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ARTICLE INFO  ABSTRACT 

Article History:  Abstract:  Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMEs) play a vital 
role in local economic development; however, business owners often face 
challenges regarding financial management, digital marketing, product 
innovation, and production capacity. These issues were identified at the 
"Kopi Japan" MSME in Japan Village, Dawe District, Kudus Regency. 
This community service initiative aimed to enhance the business 
management capabilities and competitiveness of the partner enterprise by 
strengthening financial management, digital marketing, product 
innovation, and the implementation of production technology. The 
implementation method comprised an initial survey, identification of 
partner needs, coordination, training, practical sessions, mentoring, 
technology implementation, monitoring, and evaluation. Activities 
included training on preparing financial reports based on SAK EMKM 
(Financial Accounting Standards for Micro, Small, and Medium Entities), 
calculating the cost of goods sold, digital marketing, utilizing social media 
and online marketplaces, developing coffee products, improving 
packaging, and using coffee processing machinery. The results 
demonstrated improvements in the partner's ability to maintain financial 
records, calculate production costs, utilize digital media for marketing, 
develop product variations, and increase production capacity. The partner 
also received tangible outputs, including financial report templates, social 
media business accounts, coffee processing equipment, packaging designs, 
innovative products, and digital promotional content. The initiative 
demonstrates that an integrated approach—combining training, 
mentoring, and technology implementation—can strengthen the capacity 
and competitiveness of MSMEs rooted in local potential. 

Abstrak: Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peran 

penting dalam pengembangan ekonomi lokal, namun pelaku usaha masih 

menghadapi berbagai kendala dalam pengelolaan keuangan, pemasaran 

digital, inovasi produk, dan kapasitas produksi. Permasalahan tersebut 

juga ditemukan pada UMKM Kopi Japan di Desa Japan, Kecamatan 

Dawe, Kabupaten Kudus. Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini 

bertujuan meningkatkan kapasitas pengelolaan usaha dan daya saing 

mitra melalui penguatan manajemen keuangan, pemasaran digital, 

inovasi produk, dan penerapan teknologi produksi. Metode pelaksanaan 

meliputi survei awal, identifikasi kebutuhan mitra, koordinasi, pelatihan, 

praktik, pendampingan, penerapan teknologi, monitoring, dan evaluasi. 

Kegiatan mencakup pelatihan penyusunan laporan keuangan berbasis 

SAK EMKM, perhitungan harga pokok produksi, digital marketing, 

pemanfaatan media sosial dan marketplace, pengembangan produk kopi, 

perbaikan kemasan, serta penggunaan mesin pengolah kopi. Hasil 
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kegiatan menunjukkan adanya peningkatan kemampuan mitra dalam 

melakukan pencatatan keuangan dan menghitung harga pokok produksi, 

pemanfaatan media digital untuk pemasaran, pengembangan variasi 

produk, serta peningkatan kapasitas produksi. Mitra juga memperoleh 

sejumlah luaran berupa template laporan keuangan, akun bisnis media 

sosial, mesin pengolah kopi, desain kemasan, produk inovatif, dan konten 

promosi digital. Kegiatan menunjukkan bahwa pendekatan terpadu 

melalui pelatihan, pendampingan, dan penerapan teknologi dapat 

memperkuat kapasitas dan daya saing UMKM berbasis potensi lokal. 

 

                                                           
                                                                                       This is an open access article under the CC–BY-SA license 

 

——————————   ◆   —————————— 
 

A. LATAR BELAKANG  

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu komponen 

penting dalam perekonomian karena berperan dalam menciptakan lapangan kerja, 

menggerakkan aktivitas ekonomi lokal, dan mengembangkan potensi sumber daya 

daerah. Meskipun memiliki kontribusi yang besar, UMKM masih menghadapi berbagai 

keterbatasan, terutama dalam aspek manajemen usaha, akses pasar, pengelolaan 

keuangan, pengembangan produk, dan pemanfaatan teknologi digital. 

Perkembangan teknologi informasi telah mengubah pola persaingan bisnis. 

