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ARTICLE INFO  ABSTRACT 

Article History:  Abstract:  Kampung Sedekah Indonesia is a philanthropic organization in 
Ciracas, East Jakarta, that focuses on empowering MSME communities. 
The main challenge faced by partners is the lack of marketing strategy 
assistance to increase competitiveness. This community service program 
aims to assist MSMEs in designing and implementing innovative and 
sustainable marketing strategies. The program implementation uses a 
participatory method that includes four stages: needs analysis, modern 
marketing training, practical creative marketing assistance, and 
implementation evaluation. Pre-test results showed that although 
participants had sufficient basic knowledge, the main obstacles faced were 
capital and marketing strategies. After the intervention, post-test results 
showed a significant increase in participants' knowledge and commitment. 
Key findings noted that 100% of participants committed to separating 
personal and business finances. In terms of digital marketing, 
participants demonstrated high readiness, with a preference for 
Instagram/Facebook platforms for general promotions and TikTok for 
video content. The program successfully improved participants' digital 
literacy and practical skills, which is expected to strengthen brand 
awareness and expand the market reach of Kampung Sedekah MSMEs 
independently and sustainably. 

Abstrak: Kampung Sedekah Indonesia merupakan organisasi filantropi 

di Ciracas, Jakarta Timur, yang fokus pada pemberdayaan komunitas 

UMKM. Tantangan utama yang dihadapi mitra adalah minimnya 

pendampingan strategi pemasaran untuk meningkatkan daya saing. 

Program pengabdian masyarakat ini bertujuan mendampingi UMKM 

dalam merancang dan mengimplementasikan strategi pemasaran yang 

inovatif serta berkelanjutan. Pelaksanaan program menggunakan metode 

partisipatif yang meliputi empat tahapan: analisis kebutuhan, pelatihan 

pemasaran modern, pendampingan praktis pemasaran kreatif, dan 

evaluasi implementasi. Hasil pra-test menunjukkan bahwa meskipun 

peserta memiliki pengetahuan dasar yang cukup, hambatan utama yang 

dihadapi adalah permodalan dan strategi pemasaran. Setelah intervensi, 

hasil post-test menunjukkan peningkatan signifikan pada pengetahuan 

dan komitmen peserta. Temuan kunci mencatat bahwa 100% peserta 

berkomitmen untuk melakukan pemisahan keuangan pribadi dan usaha. 

Dalam aspek pemasaran digital, peserta menunjukkan kesiapan tinggi 

dengan preferensi platform Instagram/Facebook untuk promosi umum 

dan TikTok untuk konten video. Program ini berhasil meningkatkan 

literasi digital dan keterampilan praktis peserta, yang diharapkan dapat 

memperkuat brand awareness serta memperluas jangkauan pasar 

UMKM Kampung Sedekah secara mandiri dan berkelanjutan. 
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A. LATAR BELAKANG  

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memainkan peran vital dalam 

perekonomian Indonesia, berkontribusi signifikan terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) 

dan penyerapan tenaga kerja. Menurut data Kementerian Koperasi dan UKM, pada 

tahun 2019 terdapat 65,4 juta UMKM yang menyerap 123,3 ribu tenaga kerja, 

menunjukkan peran penting UMKM dalam mengurangi pengangguran di Indonesia. 

Selain itu, Data yang dilansir oleh Kamar Dagang dan Industri Indonesia, jumlah 

keseluruhan unit usaha mencapai 99% dengan pelaku usaha pada tahun 2023 sekitar 66 

juta. UMKM memberikan kontribusi sebesar 61% dari Pendapatan Domestik Bruto (PDB) 

Indonesia atau setara 9.580 triliun rupiah (KADIN, 2023) . Hal ini menunjukan bahwa 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah memegang peranan penting dalam perekonomian 

Indonesia. 

