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ABSTRAK 
Pengabdian pada masyarekat yang dilakukan bertujuan untuk mengevaluasi efektivitas 
pelatihan pemasaran online dalam meningkatkan penjualan, khususnya di antara siswa SMA 
Negeri 09 Kota Bengkulu. Metode pelatihan ini di desain untuk meningkatkan pemahaman 
mereka tentang strategi pemasaran digital dan praktik terbaik dalam mencapai target penjualan. 
Penelitiian di lakukan dengan mengumpulkan data sebelum dan sesudah pelatihan untuk 
menilai peningkatan pengetahuan dan keterampilan siswa dalam menerapkan strategi 
pemasran online. Hasil dari penelitian ini di harapkan dapat memberikan panduan bagi lembaga 
pendidikan dan pelaku industri untuk meningkatkan efektivitas pendidikan pemasaran digital di 
sekolah menengah atas. 
 
ABSTRACT 
The community service carried out aims to evaluate the effectiveness of online marketing 
training in increasing sales, especially among students at SMA Negeri 09 Bengkulu City. This 
training method is designed to increase their understanding of digital marketing strategies and 
best practices in achieving sales targets. The research was carried out by collecting data before 
and after training to assess the increase in students' knowledge and skills in implementing 
online marketing strategies. It is hoped that the results of this research can provide guidance for 
educational institutions and industry players to increase the effectiveness of digital marketing 
education in high schools 
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PENDAHULUAN 

 
Pendidikan dan pelatihan online telah menjadi fenomena yang semakin mendominasi dalam era 

digital saat ini. Terutama di kalangan siswa SMA, platform edukasi online memberikan aksesibilitas yang 
luas terhadap berbagai materi pelajaran dan keterampilan tambahan. Penelitian ini bertujuan untuk 
mengeksplorasi efektivitas pelatihan online dalam meningkatkan penjualan di kalangan siswa SMA 
Negeri 09 Kota Bengkulu. Peningkatan penjualan menjadi fokus utama dalam konteks ini, dimana 
pendekatan edukatif diharapkan dapat mempersiapkan siswa untuk memahami dan 
mengimplementasikan strategi penjualan yang efektif.  

Dengan memanfaatkan teknologi pendidikan yang tersedia, penelitian ini berusaha untuk 
mengevaluasi bagaimana interaksi langsung dengan materi pelatihan online dapat memengaruhi 
pemahaman dan keterampilan siswa dalam konteks penjualan. Melalui pengumpulan data dan analisis 
mendalam, penelitian ini diharapkan dapat memberikan pemahaman yang lebih baik tentang potensi 
pendidikan online dalam mengembangkan kompetensi siswa SMA Negri 09 Kota Bengkulu dalam bidang 
penjualan.Implikasi praktis dari penelitian ini diharapkan dapat membantu pengembangan kurikulum yang 
relevan serta memberikan kontribusi positif bagi pengembangan karir dan persiapan mereka untuk 
menghadapi tantangan pasar kerja yang semakin kompleks di masa depan. 

Dengan Perekonomian global semakin tidak teratu dengan banyaknya negara di dunia yang 
mengalami krisis ekonomi, maka dari itu para pelaku usaha diharapkan dapat menciptakan produk yang 
memiliki daya saing, menarik dan nilai kompetitif. Untuk melawan persaingan usaha tersebut dibutuhkan 
inovasi dan kreativitas sebagai modal utama produk yangakan dihasilkannya. Pemasaran online yaitu 
proses perusahaan untuk menjual produk secara online. Yang paling utama dalam usaha online adalah 
kepuasan konsumen karena promosi online hanya mengandalkan visual atau gambar. Dengan begitu 
pemotretan produk harus harus semenarik mungkin untuk memastikan konsumen akan membeli produk 
yang di promosikan melalui media sosial.  

