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Abstrak

Keterampilan pemasaran merupakan kompetensi fundamental yang harus dikuasai siswa SMK jurusan bisnis
untuk menghadapi tantangan dunia kerja yang semakin kompetitif. Program Pengabdian Kepada Masyarakat
ini bertujuan untuk memperkuat keterampilan pemasaran siswa SMK Mulia Buana Parung Panjang melalui
pemahaman komprehensif tentang manajemen bauran pemasaran yang aplikatif dan sesuai dengan
perkembangan era digital. Kegiatan dilaksanakan pada tanggal 7-9 Maret 2026 dengan menggunakan metode
pembelajaran interaktif yang menggabungkan ceramah, workshop praktis, studi kasus pemasaran produk riil,
dan simulasi penyusunan strategi pemasaran. Peserta program adalah 46 siswa kelas XI dan XII dari program
keahlian Bisnis dan Pemasaran yang dipilih berdasarkan motivasi belajar dan rencana karir di bidang
pemasaran. Hasil evaluasi menunjukkan peningkatan signifikan dalam pemahaman bauran pemasaran dengan
skor rata-rata pre-test 64.3 meningkat menjadi 85.6 pada post-test, menandakan peningkatan 33% dalam
penguasaan materi. Penilaian keterampilan praktis melalui project marketing plan menunjukkan 88% peserta
mampu menyusun strategi bauran pemasaran yang komprehensif dan kreatif untuk produk pilihan mereka.
Survey kepuasan menunjukkan 92% peserta menilai program sangat bermanfaat dan 87% merasa lebih siap
untuk berkarir di bidang pemasaran atau memulai bisnis sendiri. Program ini membuktikan bahwa pelatihan
bauran pemasaran yang terstruktur dan kontekstual dapat secara efektif membekali siswa SMK dengan
kompetensi pemasaran yang solid dan relevan dengan kebutuhan industri modern.

Kata Kunci: Keterampilan Pemasaran, Bauran Pemasaran, Pendidikan

Abstract
Marketing skills are fundamental competencies that must be mastered by business major vocational high
school students to face increasingly competitive workplace challenges. This Community Service Program aims
to strengthen the marketing skills of SMK Mulia Buana Parung Panjang students through comprehensive
understanding of marketing mix management that is applicable and in accordance with digital era
developments. The activity was conducted on March 7-9, 2026 using interactive learning methods that combine
lectures, practical workshops, real product marketing case studies, and marketing strategy formulation
simulations. Program participants were 46 students from grades Xl and XII of the Business and Marketing
expertise program selected based on learning motivation and career plans in marketing field. Evaluation
results showed a significant increase in marketing mix understanding with average pre-test scores of 64.3
increasing to 85.6 on post-test, indicating a 33% improvement in material mastery. Practical skills assessment
through marketing plan projects showed 88% of participants were able to develop comprehensive and creative
marketing mix strategies for their chosen products. Satisfaction survey showed 92% of participants rated the
program as very beneficial and 87% felt more prepared for careers in marketing or starting their own business.
This program proves that structured and contextual marketing mix training can effectively equip vocational
students with solid marketing competencies relevant to modern industry needs.
Keywords:
Marketing Skills, Marketing Mix, Vocational Education, Business Competence, Vocational High School

PENDAHULUAN

Pemasaran merupakan jantung dari setiap bisnis dan organisasi, memainkan peran krusial dalam
menghubungkan produk atau jasa dengan konsumen yang membutuhkannya. Dalam era digital dan persaingan
global yang semakin ketat, kemampuan memasarkan produk atau jasa secara efektif menjadi salah satu
kompetensi yang paling dicari oleh industri. Siswa SMK, khususnya mereka yang mengambil program
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keahlian Bisnis dan Pemasaran, perlu dibekali dengan pemahaman yang mendalam tentang prinsip-prinsip
pemasaran dan keterampilan praktis yang dapat langsung diaplikasikan di dunia kerja atau dalam
berwirausaha. Salah satu konsep fundamental dalam pemasaran yang harus dikuasai adalah bauran pemasaran
atau marketing mix, yang mencakup elemen-elemen Product, Price, Place, dan Promotion dalam versi
klasiknya, atau diperluas menjadi 7P dengan penambahan People, Process, dan Physical Evidence untuk
industri jasa. Pemahaman yang baik tentang bagaimana mengintegrasikan dan mengoptimalkan setiap elemen
bauran pemasaran akan memberikan siswa keunggulan kompetitif yang signifikan ketika mereka memasuki
dunia kerja. Namun, pembelajaran bauran pemasaran di SMK sering kali masih bersifat teoritis dan kurang
memberikan kesempatan kepada siswa untuk mempraktikkan konsep-konsep tersebut dalam konteks riil yang
relevan dengan perkembangan pasar saat ini.