Namun, UMKM di Indonesia menghadapi berbagai tantangan, terutama dalam aspek 

pemasaran dan adopsi teknologi digital. Sebuah survei mengungkapkan bahwa 70,2% 

UMKM menghadapi masalah dalam pemasaran produk, sementara 30,9% mengalami 

kesulitan dalam adopsi digital. UMKM seringkali menghadapi tantangan krusial dalam 

dua aspek utama: manajemen keuangan dan pemasaran. Banyak UMKM, khususnya 

yang berskala mikro, masih mencampuradukkan keuangan pribadi dan usaha, tidak 

memiliki pencatatan yang sistematis, dan minim literasi keuangan, yang berakibat pada 

ketidakjelasan posisi untung/rugi dan kesulitan dalam mengakses pembiayaan formal.  

Di era digital yang terus berkembang, kemampuan UMKM untuk bersaing tidak 

hanya ditentukan oleh kualitas produk atau jasa yang ditawarkan, tetapi juga oleh 

efektivitas strategi pemasaran yang diterapkan. Strategi  pemasaran  adalah  membuat  

keputusan  tentang  biaya  pemasaran  dari anggaran  pemasaran,  dengan  

mempertimbangkan  kondisi lingkungan  dan  persaingan  yang  diantisipasi. Secara 

umum sukses tidaknya perkembangan suatu perusahaan tergantung pada bagaimana  

perusahaan  memutuskan  strategi  pemasaran  yang  diterapkannya,  tetapi  juga 

tergantung  pada  analisis  dan  pengamatan  yang  tepat  terhadap  faktor-faktor  yang  

dapat mempengaruhi strategi pemasaran perusahaan (Rambe & Aslami, 2022). 

Terdapat beberapa alasan mengapa strategi pemasaran bagi UMKM memiliki peran 

penting bagi para pelaku UMKM. Pertama, untuk meningkatkan kualitas 

koordinasiantar individu dalam tim pemasaran. Kedua, sebagai alat ukur hasil 

pemasaran berdasarkan standar prestasi yang telah ditentukan. Ketiga, sebagai dasar 

logis dalam mengambil keputusan pemasaran. Keempat, untuk meningkatkan 

kemampuan dalam beradaptasi bila terjadi perubahan dalam pemasaran (Haque; et al., 

2021) 

Masalah utama yang sering dihadapi UMKM dalam pemasaran meliputi rendahnya 

pengetahuan tentang dasar-dasar strategi pemasaran yang tepat dan efesien, 

keterbatasan akses ke teknologi, dan minimnya kemampuan untuk memahami 

kebutuhan pasar yang dinamis. Akibatnya, UMKM sering kali sulit memperluas 

jangkauan pasar mereka, baik secara lokal maupun internasional.  Dalam jangka panjang, 

keterbatasan jangkauan pasar dapat mengakibatkan stagnasi usaha baik dalam produk 

juga layanan. Tanpa akses ke pasar yang luas, UMKM juga rentan kehilangan 

kesempatan untuk bersaing dengan kompetitor.  Selain itu, Keterbatasan dalam literasi 

digital dan akses terhadap teknologi menyebabkan UMKM kesulitan memanfaatkan 

platform digital untuk memperluas pasar, meningkatkan pendapatan, dan memperkuat 

daya saing. Selain itu, tantangan lain seperti keterbatasan modal dan infrastruktur yang 

tidak merata turut menghambat transformasi digital UMKM. 

Oleh karena itu, diperlukan upaya kolaboratif dari pemerintah, sektor swasta, dan 

masyarakat untuk mendukung UMKM dalam mengatasi tantangan ini, termasuk 

melalui program pendampingan strategi pemasaran yang modern yang tepat dan efisien 



602  |Abdimas Mandalika | Vol. 5, No. 3, April 2026, Hal. 600-609 
 
 

untuk memahami kebutuhan pasar dan meningkatkan daya saing. Program pengabdian 

kepada masyarakat ini bertujuan untuk memberikan solusi strategis terhadap tantangan 

tersebut dengan fokus pada pengembangan strategi pemasaran yang efektif dan 

berkelanjutan (Fathan et al., 2024). Kegiatan ini dirancang untuk meningkatkan 

pemahaman dan keterampilan para pelaku UMKM dalam mengelola pemasaran produk 

mereka, baik melalui pendekatan konvensional maupun digital. Dengan demikian, 

program ini diharapkan dapat membantu UMKM meningkatkan daya saing mereka di 

pasar. 

