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Abstract: Product marketing strategy in the digital business era need to utilize optimal use of
social media platforms. According to the situational analysis, the target audience for community
service was unable to create social media ads for teaching factory products. As a solution to this
problem, the service team is committed to providing community service related to assisting in
the design of teaching factory product social media advertisements for the target audience.
There were 34 participants in this service activity consisting of students and accompanying
teachers. The results of the service activities show that overall the activities ran successfully and
smoothly. The evaluation results show that there has been an increase in the target audience's
understanding of product design for social media advertising. Increased understanding can be
seen from the ability to design product advertisements for social media posts by considering
color composition, image quality, font size, typeface, and graphic design layout of social media
advertisements. The success of implementing this service activity can also be reflected in the
increase in sales turnover of teaching factory products.

Keywords: advertising design; social media; sales turnover; products; teaching factory

Abstrak: Strategi pemasaran produk pada era bisnis berbasis digital perlu memanfaatkan
platform media sosial dengan optimal. Analisis situasi menunjukkan bahwa khalayak sasaran
pengabdian kepada masyarakat belum mampu melakukan desain iklan produk teaching factory
pada media sosial. Sebagai solusi atas permasalahan tersebut, tim pengabdi berkomitmen untuk
melakukan pengabdian kepada masyarakat terkait pendampingan desain iklan media sosial
produk teaching factory bagi khalayak sasaran. Peserta kegiatan pengabdian ini sebanyak 34
orang yang terdiri atas siswa dan guru pendamping. Hasil kegiatan pengabdian menunjukkan
bahwa secara keseluruhan kegiatan berjalan sukses dan lancar. Hasil evaluasi menunjukkan
bahwa terjadi peningkatan pemahaman khalayak sasaran tentang desain produk untuk iklan
media sosial. Peningkatan pemahaman terlihat dari kemampuan mendesain iklan produk untuk
postingan media sosial dengan mempertimbangkan komposisi warna, kualitas gambar, ukuran
huruf, jenis huruf, dan tata letak desain grafis iklan media sosial. Keberhasilan pelaksanaan
kegiatan pengabdian ini juga dapat tercermin dari adanya peningkatan omzet penjualan produk
teaching factory.

Kata kunci: desain iklan; media sosial; omzet penjualan; produk; teaching factory
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PENDAHULUAN
Saat ini Sekolah Menengah
Kejuruan  Negeri didorong  untuk

menerapkan pola tata kelola keuangan
Badan Layanan Umum Daerah (BLUD).
Pola tata kelola keuangan SMK BLUD
memberikan fleksibilitas keuangan bagi
sekolah untuk menjual dan
memanfaatkan langsung hasil penjualan
produk teaching factory  mereka
(Wibawa et al., 2023). Pembelajaran
teaching factory menyediakan
lingkungan nyata bagi peserta didik
dalam mengembangkan keterampilan
dan pengetahuan sesuai dengan praktik
industri sehari-hari (Mursidi & In’am,
2020).

Fleksibilitas pengelolaan SMK
BLUD merupakan peluang bagi sekolah
untuk produktif dan mandiri dalam
penataan pemasukan dan pengeluaran
dari income generating untuk
peningkatan layanan pendidikan
(Khurniawan et al.,, 2021). Salah satu
SMK di Daerah Istimewa Yogyakarta
yang telah menerapkan pola tata kelola
keuangan BLUD dan memiliki produk
teaching factory yang potensial adalah
SMK Negeri 6 Yogyakarta. Contoh
penerapan pola tata kelola keuangan
BLUD vyang telah suskes terjadi di
SMKN 27 Jakarta. Pada tahun 2020,
SMKN 27 Jakarta dapat meraup omset
hingga Rp3,5 milyar rupiah dalam
setahun berkat kegiatan teaching factory
yang selalu produktif di sekolah tersebut
(Vokasi, 2020).

Teaching factory di SMK Negeri
6 Yogyakarta juga memegang peran
penting dalam membekali siswa dengan
keterampilan praktis yang dibutuhkan di

dunia  kerja  atau keterampilan
kewirausahaan. Namun, untuk
mempertahankan  keberlanjutan  dan

relevansi, mereka perlu membangun citra
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merek yang kuat dan memperluas pasar
mereka.

