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Abstract: This study aims to enhance farmers’ capacity to cope with the 

impacts of climate change through training on marketing strategies for 

livestock products at CV. Muda Bakti Barokah (MBB Farm) in Lelong 

Village, Central Lombok. The livestock sector plays a crucial role in food 

security but is vulnerable to climate change, which affects both production 

and farmers’ incomes. Therefore, capacity building is needed not only in 

technical aspects of livestock production but also in marketing skills and 

business management. The method employed was a participatory and 

applied approach involving 10 participants. The activity was carried out 

through the stages of survey, socialization, technical training, mentoring, 

and evaluation. The material covered included marketing strategies, 

pricing, market segmentation, and the use of digital media. The results of 

the activity showed a significant increase in participants’ understanding, 

from 20% on the pre-test to 90% on the post-test. Additionally, the use of 

social media proved effective in expanding market reach and brand 

awareness. Another impact was a 14% increase in average sales of 

livestock products within one month of the activity. All participants 

responded positively to the training. Thus, this marketing strategy training 

was effective in enhancing farmers’ capacity to become more adaptive, 

innovative, and sustainable in addressing the challenges of climate change. 

This initiative is expected to serve as a model for farmer capacity building 

to enhance the competitiveness of livestock businesses in the digital age. 

 

Keywords: Climate-smart livestock, Digital marketing, Farmer capacity 

building, Farmer capacity building, Marketing strategy 

 

Pendahuluan  
 

Sektor peternakan memiliki peran strategis 

dalam mendukung ketahanan pangan, penyediaan 

protein hewani, penciptaan lapangan kerja, serta 

peningkatan pendapatan masyarakat (Bonggalangi 

dan Trisael, 2025). Namun demikian, sektor ini 

merupakan salah satu sektor yang rentan terhadap 

dampak perubahan iklim. Perubahan pola curah 

hujan, peningkatan suhu, ketersediaan pakan yang 

fluktuatif, serta meningkatnya risiko penyakit 

ternak menjadi tantangan nyata yang dihadapi 

peternak saat ini. Kondisi tersebut menuntut adanya 

penguatan kapasitas peternak agar mampu 

beradaptasi melalui penerapan konsep peternakan 

cerdas iklim (Syafrianti dan Zega, 2024).  

Peternakan cerdas iklim tidak hanya 

berfokus pada aspek teknis budidaya yang adaptif 

dan ramah lingkungan, tetapi juga pada aspek 

keberlanjutan ekonomi usaha. Dalam konteks ini, 
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kemampuan manajemen dan strategi pemasaran 

menjadi faktor kunci untuk menjaga stabilitas 

pendapatan peternak di tengah ketidakpastian 

produksi akibat perubahan iklim. Produk 

peternakan seperti daging, telur, dan susu memiliki 

karakteristik mudah rusak (perishable), sehingga 

memerlukan strategi pemasaran yang tepat, efisien, 

dan berbasis nilai tambah (Widiyanti et al., 2024).  

Pada kegiatan pengabdian sebelumnya di 

CV. Muda Bakti Barokah (MBB Farm) yang 

merupakan salah satu unit usaha peternakan di 

Wilayah Kabupaten Lombok Tengah, Nusa 

Tenggara Barat, diperoleh data bahwa CV. MBB 

Farm yang dikelola oleh peternak milenial memiliki 

kapasitas kandang ±1.000 ekor kambing dan sapi 

sehingga memiliki potensi besar dalam 

meningkatkan daya saing produk peternakan. 

(Noersidiq et al., 2025). Namun, seiring 

berkembangnya unit usaha peternakan tersebut, 

tantangan yang dihadapi tidak hanya terbatas pada 

aspek produksi, melainkan juga pada keterbatasan 

akses pasar, strategi promosi yang masih 

konvensional, serta belum optimalnya pemanfaatan 

teknologi digital dalam pemasaran. Di era 

transformasi digital dan meningkatnya kesadaran 

konsumen terhadap produk yang berkelanjutan dan 

ramah lingkungan, diperlukan strategi pemasaran 

yang adaptif, inovatif, dan berorientasi pada 

kebutuhan pasar. 

