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Abstrak 
Kegiatan penyuluhan yang dilakukan di Negeri Hukurila, Kecamatan Leitimur Selatan Kota Ambon, bertujuan  
untuk meningkatkan pengetahuan dan ketrampilan nelayan tentang strategi pemasaran hasil Perikanan di 
Negeri Hukurila, untuk menyelesaikan masalah pemasaran yang dihadapi kelompok nelayan. Metode yang 
digunakan adalah penyuluhan, pelaksanaan FGD dan evaluasi untuk keberlanjutan program. Hasil evaluasi 
kegiatan penyuluhan yang dilakukan menunjukkan bahwa dengan adanya kegiatan PkM ini dapat 
meningkatakan pengetahuan dan kemampuan nelayan dalam memasarkan hasil perikanan. Selain itu, hasil FGD 
menunjukkan bahwa upaya pengembangan pemasaran melalui diversifikasi produk olahan, pemanfaatan 
teknologi digital, dan kerjasama dengan pemerintah serta lembaga terkait akan menjadi peluang besar bagi 
penguatan kapasitas nelayan dan peningkatan fasilitas pendukung, sehingga pemasaran hasil perikanan dapat 
lebih efisien, meningkatkan daya saing, dan memperluas pasar sehingga dapat mendukung kesejahteraan 
masyarakat Negeri Hukurila. 
Kata kunci: penyuluhan, pemasaran, hasil perikanan, Negeri Hukurila 
 
Abstract 
The extension activities carried out in Hukurila Village, South Leitimur Sub-district, Ambon City, aimed to improve 
fishermen’s knowledge and skills regarding marketing strategies for fishery products in Hukurila Village, in order 
to resolve the marketing issues faced by the fishermen’s group. The methods employed included extension sessions, 
focus group discussions (FGDs) and evaluations to ensure the programme’s sustainability. The results of the 
evaluation of the outreach activities indicate that this Community Service (PkM) initiative has successfully 
enhanced fishermen’s knowledge and capabilities in marketing fishery products. Furthermore, the results of the 
FGDs indicate that marketing development efforts through the diversification of processed products, the utilisation 
of digital technology, and collaboration with the government and relevant institutions will present significant 
opportunities for strengthening fishermen’s capacity and improving supporting facilities. This will enable more 
efficient marketing of fishery products, enhance competitiveness, and expand markets, thereby supporting the 
welfare of the community in Hukurila.  
Keywords: community outreach, marketing, fishery products, Hukurila Village 

PENDAHULUAN 

Latar Belakang 

Prospek pemasaran hasil produk 

perikanan yang cukup baik didukung oleh 

adanya peningkatan konsumsi ikan per kapita 

dunia setiap tahun seiring dengan 

meningkatnya jumlah penduduk dunia. 

Menurut Pusdatin KKP (2015), tingkat 

konsumsi ikan di Indonesia telah mengalami 

kenaikan, dari tahun 2009 sebesar 29,08 

kg/kap/tahun menjadi sebesar 41,11 

kg/kap/tahun pada tahun 2015. Konsumsi ikan  

Indonesia telah melampaui ketentuan Pola 

Pangan Harapan (PPH) untuk konsumsi ikan 

yaitu minimal 31,40 kg/kapita/tahun. 

Produk hasil perikanan merupakan salah 
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satu komoditas ekspor utama Indonesia yang 

memiliki potensi besar untuk dikembangkan. 

Namun, pengembangan produk hasil perikanan 

di kalangan masyarakat masih menghadapi 

beberapa kendala seperti permasalahan teknis, 

peraturan yang kompleks, dan persaingan 

pasar yang ketat. Salah satu kunci dalam 

mengatasi kendala tersebut adalah dengan 

mengembangkan strategi pemasaran yang 

efektif. Strategi pemasaran yang tepat dapat 

meningkatkan daya saing produk, 

meningkatkan pangsa pasar, dan 

meningkatkan keuntungan bagi produsen. 

