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Muaragembong merupakan salah satu kecamatan yang terletak di Kabupaten 
Bekasi dan dikenal kaya akan sumber daya alam berupa buah pidada dari 
pepohonan mangrove. Mitra dalam program pengabdian masyarakat adalah 
Kelompok Usaha Mangrove Senturi, sebuah industri berskala rumah tangga 
yang mengolah buah pidada menjadi beragam produk makanan dan minuman. 
Salah satu inovasi yang dihasilkan adalah sirup pidada serbuk, yang merupakan 
bentuk diversifikasi dari produk sirup pidada cair yang sebelumnya telah 
diproduksi. Meskipun produk ini memiliki prospek yang baik, mitra masih 
mengalami permasalahan dalam memperluas jangkauan pemasaran melalui 
platform online. Hal ini disebabkan adanya keterbatasan pengetahuan dan 
keterampilan mitra dalam pemasaran online. Program pengabdian masyarakat 
ini dirancang untuk memperkuat kapasitas mitra dalam memasarkan 
produknya secara online melalui pelatihan terstruktur, praktik langsung, serta 
pendampingan berkelanjutan. Pelaksanaan program dilakukan di Desa 
Muaragembong Bekasi pada Juli-Oktober 2025 melalui beberapa tahapan 
metode, yaitu sosialisasi awal, pelatihan pemasaran online, pendampingan, dan 
evaluasi akhir. Hasil kegiatan menunjukkan adanya peningkatan kemampuan 
mitra yang berjumlah tujuh peserta untuk memasarkan produk sirup pidada 
serbuk secara online. Peningkatan ini dibuktikan dengan kenaikan skor rata-rata 
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pelatihan, yaitu dari 68,57 pada pretest menjadi 85,71 pada posttest. Adanya 
peningkatan kemampuan dalam pemasaran online ini diharapkan akan 
berdampak positif terhadap kesejahteraan ekonomi mitra untuk ke depannya, 
terutama melalui keberhasilan pemasaran produk sirup pidada serbuk sebagai 
bentuk diversifikasi usaha.  
 

Key word : Abstract : 
 

Pidada Fruit, 
Functional 
Beverage, 
Online 
Marketing, 
Powdered 
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Muaragembong is a sub-district located in Bekasi Regency, known for its 
abundant natural resources, particularly pidada fruit derived from mangrove 
trees. The partner in this community engagement program is Kelompok Usaha 
Mangrove Senturi, a home-based industry that processes pidada fruit into a 
variety of food and beverage products. One of their notable innovations is 
powdered pidada syrup, a product diversification initiative building on their 
previous liquid syrup product. Although this product has strong market 
potential, the partner has faced problems in expanding its market reach 
through online platforms. This issue can be attributed to the partners’ 
insufficient knowledge and capabilities in online marketing. Therefore, this 
community service program was designed to strengthen the partner’s capacity 
in online marketing through structured training, hands-on practice, and ongoing 
mentorship. The program was carried out in Muaragembong Village, Bekasi, in 
July-October 2025 and was implemented through several structured stages, 
namely initial socialization, online marketing training, continuous assistance, 
and a final evaluation. The findings demonstrate an enhancement in the 
capacities of the seven partner participants to market powdered pidada syrup 
effectively through digital platforms. This improvement is evidenced by the 
increase in the average training score, from 68.57 in the pre-test to 85.71 in the 
post-test. The enhanced capability in online marketing is expected to have a 
positive impact on the partners’ economic well-being in the future, particularly 
through the successful marketing of powdered pidada syrup as a business 
diversification strategy.  
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PENDAHULUAN 

Muaragembong merupakan sebuah kecamatan di Kabupaten Bekasi yang terletak di pinggir 
Sungai Citarum (Taryudi et al., 2024). Salah satu desa yang berlokasi di Kecamatan Muaragembong 
adalah  desa Pantai Bahagia. Desa ini  memiliki kekayaan alam berupa buah pidada yang dihasilkan dari 
pepohonan mangrove yang tumbuh di sekitar sungai (Malhikmah, 2023; Setiyaningrum et al., 2023; 
Wijayanti et al., 2019). Buah pidada memiliki nilai ekonomis yang tinggi karena dapat diolah menjadi 
beragam produk makanan dan minuman yang dapat dikonsumsi oleh masyarakat dan dikomersialkan  
(Audah & Anisa, 2024; Dari et al., 2021; Salsabila et al., 2023).  