Strategi pemasaran yang terarah
akan membantu mereka mencapai tujuan
ini. Pemasaran produk teaching factory
SMK Negeri 6 Yogyakarta perlu
mengintegrasikan pemasaran offline dan
online. Bisnis yang mengintegrasikan
saluran pemasaran offline dan online
secara lancar dapat memberikan
pengalaman pelanggan yang baik,
meningkatkan jangkauan pasar, dan
mendorong omzet penjualan lebih tinggi
(Panja & Mondal, 2023; Zhang et al.,
2019). Dengan memiliki pendampingan
strategi pemasaran yang terfokus,
teaching factory SMK Negeri 6
Yogyakarta dapat merencanakan strategi
pemasaran yang mengedepankan
keunggulan produknya, menjelaskan
manfaat yang diperoleh pelanggan, serta

memberikan keyakinan kepada
pelanggan tentang kualitas produk
mereka.

Perkembangan platform media
sosial telah mengubah cara bisnis untuk
selalu terhubung dengan konsumennya.
Pemanfaatan platform media sosial
seperti Facebook, Twitter, Instagram,
dan TikTok perusahaan dapat
berinteraksi dengan pelanggan secara
langsung, mempromosikan produk, dan
mendapatkan gambaran perilaku
konsumen (Maulana & Sandyawati,
2023; Sabrina et al., 2024). Strategi
bermitra dengan influencer media sosial

yang tepat dapat  menghasilkan
peningkatan omzet penjualan yang
signifikan. Penggunaan strategi
pemasaran dengan  mengoptimalkan

konten pemasaran melalui media sosial
dapat  meningkatkan  daya @ tarik
pelanggan. Perusahaan perlu berfokus
untuk membuat konten iklan media
sosial yang efektif dan efisien guna
membangun kepercayaan merek dari
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pelanggan (Ashrafa et al., 2022). Dalam
persaingan ketat di bisnis, produk
teaching factory SMK Negeri 6
Yogyakarta perlu memiliki pendekatan
yang cerdas dan inovatif untuk
membangun kepercayaan dan minat
pasar. Dengan adanya strategi pemasaran
yang solid, produk teaching factory
SMK Negeri 6 Yogyakarta dapat
mendapatkan lebih banyak pelanggan
sehingga akhirnya meningkatkan omzet
penjualan.

Hasil analisis situasi
menunjukkan bahwa SMK Negeri 6
Yogyakarta memiliki beberapa produk
teaching factory seperti roti, cake, pie,
jajan pasar, Klethikan, lunch box, usaha
laundry, jasa salon, dan edotel. Selama
ini yang memberikan banyak pendapatan
dari aspek produk kuliner. Pada dasarnya
produk teaching factory SMK Negeri 6
Yogyakarta memiliki potensi pasar.
Namun jangkauan produk masih terbatas
pada wilayah lokal di  sekitar
Yogyakarta. Strategi pemasaran
dilakukan melalui pemasaran langsung,
pemasaran dari mulut ke mulut, dan
pemasaran melalui WhatsApp group.
Strategi pemasaran melalui sosial media
masih terbatas sehingga omzet penjualan
belum  optimal.  Hasil  observasi
menunjukkan  bahwa masih  perlu
peningkatan kemampuan dalam desain
iklan produk untuk mengoptimalkan
pemasaran melalui media sosial.

Kemampuan desain iklan produk
ini sangat penting karena telah terbukti
cukup efektif sebagai media promosi di
era digital sebagaimana yang sudah
dilakukan di SMK Karya Utama (Yuma
et al, 2023). Kegiatan pengabdian
kepada masyarakat ini bertujuan untuk
memberikan pendampingan desain iklan
media sosial untuk meningkatkan omzet
penjualan produk teaching factory SMK
Negeri 6 Yogyakarta.
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METODE

Permasalahan utama yang hendak
diatasi pada kegiatan ini adalah
permasalahan kurangnya kemampuan
desain iklan media sosial produk
teaching factory SMK Negeri 6
Yogyakarta. Metode kegiatan
pengabdian kepada masyarakat ini

menggunakan metode pelatihan dan
pendampingan. Tahapan kegiatan
pengabdian ini dilaksanakan melalui
enam tahap sebagaimana disajikan pada
infografis pada Gambar 1.

