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	 Generasi	muda	merupakan	penerus	masa	depan	bangsa	yang	memiliki	
potensi	 besar	 untuk	 mendorong	 perubahan	 sosial	 dan	 ekonomi.	
Kegiatan	 pengabdian	 kepada	 masyarakat	 ini	 dilaksanakan	 dengan	
menggunakan	 pendekatan	 partisipatif	 melalui	 metode	 pelatihan,	
diskusi	 kelompok,	 dan	 praktik	 langsung.	 Fokus	 utama	 kegiatan	 ini	
adalah	memberikan	pemahaman	dan	keterampilan	kepada	siswa	SMKS	
YWKA	 dalam	 merancang	 dan	 menerapkan	 strategi	 pemasaran	 yang	
terencana	 dan	 profesional.	 Berdasarkan	 hasil	 evaluasi,	 ditemukan	
bahwa	 sebagian	besar	peserta	 sebelumnya	belum	memahami	konsep	
strategi	 pemasaran	 dan	 profitabilitas	 secara	 komprehensif.	 Setelah	
mengikuti	pelatihan,	terjadi	peningkatan	signifikan	dalam	kemampuan	
peserta	menyusun	strategi	pemasaran	yang	efektif	untuk	meningkatkan	
profitabilitas	usaha.	Dengan	demikian,	kegiatan	pelatihan	 ini	 terbukti	
efektif	dalam	meningkatkan	 literasi	kewirausahaan	dan	keterampilan	
praktis	 generasi	 muda,	 sekaligus	 mendorong	 lahirnya	 calon	
wirausahawan	muda	yang	kreatif,	inovatif,	dan	berdaya	saing	di	masa	
depan.	
	
Young	 people	 are	 the	 nation’s	 future	 generation	 and	 possess	 great	
potential	to	drive	social	and	economic	transformation.	This	community	
service	activity	was	carried	out	using	a	participatory	approach	through	
training	sessions,	group	discussions,	and	hands-on	practice.	The	main	
focus	of	this	program	was	to	enhance	the	knowledge	and	skills	of	SMKS	
YWKA	 students	 in	 designing	 and	 implementing	 well-planned	 and	
professional	 marketing	 strategies.	 The	 results	 showed	 that	 most	
participants	initially	lacked	an	understanding	of	marketing	strategy	and	
profitability	 concepts.	 After	 participating	 in	 the	 training,	 there	was	 a	
significant	improvement	in	their	ability	to	develop	effective	marketing	
strategies	 aimed	 at	 increasing	 business	 profitability.	 Therefore,	 this	
training	proved	to	be	effective	in	improving	entrepreneurial	literacy	and	
practical	skills	among	young	people,	while	fostering	the	emergence	of	
creative,	 innovative,	 and	 competitive	 young	 entrepreneurs	 for	 the	
future	
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PENDAHULUAN		

Pembangunan	bangsa	membutuhkan	peran	aktif	generasi	muda	yang	harus	dipersiapkan	
dengan	 keahlian	 dan	 wawasan	 praktis.	 Generasi	 muda	 adalah	 kekuatan	 utama	memiliki	 peran	
strategis	 sebagai	 penggerak	 kemajuan	 bangsa,	 menjadi	 perlu	 dipersiapkan	 dengan	 berbagai	
kemampuan	 dan	 pengetahuan	 yang	 aplikatif,	 diantaranya	 mengenal	 bidang	 pemasaran	 dan	
peningkatan	profitabilitas.	Dengan	membekali	generasi	muda	keterampilan	yang	relevan	dengan	
kebutuhan	dunia	usaha	dan	industri,	generasi	muda	akan	mampu	berkontribusi	secara	nyata	dalam	
proses	pembangunan	nasional.	

