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ABSTRACT 

Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMEs) in Medan City encounter 

challenges in managing cash flow and utilizing digital marketing strategies 

through marketplace platforms, which often result in fluctuating sales and 

financial instability. This activity was designed to enhance the capacity of MSME 

actors in preparing simple cash flow statements and systematically implementing 

marketplace-based marketing strategies through the synergy of accounting and 

marketing management disciplines. The approach adopted follows a pragmatic 

paradigm with a participatory method, conducted through training and 

mentoring using a one-group pretest–posttest design. The stages of the program 

include identifying participants’ needs, administering a pre-test, delivering 

materials, practicing the preparation of cash flow templates and optimizing 

marketplace accounts/products, providing intensive mentoring, and conducting 

a post-test and evaluation. Data were collected from pre-test and post-test 

results, participants’ practice outputs, direct observation, and feedback, which 

were then analyzed descriptively to assess changes in participants’ 

understanding and skills. The results indicate improved comprehension of cash 

flow recording, separation of personal and business finances, control of 

operational and promotional expenses, as well as enhanced ability to design 

more structured marketplace strategies. Overall, the integrated training on cash 

flow and marketplace strategies proved effective in strengthening MSME 

capacity, as it supports business actors in making decisions that are more 

rational, measurable, and sustainable in facing the challenges of the digital 

economy. 

 

ABSTRAK 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di wilayah Kota Medan 

mengalami kendala dalam pengelolaan arus kas serta pemanfaatan strategi 

pemasaran digital melalui platform marketplace, yang berdampak pada fluktuasi 

penjualan dan ketidakstabilan kondisi finansial usaha. Kegiatan ini dirancang 

untuk meningkatkan kapasitas pelaku UMKM dalam menyusun arus kas 

sederhana dan mengimplementasikan strategi pemasaran berbasis marketplace 

secara sistematis melalui sinergi antara bidang akuntansi dan manajemen 

pemasaran. Pendekatan yang digunakan mengacu pada paradigma pragmatis 

dengan metode partisipatif, melalui pelatihan dan pendampingan yang 

menerapkan desain one-group pretest–posttest. Tahapan kegiatan meliputi 

identifikasi kebutuhan peserta, pelaksanaan pre-test, penyampaian materi, praktik 

penyusunan template arus kas dan optimalisasi akun serta produk di marketplace, 
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pendampingan intensif, serta pelaksanaan post-test dan evaluasi. Pengumpulan 

data dilakukan melalui hasil pre-test dan post-test, produk praktik peserta, 

observasi langsung, serta umpan balik, yang kemudian dianalisis secara 

deskriptif untuk menilai perubahan pemahaman dan keterampilan peserta. Hasil 

pelaksanaan menunjukkan peningkatan pemahaman terkait pencatatan arus kas, 

pemisahan keuangan pribadi dan usaha, pengendalian biaya operasional dan 

promosi, serta kemampuan dalam merancang strategi pemasaran marketplace 

yang lebih terstruktur. Secara keseluruhan, pelatihan terpadu mengenai arus kas 

dan strategi marketplace terbukti efektif dalam memperkuat kapasitas UMKM, 

karena mampu mendorong pengambilan keputusan bisnis yang lebih rasional, 

terukur, dan berkelanjutan dalam menghadapi tantangan ekonomi digital. 
 

1. Pendahuluan 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) 

merupakan salah satu sektor yang berperan penting 

dalam menggerakkan perekonomian, sekaligus 

menjadi penopang pendapatan masyarakat (Wahida, 

2023). Di tengah dinamika pasar yang semakin 

kompetitif dan perubahan perilaku konsumen yang 

semakin digital, UMKM dituntut untuk mampu 

beradaptasi, tidak hanya dalam aspek pemasaran, 

tetapi juga dalam pengelolaan keuangan usaha. Dua 

aspek ini saling berkaitan: strategi pemasaran yang 

baik akan sulit berkembang secara berkelanjutan 

apabila tidak didukung oleh manajemen arus kas 

yang tertib dan terkontrol (Amaliyah et al., 2024). 