Salah satu komunitas UMKM adalah komunitas UMKM yang dimiliki oleh Kampung 

Sedekah Indonesia yang berlokasi di Jakarta Timur, organisasi Kampung Sedekah 

berfokus pada pemberdayaan masyarakat melalui program filantropi dan kemandirian 

ekonomi, telah menunjukkan komitmen dalam mendukung pengembangan UMKM lokal. 

Salah satu fokusnya adalah membantu masyarakat yang memiliki usaha untuk 

meningkatkan kapasitas mereka dalam mengelola bisnis secara mandiri. Namun, masih 

banyak mitra UMKM dari organisasi ini yang membutuhkan pendampingan intensif 

dalam aspek pemasaran, terutama untuk memanfaatkan teknologi dan strategi branding 

yang efektif (Kampung Sedekah, 2024). 

Melalui program pengabdian kepada masyarakat ini, kami bertujuan memberikan 

pendampingan kepada komunitas UMKM Yayasan Kampung Sedekah Indonesia dalam 

merancang dan mengimplementasikan strategi pemasaran yang inovatif dan 

berkelanjutan. Program pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan untuk 

memberikan solusi strategis terhadap tantangan tersebut dengan fokus pada 

pengembangan strategi pemasaran yang efektif dan berkelanjutan. Kegiatan ini 

dirancang untuk meningkatkan pemahaman dan keterampilan para pelaku UMKM 

dalam mengelola pemasaran produk mereka, baik melalui pendekatan konvensional 

maupun digital. Dengan demikian, program ini diharapkan dapat membantu UMKM 

meningkatkan daya saing mereka di pasar. 

Melalui pendekatan yang berbasis pada pelatihan, pendampingan, dan 

pengembangan inovasi pemasaran, kegiatan ini tidak hanya berupaya menjawab 

kebutuhan jangka pendek, tetapi juga memberikan dampak jangka panjang terhadap 

pertumbuhan dan keberlanjutan UMKM khususnya di wilayah Kampung Sedekah. 

Program ini diharapkan dapat menjadi salah satu kontribusi nyata dalam mendukung 

pertumbuhan ekonomi lokal serta meningkatkan kesejahteraan masyarakat. 

Program ini diharapkan mampu memberikan dampak positif bagi komunitas UMKM 

Kampung Sedekah, baik dalam peningkatan penjualan, penguatan brand awareness, 

maupun keberlanjutan usaha. Dengan demikian, kegiatan ini tidak hanya mendukung 

pemberdayaan ekonomi masyarakat, tetapi juga memperkuat misi Yayasan Kampung 

Sedekah Indonesia dalam menciptakan masyarakat yang mandiri dan sejahtera melalui 

kolaborasi dan pemberdayaan berbasis komunitas. 

 

Identifikasi Permasalahan Mitra (Kampung Sedekah) 

Komunitas UMKM Kampung Sedekah Indonesia di Ciracas, Jakarta Timur, 

merupakan sebuah organisasi yang memiliki komitmen tinggi terhadap pemberdayaan 

masyarakat dan kemandirian ekonomi. Namun, dalam perjalanannya, para mitra UMKM 

di komunitas ini masih menghadapi kendala spesifik berupa minimnya pendampingan 

strategis untuk memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan daya saing. 

