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Abstract 
The ineffectiveness of word-of-mouth marketing techniques and the low ability of partners (Cita Mandiri 
Women Farmers Group) in utilising digital media have made nutmeg products not optimally marketed. The 
service activity aims to improve the ability of partners to create promotional content so that they can do 
marketing through social media. Service activities are carried out in three stages, namely 1) The preparation 
stage by conducting observations and identifying partner problems. 2) The implementation stage by 
conducting training and assistance in creating promotional content and online marketing techniques 
through social media. 3) Evaluation stage. Involving the Wanita Tani Cita Mandiri group in community 
service activities with structured training programmes, ongoing mentorship, and partnerships with online 
communities, this group can develop digital skills, create more creative promotional content, and expand 
their market reach. With the implementation of this solution, Wanita Tani Cita Mandiri can optimise the 
potential of social media as a marketing tool, increase their income, and overall make a positive contribution 
in the economic and social empowerment of the local community. In conclusion, through collaboration, 
training, and innovation, this group can make social media-based promotional activities a driving force to 
achieve economic independence and sustainability. 
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Abstrak 
 
Belum efektifnya tehnik pemasaran dari mulut ke mulut dan rendahnya kemampuan mitra (Kelompok 
Wanita Tani Cita Mandiri) dalam memanfaatkan media digital membuat produk pala belum dipasarkan 
secara optimal. Kegiatan pengabdian bertujuan untuk meningkatkan kemampuan mitra dalam membuat 
konten promosi sehingga dapat melakukan pemasaran melalui sosial media. Kegiatan pengabdian 
dilakukan melalui tiga tahap yaitu 1) Tahap persiapan dengan melakukan observasi dan identikasi masalah 
mitra. 2) Tahap pelaksanaan dengan mengadakan pelatihan dan pendampingan membuat konten promosi 
dan tehnik pemasaran online melalui sosial media. 3) Tahap Evaluasi. Melibatkan kelompok Wanita Tani 
Cita Mandiri dalam kegiatan pengabdian kepada Masyarakat dengan program pelatihan terstruktur, 
mentorship berkelanjutan, dan kemitraan dengan komunitas online, kelompok ini dapat mengembangkan 
keterampilan digital, menciptakan konten promosi yang lebih kreatif, dan memperluas jangkauan pasar 
mereka. Dengan implementasi solusi ini, Wanita Tani Cita Mandiri dapat mengoptimalkan potensi sosial 
media sebagai alat pemasaran, meningkatkan pendapatan mereka, dan secara keseluruhan memberikan 
kontribusi positif dalam pemberdayaan ekonomi dan sosial masyarakat setempat. Kesimpulannya, melalui 
kolaborasi, pelatihan, dan inovasi, kelompok ini dapat menjadikan kegiatan promosi berbasis sosial media 
sebagai motor penggerak untuk mencapai kemandirian dan keberlanjutan ekonomi. 
 
Kata kunci: kelompok wanita tani; pala; produk; konten promosi; sosial media. 
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PENDAHULUAN 
 

Pala (Myristica fragrans) merupakan 
komoditas yang penting dalam ekonomi lokal dan 
masyarakat setempat. Tanaman pala (Myristica 
fragrans) terdiri dari pericarp atau kulit, biji biji 
(pala), dan renda merah yang menutupi kernel 
(gada) [1]. Perikarp, yang membentuk sebagian 
besar buah pala, mengandung senyawa bioaktif 
dengan nilai farmakologis, termasuk sifat anti-
inflamasi, anti-diabetes, anti-mikroba, dan anti-
kanker [2]. Pala juga memiliki potensi sebagai 
alternatif antibiotik alami, dengan bakteri endofit 
yang diisolasi dari berbagai bagian tanaman 
menunjukkan aktivitas antibakteri terhadap bakteri 
patogen seperti Escherichia coli [3]. Selain kegunaan 
obatnya, pala telah digunakan selama berabad-abad 
sebagai bumbu dan zat penyedap, dan kaya akan 
vitamin, mineral, dan fitonutrien [4]. Pala 
menawarkan berbagai manfaat kesehatan dan 
memiliki potensi untuk digunakan dalam makanan 
fungsional dan produk herbal. Indonesia sebagai 
produsen pala terbesar yaitu sekitar 76% [5]. 
Berdasarkan data statistik Kabupaten Bogor 
sebagai produsen utama pala di Jawa Barat dengan 
luas areal 1.696 ha. Seluas 962,7 ha telah 
menghasilkan pala dengan produksi 490 ton dengan 
rata-rata produktivitasnya sebesar 508,98 kg/ha. 
Kerena itu tanaman pala merupakan salah satu 
komoditas unggulan lokal perkebunan, yang pada 
umumnya ditanam pada lahan perkebunan rakyat 
dan tersebar di 11 Kecamatan. Pala merupakan 
produk ekspor terkemuka dengan nilai ekonomi 
tinggi. Diperlukan upaya untuk meningkatkan 
kualitas pala dan mengoptimalkan pendapatan 
petani [6].  