Penguatan kapasitas peternak melalui 

pelatihan strategi pemasaran menjadi langkah 

strategis untuk meningkatkan nilai tambah produk, 

memperluas jaringan distribusi, serta memperkuat 

posisi tawar peternak. Pelatihan ini diharapkan 

mampu membekali peternak dengan pengetahuan 

tentang segmentasi pasar, branding produk, 

pemasaran digital, manajemen rantai pasok, hingga 

strategi penetapan harga yang kompetitif dan 

berkelanjutan. 

Dengan demikian, kegiatan pengabdian 

masyarakat yang berfokus pada penguatan 

Kapasitas Peternak Cerdas Iklim melalui Pelatihan 

Strategi Pemasaran Produk Peternakan pada CV. 

Muda Bakti Barokah (MBB Farm) menjadi relevan 

dan penting untuk dilaksanakan. Kegiatan ini 

diharapkan dapat meningkatkan kompetensi 

peternak milenial dalam mengelola usaha secara 

adaptif terhadap perubahan iklim sekaligus 

memperkuat daya saing dan keberlanjutan ekonomi 

usaha peternakan di masa depan.  
 

Metode 
 

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat 

ini dilaksanakan pada Agustus – September 2025 di 

CV. Muda Bakti Barokah (MBB Farm) di Desa 

Lelong, Kecamatan Praya Tengah, Kabupaten 

Lombok Tengah, Provinsi Nusa Tenggara Barat. 

Fokus kegiatan pengabdian ini meliputi pemilik 

CV. MBB Farm, Peternak milenial, serta 

masyarakat desa Lelong sebanyak 10 orang peserta. 

Metode kegiatan dirancang sesuai kebutuhan 

peserta dan kearifan lokal masyarakat setempat.  

Pelaksanaan kegiatan pengabdian ini dilakukan    

dengan pendekatan partisipatif dan aplikatif agar 

materi dapat diterima dengan baik oleh para 

peternak (Mandalika et al. 2024).  

Adapun langkah-langkah yang dilakukan dalam 

kegiatan pengabdian ini meliputi: 

1. Survei dan Identifikasi Masalah Awal 

2. Sosialisasi dan Edukasi 

3. Pelatihan Teknis 

4. Pendampingan  

5. Evaluasi dan Tindak Lanjut 

 

Hasil dan Pembahasan  

 

Kegiatan pengabdian dilaksanakan dengan 

metode partisipatif untuk mencapai tujuan. Proses 

ini melibatkan beberapa tahapan yang telah 

dijelaskan sebelumnya, dijelaskan sebagai berikut: 

1. Survei dan identifikasi awal  

Pada tahap ini, tim melakukan survei dan 

pemetaan lokasi serta menampung berbagai aspirasi 

dan juga permasalahan yang dihadapi oleh peternak 

di CV MBB Farm dan juga masyarakat di wilayah 

desa Lelong. Dari hasil survei, tim memperoleh 

data bahwa peternak dan masyarakat masih 

memiliki kendala dalam memasarkan hasil 

peternakannya, sehingga kegiatan pelatihan strategi 

pemasaran produk peternakan ini perlu untuk 

dilakukan utuk menguatkan kapasitas para peternak 

dan juga masyarakat di Desa Lelong. 

2. Sosialisasi dan edukasi  

Tahap kedua ini dilakukan oleh tim pengabdian 

Bersama dengan peternak dan juga masyarakat 

Desa Lelong. Materi yang disampaikan mencakup 

manfaat pemasaran dalam bidang usaha, jenis-jenis 

strategi pemasaran, manfaat dan memberikan 

contoh teknik marketing dari produk peternakan 

CV.MBB Farm seperti susu kambing, daging sapi, 

dan juga berbagai jenis produk lainnya. 
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Gambar 1. Kegiatan sosialisasi dan edukasi 

3. Pelatihan teknis  

Pada tahap ini, melalui pelatihan teknis 

pemasaran produk peternakan pada CV MBB 

Farm, peserta dibekali keterampilan dalam 

mengidentifikasi pasar, menentukan harga, serta 

memanfaatkan media digital untuk promosi. 

