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Abstract

Pisak Village, as one of the villages on the Indonesia-Malaysia border, has great potential as
a vegetable producer for domestic and cross-border markets. Vegetable farmers in Pisak
Village face real problems in the form of high dependence on middlemen in marketing their
crops, resulting in a weak position for farmers and unprofitable selling prices. Furthermore,
uncontrolled price pressures, limited access to cross-border markets in Malaysia, a lack of
farmer economic institutions, and poor post-harvest infrastructure make it difficult for farmers
to maintain stable, sustainable incomes. This Community Service (PkM) activity aims to
improve farmers' bargaining position by conducting outreach training on product processing
and courage-based promotion. Through product processing, farmers are expected to increase
the added value of their agricultural products, while courageous promotion is expected to open
wider market access. Implemented through an interactive socialization and discussion
approach, this PkM activity not only focuses on improving farmers' technical skills but also on
strengthening market access and economic institutions, thereby creating independence and
economic sustainability for the Pisak Village community in the border region.
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Abstrak

Desa Pisak, sebagai salah satu desa di perbatasan Indonesia-Malaysia, memiliki potensi
besar sebagai penghasil sayuran untuk pasar domestik dan lintas batas. Petani sayuran di
Desa Pisak menghadapi permasalahan nyata berupa ketergantungan yang tinggi terhadap
pengepul dalam pemasaran hasil panen, sehingga posisi tawar petani menjadi lemah dan
harga jual tidak menguntungkan. Selain itu, fluktuasi harga yang tidak terkendali, keterbatasan
akses pasar lintas batas ke Malaysia, minimnya kelembagaan ekonomi petani, serta
kurangnya infrastruktur pascapanen menyebabkan petani tidak mampu menjaga stabilitas
pendapatan secara berkelanjutan. Kegiatan Pengabdian Kepada Masyarakat (PkM) ini
bertujuan untuk meningkatkan posisi tawar petani dengan melakukan sosialisasi pelatihan
pengolahan produk dan promosi berbasis daring. Melalui pengolahan produk, petani
diharapkan dapat meningkatkan nilai tambah hasil pertanian bagi petani, sementara promosi
daring diharapkan membuka akses pasar yang lebih luas. PkM dilaksanakan dengan
pendekatan sosialisasi dan diskusi interaktif, kegiatan PkM ini tidak hanya berfokus pada
peningkatan keterampilan teknis petani, tetapi juga pada penguatan akses pasar dan
kelembagaan ekonomi, sehingga mampu menciptakan kemandirian dan keberlanjutan
ekonomi masyarakat Desa Pisak di wilayah perbatasan.
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1. Pendahuluan

Kabupaten Bengkayang di Kalimantan Barat berbatasan langsung dengan Bau,
Sarawak, Malaysia, yang menjadikannya kawasan strategis dalam perdagangan lintas
negara. Salah satu titik penting dalam mobilitas perdagangan ini adalah Pos Lintas
Batas Negara (PLBN) Jagoi Babang, yang berperan sebagai jalur utama bagi distribusi
produk pertanian dari wilayah Indonesia ke Malaysia. Produk pertanian yang
dihasilkan oleh petani lokal di perbatasan dijual ke Malaysia. Sebelum Covid-19,
jumlah pedagang produk pertanian di perbatasan Bengkayang diperkirakan sekitar
250 orang. Mereka berasal dari Kecamatan Sanggau Ledo dan Tujuh Belas di
Kabupaten Bengkayang, serta Kecamatan Seluas di Kabupaten Sambas (Djafar,
2020). Pada saat Covid-19, warga tidak bisa menjual di perbatasan, sehingga mereka
hanya bisa menjual di Pasar Bengkayang dan Pontianak karena akses ke perbatasan
ditutup.

Produksi Sayuran dan Buah-buahan Kecamatan Tujuh
Belas 2023
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Gambar 1. Jumlah Produksi Sayuran dan Buah-buahan Kecamatan Tujuh Belas
Tahun 2023
Sumber: BPS Kabupaten Bengkayang (2023).