Gultom (2021) mengemukakan bahwa kajian 

ilmiah terkait strategi pemasaran produk hasil 

perikanan dapat mengoptimalkan potensi 

pasar dan meningkatkan kesejahteraan 

ekonomi masyarakat. 

Dengan adanya perkembangan zaman di 

era yang serba kompotetif dalam dunia bisnis, 

strategi pemasaran harus mampu untuk 

menyesuaikan perkembangannya seperti 

melakukan inovasi terhadap berbagai strategi 

pemasaran. Menurut Kotler dan Keller (2018), 

strategi pemasaran merupakan kerangka 

berpikir yang mencakup target pasar, 

penempatan posisi, bauran pemasaran, serta 

alokasi anggaran guna mencapai target yang 

diinginkan. Disamping itu, Kotler dan Keller 

(2018) mendefinisikan alat pemasaran ke 

dalam 7P atau sering disebut marketing mix,  

yaitu produk, tempat, harga, promosi, orang, 

bukti fisik, dan proses. 

Pemasaran produk hasil perikanan 

merupakan bagian penting dalam kegiatan 

usaha perikanan. Produk hasil perikanan yang 

dihasilkan oleh para nelayan dan petani ikan 

harus dipasarkan dengan efektif untuk 

memperoleh keuntungan yang maksimal, 

sehingga pemasaran yang efektif dapat 

memperkuat daya saing produk perikanan di 

pasar domestik maupun internasional. Namun, 

terdapat berbagai tantangan dalam pemasaran 

produk hasil perikanan, seperti keterbatasan 

infrastruktur, distribusi, dan regulasi yang 

ketat terkait dengan kualitas dan keamanan 

produk. Kamruzzaman (2017) menekankan 

pada pentingnya hasil kajian tentang 

pemasaran produk hasil perikanan dalam 

meningkatkan daya saing produk hasil 

perikanan dan mendukung pertumbuhan 

ekonomi di sektor perikanan. 

Permasalahan 

Perikanan merupakan salah satu sektor 

penting dalam perekonomian di Negeri 

Hukurila. Negeri Hukurila memiliki potensi 

perikanan yang sangat besar dengan beragam 

jenis ikan, udang, dan hasil laut lainnya. 

Pemasaran hasil perikanan di Negeri Hukurila, 

Kecamatan Leitimur Selatan, Kota Ambon, 

memainkan peran penting dalam 

perekonomian lokal. Meskipun potensi sumber 

daya perikanan yang melimpah, berbagai 

tantangan seperti keterbatasan infrastruktur, 

kualitas produk yang menurun, serta 

persaingan pasar yang ketat, selain itu 

pengetahuan nelayan tentang pemasaran hasil 

perikanan masih rendah menjadi hambatan 

dalam proses pemasaran. Peningkatan 

pengetahuan dan kerjasama nelayan dalam hal 

pemasaran akan mendukung kesejahteraan 

masyarakat Negeri Hukurila. 

Tujuan Kegiatan 

Tujuan pelaksanaan kegiatan  PkM ini 

adalah meningkatkan pengetahuan dan 

ketrampilan nelayan dalam memasarkan hasil 

olahan produk perikanan, agar dapat 

meningkatkan pendapatan rumah tangga 

nelayan yang akan ikut mendorong 

peningkatan kesejahteraan hidup. Sasaran dari 

kegiatan ini adalah nelayan di Negeri Hukurila. 
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Kajian Pustaka 

Konsep Pemasaran 

Menurut Stanton dan Lamarto (2019), 

pemasaran merupakan suatu sistem 

menyeluruh yang bertujuan untuk memuaskan 

kebutuhan pembeli aktual dan potensial 

melalui proses perencanaan, penentuan harga, 

serta penyaluran barang dan jasa.  Pendapat 

lain juga menyebutkan, bahwa pemasaran 

melibatkan proses penciptaan dan pertukaran 

produk bernilai agar setiap individu atau 

kelompok dapat memperoleh apa yang mereka 

butuhkan secara manajerial (Shinta, 2011). 

