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ABSTRAK 
Program Kemitraan Masyarakat (PKM) ini bertujuan meningkatkan 
daya saing unit usaha SMK Raudhatul Mua’wanah melalui 
penerapan strategi diferensiasi produk dan segmentasi pasar. 
Unit usaha sekolah yang bergerak di bidang makanan ringan dan 
kerajinan tangan memiliki potensi sebagai media pembelajaran 
kewirausahaan, namun masih menghadapi permasalahan berupa 
kurangnya keunikan produk dan strategi pemasaran yang belum 
terarah. Metode pelaksanaan menggunakan pendekatan 
deskriptif kualitatif berbasis studi kasus dengan tahapan 
identifikasi permasalahan, pelatihan dan pendampingan, 
implementasi strategi, serta monitoring dan evaluasi. Kegiatan 
PKM menghasilkan inovasi produk berupa variasi rasa, perbaikan 
desain kemasan, serta penguatan identitas merek sekolah. Selain 
itu, segmentasi pasar difokuskan pada pelajar, warga sekolah, 
dan masyarakat sekitar sehingga strategi pemasaran menjadi 
lebih efektif. Hasil kegiatan menunjukkan peningkatan daya Tarik 
produk, minat konsumen, serta pemahaman kewirausahaan 
siswa. Program ini berkontribusi dalam memperkuat 
keberlanjutan unit usaha sekolah dan pembelajaran 
kewirausahaan berbasis praktik.  
 
Kata kunci: diferensiasi produk, segmentasi pasar, unit usaha 
sekolah, PKM 

 

ABSTRACT 
The Community Partnership Program (PKM) aims to improve the 
competitiveness ofthe Raudhatul Mua'wanah Vocational High 
School business unit through the implementation of product 
differentiation and market segmentation strategies. The school's 
business unit, which operates in the snack and handicraft 
sectors, has the potential to serve as a learning medium for 
entrepreneurship, but still faces challenges such as a lack of 
product uniqueness and an unfocused marketing strategy. The 
implementation method uses a descriptive qualitative approach 
based on case studies,with stages of segmentation, training and 
mentoring, implementation strategy, and monitoring and 
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evaluation. The PKM activities resulted in product innovations in 
the form of flavor variations, improved packaging design, and 
strengthening the school'sbrand identity. Furthermore, market 
segmentation focused on students, the school community, and 
the surrounding community, resulting in a more effective 
marketing strategy. Results indicate increased product appeal, 
consumer interest, and student understanding of 
entrepreneurship. This program contributes to strengthening the 
sustainability of the school's business unit and practice-based 
entrepreneurship learning. 
 
Keywords: product differentiation, market segmentation, 
school business unit, PKM 

 
PENDAHULUAN 

1. Latar Belakang 
Perkembangan dunia usaha dan industri pada era globalisasi dan digitalisasi saat 
iniberlangsung sangat cepat dan semakin kompetitif. Kemajuan teknologi 
informasi,perubahan pola konsumsi masyarakat, serta meningkatnya jumlah pelaku 
usaha diberbagai sektor telah menciptakan dinamika pasar yang kompleks dan 
menuntutkemampuan adaptasi yang tinggi. Setiap unit bisnis dituntut untuk memiliki 
keunggulanyang jelas, baik dari sisi produk, layanan, maupun strategi pemasaran, 
agar mampubertahan dan berkembang di tengah persaingan yang semakin ketat. 
Kondisi tersebut tidakhanya dialami oleh perusahaan besar dan industri skala 
menengah, tetapi juga berdampaksignifikan terhadap usaha kecil dan mikro, 
termasuk unit usaha yang dikelola oleh lembagapendidikan.Dalam konteks 
pendidikan, khususnya pendidikan vokasi, tantangan globalisasi dandigitalisasi 
menjadi peluang sekaligus tuntutan bagi sekolah untuk menyiapkan lulusanyang 
memiliki kompetensi relevan dengan kebutuhan dunia kerja dan dunia usaha.Sekolah 
Menengah Kejuruan (SMK) memiliki peran strategis dalam mencetak sumberdaya 
manusia yang tidak hanya terampil secara teknis, tetapi juga adaptif, kreatif, 
danmemiliki jiwa kewirausahaan. SMK tidak lagi cukup berfokus pada penguasaan 
teori danketerampilan praktik semata, melainkan juga harus mampu membekali 
siswa dengankemampuan berpikir kritis, inovatif, serta pemahaman terhadap 
dinamika pasar danperilak. 

