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ABSTRAK

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan untuk mendampingi Yansu Farm sebagai
pelaku usaha hidroponik skala rumah tangga di Kota Palangka Raya dalam memperkuat strategi
pemasaran agar memiliki daya saing yang lebih baik. Permasalahan utama mitra meliputi
promosi yang belum konsisten, keterbatasan jaringan distribusi, pengemasan yang masih
sederhana, dan belum optimalnya pemanfaatan media digital untuk komunikasi pemasaran.
Metode pelaksanaan dilakukan melalui observasi partisipatif, diskusi kebutuhan mitra,
pendampingan penyusunan identitas nilai produk, pelatihan penyusunan konten promosi digital
sederhana, perbaikan kemasan dan label, serta pemetaan saluran distribusi potensial. Hasil
kegiatan menunjukkan bahwa pendampingan mampu menghasilkan perumusan nilai jual utama
produk Yansu Farm, yaitu segar, higienis, panen harian, dan bebas pestisida; terbentuknya
rancangan konten promosi berbasis WhatsApp dan media sosial; tersusunnya alternatif jejaring
pemasaran dengan warung makan, toko sayur sehat, dan pelanggan tetap; serta meningkatnya
pemahaman mitra terhadap pentingnya branding, pelayanan pelanggan, dan kontinuitas
informasi produk. Kegiatan ini menegaskan bahwa penguatan strategi pemasaran pada usaha
hidroponik tidak cukup hanya bertumpu pada kualitas produk, tetapi perlu ditopang oleh
komunikasi nilai, kemasan yang lebih informatif, serta perluasan kanal pemasaran. Dengan
demikian, pendampingan pemasaran menjadi intervensi yang relevan untuk meningkatkan daya
saing UMKM hidroponik di tingkat lokal.

Kata kunci: Daya Saing, Hidroponik, Pemasaran Digital, Pendampingan, UMKM

ABSTRACT
This community service activity aimed to assist Yansu Farm, a home-scale hydroponic
enterprise in Palangka Raya, in strengthening its marketing strategy to improve
competitiveness. The partner's main problems included inconsistent promotion, limited
distribution networks, simple packaging, and suboptimal use of digital media for marketing
communication. The implementation methods consisted of participatory observation, needs
assessment discussions, assistance in formulating product value propositions, training in
preparing simple digital promotional content, packaging and label improvement, and mapping
potential distribution channels. The activity resulted in a clearer product value proposition for
Yansu Farm, namely fresh, hygienic, daily-harvested, and pesticide-free vegetables; a draft of
promotional content using WhatsApp and social media; alternative marketing networks
involving food stalls, healthy vegetable shops, and loyal customers; and better partner
understanding of branding, customer service, and continuity of product information. The
activity confirms that marketing strengthening in hydroponic enterprises should not rely solely
on product quality, but must also be supported by value communication, more informative
packaging, and broader marketing channels. Therefore, marketing assistance is a relevant
intervention to improve the competitiveness of local hydroponic MSME:s.
Keywords: competitiveness, community assistance, digital marketing, hydroponics, MSME
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PENDAHULUAN

Perubahan perilaku konsumsi masyarakat perkotaan mendorong tumbuhnya permintaan
terhadap produk pangan yang sehat, higienis, dan diproduksi dengan proses yang lebih ramah
lingkungan. Dalam konteks tersebut, hidroponik berkembang sebagai salah satu model
budidaya modern yang efisien dalam penggunaan lahan, air, dan input produksi sekaligus
mampu menghasilkan sayuran dengan mutu fisik yang relatif seragam. Dari sudut pandang
agribisnis, keunggulan produksi ini perlu diikuti dengan strategi pemasaran yang memadai agar
nilai tambah usaha dapat ditransformasikan menjadi daya saing yang nyata di pasar
(Soekartawi, 2005; Assauri, 2018).