SMK Mulia Buana Parung Panjang Bogor merupakan sekolah menengah kejuruan yang memiliki
program keahlian Bisnis dan Pemasaran dengan kurikulum yang dirancang untuk menghasilkan lulusan yang
siap kerja di bidang pemasaran dan penjualan. Sekolah ini telah berupaya memberikan pendidikan yang
berkualitas dengan menggabungkan pembelajaran teori dan praktik, namun masih menghadapi berbagai
tantangan dalam mempersiapkan siswa menghadapi dinamika pasar yang terus berubah. Hasil analisis
kebutuhan yang dilakukan oleh tim pengabdian masyarakat menunjukkan bahwa meskipun siswa memiliki
pemahaman dasar tentang konsep pemasaran dari pembelajaran kurikulum, mereka masih memerlukan
penguatan dalam aspek aplikasi praktis bauran pemasaran. Wawancara dengan guru dan siswa
mengungkapkan bahwa banyak siswa yang kesulitan dalam menghubungkan konsep teoritis bauran pemasaran
dengan praktik pemasaran riil, terutama dalam konteks pemasaran digital yang semakin dominan. Siswa juga
menghadapi kesulitan dalam mengembangkan strategi pemasaran yang terintegrasi yang mempertimbangkan
semua elemen bauran pemasaran secara holistik. Observasi terhadap project-project pemasaran yang
dikerjakan siswa menunjukkan bahwa seringkali fokus hanya pada satu atau dua elemen saja, misalnya hanya
fokus pada promosi tanpa mempertimbangkan kesesuaian dengan strategi produk atau penetapan harga.
Kondisi ini menunjukkan kebutuhan mendesak akan program pengayaan yang dapat membantu siswa
mengintegrasikan pemahaman teoretis dengan keterampilan praktis dalam bauran pemasaran.

Literatur tentang pendidikan pemasaran menunjukkan bahwa pembelajaran yang efektif memerlukan
kombinasi antara pemahaman konseptual dan aplikasi praktis melalui case studies, projects, dan experiential
learning. Bauran pemasaran sebagai framework strategis telah terbukti menjadi tools yang sangat berguna
dalam merancang dan mengimplementasikan strategi pemasaran yang komprehensif. Penelitian menunjukkan
bahwa pemahaman yang baik tentang setiap elemen bauran pemasaran dan bagaimana elemen-elemen tersebut
saling berinteraksi dapat meningkatkan efektivitas strategi pemasaran secara keseluruhan. Dalam konteks
pendidikan kejuruan, pendekatan project-based learning yang memungkinkan siswa untuk mengerjakan
marketing plan riil telah terbukti efektif dalam mengembangkan pemahaman yang lebih mendalam dan
keterampilan yang lebih applicable. Era digital juga membawa perubahan signifikan dalam praktik pemasaran
dengan munculnya digital marketing channels seperti social media, e-commerce platforms, dan influencer
marketing yang memerlukan adaptasi dari bauran pemasaran tradisional. Studi tentang marketing education
menunjukkan pentingnya updating content dan methodology untuk memasukkan digital marketing skills yang
sangat dibutuhkan oleh industri saat ini. Oleh karena itu, program pelatihan pemasaran untuk siswa SMK perlu
dirancang dengan pendekatan yang holistik, praktis, dan updated dengan perkembangan terkini dalam praktik
pemasaran.

