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Abstrak 

Kegiatan pelatihan manajemen pemasaran produk perikanan di Desa Banyakan, Kabupaten 
Kediri dilakukan untuk mengatasi permasalahan minimnya pengetahuan pengolahan dan riset pasar 
produk turunan ikan lele pada kelompok pembudidaya Sahity Mulya. Pelatihan ini bertujuan 
meningkatkan kapasitas peserta dalam strategi pemasaran inovatif dan berkelanjutan, termasuk 
pemanfaatan media sosial dan marketplace agar produk perikanan memiliki nilai tambah dan daya 
saing tinggi. Hasil kegiatan menunjukkan peningkatan pemahaman peserta terhadap manajemen 
pemasaran dan kemampuan menciptakan produk olahan bernilai tambah dengan brand Sahity, ditandai 
dengan antusiasme tinggi dan pemanfaatan digital marketing yang efektif. Untuk pengembangan 
selanjutnya, disarankan pemateri memperluas pelatihan ke kelompok pembudidaya lain dengan 
penambahan sesi praktik langsung dan pendampingan berkelanjutan dengan menekankan peningkatan 
kapasitas dan keberlanjutan usaha pembudidaya. 
 
Kata kunci: Pelatihan Pemasaran, Produk Perikanan, Sekolah Pemberdayaan Rakyat, Perikanan 
 

Abstract 
The fishery product marketing management training in Banyakan Village, Kediri Regency, was 

conducted to address the group's lack of knowledge in processing and market research for catfish-derived 
products among the Sahity Mulya fish farmer group. The training aimed to improve participants' capacity in 
innovative and sustainable marketing strategies, including the use of social media and marketplaces to 
enhance the added value and competitiveness of fishery products. The training demonstrated an increased 
understanding of marketing management and the ability to create value-added processed products under the 
Sahity brand, shown by high enthusiasm and effective use of digital marketing. For further development, it is 
recommended that the instructor expand the training to other farmer groups by adding hands-on sessions 
and ongoing mentoring with an emphasis on capacity building and sustainability of farming businesses. 
 
Keywords: Marketing Training, Fishery Products, Community Empowerment School, Fisheries 

1. PENDAHULUAN 

1.1. Analisis Situasi 

Pemasaran produk perikanan memegang peran penting dalam mendukung 
pertumbuhan ekonomi sektor kelautan dan perikanan, terutama di negara-negara maritim 
seperti Indonesia [1], [2], [3]. Dalam era digital, strategi pemasaran tidak hanya terbatas pada 
pasar tradisional, tetapi juga meluas ke platform digital yang memungkinkan akses pasar yang 
lebih luas dan efisien [4], [5], [6]. Pemasaran produk perikanan yang efektif melibatkan 
pemahaman terhadap kebutuhan konsumen, pengelolaan rantai pasok, serta penerapan 
pendekatan inovatif seperti branding, promosi digital dan pemasaran berbasis data untuk 
meningkatkan volume penjualan dan memperkuat daya saing produk lokal di pasar domestik 
maupun internasional. Produk perikanan inovatif dan berkelanjutan semakin menjadi fokus 
karena dapat memastikan keseimbangan antara pemanfaatan sumber daya laut yang optimal 
dan pelestarian lingkungan, sekaligus memenuhi tren konsumen yang semakin peduli pada 
produk ramah lingkungan dan sehat. 

Data statistik dari Kementerian Kelautan dan Perikanan Tahun 2024 menunjukkan 
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bahwa produksi perikanan budidaya mencapai hampir 9,85 juta ton, ini menandakan potensi 
besar yang perlu dioptimalkan melalui strategi pemasaran yang tepat. Hal ini sejalan dengan 
data dari Kementerian Kelautan dan Perikanan Tahun 2025, surplus neraca perdagangan 
perikanan Indonesia naik 9,1% sepanjang tahun 2024 dengan peningkatan ekspor produk 
perikanan ke negara-negara ASEAN naik 28,3%, pasar Tiongkok naik 9,2%, dan Uni Eropa naik 
23,6%, memperkuat posisi Indonesia sebagai negara eksportir utama produk perikanan. Selain 
itu, pelaku usaha perikanan di Indonesia semakin diarahkan untuk memanfaatkan teknologi 
digital sebagai jembatan untuk menjangkau pasar domestik dan global, khususnya UMKM 
perikanan yang menerima pelatihan pemasaran digital dengan kolaborasi platform e-commerce 
guna memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan daya saing produk. Strategi ini tidak 
hanya meningkatkan volume penjualan, tetapi juga mendorong pengelolaan produk yang lebih 
berkelanjutan melalui transparansi rantai pasok dan edukasi konsumen tentang nilai tambah 
produk perikanan yang ramah lingkungan. 