Pertanian hidroponik di Kota Palangka Raya berkembang sebagai bagian dari pertanian
perkotaan yang relevan terhadap keterbatasan lahan dan kebutuhan sayuran segar. Konsentrasi
petani terbesar berada di Kecamatan Jekan Raya, Kota Palangka Raya, sekitar 1015 petani,
dengan harga selada, pakcoy, dan seledri Rp7.000—Rp10.000 per bungkus, sehingga memiliki
peluang ekonomi berbasis pangan sehat. Sistem ini dipandang relevan karena mampu
menjawab masalah keterbatasan lahan, kebutuhan sayuran segar, dan penguatan ketahanan
pangan rumah tangga (Badan Pusat Statistik Kota Palangka Raya, 2025).

Yansu Farm merupakan usaha hidroponik di Jalan Gurame I A, Kecamatan Jekan Raya,
Kota Palangka Raya, yang memproduksi sayuran seperti selada dan pakcoy untuk memenuhi
kebutuhan pasar lokal. Meskipun memiliki kualitas produk yang baik melalui panen rutin,
proses sortasi, dan pengemasan sederhana, usaha ini masih menghadapi beberapa kendala
pemasaran. Promosi produk belum dilakukan secara konsisten sehingga informasi mengenai
keunggulan produk belum menjangkau konsumen secara luas. Selain itu, jaringan distribusi
masih terbatas pada pelanggan sekitar dan relasi langsung, sehingga peluang perluasan pasar
belum optimal. Dari sisi identitas produk, kemasan yang digunakan masih bersifat sederhana
dan belum mampu memperkuat citra produk di mata konsumen. Kondisi tersebut menyebabkan
keunggulan produk hidroponik seperti segar, higienis, dan bebas pestisida belum sepenuhnya
terkomunikasikan sebagai nilai jual yang mampu meningkatkan daya saing usaha.

Berbagai penelitian menunjukkan bahwa keberhasilan agribisnis hidroponik tidak
hanya dipengaruhi oleh kemampuan budidaya, tetapi juga oleh strategi pemasaran dan sistem
pemasaran yang diterapkan. Penelitian Febriana et al. (2023) menunjukkan bahwa bauran
pemasaran berpengaruh terhadap permintaan sayuran hidroponik pada usaha hidroponik di
Jakarta Timur. Selain itu, Asriani et al. (2020) menjelaskan bahwa persepsi masyarakat
terhadap produk hidroponik dipengaruhi oleh pandangan mengenai kualitas, kebersihan, dan
manfaat produk yang dihasilkan. Sementara itu, Kilmanun (2018) dalam penelitiannya tentang
sistem pemasaran sayuran hidroponik di Kalimantan Barat menjelaskan bahwa pemasaran
produk hidroponik dilakukan melalui saluran distribusi dan pola penjualan tertentu yang
menghubungkan produsen dengan konsumen. Temuan tersebut menunjukkan bahwa kualitas
produk hidroponik perlu didukung oleh strategi dan sistem pemasaran yang tepat.

Pada level pengabdian kepada masyarakat, strategi pendampingan usaha mikro, kecil,
dan menengah (UMKM) yang menekankan branding, digital marketing, dan pengemasan
terbukti dapat meningkatkan kualitas komunikasi produk, memperluas pasar, serta memperkuat
posisi bersaing usaha kecil. Pendampingan penggunaan digital marketing pada komunitas
UMKM, perbaikan kemasan yang ramah lingkungan, dan penguatan branding berbasis
digitalisasi bisnis menunjukkan bahwa intervensi sederhana namun terarah dapat membantu
pelaku usaha meningkatkan kinerja pemasaran secara bertahap (Riyanto et al., 2022; Pasaribu
et al., 2023; Syahputra et al., 2023; Aulia et al., 2024).
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Berbagai kegiatan pendampingan UMKM sebelumnya umumnya berfokus pada digital
marketing, branding, dan pengemasan produk secara umum. Namun, pendampingan yang
secara khusus diarahkan pada usaha hidroponik skala rumah tangga masih relatif terbatas,
terutama yang mengintegrasikan penguatan nilai jual produk, komunikasi pemasaran
sederhana, perbaikan identitas produk, dan perluasan jaringan distribusi sesuai kapasitas usaha
lokal. Selain itu, sebagian besar program lebih menekankan aspek pelatihan sesaat, sedangkan
kebutuhan usaha hidroponik kecil seperti Yansu Farm memerlukan strategi pemasaran yang
praktis, mudah diterapkan, dan berkelanjutan sesuai kondisi operasional usaha.

