengiriman. Selain itu,
sebagian peserta masih mengalami kendala dalam membuat konten promosi yang
menarik dan konsisten di media sosial. Hambatan lain yang ditemukan adalah
keterbatasan sarana pendukung, seperti akses internet yang kurang stabil,
keterbatasan kemasan produk yang menarik, serta belum adanya sistem
pengelolaan pesanan online yang terorganisasi dengan baik.

Meskipun demikian, pelatihan ini telah memberikan dampak nyata terhadap
aktivitas pemasaran produk hidroponik di Polbangtan Medan. Setelah pelatihan
berlangsung, peserta mulai memanfaatkan media sosial untuk mengunggah foto
dan video produk hidroponik secara rutin, membuat akun pemasaran digital, serta
melakukan promosi melalui grup WhatsApp dan Instagram. Jangkauan pemasaran
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yang sebelumnya hanya terbatas di lingkungan kampus mulai meluas ke
masyarakat sekitar dan konsumen di luar kampus. Selain itu, terjadi peningkatan
interaksi konsumen terhadap produk hidroponik yang dipasarkan secara online,
ditandai dengan bertambahnya jumlah pertanyaan, pemesanan produk, dan relasi
pemasaran baru yang diperoleh peserta selama kegiatan berlangsung. Kondisi ini
menunjukkan bahwa pelatihan tidak hanya meningkatkan pengetahuan peserta,
tetapi juga memberikan dampak praktis terhadap pengembangan pemasaran
produk hidroponik.

Kendala-kendala seperti keterbatasan infrastruktur dan literasi digital juga
tercatat dalam studi tentang implementasi e-commerce dan strategi digital
marketing dalam pemasaran produk pertanian di Indonesia, di mana hambatan
utama meliputi rendahnya literasi digital pelaku usaha dan keterbatasan akses
jaringan internet di wilayah pedesaan, meskipun secara umum e-commerce dan
pemasaran digital mampu meningkatkan pendapatan dan memperluas jangkauan
pasar petani (Gantini et al., 2025). Penelitian lain dalam konteks pemasaran digital
produk pertanian menunjukkan bahwa walaupun digital marketing berpotensi besar
untuk meningkatkan efisiensi dan akses pasar, tantangan seperti keterbatasan
akses teknologi, kurangnya dukungan sarana logistik, serta kendala manajemen
pemasaran tetap perlu diatasi melalui pelatihan berkelanjutan dan pendampingan
intensif (Khaidir & Nasution, 2025). Oleh karena itu, meskipun pelatihan ini secara
keseluruhan menunjukkan bahwa integrasi pemasaran sayuran hidroponik online
sangat bermanfaat, keberlanjutan program perlu disertai dengan peningkatan akses
teknologi, dukungan jasa pengiriman, serta perbaikan sarana dan prasarana
produksi untuk mengimbangi kebutuhan pemasaran online.

Kesimpulan

Berdasarkan hasil pelaksanaan kegiatan, dapat disimpulkan bahwa
pelatihan pemasaran sayuran hidroponik secara online berhasil meningkatkan
literasi dan keterampilan mahasiswa dalam pemasaran digital. Hal ini ditunjukkan
oleh peningkatan nilai rata-rata dari 83 pada pre-test menjadi 98 pada post-test
dengan gain score sebesar 0,88 yang termasuk kategori tinggi. Pelatihan ini mampu
memperkuat kemampuan peserta dalam memanfaatkan media sosial sebagai
sarana promosi, memperluas jejaring pemasaran, serta meningkatkan pemahaman
mahasiswa terhadap strategi pemasaran digital produk hidroponik.

Meskipun demikian, masih ditemukan beberapa kendala, seperti
keterbatasan pemanfaatan media promosi digital, kurangnya pengalaman dalam
pengelolaan pemasaran online, serta belum optimalnya pendampingan pasca
pelatihan. Oleh karena itu, keberlanjutan program menjadi faktor penting dalam
mendukung peningkatan kompetensi peserta secara berkelanjutan.
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Kegiatan pengabdian selanjutnya disarankan tidak hanya berfokus pada
pelatihan, tetapi juga disertai pendampingan intensif dan monitoring berkala dalam
pengelolaan pemasaran digital. Selain itu, perlu dilakukan penguatan manajemen
usaha, peningkatan kemampuan pembuatan konten promosi, serta pengembangan
kerja sama dengan jasa distribusi dan marketplace agar pemasaran produk
hidroponik menjadi lebih efektif dan berkelanjutan.

Pengakuan

Kami menyampaikan terima kasih kepada seluruh responden yang telah
meluangkan waktu dan berpartisipasi aktif dalam kegiatan pengabdian kepada
masyarakat ini. Ucapan terima kasih juga kami sampaikan kepada pengurus dan
anggota hidroponik Polbangtan Medan, khususnya para mahasiswa yang terlibat
langsung dalam pelaksanaan pelatihan pemasaran sayuran hidroponik online.
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