Pemasaran produk perikanan merupakan proses strategis yang mencakup segmentasi 
pasar, pengembangan produk, penetapan harga, distribusi, serta promosi yang bertujuan 
memperkuat posisi produk di pasar Menurut [7], pemahaman karakteristik konsumen sangat 
penting agar strategi pemasaran dapat tepat sasaran, terutama dalam menentukan segmen 
pasar dan pendekatan promosi yang efektif. Dalam konteks budidaya perikanan, promosi yang 
efektif. Hal ini dapat membangun kesadaran merek dan mempengaruhi persepsi konsumen 
melalui pesan yang dirancang secara strategis untuk meningkatkan minat beli. Di sisi lain, 
strategi pemasaran bagi UMKM perikanan juga berkaitan erat dengan pemanfaatan media 
digital, sebagaimana ditunjukkan oleh [8], yang menekankan pentingnya pemasaran digital 
untuk memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan daya saing produk perikanan dengan 
mengintegrasikan analisis pasar, promosi yang terarah dan pemanfaatan teknologi modern 
untuk meningkatkan nilai serta keberlanjutan usaha. 

Pelatihan manajemen pemasaran produk perikanan yang inovatif dan berkelanjutan 
relevan dengan upaya Sekolah Pemberdayaan Masyarakat (SPR) yang dilakukan oleh Dinas 
Perikanan Kabupaten Kediri dan Universitas Islam Kadiri (UNISKA). Melalui pelatihan ini, 
masyarakat tidak hanya dibekali dengan keterampilan teknis dalam pengolahan produk 
perikanan, tetapi juga diberikan wawasan manajerial untuk mengelola usaha secara efisien dan 
adaptif terhadap kebutuhan pasar modern. Pelatihan ini mencakup strategi branding, 
pemasaran digital, serta pengembangan jaringan kemitraan untuk memperluas distribusi 
produk sehingga produk perikanan dapat memiliki nilai tambah dan daya saing tinggi. Strategi 
ini mendukung keberlanjutan usaha dengan memperhatikan aspek lingkungan dan sosial, 
sekaligus membuka akses pasar yang lebih luas melalui platform digital. Sejalan dengan 
program ini, SPR juga fokus pada peningkatan kapasitas dan kemandirian, pelatihan pemasaran 
produk perikanan menjadi instrumen penting dalam mengoptimalkan potensi ekonomi lokal 
sekaligus menjaga kelestarian sumber daya alam untuk memperkuat sektor agribisnis dan 
perikanan sebagai pilar ekonomi yang inovatif dan ramah lingkungan. 

Berdasarkan observasi di Desa Banyakan pada Kelompok Pembudidaya Sahity Mulya, 
pengetahuan tentang manajemen pengolahan produk berbahan dasar ikan masih minim. Hal ini 
dibuktikan dengan belum adanya produk turunan ikan lele yang dibudidayakan oleh banyak 
pembudidaya ikan di tempat tersebut. Selain itu, para peternak masih bingung melakukan riset 
pasar akan kebutuhan dan keinginan masyarakat terhadap produk turunan ikan lele. Hal ini 
menunjukkan minimnya diversifikasi produk turunan ikan lele di tingkat petani dan perlu 
mendapatkan pendampingan lebih lanjut. Atas dasar inilah, tim pelaksana pengabdian 
masyarakat memberikan pelatihan manajemen pemasaran produk perikanan pada 
Pembudidaya Sahity Mulya yang tergabung dalam Sekolah Pemberdayaan Masyarakat Dinas 
Perikanan Kabupaten Kediri dan Uniska Tahun 2025 di Desa Banyakan, Kabupaten Kediri.  