Digitalisasi memberikan peluang bagi UMKM untuk memperluas jangkauan pasar 

melalui media sosial, marketplace, dan berbagai platform digital. Namun, keberadaan 

teknologi tidak secara otomatis meningkatkan kinerja usaha. Pelaku UMKM 

membutuhkan kemampuan digital, pemahaman pasar, kemampuan menghasilkan 

konten, serta kemampuan mengintegrasikan teknologi ke dalam proses bisnis. Penelitian 

mengenai UMKM di Indonesia menunjukkan bahwa pemanfaatan media sosial dapat 

berkontribusi terhadap peningkatan kemampuan inovasi dan kinerja UMKM apabila 

digunakan secara strategis (Cahyono et al., 2025). Demikian pula, transformasi digital 

semakin penting bagi UMKM dalam meningkatkan kinerja pemasaran di tengah 

perubahan lingkungan bisnis (Amin et al., 2025). 

Selain pemasaran digital, inovasi produk merupakan aspek penting dalam 

mempertahankan daya saing. UMKM yang menghasilkan produk serupa dengan pesaing 

akan menghadapi kesulitan dalam membangun diferensiasi. Orientasi pasar dan inovasi 

produk terbukti berkaitan dengan peningkatan kinerja pemasaran UMKM karena 

memungkinkan pelaku usaha menyesuaikan produk dengan kebutuhan konsumen dan 

perubahan persaingan (Nianti et al., 2024). Inovasi juga menjadi mekanisme penting 

dalam mengubah sumber daya dan kemampuan internal menjadi kinerja bisnis yang 

lebih baik. 

Aspek pengelolaan keuangan juga menjadi persoalan penting. Pencatatan keuangan 

yang sederhana menyebabkan pelaku usaha kesulitan mengetahui kondisi keuangan 

sebenarnya, menentukan harga jual, menghitung keuntungan, dan mengambil 

keputusan usaha. Literasi keuangan dan pemanfaatan teknologi informasi dapat 

memperkuat pengelolaan keuangan UMKM dan pada akhirnya mendukung kinerja 

usaha (Kusumawardhani et al., 2023). Penelitian lain menunjukkan bahwa penggunaan 

platform marketplace dapat membantu meningkatkan kinerja UMKM melalui perluasan 

jangkauan pasar, tetapi pemanfaatan teknologi perlu disertai dengan kemampuan dan 

pengalaman yang memadai (2025). 

Desa Japan, Kecamatan Dawe, Kabupaten Kudus merupakan wilayah yang memiliki 

potensi wisata dan komoditas kopi. Desa Japan berada di kawasan Pegunungan Muria 

dan memiliki berbagai potensi wisata berbasis alam dan budaya. Kopi menjadi salah satu 
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produk lokal yang memiliki potensi untuk dikembangkan sebagai produk unggulan dan 

bagian dari pengalaman wisata. Namun, potensi tersebut belum sepenuhnya dikonversi 

menjadi nilai ekonomi yang lebih tinggi bagi pelaku usaha. 

Salah satu pelaku usaha kopi yang menjadi mitra kegiatan adalah UMKM Kopi Japan 

yang dikelola oleh Irma Yulianti. Mitra memiliki kebun kopi sendiri dengan produksi 

sekitar 2 ton per tahun. Produksi tersebut cukup besar tetapi hasil dari observasi, mitra 

masih memiliki beberapa kendala sebagai berikut: 

1. Walaupun hasil produksi cukup banyak, tetapi sebagian besar hasil produksi 

masih dijual dalam bentuk biji kopi kepada tengkulak. Hanya sebagian kecil yang 

diolah menjadi produk bernilai tambah seperti kopi bubuk dan masker kopi. 

2. Produk kopi juga sebelumnya hanya tersedia dalam satu ukuran kemasan, mesin 

kopi masih sederhana sehingga kapasitas produksi terbatas dan inovasi produk 

belum optimal. 