 

 

Gambar 1: Pertumbuhan Ekonomi 2025 

 

Gambar diatas menunjukkan bahwa UMKM 

menjadi motor utama perekonomian sekaligus 

berada dalam arus digitalisasi yang semakin kuat, 

ditandai oleh meningkatnya penggunaan platform 

digital dan dukungan ekosistem seperti fintech. Data 

ini berkorelasi langsung dengan fokus kegiatan 

“Pelatihan Manajemen Arus Kas (Cashflow) dan 

Strategi Pemasaran Marketplace pada UMKM”, 

karena digitalisasi pemasaran melalui marketplace 

membuka peluang perluasan pasar, namun pada saat 

yang sama menuntut pengelolaan kas yang lebih 

disiplin akibat intensitas transaksi, biaya promosi, 

dan dinamika penjualan yang lebih cepat serta 

kompetitif(Susanti et al., 2024). 

Saat ini banyak UMKM masih menghadapi 

kendala dalam mengelola arus kas (cashflow). 

Permasalahan yang umum terjadi antara lain 

pencatatan transaksi yang belum rutin, pencampuran 

keuangan pribadi dengan keuangan usaha, tidak 

adanya perencanaan pengeluaran, serta kesulitan 

mengidentifikasi biaya operasional dan keuntungan 

riil (Solikhin et al., 2023). Kondisi tersebut 

menyebabkan UMKM sering kali mengalami 

masalah klasik seperti kekurangan dana saat harus 

restock barang, keterlambatan membayar kewajiban 

usaha, hingga tidak mampu mengukur kesehatan 

keuangan secara sederhana (Noviarti et al., 2025). 

Padahal, arus kas yang terkelola baik merupakan 

“nyawa” usaha karena menentukan kemampuan 

UMKM dalam bertahan, mengambil keputusan, dan 

mengembangkan bisnis. 

Selain tantangan pada sisi keuangan, UMKM 

juga menghadapi persoalan pemasaran, terutama 

dalam memanfaatkan platform marketplace. 

Marketplace membuka peluang promosi dan 

penjualan yang lebih luas, namun pada saat yang 

sama persaingan di dalamnya sangat ketat 

(Herwinda & Putuhena, 2025). Banyak UMKM 

yang sudah memiliki akun marketplace tetapi belum 

optimal dalam mengelola etalase produk, penentuan 

harga, pembuatan konten promosi, pemilihan 

program diskon, serta strategi meningkatkan 

visibilitas produk. Akibatnya, penjualan tidak stabil, 

biaya promosi tidak terukur, dan pelaku usaha 

kesulitan menentukan strategi mana yang efektif 

untuk meningkatkan omzet(Najamuddin et al., 2025). 

UMKM Kota Medan berkembang pesat terutama 

pada sektor kuliner, fesyen, dan produk kreatif, 

namun banyak pelaku usaha masih menghadapi 

keterbatasan dalam mengoptimalkan pemasaran 

digital secara terarah. Sebagian UMKM sudah 

masuk marketplace, tetapi belum memahami strategi 

promosi yang efektif dan cenderung hanya 

mengikuti tren tanpa perencanaan yang jelas. 

Kondisi ini menyebabkan penjualan tidak stabil dan 
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pelaku usaha kesulitan menentukan langkah 

pemasaran yang tepat. 

 

 

 

Selain itu, peningkatan aktivitas penjualan 

melalui marketplace sering tidak diikuti dengan 

pengelolaan arus kas yang tertib. Banyak UMKM 

masih belum konsisten dalam pencatatan keuangan, 

belum memisahkan uang pribadi dan usaha, serta 

belum mampu mengendalikan biaya promosi dan 

operasional. Research gap muncul karena pelatihan 

UMKM umumnya hanya fokus pada pemasaran atau 

keuangan secara terpisah, padahal kedua aspek ini 

saling berkaitan. Oleh karena itu, pelatihan 

manajemen cashflow dan strategi marketplace 

secara terintegrasi penting dilakukan untuk 

mendukung keberlanjutan UMKM di Medan. 