Berdasarkan analisis kebutuhan dan kajian literatur, tim pengabdian masyarakat dari Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Universitas Pamulang merancang program pelatihan bauran pemasaran yang
komprehensif dan aplikatif untuk siswa SMK Mulia Buana. Program ini dirancang untuk memberikan
pemahaman mendalam tentang setiap elemen bauran pemasaran tidak hanya secara individual tetapi juga
bagaimana mengintegrasikan semuanya dalam strategi pemasaran yang koheren. Keunikan program ini adalah
penekanan pada aplikasi praktis melalui development of marketing plans untuk produk atau bisnis riil,
sehingga siswa dapat langsung melihat relevansi dan aplikasi dari konsep-konsep yang dipelajari. Program
juga mengintegrasikan perspektif digital marketing yang sangat relevan dengan kondisi pasar saat ini, termasuk
penggunaan social media untuk promosi, online pricing strategies, dan e-commerce channels. Tujuan utama
program adalah meningkatkan pemahaman siswa tentang konsep dan prinsip bauran pemasaran,
mengembangkan keterampilan praktis dalam merancang strategi pemasaran terintegrasi, menumbuhkan
kreativitas dan critical thinking dalam problem-solving pemasaran, dan meningkatkan kepercayaan diri siswa
untuk menerapkan pengetahuan pemasaran dalam konteks riil baik sebagai karyawan maupun wirausahawan.
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Dengan program ini, diharapkan siswa dapat menjadi marketer muda yang kompeten, kreatif, dan siap
menghadapi tantangan pasar yang dinamis.

METODE

Program pengabdian kepada masyarakat dilaksanakan selama tiga hari, yaitu tanggal 7-9 Maret 2026,
di SMK Mulia Buana Parung Panjang dengan menggunakan pendekatan project-based learning yang interaktif
dan praktis. Metode yang digunakan dirancang untuk memaksimalkan pemahaman konseptual dan
kemampuan aplikasi melalui kombinasi pembelajaran teoritis dan hands-on activities yang intensif.
Pendekatan pembelajaran yang diadopsi adalah learner-centered dengan prinsip bahwa siswa belajar paling
efektif ketika mereka aktif terlibat dalam proses pembelajaran dan dapat melihat relevansi langsung dari apa
yang dipelajari dengan kehidupan nyata. Setiap sesi dirancang dengan struktur yang jelas: pengantar konsep
dengan contoh-contoh riil dari brand terkenal, analisis case study pemasaran sukses dan gagal, workshop
praktis untuk mengembangkan elemen-elemen marketing plan, dan peer review session untuk feedback
konstruktif. Tim fasilitator terdiri dari dosen yang memiliki expertise dalam bidang pemasaran, branding, dan
digital marketing, serta praktisi yang berpengalaman dalam mengelola marketing campaigns untuk berbagai
produk dan jasa. Koordinasi yang erat dengan pihak sekolah dilakukan sejak tahap persiapan untuk
memastikan program selaras dengan kurikulum dan dapat memberikan nilai tambah yang maksimal bagi siswa.

Peserta program adalah 46 siswa kelas XI dan XII dari program keahlian Bisnis dan Pemasaran yang
dipilih berdasarkan beberapa kriteria yang telah ditetapkan. Kriteria seleksi mencakup minat dan motivasi
tinggi dalam bidang pemasaran yang ditunjukkan melalui prestasi atau aktivitas terkait, rencana karir di bidang
pemasaran atau kewirausahaan setelah lulus, rekomendasi dari guru mata pelajaran pemasaran berdasarkan
potensi dan keseriusan belajar, serta kesediaan untuk mengikuti seluruh rangkaian kegiatan dan berkontribusi
aktif dalam diskusi dan aktivitas kelompok. Proses seleksi dilakukan secara transparan dengan melibatkan
guru pembimbing yang memahami karakteristik dan potensi siswa. Peserta dibagi ke dalam kelompok-
kelompok kecil yang heterogen dengan masing-masing kelompok beranggotakan 7-8 siswa untuk
memfasilitasi kolaborasi yang efektif dalam mengerjakan marketing plan project. Heterogenitas kelompok
dirancang untuk mendorong diversity of perspectives dan peer learning, dengan kombinasi siswa yang
memiliki kekuatan berbeda dalam aspek kreatif, analitis, atau presentasi. Pre-assessment dilakukan terhadap
seluruh peserta untuk mengetahui baseline pemahaman mereka tentang bauran pemasaran, mengidentifikasi
misconceptions yang perlu dikoreksi, dan mengetahui pengalaman atau exposure mereka terhadap aktivitas
pemasaran riil.