Kelompok Wanita Tani Cita Tani Mandiri 
adalah salah satu kelompok yang membudidayakan 
dan mengelola hasil pertanian pala. Kelompok 
Wanita Tani Cita Tani Mandiri beralamat di Gang 
Pala Desa Tamansari kecamatan Tamansari 
Kabupaten Bogor. Kelompok Wanita Tani Cita Tani 
Mandiri ini berdiri sejak tahun 2017 dengan 
beranggotan kurang lebih 30 orang. Kegiatan dari 
Kelompok Wanita Tani ini adalah mengolah 
beragam produk olahan pala dari hulu ke hilir telah 
diproduksi oleh kelompok tani ini, hanya saja 
proses pemasaran dari produk yang dihasilkan 
belum optimal.  Mayoritas unit usaha olahan pala 
mengolah buah pala bila terdapat permintaan. 
Karena itu masyarakat memproduksi masih dalam 
skala kecil tersebar di kawasan desa. Hal ini cukup 
menyulitkan para konsumen yang akan memesan 
dalam skala besar, karena setiap unit usaha 
mengolah pala tanpa ada standarisasi baku dan 
belum ada yang mengkoordinirnya pemasaran dan 

pendistribusiannya dengan baik. Strategi 
pengemasan produksi yang monoton, dan masih 
dikemas pada kemasan yang kurang menarik. 
Kurangnya kemampuan mitra usaha serta belum 
dipasarkankan produk berbasiskan digital menjadi 
permasalahan yang menghambat produk pala ini 
berkembang. Memberdayakan kelompok wanita 
tani untuk memasarkan produk pala berbasis 
digital dapat meningkatkan pendapatan mereka 
secara signifikan. Untuk usaha kecil dan menengah 
(UKM) dengan anggaran promosi terbatas, strategi 
pemasaran digital seperti media sosial dan situs 
web memberikan alternatif hemat biaya untuk 
menciptakan kesadaran merek, keterlibatan, 
penjualan, dan loyalitas [7]. 

Media sosial memberikan peluang besar 
untuk memasarkan produk secara efektif kepada 
khalayak yang lebih luas. Dengan memberikan 
pelatihan kepada kelompok wanita tani, mereka 
dapat memanfaatkan platform media sosial untuk 
menciptakan konten promosi yang menarik dan 
efektif. Pelatihan ini dapat menjadi langkah konkret 
dalam pemberdayaan wanita tani. Dengan 
memberikan keterampilan dalam pembuatan 
konten promosi yang menarik untuk di , mereka 
dapat menjadi lebih mandiri secara ekonomi dan 
memiliki peran yang lebih aktif dalam 
pengembangan komunitas mereka. Dengan 
mengajarkan cara membuat konten promosi yang 
menarik, kelompok wanita tani dapat 
meningkatkan citra dan daya tarik produk pala 
mereka. Ini tidak hanya akan membantu mereka 
bersaing di pasar lokal tetapi juga dapat membuka 
pintu untuk ekspansi pasar. 

Melalui kegiatan ini, kelompok wanita tani 
dapat membangun jaringan dan koneksi dengan 
pelaku bisnis lain, pelanggan potensial, dan mitra 
strategis. Ini dapat membantu mereka 
mendapatkan dukungan dan peluang baru dalam 
pengembangan usaha mereka. 

Meningkatnya tren konsumen yang lebih 
peduli terhadap sumber daya lokal dan produk 
organik, pelatihan ini dapat membantu kelompok 
wanita tani dalam menyesuaikan diri dengan 
perubahan perilaku konsumen dan memasarkan 
produk mereka secara efektif. Melalui promosi 
produk pala, kegiatan ini dapat menjadi bagian dari 
upaya mendukung pertanian berkelanjutan dan 
pembangunan ekonomi yang ramah lingkungan. 
Pelatihan ini disesuaikan dengan kebutuhan dan 
konteks lokal, serta memberikan dukungan 
berkelanjutan untuk kelompok wanita tani dalam 
penerapan keterampilan yang mereka peroleh. 
Tujuan kegiatan adalah memberikan 
pendampingan untuk penguatan daya saing usaha 
kecil oleh oleh kuliner Bogor yaitu Pala dengan 
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membuat kreasi media promosi yang interaktif dan 
komprehensif baik manual maupun digital melalui 
sosial media. 
 