Buah pidada mengandung flavonoid sebagai antioksidan dan dapat membantu untuk 
menetralkan radikal bebas penyebab penyakit degenerative, seperti jantung, kanker, dan penuaan dini 
(Lestari et al., 2024; Wiratno et al., 2017). Selain itu, buah pidada juga kaya akan zat gizi makro, seperti 
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protein (9,21%), lemak (4,82%), abu (8,48%), karbohidrat (77,57%), dan air (84,76%), serta zat gizi 
mikro, seperti vitamin B1 (5,04 mg/100g), B2 (7,65 mg/100g), C (56,74 mg/100g) dan aktivitas vitamin 
A (11,21 RE) (Manalu et al., 2013). Selain itu, buah pidada juga mengandung mineral Zn dan Cu 
(Damayanti et al., 2024) sehingga baik untuk kesehatan tubuh (Dari et al., 2021; Wiratno et al., 2017). 
Meskipun memiliki banyak manfaat kesehatan, namun buah pidada belum dapat dimanfaatkan secara 
maksimal oleh masyarakat di Muaragembong karena kurangnya pengetahuan masyarakat tentang 
khasiat dari buah pidada dan kurangnya minat masyarakat untuk mengolah buah pidada menjadi 
produk makanan dan minuman yang memiliki nilai ekonomis (Herwanti, 2015; Lestari et al., 2024; 
Wijayanti et al., 2019).     

Mitra dalam pengabdian ini adalah Kelompok Usaha Mangrove Senturi, yang merupakan salah 
satu industri rumah tangga (IRT) di Kampung Beting, Muaragembong, yang mengolah buah pidada 
menjadi berbagai produk makanan dan minuman sejak tahun 2015. Produk olahan buah pidada yang 
diproduksi oleh Kelompok Usaha Mangrove Senturi diantaranya dodol pidada, permen pidada, selai 
pidada, stik beluntas, nastar pidada, yoghurt pidada, dan sirup pidada cair. Produk-produk tersebut 
awalnya diberi merek Salman, namun dalam perkembangannya merek Salman diubah menjadi merek 
Cetom (cemilan enak tangan orang Muaragembong) yang dianggap mitra lebih unik dan menjual.  

Dari semua produk olahan buah pidada yang diproduksi oleh mitra, produk minuman sirup 
pidada menjadi produk yang sangat potensial untuk dikembangkan dan dipasarkan ke pasar yang lebih 
luas. Sirup pidada menjadi alternatif minuman kesehatan yang praktis, enak, dan menyegarkan untuk 
diminum oleh masyarakat. Karenanya, mitra melakukan diversifikasi produk minuman sirup pidada 
dengan mengolah sirup pidada cair yang sudah diproduksi sebelumnya menjadi sirup pidada serbuk 
untuk tujuan memperpanjang masa simpan produk, memudahkan distribusi, dan memperluas 
jangkauan pasar melalui pemasaran online. Pemasaran online mengacu pada kegiatan untuk 
memasarkan produk (berupa barang dan jasa) dengan menggunakan bantuan media atau platform 
digital seperti internet dan media elektronik lainnya (Setiyaningrum et al., 2015). Pemasaran online 
dapat dilakukan pemasar dengan berbagai cara seperti membuat website, menggunakan iklan online, 
pemasaran melalui email, pemasaran melalui e-commerce, dan pemasaran melalui media sosial 
(Kotler et al., 2022, 2024). Sejumlah kegiatan pengabdian masyarakat terdahulu menunjukkan bahwa 
pemasaran online memiliki peran penting dalam meningkatkan penjualan produk, memperluas akses 
pasar, dan meningkatkan daya saing produk UMKM (Akbar & Supriyono, 2025; Diantoro et al., 2024; 
Djaniar et al., 2023; Oktaviana et al., 2024; Usmayanti et al., 2025).  

Dari sisi pemasaran, mitra masih menghadapi permasalahan terkait dengan kurangnya 
pengetahuan dan keterampilan untuk memasarkan produk sirup pidada berbentuk serbuk secara 
online. Selama ini mitra baru sebatas menjual produk olahan buah pidada khususnya minuman sirup 
pidada ke wilayah sekitar Muaragembong dengan cara konvensional melalui penitipan produk di 
warung, sekolah, dan kantor pemerintahan setempat. Berdasarkan hasil wawancara dengan mitra, 
diperoleh informasi bahwa mitra hanya mampu menjual 20-30 botol sirup pidada per minggu dan 
pendapatan penjualan yang diperoleh hanya meningkat 2-5% karena hanya mengandalkan pemasaran 
konvensional. Masalah ini menghambat mitra dalam mengembangkan usaha olahan buah pidada.    