Berdasarkan kondisi tersebut, kegiatan pengabdian ini difokuskan pada pendampingan
inovasi strategi pemasaran produk hidroponik Yansu Farm untuk peningkatan daya saing di
Kota Palangka Raya. Tujuan kegiatan adalah: (1) mengidentifikasi persoalan utama pemasaran
yang dihadapi mitra; (2) mendampingi mitra dalam merumuskan keunggulan nilai produk dan
strategi promosi sederhana; (3) mengarahkan perbaikan kemasan, label, dan komunikasi
pemasaran; serta (4) menyusun alternatif perluasan jaringan distribusi yang sesuai dengan
kapasitas usaha.

GOMMUN TY‘

METODE PELAKSANAAN

Kegiatan pengabdian dilaksanakan pada tanggal 15 September 2025 sampai dengan 26
September 2025 di Yansu Farm, Kota Palangka Raya, dengan mitra utama pemilik usaha
hidroponik dan pihak yang terlibat, meliputi mahasiswa sebanyak 2 orang dalam kegiatan
panen, pengemasan, dan pemasaran. Pendekatan yang digunakan adalah pendampingan
partisipatif, karena strategi pemasaran yang efektif harus dibangun dari kondisi riil mitra,
kapasitas operasional, dan karakter pasar yang dihadapi. Pengumpulan data dilakukan melalui
observasi langsung, diskusi terarah, pengamatan alur distribusi, serta identifikasi praktik
promosi dan pengemasan yang selama ini diterapkan.

Tahapan kegiatan terdiri atas empat fase. Fase pertama adalah diagnosis situasi mitra,
yaitu memetakan kondisi usaha, produk utama, pola pelanggan, saluran distribusi, dan kendala
pemasaran. Fase kedua adalah perumusan strategi, yang diarahkan pada penajaman identitas
produk, segmentasi pasar, nilai jual utama, serta pemetaan saluran promosi yang paling realistis.
Fase ketiga adalah implementasi pendampingan, berupa penyusunan contoh konten promosi
digital sederhana, penataan label dan kemasan, serta perancangan jejaring pemasaran. Fase
keempat adalah evaluasi kualitatif melalui refleksi bersama mitra mengenai manfaat,
keterterapan, dan tindak lanjut strategi yang telah disusun.

Tabel 1. Tahapan dan fokus pelaksanaan pengabdian

Tahap Fokus Kegiatan Bentuk Pendampingan Luaran
Diagnosis Identifikasi kondisi Observasi, wawancara Peta masalah
usaha dan masalah singkat, dan pemetaan alur  mitra
pemasaran penjualan
Perumusan Menajamkan Diskusi nilai produk, Rumusan strategi
strategi segmentasi, positioning, keunggulan, dan target inti
dan nilai jual konsumen
Implementasi ~ Penyusunan promosi Simulasi konten promosi,  Draft konten dan
digital, label, dan penguatan kemasan, dan label
jaringan pemasaran relasi pasar
Evaluasi Menilai keterterapan Refleksi bersama mitra dan Rekomendasi
strategi yang disusun rencana tindak lanjut pengembangan
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Metode pendampingan ini merujuk pada prinsip bahwa intervensi pemasaran untuk
usaha kecil harus adaptif, sederhana, dan dapat dijalankan secara berkelanjutan oleh pelaku
usaha. Oleh sebab itu, fokus kegiatan tidak diarahkan pada penggunaan perangkat promosi yang
kompleks, melainkan pada pembentukan rutinitas komunikasi pasar, penguatan citra produk,
dan perluasan jejaring pemasaran yang realistis bagi kapasitas Yansu Farm (Tjiptono, et al.,
2019; Kotler & Keller, 2016; Rangkuti, 2016). Untuk mengetahui ketercapaian kegiatan
pendampingan, disusun indikator dan parameter keberhasilan yang digunakan sebagai acuan
dalam menilai pemahaman mitra, keterterapan strategi pemasaran, serta hasil pendampingan
yang telah dilakukan pada usaha hidroponik Yansu Farm. Indikator tersebut mencakup aspek
penguatan nilai jual produk, promosi digital, pengembangan kemasan, hingga perluasan

jaringan pemasaran sebagaimana disajikan pada Tabel 2.

