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Abstract: Sektor pertanian merupakan peranan penting dalam mendukung 
kebutuhan pangan masyarakat. Kemajuan teknologi memiliki peranan 
inovasi dalam dunia pertanian, salah satunya yaitu hidroponik. 
Hidroponik dapat dijadikan alternatif budidaya pertanian dengan kondisi 
lahan yang sempit atau tidak memadai. RB Farm Group merupakan bisnis 
fokus pada usaha hidroponik, namun memiliki permasalahan dalam 
mengurangi sisa produksi karena penyerapan konsumen yang kurang. Hal 
ini disebabkan belum adanya penerapan digital marketing untuk 
mendukung bisnisnya. Solusi yang ditawarkan, salah satunya adalah 
membuat platform sosial media Instagram yang digunakan untuk 
menyelesaikan permasalahan mitra. Hasil evaluasi dari kegiatan ini 
ditemukan bahwa penerapan sosial media Instagram membantu RB Farm 

Group dalam meningkatkan pangsa pasarnya sekaligus mengurangi sisa 
produksi yang tidak terserap oleh konsumen hingga 3% per bulan produksi. 
Kesimpulannya adalah bahwa penerapan digital marketing di zaman 
sekarang merupakan sarana yang wajib dilakukan oleh pelaku usaha 
untuk meningkatkan daya saing usahanya. 
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PENDAHULUAN  
Sektor pertanian memainkan peranan penting dalam ekonomi global karena 

membantu dalam meningkatkan daya saing, memfasilitasi pemasaran produk pertanian, 

mengoptimlakan peran penyuluhan dan kelembagaan, menjaga kesehatan masyarakat dan 
menghidupkan generasi muda dalam sektor pertanian (Djibran et al., 2023; Gobel et al., 
2023). Sektor pertanian juga sebagai penyedia bahan makanan untuk populasi yang terus 

bertambah. Namun, metode pertanian tradisional menghadapi berbagai tantangan 
termasuk ketersediaan lahan yang terbatas, perubahan iklim, dan kelangkaan air 

(Hidayati, 2016). Nuansa perkotaan yang jauh dari pekarangan yang luas menjadi hal yang 
penting untuk memulai pertanian di perkotaan (Mahdalena & Munandar, 2020).  

Tingginya industrialisasi dan peningkatan jumlah penduduk berdampak pada area 
pertanian yang semakin berkurang akibat alih fungsi lahan. Tingkat kebutuhan pangan 
khususnya sayur-sayuran semakin meningkat. Konsumsi sayurans sangan penting bagi 

kesehatan manusia karena sayuran mengandung berbagai nutrisi penting seperti vitamin, 
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mineral, serat dan antioksidan yang dapat membantu mencegah berbagai penyakit seperti 

diabetes, kanker dan penyakit jantung.  
Luas lahan yang tersedia untuk menanam sayuran terus mengecil karena 

pertumbuhan populasi dan urbanisasi. Oleh karena itu, metode hidroponik menjadi 
alternatif yang efektif untuk menanam sayuran dilahan yang sempit seperti diperkotaan. 
Hidroponik adalah teknik menanam tanaman tanpa menggunakan tanah, melainkan 

dengan dengan menempatkan akar dalam larutan nutrisi yang diberikan secara teratur 
(Julianto, 2021). Penanaman sayuran dalam ruangan atau lingkungan tertutup dengan 

metode ini dapat dilakukan sepanjang tahun tanpa tergantung pada musim; metode ini 
juga dapat meningkatkan produktivitas tanaman dan menghemat air, karena air yang 

digunakan untuk hidroponik dapat didaur ulang. Namun untuk menghasilkan tanaman 
yang sehat dan produktift, metode ini membutuhkan pengaturan dan pemeliharaan yang 
cermat. Sayuran sangat dibutuhkan dan masyarakat semakin peduli dengan kesehatan dan 

kebutuhan sayur. Untuk mengatasi masalah ini, metode hidroponik dapat mempermudah 
budidaya sayuran dilahan yang lebih kecil dan dapat memenuhi kebutuhan masyarakat. 

RB Farm merupakan usaha tani berbasis hidroponik. Komoditas utama RB Farm 
yang diproduksi adalah selada air. Luas lahan yang saat ini digunakan berukuran 400m2 

dengan kapasitas produksi perhari 10-20 kg. Konsumen dari RB Farm adalah rumah-
rumah makan, café dan pasar tradisional. Dapat dilihat pada Tabel 1 jumlah produksi dan 
penjualan selada air. 