Kabupaten Bengkayang dikenal sebagai salah satu sentra produksi sayur dan
buah-buahan di Kalimantan Barat. Satu di antara kecamatan yang menjadi pemasok
adalah Kecamatan Tujuh Belas. Komoditas seperti tomat dan buncis masing-masing
mencatat produksi yang relatif tidak jauh, yaitu sekitar 4000-5000 kwintal, sedangkan
yang lainnya sekitar 12000 kwintal. Kuantitas produksi ini menegaskan potensi besar
Bengkayang sebagai pemasok utama produk sayur dan buah-buahan untuk pasar
domestik dan negara tetangga.

Desa Pisak, terletak di Kecamatan Tujuh Belas, Kabupaten Bengkayang. Mayoritas
penduduk bekerja sebagai petani. Desa ini merupakan satu dari 4 desa di Kecamatan
Tujuh Belas, yang merupakan desa mandiri. Jarak dari Pisak sekitar 3 Km ke pusat
kota di Tujuh Belas, 64 Km ke ibukota Kabupaten Bengkayang. Luas desa ini sekitar
57,47% dari luas Tujuh Belas (185,70 Km2). Jalan menuju desa ini dari arah Sanggau
Ledo berupa jalan aspal. Jumlah penduduk Desa ini yaitu 3.878 jiwa yang terdiri atas
1.991 laki-laki dan 1.887 perempuan. Tingkat kepadatan penduduk di desa ini yaitu 21
jiwa per Km2 (BPS Kabupaten Bengkayang, 2023). Adapun kondisi infrastruktur jalan
di Desa Pisak yang telah berkembang dari jalan tanah menjadi jalan aspal telah




meningkatkan aksesibilitas distribusi hasil pertanian, baik menuju kawasan
perbatasan Jagoi Babang maupun ke Pasar Flamboyan Pontianak. Namun, perbaikan
infrastruktur tersebut belum sepenuhnya diikuti dengan penguatan sistem pemasaran
petani.

Secara umum, rantai pemasaran yang berlangsung masih didominasi oleh pola
tradisional, yaitu petani menjual hasil panen kepada pengepul, yang kemudian
mendistribusikannya ke pasar perbatasan atau pasar kota. Dalam rantai ini, petani
berada pada posisi paling lemah karena tidak memiliki kendali terhadap harga maupun
akses langsung ke konsumen. Rantai pemasaran sebagaiamana Gambar 2.
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Gambar 2. Rantai Pemasaran Eksisting

Digitalisasi agribisnis menjadi salah satu solusi yang relevan untuk menjawab
tantangan tersebut (Afridhianika & Yudhianto, 2025). Melalui pemanfaatan media
sosial, platform e-commerce, serta teknologi pendukung lainnya, kelompok tani
memiliki peluang untuk memperluas jangkauan pasar secara langsung kepada
konsumen akhir. Penelitian oleh Setiawan et al. (2022), menunjukkan bahwa promosi
menggunakan platform digital menunjukkan peningkatan penjualan hasil produksi.
Selain itu, studi internasional oleh Nyanga et al. (2019), menggarisbawahi bahwa
penggunaan aplikasi pertanian digital di kawasan Afrika sub-Sahara meningkatkan
keterhubungan petani dengan pasar dan informasi harga secara real-time. Beberapa
studi lain juga mengonfirmasi bahwa penerapan e-commerce dalam sistem agribisnis
dapat meningkatkan pendapatan petani (Gantini et al., 2025).

Platform media sosial seperti WhatsApp, Instagram, dan Facebook mempermudah
proses promosi dan penyaluran produk pertanian langsung ke tangan konsumen.
Namun, efektivitas pemasaran digital sangat dipengaruhi oleh tingkat literasi digital
dan efikasi diri petani dalam menggunakan teknologi (Pardede, 2025). Beberapa
kendala yang dihadapi petani antara lain minimnya pelatihan, keterbatasan akses
internet, serta rendahnya kepercayaan pribadi dalam memanfaatkan media sosial
sebagai sarana perdagangan elektronik. Oleh karena itu, peningkatan kapasitas petani
melalui pelatihan, pendampingan, dan dukungan komunitas sangat penting untuk
memperkuat keberhasilan pemasaran digital produk pertanian