2. Identifikasi Masalah Mitra 
1. Rendahnya daya saing produk unit usaha sekolah, karena produk belum 

memilikidiferensiasi yang jelas dibandingkan produk sejenis di pasar. 
2. Minimnya inovasi produk, baik dari segi rasa, desain, maupun kemasan. 
3. Belum optimalnya penerapan strategi segmentasi pasar, sehingga 

pemasaranproduk kurang tepat sasaran. 
4. Terbatasnya pemahaman siswa dan pengelola unit usaha mengenai 

strategidiferensiasi produk dan segmentasi pasar sebagai bagian dari 
pengembangan bisnis. 

5. Kurangnya sistem evaluasi pemasaran, sehingga pengembangan usaha 
belumberbasis data. 

3. Tujuan Kegiatan 
1. Kegiatan Program Kemitraan Masyarakat ini bertujuan untuk: 

Mengimplementasikan strategi diferensiasi produk pada unit usaha SMK Raudhatul 
Mua’wanah. 
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2. Menerapkan segmentasi pasar yang tepat guna meningkatkan efektivitas 
pemasaran. 

3. Meningkatkan daya saing dan keberlanjutan unit usaha sekolah. 
4. Memberikan pengalaman 

4. Manfaat Kegiatan 
1. Bagi Sekolah Memberikan rekomendasi dan pendampingan strategi bisnis untuk 

meningkatkan kemandirian dan profesionalisme unit usaha sekolah. 
2. Bagi Siswa Memberikan pengalaman nyata dalam pengelolaan usaha, inovasi 

produk, dan pemasaran berbasis segmentasi pasar. 
3. Bagi Tim Pengusul Menjadi sarana pengabdian kepada masyarakat serta 

pengembangan kajian keilmuan di bidang pemasaran dan kewirausahaan 
pendidikan vokasi. 

4. Bagi Masyarakat Menyediakan produk lokal . 
 

METODE KEGIATAN 
 Metode yang digunakan dalam kegiatan ini adalah deskriptif kualitatif 

denganpendekatan studi kasus. Metode deskriptif kualitatif bertujuan untuk 
menggambarkansecara mendalam kondisi, permasalahan, dan proses yang terjadi pada unit 
usaha mitra.Pendekatan ini dianggap tepat karena fokus kegiatan PKM bukan pada 
pengujianhipotesis, melainkan pada pemahaman fenomena secara komprehensif serta 
pencariansolusi yang kontekstual dan aplikatif. Melalui pendekatan kualitatif, tim pengusul 
dapatmenggali informasi secara lebih detail mengenai praktik pengelolaan unit usaha, 
strategipemasaran yang diterapkan, serta kendala yang dihadapi oleh mitra.Pendekatan studi 
kasus digunakan karena kegiatan ini berfokus pada satu objektertentu, yaitu unit usaha SMK 
Raudhatul Mua’wanah. Studi kasus memungkinkanpeneliti dan tim pengabdi untuk melakukan 
kajian mendalam terhadap karakteristik,potensi, dan permasalahan mitra secara spesifik. 
Dengan demikian, solusi yang12dirumuskan tidak bersifat umum, melainkan disesuaikan dengan 
kebutuhan dan kondisinyata di lapangan. Pendekatan ini juga memberikan peluang untuk 
menghasilkan modelatau praktik baik (best practice) yang dapat direplikasi oleh sekolah atau 
unit usaha laindengan karakteristik yang serupa. 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Kegiatan Pengabdian kepada Masyarakat (PKM) dilaksanakan sesuai dengan rencana yang 