Tabel 2. Indikator Keberhasilan dan Parameter Keberhasilan Kegiatan Pengabdian

No. Aspek Kegiatan Indikator Keberhasilan Parameter Keberhasilan
1 Perumusan nilai Mitra mampu mengidentifikasi Tersusunnya nilai jual utama produk, yaitu
jual produk dan merumuskan keunggulan segar, higienis, panen harian, bebas pestisida,
utama produk hidroponik dan produk lokal Palangka Raya
2 Penguatan Mitra memiliki arah branding yang Tersedianya nama merek, pesan promosi
identitas produk lebih jelas utama, dan narasi singkat produk yang
digunakan secara konsisten pada media
promosi
3 Promosi digital Mitra mampu menyusun konten Tersusunnya contoh pesan  promosi
sederhana promosi digital yang mudah WhatsApp, status WhatsApp, dan pamflet
diterapkan digital sederhana
4 Konsistensi Mitra memahami pentingnya Tersusunnya jadwal promosi sederhana,
komunikasi promosi rutin dan terarah misalnya informasi stok, panen, harga, dan
pemasaran keunggulan produk secara berkala
5 Perbaikan Mitra memiliki arah Tersusunnya rancangan label yang memuat
kemasan dan label pengembangan kemasan yang nama produk, jenis sayur, berat bersih,
lebih informatif dan menarik keunggulan produk, kontak, dan cara
penyimpanan
6 Pemetaan saluran ~ Mitra mampu mengenali peluang Teridentifikasinya calon mitra pemasaran,
distribusi pasar dan jaringan distribusi seperti warung makan, toko sayur schat,
potensial rumah tangga, dan pelanggan langganan
7 Peningkatan Mitra memahami pentingnya Mitra mampu menjelaskan kembali strategi
pemahaman mitra  branding, pelayanan pelanggan, pemasaran sederhana yang dapat diterapkan
dan kontinuitas informasi produk  pada usaha hidroponik
8 Keberlanjutan Mitra mampu melanjutkan strategi Mitra dapat menggunakan kembali materi
program pemasaran  setelah  kegiatan promosi, label, jadwal promosi, dan daftar
pendampingan selesai calon mitra pemasaran secara mandiri
HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil

Yansu Farm merupakan usaha hidroponik skala rumah tangga di Jalan Gurame I A,
Kecamatan Jekan Raya, Kota Palangka Raya, yang memproduksi berbagai jenis sayuran seperti
selada dan pakcoy untuk memenuhi kebutuhan pasar lokal. Secara operasional, usaha ini telah
memiliki aktivitas budidaya yang cukup baik mulai dari proses penanaman, pemeliharaan,
panen, sortasi, hingga pengemasan produk sebelum dipasarkan kepada konsumen. Produk yang
dihasilkan juga memiliki karakteristik segar, bersih, dan dipanen secara rutin sehingga memiliki
potensi untuk bersaing pada pasar sayuran sehat. Namun demikian, hasil observasi
menunjukkan bahwa aspek pemasaran usaha masih belum optimal. Promosi produk belum
dilakukan secara konsisten, jaringan distribusi masih terbatas pada pelanggan sekitar dan relasi
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langsung, serta identitas produk belum dibangun secara kuat melalui kemasan dan komunikasi
pemasaran. Kondisi tersebut menyebabkan keunggulan produk hidroponik yang dimiliki Yansu
Farm belum sepenuhnya tersampaikan kepada konsumen sebagai nilai jual yang mampu
meningkatkan daya saing usaha.