 

 
Gambar 2. Pemberian materi 

4. Pendampingan  

Pendampingan pemasaran produk peternakan 

dilakukan untuk membantu peternak dalam 

meningkatkan kemampuan memasarkan produk 

secara efektif dan berkelanjutan. Kegiatan 

pendampingan pemasaran bertujuan memberikan 

arahan dan bimbingan langsung kepada pelaku 

usaha peternakan dalam mengembangkan strategi 

pemasaran yang tepat. Melalui pendampingan 

pemasaran produk peternakan, peternak didorong 

untuk mampu mengakses pasar yang lebih luas 

serta meningkatkan nilai jual produk. 

Pendampingan ini mencakup aspek perencanaan 

pemasaran, penentuan harga, pengemasan, hingga 

pemanfaatan media digital sebagai sarana promosi. 

Program pendampingan pemasaran produk 

peternakan di CV MBB Farm diharapkan dapat 

memperkuat daya saing dan keberlanjutan usaha 

peternakan masyarakat. 

5. Evaluasi dan tindak lanjut  

Evaluasi dan tindak lanjut pendampingan 

pemasaran produk peternakan dilakukan untuk 

menilai efektivitas kegiatan serta merumuskan 

strategi perbaikan ke depan. Kegiatan evaluasi 

bertujuan mengidentifikasi keberhasilan dan 

kendala dalam pendampingan pemasaran, yang 

selanjutnya menjadi dasar dalam penyusunan tindak 

lanjut program. Hasil evaluasi pendampingan 

pemasaran produk peternakan ini digunakan 

sebagai acuan untuk meningkatkan kualitas strategi 

pemasaran dan memperluas akses pasar. Dari hasil 

yang diperoleh mulai dari tahapan sosialisasi 

hingga tahapan pendampingan, pemasaran produk 

hasil peternakan di CV MBB farm cukup 

mengalami peningkatan. Pemanfaatan media sosial 

sebagai sarana digital promosi sangat membantu 

pemasaran serta meningkatkan brand awareness 

masyarakat terhadap CV MBB Farm. 

 

 
Gambar 3. Media sosial CV MBB Farm 

 

Gambar diatas memperlihatkan 

penggunaan media sosial seperti Facebook, Tiktok 

dan Instagram sebagai media pemasaran digital 

cukup berhasil. Akun media sosial CV MBB Farm 
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sudah sangat berkembang sehingga memberikan 

kemudahan bagi konsumen untuk berinteraksi 

langsung serta melihat update perkembangan dari 

produk CV MBB Farm.  

Kegiatan ini berhasil meningkatkan 

pengetahuan peternak tentang jenis-jenis strategi 

pemasaran, manfaat serta teknik marketing dari 

produk peternakan. Keberhasilan ini juga dapat 

dianalisis melalui perbandingan hasil pre-test dan 

post-test yang ditunjukkan dalam diagram berikut: 

 
Gambar 4. Grafik hasil Pre test dan Post Test 

 

 

Berdasarkan Gambar 4 diatas, data yang 

diperoleh menunjukkan peningkatan pemahaman 

yang cukup signifikan dalam pengetahuan peternak 

dan masyarakat tentang pemasaran produk 

peternakan. Pada saat dilakukan Pre test, dari 10 

orang peserta, hanya 20% yang memiliki 

pengetahuan dasar tentang pemasaran produk 

peternakan sementara 80% peserta masih kurang 

memahami konsepnya. Setelah proses sosialisasi 

hingga pendampingan, hasil post test menunjukkan 

hasil positif, sebanyak 90% peserta sudah 

memahami dan dapat mengaplikasikan materi yang 

diperoleh saat sosialisasi. Masih ada 10% peserta 

awalnya belum mengerti dikarenakan peserta 

tersebut memiliki usia lansia sehingga proses 

penyerapan materi yang diberikan tidak langsung 

dengan mudah dipahami, namun setelah 

pendampingan, peserta tersebut mampu memahami 

materi yang diberikan.  