Namun, yang perlu diingat bahwa pemasaran 

memiliki fungsi strategis dalam memberikan 

nilai kepuasan yang berkelanjutan kepada 

konsumen, sehingga perusahaan dapat meraih 

profit melalui retensi pelanggan dan transaksi 

yang konsisten (Putri, 2017). 

Pengertian Strategi Pemasaran 

Kotler dan Keller (2018) mengartikan 

strategi pemasaran sebagai sebuah dasar 

pemikiran pemasaran yang digunakan 

perusahaan untuk membangun nilai bagi 

konsumen serta menjalin relasi yang saling 

menguntungkan. Penyusunan strategi tersebut 

bertumpu pada hasil evaluasi mendalam 

mengenai kondisi lingkungan di luar maupun 

di dalam organisasi. Kondisi lingkungan yang 

bersifat dinamis dan fluktuatif ini 

memunculkan beragam kesempatan serta 

risiko, baik yang bersumber dari kompetitor 

maupun pergeseran tren bisnis. Rangkuti 

(2013) menegaskan bahwa dampak dari 

dinamika eksternal tersebut juga mampu 

mengubah kondisi internal, termasuk 

memengaruhi aspek kekuatan serta kelemahan 

yang ada pada perusahaan. 

Menurut Rangkuti (2018), strategi dapat 

dikelompokkan berdasarkan tiga tipe strategi, 

yaitu strategi manajemen, strategi investasi 

dan strategi bisnis.  

1) Strategi Manajemen. Strategi manajemen 

meliputi strategi yang dapat dilakukan 

oleh manajemen dengan orientasi 

pengembangan strategi secara makro. 

Misalnya, strategi  pengembangan produk, 

strategi penetapan harga, strategi 

akuisisi, strategi  pengembangan pasar, 

strategi mengenai keuangan dan 

sebagainya. 

2) Strategi Investasi. Strategi ini merupakan 

kegiatan yang berorientasi pada investasi. 

Misalnya, apakah perusahaan ingin 

melakukan strategi pertumbuhan yang 

agresif atau berusaha mengadakan 

penetrasi pasar, strategi bertahan, strategi 

pembangunan kembali suatu divisi baru 

atau strategi divestasi dan sebagainya.  

3) Strategi Bisnis. Strategi bisnis ini sering 

juga disebut strategi bisnis secara 

fungsional karena strategi ini berorientasi 

pada fungsi-fungsi kegiatan manajemen, 

misalnya strategi pemasaran, strategi 

produksi atau operasional, strategi 

distribusi, strategi organisasi dan strategi- 

strategi yang berhubungan dengan 

keuangan.  

METODE PELAKSANAAN 

Lokasi dan Peserta 

Kegiatan PKM dilaksanakan selama 1 

(satu) hari pada tanggal 05 April 2025, yang 

berlokasi di Negeri Hukurila Kecamatan 

Leitimur Selatan, Kota Ambon. Peserta yang 

terlibat dalam kegiatan PkM ini berjumlah 20 

orang, yakni dua orang mewakili Pemerintah 

Negeri Hukurila (raja dan sekretaris), tiga 

orang anggota POKMASWAS Tihulessy, dan 15 

orang nelayan yang merupakan anggota 

BUMNeg (Badan Usaha Milik Negeri 

Amanhuary). 
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Tahap Kegiatan 

Pelaksanaan kegiatan PKM ini terbagi 

atas beberapa tahapan, yaitu: 

1) Tahap Persiapan 

Pada tahapan ini tim melakukan 

persiapan berbagai hal yang berhubungan 

dengan kegiatan sosialisasi / penyuluhan  

2) Tahap Sosialisasi 

Sosialisasi dilakukan untuk memberikan 

pengetahuan kepada masyarakat. 