METODE PENGABDIAN MASYARAKAT 
 

Metode yang digunakan dalam kegiatan 
pelatihan dan pendampingan ini adalah teknik 
learning by doing. Pendekatan Participatory Rural 
Appraisal (PRA) digunakan agar dapat 
meningkatkan kemampuan mitra dalam membuat 
konten digital sebagai sarana promosi produk. 
Pendekatan Participatory Rural Appraisal (PRA) 
adalah metode yang digunakan untuk melibatkan 
masyarakat dalam proses pembangunan. Ini 
bertujuan untuk mengumpulkan informasi dan 
wawasan dari anggota komunitas itu sendiri, 
memungkinkan mereka untuk berpartisipasi aktif 
dalam pengambilan keputusan dan pemecahan 
masalah [8]. Proses pendampingan dilakukan oleh 
dosen dan mahasiswa yang sebelumnya telah di 
tunjuk. Sedangkan proses pendampingan dilakukan 
dengan tehnik guide inquiry (inkuiri terbimbing). 
Adapun rincian pelaksanaan pengabdian kepada 
masyarakat adalah sebagai berikut :  
1. Tahap persiapan, pada tahap ini dilakukan 

proses observasi untuk identifikasi masalah ke 
mitra sekaligus melakukan perizinan. Setelah 
izin didapatkan dilakukan koordinasi dengan 
beberapa lembaga yang terkait dalam proses 
kegiatan pengabdian ini. Hal ini dilakukan agar 
mendapatkan dukungan dari berbagai pihak, 
sehingga selama pelaksanaan kegiatan tidak ada 
hambatan yang berarti. Setelah di lakukan 
koordinasi maka masalah akan dirumuskan 
kemudian dibuatkan jadwal kegiatan, 
menentukan indikator pencapaian kegiatan dan 
merancang instrumen yang akan digunakan 
untuk memecahkan masalah dengan kegiatan 
pengabdian ini.  

2. Tahap pelaksanaan kegiatan pengabdian kepada 
masyarakat, pada tahap ini pengabdian kepada 
masyarakat melakukan kegiatan pelatihan dan 
pendampingan untuk mitra. Berikut uraian dari 
masing-masing kegiatan :  
a. Pelatihan dan pendampingan dalam 

membuat konten promosi. Pelatihan dan 
pendampingan dalam membuat konten 
promosi sangat penting untuk membantu 
individu atau tim memahami prinsip-prinsip 
dasar, mengembangkan keterampilan, dan 
meningkatkan kreativitas dalam pembuatan 
konten yang efektif. Pelatihan ini dilakukan 
dengan cara berkelompok dibimbing oleh 
pendamping yaitu dosen dan mahasiswa. 
Pendamping akan mengarahkan cara 

memanfaatkan aplikasi digital untuk 
membuat konten promosi yang menarik. 
Aplikasi yang digunakan adalah canva dan 
capcut, kedua aplikasi tersebut mudah dan 
dapat digunakan secara gratis menggunakan 
perangkat digital yang dimiliki mitra.  

b. Pelatihan dan pendampingan tehnik 
pemasaran online melalui social media. 
Pelatihan ini melatihkan kemampuan untuk 
mengenal dan implementasi fitur marketing 
toko online di sosial media. Adapun sosial 
media yang akan digunakan dalam 
pemasaran produk pala ini adalah Instagram, 
tik tok dan youtube. Pelatihan dan 
pendampingan dilakukan setelah proses 
pelatihan dan pendampingan membuat 
konten promosi. Konten promosi yang telah 
di buat kemudian akan di submit pada akuan 
sosial media kelompok wanita tani cita tani 
mandiri.  

3. Tahap evaluasi. Pada tahap ini dilakukan 
evaluasi atas hasil yang telah dicapai oleh 
peserta pelatihan. Masukan dan perbaikan lebih 
lanjut dapat dilakukan pada tahap ini. Evaluasi 
diberikan dengan mengumpulkan data yang 
diperoleh dari kegiatan pelatihan dan 
pendampingan. Data diambil dengan 
menyimpulkan pemahaman dan keterampilan 
mitra setelah dilakukannya pelatihan dan 
pendampingan. Tidak hanya itu kepuasaan 
mitra pun dilakukan pengukuran dengan 
menggunakan angket. 

 
Alur kegiatan yang dilakukan pada kegiatan 

pengabdian masyarakat ini seperti yang 
ditampilkan pada Gambar 1. 
 