Permasalahan semakin kompleks ketika terjadi kelebihan produksi atau
ketidaksesuaian dengan standar pasar. Sebagai contoh, komoditas tomat sering tidak
terserap pasar sehingga berdampak pada harga jual yang sangat rendah. Selain itu,
komoditas buncis yang ditujukan untuk pasar Malaysia harus memenuhi standar



ukuran tertentu (10-15 cm), sehingga produk yang tidak memenuhi kriteria tersebut
tidak dapat dijual dan menjadi kerugian bagi petani. Kondisi ini menunjukkan bahwa
permasalahan utama tidak hanya terletak pada aspek produksi, tetapi juga pada
sistem pemasaran dan rendahnya nilai tambah produk. Oleh karena itu, tim
Pengabdian kepada Masyarakat (PkM) memilih Desa Pisak sebagai lokasi kegiatan
dengan tujuan meningkatkan posisi tawar petani dalam menghadapi fluktuasi harga
melalui penguatan pengolahan produk dan pemasaran berbasis daring.

Untuk mengatasi permasalahan yang dihadapi oleh masyarakat Desa Pisak, tim
Pengabdian kepada Masyarakat (PkM) menawarkan solusi yang terarah dan aplikatif.
Pertama, peningkatan nilai tambah produk pertanian melalui kegiatan pengolahan
hasil panen yang selama ini tidak terserap pasar, seperti tomat yang mengalami
kelebihan produksi dan buncis yang tidak memenuhi standar ekspor. Pengolahan ini
mencakup pembuatan produk sederhana namun bernilai ekonomi, seperti sayuran
kemasan siap konsumsi, produk olahan berbasis tomat (saus atau olahan lain), serta
teknik sortasi, grading, dan pengemasan yang lebih menarik. Kedua, peningkatan
akses pasar melalui promosi berbasis daring, dengan memanfaatkan platform digital
seperti media sosial dan marketplace. Kegiatan ini meliputi pelatihan pembuatan akun
usaha, teknik fotografi produk sederhana, penulisan deskripsi produk, serta strategi
pemasaran digital yang sesuai dengan karakteristik produk pertanian. Selain itu, petani
juga didorong untuk melakukan pemasaran secara kolektif melalui kelompok tani guna
meningkatkan efisiensi dan daya saing.

Penerapan pemasaran daring juga berperan dalam meningkatkan transparansi dan
efisiensi rantai distribusi. Dengan memanfaatkan teknologi digital, produsen dapat
menjual produk secara langsung kepada konsumen akhir (direct selling), sehingga
mengurangi ketergantungan pada perantara (Pratiwi et al., 2025). Kondisi ini tidak
hanya meningkatkan margin keuntungan produsen, tetapi juga memperkuat posisi
tawar dalam penentuan harga. Selain itu, interaksi langsung dengan konsumen
memungkinkan peningkatan kualitas produk melalui umpan balik yang cepat dan
berkelanjutan.

Menurut Mulawarman (2025), pemasaran digital berbasis media sosial, orientasi
pelanggan, inovasi produk dan proses, serta pemanfaatan teknologi dan data-driven
marketing. Selain itu, kolaborasi dengan mitra strategis dan penerapan prinsip
kewirausahaan digital, seperti analisis pasar, personalisasi, dan inovasi, terbukti
meningkatkan daya saing bisnis. Salah satu aspek penting dalam pemasaran digital
adalah pemanfaatan media utama seperti literasi digital, strategi pemasaran daring,
dan manajemen operasional berbasis teknologi (Artha et al., 2025). Pemasaran daring
memberikan peluang bagi pelaku usaha kecil untuk mengakses pasar yang lebih luas
tanpa batasan geografis. Dengan biaya yang relatif lebih rendah dibandingkan
pemasaran konvensional, pelaku usaha dapat mempromosikan produknya secara
lebih efisien dan tepat sasaran. Selain itu, pentingnya pelatihan dan edukasi dalam
pemasaran digital serta penggunaan alat analisis untuk mengukur efektivitas strategi.
Dengan adaptasi dan inovasi yang tepat, UMKM dapat memanfaatkan media sosial



sebagai alat utama untuk meningkatkan daya saing mereka di pasar yang semakin
kompetitif (Sihura, 2025).