3. Pada aspek keuangan, pencatatan transaksi masih sederhana, belum 

menggunakan laporan keuangan berbasis SAK EMKM (Standar Akuntansi 

Keuangan Entitas Mikro, Kecil dan Menengah), belum melakukan perhitungan 

Harga Pokok Produksi (HPP), dan keuangan usaha masih bercampur dengan 

keuangan pribadi. 

4. Pada aspek pemasaran, mitra belum memiliki strategi digital, akun marketplace 

belum terlalu aktif, dan konten promosi yang beum memadai.  

5. Pada bidang legalitas, belum ada label halal untuk seluruh produk, belum tersedia 

stempel usaha dan tanggal kadaluarsa. 

Kondisi tersebut menunjukkan bahwa peningkatan daya saing mitra memerlukan 

pendekatan yang terintegrasi. Pelatihan pemasaran saja tidak cukup apabila kapasitas 

produksi dan pengelolaan keuangan belum memadai. Demikian pula, pengembangan 

produk perlu didukung dengan strategi pemasaran dan kemampuan menentukan harga 

berdasarkan biaya produksi. Oleh karena itu, program pengabdian ini mengintegrasikan 

empat intervensi utama, yaitu penguatan manajemen keuangan, pemasaran digital, 

inovasi produk, dan penerapan teknologi produksi. 

Berdasarkan kondisi tersebut, tujuan kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini 

adalah: (1) meningkatkan kemampuan mitra dalam melakukan pengelolaan keuangan 

dan penyusunan laporan berbasis SAK EMKM; (2) meningkatkan kemampuan 

pemasaran melalui media sosial dan marketplace; (3) meningkatkan kemampuan inovasi 

dan diversifikasi produk kopi; serta (4) meningkatkan kapasitas produksi melalui 

penerapan teknologi. Tujuan tersebut diharapkan dapat mendukung peningkatan daya 

saing UMKM Kopi Japan secara berkelanjutan. 

 

B. METODE PELAKSANAAN 

1. Lokasi dan Mitra  

Kegiatan pengabdian dilaksanakan pada UMKM Kopi Japan yang berlokasi di 

Desa Japan, Kecamatan Dawe, Kabupaten Kudus, Jawa Tengah. Mitra merupakan 

pelaku usaha kopi yang memiliki kebun kopi  sendiri dan melakukan pengolahan 

serta pemasaran produk kopi. 

Program dilaksanakan selama tiga bulan dengan pendekatan pemberdayaan 

yang menempatkan mitra sebagai subjek kegiatan. Mitra tidak hanya menjadi 

penerima program, tetapi terlibat langsung dalam proses identifikasi masalah, 

pelatihan, praktik, penerapan teknologi, dan evaluasi. 
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2. Tahapan Pelaksanaan 

Pelaksanaan kegiatan pengabdian dilakukan melalui beberapa tahapan sebagai 

berikut: 

a. Tahapan pertama: identifikasi kondisi awal. Tim melakukan survei, observasi, 

wawancara, dan diskusi dengan mitra untuk mengidentifikasi kondisi usaha 

dan permasalahan prioritas. 

b. Tahap kedua: koordinasi dan penyusunan program. Hasil identifikasi 

digunakan sebagai dasar dalam menentukan materi pelatihan, teknologi yang 

dibutuhkan, dan bentuk pendampingan. 

c. Tahap ketiga: pelatihan manajemen keuangan. Mitra diberikan materi 

mengenai analisis usaha, pencatatan transaksi, penyusunan laporan keuangan 

sederhana, SAK EMKM, dan perhitungan HPP. 

d. Tahap keempat: pelatihan dan pendampingan pemasaran digital. Mitra 

diberikan pelatihan mengenai pemanfaatan media sosial dan marketplace, 

pembuatan akun bisnis, penyusunan konten promosi melalui Canva, serta 

strategi pemasaran digital. 

e. Tahap kelima: inovasi produk dan kemasan. Tim mendampingi mitra dalam 

mengembangkan variasi produk dan memperbaiki kemasan agar produk 

memiliki nilai tambah dan daya tarik pasar. 

f. Tahap keenam: penerapan teknologi produksi. Mitra mendapatkan mesin 

pengolah kopi dan pendampingan penggunaan teknologi tersebut untuk 

meningkatkan kapasitas produksi. 

g. Tahap ketujuh: monitoring dan evaluasi. Evaluasi dilakukan dengan 

mengamati kemampuan mitra dalam menerapkan pengetahuan dan 

keterampilan yang diperoleh, serta mengidentifikasi luaran yang telah 

dihasilkan. 