 
Sumber: (Dokumentasi Penulis, 2024) 

Gambar 1. Alur Metode Kegiatan Pengabdian 
Masyarakat 

 
Alur kegiatan yang dilakukan sesuai pada 

Gambar 1 dimulai dari observasi yaitu untuk 
melihat situasi dan kondisi yang ada pada mitra 
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pengabdian. Selajutnya dilakukan identifikasi 
masalah dan perumusan masalah. Kemudian 
dilakukan kegiatan pengabdian masyarakat untuk 
menyelesaikan masalah yang yang dihadapi oleh 
mitra. Selanjutnya output dari kegiatan pengabdian 
masyarakat ini diharapkan peserta mitra mampu 
membuat konten promosi yang menarik. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
Hasil observasi didapatkan bahwa 

Kelompok Wanita Tani Cita Tani Mandiri masih 
melakukan pemasaran secara konvensional dari 
mulut ke mulut. Pemasaran dari mulut ke mulut 
memiliki beberapa kelemahan. Pertama, cara 
tradisional mempromosikan barang kehilangan 
efektivitasnya karena orang tidak lagi mempercayai 
iklan. Kedua, pemasaran dari mulut ke mulut tidak 
berada di bawah kendali langsung perusahaan, 
sehingga sulit untuk mengelola dan menyusun 
strategi. Selain itu, pemasaran dari mulut ke mulut 
bergantung pada pendapat dan emosi, yang dapat 
bersifat subjektif dan tidak dapat diprediksi [9]. 
Selain itu, umpan balik negatif dari orang dapat 
berdampak buruk pada persepsi suatu produk atau 
merek [10]. Terakhir, pemasaran dari mulut ke 
mulut dapat menjadi tantangan untuk diukur dan 
dilacak, sehingga sulit untuk menilai efektivitasnya 
[11].  

Kegiatan pengabdian ini dilaksanakan 
dalam waktu satu bulan di bulan Desember 2023. 
Kegiatan dilaksanakan pada akhir pekan dengan 
durasi waktu dua jam. Kegiatan dilaksanakan di 
balai Kelompok Wanita Tani Cita Tani Mandiri 
dengan jumlah peserta kurang lebih 15-20 orang 
untuk setiap pertemuannya. Dokumentasi 
pelaksanaan kegiatan pengabdian dapat dilihat 
pada gambar 2. 
   

 
Sumber: (Dokumentasi Penulis, 2024) 

Gambar 2. Proses Pendampingan Peserta 
 

Kegiatan pengabdian yang dilakukan yaitu 
pelatihan dan pendampingan pembuatan konten 
promosi. Kegiatan pengabdian masyarakat ini 
memberikan keterampilan kepada mitra untuk 

dapat membuat konten promosi kreatif 
menggunakan aplikasi digital yang dapat diakses 
dengan mudah menggunakan smartphone. Aplikasi 
Canva dan Capcut dipilih sebagai aplikasi yang 
mudah dapat digunakan dan diakses oleh mitra. 
Keterbatasan peserta dalam mengakses teknologi, 
kurangnya keterampilan digital, dan kesulitan 
dalam mengidentifikasi target pasar dapat diatasi 
dengan adanya kegiatan pengabdian ini. Pada 
gambar 3 dapat dilihat hasil konten promosi yang 
telah dibuat oleh mitra berupa leafleat sedangkan 
konten video dapat dilihat pada link 
http://tinyurl.com/2s445tv8. 

 
Sumber: (Dokumentasi Penulis, 2024) 

Gambar 3. Konten promosi berupa leafleat 
 
Setelah pembuatan konten promosi, 

selanjutnya dilakukan kegiatan pelatihan dan 
pendampingan teknik pemasaran online melalui 
sosial media. Konten promosi yang telah dibuat oleh 
mitra diupload pada sosial media sebagai sarana 
pemasaran online. Terdapat 3 platform sosial media 
yaitu Instagram (http://tinyurl.com/2da7yd82), 
tiktok (https://www.tiktok.com/@dapurpala2) 
dan youtube (http://tinyurl.com/mry2mkxk). 
Ketiga sosial media ini dipilih karena merupakan 
sosial media yang paling familiar digunakan pada 
saat ini.  