Pemasaran	 mempunyai	 peranan	 penting	 dalam	 penggunaan	 strategi	 pemasaran	 secara	
tepat		[1].	Strategi	pemasaran	yang	tepat	akan	menimbulkan	pembelian	dari	konsumen	[2].	Strategi	
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pemasaran	adalah	rencana	jangka	panjang	yang	dirancang	untuk	mencapai	tujuan	bisnis	melalui	
pemahaman	 kebutuhan	 dan	 keinginan	 konsumen	 serta	 cara	 terbaik	 untuk	 memenuhi	 dan	
memuaskan	 konsumen.	 Strategi	 pemasaran	 mencakup	 berbagai	 aktivitas	 seperti	 menentukan	
target	pasar	(siapa	yang	akan	menjadi	sasaran	produk/jasa),	menyesuaikan	produk	atau	layanan	
agar	sesuai	kebutuhan	konsumen,	menentukan	harga	yang	tepat,	memilih	saluran	distribusi,	dan	
mempromosikan	produk	atau	jasa	agar	dikenal	dan	diminati	[3].	Dengan	strategi	pemasaran	yang	
tepat,	 sebuah	 bisnis	 bisa	 meningkatkan	 daya	 saing,	 menarik	 lebih	 banyak	 pelanggan,	 dan	
meningkatkan	keuntungan.	Karena	itu	bisnis	perlukan	strategi	untuk	memperoleh	profitabilitas	[4].	
Satu	strategi	pemasaran	diantaranya	menggunakan	teknologi	digital	dan	 internet	 [5]	perubahan	
dari	offline	menuju	sistem	digital	dialami	pemasaran	bisnis	di	era	digital	[6]	untuk	mempromosikan	
produk	atau	layanan	secara	meluas	pada	audiens	target	[7],	[8].	Strategi	pemasaran	digital	menjadi	
konsep	penerapan	metode	pemasaran	(Sjoraida	et	al.	2024).	

Profitabilitas	 atau	 laba	 merupakan	 sejumlah	 keuntungan	 dalam	 arti	 sederhana	 selisih	
antara	pendapatan	dan	semua	biaya	yang	dikeluarkan.	Profitabilitas	merupakan	keuntungan	bersih	
yang	 diperoleh	 dari	 suatu	 kegiatan	 usaha	 atau	 bisnis	 setelah	 semua	 biaya	 dan	 pengeluaran	
dikurangkan	dari	pendapatan	[10].	Setiap	bisnis	bertujuan	secara	umum	memperoleh	keuntungan	
dari	 operasional	 bisnis	 yang	 dijalankan	 (Hutabarat,	 Harahap,	 et	 al.,	 2025).	 Untuk	 mengetahui	
peningkatan	profitabilitas	 secara	 umum	 diperlukan	 dasar	 akuntansi	 sebagai	 rangkaian	 proses	
untuk	 mencatat,	 pengklasifikasian,	 proses	 sistematis	 yang	 meringkas	 dan	 menginformasikan	
aktivitas	berbentuk	laporan	keuangan	bagi	suatu	entitas	usaha	[12].	Produk	berkualitas	menjadi	
daya	 tarik	yang	diinginkan	konsumen	 [13],	 sehingga	menimbulkan	minat	beli	 [14].	Hal	 ini	 akan	
membuat	penjualan	yang	 cepat	dengan	perputaran	 finansial	 terstruktur	 [15]	maka	profitabiltas	
semakin	 meningkat.	 Sehingga	 memerlukan	 pencatatan	 akuntansi	 untuk	 mengetahui	 kondisi	
keuangan	(pendapatan,	biaya,	laba/rugi)	dan	mengawasi	arus	kas	yang	meningkatkan	profitabilitas	
[16].	

Di	 era	 digital	 dan	 kompetitif	 seperti	 saat	 ini,	 pengetahuan	 tentang	 strategi	 pemasaran	
menjadi	 sangat	 relevan,	 terlebih	 dalam	 konteks	 pengembangan	 usaha	 sekolah	 seperti	 koperasi,	
bazar	siswa,	atau	proyek	kewirausahaan.	Di	berbagai	sekolah	menengah	atas	(SMA)	di	Kota	Medan,	
kegiatan	 ekonomi	 siswa	 sudah	 mulai	 tumbuh,	 namun	 masih	 terkendala	 pada	 pemahaman	
pemasaran	untuk	meningkatkan	profitabilitas	yang	terbatas.	Pendidikan	kejuruan	memiliki	peran	
strategis	dalam	menciptakan	lulusan	yang	siap	kerja	dan	berjiwa	wirausaha.		