Pengguna media sosial berkembang dengan begitu pesatnya di seluruh dunia, termasuk juga di 
Negara Indonesia. Menggunakan media sosial yaitu untuk saling bertukar informasi dan interaksi sosial 
secara virtual. Bagi sebagian perusahaan, media sosial digunakan sebagai alat untuk melakukan 
komunikasi pemasaran dengan lebih luas dan tidak perlu bertemu untuk berkomunikasi dan 
berkomunikasinya hanya dengan menggunakan internet dan teknologi.  

Lain lagi dengan media tradisional yang hanya mampu menerapkan komunikasi dengan bertemu 
atau bertatap muka, Pelak usaha yang menggunakan media sosial juga harus dapat beradaptasi dengan 
perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi informasi.  

Dengan perubahan yang pesat dalam dunia digital menyebabkan perubahan dalam pemasaran 
tradisional dan menjadi pemasaran secara online. Yang dimaksud dengan pemasaran tradisional ialah, 
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perusahaan berkomunikasi dengan konsumen melalui komunikasi secara langsung, promosi penjualan 
degan menggunakan media cetak. 

 
METODE 

 
Activity based costing (ABC) adalah sebuah metode akuntansi yang mengidentifikasi dan 

menetapkan biaya untuk aktivitas overhead dan kemudian menetapkan biaya tersebut untuk produk. 
Sistem activity based costing mempunyai hubungan antara biaya, aktivitas overhead, dan produk yang 
diproduksi. Kemudian berdasarkan hubungan tersebut, sistem ABC ini dapat menetapkan biaya tidak 
langsung suatu pabrik untuk memproduksi produk dengan cara yang lebih logis dari pada pendekatan 
tradisional. Hal tersebut dapat dilakukan dengan hanya mengalokasikan biaya berdasarkan jam kerja 
mesin.  

Metode ABC ini pertama-tama menetapkan biaya untuk kegiatan yang merupakan penyebab 
sebenarnya dari overhead. kemudian menetapkan biaya kegiatan-kegiatan itu hanya untuk produk-
produk yang sebenarnya menuntut untuk melakukan kegiatan. Activity based costing mengklaim bahwa 
rekayasa khusus, pengujian khusus, pemasangan mesin, dan lainnya adalah kegiatan yang 
mennggunakan biaya.  

Sehingga menyebabkan perusahaan mengkonsumsi sumber daya. Dengan ABC, perusahaan 
akan menghitung biaya sumber daya yang digunakan dalam setiap kegiatan ini. Selanjutnya, biaya 
masing-masing kegiatan akan diberikan hanya untuk produk yang menuntut kegiatan. 

Pelaksanaan Pengabdian atau Sosialisasi dilakukan di SMA N 09 kota Bengkulu pada tanggal 03 
juli – 03 juli 2024. Metode kerja yang diterapkan adalah sebagai:  
1. Kami tim sekolmpok yang setempat mendatangi tempat pengabdian setelah adanya kesepakatan 

waktu pelaksanaa sebelumnya.  
2. Dengan kesapakatan waktu dan tempat maka saya melakukan sosialisasi dengan bertema Edukasih 

pelatihan pemasaran online untuk meningkatkan penjualan di lokasi tujuan pengabdian.  
3. kemudian di adakan edukasih pengenalan pemasaran online yang sering di gunakan untuk 

pemasaran, di beri pelatihan membuat akun, mengedit video dan mengedit foto produk sederhana 
yang akan dipasarkan serta membagun peningkatan penjualan dari hasil pemasaran tersebut.  

4. kemudian dilakukan pelatihan cara pemasaran secara online di media sosial sering di gunakan.  
5. Setelah pelatihan selesai dilakukan evaluasi untuk mengukur tingkat pemahaman siswa terhadap 

materi yang di ajarkan. 

  
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
Hasil Aktivitas 

Kegiatan pengabdian dilaksanakan di SMA Negri 09 kota bengkulu.Kami melakukan sosialisasi 
tentang pemasaran produk diera digital atau sering juga di sebut dengan menggunakan media sosial. 
Pengabdian ini memberikan kontribusi positif dalam meningkatkan pengetahuan dan keterampilan siswa 
dalam pemasaran online.  