Manfaat media sosial untuk pemasaran 
produk, diantaranya: 
a. menyediakan platform bagi bisnis untuk 

mempromosikan produk mereka ke khalayak 
yang lebih luas, tanpa batasan seperti jarak, 
waktu, dan dana yang digunakan [12]. 

b. media sosial memungkinkan bisnis untuk 
mendapatkan wawasan tentang selera pasar dan 
preferensi pelanggan dengan mengamati 
kebiasaan dan tanggapan mereka pada platform 
ini [13]. 

c. pemasaran media sosial dapat mempengaruhi 
perilaku pelanggan, mendorong mereka untuk 
mencoba produk baru, melakukan pembelian, 
dan menjadi pelanggan setia [14]. 

d. pemasaran media sosial membantu dalam 
membangun kesadaran merek, membangun 
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bukti sosial, menargetkan iklan, memanfaatkan 
pemasaran influencer, dan terlibat dengan 
pelanggan secara real time [15]. 

Hal ini juga memungkinkan bisnis untuk 
menjangkau lebih banyak pelanggan dengan biaya 
terjangkau, meningkatkan loyalitas merek, dan 
meningkatkan kesadaran merek [16]. Media sosial 
menyediakan bisnis dengan alat yang ampuh untuk 
memasarkan produk mereka secara efektif dan 
terhubung dengan pelanggan dalam skala global. 

Keuntungan penggunaan teknologi dalam 
pemasaran produk diantaranya: 
a. memungkinkan perusahaan untuk 

menyesuaikan produk atau layanan mereka dan 
menyesuaikan pesan mereka dengan preferensi 
dan kebutuhan spesifik audiens target [17]. 

b. teknologi digital memberi pemasar kesempatan 
untuk terlibat dengan pelanggan, memperoleh 
kecerdasan pemasaran, dan mengeksploitasi 
emosi perilaku pembelian pelanggan [18]. 

c. manajemen sumber daya manusia berbasis 
teknologi, seperti aplikasi digital, 
memaksimalkan pemasaran produk dan layanan 
usaha kecil, mendukung pertumbuhan bisnis 
yang berkelanjutan dan meningkatkan valuta 
asing [19]. 

d. kemajuan teknologi yang cepat telah 
menghasilkan sejumlah besar alat digital yang 
menemukan dan melibatkan orang dalam skala 
global, memperluas titik kontak pelanggan dan 
meningkatkan kemampuan pemasaran [19]. 

e. menggabungkan teknologi baru dalam 
pengembangan produk dapat memberikan 
keunggulan kompetitif yang signifikan, tetapi 
sangat penting untuk melibatkan tehnisi, 
desainer, dan orang-orang pemasaran untuk 
menciptakan produk yang memenuhi kebutuhan 
pelanggan target [20]. 

 
Evaluasi dilakukan untuk mengetahui 

pemahaman mitra dalam pembuatan konten digital 
sebelum dan setelah kegiatan. Terdapat 
peningkatan pemahaman mitra sebelum dan 
setelah kegiatan pelatihan seperti yang ditampilkan 
pada gambar 4. 

 

 
Sumber: (Dokumentasi Penulis, 2024) 
Gambar 4. Peningkatan Pemahaman Mitra Sebelum 

dan Setelah Pelatihan 

Berdasarkan hasil angket kepuasan kepada 
peserta didapatkan hasil sebesar 100% peserta 
menyatakan bahwa kegiatan pengabdian ini sangat 
membantu mereka dalam membuat konten untuk 
promosi di sosial media. Sebesar 95% peserta 
menyatakan bahwa kegiatan yang dilaksanakan 
menyenangkan dan materi yang disampaikan 
mudah untuk dapat dipahami dan 
diimplementasikan. Peserta berharap ke depannya 
ada pendampingan dan monitoring untuk 
perkembangan sosial media mereka. 

 
KESIMPULAN 

 
Melibatkan kelompok Wanita Tani Cita Mandiri 
dalam kegiatan pengabdian kepada Masyarakat 
dengan program pelatihan terstruktur, mentorship 
berkelanjutan, dan kemitraan dengan komunitas 
online, kelompok ini dapat mengembangkan 
keterampilan digital, menciptakan konten promosi 
yang lebih kreatif, dan memperluas jangkauan pasar 
mereka. Dengan implementasi solusi ini, Wanita 
Tani Cita Mandiri dapat mengoptimalkan potensi 
sosial media sebagai alat pemasaran, meningkatkan 
pendapatan mereka, dan secara keseluruhan 
memberikan kontribusi positif dalam 
pemberdayaan ekonomi dan sosial masyarakat 
setempat. Kesimpulannya, melalui kolaborasi, 
pelatihan, dan inovasi, kelompok ini dapat 
menjadikan kegiatan promosi berbasis sosial media 
sebagai motor penggerak untuk mencapai 
kemandirian dan keberlanjutan ekonomi. 
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