Berdasarkan analisis kebutuhan (need assessment) serta hasil instrumen pre-test awal, 

ditemukan bahwa permasalahan manajerial di komunitas ini berakar pada dua isu utama 

yang saling berkaitan, yaitu keterbatasan dalam pemasaran digital—khususnya 

rendahnya pemanfaatan media sosial dan pembuatan konten yang menarik—serta 

kelemahan manajemen keuangan dasar yang terlihat dari kebiasaan 

mencampuradukkan keuangan pribadi dengan kas usaha. 
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Menyikapi tantangan tersebut, program Pengabdian kepada Masyarakat (PkM) ini 

dirancang sebagai solusi strategis untuk meningkatkan kapasitas mitra melalui 

pendekatan yang komprehensif. Tujuan utamanya adalah membekali para pelaku 

UMKM dengan keterampilan praktis dalam membangun brand awareness melalui 

optimalisasi media sosial, sekaligus memperkuat kompetensi manajerial mereka dalam 

mengelola keuangan usaha secara profesional. Dengan adanya pendampingan yang 

didukung oleh sarana fisik dan pelatihan digital ini, program PkM diharapkan dapat 

memberikan kontribusi nyata berupa bukti empiris bahwa intervensi yang tepat sasaran 

mampu mendorong pertumbuhan ekonomi lokal serta meningkatkan kesejahteraan 

masyarakat secara berkelanjutan. 

 

 

B. METODE PELAKSANAAN 

Lokasi, Waktu, dan Subjek Mitra 

Kegiatan PkM ini dilaksanakan pada tahun 2025 di Kampung Sedekah Indonesia, 

yang berlokasi di Jalan Kampung Baru I, RT 15 RW 09 No. 26A, Kelapa Dua Wetan, 

Kecamatan Ciracas, Jakarta Timur. Mitra sasaran adalah komunitas UMKM yang 

berada di bawah naungan Yayasan Kampung Sedekah Indonesia. 

Tim pelaksana merupakan kolaborasi dosen dari berbagai Program Studi di FHISIP 

Universitas Terbuka, yaitu Perpajakan, Administrasi Bisnis, dan Ilmu Pemerintahan. 

Keanekaragaman kompetensi ini memastikan cakupan materi yang holistik: Manajerial, 

Bisnis dan Pemasaran Digital, dan Media Sosial/Negosiasi. 

 

Desain dan Tahapan Kegiatan 

Kegiatan PkM ini menggunakan desain Pendampingan Partisipatif yang melibatkan 

mitra secara aktif melalui metode Information Process (sosialisasi dan diskusi) serta 

Problem Solving Process (studi kasus dan praktik langsung). Tahapan pelaksanaan 

program disusun secara sistematis sebagai berikut: 

 

1. Analisis Kebutuhan (Need Assessment) 
Tahap awal dimulai dengan melakukan pra-survei, wawancara, dan observasi 

lapangan untuk memetakan kendala utama yang dihadapi UMKM Kampung 

Sedekah. Pada tahap ini, instrumen Pre-Test disebarkan untuk mengukur 

pemahaman awal mitra terkait manajemen keuangan dan pemasaran digital sebagai 

basis data intervensi. 

 

2. Persiapan dan Pemutakhiran Program 

Berdasarkan hasil analisis kebutuhan, tim pelaksana melakukan finalisasi materi 

pelatihan. Materi disusun secara spesifik, padat, dan aplikatif, yang mencakup modul 

pengembangan mindset bisnis, strategi branding, teknik pemasaran digital, serta 

manajemen finansial tanpa riba. 

 

3. Pelaksanaan Intervensi (Tahap I & II) 

Intervensi dilakukan dalam dua fase utama untuk memastikan penyerapan materi 

yang optimal: 

Tahap I (Pelatihan Klasikal): Dilaksanakan di Aula Kampung Sedekah dengan fokus 

pada pembangunan mindset pengusaha inovatif dan praktik langsung pemasaran 

digital. Peserta dilatih menggunakan aplikasi CapCut untuk memproduksi konten 

video promosi guna meningkatkan daya tarik produk di media sosial. 