Sosialisasi dimaksud adalah diseminasi 

hasil penelitian kepada kelompok 

masyarakat sasaran, yakni: Pemerintah 

Negeri Hukurila, Pelaku Usaha (Rumah 

Tangga Perikanan), dan Masyarakat 

Negeri Hukurila. 

3) Tahap Pendampingan dan Evaluasi 

Pendampingan juga dikenal sebagai 

monitoring, adalah proses pemantauan 

dan pengawasan terhadap pelaksanaan 

kegiatan PkM yang dilakukan di Negeri 

Hukurila. Evaluasi dilakukan untuk 

menilai apakah para peserta memahami 

materi penyuluhan yang disampaikan 

dengan melakukan tes sebelum dan 

sesudah kegiatan. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Tahapan Persiapan  

Persiapan kegiatan meliputi persiapan 

administrasi (melakukan koordinasi dengan 

pihak Pemerintah Negeri Hukurila dan 

menyiapkan surat pemberitahuan) dan 

persiapan secara teknis untuk masing-masing 

tipe kegiatan, antara lain persiapan materi. 

Selain itu, persiapan tim meliputi kelengkapan 

kegiatan seperti spanduk, infokus,  daftar hadir 

peserta, dan membuka rangkaian Kegiatan 

PKM.  Kegiatan PkM dalam bentuk penyuluhan 

dan FGD oleh dosen dan mahasiswa jurusan 

dan Program Studi Agrobisnis perikanan 

Fakultas Perikanan dan Ilmu Kelautan (FPIK) 

Universitas Pattimura (UNPATTI) dilakukan 

pada tanggal 05 April 2025 di aula Kantor 

Negeri Hukurila Kecamatan Leitimur Selatan 

Kota Ambon. 

Kegiatan pembukaan dimulai dengan 

melakukan Doa bersama yang dipandu oleh 

MC  dan dilanjuti dengan sambutan  untuk  

membuka  Kegiatan Penyuluhan oleh 

Sekretaris Negeri Hukurila  Ibu Ellen 

Angkotamony  

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

               Gambar 1. Pembukaan Kegiatan PkM 
 

Tahap Penyuluhan  

Kegiatan penyuluhan dipandu oleh 

dosen Jurusan Agrobisnis perikanan FPIK 

UNPATTI yakni Ibu Dr. Ir. V. J. Pical, M.Si.  

selaku moderator. Tahap penyampaian materi, 

pemateri  menyampaikan Materi dengan judul 

“Pemasaran Hasil Perikanan di Negeri 

Hukurila, Kecamatan Leitimur Selatan Kota 

Ambon. Pemateri dalam penjelasannya 

menjelaskan tentang beberapa hal sebagai 
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berikut: 

1. Kondisi pemasaran hasil perikanan.  

Menurut pemateri, kondisi pemasaran 

produk perikanan mencerminkan 

dinamika distribusi dan penjualan dari 

produsen hingga konsumen akhir. Faktor 

utama yang memengaruhi kondisi ini 

meliputi ketersediaan produk, permintaan 

pasar, serta infrastruktur pendukung 

seperti fasilitas penyimpanan dan 

transportasi. Hal ini sesuai dengan 

penjelasan Connolly & Caffrey, (2011) 

dimana pemasaran produk perikanan 

sering menghadapi tantangan terkait 

pasokan yang tidak teratur akibat musim 

penangkapan ikan dan faktor alam lainnya, 

yang pada akhirnya berpengaruh terhadap 

stabilitas harga dan ketersediaan produk 

di pasar.. Selain itu, struktur pasar untuk 

produk perikanan umumnya terdiri dari 

beberapa pelaku, mulai dari nelayan atau 

pembudidaya ikan, pedagang pengumpul, 

grosir, hingga pengecer. Setiap pelaku 

memiliki peran dan fungsi yang berbeda 

dalam rantai pemasaran, yang dapat 

memengaruhi efisiensi distribusi dan 

harga jual produk. Dalam beberapa kasus, 

dominasi pedagang pengumpul dapat 

menyebabkan ketidakseimbangan dalam 

distribusi keuntungan, sehingga 

berdampak pada kesejahteraan nelayan 

sebagai produsen utama.(Seafood and 

Aquaculture Marketing Concepts, 2016) 

Selanjutnya dijelaskan bahwa 

perkembangan teknologi dan kebijakan 

pemerintah juga turut memengaruhi 

kondisi pemasaran produk perikanan. 