Tindak lanjut

T

Pelatihan

Gambar 1. Metode Pelaksanaan PkM

Perencanaan

Dalam tahap perencanaan, tim
pengabdi melakukan analisis situasi saat
ini di Teaching Factory SMK Negeri 6
Yogyakarta. Kegiatan ini melibatkan
analisis mendalam tentang produk-
produk yang dihasilkan, pasar sasaran,
dan strategi pemasaran yang telah
diterapkan.

Koordinasi

Pentingnya kerja sama antara tim
pengabdi dan SMK Negeri 6 Yogyakarta
adalah  kunci  kesuksesan  dalam
pengabdian ini. Melalui pertemuan rutin,
dialog terbuka terbentuk, memungkinkan
pertukaran gagasan, serta pemahaman
mendalam tentang tantangan dan potensi
yang dihadapi oleh SMK.
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Pelatihan
Pelatihan di bidang pemasaran
terdiri dari pelatihan social media

advertising dengan pelatihan pembuatan
desain iklan sosial media instagram yang
bertujuan untuk memperluas jangkauan
pasar  melalui  platform  digital,
meningkatkan visibilitas produk, dan
mendatangkan  pelanggan  potensial
melalui strategi pemasaran online.

Pendampingan

Pendampingan adalah inti dari
kegiatan ini, melibatkan interaksi
langsung dengan peserta  setelah
pelatihan. Proses ini dilakukan dua kali
setelah setiap pelatihan untuk
memberikan ~ bimbingan  langsung,
mengklarifikasi konsep yang diajarkan,
dan membantu peserta menerapkan
pengetahuan yang mereka peroleh dalam
konteks produk teaching factory mereka.

Evaluasi
Setelah pelatihan dan
pendampingan,  evaluasi  dilakukan

dengan mendengarkan masukan dan
saran dari peserta. Hal ini
memungkinkan tim pengabdi untuk
mengevaluasi efektivitas pelatihan dan
pendampingan, serta menilai dampaknya

pada peningkatan pengetahuan dan
keterampilan peserta.
Tindak Lanjut

Tindak lanjut adalah langkah

terakhir namun kritis dalam kegiatan ini.
Berdasarkan hasil evaluasi dan masukan
peserta, rencana tindak lanjut disusun
untuk memastikan keberlanjutan
perubahan positif yang telah dicapai. Ini
mungkin  melibatkan penyempurnaan
program  pelatihan,  pendampingan
berkelanjutan, atau bahkan pengem-
bangan strategi pemasaran lebih lanjut.
Langkah-langkah tindak lanjut ini
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didesain untuk memastikan bahwa
perubahan positif yang dimulai selama
kegiatan pengabdian ini menjadi langkah
pertama menuju perbaikan berkelanjutan
dalam strategi pemasaran dan penjualan
produk teaching factory SMK Negeri 6
Yogyakarta.

PEMBAHASAN

Pelaksanaan kegiatan pengabdian
kepada masyarakat ini secara
keseluruhan berjalan sukses dan lancar.
Kesuksesan kegiatan pengabdian ini
didukung oleh beberapa faktor, yaitu
kesepakatan kerjasama antara tim
pengabdi dengan mitra yang diwujudkan
dalam dokumen kesepakatan kerjasama,

kemudahan komunikasi antara tim
pengabdi  dengan  mitra  sasaran,
kesesuaian materi pelatihan dengan

kebutuhan mitra sasaran, dan kesolitan
tim pengabdi yang berasal dari lintas
program keahlian.