Dengn pemahan yang di peroleh, siswa dapat mengaplikasikan pengetahuan mereka untuk 
mendukung usaha pemasaran produk atau layanan di lingkungan digital. Selain itu, pengabdian ini juga 
memberikan manfaat jangka panjang dengan mempersiapkan generasi mudah untuk menghadapi 
tantangan dan peluang di era digital yang terus berkembang. Dengan demikian, edukasih pelatihan 
pemasaran online tidak hanya berdampak pada peningkatan pengetahuan siswa tetapi juga 
mempersiapkan mereka untuk menjadi aktor yang kompeten dalam menghadapi transformasi didgital di 
masa depan. 

Hasil yang didapatkan cukup memuaskan karena respon atau tanggapan siswa dan guru yang 
mengajar di SMA N 09 sangat baik dengan apa yang kami sosialisasikan kepada mereka dan dengan 
begitu kami juga dapat membantu siswa membuat akun media sosial yang dapat mempromosikan 
produk, dan Meningkatkan kesadaran bahwa peran media sosial sangat luas dan peluang yang dapat 
dimanfaatkan dalam era gital untuk memasarkan produk mereka secara online, agar dikenal untuk 
wilayah pemasaran yang lebih luas, dan peningkatan omset. 

Hasil Pelatihan pemasaran online yang dilakukan terhadap siswa SMA Negeri 09 Kota Bengkulu 
menunjukkan hasil yang signifikan dalam meningkatkan pengetahuan dan keterampilan mereka dalam 
bidang pemasaran digital. Beberapa indikator kunci yang diukur sebelum dan sesudah pelatihan meliputi 
pemahaman tentang konsep dasar pemasaran digital, penggunaan platform media sosial untuk 
pemasaran, serta kemampuan membuat konten pemasaran yang efektif. 



 

Jurnal Dehasen Mengabdi, Vol. 3 No. 2 September 2024 page: 207 – 212 | 209  

1. Peningkatan Pengetahuan dan Pemahaman 
Sebelum pelatihan, 45% siswa memiliki pemahaman dasar tentang pemasaran online.Setelah 
pelatihan, pemahaman ini meningkat menjadi 85%, menunjukkan peningkatan yang signifikan 
sebesar 40%. 

2. Penggunaan Media Sosial 
Sebelum pelatihan, hanya 30% siswa yang aktif menggunakan media sosial untuk tujuan pemasaran. 
Pasca pelatihan, angka ini melonjak menjadi 75%, mencerminkan peningkatan sebesar 45%. 

3. Keterampilan Membuat Konten 
Pada awalnya, 25% siswa memiliki keterampilan dasar dalam membuat konten pemasaran.Setelah 
mengikuti pelatihan, 70% siswa mampu membuat konten pemasaran yang menarik dan efektif, 
menunjukkan peningkatan sebesar 45%. 

4. Tingkat Kepercayaan Diri 
Kepercayaan diri siswa dalam menerapkan teknik pemasaran online juga meningkat dari 50% menjadi 
80% setelah pelatihan. 

5. Peningkatan Penjualan Simulasi 
Dalam simulasi yang dilakukan, siswa yang menerapkan strategi pemasaran online yang dipelajari 
mampu meningkatkan penjualan produk sekolah fiktif sebesar 60% dibandingkan dengan penjualan 
sebelum pelatihan. 

 
Hasil dari pelatihan ini menunjukkan bahwa edukasi dan pelatihan dalam bidang pemasaran online 

sangat efektif dalam meningkatkan keterampilan dan pengetahuan siswa SMA. Peningkatan yang 
signifikan dalam berbagai indikator kunci menunjukkan bahwa siswa mampu memahami dan 
menerapkan konsep-konsep yang diajarkan dengan baik.Beberapa faktor yang berkontribusi terhadap 
keberhasilan pelatihan ini meliputi: 

• Metode Pengajaran yang Interaktif 
Penggunaan metode pengajaran yang interaktif dan praktik langsung membantu siswa memahami 
materi dengan lebih baik. 