Tahapan tersebut menggabungkan metode ceramah, diskusi, praktik langsung, 

demonstrasi, dan pendampingan. Metode praktik dipilih agar pengetahuan yang 

diberikan tidak berhenti pada peningkatan pemahaman, tetapi dapat diterapkan 

langsung dalam aktivitas usaha yang dapat meningkatkan daya saing UMKM Kopi 

Japan. 

3. Indikator Keberhasilan 

Keberhasilan program diukur melalui beberapa indicator sesuai pada tabel 1. 

Tabel 1. Indikator Keberhasilan 

Aspek Kondisi Awal Indikator Keberhasilan 

Keuangan Pencatatan sederhana Mitra mampu melakukan pencatatan 

dan menyusun laporan sederhana 

HPP Belum menghitung HPP Mitra mampu menghitung HPP 

Pemasaran Belum optimal 

menggunakan media digital 

Mitra memiliki dan mengelola akun 

bisnis digital 

Marketplace Belum aktif Produk mulai dipasarkan melalui 

marketplace 

Inovasi Produk terbatas Tersedia variasi produk baru 

Kemasan Satu ukuran dan desain 

terbatas 

Tersedia beberapa ukuran/desain 

kemasan 

Produksi Teknologi sederhana Mitra mampu menggunakan mesin 

pengolah kopi 

Promosi Konten terbatas Tersedia konten promosi digital 
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C. HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil kegiatan pengabdian disajikan berurutan menurut tujuh tahapan pelaksanaan, 

yaitu identifikasi kondisi awal, koordinasi dan penyusunan program, pelatihan 

manajemen keuangan, pelatihan dan pendampingan pemasaran digital, inovasi produk 

dan kemasan, penerapan teknologi produksi, serta monitoring dan evaluasi. Setiap tahap 

memuat kondisi atau kegiatan, hasil yang dicapai, dan pembahasannya. 

1. Identifikasi Kondisi Awal 

Melalui survei, observasi, wawancara, dan diskusi dengan mitra, tim 

mengidentifikasi kondisi usaha UMKM Kopi Japan dan menetapkan empat 

permasalahan prioritas. Pertama, pencatatan keuangan masih sederhana sehingga 

belum memberikan gambaran yang memadai tentang kinerja usaha. Kedua, 

pemasaran masih mengandalkan penjualan langsung dan jaringan pelanggan yang 

sudah ada, sementara media sosial dan marketplace belum dimanfaatkan secara 

optimal. Ketiga, produk utama masih didominasi kopi bubuk dengan ukuran 

kemasan terbatas, dan produk diversifikasi seperti masker kopi belum 

dikembangkan secara optimal. Keempat, peralatan pengolahan yang sederhana 

membatasi jumlah kopi yang dapat diolah menjadi produk siap jual. 

2. Koordinasi dan Penyusunan Program  

Hasil identifikasi dibahas bersama mitra dan digunakan untuk menentukan 

tiga hal: materi pelatihan, teknologi yang dibutuhkan, dan bentuk pendampingan. 

Dari koordinasi tersebut disusun program yang mencakup pelatihan manajemen 

keuangan (analisis usaha, pencatatan transaksi, laporan keuangan sederhana 

berbasis SAK EMKM, dan perhitungan HPP), pelatihan dan pendampingan 

pemasaran digital, pengembangan variasi produk dan kemasan, serta penyediaan 

mesin pengolah kopi 

Pelaksanaan program memadukan metode ceramah, diskusi, praktik langsung, 

demonstrasi, dan pendampingan. Metode praktik dipilih agar pengetahuan tidak 

berhenti pada peningkatan pemahaman, tetapi dapat langsung diterapkan dalam 

aktivitas usaha. Keterlibatan mitra sejak tahap ini, yaitu dalam menyampaikan 

kondisi usaha dan menyepakati kebutuhan, membuat solusi yang diberikan lebih 

sesuai dengan masalah nyata di lapangan. 