Melalui kedua solusi tersebut, masyarakat diharapkan tidak hanya mampu
mengurangi kerugian akibat produk yang tidak terjual, tetapi juga dapat memperluas
jangkauan pasar dan meningkatkan nilai jual produk. Dengan demikian, kegiatan ini
berfokus pada transformasi pola usaha tani dari sekadar produksi primer menjadi
usaha berbasis nilai tambah dan orientasi pasar, sehingga mampu memperkuat posisi
tawar petani secara berkelanjutan. Adapun target yang ingin dicapai adalah
masyarakat yang terlibat dalam kegiatan perdagangan di desa ini memiliki
pemahaman yang mendalam, meliputi pengetahuan tentang pengelolaan produk
unggulan lokal serta strategi pemasaran yang efektif. Dengan pemahaman yang lebih
baik, masyarakat diharapkan mampu menjalankan usaha yang lebih berkelanjutan dan
produktif, serta memanfaatkan potensi ekonomi di wilayah perbatasan.

2. Metode Pengabdian

Kegiatan PkM dilaksanakan pada 6 September 2024 di Desa Pisak, Kecamatan Tujuh
Belas, Kabupaten Bengkayang, Provinsi Kalimantan Barat, diikuti oleh 17 peserta
yang terdiri dari kepala desa, tokoh masyarakat, pengepul, dan petani di desa ini.
Pemilihan peserta dalam kegiatan PkM ini dilakukan secara purposif dengan
mempertimbangkan peran strategis masing-masing pihak dalam sistem ekonomi lokal.
Kepala desa dilibatkan sebagai pengambil kebijakan di tingkat desa yang berperan
dalam mendukung keberlanjutan program. Tokoh masyarakat berfungsi sebagai
penggerak sosial yang dapat mempengaruhi partisipasi masyarakat. Pengepul
dilibatkan karena memiliki peran penting dalam rantai distribusi dan penentuan harga,
sehingga pemahamannya terhadap alternatif pemasaran menjadi krusial. Sementara
itu, petani sebagai pelaku utama produksi menjadi sasaran utama kegiatan dalam
upaya peningkatan kapasitas dan posisi tawar dengan melibatkan berbagai aktor
tersebut, kegiatan PkM diharapkan mampu menghasilkan pemahaman yang
komprehensif serta mendorong kolaborasi dalam memperbaiki sistem pemasaran
hasil pertanian di Desa Pisak. Metode yang digunakan dalam kegiatan PkM ini adalah
sosialisasi dan diskusi interaktif.

Langkah pertama, tim PkM melakukan sosialisasi untuk memberikan pengetahuan
terkait pengolahan produk dan promosi daring. Metode sosialisasi dipilih karena efektif
dalam menyampaikan informasi dan meningkatkan pemahaman peserta secara
sistematis dalam waktu relatif singkat (Nuryana et al., 2025). Selain itu, pendekatan
diskusi interaktif digunakan untuk mendorong partisipasi aktif peserta, sehingga terjadi
pertukaran pengetahuan dan pengalaman yang relevan dengan kondisi lokal.
Pendekatan dialogis melalui diskusi partisipatif mampu meningkatkan kesadaran kritis
masyarakat terhadap permasalahan yang mereka hadapi. Oleh karena itu, kombinasi
metode sosialisasi dan diskusi interaktif dinilai tepat untuk meningkatkan pemahaman
sekaligus menggali solusi yang sesuai dengan kebutuhan masyarakat Desa Pisak.

Langkah kedua adalah melakukan diskusi interaktif di mana peserta berpartisipasi
aktif dengan mengajukan pertanyaan dan berbagi pandangan (Sabila et al., 2024).
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Diskusi ini dirancang untuk menggali pemahaman peserta mengenai tantangan
ekonomi yang dihadapi dan solusi yang relevan dengan kebutuhan masyarakat di
desa ini. Melalui diskusi, peserta tidak hanya menjadi penerima informasi, tetapi juga
berperan aktif dalam proses pembelajaran. Dengan adanya diskusi interaktif, peserta
dapat memperoleh wawasan yang lebih mendalam mengenai peluang peningkatan
aktivitas perekonomian yang sesuai dengan potensi lokal.