Berdasarkan permasalahan tersebut, program 

pengabdian masyarakat ini dirancang dalam bentuk 

pelatihan manajemen arus kas dan strategi 

pemasaran marketplace sebagai upaya peningkatan 

kapasitas UMKM secara terpadu. Kegiatan ini 

mengusung kolaborasi antara bidang akuntansi dan 

manajemen pemasaran, dengan tujuan agar peserta 

tidak hanya memahami cara meningkatkan 

penjualan, tetapi juga mampu mengelola keuangan 

usaha secara lebih terstruktur. Pelatihan ini 

menekankan pendekatan praktis melalui latihan 

pencatatan sederhana, penyusunan cashflow, 

pengelompokan biaya, serta strategi pemasaran 

marketplace yang mudah diterapkan seperti optimasi 

tampilan produk, teknik promosi, pembuatan konten, 

dan pengukuran hasil pemasaran. 

Kegiatan pengabdian masyarakat ini 

menggunakan pendekatan partisipatif dengan 

metode pelatihan dan pendampingan. Subjek 

kegiatan adalah pelaku UMKM di Kota Medan yang 

menjalankan usaha di sektor kuliner, fesyen, dan 

produk kreatif serta telah atau mulai memanfaatkan 

marketplace. Prosedur pelaksanaan meliputi tahap 

identifikasi kebutuhan, pemberian materi 

manajemen arus kas dan strategi pemasaran 

marketplace, praktik langsung (penyusunan 

cashflow sederhana dan optimasi toko/produk di 

marketplace), serta evaluasi hasil pelatihan. Bahan 

dan instrumen yang digunakan berupa modul 

pelatihan, template pencatatan cashflow, materi 

strategi marketplace, serta lembar pre-test dan post-

test. Pengumpulan data dilakukan melalui observasi, 

wawancara singkat, dokumentasi kegiatan, serta 

hasil pre-test dan post-test peserta. Teknik analisis 

dilakukan secara deskriptif dengan membandingkan 

peningkatan pemahaman peserta sebelum dan 

sesudah pelatihan serta merangkum temuan utama 

selama proses pendampingan. 

Melalui pelatihan ini, diharapkan UMKM dapat 

memiliki keterampilan dasar dalam menyusun arus 

kas dan mengambil keputusan keuangan, sekaligus 

mampu menerapkan strategi pemasaran marketplace 

secara lebih efektif. Dengan demikian, program ini 

tidak hanya berorientasi pada peningkatan 

pengetahuan, tetapi juga pada perubahan praktik 

usaha yang mendukung keberlanjutan UMKM 

dalam jangka panjang. 

 

2. Tinjauan Literatur 

UMKM perlu beradaptasi dengan perubahan 

perilaku konsumen yang semakin digital. 

Pemanfaatan digital marketing dan marketplace 

penting untuk memperluas pasar dan meningkatkan 

visibilitas produk (Nurmadewi & Cahyaningsih, 

2025). Namun, banyak UMKM masih terkendala 

literasi digital dan minim pendampingan sehingga 

adaptasi belum optimal. Cashflow menunjukkan 

kemampuan usaha membiayai operasional dan 

menjaga stabilitas bisnis (Ayuni et al., 2025). 

Banyak UMKM masih lemah dalam pencatatan, 

perencanaan anggaran, dan kontrol arus kas 

sehingga rawan mengalami masalah likuiditas. 

Karena itu, penguatan manajemen cashflow penting 

untuk mendukung keberlanjutan usaha. 

Literasi keuangan membantu UMKM 

mengambil keputusan yang lebih tepat, mengelola 

risiko, dan meningkatkan kinerja usaha (Rahman et 

al., 2023). Namun, dampaknya tidak selalu langsung 

karena dipengaruhi faktor lain seperti akses 

keuangan dan strategi bisnis (Saifudin et al., 2025). 

Artinya, literasi harus diikuti penerapan praktik 

pengelolaan keuangan yang disiplin. Marketplace 

memberi peluang memperluas pasar melalui 

optimasi produk, harga, konten, dan promosi (Ika et 

al., 2021). Namun persaingan ketat dan perang harga 

menjadi tantangan utama. Banyak UMKM juga 

belum mampu menerapkan strategi marketplace 

secara terukur sehingga penjualan fluktuatif dan 

biaya promosi sulit dikendalikan. 