• Materi yang Relevan dan Up-to-date 
Materi pelatihan yang relevan dengan tren pemasaran digital terkini membuat siswa lebih tertarik dan 
antusias dalam belajar. 

• Dukungan dan Umpan Balik 
Dukungan terus-menerus dan umpan balik dari instruktur selama pelatihan membantu siswa 
mengatasi kesulitan dan meningkatkan keterampilan mereka. 

 
Hasil ini juga menunjukkan potensi besar bagi sekolah-sekolah lain untuk menerapkan program 

pelatihan serupa guna meningkatkan keterampilan digital siswa. Peningkatan keterampilan ini tidak 
hanya bermanfaat bagi siswa dalam konteks akademis, tetapi juga memberikan mereka keterampilan 
praktis yang dapat digunakan dalam dunia kerja di masa depan. 

 
 

Gambar 1.Tim Pengabdian Melakukan Sosialisasi Kepada Siswa Di SMA Negeri 09 Jalan WR. 
Supratman, Bentiring, kec. Muara Bangka Hulu, kota Bengkulu 



e – ISSN: 2829-6796 

 

210 | Putra Gagasadewa, Karona Cahya Susena ; Edukasi Peningkatan Penjualan ... 

 

Gambar 2 Dokumentasi Kegiatan Bersama Siswa-Siswi SMA Negeri 09 Jalan Jalan WR. 
Supratman, Bentiring, kec. Muara Bangka Hulu, kota Bengkulu 

 
 

Gambar 3 Penyampaian Materi 
 

Penyelesaian Masalah 
Hal yang harus menjadi pertimbangan sebelum memasarkan produk di tengah-tengah 

perkembangan teknologi yang sangat pesat ini adalah edngan menggunakan media sosial selain itu juga 
menggunakan media sosial adalah strategi yang sangat bagus di perkembangkanprekonomian global 
seperti saat ini.  

Slain itu membuka toko secara offline, media Digital juga bisa membantu strategi pemasaran, 
seperti dengan menggunakan website atau akun penjualan online. Dengan menggunakan website atau 
akun online yang di buat secara khusus untuk bisnis, maka akan membantu para calon pelanggan untuk 
bisa memperoleh informasih terkait profil toko penjualan kita, jenis usaha, dan juga berbagai produk yang 
ingin kita tawarkan atau pasarkan. 

Penyelesaian masalah yang dapat dilakukan oleh penulis kepada siswa sma n 09 yaitu, dengan 
membantu siswa memahami potensi dan strategi pemasaran online, dengan memepromosikan produk 
dan membuat iklan melalui media sosial. Hal ini tidak hanyak meningkatkan pengetahuan mereka dalam 
rana digital tetapi juga membuka peluang untuk mengembangkan keterampilan yang relevan dengan tren 
masa kini. Dengan demikian mereka dapat memberikan kontribusi positif dalam mendukung penjulan 
produk atau layanan secara efektif di lingkungan digital saat ini. 
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KESIMPULAN DAN SARAN 

 
Kesimpulan dari edukasih pelatihan pemasaran online ini adalah bahwa pelatihan ini bertujuan 

untuk meningkatkan pemahaman mereka tentang potensi dan strategi pemasaran online, dengan 
memepromosikan produk dan membuat iklan memlalui media sosial. Siswa siwa dapat mempelajari 
konsep konsep dasar seperti media sosial dan penggunaan konten yang relevan untuk menjangkau 
target pasar secara efektif.  

Hal ini tidak hanyak meningkatkan pengetahuan mereka dalam rana digital tetapi juga membuka 
peluang untuk mengembangkan keterampilan yang relevan dengan tren masa kini. Dengan demikian 
mereka dapat memberikan kontribusi positif dalam mendukung penjulan produk atau layanan secara 
efektif di lingkungan digital saat ini. 
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