3. Hasil Pengabdian

Solusi Peningkatan Nilai Tambah (Pengolahan)

Dalam upaya meningkatkan nilai tambah dari hasil panen, solusi pertama yang
disosialisasikan adalah pengolahan produk pertanian agar nilai ekonominya lebih
tinggi. Produk yang dapat diolah dari hasil pertanian, seperti tomat dan buncis, dapat
dikembangkan menjadi berbagai jenis produk olahan. Tomat, misalnya, dapat diolah
menjadi saus tomat dan selai tomat yang memiliki nilai jual lebih tinggi dibandingkan
produk segar. Sementara itu, buncis dapat diolah menjadi produk seperti keripik buncis
dan acar buncis yang memiliki daya simpan lebih lama. Pengolahan ini tidak hanya
mengurangi potensi kerugian akibat produk yang tidak terserap pasar, tetapi juga
mampu meningkatkan nilai tambah dan daya saing produk pertanian. Pengolahan
hasil pertanian merupakan salah satu strategi penting dalam meningkatkan nilai
tambah, memperpanjang umur simpan produk, serta memperluas akses pasar bagi
petani. Dengan demikian, pengolahan produk pertanian diharapkan dapat
memperluas pasar serta memberikan alternatif pendapatan yang lebih berkelanjutan

bagi masyarakat Desa Pisak.
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Gambar 3. Sosialisasi dan diskusi bersérﬁé Képéla Desa dan Tokoh Masyarakat

Solusi Pemasaran Digital

Solusi kedua yang dilakukan adalah strategi pemasaran berbasis media daring,
dengan tujuan memperluas akses pasar bagi produk pertanian desa. Melalui promosi
daring, petani diharapkan dapat mengakses pasar yang lebih luas dan mengurangi
ketergantungan pada pasar. Strategi ini berpotensi mendukung keberlanjutan
pendapatan bagi petani, khususnya dalam meningkatkan daya tawar dan daya saing
produk pertanian lokal di pasar yang lebih luas. Produk sayuran memiliki potensi yang
besar untuk dipasarkan melalui media sosial seperti Facebook, Instagram, dan TikTok,
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terutama dalam menjangkau konsumen secara langsung tanpa melalui perantara.
Karakter visual dari produk sayuran yang segar dan berwarna menarik menjadi nilai
lebih dalam pemasaran digital, karena dapat meningkatkan minat beli konsumen
melalui konten foto dan video. Selain itu, media sosial memungkinkan interaksi
langsung antara penjual dan pembeli, sehingga mempermudah proses transaksi serta
meningkatkan kepercayaan konsumen. Pemanfaatan marketplace digital melalui
pelatihan dan pendampingan mampu meningkatkan kapasitas masyarakat dalam
pemasaran produk (Susilawati et al., 2025).

—

Gambar 4..Sosialisasri dan diskusi bersama petani

Respons dan Kondisi Riil Petani

Respons warga terhadap solusi pertama, yang ditawarkan menunjukkan bahwa
kondisi ekonomi petani sebelum pandemi COVID-19 relatif stabil, khususnya bagi
petani lada yang mampu menjual produknya dengan harga berkisar antara Rp25.000
hingga Rp35.000 per kilogram. Namun, pasca-pandemi terjadi penurunan dan
ketidakstabilan harga yang signifikan, sehingga banyak petani beralih ke komoditas
hortikultura seperti tomat, buncis, dan sayuran lainnya. Peralihan komoditas ini justru
memunculkan tantangan baru, terutama terkait fluktuasi harga yang cenderung tidak
menentu dan seringkali berada pada tingkat yang rendah saat panen raya. Sebagai
contoh, harga tomat dapat mengalami penurunan drastis hingga tidak menutup biaya
produksi. Demikian pula pada komoditas buncis, selain menghadapi fluktuasi harga,
petani juga dihadapkan pada standar kualitas pasar ekspor yang ketat, sehingga
produk yang tidak memenubhi kriteria tidak dapat dipasarkan. Kondisi ini menunjukkan
bahwa permasalahan utama yang dihadapi petani tidak hanya terletak pada aspek
produksi, tetapi juga pada ketidakstabilan harga dan lemahnya akses pasar, yang
pada akhirnya berdampak pada penurunan kesejahteraan ekonomi petani di Desa
Pisak.