Gambar 1 menunjukkan hasil identifikasi awal bahwa Yansu Farm telah memiliki
perhatian yang baik terhadap kualitas produk melalui proses panen rutin, sortasi, dan
pengemasan sederhana sebelum produk dipasarkan. Sayuran yang dihasilkan memiliki kondisi
segar dan bersih sehingga berpotensi memenuhi kebutuhan konsumen terhadap pangan sehat.
Meskipun demikian, keunggulan tersebut belum sepenuhnya didukung oleh strategi pemasaran
yang memadai. Informasi mengenai kualitas produk, seperti panen harian, higienis, dan bebas
pestisida, belum dikomunikasikan secara konsisten kepada konsumen. Selain itu, pemasaran
masih bertumpu pada pelanggan tetap dan relasi langsung sehingga jangkauan pasar usaha
relatif terbatas. Dari sisi identitas produk, kemasan yang digunakan masih bersifat sederhana
dan belum mampu memperkuat citra usaha maupun membedakan produk hidroponik Yansu
Farm dengan produk sayuran lain di pasar lokal.
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Gambar 2. Kegiatan pendampingan dan diskusi strategi pemasaran

Berdasarkan kondisi tersebut, kegiatan pendampingan difokuskan pada penguatan
strategi pemasaran yang sesuai dengan kapasitas usaha Yansu Farm. Pendampingan diawali
dengan perumusan nilai jual utama produk agar keunggulan sayuran hidroponik dapat lebih
mudah dikenali konsumen. Melalui proses diskusi bersama mitra, diperoleh beberapa nilai
utama produk, yaitu segar, higienis, panen harian, bebas pestisida, dan produk lokal Kota
Palangka Raya. Perumusan nilai jual ini menjadi langkah awal dalam membangun identitas
produk sekaligus memperkuat arah komunikasi pemasaran usaha. Selain itu, mitra juga mulai
diarahkan untuk memahami pentingnya konsistensi penyampaian informasi produk sebagai
bagian dari upaya membangun kepercayaan konsumen terhadap produk hidroponik yang
dipasarkan.

. Program Langganan Sayur Seqar Yansu Farm
Kini kebih mudah menikmati sayuran hidroponik segar setiap minggu.

Eeunggulan produk:

B Segar karena panen harian

B Higienis

B Bebas pestisida

B Langsung dari kebun hidroponik lokal

B Cocok untuk kebutuhan nemah tangoa dan usaha kulines

B Bisa pesam rutin mingguan sesaal keputuhan.
¥ Area Palangka Raya dan sckitarmya

Kinat langganan? Silakan chal Yansu Farm anfuk info stok dan pemesanan,

Gambar 2. Contoh promosi digital sederhana melalui WhatsApp

Implementasi pendampingan dilakukan melalui penyusunan contoh promosi digital
sederhana, penguatan identitas produk, serta perbaikan arah pengembangan kemasan dan label.
Mitra didampingi dalam membuat contoh pesan promosi (seperti Gambar 2) yang dapat
digunakan melalui WhatsApp dan media sosial untuk menyampaikan informasi stok produk,
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jadwal panen, serta keunggulan sayuran hidroponik yang dihasilkan. Selain itu, pendampingan
juga diarahkan pada penyusunan label produk yang memuat informasi sederhana seperti nama
usaha, jenis sayuran, dan kontak pemesanan. Kegiatan ini dilakukan agar komunikasi produk
menjadi lebih jelas dan membantu konsumen mengenali identitas Yansu Farm secara lebih

mudah.

W Jenis Sayur:

{3 Berat Bersih;

'h" ﬁﬂi; \
r—\r—r—"":

Yansu Farmi

—_ Sayuran Hudropomk —

Gambar 3. Desain label produk hidroponik Yansu Farm

Gambar 3 menunjukkan desain label produk hidroponik Yansu Farm yang disusun
sebagai bagian dari penguatan identitas dan komunikasi pemasaran produk. Label dirancang
memuat informasi sederhana seperti nama usaha, jenis sayuran, dan kontak pemesanan agar
produk lebih mudah dikenali oleh konsumen. Selain berfungsi sebagai identitas produk, label
juga menjadi media komunikasi yang membantu memperkuat citra sayuran hidroponik sebagai
produk yang segar, higienis, dan memiliki kualitas yang lebih baik. Penguatan label ini
diharapkan dapat meningkatkan daya tarik produk sekaligus mendukung upaya branding usaha
hidroponik skala rumah tangga di pasar lokal.