telah disusun oleh tim pengabdi melalui tahapan persiapan yang matang dan koordinasi yang 
intensif dengan mitra. Pelaksanaan kegiatan melibatkan secara langsung pemilik UMKM sebagai 
peserta utama, didukung oleh tim pengabdi yang berperan sebagai fasilitator, pemateri, dan 
pendamping. Keterlibatan aktif kedua belah pihak menjadi faktor penting dalam kelancaran 
pelaksanaan kegiatan, sehingga seluruh rangkaian PKM dapat berjalan sesuai dengan jadwal 
dan tujuan yang telah ditetapkan.Sejak awal pelaksanaan, kegiatan PKM diawali dengan 
pembukaan dan penjelasan singkat mengenai tujuan, manfaat, serta alur kegiatan yang akan 
dilaksanakan. Pemilik UMKM diberikan gambaran umum mengenai pentingnya peningkatan 
kapasitas usaha melalui pemanfaatan digital marketing, terutama dalam menghadapi 
persaingan usaha yang semakin ketat di era digital. Penjelasan ini bertujuan untuk membangun 
pemahaman dan komitmen peserta agar dapat mengikuti seluruh rangkaian kegiatan dengan 
serius dan penuh kesadaran akan manfaat jangka panjang yang akan diperoleh.Selama 
pelaksanaan pelatihan, peserta menunjukkan antusiasme yang tinggi dalam menerima materi 
yang disampaikan oleh tim pengabdi. Hal ini terlihat dari keaktifan peserta dalam mengikuti 
sesi ceramah interaktif, mengajukan pertanyaan, serta memberikan tanggapan terhadap materi 
yang dibahas. Peserta menunjukkan ketertarikan yang besar terhadap topik digital marketing, 
terutama terkait pemanfaatan media sosial dan marketplace sebagai sarana pemasaran produk 
UMKM. Antusiasme ini menjadi indikator awal bahwa materi yang disampaikan relevan dengan 
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kebutuhan dan permasalahan yang dihadapi oleh UMKM.Pada sesi praktik digital marketing, 
antusiasme peserta semakin terlihat jelas. Pemilik UMKM dengan penuh semangat mengikuti 
setiap tahapan praktik, mulai dari pembuatan akun media sosial dan marketplace hingga 
pengaturan profil usaha dan pengunggahan konten promosi. Peserta tidak ragu untuk mencoba 
secara langsung langkah-langkah yang dicontohkan oleh tim pengabdi, meskipun sebagian masih 
mengalami kendala teknis. Dalam situasi tersebut, tim pengabdi memberikan pendampingan 
secara intensif dan sabar, sehingga peserta tetap merasa percaya diri dan termotivasi untuk 
terus belajar.Interaksi yang terjalin antara peserta dan tim pengabdi berlangsung dengan baik 
selama kegiatan PKM. Suasana pelatihan dibuat kondusif dan komunikatif, sehingga peserta 
merasa nyaman untuk menyampaikan pertanyaan, pendapat, maupun kendala yang dihadapi. 
Tim pengabdi tidak hanya berperan sebagai pemberi materi, tetapi juga sebagai mitra diskusi 
yang membantu peserta menemukan solusi atas permasalahan usaha yang dihadapi. Hubungan 
yang terbangun secara positif ini turut mendukung tingginya tingkat partisipasi dan antusiasme 
peserta selama kegiatan berlangsung. 
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KESIMPULAN DAN SARAN 

Program Kemitraan Masyarakat (PKM) yang dilaksanakan pada unit usaha SMKRaudhatul 
Mua’wanah terbukti berhasil meningkatkan pemahaman serta kemampuanmitra dalam 
menerapkan strategi diferensiasi produk dan segmentasi pasar secara lebihterarah. Melalui 
kegiatan pendampingan dan pelatihan, pengelola unit usaha dan siswamampu mengidentifikasi 
keunikan produk, mengembangkan inovasi, serta menentukantarget pasar yang sesuai dengan 
karakteristik konsumen. Penerapan strategi ini menjadikanproduk unit usaha memiliki nilai 
tambah dan ciri khas yang membedakannya dari produksejenis di pasaran.Strategi diferensiasi 
yang diwujudkan melalui variasi rasa, perbaikan desain kemasan,dan penambahan identitas 
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merek sekolah memberikan dampak positif terhadappeningkatan daya saing produk. Produk 
menjadi lebih menarik, mudah dikenali, danmemiliki nilai jual yang lebih tinggi. Sementara itu, 
penerapan segmentasi pasar yangfokus dan tepat sasaran membuat kegiatan pemasaran 
menjadi lebih efektif dan efisien. 
1. Unit usaha sekolah perlu terus melakukan inovasi produk secara berkelanjutan. 
2. Segmentasi pasar harus dijadikan dasar dalam setiap perencanaan pemasaran. 
3. Kegiatan pendampingan serupa perlu dilakukan secara periodik untuk menjaga 

keberlanjutan unit usaha. 
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