Materi pelatihan terdiri atas teori
terkait dengan iklan media sosial dan
praktik  mendesain  produk  untuk
diiklankan atau diposting pada media
sosial. Pendampingan praktik langsung
pembuatan desain iklan produk teaching
factory pada media sosial menjadi fokus
kegiatan penting dari pengabdian ini.
Penerapan model pembelajaran teaching
factory  bertujuan untuk menciptakan
suasana kerja industri di sekolah dalam
rangka meningkatkan kemampuan dan
kompetensi siswa (Purwanto et al.,
2022).  Model teaching  factory
menghubungkan situasi kerja industri
dengan kondisi di ruang kelas untuk
mencapai  pengetahuan, sikap, dan
keterampilan sesuai standar industri
(Mourtzis et al., 2021).

Dokumentasi
pengabdian kepada

kegiatan
masyarakat ini
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disajikan pada Gambar 2. Selanjutnya,
Gambar 3 dan Gambar 4 menyajikan
hasil pendampingan desain iklan produk
teaching factory sebelum dan sesudah
pelatihan.

\ ] ‘ruhl

0" FOOD MENU

e vmaerarwamer [ o g)

| Befors | Ahee
Gambar 4. Contoh Hasil Desain Iklan
Produk Cookies Crunchy

Salah satu produk makanan
ringan dari siswa. Produk makanan ini
berupa camilan yang diberi nama cookies
Gambar 2. Foto Bersama Tim Pengabdi crunchy. Awalnya produk tersebut hanya

dengan Peserta dipasarkan melalui foto biasa, lalu
diunggah di status atau dibagikan

Tim pengabdi melakukan foto melalui  WhatsApp  Group. Setelah

bersama dengan peserta pengabdian mengikuti pelatihan yang diberikan oleh
yang terdiri atas siswa dan guru. tim pengabdi, siswa mampu mendesain
Pelaksanaan pengabdian dilakukan di iklan produk cookies crunchy menjadi

ruang pertemuan di SMKN 6 Yogyakarta lebih menarik dan diunggah di media
Kegiatan pengabdian ini diikuti oleh 34 sosial.

peserta yang terdiri atas 30 siswa dan 4 Pada saat pelaksanaan kegiatan
guru pendamping. pengabdian, tim  pengabdi  men-
demonstrasikan dan melakukan

gpecial pendampingan kepada peserta supaya

FOOD MENU mampu praktik membuat iklan media
sosial produk mereka masing-masing.

- % ~ 1 Hasil dari pelatihan berupa desain konten
ES LUMUT iklan yang langsung dapat diunggah di
" iy media sosial. Praktik desain iklan produk

|

I

R =

. . melalui media sosial menjadi kunci
(s i dalam mempromosikan produk teaching
Gambar 3. Contoh Hasil Desain Iklan factory. Desain iklan adalah proses
Produk Es Lumut menciptakan ~ konten  visual  dan

) ] multimedia untuk keperluan periklanan
Salah satu produk minuman dari (Vakratsas & Wang, 2020). Dengan

siswa yakni es lumut. Sebelum pelatihan adanya desain iklan yang menarik,
dilakukan, — produk  tersebut hanya  terpukti  meningkatkan ketertarikan
dipasarkan melalui foto biasa, lalu pelanggan untuk membeli produk peserta
diunggah di status WhatsApp. Setelah pengabdian.

mengikuti  pelatihan, siswa mampu Iklan produk melalui media
mendesain iklan produk es lumut dengan sosial dapat membantu bisnis mencapai
Iebi_h menar_il_< dan diunggah di media berbagai tujuan pemasaran  seperti
sosial seperti instagram. kesadaran merek, reputasi positif, dan
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pertumbuhan basis pelanggan
(Abashidze, 2022). Dalam konteks
pemasaran, iklan produk melalui media
sosial dapat memberikan platform yang
cukup efektif untuk mencapai konsumen
yang luas. Hal ini selaras dengan
pendapat Sartika et al. (2021) yang
menyatakan bahwa iklan melalui media
sosial dianggap jauh lebih efektif,
efisien, dan tepat sasaran dibandingkan
dengan media promosi konvensional.