3. Pelatihan Manajemen Keuangan  

Pelatihan manajemen keuangan diarahkan pada kemampuan mitra memahami 

pentingnya pencatatan transaksi, menghitung HPP, dan menyusun laporan 

keuangan sederhana berbasis SAK EMKM. Sebelum kegiatan, pencatatan 

keuangan dilakukan secara sederhana dan belum mampu memberikan gambaran 

yang memadai mengenai kinerja usaha. 

Dalam kegiatan, mitra memperoleh template laporan keuangan yang dapat 

digunakan untuk mencatat transaksi usaha secara lebih sistematis. Mitra juga 

dilatih melakukan perhitungan HPP sehingga penentuan harga jual tidak hanya 

berdasarkan harga pasar atau perkiraan, tetapi mempertimbangkan biaya yang 

dikeluarkan. 

Hasil kegiatan menunjukkan bahwa mitra telah mampu melakukan pencatatan 

keuangan sederhana dan menghitung HPP. Capaian tersebut merupakan langkah 

penting karena informasi keuangan dapat digunakan sebagai dasar evaluasi dan 

perencanaan usaha. Laporan kegiatan juga menunjukkan bahwa template laporan 

keuangan berbasis SAK EMKM menjadi salah satu produk luaran program. 

Penguatan kemampuan keuangan relevan dengan penelitian yang menunjukkan 

bahwa literasi keuangan dan pemanfaatan teknologi informasi memiliki hubungan 

dengan kinerja UMKM. Kusumawardhani et al. (2023) menunjukkan pentingnya 

literasi keuangan digital dalam mendukung kinerja usaha kecil dan menengah. 
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Dengan demikian, kemampuan mencatat transaksi dan memahami struktur biaya 

menjadi fondasi penting sebelum UMKM melakukan ekspansi pemasaran dan 

produksi. 

 
Gambar 1. Pelatihan Manajemen Keuangan 

4. Pelatihan dan Pendampingan Pemasaran Digital 

Permasalahan pemasaran merupakan salah satu kendala utama mitra. Sebelum 

program, pemasaran masih mengandalkan penjualan langsung dan jaringan 

pelanggan yang sudah ada. Mitra belum memanfaatkan media sosial dan 

marketplace secara optimal. 

Intervensi dilakukan melalui pelatihan digital marketing dan pendampingan 

pembuatan akun bisnis. Mitra diperkenalkan pada penggunaan media sosial dan 

marketplace sebagai sarana untuk memperluas akses pasar. Selain pembuatan 

akun, kegiatan juga mencakup pembuatan konten promosi menggunakan aplikasi 

yang mudah dioperasikan seperti Canva. 

Hasil kegiatan menunjukkan bahwa mitra telah memiliki akun bisnis media 

sosial dan mulai memanfaatkan media digital sebagai saluran pemasaran. Mitra 

juga memperoleh modul digital marketing dan kemampuan membuat konten 

promosi secara mandiri. 

Perubahan tersebut penting karena digitalisasi memungkinkan UMKM 

mengurangi ketergantungan pada pasar lokal. Penelitian Lestari et al. (2024) 

menunjukkan bahwa social media marketing memiliki peran dalam aktivitas 

pemasaran UMKM. Cahyono et al. (2025) juga menemukan bahwa penggunaan 

media sosial dapat mendorong kemampuan inovasi yang pada akhirnya 

berkontribusi terhadap kinerja UMKM. Dengan demikian, digital marketing dalam 

program ini tidak diposisikan hanya sebagai alat promosi, tetapi sebagai bagian dari 

pengembangan kemampuan bisnis mitra. 
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Gambar 2. Pelatihan Manajemen Pemasaran dan Outputnya 

5. Inovasi Produk dan Kemasan 

Sebelum kegiatan, produk utama mitra berupa kopi masih didominasi bentuk 

kopi bubuk dengan ukuran kemasan yang terbatas. Selain itu, produk diversifikasi 

seperti masker kopi belum dikembangkan secara optimal. 