Fluktuasi harga pada komoditas sayuran berdampak signifikan pada pendapatan
petani, terutama ketika harga produk seperti tomat hanya mencapai Rp1.000 hingga
Rp2.000 per kilogram. Situasi ini semakin diperparah dengan hadirnya pengepul yang
menawarkan modal bagi petani dengan kewajiban menjual hasil panen melalui jalur
distribusi mereka. Pengepul kemudian menyalurkan produk ini ke pasar yang lebih




besar seperti Malaysia dan Pontianak, memberikan tantangan tersendiri bagi petani
dalam hal ketergantungan dan harga jual. Adapaun aktivitas pengepul di desa ini
dilakukan tiga kali seminggu, di mana para petani mengumpulkan hasil panen untuk
didistribusikan ke Malaysia dan Pontianak. Di samping tantangan harga dan regulasi,
para petani juga menghadapi kendala cuaca yang tidak menentu, khususnya pada
musim kemarau yang dapat mengakibatkan penurunan produksi. Hal ini
mengindikasikan adanya kebutuhan mendesak untuk meningkatkan kapasitas
adaptasi petani dalam menghadapi ketidakpastian iklim.

Dalam tanggapan masyarakat terkait solusi kedua, terdapat kesadaran bahwa
akses langsung ke pasar Malaysia sebelum pandemi merupakan keuntungan besar
bagi para petani. Kini, jika mereka ingin menjual ke perbatasan, mereka harus menaiki
ojek perbatasan, sehingga biaya yang dikeluarkan lebih tinggi. Saat ini para petani
menjual hasil produk mereka ke pengepul karena biaya yang dikeluarkan lebih rendah
jika harus langsung dijual ke perbatasan.

Secara keseluruhan, kedua solusi yang diusulkan diharapkan dapat memberikan
dampak positif yang berkelanjutan bagi kesejahteraan masyarakat desa. Solusi
pengolahan produk bertujuan untuk meningkatkan nilai tambah dan ketahanan
ekonomi, sementara strategi pemasaran daring diharapkan dapat memperluas akses
pasar secara signifikan. Berdasarkan hasil evaluasi pasca sosialisasi, sebagian
peserta mulai menunjukkan perubahan perilaku, terutama dalam hal pemahaman
terhadap pentingnya pengolahan produk dan pemanfaatan media digital untuk
pemasaran. Beberapa petani telah mencoba mengemas produk secara lebih baik dan
mulai memasarkan hasil panen melalui media sosial seperti Facebook dan Instagram,
meskipun masih dalam skala terbatas.

Namun demikian, belum seluruh peserta mampu mengimplementasikan hasil
pelatihan secara optimal. Kendala yang dihadapi antara lain keterbatasan
keterampilan teknis dalam pengolahan produk, minimnya pengalaman dalam
pemasaran digital, serta keterbatasan sarana pendukung seperti kemasan dan akses
internet. Kondisi ini sejalan dengan temuan Lubis et al. (2025), yang menyatakan
bahwa inovasi dan literasi digital bagi petani seringkali membutuhkan proses
pendampingan berkelanjutan agar dapat diimplementasikan secara efektif. Selain itu,
Abadi et al. (2025), petani yang mengadopsi teknologi digital dalam pemasaran produk
mengalami peningkatan pendapatan dan penerapan teknologi digital tidak hanya
meningkatkan efisiensi pemasaran produk pertanian, tetapi juga memberdayakan
petani untuk mengelola usaha mereka secara lebih efisien dan berkelanjutan.

Dengan demikian, implementasi kedua strategi ini menunjukkan potensi yang positif,
namun masih memerlukan pendampingan lanjutan agar adopsi inovasi dapat merata
dan memberikan dampak yang lebih signifikan terhadap peningkatan kesejahteraan
ekonomi petani di Desa Pisak.



Penamas: Journal of Community Service, 6(2), 2026, 373

4. Kesimpulan

Kegiatan PkM yang dilaksanakan di Desa Pisak berhasil mensosialisasikan ide yang
ditawarkan atas masalah yang ada. Sosialisasi pengolahan produk dan promosi daring
memberikan dampak positif dalam meningkatkan nilai tambah hasil pertanian dan
memperluas akses pasar bagi petani setempat. Melalui sosialisasi dan diskusi, petani
diharapkan mampu mengolah produk dan dapat dipasarkan secara daring melalui
media sosial Facebook, Instagram ataupun tiktok. Hal ini akan dapat meningkatkan
kesejahteraan ekonomi mereka secara mandiri.
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