Inovasi dalam kemasan, penyimpanan, dan 

distribusi dapat meningkatkan nilai 

tambah produk serta memperluas 

jangkauan pasar, termasuk akses ke pasar 

ekspor. Sementara itu, kebijakan seperti 

pengaturan harga, subsidi, dan dukungan 

infrastruktur bertujuan menciptakan 

sistem pemasaran yang lebih adil dan 

berkelanjutan, sehingga mendorong 

pertumbuhan sektor perikanan secara 

keseluruhan (Leadbitter & Benguerel, 

2013) 

2. Strategi pemasaran apa yang digunakan 

dalam meniungkatkan nilai penjualan.  

Strategi pemasaran yang digunakan untuk 

meningkatkan nilai penjualan produk 

perikanan perlu melibatkan beberapa 

pendekatan terintegrasi, antara lain  

a) Pertama, peningkatan kualitas produk 

melalui kemasan yang menarik dan 

teknologi pengawetan yang efektif 

dapat memperpanjang umur simpan 

serta menjaga kesegaran produk. Hal 

ini tidak hanya meningkatkan daya 

tarik produk bagi konsumen, tetapi juga 

memungkinkan produk tersebut 

menjangkau pasar yang lebih luas, 

termasuk pasar ekspor (Seafood and 

Aquaculture Marketing Concepts, 2016) 

b) Kedua, diversifikasi produk merupakan 

strategi penting, misalnya dengan 

mengolah hasil perikanan menjadi 

produk bernilai tambah seperti ikan 

olahan, makanan siap saji, atau produk 

dengan kemasan praktis. Diversifikasi 

ini dapat membuka segmen pasar baru 

dan meningkatkan margin keuntungan 

dibandingkan hanya menjual produk 

mentah (Venkatappa et al., 2025) 

c) Ketiga, penguatan jaringan distribusi 

dan pemasaran melalui kemitraan 

dengan pedagang, pengecer, dan 

platform digital membantu 

memperluas akses pasar. Pendekatan 

ini didukung oleh promosi yang terarah 

serta edukasi konsumen untuk 

meningkatkan kesadaran akan kualitas 
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dan manfaat produk perikanan. Selain 

itu, pemanfaatan teknologi informasi 

dan pemasaran digital dapat 

mempercepat penyebaran informasi 

produk dan mempermudah transaksi, 

sehingga mendorong peningkatan 

volume penjualan dan nilai produk 

secara keseluruhan (Yapanto, 2024). 

3. Faktor-faktor yang mempengaruhi 

keberhasilan pemasaran hasil perikanan. 

Pemateri juga menjelaskan bahwa faktor-

faktor yang memengaruhi keberhasilan 

pemasaran produk perikanan mencakup 

beberapa aspek penting yang saling 

berkaitan, antara lain : 

 Pertama, kualitas produk merupakan 

faktor utama yang menentukan daya 

saing di pasar. Produk perikanan yang 

segar, aman, memenuhi standar 

kesehatan, dan memiliki kemasan yang 

menarik lebih berpeluang untuk diterima 

oleh konsumen. Ketersediaan produk 

yang konsisten juga memegang peranan 

penting, karena fluktuasi pasokan akibat 

musim penangkapan atau kondisi alam 

dapat menyebabkan ketidakstabilan 

harga dan mengikis kepercayaan 

konsumen (Seafood and Aquaculture 

Marketing Concepts, 2016). 