Generasi	 muda	 tidak	 hanya	 dituntut	 menguasai	 keterampilan	 teknis,	 tetapi	 juga	
kemampuan	pemasaran	untuk	menciptakan	nilai	tambah	dari	produk	atau	jasa	yang	dihasilkan	agar	
dapat	 meningkatkan	profitabilitas	 [17].	 	 SMKS	 YWKA	 Kota	Medan	 sebagai	 lembaga	 pendidikan	
kejuruan	berkomitmen	mendorong	siswa	agar	mampu	mengelola	produk	kreatif	dan	inovatif	secara	
berkelanjutan,	termasuk	dalam	aspek	pemasarannya	untuk	meningkatkan	profitabilitas.	

Namun,	 realitas	 di	 lapangan	 menunjukkan	 bahwa	 pemahaman	 dan	 penerapan	 strategi	
pemasaran	 untuk	 meningkatkan	profitabilitas	 masih	 terbatas.	 Minimnya	 pelatihan	 praktis	 dan	
kurangnya	pembinaan	dalam	bidang	pemasaran	menyebabkan	potensi	profitabilitas	dari	kegiatan	
kewirausahaan	 siswa	 belum	 optimal.	 Oleh	 karena	 itu,	 kegiatan	 pengabdian	 ini	 bertujuan	 untuk	
memberdayakan	 generasi	muda	melalui	 edukasi	 strategi	 pemasaran	 yang	 aplikatif	 dan	 relevan	
dalam	untuk	lingkungan	sekolah.	Pemberdayaan	ini	diharapkan	dapat	memberikan	dampak	nyata	
pada	peningkatan	profitabilitas	usaha	siswa	dan	meningkatkan	semangat	berwirausaha	[18].	

Banyak	siswa	belum	memahami	cara	mengemas	produk	secara	menarik,	menentukan	harga	
yang	kompetitif,	ataupun	memanfaatkan	media	digital	sebagai	saluran	promosi,	belum	memahami	
cara	mengetahui	besarnya	profitabilitas.	Hal	ini	berdampak	pada	rendahnya	minat	beli	terhadap	
produk	 siswa	 dan	 belum	 optimalnya	 profitabilitas	 unit	 produksi	 sekolah.	 Melalui	 kegiatan	
pengabdian	kepada	masyarakat	 ini,	 tim	pelaksana	berupaya	melakukan	pemberdayaan	generasi	
muda	melalui	pelatihan	dan	pendampingan	strategi	pemasaran.	Tujuannya	adalah	meningkatkan	
kompetensi	pemasaran	siswa	serta	mendorong	peningkatan	pendapatan	dari	produk	siswa	untuk	
memeperoleh	profitabilitas,	sehingga	menumbuhkan	semangat	kewirausahaan	sejak	dini.	
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METODE		

Metode	 pelaksanaan	 kegiatan	 pengabdian	 kepada	 masyarakat	 ini	 dilakukan	 melalui	 empat	
pendekatan	utama,	yaitu	ceramah	materi,	pelatihan,	diskusi,	dan	praktik	langsung.	

Tahap	pertama	adalah	ceramah	materi,	yang	berfokus	pada	pemberdayaan	generasi	muda	melalui	
penerapan	strategi	pemasaran	untuk	meningkatkan	profitabilitas.	Kegiatan	ini	diberikan	kepada	siswa	SMKS	
YWKA	Kota	Medan	dengan	tujuan	memperluas	wawasan	mereka	mengenai	pentingnya	strategi	pemasaran	
dalam	dunia	usaha	modern.	Pada	tahap	ini,	peserta	mendapatkan	penjelasan	komprehensif	mengenai	konsep	
dasar	pemberdayaan	ekonomi,	prinsip	pemasaran,	serta	relevansinya	dalam	membangun	kemandirian	dan	
daya	saing	di	kalangan	pelajar.	