Implementasi program terstruktur dalam tiga tahapan utama yang progressif dan saling membangun.
Hari pertama (7 Maret 2026) difokuskan pada building strong conceptual foundation tentang bauran pemasaran
dan pentingnya integrated marketing approach. Materi yang disampaikan mencakup evolusi konsep bauran
pemasaran dari 4P ke 7P, penjelasan mendalam tentang setiap elemen dan bagaimana elemen-elemen tersebut
saling berinteraksi, serta introduction to digital marketing dan bagaimana it transforms traditional marketing
mix. Metode yang digunakan adalah interactive lectures dengan banyak contoh dari brand yang familiar
dengan siswa, video analysis dari iklan dan kampanye marketing yang sukses, dan group discussions tentang
strategi pemasaran dari produk favorit mereka. Hari kedua (8 Maret 2026) fokus pada deepening understanding
dan practical application dari setiap elemen bauran pemasaran. Sesi-sesi terpisah didedikasikan untuk product
strategy (positioning, branding, packaging), pricing strategy (cost-plus, value-based, competitive pricing),
distribution/place strategy (channels, retail, e-commerce), dan promotion strategy (advertising, sales
promotion, PR, digital marketing). Setiap sesi dikombinasikan dengan workshop di mana siswa mulai
mengembangkan strategi untuk setiap elemen dalam marketing plan mereka. Hari ketiga (9 Maret 2026) adalah
integration and presentation day di mana setiap kelompok finalize marketing plan mereka, memastikan
consistency and integration across all elements, dan mempresentasikan strategi pemasaran komprehensif
mereka di depan panel yang terdiri dari fasilitator dan invited practitioners untuk mendapatkan feedback
profesional.
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Evaluasi program dilakukan secara komprehensif menggunakan multiple assessment methods untuk
menangkap berbagai aspek learning outcomes. Pre-test dan post-test digunakan untuk mengukur peningkatan
pengetahuan kognitif tentang bauran pemasaran dengan instrumen berisi 25 pertanyaan pilihan ganda dan 5
pertanyaan essay yang cover semua elemen marketing mix. Penilaian keterampilan praktis dilakukan melalui
evaluasi komprehensif terhadap marketing plan yang dihasilkan setiap kelompok, dengan rubrik yang jelas
mencakup criteria seperti depth of analysis, creativity of strategy, integration across elements, feasibility, dan
quality of presentation. Peer assessment juga incorporated di mana setiap kelompok memberikan feedback
terhadap presentasi kelompok lain untuk developing critical evaluation skills. Kuesioner evaluasi program
diberikan pada akhir kegiatan untuk mengukur kepuasan peserta terhadap berbagai aspek program, perceived
usefulness, dan self-reported improvements dalam knowledge dan skills. Observasi fasilitator selama
workshop dan discussions juga documented untuk capturing qualitative insights tentang engagement level,
quality of participation, dan areas yang menantang bagi siswa. Data kuantitatif dianalisis dengan statistik
deskriptif dan paired t-test untuk pre-post comparison, sedangkan data kualitatif dari essay responses, feedback
forms, dan observations dianalisis dengan content analysis untuk identifying key themes dan patterns.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil

Pelaksanaan program penguatan keterampilan pemasaran melalui bauran pemasaran berlangsung
dengan sangat baik dan mencapai seluruh target yang telah ditetapkan. Tingkat kehadiran peserta mencapai
98.6% selama tiga hari pelaksanaan, dengan hanya 2 peserta yang izin di hari kedua karena keperluan keluarga
mendesak namun mereka mengejar ketertinggalan materi melalui make-up session. Partisipasi aktif peserta
dalam seluruh kegiatan sangat memuaskan dengan rata-rata engagement score 4.7 dari skala 5.0 berdasarkan
observasi fasilitator. Siswa menunjukkan antusiasme yang luar biasa dalam menganalisis strategi pemasaran
dari brand-brand terkenal, bertanya dengan questions yang insightful dan kritis, serta berdiskusi dengan
animated dalam kelompok mereka. Atmosfer pembelajaran yang energetik dan kolaboratif berhasil tercipta
dengan siswa yang saling berbagi ide, memberikan feedback konstruktif, dan supporting each other dalam
mengembangkan marketing plans mereka. Dinamika kelompok sangat positif dengan setiap anggota
berkontribusi sesuai dengan kekuatan mereka masing-masing, creating synergy yang menghasilkan output
yang lebih baik dari individual efforts. Dokumentasi kegiatan menunjukkan siswa yang fully engaged dalam
workshop activities, energetic presentations, dan thoughtful discussions yang mencerminkan deep learning
yang terjadi.