Berdasarkan data dari Dinas Perikanan Kabupaten Kediri, Desa Banyakan ini termasuk 
dalam kawasan sentra budidaya ikan lele yang produksinya sangat melimpah dengan nilai 
ekonomi benih ikan lele yang mencapai Rp1,3 triliun per tahun secara keseluruhan. Produksi 
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ikan lele ini mencakup sekitar 1,3 miliar benih lele dengan jumlah peternak sekitar 1.500 
orang, dimana varietas unggulan seperti lele mutiara sangat diminati karena daya hidup yang 
lebih lama dan cita rasa yang tinggi. Kondisi produksi yang tinggi ini menunjukkan adanya 
potensi besar dalam pengembangan usaha berbasis perikanan di tingkat desa. Selain produksi 
benih, aktivitas budidaya ikan lele juga melibatkan proses pemeliharaan, distribusi, dan 
pemasaran yang memerlukan pengelolaan manajemen yang terstruktur agar mampu 
meningkatkan pendapatan pembudidaya. 

1.2. Solusi dan Target 

Tim kegiatan pengabdian masyarakat memberikan pendampingan kepada  Pembudidaya 
Sahity Mulya yang tergabung dalam Sekolah Pemberdayaan Masyarakat Dinas Perikanan 
Kabupaten Kediri dan Uniska Tahun 2025 di Desa Banyakan, Kabupaten Kediri dengan 
melakukan pelatihan manajemen pemasaran produk perikanan yang inovatif dan berkelanjutan. 
Pelatihan ini merupakan langkah edukasi yang meliputi perencanaan, pelaksanaan dan evaluasi 
dalam mengatasi tantangan pemasaran, termasuk keterbatasan modal, pengelolaan bauran 
pemasaran, pemanfaatan media sosial dan marketplace, serta strategi branding untuk 
memperkuat daya saing produk perikanan. Hal ini sesuai dengan penelitian sebelumnya yang 
menunjukkan bahwa peningkatan keterampilan pemasaran dan manajemen usaha secara 
signifikan dapat meningkatkan efisiensi dan keuntungan peternak ikan lele, terutama melalui 
inovasi dalam sistem pemasaran berbasis digital yang menjangkau pasar lebih luas dan 
mempertahankan keberlanjutan usaha [9], [10]. Dengan pendekatan ini, peternak bukan hanya 
mampu menghasilkan produk turunan ikan lele berkualitas, tetapi juga mampu menciptakan 
branding yang diminati masyarakat sekaligus membangun hubungan yang erat dengan 
konsumen. Pelatihan ini telah dilaksanakan pada 18 Oktober 2025 dengan peserta yang antusias 
dan diharapkan akan berkontribusi positif pada peningkatan kesejahteraan pembudidaya serta 
keberlanjutan usaha budidaya ikan lele di Desa Banyakan. 

2. METODE 

Pelaksanaan kegiatan pengabdian ini melibatkan beberapa cara, yaitu penyampaian 
materi dalam bentuk seminar, kemudian dilanjutkan diskusi interaktif. Materi disampaikan 
dalam bentuk presentasi dengan durasi waktu 2 (dua) jam dimulai pukul 09.00-11.00 WIB di 
kediaman Bapak Welas Hari Widodo, salah satu anggota kelompok Pembudidaya Sahity Mulya. 
Setelah presentasi, ada sesi diskusi interaktif yang dipimpin oleh moderator untuk mengatur 
alur diskusi, mulai dari mempersilahkan penanya bertanya hingga mengklarifikasi pertanyaan 
dan menjawab pertanyaan serta memberikan saran. Keberhasilan kegiatan ini diukur melalui 
tingkat antusiasme dan tanggapan peserta seminar selama maupun setelah seminar berlangsung. 
daftar nama 9 orang peserta kelompok Pembudidaya Sahity Mulya yang hadir dalam kegiatan ini 
ditunjukkan pada Tabel 1. 