Tahap II (Monitoring & Edukasi Lanjutan): Fokus pada penguatan aspek manajerial 

melalui materi pengelolaan keuangan dan pendanaan tanpa riba. Tahap ini juga 



604  |Abdimas Mandalika | Vol. 5, No. 3, April 2026, Hal. 600-609 
 
 

berfungsi sebagai ruang refleksi untuk melihat kendala yang dihadapi peserta 

setelah mencoba menerapkan materi dari tahap pertama. 

 

4. Evaluasi dan Analisis Dampak 

Efektivitas program diukur melalui kuesioner Post-Test dan observasi lapangan. 

Data yang terkumpul dianalisis menggunakan teknik Gain Score untuk melihat 

peningkatan pengetahuan, serta analisis deskriptif persentase untuk mengukur 

perubahan sikap—seperti komitmen memisahkan uang pribadi dan usaha. Hal ini 

bertujuan untuk memetakan keberhasilan program secara kuantitatif maupun 

kualitatif. 

 

5. Pelaporan dan Publikasi 

Sebagai tahap akhir, seluruh hasil kegiatan, dokumentasi capaian, dan rekomendasi 

keberlanjutan disusun dalam bentuk laporan akhir. Luaran dari program ini 

ditargetkan berupa publikasi artikel ilmiah pada jurnal nasional terakreditasi 

sebagai bentuk kontribusi akademis terhadap praktik pemberdayaan UMKM. 

 

C. HASIL DAN PEMBAHASAN 
1. Gambaran Umum Mitra dan Analisis Pengetahuan Awal (Pre-Test) 

Pelaksanaan Pre-Test bertujuan untuk memetakan tingkat pengetahuan dasar dan 

kondisi manajerial awal UMKM Kampung Sedekah. Hasil analisis pengetahuan dasar 

menunjukkan tingkat pemahaman yang ternyata sangat tinggi, bahkan sebelum 

intervensi dilakukan. 

 

Tabel 1. Hasil Pre-Test Pengetahuan Dasar dan Sikap Awal  

No. Indikator Pengetahuan 

Dasar (Kunci Jawaban 

Benar) 

Skor Benar 

(%) 

Interpretasi 

A1 Definisi Manajemen 

Keuangan Usaha 

96,55% Pengetahuan konsep dasar 

kuat. 

A2 Pentingnya Pemisahan 

Uang Usaha/Pribadi 

100,00% Prinsip keuangan dasar sudah 

dipahami sempurna. 

A3 Media Sosial Tepat untuk 

Promosi (WA & IG) 

93,10% Pengetahuan dasar digital 
marketing sudah kuat. 

A4 Inovasi Produk Dilakukan 

dengan Cara... (Variasi 

Kemasan/Rasa) 

100,00% Prinsip inovasi dasar sudah 

dipahami sempurna. 

Sumber: Data Diolah (2025) 

 

Tingginya skor Pre-Test (100% pada A2 dan A4, serta >90% pada A1 dan A3) 

mengindikasikan bahwa para pelaku UMKM Kampung Sedekah memiliki basis 

pengetahuan konseptual yang kuat terkait prinsip-prinsip manajerial dasar. Hal ini 

menunjukkan bahwa peran program PkM bukan lagi untuk mengajarkan konsep dari 

nol, melainkan untuk mengkonfirmasi, memvalidasi, dan menyediakan alat praktis 

(tools) untuk mengimplementasikan pengetahuan tersebut. Program PkM kemudian 

difokuskan pada peningkatan kompetensi aplikatif (keterampilan teknis) dan 

perubahan niat praktik (komitmen), bukan pada transfer ilmu pengetahuan dasar 

semata. 

Meskipun pengetahuan konseptual tinggi, analisis sikap dan kesulitan awal 

mengungkap tantangan spesifik yang menjadi fokus utama intervensi. 
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Tabel 2. Hasil Pre-Test Sikap Awal dan Kesulitan Terbesar  

No. Indikator Sikap/Kesulitan Hasil (%) Interpretasi 

S1 Kebiasaan Mencatat 

Pemasukan/Pengeluaran (Ya) 

79,31%  Mayoritas sudah mencatat, 

namun 20,69% masih "Kadang-

kadang," mengindikasikan 

inkonsistensi. 