Hasil pre-test menunjukkan bahwa pemahaman awal peserta tentang bauran pemasaran berada pada
level menengah dengan rata-rata skor 64.3 dari maksimal 100 poin. Distribusi skor menunjukkan variasi dari
48 hingga 79, mengindikasikan heterogenitas knowledge baseline di antara peserta. Analisis per elemen
menunjukkan bahwa siswa memiliki pemahaman yang relatif baik tentang Product dan Promotion karena
elemen-elemen ini lebih sering dibahas dalam pembelajaran regular, namun kurang familiar dengan
complexities dari Price strategy dan distribution channels, apalagi elemen tambahan dalam 7P yaitu People,
Process, dan Physical Evidence. Banyak siswa yang belum memahami bagaimana elemen-elemen ini saling
berinteraksi dan perlu diintegrasikan dalam strategi yang koheren. Setelah mengikuti program selama tiga hari,
post-test menunjukkan peningkatan yang sangat signifikan dengan rata-rata skor mencapai 85.6, menandakan
peningkatan sebesar 21.3 poin atau 33% dari baseline. Uji statistik paired t-test mengkonfirmasi bahwa
peningkatan ini highly significant (p<0.001). Distribusi skor post-test juga menunjukkan range yang lebih
sempit (74-96), mengindikasikan bahwa program berhasil mengangkat pemahaman seluruh peserta dengan
most scoring in the excellent range. Peningkatan paling dramatik terlihat dalam pemahaman tentang pricing
strategies, distribution channel management, dan pentingnya integration across marketing mix elements.
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Gambar 1. Foto Bersama Tim Fasilitator dengan Peserta\Program Pemasaran

Evaluasi keterampilan praktis melalui penilaian proyek rencana pemasaran memberikan hasil yang
sangat menggembirakan dan mengesankan. Sebanyak 88% kelompok (6 dari 7 kelompok) berhasil menyusun
rencana pemasaran yang komprehensif, terintegrasi dengan baik, dan kreatif yang mencakup semua elemen
bauran pemasaran dengan kedalaman dan koherensi yang baik. Strategi produk yang dikembangkan
menunjukkan pemahaman yang baik tentang positioning produk, diferensiasi, dan branding, dengan beberapa
kelompok mengusulkan fitur produk inovatif atau kemasan yang menarik. Strategi penetapan harga
mendemonstrasikan aplikasi dari berbagai metode penetapan harga yang dipelajari, dengan justifikasi yang
solid berdasarkan analisis biaya, nilai yang dipersepsikan, dan benchmarking kompetitif. Strategi distribusi
menunjukkan pemikiran kreatif dalam menggabungkan saluran ritel tradisional dengan platform daring seperti
e-commerce dan social commerce. Strategi promosi adalah yang paling kreatif dan terperinci, dengan
kampanye terintegrasi yang mengkombinasikan iklan tradisional, pemasaran media sosial, kolaborasi
influencer, dan acara pemasaran eksperiensial. Panel evaluator yang terdiri dari praktisi pemasaran
memberikan nilai rata-rata 8.2 dari 10 untuk kualitas rencana pemasaran, dengan apresiasi khusus untuk
kreativitas, penganggaran yang realistis, dan integrasi antar elemen. Presentasi juga dinilai sangat baik dengan
artikulasi strategi yang jelas, visual yang menarik, dan penyampaian yang percaya diri dari siswa presenter.

pan Program Pelatihan

Evaluasi kepuasan dan dampak program melalui kuesioner menunjukkan hasil yang sangat positif dan
memvalidasi program. Sebanyak 92% peserta menyatakan bahwa program ini sangat bermanfaat untuk
mengembangkan kompetensi pemasaran mereka dan memberikan perspektif baru yang dapat diterapkan. Dari
aspek materi, 90% peserta menilai bahwa konten program sangat relevan, komprehensif, dan terkini dengan
praktik pemasaran saat ini termasuk pemasaran digital. Kepuasan terhadap metode pembelajaran mencapai
94%, dengan banyak peserta mengapresiasi kombinasi teori, studi kasus, dan proyek langsung yang membuat
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pembelajaran menarik dan bermakna. Kualitas fasilitator dinilai sangat baik oleh 96% peserta yang menghargai
keahlian, kejelasan penjelasan, keterbukaan terhadap pertanyaan, dan umpan balik konstruktif yang diberikan.
Aspek yang paling disukai adalah proyek rencana pemasaran karena memberikan kesempatan untuk
menerapkan semua konsep yang dipelajari secara terintegrasi dan menerima umpan balik profesional. Yang
paling penting, 87% peserta melaporkan peningkatan signifikan dalam kepercayaan diri untuk mengejar karir
di bidang pemasaran atau untuk mengimplementasikan strategi pemasaran dalam bisnis mereka sendiri suatu
hari nanti. Banyak siswa menyatakan bahwa program ini membuka mata mereka tentang kompleksitas dan
kreativitas yang terlibat dalam pemasaran dan membuat mereka lebih bersemangat tentang prospek karir masa
depan di bidang ini.