Pelatihan manajemen pemasaran produk perikanan ini dilaksanakan dalam bentuk 
penyajian materi dan diskusi interaktif. Kegiatan ini dirancang untuk memberikan pemahaman 
kepada peserta mengenai pengelolaan pemasaran produk perikanan secara terstruktur. Materi 
yang diberikan disesuaikan dengan kondisi dan kebutuhan pelaku usaha perikanan di lokasi 
kegiatan. Proses penyampaian materi dilakukan secara bertahap agar mudah dipahami oleh 
seluruh peserta dengan latar belakang yang beragam, dengan tahapan sebagai berikut:  

2.1. Tahap Persiapan 

Tim kegiatan pengabdian pada masyarakat ini melakukan persiapan dengan bekerja 
sama dengan Sekolah Pemberdayaan Masyarakat (SPR) Dinas Perikanan Kabupaten Kediri dan 
Uniska untuk membuat program pelatihan yang dibutuhkan oleh peserta program ini. Tindakan 
yang dilakukan adalah menentukan materi yang sesuai dengan kebutuhan peserta program SPR 
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dan waktu yang sesuai untuk seluruh peserta serta menyiapkan segala fasilitas yang diperlukan. 
Dalam situasi ini, partisipasi aktif mitra sangat penting, terutama dalam mengatur berbagai hal 
seperti menyiapkan lokasi, menyediakan peralatan presentasi dan memutuskan kapan akan 
melaksanakan kegiatan. Berdasarkan hasil kesepakatan ini maka dipilihlah hari Sabtu tanggal 18 
Oktober 2025 pukul 09.00 WIB. Pada tahap awal ini, tim kegiatan pengabdian masyarakat ini 
menyiapkan perlengkapan materi presentasi, spanduk dan konsumsi. 
 

Tabel 1. Daftar Peserta yang Hadir 
No. Nama Peserta 
1. Muhib Abdulloh 
2. Luqman Hadi Surya 
3. Moh. Umar Abdul Ghani 
4. Yunus Affandi 
5. Welas Hari Widodo 
6. Agus Heru Iskandar 
7. M. Ali Imron 
8. Yenik Ekowati 
9. Julius Dwi Prabowo 

 

2.2. Tahap Pelaksanaan 

Dalam pelaksanaan kegiatan ini, jumlah peserta sebanyak 9 orang merupakan anggota 
dari kelompok Pembudidaya Sahity Mulya. Adapun pemateri manajemen pemasaran produk 
perikanan yaitu Diana Ambarwati, S.Pd., MM dan moderator Nuril Aulia Munawaroh, S.Sos., MM. 
Beberapa topik yang disajikan meliputi bauran pemasaran, strategi promosi produk perikanan, 
manajemen saluran distribusi, serta tantangan dan solusi dalam pemasaran produk perikanan. 
Materi yang disampaikan juga mencakup contoh pengembangan produk olahan perikanan dan 
kunci keberhasilan dalam pemasaran produk perikanan. Kegiatan ini dibuka oleh moderator 
dengan penyampaian gambaran materi dan latar belakang pemateri, kemudian dilanjutkan 
dengan penyampaian materi berdurasi 2 (dua) jam menggunakan powerpoint, serta sesi tanya 
jawab aktif dengan peserta. Materi presentasi yang disampaikan oleh pemateri ditunjukkan 
pada Gambar 1. 
 

 
Gambar 1. Materi Presentasi yang dibawakan Pemateri 
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Pemateri menjalankan 3 (tiga) langkah penyampaian materi, yaitu apersepsi dan pra-
asesmen, kegiatan inti dan sesi tanya jawab, yang kemudian ditutup dengan pemberian tugas 
membuat sampel produk turunan ikan lele serta pemasaran melalui media sosial masing-masing 
anggota kelompok. Manfaat pelatihan ini sangat signifikan, diantaranya meningkatkan 
pengetahuan dan keterampilan peserta dalam strategi pemasaran digital, pengemasan produk 
dan diversifikasi produk olahan ikan lele, ini tentunya dapat meningkatkan nilai ekonomi dan 
daya saing produk [11], [12]. Selain itu, pelatihan ini membantu pembudidaya ikan lele 
mengoptimalkan pemanfaatan media sosial dan marketplace untuk memperluas akses pasar 
secara berkelanjutan, sekaligus membentuk sikap kewirausahaan yang responsif terhadap 
tantangan pasar modern [13]. Proses penyampaian materi dan sesi tanya jawab dengan peserta 
ditunjukkan pada Gambar 2. 
 