Selama kegiatan pelatihan dan
pendampingan berlangsung, tim
pengabdi tidak menemukan kendala
yang berarti. Semua peserta mampu
mengikuti dan proaktif selama praktik
mendesain iklan produk. Beberapa faktor
pendukung kelancaran kegiatan
pengabdian ini antara lain antusiasme
peserta kegiatan, Kkesesuaian bidang
kehalian tim pengabdi dengan kebutuhan
materi pelatihan, serta dukungan sarana
prasarana dari pihak sekolah yang
memadai.

Evaluasi kegiatan PkM digunakan
untuk mengetahui tingkat ketercapaian
dan keberhasilan program. Tujuan utama
pengabdian ini  adalah peningkatan
omzet serta jangkauan pasar produk
teaching factory SMKN 6 Yogyakarta.
Hasil evaluasi menunjukkan bahwa
terjadi peningkatan kemampuan peserta
PkM dalam mendesain iklan produk

untuk  postingan media  sosial.
Peningkatan kemampuan ini dapat
terbukti dari kondisi sebelum
pendampingan  dan  setelah  pen-

dampingan. Hal ini dapat terlihat dari
kemampuan mereka dalam mem-
pertimbangkan komposisi warna,
kualitas gambar, ukuran huruf, jenis
huruf, dan tata letak desain grafis iklan
media sosial.

Peningkatan ini  mencerminkan
hasil yang positif dari  upaya
pendampingan dan pelatihan yang
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diberikan kepada khalayak sasaran PkM.
Dengan keterampilan baru ini, mitra
dapat mengembangkan potensinya untuk
mendesain iklan produk teaching factory
yang lebih menarik dan efektif sehingga
akan menarik konsumen untuk membeli
yang berdampak pada kenaikan omzet
penjualan. Hal tersebut sesuai dengan
pendapat Kotler et al. (2022) bahwa
kunci untuk mencapai tujuan organisasi
yang ditetapkan adalah perusahaan

tersebut harus menjadi lebih efektif
dibandingkan para pesaing dalam
menciptakan dan mengomunikasikan

nilai pelanggan kepada pasar sasaran
yang terpilih.

PKM ini juga telah membawa
dampak positif dalam peningkatan pada
omzet penjualan produk teaching factory
SMKN 6 Yogyakarta. Selain omzet

penjualan, jangkauan pasar produk
SMKN 6 Yogyakarta sudah mulai
meluas. Dari yang  sebelumnya

konsumen hanya berasal dari internal
SMKN 6 Yogyakarta, sekarang
konsumen mereka sudah ada yang
berasal dari Sleman, Kota Yogyakarta,
Bantul, Magelang, dan Cilacap.
Berkaitan dengan peningkatan omzet
penjualan, dari yang sebelumnya rata-
rata omzet penjualan sebulan
Rp1.518.750 sekarang menjadi
Rp1.902.750 seperti yang disajikan pada
Gambar 5 berikut.

Gambar 5. Omzet Penjualan Sebelum
dan Sesudah PkM
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SIMPULAN
Kegiatan pengabdian kepada
masyarakat  melalui  pendampingan

desain iklan media sosial untuk produk
teaching factory SMK Negeri 6
Yogyakarta secara keseluruhan berjalan
sukses dan lancar. Hasil evaluasi
menunjukkan bahwa terjadi peningkatan
pemahaman sasaran tentang desain iklan
produk pada media sosial. Peserta
pengabdian  juga sudah  mampu
mendesain iklan produk untuk postingan
pada media sosial. Hasil akhirnya yakni
terdapat peningkatan rata-rata omzet
penjualan setelah peserta pengabdian
mengoptimalkan desain iklan produk
media sosial. Kesuksesan kegiatan
pengabdian ini didukung oleh beberapa
faktor, vyaitu kesepakatan kerjasama
antara tim pengabdi dengan mitra,
kemudahan  komunikasi, kesesuaian
materi pelatihan dengan kebutuhan mitra
sasaran, dan kesolidan tim pengabdi.
Keberhasilan  pelaksanaan  kegiatan
pengabdian ini juga dapat tercermin dari
adanya peningkatan omzet penjualan dan
perluasan jangkauan pasar produk
teaching factory SMKN 6 Yogyakarta.
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