Pembahasan

Hasil Hasil program menunjukkan bahwa pelatihan bauran pemasaran yang terstruktur dan berbasis
proyek dapat secara efektif meningkatkan pemahaman konseptual maupun keterampilan praktis siswa SMK
dalam waktu yang relatif singkat namun intensif. Peningkatan pemahaman sebesar 33% dari pre-test ke post-
test mengindikasikan bahwa program berhasil mentransfer konsep-konsep pemasaran yang kompleks kepada
siswa dengan cara yang dapat mereka pahami dan internalisasi. Keberhasilan ini dapat diatribusikan pada
beberapa faktor kunci dalam desain dan implementasi program. Pertama, penggunaan contoh-contoh yang
relevan dan mudah dipahami dari merek-merek yang familiar bagi siswa membuat konsep abstrak menjadi
konkret dan lebih mudah dipahami. Ketika membahas posisi produk, misalnya, menggunakan contoh dari
merek ponsel pintar atau merek fashion yang mereka kenal sehari-hari membuat konsep lebih nyata. Kedua,
pendekatan pembelajaran berbasis kasus yang menganalisis kampanye pemasaran yang sukses maupun gagal
memberikan pelajaran berharga tentang apa yang berhasil dan tidak berhasil dalam pemasaran di dunia nyata.
Belajar dari kesalahan perusahaan riil lebih berdampak daripada hanya mempelajari kisah sukses. Ketiga,
pembelajaran berbasis proyek yang mengharuskan siswa mengembangkan rencana pemasaran aktual memaksa
mereka untuk terlibat mendalam dengan materi, mengintegrasikan berbagai konsep, dan berpikir kritis tentang
bagaimana menerapkan teori dalam situasi praktis.

Kualitas yang tinggi dari rencana pemasaran yang dihasilkan (88% dinilai baik hingga sangat baik)
menunjukkan bahwa siswa tidak hanya memahami konsep tetapi juga mengembangkan keterampilan praktis
yang berharga dalam perencanaan pemasaran strategis. Kemampuan untuk mengembangkan strategi
pemasaran terintegrasi yang mempertimbangkan semua elemen bauran pemasaran adalah keterampilan Kritis
yang sangat dihargai dalam profesi pemasaran. Fakta bahwa siswa mampu menghasilkan karya berkualitas
dalam kerangka waktu yang terbatas menunjukkan efektivitas dari pendekatan pembelajaran bertahap yang
digunakan, di mana keterampilan dibangun secara progresif dari pemahaman elemen individual hingga
mengintegrasikannya dalam rencana yang komprehensif. Kreativitas yang ditunjukkan dalam inovasi produk,
kampanye promosi, dan strategi distribusi sangat mengesankan dan menunjukkan bahwa program berhasil
merangsang pemikiran kreatif bersamaan dengan pemikiran analitis. Integrasi elemen pemasaran digital dalam
hampir semua rencana pemasaran mencerminkan kesadaran siswa terhadap tren pemasaran terkini dan pola
pikir digital yang dimiliki generasi mereka. Hal ini merupakan aset berharga yang harus terus dipupuk. Umpan
balik dari praktisi yang mengevaluasi rencana pemasaran juga memberikan validasi eksternal tentang kualitas
dan kelayakan dari strategi yang dikembangkan, memberikan kepercayaan diri kepada siswa bahwa karya
mereka memenuhi standar profesional.