Tahap	 kedua	 adalah	 pelatihan,	 yang	 berisi	 pendalaman	materi	 terkait	 konsep	 dasar	 pemasaran,	
strategi	promosi,	pengembangan	merek	(branding),	dan	pemanfaatan	media	sosial	sebagai	sarana	pemasaran	
digital.	 Selain	 itu,	 peserta	 juga	 diberikan	 pemahaman	 mengenai	 konsep	 profitabilitas,	 termasuk	 cara	
menghitung	penjualan,	pendapatan,	biaya,	serta	total	aset	usaha.	Melalui	pelatihan	ini,	peserta	diharapkan	
mampu	memahami	 hubungan	 antara	 strategi	 pemasaran	 dan	 pencapaian	 keuntungan	 usaha	 secara	 lebih	
terukur.	

Selanjutnya,	dilakukan	diskusi	interaktif	sebagai	wadah	bagi	peserta	untuk	saling	bertukar	ide	dan	
memperdalam	 pemahaman.	 Diskusi	 ini	 membantu	 siswa	 mengidentifikasi	 tantangan	 dan	 peluang	 dalam	
penerapan	strategi	pemasaran	yang	efektif.	Selain	itu,	sesi	ini	juga	mendorong	peserta	untuk	berpikir	kritis	
dan	kreatif	dalam	mencari	solusi	untuk	meningkatkan	profitabilitas	usaha	yang	sedang	mereka	rancang.	

Tahap	 terakhir	 adalah	 praktik	 langsung,	 di	 mana	 peserta	 diminta	 untuk	 menyusun	 rencana	
pemasaran	bagi	produk	atau	 jasa	yang	mereka	kembangkan	sendiri.	Dalam	kegiatan	 ini,	siswa	melakukan	
simulasi	promosi	menggunakan	berbagai	media,	menentukan	target	penjualan,	serta	menghitung	pendapatan	
bersih	 atau	 laba	 usaha.	 Para	 peserta	 juga	 dibimbing	 untuk	 menyusun	 pencatatan	 keuangan	 sederhana,	
sehingga	mereka	memahami	keterkaitan	antara	strategi	pemasaran	dan	pengelolaan	keuangan	usaha.	

Melalui	keempat	metode	tersebut,	kegiatan	pengabdian	ini	tidak	hanya	memberikan	pengetahuan	
teoretis,	tetapi	juga	membekali	peserta	dengan	keterampilan	praktis	yang	aplikatif.	Dengan	demikian,	siswa	
SMKS	 YWKA	 diharapkan	 mampu	 mengembangkan	 jiwa	 kewirausahaan	 yang	 kreatif,	 profesional,	 dan	
berorientasi	pada	peningkatan	profitabilitas	usaha	di	masa	depan.	

	

HASIL	DAN	PEMBAHASAN	

Mitra	 sasaran	 pengabdian	 antara	 lain	 para	 siswa/i	 SMKS	 YWKA	 Kota	 Medan.	 Sebagian	
peserta	yang	hadir	dalam	kegiatan	ini	siswi	SMKS	YWKA	pernah	memiliki	ide	usaha.	Pengabdian	
dengan	 metode	 pelatihan	 dilaksanakan	 satu	 	 hari	 dengan	 pendekatan	 partisipatif	 dan	 praktik	
langsung.	 Setiap	 sesi	 dikemas	 dalam	 bentuk	 interaktif	 yang	 memberi	 kesempatan	 peserta	
berdiskusi	[19],	menyampaikan	kendala	nyata	usaha,	dan	mencoba	langsung	strategi	pemasaran	
untuk	 meningkatkan	 profitabilitas	 yang	 diajarkan.	 Strategi	 pemasaran	 dibutuhkan	 agar	 pelaku	
usaha	dapat	mengidentifikasi	 segmen	pasar,	memilih	 target	pasar	yang	 tepat,	 serta	menetapkan	
posisi	 produk	 [20]	 manajemen	 pemasaran	 mengatur	 pengelolaan	 produk,	 harga,	 menentukan	
distribusi,	dan	membangun	komunikasi	yang	tepat,	efektif	dengan	konsumen	[21].		