Strategi marketplace dapat meningkatkan 

penjualan, tetapi juga menambah biaya seperti iklan, 
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diskon, dan kebutuhan stok. Tanpa cashflow yang 

rapi, omzet meningkat belum tentu menghasilkan 

keuntungan stabil (Marginingsih, 2021). Karena itu, 

UMKM perlu menyeimbangkan promosi digital 

dengan kontrol arus kas (Fitri & Ibrahim, 2023). 

Literatur banyak mendukung bahwa literasi 

keuangan dan pemasaran digital meningkatkan 

kinerja UMKM. Namun sebagian penelitian masih 

membahasnya terpisah sehingga kurang menjawab 

masalah UMKM yang kompleks (Slamet abdul azis 

et al., 2025). Praktiknya, digitalisasi tidak selalu 

meningkatkan keberlanjutan jika biaya promosi 

tinggi dan cashflow lemah (Kusumaningrum et al., 

2023a). Research gap utama adalah minimnya 

pelatihan yang mengintegrasikan manajemen 

cashflow dengan strategi marketplace secara 

langsung. Pelatihan biasanya hanya fokus pada 

pemasaran atau keuangan secara terpisah. Karena 

itu, program kolaborasi akuntansi dan pemasaran 

penting untuk membantu UMKM meningkatkan 

penjualan sekaligus menjaga keberlanjutan usaha. 

 

3. Metode 

Kegiatan pengabdian ini menggunakan 

paradigma pragmatis dengan pendekatan partisipatif 

melalui metode pelatihan dan pendampingan (one-

group pretest–posttest) untuk menjawab masalah 

rendahnya kemampuan UMKM dalam mengelola 

arus kas dan menyusun strategi pemasaran 

marketplace (Dewi, 2022). Populasi dalam kegiatan 

ini adalah seluruh pelaku UMKM di Kota Medan, 

sedangkan sampel adalah pelaku UMKM yang 

menjalankan usaha aktif dan telah/berminat 

menggunakan marketplace, yang dipilih 

menggunakan purposive sampling sesuai kriteria 

program. Prosedur pelaksanaan meliputi(Rahmawati 

et al., 2025): (1) identifikasi kebutuhan (observasi 

dan diskusi singkat), (2) pelaksanaan pre-test, (3) 

penyampaian materi cashflow dan strategi 

marketplace, (4) praktik langsung penyusunan 

template cashflow serta optimasi akun/produk 

marketplace, (5) pendampingan, dan (6) post-test 

serta evaluasi. Bahan dan instrumen yang digunakan 

berupa modul pelatihan, template cashflow 

sederhana, lembar kerja strategi marketplace, serta 

instrumen pre-test/post-test, checklist praktik, dan 

dokumentasi. Untuk memastikan konsistensi 

(variable control), digunakan materi, durasi, format 

tugas, dan instrumen evaluasi yang sama bagi 

seluruh peserta, serta alur penyampaian yang 

seragam. Pengumpulan data dilakukan melalui pre-

test/post-test, hasil praktik peserta, observasi, dan 

umpan balik singkat. Data dianalisis secara 

deskriptif dengan membandingkan skor sebelum–

sesudah pelatihan dan merangkum capaian 

keterampilan peserta dalam pengelolaan cashflow 

dan penerapan strategi marketplace. 

 

4. Hasil  

a. Identifikasi Kebutuhan 

Pada tahap awal, dilakukan identifikasi 

kebutuhan untuk memetakan kondisi awal UMKM 

peserta pelatihan. Peserta merupakan UMKM aktif 

dari berbagai sektor, terutama kuliner, fesyen, dan 

produk kreatif, dengan skala usaha dominan mikro 

dan kecil serta mulai memanfaatkan marketplace 

sebagai saluran pemasaran. Hasil observasi 

menunjukkan bahwa dari sisi cashflow, mayoritas 

peserta masih mencatat keuangan secara sederhana 

dan belum rutin, belum memisahkan keuangan 

pribadi dan usaha, serta belum merencanakan biaya 

operasional dan promosi secara terstruktur. Dari sisi 

marketplace, sebagian besar peserta sudah memiliki 

akun, namun pemanfaatannya masih pasif dan belum 

didukung strategi optimasi produk, konten promosi, 

maupun evaluasi efektivitas promo. Temuan ini 

menegaskan perlunya pelatihan terintegrasi yang 

menghubungkan pengelolaan arus kas dengan 

strategi pemasaran marketplace agar peningkatan 

penjualan dapat diikuti stabilitas keuangan usaha. 