S2 Percaya Diri Pemasaran 

Digital (Setuju/Sangat Setuju) 

86,21%  Tingkat kepercayaan diri tinggi, 

namun perlu dikonfirmasi 

dengan keterampilan aplikatif. 

K1 Kesulitan Terbesar (Modal) 72,73%  Modal adalah hambatan terbesar, 

sementara Pemasaran (18,2%) 

dan Teknologi (3,0%) relatif kecil. 

Sumber: Data Diolah (2025) 

 

Meskipun hampir 80% responden mengklaim sudah mencatat (S1), temuan ini 

perlu diinterpretasi secara hati-hati. Kehadiran 20,69% responden yang mencatat 

"Kadang-kadang" menunjukkan adanya inkonsistensi dan potensi pencatatan yang 

tidak sesuai standar, terutama terkait pemisahan uang (yang konsepnya sudah 100% 

dipahami). Program PkM ini kemudian diarahkan untuk mendorong komitmen 

praktik harian dan pengenalan aplikasi sederhana sebagai solusi untuk inkonsistensi, 

bukan lagi mengajari prinsip dasarnya. 

Hasil menunjukkan bahwa Modal (72,73%) adalah kesulitan terbesar, bertolak 

belakang dengan asumsi umum bahwa Pemasaran/Digital (18,2% dan 3,0%) adalah 

yang utama. Disparitas ini menjadi kunci pembahasan. Program PkM berargumen 

bahwa peningkatan manajemen keuangan yang baik (komitmen memisahkan uang) 

dan strategi pemasaran digital yang efektif (meningkatkan omzet) adalah solusi tidak 

langsung dan berkelanjutan terhadap masalah Modal, karena peningkatan omzet dan 

pencatatan yang rapi akan meningkatkan kelayakan usaha untuk mendapatkan akses 

pembiayaan formal (sejalan dengan temuan PkM pada). 

 

 

2. Hasil Peningkatan Kompetensi Aplikatif dan Komitmen (Post-Test) 
Pengukuran Post-Test berfokus pada kemampuan aplikatif dan niat praktik pasca-

pelatihan, yang merupakan luaran utama dari kegiatan pendampingan teknis. 
 

Tabel 3. Hasil Post-Test Pengetahuan Aplikatif  

No. Indikator Pengetahuan Aplikatif (Kunci Jawaban Benar) Skor Benar 

(%) 

P1 Aplikasi Pembantu Pencatatan Keuangan Usaha Kecil  90,00% 

P2 Manfaat Pembayaran Digital (QRIS/e-wallet)  96,67% 

P3 Aplikasi yang Bisa Digunakan Membuat Video Promosi 

Sederhana (CapCut)  

93,10% 

P4 Mengetahui Cara Membuat Konten CapCut  100,00% 

Sumber: Data Diolah (2025) 

 

Skor tinggi pada P1 (Aplikasi Keuangan: 90%) dan P2 (QRIS: 96,67%) merupakan 

bukti empiris yang kuat bahwa pelatihan berhasil mentransfer pengetahuan tentang 

tools digital yang spesifik. Meskipun prinsip keuangan sudah diketahui (Q3 Pre-Test 

100%), penguasaan alat ini (P1) menjadi jembatan antara konsep dan praktik, yang 
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sangat krusial untuk mengatasi masalah konsistensi (S1 Pre-Test). Penguasaan QRIS 

(P2) juga menunjukkan peningkatan profesionalisme usaha di era transaksi non-tunai. 

Capaian 100% pada "Mengetahui Cara Membuat Konten CapCut" (P4) adalah hasil 

paling menonjol. Ini menunjukkan bahwa hambatan teknis yang sebelumnya mungkin 

menghalangi UMKM dalam membuat konten visual telah berhasil diatasi melalui 

pelatihan aplikatif. Keberhasilan ini secara langsung mendukung tujuan utama PkM 

dalam Optimalisasi Media Sosial untuk Promosi, karena keterampilan membuat video 

promosi (CapCut) adalah aset utama di era Instagram dan TikTok. 