Peningkatan kepercayaan diri yang dilaporkan oleh 87% peserta merupakan hasil yang sangat penting
karena efikasi diri secara kuat memprediksi ketekunan dan kesuksesan karir dalam bidang pemasaran yang
kompetitif. Karir pemasaran memerlukan kepercayaan diri untuk mempresentasikan ide, mengajukan
proposal, berinteraksi dengan klien, dan membuat keputusan strategis. Program ini berhasil membangun
kepercayaan diri tersebut dengan memberikan siswa fondasi pengetahuan yang solid, keterampilan praktis,
dan pengalaman menyelesaikan proyek yang menantang dengan sukses. Umpan balik positif dari evaluator
profesional juga memberikan validasi dan dorongan bagi siswa. Tingkat kepuasan yang tinggi di semua aspek
program (90-96%) menunjukkan bahwa program dirancang dan dilaksanakan dengan baik dalam memenuhi
kebutuhan dan ekspektasi siswa. Apresiasi terhadap metode interaktif dan pendekatan langsung memvalidasi
pentingnya pembelajaran aktif dalam mengembangkan kompetensi praktis. Fakta bahwa proyek rencana
pemasaran merupakan komponen yang paling dihargai mengkonfirmasi bahwa siswa menghargai kesempatan
untuk penerapan pengetahuan yang autentik daripada pembelajaran pasif. Wawasan ini harus
menginformasikan pengembangan kurikulum masa depan untuk memasukkan lebih banyak kesempatan
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pembelajaran berbasis proyek.

Meskipun hasil sangat positif, beberapa keterbatasan perlu diakui. Pertama, durasi tiga hari meskipun
cukup untuk memperkenalkan konsep dan menyelesaikan proyek awal, mungkin belum cukup untuk
mengembangkan penguasaan mendalam yang memerlukan praktik berulang dan penerapan dalam berbagai
konteks. Kegiatan tindak lanjut atau kesempatan praktik berkelanjutan diperlukan untuk mengkonsolidasikan
dan memperluas pembelajaran. Kedua, evaluasi keterampilan praktis berdasarkan rencana pemasaran yang
dikembangkan dalam setting workshop dengan produk hipotetis, yang mungkin tidak sepenuhnya menangkap
tantangan implementasi strategi pemasaran dalam lingkungan bisnis riil dengan pelanggan, pesaing, dan
dinamika pasar yang aktual. Kesempatan untuk magang atau proyek bisnis nyata dapat memberikan
pengalaman penerapan yang lebih autentik. Ketiga, program ini difokuskan terutama pada aspek konseptual
dan strategis pemasaran, dengan pengalaman langsung yang terbatas dalam melaksanakan taktik pemasaran
spesifik seperti membuat iklan aktual, mengelola kampanye media sosial, atau melakukan riset pasar. Program
masa depan dapat memasukkan lebih banyak workshop pemasaran digital yang praktis. Keempat, kontribusi
individual dalam proyek kelompok terkadang sulit dinilai, menimbulkan pertanyaan apakah semua anggota
tim sama-sama mengembangkan keterampilan atau beberapa mengandalkan yang lain.

Implikasi praktis dari program ini sangat luas untuk pendidikan kejuruan dan pengembangan tenaga
kerja. Untuk SMK, hasil menunjukkan nilai investasi dalam program pengayaan yang melampaui kurikulum
reguler untuk mengembangkan keterampilan yang relevan dengan industri. Sekolah harus mengalokasikan
sumber daya untuk program semacam ini dan mengintegrasikan pembelajaran berbasis proyek secara lebih
sistematis dalam pengajaran reguler. Kolaborasi dengan universitas dan industri dalam menyelenggarakan
program semacam ini membawa keahlian yang berharga dan kesempatan pembelajaran yang autentik. Untuk
pembuat kebijakan, temuan mendukung kebutuhan untuk memperbarui kurikulum pemasaran kejuruan agar
mencakup lebih banyak konten pemasaran digital, penilaian berbasis proyek, dan kemitraan industri. Standar
untuk kompetensi pemasaran harus mencerminkan praktik terkini termasuk saluran digital. Untuk universitas,
program pengabdian masyarakat seperti ini memberikan platform berharga untuk berkontribusi pada kualitas
pendidikan kejuruan sambil memberikan kesempatan keterlibatan yang bermakna bagi fakultas. Model
kemitraan dapat diformalkan dan dipertahankan. Untuk industri, berinvestasi dalam mengembangkan
kemampuan pemasaran dari lulusan kejuruan melalui program semacam ini dapat menciptakan pemasar
tingkat pemula yang lebih siap, mengurangi biaya pelatihan dan meningkatkan kinerja kerja.