 

Tabel 1: Identifikasi Kebutuhan UMKM 

No Sektor 

UMKM 

Juml

ah 

Peser

ta 

(oran

g) 

Kondisi Awal 

Pengelolaan 

Keuangan (Cashflow) 

Kondisi Awal 

Pemanfaatan 

Marketplace 

1 Kuliner 9 Pencatatan belum rutin, 

keuangan pribadi–usaha 

masih bercampur, 

belum menghitung 

biaya operasional dan 

promosi secara rinci. 

Mayoritas sudah 

memiliki akun 

marketplace, 

namun 

penggunaan 

masih pasif 

(upload produk 

dan menunggu 

pembeli), 

optimasi produk 

belum maksimal. 

2 Fesyen 6 Penentuan harga belum 

berbasis total biaya dan 

margin, kesulitan 

menyusun cashflow 

sederhana dan kontrol 

pengeluaran promosi. 

Sudah mengenal 

marketplace, 

tetapi belum 

konsisten 

menerapkan 

strategi konten, 

promosi, dan 

evaluasi 

efektivitas 

penjualan. 

3 Produk 

Kreatif/Keraj

inan 

5 Biaya produksi dan 

operasional belum 

dicatat terstruktur, 

belum ada perencanaan 

Marketplace 

digunakan secara 

terbatas, etalase 

produk dan 
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anggaran, serta sulit 

mengetahui laba riil. 

deskripsi belum 

optimal, promosi 

belum terukur. 

4 Makanan & 

Minuman 

Olahan 

7 Pencatatan pemasukan–

pengeluaran belum 

terpisah, belum mampu 

memetakan biaya bahan 

baku, operasional, dan 

promosi. 

Sudah memiliki 

akun 

marketplace, 

namun belum 

memahami 

strategi 

meningkatkan 

visibilitas produk 

(konten, promo, 

dan penataan 

produk). 

5 Jasa 

(laundry, 

salon, dll.) 

5 Cashflow tidak 

terdokumentasi secara 

rutin, harga jasa belum 

memperhitungkan biaya 

tidak langsung dan 

biaya operasional. 

Pemanfaatan 

marketplace/digit

al masih minim, 

promosi 

dilakukan tanpa 

strategi konten 

dan tanpa 

evaluasi hasil. 

6 Retail/Toko 

Harian 

6 Pengelolaan stok dan 

arus kas belum 

terintegrasi, pencatatan 

masih sederhana, biaya 

promosi tidak 

terkontrol. 

Penggunaan 

marketplace 

cenderung 

mengikuti tren, 

tetapi belum 

optimal pada 

pengelolaan 

katalog dan 

strategi promo. 

7 Produk 

Rumah 

Tangga 

4 Pencatatan dilakukan 

seadanya, tidak ada 

perencanaan biaya dan 

pemisahan dana usaha, 

kontrol pengeluaran 

masih lemah. 

Marketplace 

digunakan pasif, 

konten produk 

belum konsisten, 

belum 

memanfaatkan 

fitur promosi 

secara strategis. 

8 Agribisnis/Pr

oduk 

Pertanian 

4 Kesulitan memetakan 

cashflow musiman, 

belum menghitung 

biaya distribusi dan 

promosi secara rinci. 

Marketplace 

mulai digunakan, 

namun 

pengelolaan 

produk dan 

strategi 

pemasaran masih 

belum terarah. 

9 Kosmetik & 

Perawatan 

3 Penetapan harga belum 

berbasis total biaya, 

belum ada pencatatan 

biaya promosi dan 

platform, laba belum 

terukur. 

Sudah mengenal 

marketplace, 

tetapi optimasi 

produk dan 

strategi promosi 

masih belum 

konsisten. 