Program pengabdian mendorong mitra untuk mengembangkan variasi produk 

dan kemasan dengan beberapa varian. Produk kopi dikembangkan dalam beberapa 

ukuran kemasan dan diarahkan pada pengembangan produk turunan. Salah satu 

hasil yang telah dicapai adalah adanya produk kopi bubuk dan produk diversifikasi 

berupa masker kopi. 

Inovasi produk merupakan strategi penting untuk menciptakan diferensiasi. 

Nianti et al. (2024) menunjukkan bahwa orientasi pasar dan inovasi produk dapat 

meningkatkan kinerja pemasaran UMKM. Temuan tersebut memperkuat 

pendekatan program bahwa inovasi produk perlu dilakukan dengan 

mempertimbangkan kebutuhan konsumen dan kondisi persaingan. 

Dalam konteks Kopi Japan, inovasi tidak hanya bertujuan menghasilkan produk 

baru, tetapi juga meningkatkan nilai ekonomi komoditas kopi lokal. Produk yang 

sebelumnya dijual sebagai bahan mentah dapat diarahkan menjadi produk olahan 

dengan kemasan dan identitas yang lebih kuat. 

Hasil kegiatan menghasilkan desain kemasan baru, kemasan dalam beberapa 

ukuran, dan konten promosi digital. Produk tersebut menjadi bagian dari soft 
technology dan luaran program yang dapat terus digunakan oleh mitra. 

Pengembangan kemasan dan konten memiliki fungsi strategis karena 

pemasaran digital membutuhkan visual produk yang menarik. Dengan demikian, 

peningkatan kemampuan digital marketing perlu didukung oleh kemampuan 

menghasilkan materi visual yang konsisten dengan identitas produk. 
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Gambar 3. Produk Masker Kopi 

6. Penerapan Teknologi Produksi 

Keterbatasan teknologi produksi menjadi salah satu faktor yang menghambat 

peningkatan kapasitas usaha. Mitra sebelumnya menggunakan peralatan 

pengolahan yang sederhana sehingga jumlah kopi yang dapat diolah menjadi 

produk siap jual relatif terbatas. 

Program pengabdian memberikan mesin pengolah kopi sekaligus pelatihan dan 

pendampingan penggunaan mesin. Pendekatan tersebut dilakukan agar teknologi 

yang diberikan tidak hanya menjadi bantuan peralatan, tetapi dapat dioperasikan 

secara mandiri oleh mitra. 

Hasil kegiatan menunjukkan bahwa mitra mampu menggunakan teknologi 

pengolahan yang diberikan. Mesin tersebut diharapkan meningkatkan kapasitas 

produksi sekaligus mendukung pengembangan produk olahan. Mesin pengolah kopi 

merupakan salah satu luaran utama program dalam bentuk teknologi keras (hard 
technology). 

Pengembangan teknologi produksi juga memiliki keterkaitan dengan inovasi dan 

kinerja UMKM. Kuswardani et al. (2024) menunjukkan bahwa inovasi produk dan 

digitalisasi merupakan aspek penting dalam meningkatkan kinerja finansial 

UMKM. Dengan peningkatan kapasitas produksi, mitra memiliki peluang lebih 

besar untuk memenuhi permintaan yang berasal dari saluran pemasaran digital. 

 

Gambar 4. Penyerahan Mesin Pengolah Kopi 
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7. Monitoring dan Evaluasi 

Salah satu keunggulan program ini adalah integrasi antara penguatan 

kemampuan manajemen dan penerapan teknologi. Program tidak hanya 

menghasilkan pelatihan, tetapi juga menghasilkan kombinasi hard technology dan 

soft technology. 