Tabel 3. Perubahan Kondisi Mitra Setelah Pendampingan

Aspek Kondisi awal Capaian pendampingan

Nilai jual Keunggulan produk belum  Teridentifikasi pesan utama: segar,
produk dirumuskan secara eksplisit  higienis, panen harian, bebas pestisida
Promosi Belum ada pola promosi Tersusun contoh pesan promosi berkala

yang konsisten

untuk WhatsApp dan media sosial

Kemasan dan
label

Kemasan berfungsi, tetapi
informasi produk terbatas

Arah perbaikan label dan informasi
kemasan menjadi lebih jelas

Jaringan pasar

Bergantung pada pelanggan
sekitar dan pasar lokal

Muncul alternatif relasi dengan warung
makan, toko sayur sehat, dan pelanggan
langganan

Pemahaman
pemasaran

Fokus utama masih pada
produksi dan penjualan
langsung

Mitra memahami pentingnya branding,
pelayanan, dan kontinuitas informasi
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Hasil pendampingan pada Tabel 3 menunjukkan adanya perubahan pemahaman mitra
terhadap pentingnya pemasaran dalam mendukung keberlanjutan usaha hidroponik. Sebelum
kegiatan dilakukan, fokus utama usaha masih berada pada aspek produksi dan penjualan
langsung, sedangkan setelah pendampingan, mitra mulai memahami bahwa promosi, branding,
pelayanan pelanggan, dan kontinuitas informasi produk merupakan bagian penting dalam
meningkatkan daya saing usaha. Perubahan tersebut terlihat dari mulai tersusunnya contoh
pesan promosi, arah pengembangan identitas produk, serta munculnya inisiatif untuk
memperluas jaringan pemasaran secara bertahap. Selain itu, mitra juga mulai memahami
pentingnya menjaga komunikasi dengan pelanggan melalui informasi ketersediaan stok, jadwal
panen, dan pelayanan pemesanan yang lebih responsif.

Kegiatan pendampingan memberikan dampak awal terhadap peningkatan pemahaman
mitra mengenai pentingnya strategi pemasaran dalam mendukung keberlanjutan usaha
hidroponik. Mitra mulai memahami bahwa keberhasilan usaha tidak hanya bergantung pada
kualitas produksi, tetapi juga pada kemampuan membangun komunikasi produk, menjaga
hubungan dengan pelanggan, serta memperluas jaringan pemasaran secara bertahap. Selain itu,
mitra juga mulai memiliki kesiapan untuk menerapkan promosi digital sederhana dan
menggunakan identitas produk secara lebih konsisten dalam kegiatan pemasaran. Kondisi ini
menunjukkan bahwa pendampingan pemasaran mampu menjadi langkah awal dalam
memperkuat daya saing usaha hidroponik skala rumah tangga di tingkat lokal.

GOMMUN TY‘

Pembahasan

Kegiatan pengabdian ini menunjukkan bahwa daya saing usaha hidroponik tidak hanya
ditentukan oleh kualitas budidaya, tetapi juga oleh kemampuan pelaku usaha dalam
membangun strategi pemasaran yang tepat. Yansu Farm sebenarnya telah memiliki kualitas
produk yang baik melalui panen rutin, proses sortasi, dan pengemasan sederhana yang menjaga
kesegaran sayuran. Namun, keunggulan tersebut belum sepenuhnya mampu meningkatkan
daya saing usaha karena belum didukung oleh komunikasi pemasaran yang konsisten. Kondisi
ini menunjukkan bahwa kualitas produk yang baik tidak otomatis menciptakan nilai tambah
apabila tidak diterjemahkan ke dalam strategi pemasaran yang mampu menjangkau konsumen
secara efektif. Temuan ini sejalan dengan Juniarto et al. (2025) yang menjelaskan bahwa
pengembangan usaha hidroponik memerlukan penguatan strategi pemasaran untuk
meningkatkan daya saing dan memperluas jangkauan pasar.