SIMPULAN

Program Pengabdian Kepada Masyarakat tentang penguatan keterampilan pemasaran melalui
pemahaman bauran pemasaran di SMK Mulia Buana telah berhasil dilaksanakan dan mencapai hasil yang
signifikan. Hasil evaluasi menunjukkan efektivitas program dalam meningkatkan berbagai dimensi
kompetensi pemasaran di kalangan siswa peserta. Peningkatan pengetahuan sebesar 33% dari pre-test ke post-
test mengindikasikan keberhasilan pembelajaran konseptual tentang prinsip dan aplikasi bauran pemasaran.
Lebih penting lagi, 88% kelompok menghasilkan rencana pemasaran berkualitas tinggi yang
mendemonstrasikan pengembangan keterampilan praktis yang berharga dalam perencanaan pemasaran
strategis. Peningkatan kepercayaan diri yang dilaporkan oleh 87% peserta menunjukkan program berhasil
mengatasi hambatan psikologis dan membangun efikasi diri untuk karir pemasaran. Tingkat kepuasan yang
sangat tinggi (90-96%) di semua aspek program mengkonfirmasi bahwa program memenuhi kebutuhan kritis
siswa dan memberikan nilai yang bermakna. Integrasi pemasaran digital di seluruh program membuat konten
sangat relevan dengan praktik industri terkini. Program membuktikan bahwa pendidikan pemasaran berbasis
proyek yang terstruktur dapat secara efektif membekali siswa kejuruan dengan pengetahuan dan keterampilan
yang dibutuhkan untuk sukses dalam bidang pemasaran.

Berdasarkan hasil dan pembelajaran, beberapa rekomendasi dapat ditawarkan untuk inisiatif masa
depan. Pertama, membangun program pendampingan atau pembinaan berkelanjutan untuk mendukung siswa
dalam terus mengembangkan keterampilan pemasaran melalui magang atau proyek bisnis sekolah. Sesi
bulanan dapat memberikan bimbingan dan dukungan pemecahan masalah. Kedua, mengintegrasikan tugas
pemasaran berbasis proyek secara lebih sistematis dalam kurikulum reguler, bukan hanya sebagai kegiatan
pengayaan sekali waktu. Praktik berkelanjutan akan memperdalam penguasaan. Ketiga, menciptakan
kesempatan bagi siswa untuk mengimplementasikan rencana pemasaran dalam konteks nyata, misalnya
melalui toko koperasi sekolah, pemasaran acara, atau kemitraan dengan bisnis lokal. Penerapan autentik akan
memperkuat pembelajaran. Keempat, mengembangkan laboratorium pemasaran digital di sekolah dengan alat
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untuk manajemen media sosial, pembuatan konten, dan analitik untuk praktik pemasaran digital langsung.
Kelima, membangun kemitraan yang lebih kuat dengan agensi pemasaran atau perusahaan untuk menyediakan
magang, kuliah tamu, pendampingan, dan kolaborasi proyek yang mengekspos siswa pada praktik pemasaran
profesional.

Untuk skalabilitas, beberapa strategi dapat dipertimbangkan. Pertama, mengembangkan modul
pelatihan terperinci dengan materi, studi kasus, templat proyek, dan rubrik yang dapat dibagikan dengan
sekolah kejuruan lain untuk replikasi. Dokumentasi harus memungkinkan sekolah lain mengimplementasikan
program serupa. Kedua, melakukan program pelatihan pelatih untuk mempersiapkan guru pemasaran dari
berbagai sekolah dalam menyampaikan pendidikan pemasaran yang terbaru. Pengembangan kapasitas dalam
skala besar memungkinkan jangkauan yang lebih luas. Ketiga, menciptakan sumber daya daring seperti video
kuliah, perpustakaan kasus digital, atau game simulasi pemasaran yang melengkapi pembelajaran tatap muka.
Sumber daya digital memungkinkan pembelajaran yang fleksibel. Keempat, membangun jaringan pendidikan
pemasaran di antara sekolah kejuruan untuk berbagi praktik terbaik, proyek kolaboratif, atau kompetisi
pemasaran. Jaringan menciptakan komunitas praktik. Program menunjukkan bahwa dengan pendekatan
pedagogis yang tepat dan konten yang relevan dengan industri, sekolah kejuruan dapat secara efektif
mempersiapkan siswa dengan kompetensi pemasaran yang dibutuhkan untuk kesuksesan karir dalam pasar
yang semakin kompetitif.
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