Tabel 1. Produksi dan Penjualan Selada Air RB Farm Group 

No. Deskripsi 
Bulan (Kg) 

Desember 2023 Januari 2024 Februari 2024 

1 Produksi 420 444 580 

2 Penjualan 380 420 480 

3 Surplus/Defisit 
40 24 100 

9,52% 5,41% 17,24% 
Sumber: RB Farm, 2024 

Produksi selada air pada RB Farm Group selalu meningkat setiap bulannya 

berdasarkan pada tabel 1 penjualan selada RB Farm Group terus meningkat setiap 
bulannya meskipun produksi sayuran hidroponik semakin meningkat. Jumlah produksi 
RB Farm Group lebih besar dari jumlah penjualannya, sehingga masih ada sayuran yang 

belum terserpa di pasar. Hal ini menghasilkan kondisi sayuran yang melewati masa panen 
atau menanam sayuran terlalu lama, yang menyebabkan bolting pada sayuran yang dapat 

menurunkan kualitas sayuran dan dapat merugikan perusahaan. Akibatnya, untuk 
meningkatkan penyerapan sayuran, perlu dilakukan promosi dan pencarian pasar baru. 

Untuk memasarkan produk, terutama jika ingin menjangkau pasar yang lebih luas 
dengan harga yang terjangkau, media sosial dapat menjadi alat yang sangat berguna. 
Namun rencana pemasaran melaui media sosial yang efektif harus disesuaikan dengan 

target pasar, kebutuhan konsumen, dan platfrom yang paling banyak digunakan. 
Memahami cara menggunakan media sosial dengan benar dapat membantu memperkuat 

merek, menarik pelanggan baru dan meningkatkan penjualan (Ayutyas Sayekti et al., 
2023; Hidayat, 2024; Hidayat et al., 2024). Oleh karena itu, sosialisasi tentang penerapan 

digital marketing menjadi sangat penting sehingga dapat diterapkan dalam bisnis untuk 

meningkatkan pemasaran produk mereka untuk menekan sisa produksi yang tidak 

dipasarkan hingga 3%. 
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METODE PELAKSANAAN  
Sasaran dalam pelaksanaan kegiatan PKM ini adalah anggota RB Farm Group 

berjumlah 5 orang yang berlokasi di Jalan Tabrani Ahmad No B 19. Pelaksanaan PKM 
yang menjadi kegiatan yaitu pembelajaran yang diimplementasikan selama kegiatan 

berlangsung (Nugroho et al., 2023) dan dilengkapi dengan focus group discussion. Diskusi 

difokuskan pada beberapa permasalahan atau topik tertentu yang memerlukan telaah 

mendalam dari berbagai sudut pandang agar didapatkan suatu solusi atau kesimpulan 
yang komprehensif. Tim PKM terdiri dari 4 orang dosen dan 2 orang mahasiswa. Ada 
beberapa tahapan dalam metode pelaksanaan pada kegiatan PKM ini adalah sebagai 

berikut:  

 
Gambar 1. Tahapan Metode Pelaksanaan 

Pelaksanaan pada program pengabdian ini dibagi menjadi 4 (empat) tahapan 
pelaksanaan diantaranya: 

1. Tahap 1 (Perencanaan) 
Tahapan perencanaan perlu dilakukan untuk menganalisis kebutuhan pelatihan, 

dimulai dari survey, penentuan lokasi sasaran, persiapan sarana dan prasarana 

penunjang serta penyusunan jadwal pelaksanaan. 
2. Tahap 2 (Persiapan) 

Tahapan ini mempersiapakan bahan/materi yang diperlukan untuk mendukung 
kebutuhan pelatihan. 

3. Tahap 3 (Pelaksanaan) 
Pada tahap ini, pelatihan akan dilaksanakan sesuai dengan jadwal yang telah 

ditetapkan. Pelaksanaan kegiatan dilakukan melalui beberapa tahapan diantaranya: 

a. Penyampaian materi: adapun materi yang diberikan mengenai pengertian digital 

marketing, aspek-aspek dalam digital marketing serta kasus-kasus untuk 

mengiplementasikan digital marketing. 

b. Praktek: membuat strategi pemasaran untuk produk mereka dan membuat konten 

social media. 

4. Tahap 4 (Evaluasi) 

Pada tahap evaluasi akan dilakukan penilaian terhadap keberhasilan dari pelatihan 
penerapan digital marketing pada usaha tani hidroponik. Evaluasi dilakukan dengan 

cara: 

a. Pre test dan Post test terkait materi yang disampaikan. 

b. Evaluasi keberhasilan 1-2 bulan setelah adanya media sosial untuk membantu dalam 

pemasaran produk. 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN  
Pelaksanaan program pengabdian kepada masyarakat ini dibagi menjadi 3 (tiga) 

sesi yaitu pada sesi pertama tim PKM memberikan pre test kepada peserta untuk 

mengetahui penerapan digital marketing, setelah pre test selesai dilakukan kemudian 
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dilanjutkan sesi kedua yaitu narasumber memberikan materi dengan metode ceramah 

mengenai topik digital marketing. Pada pemberian materi oleh narasumber berisikan 

mengenai pentingnya digital marketing dizaman sekarang untuk meningkatkan persaingan 

bisnis, metode-metode terkini dalam penerapan digital marketing yang sesuai dengan 

kebutuhan pasar. 