Tabel 2. Capaian Program Pengabdian 

No. Program Pengabdian Capaian 

1 Manajemen keuangan Template laporan keuangan berbasis SAK 

EMKM 

2 Perhitungan usaha Mitra mampu menghitung HPP 

3 Digital marketing Akun bisnis media sosial dan marketplace 

4 Promosi digital Konten promosi menggunakan Canva 

5 Inovasi produk Produk kopi dan produk diversifikasi 

6 Kemasan Kemasan dengan ukuran dan desain lebih 

beragam 

7 Teknologi produksi Mesin pengolah kopi 

8 Legalitas/identitas usaha Stempel usaha dan stempel tanggal 

kedaluwarsa 

9 Kapasitas SDM Peningkatan pengetahuan dan keterampilan 

pengelolaan usaha 

Secara keseluruhan, hasil kegiatan menunjukkan adanya peningkatan pada 

aspek pengetahuan, keterampilan, dan kesiapan mitra. Mitra telah mampu 

melakukan pencatatan keuangan sederhana, menghitung HPP, memanfaatkan 

media sosial dan marketplace, menghasilkan variasi produk, menggunakan mesin 

pengolah kopi, dan membuat konten promosi. 

Temuan tersebut memperlihatkan bahwa peningkatan daya saing UMKM 

membutuhkan pendekatan yang terintegrasi. Penggunaan media digital akan lebih 

efektif ketika didukung oleh produk yang memiliki diferensiasi, kapasitas produksi 

yang memadai, dan kemampuan pengelolaan keuangan. Sebaliknya, inovasi produk 

tanpa strategi pemasaran akan membatasi potensi pasar. 

Partisipasi dan Keberlanjutan 

Partisipasi mitra menjadi salah satu faktor penting dalam keberhasilan kegiatan. 

Mitra terlibat dalam seluruh tahapan, mulai dari penyediaan informasi kondisi 

usaha, mengikuti pelatihan, praktik penggunaan mesin, penyusunan laporan 

keuangan, hingga pembuatan konten promosi. 

Pendekatan partisipatif memungkinkan solusi yang diberikan lebih sesuai 

dengan kebutuhan nyata. Keberlanjutan program diarahkan melalui penggunaan 

perangkat yang telah diberikan, yaitu template laporan keuangan, akun bisnis, 

mesin pengolah kopi, desain kemasan, dan modul digital marketing. 

Meskipun demikian, masih diperlukan pendampingan lanjutan terutama dalam 

penguatan legalitas produk, konsistensi pencatatan keuangan, pengelolaan 

marketplace, pengembangan konten, serta pengembangan produk baru. 

Keberlanjutan tersebut penting agar peningkatan kapasitas yang diperoleh selama 

program dapat berkembang menjadi peningkatan kinerja usaha secara nyata. 

 

D. SIMPULAN DAN SARAN 

Program pengabdian kepada masyarakat pada UMKM Kopi Japan berhasil 

meningkatkan kapasitas mitra dalam beberapa aspek utama, yaitu manajemen keuangan, 

pemasaran digital, inovasi produk, pengemasan, dan teknologi produksi. Pelatihan dan 

pendampingan keuangan menghasilkan kemampuan mitra dalam melakukan pencatatan 

dan menghitung HPP. Pada aspek pemasaran, mitra mulai memanfaatkan media sosial 
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dan marketplace serta memiliki kemampuan membuat konten promosi digital. Pada 

aspek produk, mitra memiliki variasi produk dan kemasan yang lebih beragam, 

sedangkan pada aspek produksi mitra memperoleh dan mampu mengoperasikan mesin 

pengolah kopi. Integrasi pelatihan, pendampingan, dan penerapan teknologi menjadi 

pendekatan yang relevan dalam memperkuat daya saing UMKM berbasis potensi lokal. 

Namun, dampak jangka panjang terhadap peningkatan omzet dan profitabilitas masih 

perlu dipantau melalui pendampingan lanjutan. Oleh karena itu, kegiatan berikutnya 

disarankan berfokus pada penguatan branding, optimalisasi marketplace, pengembangan 

produk turunan, penguatan legalitas, serta monitoring kinerja penjualan dan keuangan 

secara berkala. 
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