Pendampingan yang dilakukan juga menunjukkan pentingnya penguatan nilai jual
produk sebagai bentuk diferensiasi usaha hidroponik. Melalui kegiatan pendampingan, Yansu
Farm mulai mampu merumuskan identitas produk yang lebih jelas, yaitu segar, higienis, panen
harian, bebas pestisida, dan produk lokal Kota Palangka Raya. Penguatan identitas ini penting
karena produk hidroponik tidak hanya bersaing pada aspek harga, tetapi juga pada persepsi
kualitas dan keamanan pangan di mata konsumen. Dalam pasar sayuran yang kompetitif,
konsumen cenderung memilih produk yang memiliki kejelasan manfaat dan citra produk yang
terpercaya. Oleh sebab itu, perumusan nilai jual menjadi langkah penting dalam membangun
positioning usaha hidroponik skala rumah tangga. Temuan ini relevan dengan Nurmutmainnah
et al. (2024) yang menjelaskan bahwa kualitas produk, pelayanan, kemasan, dan pemanfaatan
teknologi informasi menjadi bagian penting dalam strategi pemasaran produk hidroponik.

Dari sisi promosi, kegiatan pendampingan memperlihatkan bahwa digital marketing
bagi UMKM tidak harus dilakukan melalui teknologi yang kompleks. Pada Yansu Farm,
strategi yang lebih realistis adalah penggunaan media sederhana seperti WhatsApp dan media
sosial untuk menyampaikan informasi panen, stok produk, harga, dan dokumentasi hasil
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budidaya. Pendekatan ini lebih mudah diterapkan karena sesuai dengan kapasitas usaha dan
kemampuan pengelolaan mitra. Selain berfungsi sebagai media promosi, komunikasi digital
sederhana juga membantu membangun kedekatan dengan pelanggan secara berkelanjutan. Hal
ini menunjukkan bahwa konsistensi komunikasi lebih penting dibanding penggunaan teknologi
pemasaran yang rumit dan membutuhkan biaya tinggi. Temuan tersebut sejalan dengan
Anggraeni et al. (2025) dan Bancin et al. (2024) yang menjelaskan bahwa digital marketing
berbasis media sosial dan komunikasi sederhana mampu membantu usaha hidroponik
memperluas pasar serta meningkatkan keterhubungan dengan konsumen.

Selain promosi digital, pendampingan juga menghasilkan penguatan pada aspek
branding dan komunikasi produk. Penyusunan contoh konten promosi, desain label, dan narasi
singkat produk membantu Yansu Farm memiliki arah komunikasi pemasaran yang lebih jelas.
Dalam konteks pemasaran modern, branding tidak hanya berkaitan dengan logo atau nama
usaha, tetapi juga bagaimana produk dipersepsikan oleh konsumen. Produk hidroponik
umumnya diasosiasikan dengan produk sehat dan higienis sehingga visualisasi produk,
informasi kemasan, dan penyampaian pesan promosi menjadi faktor yang memengaruhi
keputusan pembelian. Oleh karena itu, penguatan branding sederhana pada usaha kecil tetap
memiliki peran penting dalam membangun citra usaha yang lebih profesional. Hasil ini sejalan
dengan Maulana et al. (2023) yang menjelaskan bahwa content marketing dan strategi
komunikasi digital dapat meningkatkan daya tarik dan keberlanjutan pemasaran usaha
hidroponik.

Aspek lain yang penting dalam kegiatan ini adalah penguatan hubungan dengan
pelanggan melalui pemasaran relasional. Pada usaha hidroponik skala rumah tangga, loyalitas
pelanggan sering kali terbentuk melalui hubungan yang personal, pelayanan yang responsif,
serta kepastian kualitas produk. Oleh sebab itu, mitra diarahkan untuk mulai membangun
komunikasi aktif dengan pelanggan melalui pemberitahuan stok, jadwal panen, dan sistem
pemesanan sederhana. Pendekatan ini menunjukkan bahwa pemasaran usaha kecil tidak hanya
bertumpu pada transaksi penjualan, tetapi juga pada kemampuan membangun kepercayaan
konsumen secara berkelanjutan. Kepercayaan menjadi faktor penting karena produk hidroponik
umumnya dikaitkan dengan kebutuhan pangan sehat dan aman dikonsumsi. Temuan ini relevan
dengan Khusna et al. (2022) serta Savira dan Prihtanti (2019) yang menjelaskan bahwa kualitas
pelayanan, kenyamanan, dan persepsi konsumen berpengaruh terhadap keputusan pembelian
produk hidroponik.