 
Gambar 2. Proses Penyampaian Materi dilanjutkan Sesi Tanya Jawab dengan Peserta 

2.3. Tahap Monitoring dan Evaluasi 

Pada tahap ini, peserta diminta memberikan tanggapan dan saran terkait kegiatan yang 
diikuti. Kemudian peserta juga diberikan kesempatan menanyakan tugas yang diberikan oleh 
pemateri. Pemateri juga menampilkan beberapa contoh produk turunan ikan lele. Jadi indikator 
keberhasilan kegiatan ini diukur pada pemahaman masing-masing anggota untuk membuat 
produk turunan ikan lele secara bersama-sama dan menggunakan brand Sahity untuk penamaan 
merek produk. Proses monitoring dan evaluasi kegiatan ditunjukkan pada Gambar 3. 
 

 
Gambar 3. Moderator Melakukan Evaluasi dan Monitoring dengan Peserta 
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Hal ini dievaluasi melalui wawancara antara tim pengabdian masyarakat dengan 
beberapa anggota kelompok Pembudidaya Sahity Mulya di Desa Banyakan, Kabupaten Kediri. 
Proses wawancara dilakukan untuk memperoleh informasi terkait kesiapan peserta dalam 
memproduksi dan memasarkan produk turunan ikan lele. Setiap peserta menyampaikan pilihan 
produk yang akan dikembangkan sesuai dengan hasil kesepakatan bersama. Daftar produk 
turunan ikan lele yang disepakati dalam pelatihan ini disajikan pada Tabel 2. 

 
Tabel 2. Daftar Produk Turunan Ikan Lele yang Disepakati 

No. Nama Peserta 
Bakso 
Lele 

Nugget 
Lele 

Marinasi 
Lele 

Lele 
Asap 

Keripik 
Lele 

1. Muhib Abdulloh   √ √  

2. 
Luqman Hadi 
Surya 

 √ √   

3. 
Moh. Umar Abdul 
Ghani 

  √   

4. Yunus Affandi   √  √ 

5. 
Welas Hari 
Widodo 

  √ √  

6. 
Agus Heru 
Iskandar 

√  √   

7. M. Ali Imron   √   
8. Yenik Ekowati  √  √  

9. 
Julius Dwi 
Prabowo 

   √ √ 

Jumlah 
peminat 

1 2 7 4 2  

 
Berdasarkan Tabel 2, produk turunan ikan lele dalam bentuk marinasi lele memiliki 

jumlah peminat paling banyak dibandingkan produk lainnya. Produk ini dipilih karena dinilai 
memiliki proses pengolahan yang relatif mudah dan peluang pemasaran yang luas. Produk 
marinasi lele dikemas dan diberi identitas sesuai dengan kesepakatan kelompok. Produk dan 
kemasan marinasi lele Sahity ditunjukkan pada Gambar 4. 
 

 
Gambar 4. Produk Marinasi Lele Sahity 

https://doi.org/10.51903/9zmkbm69


  

COMMUNITY  Vol. 5, No. 3 November 2025, Hal. 75-83 
Jurnal Pengabdian Masyarakat   DOI: https://doi.org/10.51903/9zmkbm69 
  

P-ISSN 2828-2639 | E-ISSN 2828-2868                                                                                               81  

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Kegiatan pelatihan manajemen pemasaran produk perikanan yang dirancang dengan 3 
(tiga) tahap ini untuk memastikan bahwa program pengabdian masyarakat memberikan 
manfaat optimal sesuai dengan tujuan dan kebutuhan peserta. Setiap tahap tidak hanya 
membantu mengukur efektivitas pelatihan, tetapi juga memastikan bahwa peserta memperoleh 
keterampilan yang komprehensif dalam pengelolaan pemasaran produk perikanan yang inovatif 
dan berkelanjutan. Perencanaan matang terkait kebutuhan biaya, lokasi, waktu, prasarana dan 
akomodasi menjamin kelancaran pelaksanaan kegiatan, dimana peserta yang merupakan 
anggota aktif kelompok datang tepat waktu dan menikmati fasilitas yang telah disediakan, 
menciptakan suasana yang kondusif untuk belajar dan diskusi interaktif. Selain penyampaian 
materi yang komprehensif oleh pemateri, sesi tanya jawab dan evaluasi menambah kedalaman 
pemahaman peserta serta menginisiasi penerapan langsung melalui tugas pembuatan produk 
turunan dan pemasaran digital. Tujuan utama pelatihan ini adalah meningkatkan kapasitas 
peserta dalam mengelola strategi pemasaran secara efektif, mengoptimalkan pemanfaatan 
media sosial dan marketplace, serta menciptakan produk bernilai tambah yang mampu 
memperkuat daya saing produk ikan lele di pasar. Hal ini sejalan dengan penelitian yang 
menunjukkan bahwa pelatihan semacam ini dapat meningkatkan produktivitas, kualitas produk, 
serta pendapatan peternak ikan lele secara signifikan, sekaligus mendukung keberlanjutan 
usaha budidaya melalui pendekatan manajemen usaha yang adaptif dan ramah lingkungan [14] 
[15]. 