Tabel 2. Pre test Topik Digital Marketing 

Komponen 
Digital Marketing 

Identifikasi 
Total Persentase 

Mengetahui Tidak Mengetahui 

Pengertian digital marketing 5 0 0 0% 

Metode digital marketing 1 4 4 80% 

Aspek digital marketing 0 5 5 100% 

Konten digital marketing 3 2 2 40% 
Sumber: data primer, 2024  

Berdasarkan tabel 2 di atas dapat diidentifikasi dari anggota RB Farm Group yang 

belum memiliki pengetahuan dari komponen digital marketing adalah 80% anggota belum 

mengetahui bagaimana metode dari penerapan digital marketing, 100% anggota belum 

mengetahui aspek yang terkait dalam digital marketing dan 40% anggota belum mengetahui 

konten apa saja yang mendukung untuk digital marketing. 

 
Gambar 2. Pemaparan Materi oleh Narasumber 

Kemudian dari hasil pre test digunakan untuk menjadi bahan diskusi oleh anggota 

RB Farm Group yang kemudian disampaikan kepada narasumber untuk dibahas lebih 
mendalam terkait dengan hal metode, aspek-aspek dan konten yang diperlukan oleh RB 

Farm Group untuk meningkatkan pasar selada di Kota Pontianak. Hasil dari diskusi 
tersebut dibuatlah sebuah platform media sosial instagram untuk membantu meningkatkan 

pemasaran produk hidroponik selada air. 
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Gambar 3. Social Media Instagram 

Pada sesi ketiga dilakukan sesi tanya jawab dari peserta kepada narasumber terkait 

penerapan digital marketing. Seiring berjalannya waktu setelah dilakukan pelatihan 

penerapan digital marketing, kemudian pada bulan Maret dan April 2024 tim PKM 

melakukan evaluasi terkait tingkat keberhasilan dari penerapan digital marketing melalui 

sosial media instagram pada usaha tani hidroponik RB Farm Group untuk meningkatkan 
pemasaran produk dalam rangka mengurangi sisa produksi selada air hingga 3% per bulan. 
Adapun hasil evaluasi yang tim PKM dapatkan adalah sebagai berikut: 

Tabel 3. Evaluasi Keberhasilan Penerapan Platform Sosial Media 

No. Deskripsi 
Bulan (Kg) 

Jan 2024 Feb 2024 Mar 2024  Apr 2024* 

1 Produksi 444 580 520 510 

2 Penjualan 420 480 505 495 

3 Surplus/Defisit 
24 100 15 15 

5,41% 17,24% 2,88% 2,94% 
Sumber: RB Farm, 2024 

Berdasarkan tabel 3 setelah dilakukan evaluasi pada bulan April 2024 berjalan, 
didapatkan data sisa produksi dari selada air yang tidak diserap oleh pasar turun dari 

17,24% pada bulan februari menjadi 2,88% dan 2,94% untuk bulan maret dan april 2024 
berjalan. Dari data tersebut mengindikasikan bahwa adanya manfaat yang diterima setelah 

penggunaan platform sosial media Instagram dalam menjangkau pasar dan meningkatkan 

penjualan serta mengurangi sisa produksi yang berlebihan dalam rangka mengurangi 
kerugian dari bisnis selada air tersebut. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN  

A. Kesimpulan 

Kegiatan pengabdian masyarakat yang bermitra dengan RB Farm Group 

memberikan dampak terhadap peningkatan penjualan dan dapat mengurangi sisa dari 
produksi selada air. Hal ini dapat dilihat dari hasil evaluasi tim PKM terhadap dampak 

dari platform sosial media Instagram yang digunakan. Dengan kata lain, penerapan 

digital marketing yang salah satunya menggunakan social media memberikan dampak 

yang signifikan dalam peningkatan penjualan serta mengurangi sisa produksi yang tidak 
terserap di pasar konsumen dan juga dapat mempertahankan daya saing bisnis. 

B. Saran 
Untuk kedepannya diharapkan RB Farm Group selalu membuat konten-konten 

promosi dan pemasaran pada platform social media yang sudah ada untuk tetap exist di 
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pasar konsumen. Kemudian dapat menambahkan social media lain dalam mendukung 

pemasaran produk seperti youtube, facebook ataupun twitter. 
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