Pemasaran online belum dilakukan oleh mitra karena kurangnya pengetahuan dan 
keterampilan untuk memperluas jangkauan pasar dengan menggunakan media atau platform digital 
seperti smartphone. Hal ini membuat produk olahan buah pidada yang diproduksi mitra belum dapat 
dikenal secara luas oleh masyarakat sehingga penjualan produk sering tidak mencapai target yang 
diharapkan. Adanya pemasaran online melalui media sosial dan e-commerce memungkinkan mitra 
untuk meningkatkan penjualan produk, memperluas akses pasar, dan meningkatkan daya saing 
produk olahan buah pidada khususnya sirup pidada serbuk. Diharapkan dengan menerapkan 
pemasaran online, mitra mampu meningkatkan penjualan produk sirup pidada minimal dua kali lipat 
dan pendapatan penjualan minimal 15% setiap minggunya.    
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Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan untuk meningkatkan pengetahuan dan 
kapasitas mitra dalam memasarkan secara online produk sirup pidada serbuk melalui kegiatan 
pelatihan terstruktur, praktik langsung, dan pendampingan berkelanjutan. Manfaat yang dihasilkan 
dari kegiatan ini mencakup peningkatan pengetahuan dan keterampilan mitra dalam aspek pemasaran 
produk olahan buah pidada khususnya sirup pidada serbuk, yang secara langsung berdampak pada 
peningkatan penjualan dan daya saing produk di pasar. Tingkat kesejahteraan ekonomi mitra 
diharapkan dapat meningkat seiring dengan meningkatnya pengetahuan dan kapasitas mitra dalam 
memasarkan secara online sirup pidada serbuk sebagai diversifikasi produk olahan buah pidada yang 
dikembangkan oleh mitra.  

 
METODE KEGIATAN 

Metode dan alur tahapan pelaksanaan kegiatan pengabdian ini mencakup (1) sosialisasi 
kepada Kelompok Usaha Mangrove Senturi selaku mitra; (2) pelatihan terstruktur pemasaran online 
produk sirup pidada serbuk; (3) pendampingan; serta (4) monitoring dan evaluasi (monev) (Gambar 
1). Sebelum kegiatan pelatihan dimulai, tim pelaksana memberikan soal pretest.  Pemberian pretest 
bertujuan untuk mengetahui kemampuan dasar yang dimiliki mitra dan setelah pelatihan selesai, mitra 
kembali diberi soal posttest dengan tujuan untuk mengetahui seberapa besar materi pelatihan yang 
diberikan dapat diserap mitra. Dari nilai pretest dan posttest dapat dilihat seberapa besar peningkatan 
pengetahuan dan keterampilan peserta dalam memasarkan secara online produk sirup pidada serbuk. 
Seluruh tahapan kegiatan pengabdian dilaksanakan di Kampung Beting, Desa Pantai Bahagia, 
Kecamatan Muaragembong, Bekasi. Instrumen pretest dan posttest disusun dalam bentuk pertanyaan 
terstruktur yang digunakan untuk mengevaluasi peningkatan pemahaman peserta terkait pemasaran 
online. Indikator yang diukur meliputi pemahaman dasar mengenai konsep pemasaran online, 
pengetahuan tentang manfaat pemasaran online bagi UMKM, kemampuan dalam menentukan 
platform digital yang efektif untuk memasarkan produk sirup pidada serbuk, pemahaman terhadap 
pemanfaatan media sosial sebagai sarana promosi, serta pengetahuan mengenai jenis e-commerce 
yang dapat digunakan dalam kegiatan pemasaran produk secara online. 