 Kedua, infrastruktur pendukung seperti 

fasilitas penyimpanan dingin, 

transportasi yang efisien, dan akses pasar 

yang luas sangat penting untuk 

kelancaran distribusi produk. 

Infrastruktur yang memadai 

memungkinkan produk sampai ke 

konsumen dalam kondisi baik dan tepat 

waktu, sehingga meningkatkan nilai 

penjualan dan kepuasan pelanggan. 

Selain itu, jaringan distribusi yang kuat 

serta kemitraan antar pelaku pasar, 

mulai dari nelayan hingga pengecer, juga 

berperan penting dalam memastikan 

kelancaran arus produk dan informasi 

pasar (Li, 2020) 

 Ketiga, kebijakan dan regulasi 

pemerintah juga mempengaruhi 

keberhasilan pemasaran produk 

perikanan. Kebijakan yang mendukung, 

seperti subsidi, pelatihan, serta regulasi 

yang melindungi baik nelayan maupun 

konsumen, dapat menciptakan 

lingkungan pemasaran yang adil dan 

berkelanjutan. Di sisi lain, inovasi 

teknologi dalam pengolahan, 

pengemasan, dan pemasaran digital juga 

menjadi faktor pendukung yang 

meningkatkan efisiensi dan akses pasar, 

terutama dalam menghadapi persaingan 

global (Susilo dan Nugrahendi, 2026) 

 
 
 

 
 
 
 

 

 

  

 

 

 

 

Gambar 2. Penyampaian Materi PkM oleh Tim 
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Setelah menyampaikan materi sosialisasi 
acara dilanjutkan dengan kegiatan diskusi 
kelompok terfokus (FGD). Dalam diskusi 
kelompok terfokus (FGD),  terdapat pertanyaan 
yang diutarakan oleh  4  (empat)  peserta.  
Pertanyaan dalam FGD dirangkum sebagai 
berikut: 

1. Produk olahan perikanan seperti apa 

yang sangat diminati masyarakat. 

2. Permintaan harga tergantung pasar. 

3. Langkah atau jalan keluar apa yang 

diambil terkait penjualan ikan di cuaca 

buruk. 

4. Alternatif lain untuk penjualan ikan di 

desa kecil. 

Secara keseluruhan dari FGD muncul 

pernyataan bahwa kegiatan sosialisasi ini 

memiliki dampak, yakni sebelum kegiatan 

sosialisasi peserta belum mengetahui 

permasalahan yang dihadapi, yang awalnya 

masih mengetahui tentang cara pemasaran ikan 

atau produk perikanan  secara tradisional, 

setelah adanya sosialisasi ini sudah mengetahui 

bagaiamana cara memasarkan produk 

perikanan dengan cara  yang modern (digital)  

Seluruh hasil diskusi dalam kegiatan PkM 

kemudian ditanggapi dengan antusias yang 

tinggi oleh Bapak Raja Negeri Hukurila dan Ibu 

Sekretaris Negeri Hukurila. Pada intinya semua 

peserta menyetujui perlu ada Kerjasama dan 

Kolaborasi antara Pemerintah Negeri, Pelaku 

Usaha dan Masyarakat dalam pengembangan 

strategi pemasaran produk hasil perikanan 

guna peningkatan kesejahteraan masyarakat 

nelayan di Negeri Hukurila. Dalam proses 

diskusi, ditetapkan tindaklanjut dari kegiatan 

ini adalah penerapan inovasi pemasaran 

dengan cara melakukan kerjasama dan 

kolaborasi antara pihak Pemerintah Negeri 

Hukurila, Pelaku Usaha, dan Masyarakat Negeri 

Hukurila untuk menciptakan perubahan 

signifikan dalam pengembangan  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Gambar 3. Diskusi Peserta PkM 