 

Bukti Empiris Perubahan Niat Praktik (Komitmen) 

Perubahan niat praktik adalah indikator terpenting keberhasilan PkM. Hasil Post-

Test menunjukkan komitmen yang luar biasa dari mitra. 
 

Tabel 4. Hasil Post-Test Komitmen dan Rencana Tindak Lanjut 

No. Indikator Komitmen/Niat Praktik Hasil (%) Interpretasi 

K2 Komitmen Memisahkan Uang Usaha 

& Pribadi (Ya)  

100,00%  Komitmen absolut untuk menerapkan 

prinsip keuangan dasar. 

K3 Niat Mencoba Promosi Digital 

(Instagram/Facebook)  

63,33%  Media sosial berbasis visual (IG/FB) 

menjadi pilihan utama. 

K4 Niat Mencoba Promosi Digital 

(WhatsApp)  

40,00%  WA menjadi pilihan 

pendukung/komunikasi. 

Sumber: Data Diolah (2025) 
 

Capaian 100% komitmen untuk memisahkan uang usaha dan pribadi (Q6 Post-Test) 

adalah bukti empiris keberhasilan PkM yang paling signifikan. Meskipun 

pengetahuan prinsipnya sudah 100% di Pre-Test (A2), mencapai komitmen 100% 

pasca-pelatihan menunjukkan bahwa PkM berhasil menumbuhkan kesadaran 

perilaku (attitude). Komitmen ini, jika diterapkan secara konsisten, secara langsung 

akan mengatasi masalah Modal (K1 Pre-Test) karena UMKM akan memiliki catatan 

keuangan yang lebih jelas untuk evaluasi usaha dan akses pembiayaan. 

Tingginya niat menggunakan Instagram/Facebook (63,33%) dibandingkan 

WhatsApp (40%) menunjukkan adanya pergeseran strategis. Mitra cenderung memilih 

platform visual (IG/FB) yang didukung oleh kemampuan baru mereka dalam membuat 

konten (P4: 100% CapCut). Ini adalah bukti empiris bahwa pelatihan teknis mampu 

mendorong adopsi saluran pemasaran yang lebih luas dan profesional, melampaui 

sekadar WhatsApp sebagai alat komunikasi. Hal ini mendukung tujuan untuk 

memperluas jangkauan pasar. 

 

3. Monitoring dan Evaluasi 

Monitoring dilakukan secara langsung melalui observasi lapangan selama proses 

pelatihan klasikal pada bulan Agustus dan tahap pendampingan di bulan Oktober. Tim 

pelaksana mengamati interaksi peserta saat simulasi pembuatan konten video 

menggunakan aplikasi CapCut untuk memastikan pemahaman teknis berjalan efektif. 

Evaluasi program diukur menggunakan perbandingan hasil pre-test dan post-test 
untuk melihat persentase peningkatan pengetahuan dan komitmen peserta: 

• Peningkatan Kompetensi Digital: Sebelum pelatihan, pengetahuan dasar media 

sosial sudah kuat (>90%), namun kemampuan teknis aplikasi masih rendah. 

Pasca-pelatihan, terdapat peningkatan signifikan di mana 100% peserta berhasil 

menguasai cara pembuatan konten promosi melalui CapCut. 

• Transformasi Komitmen Keuangan: Meskipun secara konseptual 100% peserta 

sudah memahami pentingnya pemisahan uang di awal, namun praktiknya masih 

inkonsisten (20,69% hanya mencatat "kadang-kadang"). Hasil post-test 
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menunjukkan keberhasilan intervensi dengan 100% peserta menyatakan 

komitmen absolut untuk mulai memisahkan uang usaha dan pribadi. 

• Adopsi Alat Digital: Terjadi peningkatan pemahaman terhadap alat pendukung 

usaha, di mana 90% peserta kini mengenali aplikasi pembukuan digital dan 96,67% 

memahami manfaat pembayaran digital (QRIS). 