 

 
 

Gambar 1. Metode dan alur tahapan pelaksanaan kegiatan pengabdian  
Sumber: dokumentasi tim pelaksana pengabdian (2025) 

 
Sosialisasi kegiatan pengabdian kepada mitra (Kelompok Usaha Mangrove Senturi) 

dilaksanakan pada Selasa, 29 Juli 2025 dan diikuti oleh 12 peserta. Sosialisasi kegiatan dilaksanakan 
dengan menggunakan  metode ceramah, yaitu pemberian penjelasan secara lisan tentang kegiatan-

Sosialisasi kegiatan kepada mitra - Kelompok Usaha Mangrove Senturi 
(29 Juli 2025) 

Pelatihan pemasaran online produk sirup pidada serbuk 
(11 September 2025) 

Pendampingan dan monev pemasaran online  
produk sirup pidada serbuk 

(2 Oktober 2025) 
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kegiatan yang akan dilakukan oleh tim pelaksana. Kegiatan diikuti dengan diskusi bersama peserta agar 
jika ada hal-hal yang kurang jelas dapat disampaikan kepada tim pelaksana dan dicari solusinya. 
Pelatihan pemasaran online produk olahan buah pidada khususnya sirup pidada serbuk dilaksanakan 
pada hari Kamis, tanggal 11 September 2025. Kegiatan pelatihan diikuti oleh 7 orang peserta. 
Pelaksanaan kegiatan pelatihan dilakukan dengan metode ceramah, yaitu dengan penyampaian 
paparan materi dari narasumber yang mencakup penjelasan tentang pentingnya pemasaran, 
merancang strategi pemasaran, merancang bauran pemasaran, langkah-langkah memasarkan produk 
sirup pidada serbuk secara online melalui media sosial (TikTok dan Instagram) dan e-commerce 
(Shopee) serta melalui praktik langsung pembuatan akun serta konten pemasaran dalam bentuk foto 
dan video di media sosial (TikTok dan Instagram) dan akun seller di e-commerce (Shopee) dengan 
penerapan teknologi smartphone dan internet. Kegiatan pendampingan dan monev untuk pemasaran 
online produk sirup pidada serbuk dilaksanakan pada 2 Oktober 2025 dan diikuti oleh 5 orang peserta. 
Jumlah peserta pada kegiatan sosialisasi, pelatihan, dan pendampingan serta monev di pengabdian ini 
berubah karena disebabkan oleh faktor kesibukan berjualan, kondisi kesehatan, serta cuaca yang 
kurang mendukung, seperti hujan dan banjir rob akibat luapan air laut di sekitar lokasi mitra, yang 
terjadi selama pelaksanaan kegiatan. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Kegiatan pengabdian telah dilaksanakan pada bulan Juli hingga awal Oktober 2025 yang 
dimulai dari tahap sosialisasi kepada mitra, pelatihan terstruktur tentang pemasaran online produk 
sirup pidada serbuk, dan pendampingan serta monev. Dokumentasi pelaksanaan kegiatan pengabdian 
mulai dari sosialisasi, pelaksanaan pelatihan, pendampingan dan monev serta hasil luaran dari 
pelatihan pemasaran online masing-masing disajikan secara lengkap pada Gambar 2, Gambar 3, dan 
Gambar 4.  

 

 
Gambar 2. Dokumentasi kegiatan sosialisasi pengabdian  

Sumber: dokumentasi tim pelaksana pengabdian (2025) 
 

 
Gambar 3. Dokumentasi kegiatan pelatihan pemasaran online produk sirup pidada serbuk  

Sumber: dokumentasi tim pelaksana pengabdian (2025) 
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Gambar 4. Dokumentasi kegiatan pendampingan dan monev pemasaran online  

produk sirup pidada serbuk 
Sumber: dokumentasi tim pelaksana pengabdian (2025) 

 
Seluruh peserta pelatihan mengerjakan soal pretest sebelum kegiatan pelatihan dan 

mengerjakan posttest setelah kegiatan pelatihan untuk tujuan mengevaluasi apakah pelatihan yang 
dilaksanakan terbukti mampu meningkatkan pengetahuan, pemahaman, dan keterampilan peserta 
dalam memasarkan secara online produk sirup pidada serbuk. Hasil pretest dan posttest untuk 
pelatihan pemasaran online produk sirup pidada serbuk ditampilkan pada Gambar 5.  