Pada	 tahapan	 awal	 disampaikan	 materi	 untuk	 menambah	 ilmu	 pengetahuan	 dalam	
melakukan	suatu	usaha	 (Hutabarat	et	al.	2023).	Penyampaian	materi	 strategi	pemasaran	secara	
umum.	Strategi	pemasaran	merupakan	gabungan	berbagai	konsep	usaha	pendekatan	bisnis	yang	
bertujuan	mempromosikan	produk	secara	 luas	agar	menarik	minat	konsumen	untuk	melakukan	
pembelian	 [13].	 Mitra	 diberikan	 waktu	 melakukan	 praktik,	 kesempatan	 untuk	 mencoba	
mengembangkan	 keterampilan	 (Hutabarat	 et	 al.	 2022)	 dalam	 merancang	 susunan	 strategi	
pemasaran	dan	memahami	break	even	point	serta	profitabilitas. Sebelum	pelatihan,	sebagian	besar	
peserta	belum	memahami	aktivitas	pemasaran	dapat	mendorong	peningkatan	penjualan,	efisiensi	
biaya,	loyalitas	pelanggan,	dan	nilai	bisnis.	

Setelah	 pelatihan	 hasilnya	 menunjukkan	 jika	 peserta	 mampu	 memahami	 strategi	
pemasaran,	 menjelaskan	 strategi	 produk	 yang	 menguntungkan	 dengan	 inovasi	 produk	 sesuai	
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kebutuhan	pasar,	penambahan	nilai	(value-added)	produk,	penetapan	harga	yang	optimal	dengan	
membuat	strategi	harga	premium	vs	harga	bersaing,	memberikan	diskon,	atau	paket	hemat	dan	
penetapan	 harga	 berbasis	 nilai	 (value-based	 pricing).	 Setelah	 kegiatan	 dilaksanakan,	 diperoleh	
beberapa	 capaian	 utama	 dari	 kegiatan	 pengabdian	 didapati	 lebih	 dari	 70%	 peserta	 mampu	
menunjukkan	 peningkatan	 pemahaman	 siswa	 menyusun	 strategi	 pemasaran	 sederhana	 untuk	
produk/jasa.		

Para	 siswa	 tampak	 antusias	 berdiskusi,	 berhasil	menciptakan	 beberapa	 desain	 kemasan	
baru	 dan	memahami	 cara	 pemasaran	 digital	 yang	 diunggah	 ke	media	 sosial.	 Sesuai	 tujuan	 dari	
tahapan	 untuk	memastikan	mitra	memahami	 secara	 jelas	 pemberdayaan	 generasi	muda	 secara	
optimal	 melalui	 strategi	 pemasaran	 untuk	 meningkatkan	profitabilitas	 usaha	 nantinya.	 Siswa	
merasa	lebih	percaya	diri	dalam	menawarkan	produk	dan	ingin	melanjutkan	usaha	secara	mandiri	
di	luar	sekolah.	Hal	ini	akan	berdampak	kenaikan	rata-rata	penjualan	produk	siswa.	
	

KESIMPULAN		

Pengabdian masyarakat ini berhasil memberdayakan para siswa sebagai generasi muda melalui 
pelatihan strategi pemasaran untuk meningkatkan profitabilitas produk mereka. Peningkatan kompetensi, 
kreativitas, serta hasil penjualan menunjukkan bahwa generasi muda memiliki potensi besar dalam 
pengembangan usaha jika diberi pembekalan dan pendampingan yang tepat. Hal	ini	dapat	dikembangkan	
lebih	luas	sebagai	bagian	dari	penguatan	karakter	untuk	memperkuat	keterampilan	praktis	siswa	
dan	kemandirian	ekonomi	siswa	generasi muda di masa akan datang.	
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