Pelatihan manajemen pemasaran produk perikanan pada kelompok pembudidaya Sahity 
Mulya ini merupakan penerapan community-based entrepreneurship yang fokus pada 
pemberdayaan komunitas lokal melalui peningkatan kapasitas usaha dan kemandirian, serta 
digital empowerment dengan pemanfaatan media sosial dan marketplace sebagai alat pemasaran 
digital yang memperluas akses pasar dan meningkatkan daya saing produk. Pendekatan ini 
memadukan pengembangan keterampilan teknis dan manajerial peserta sehingga mereka 
mampu menciptakan produk bernilai tambah dan memperkuat keberlanjutan ekonomi lokal 
secara inovatif dan berkelanjutan, sekaligus meningkatkan kesejahteraan masyarakat desa 
secara kolektif. Kegiatan pelatihan ini dilaksanakan secara partisipatif dengan melibatkan 
peserta dalam diskusi dan praktik langsung yang berkaitan dengan pemasaran produk 
perikanan. Dokumentasi pelaksanaan kegiatan pelatihan bersama kelompok pembudidaya dan 
mahasiswa pendamping ditunjukkan pada Gambar 4. 
 

 
Gambar 4. Kegiatan Diakhiri dengan Foto Bersama Kelompok Sahity Mulya Banyakan dan Mahasiswa 

KKN Uniska 
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4. KESIMPULAN DAN SARAN 

Kegiatan pelatihan manajemen pemasaran produk perikanan ini merupakan program 
pemberdayaan yang dirancang untuk meningkatkan kemampuan peserta dalam memahami dan 
menerapkan strategi pemasaran modern melalui tahapan persiapan, pelaksanaan, serta 
monitoring dan evaluasi. Pelatihan berlangsung pada 18 Oktober 2025 dengan durasi 2 jam 
mulai pukul 09.00 sampai dengan 11.00 WIB, melibatkan penyampaian materi dan diskusi 
interaktif, serta diikuti oleh 9 peserta yang merupakan anggota kelompok Pembudidaya Sahity 
Mulya di Desa Banyakan Kabupaten Kediri yang tergabung dalam SPR Dinas Perikanan 
Kabupaten Kediri dan Uniska. Tahapan kegiatan mencakup penentuan materi dan persiapan 
fasilitas, penyampaian materi mengenai bauran pemasaran, strategi promosi, distribusi, serta 
contoh produk olahan, hingga evaluasi melalui diskusi, wawancara dan penugasan pembuatan 
produk turunan ikan lele serta pemasaran digital. Kegiatan ini diharapkan dapat menjadi sarana 
transfer pengetahuan dan keterampilan pemasaran yang aplikatif bagi para pembudidaya 
perikanan. 

Hasil evaluasi dan monitoring menunjukkan tingginya antusiasme dan meningkatnya 
pemahaman peserta mengenai manajemen pemasaran, terutama dalam penggunaan media 
sosial dan pengembangan produk bernilai tambah. Disarankan agar pelatihan seperti ini 
diperluas pada kelompok pembudidaya lain dengan pelatihan lanjutan yang fokus pada desain 
kemasan dan strategi ekspor. Pembentukan kelompok usaha bersama berbasis digital 
marketplace agar hasil pelatihan berkelanjutan. Pelatihan berkelanjutan ini dapat secara 
signifikan meningkatkan kompetensi petani ikan lele dalam pemasaran dan pengolahan produk 
dan ini berdampak positif pada pendapatan dan keberlanjutan usaha pembudidaya perikanan. 
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