Penguatan kemasan dan label juga menjadi bagian penting dalam pendampingan
pemasaran Yansu Farm. Sebelumnya, kemasan hanya berfungsi sebagai pelindung produk,
tetapi setelah pendampingan kemasan mulai diarahkan sebagai media komunikasi produk
kepada konsumen. Informasi mengenai nama produk, jenis sayuran, keunggulan produk, dan
kontak usaha membantu meningkatkan identitas produk di pasar. Dalam pemasaran produk
pangan modern, kemasan memiliki pengaruh terhadap persepsi higienitas, kualitas, dan
profesionalisme usaha. Oleh karena itu, kemasan yang lebih informatif dapat membantu
membedakan produk hidroponik dengan sayuran konvensional di pasar lokal. Hasil ini sejalan
dengan Rahmanta et al. (2024) serta Siregar et al. (2026) yang menjelaskan bahwa penguatan
kemasan, label, dan media promosi digital mampu meningkatkan daya tarik dan nilai tambah
produk hidroponik.

Pendampingan juga menunjukkan pentingnya perluasan jaringan distribusi dalam
meningkatkan stabilitas pasar usaha hidroponik. Sebelum kegiatan dilakukan, penjualan Yansu
Farm masih bergantung pada pelanggan sekitar dan relasi langsung. Kondisi ini berisiko
membatasi pertumbuhan usaha karena jangkauan pasar menjadi sempit dan penjualan sangat
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bergantung pada pelanggan tertentu. Oleh sebab itu, kegiatan pendampingan diarahkan pada
pemetaan peluang kerja sama dengan warung makan, toko sayur sehat, serta pelanggan tetap
yang potensial menjadi mitra pemasaran. Strategi ini menunjukkan bahwa penguatan jaringan
pemasaran dapat dilakukan secara bertahap dan realistis sesuai kapasitas usaha kecil. Temuan
ini relevan dengan Santoso et al. (2022) yang menjelaskan bahwa optimalisasi media digital
dan perluasan jaringan pemasaran dapat membantu usaha hidroponik meningkatkan akses pasar
secara lebih luas.

Secara lebih luas, kegiatan ini menunjukkan bahwa hidroponik tidak hanya memiliki
nilai ekonomi, tetapi juga relevan sebagai bagian dari pemberdayaan masyarakat dan penguatan
ketahanan pangan rumah tangga. Usaha hidroponik skala kecil dapat menjadi alternatif
pemanfaatan lahan sempit sekaligus menyediakan pangan sehat bagi masyarakat perkotaan.
Dengan adanya penguatan pemasaran, usaha hidroponik tidak hanya bertahan pada aspek
produksi, tetapi juga memiliki peluang berkembang menjadi usaha lokal yang berkelanjutan.
Kondisi ini sejalan dengan Wicahyono et al. (2026), Hamidah et al. (2025), dan Muharammah
et al. (2026) yang menjelaskan bahwa hidroponik berpotensi mendukung ketahanan pangan,
urban farming, dan pemberdayaan ekonomi masyarakat berbasis komunitas.

Meskipun demikian, kegiatan pengabdian ini masih memiliki keterbatasan karena
belum mengukur dampak kuantitatif seperti peningkatan volume penjualan, jumlah pelanggan,
maupun pertumbuhan pendapatan usaha setelah pendampingan dilakukan. Namun, dari sisi
proses, kegiatan ini telah menghasilkan fondasi strategi pemasaran yang lebih terarah dan sesuai
dengan kebutuhan usaha hidroponik skala rumah tangga. Oleh karena itu, tindak lanjut yang
diperlukan meliputi penyusunan kalender promosi rutin, pencatatan pelanggan, evaluasi respon
pasar terhadap kemasan dan promosi, serta pengembangan jejaring pemasaran secara
berkelanjutan agar daya saing usaha dapat terus meningkat.
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