Dari proses FGD ini, setidaknya 

dirumuskan sejumlah strategi pemasaran hasil 

perikanan untuk Negeri Hukurila, antara lain: 

a) Sinergi Sumber Daya: 

Dengan bekerja sama, berbagai pihak 

dapat menggabungkan sumber daya dan 

keahlian mereka untuk mencapai tujuan 

bersama dalam pengembangan sektor 

perikanan. 

b) Peningkatan Efisiensi: 

Kerjasama dapat meningkatkan efisiensi 

dalam proses produksi, distribusi, dan 

pemasaran hasil perikanan, sehingga 

mengurangi biaya dan waktu yang 

diperlukan. 

c) Inovasi dan Pengembangan Produk: 

http://e-jurnal.lppmunhena.ac.id/index.php/hirono
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Kolaborasi antara pelaku usaha dan 

lembaga penelitian yang dapat 

mendorong inovasi dalam 

pengembangan produk baru yang lebih 

menarik dan sesuai dengan kebutuhan 

pasar.  

d) Pengelolaan sumber daya berkelanjutan: 

Kerjasama antara pemerintah dan 

masyarakat nelayan dapat memastikan  

pengelolaan sumber daya laut yang 

berkelanjutan, mejaga kelestarian 

lingkungan dan keberlangsungan usaha 

perikanan. 

e) Peningkatan Akses Pasar:  Melalui 

kerjasama, pelaku usaha perikanan dapat 

lebih mudah mengakses pasar yang lebih 

luas, baik lokal maupun internasional, 

sehingga meningkatkan pendapatan dan 

kesejahteraan masyarakat.   Kegiatan 

PkM ditutup dengan foto bersama 

dengan seluruh peserta sosialisasi. 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

Gambar 4. Foto Bersama Peserta dan Pemateri 

Tahapan Evaluasi 
Evaluasi dilakukan untuk mengetahui 

tingkat keberhasilan dari kegiatan ini. Terdapat 

beberapa indikator yang digunakan untuk 

mengukur tingkat keberhasilan kegiatan, 

antara lain: produk olahan perikanan yang 

banyak diminati, permintaan harga pasar 

produk perikanan, strategi pemasaran produk 

perikanan saat cuaca buruk, dan alternatif 

pemasaran produk perikanan di desa kecil. 

Sebelum dilakukan kegiatan sosialisasi, peserta 

masih belum mengetahui dan memahami 

tentang strategi dalam memasarkan hasil 

perikanan. Namun, setelah mengikuti kegiatan 

sosialisasi tingkat pengetahuan dan 

pemahaman terhadap strategi pemasaran 

produk perikanan mulai dipahami diantaranya 

produk olahan perikanan yang banyak diminati 

pengetahuan dan pemahan dari 55% naik 

menjadi 100%,  permintaan harga pasar 

produk perikanan pengetahuan dan pemahan 

dari 65% naik menjadi 100%,  strategi 

pemasaran produk perikanan saat cuaca buruk 

pengetahuan dan pemahan dari 45% naik 

menjadi 100%, dan alternatif pemasaran 

produk perikanan di desa kecil pengetahuan 

dan pemahan dari 35% naik menjadi 100%.  
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Gambar 5. Hasil Evaluasi Pelaksanaan Kegiatan PkM 

KESIMPULAN 
Dari kegiatan PkM yang dilakukan dapat 

ditarik kesimpulan bahwa terjadi peningkatan 

pengetahuan peserta dalam hal ini para nelayan, 

antara lain pengetahuan cara memasarkan 

produk hasil perikanan, tidak hanya secara 

tradisional, tetapi dapat memasarkannya 

dengan cara yang lebih modern atau bersifat 

digital. Hal ini selain meningkatkan pengetahuan 

nelayan, ke depan diharapkan meningkatkan 

kesejahteraan hidup rumah tangga perikanan 

yang ada di Negeri Hukurila, Kecamatan 

Leitimur Selatan Kota Ambon.  
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