Peningkatan penjualan produk peternakan pada 

usaha peternakan di CV MBB Farm juga dirasakan 

oleh peternak dan juga masyarakat. Hal tersebut 

dapat dilhat dalam tabel berikut:  

 

 

Tabel 1. Rata-rata hasil penjualan produk 

peternakan di CV MBB Farm Periode 

Agustus-September 2025 

Jenis Produk 

Rata-rata Hasil Penjualan 

(Rp) Pening

ktan 

penjual

an 

Sebelum 

kegiatan/ 

(Agustus 

2025) 

Setelah 

kegiatan/ 

(September 

2025) 

-Sapi 75.000.000 82.000.000 9% 

-Daging sapi 15.000.000 17.500.000 17% 

-Kambing 55.000.000 62.000.000 13% 

-Daging 

kambing 

8.500.000 9.250.000 9% 

-Susu 

kambing 

2.500.000 3.000.000 20% 

Sumber: Data Primer Diolah 

 

Berdasarkan Tabel 1, terjadi peningatan penjualan 

dengan rata-rata total sebesar 14% dari seluruh 

produk hasil peternakan di CV MBB Farm. 

Penigkatan penjualan tersebut banyak dipengaruhi 

oleh semakin banyaknya iklan/konten pemasaran 

yang dilakukan menggunakan media sosial CV 

MBB Farmsehingga jangkauan konsumen semakin 

luas artinya kegiatan Penguatan Kapasitas Peternak 

Cerdas Iklim melalui Pelatihan Strategi Pemasaran 

Produk Peternakan dapat disimpulkan 

meningkatkan kapasitas peternak dalam 

menjalankan usaha ternaknya.  

 

Tabel 2. Respon Peserta Kegiatan Pelatihan 

No  Respon peserta kegiatan Keterangan 

1 Positif 100% (10 org) 

2 Ragu-ragu 0% (0 orang) 

3 Negatif 0% (0 orang) 

 

Tabel 2 menggambarkan sikap dan respons peserta 

terhadap pelatihan yang telah dilaksanakan. Dari 

sepuluh orang peserta yang mengikuti kegiatan ini, 

seluruhnya memberikan tanggapan positif tanpa 

menunjukkan keraguan maupun respons negatif. 

Hal ini menandakan bahwa pelatihan berlangsung 

secara sangat efektif dalam membentuk sikap 

positif peserta. Temuan ini menunjukkan bahwa 

materi yang disampaikan, metode penyuluhan yang 

digunakan, serta cara penyampaian fasilitator telah 

sesuai dengan kebutuhan dan harapan peserta. 

Respons positif secara menyeluruh mencerminkan 

bahwa peserta dapat menerima dan menghargai 

informasi yang diberikan selama kegiatan. 
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Beberapa faktor yang diduga berperan terhadap 

hasil yang optimal ini antara lain kualitas materi 

yang baik, kesesuaian topik dengan kebutuhan 

peserta, metode penyampaian yang menarik dan 

interaktif, serta kemampuan fasilitator dalam 

menjelaskan materi dan merespons pertanyaan 

dengan baik. Materi yang relevan mampu 

meningkatkan antusiasme peserta serta keterbukaan 

mereka terhadap pengetahuan baru, terutama jika 

disusun berdasarkan hasil kajian dan bukti yang 

kuat. 

 

Kesimpulan  
 

Secara umum, hasil yang diperoleh 

mengindikasikan bahwa pelatihan telah mencapai 

tujuan yang diharapkan, baik dari sisi penyampaian 

materi maupun penerimaan peserta dibuktikan 

peningkatan pemahaman sebesar 90% setelah 

dilakukan post-test. Selain itu peningkatan 

pemahaman peserta terhadap strategi pemasaran 

produk peternakan di CV MBB Farm yang dapat 

menghasilkan peningkatan keuntungan sekitar 14% 

dalam kurun waktu satu bulan setelah kegiatan 

dilakukan sehingga disimpulkan kegiatan ini telah 

berhasil menguatkan kapasitas peternak.  

 

Saran  
 

Keberhasilan kegiatan ini dapat dijadikan 

acuan untuk mempertahankan dan mengembangkan 

model pelatihan serupa di masa mendatang, dengan 

tetap memperhatikan kualitas materi, metode 

penyampaian, serta peningkatan kompetensi 

fasilitator agar hasil yang dicapai tetap optimal dan 

berkelanjutan. Selain itu diharapkan kepada CV 

MBB Farm untuk menambah jenis produk hasil 

peternakannya sehingga akan menambah variasi 

produk serta pendapatan tambahan dalam usaha 

peternakan  
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