 

 
 

Gambar 5. Peningkatan rata-rata skor pretest dan posttest pelatihan pemasaran online  
produk sirup pidada serbuk 

Sumber: data diolah tim pelaksana pengabdian (2025) 
 

Hasil pelatihan pemasaran online produk sirup pidada serbuk menunjukkan bahwa terdapat 
peningkatan skor pretest ke posttest dari 68,57 menjadi 85,71. Hasil ini menunjukkan bahwa kegiatan 
pelatihan pemasaran online produk sirup pidada serbuk terbukti mampu meningkatkan pengetahuan 
dan kapasitas mitra untuk memasarkan produk sirup pidada serbuk secara online di media sosial 
Instagram dan Tiktok serta e-commerce Shopee. Hasil evaluasi pelaksanaan kegiatan pelatihan 
pemasaran online produk sirup pidada serbuk disajikan pada Tabel 1. Secara keseluruhan terlihat 
bahwa dari nilai rata-rata yang dihasilkan, peserta merasa puas pada kegiatan pelatihan pemasaran 
online (4,71), pelatihan pemasaran online yang diberikan memberikan banyak manfaat bagi peserta 
(4,86), peserta merasa puas pada materi yang disampaikan (4,86), dan peserta merasa puas pada 
narasumber pelatihan (4,57).    
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Tabel 1. Hasil evaluasi pelaksanaan kegiatan pelatihan pemasaran online produk sirup pidada serbuk 

 

kepuasan peserta 
pada kegiatan 

pelatihan 
pemasaran online 

sirup pidada serbuk 

manfaat pelatihan 
pemasaran online 

sirup pidada 
serbuk bagi 

peserta 

kepuasan peserta pada 
materi pelatihan 

pemasaran online sirup 
pidada serbuk yang 

disampaikan 

kepuasan peserta 
pada narasumber 

pelatihan 
pemasaran online 

sirup pidada serbuk 
N

N 
Valid 7 7 7 7 
Missing 0 0 0 0 
Mean 4,71 4,86 4,86 4,57 

Sumber: data diolah tim pelaksana pengabdian (2025) 

 
Pelatihan pemasaran online berperan penting dalam meningkatkan digital literacy pelaku 

UMKM, termasuk kemampuan memahami platform digital, memilih kanal pemasaran yang tepat, dan 
mengoperasikan fitur media sosial maupun aplikasi e-commerce (Ramadhani, 2025). Selain menambah 
pengetahuan, pelatihan juga menjadi mediator transformasi dari pemasaran konvensional ke digital. 
Studi Sitepu et al. (2024) menunjukkan bahwa pelatihan kewirausahaan dan pemasaran online mampu 
meningkatkan pengetahuan peserta terkait strategi pemasaran online, yang terlihat dari penerapan 
strategi di Facebook dan WhatsApp, mendukung peningkatan kinerja penjualan.  

Marjukah (2022) menegaskan bahwa pelatihan digital marketing berdampak positif terhadap 
kinerja UMKM melalui peningkatan pemahaman konsep pemasaran dan implementasi strategi. 
Endrawati et al. (2025) menunjukkan bahwa pelatihan online meningkatkan daya saing usaha secara 
digital, sedangkan Mustikawati et al. (2025) menekankan bahwa pelatihan yang mencakup media 
sosial, marketplace, SEO, dan alat digital lainnya meningkatkan interaksi pasar UMKM dan mendukung 
penjualan. Wadly et al. (2025) menegaskan bahwa pelatihan digital marketing membantu UMKM 
memahami pembuatan konten dan pemanfaatan platform digital sebagai alat pemasaran efektif.  

Secara keseluruhan, pelatihan pemasaran online berfungsi sebagai katalisator transformasi 
dari pemasaran tradisional ke digital yang lebih dinamis dan terukur. Pelatihan ini menjadi landasan 
penting dalam membangun kapabilitas digital UMKM khususnya Kelompok Senturi yang menjadi mitra 
pengabdian ini, menyiapkannya untuk bersaing di pasar yang menekankan kehadiran online sebagai 
faktor utama keberhasilan usaha.   

Dampak pemasaran yang dihasilkan dari pelatihan pemasaran online yaitu mampu 
meningkatkan kemampuan peserta dalam memanfaatkan media sosial dan e-commerce untuk 
mempromosikan produk sirup pidada serbuk secara lebih efektif. Hasil monev menunjukkan 
pertumbuhan interaksi dengan konsumen, termasuk peningkatan jumlah followers di TikTok dan 
Instagram, banyaknya pertanyaan tentang produk yang dikirimkan via direct message (DM), dan 
adanya permintaan pembelian. Mitra juga melaporkan adanya kenaikan penjualan 20-35% dalam 
waktu 2-3 bulan pasca pelatihan, dan produk sirup pidada serbuk mulai dikenal di wilayah yang lebih 
luas melalui pemesanan online di media sosial. Temuan ini menunjukkan bahwa pelatihan online 
efektif memperluas jangkauan pasar dan mendorong peningkatan penjualan UMKM secara nyata.  
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