 

4. Kendala yang Dihadapi dan Saran Solusi 

Berdasarkan hasil identifikasi di lapangan dan analisis instrumen, terdapat 

beberapa kendala utama yang terekam: 

1. Keterbatasan Modal sebagai Hambatan Utama 

Data pre-test mengungkap bahwa 72,73% peserta menganggap modal sebagai 

kesulitan terbesar, jauh melampaui masalah pemasaran atau teknologi. Maka, 

UMKM disarankan untuk merapikan pencatatan keuangan secara digital dan 

memisahkan rekening pribadi/usaha guna meningkatkan bankability agar lebih 

mudah mendapatkan akses pembiayaan formal di masa depan. 

2. Inkonsistensi Pencatatan Keuangan 

Masih terdapat sekitar 20,69% peserta yang belum disiplin dalam mencatat arus 

kas secara rutin. Maka, penggunaan aplikasi pencatatan keuangan sederhana 

(seperti BukuKas atau sejenisnya) perlu didorong secara berkelanjutan agar 

proses evaluasi laba-rugi menjadi lebih transparan dan mudah dilakukan setiap 

hari. 

3. Hambatan Teknis Produksi Konten 

Pada awal kegiatan, peserta merasa kesulitan dalam memproduksi konten visual 

yang menarik untuk memperluas pasar. Maka, diperlukan pendampingan 

berkelanjutan atau pembentukan grup komunitas antar-pelaku UMKM untuk 

saling berbagi konten dan strategi promosi di platform visual seperti Instagram 

dan TikTok yang kini mulai diminati. 

 

D. SIMPULAN DAN SARAN 

Program Pengabdian kepada Masyarakat (PkM) dengan tema "Transformasi Digital 

dan Peningkatan Kapasitas Manajerial UMKM Kampung Sedekah Melalui 

Pendampingan Strategi Pemasaran Inovatif" telah terbukti efektif secara empiris dalam 

mewujudkan peningkatan kompetensi aplikatif dan perubahan sikap para pelaku UMKM 

Kampung Sedekah. 

Efektivitas program ini ditegaskan melalui dua pilar utama: 

1. Transformasi Komitmen Manajerial: Meskipun pengetahuan dasar tentang prinsip 

keuangan (pemisahan uang usaha/pribadi) sudah tinggi dalam Pre-Test (100%), 

intervensi PkM berhasil mendorong perubahan sikap dan komitmen absolut, 

dibuktikan dengan 100% responden menyatakan komitmen untuk mulai 

memisahkan uang usaha dan pribadi pada Post-Test (Q6). Perubahan perilaku ini, 

didukung oleh penguasaan pengetahuan mengenai aplikasi pembukuan digital (90%), 

merupakan langkah krusial dalam mengatasi masalah Modal yang diidentifikasi 

sebagai kesulitan terbesar (72,73% responden Pre-Test). 

2. Peningkatan Kompetensi Digital Aplikatif: Program berhasil menjembatani 

kesenjangan antara pengetahuan konseptual dengan keterampilan teknis. 

Keberhasilan transfer ilmu dibuktikan dengan 100% responden mengetahui cara 

membuat konten promosi sederhana menggunakan aplikasi CapCut (Q12 Post-Test). 

Keterampilan praktis ini secara langsung mendorong niat praktik untuk mengadopsi 

platform promosi visual yang lebih luas (Instagram/Facebook: 63,33%), yang 

merupakan strategi inti dalam memperluas jangkauan pasar digital. 

Secara keseluruhan, kegiatan PkM yang mengadopsi pendekatan multidisiplin 

dengan fokus pada pendampingan praktik dan didukung oleh narasumber yang relevan, 
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telah berhasil mentransformasi kapasitas UMKM Kampung Sedekah dari sisi manajerial, 

digital, dan inovatif, menjadikan mereka subjek ekonomi lokal yang lebih profesional dan 

adaptif. 
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