10 Aksesoris & 

Souvenir 

3 Pencatatan transaksi 

belum konsisten, biaya 

usaha belum 

dikelompokkan jelas, 

arus kas sulit dipantau. 

Pemanfaatan 

marketplace 

masih sebatas 

memperluas 

jangkauan, tanpa 

strategi konten, 

promo, dan 

evaluasi. 

 Total 52 Secara umum peserta 

masih lemah dalam 

pencatatan cashflow, 

pemisahan keuangan, 

Sebagian besar 

sudah mengenal 

marketplace, 

tetapi 

dan kontrol biaya 

promosi. 

pemanfaatanny

a belum 

strategis 

(optimasi 

produk, promo, 

dan evaluasi 

belum terukur). 

 

b. Pelaksanaan Pre-test (Pengukuran 

Pemahaman Awal) 

Pre-test dilakukan untuk mengukur pemahaman 

awal peserta terkait konsep cashflow dan strategi 

marketplace. Hasil pre-test memperlihatkan bahwa 

pemahaman peserta masih rendah terutama pada 

aspek: (1) membedakan omzet dan keuntungan, (2) 

menghitung biaya promosi marketplace secara rinci, 

(3) menentukan batas aman diskon agar tidak 

merugikan usaha, serta (4) menyusun cashflow 

sederhana untuk memantau saldo dan kebutuhan 

modal kerja. Pre-test juga menunjukkan bahwa 

peserta masih belum memiliki kebiasaan 

mengalokasikan dana khusus untuk operasional rutin 

dan promosi, sehingga pengeluaran sering tidak 

terkontrol. 

 

Tabel 2. Hasil Pre-test Pemahaman Dasar Cashflow 

Indikator 

Pemahaman 

Kondisi 

Awal 

Peserta 

Keterangan 

Singkat 

Perbedaan omzet dan 

keuntungan 

Rendah Omzet sering 

dianggap laba 

Penyusunan 

cashflow sederhana 

Rendah Belum mampu 

memantau saldo 

Pemantauan 

kebutuhan modal 

kerja 

Rendah Tidak berbasis 

pencatatan 

 

Tabel 3. Hasil Pre-test Pemahaman Biaya dan 

Promosi Marketplace 

Indikator 

Pemahaman 

Kondisi 

Awal 

Peserta 

Keterangan 

Singkat 

Perhitungan biaya 

promosi 

Rendah Biaya iklan & 

diskon tidak 

dihitung 

Penentuan batas 

aman diskon 

Rendah Promo berisiko 

merugikan usaha 

Evaluasi dampak 

promo terhadap laba 

Rendah Tidak dikaitkan 

dengan cashflow 

 

Tabel 4. Hasil Pre-test Kebiasaan Pengelolaan 

Keuangan 

Aspek yang 

Dinilai 

Kondisi 

Awal Peserta 

Keterangan Singkat 

Alokasi dana 

operasional rutin 

Belum 

konsisten 

Pengeluaran tidak 

direncanakan 

Alokasi dana 

khusus promosi 

Belum ada Promo dilakukan 

tanpa batasan 

Kontrol 

pengeluaran usaha 

Rendah Sering terjadi 

pembengkakan biaya 



597 | JPM, Vol. 5, No. 6, November 2025 

597 

  Jurnal Pengabdian Masyarakat: Pemberdayaan, Inovasi dan Perubahan 

c. Penyampaian Materi Cashflow dan Strategi 

Marketplace 

Pada tahap pelatihan inti, materi disampaikan 

secara bertahap dengan menekankan hubungan 

langsung antara pemasaran dan kondisi keuangan 

usaha. Pada sesi manajemen arus kas, peserta 

diperkenalkan pada konsep dasar cashflow (arus kas 

masuk dan keluar), pemisahan keuangan pribadi-

usaha, pengelompokan biaya, dan pencatatan 

harian/mingguan sebagai dasar kontrol usaha. Pada 

sesi strategi marketplace, peserta diberikan 

pemahaman mengenai optimasi etalase produk, 

penentuan harga, penyusunan deskripsi produk, 

penggunaan foto/visual yang menarik, serta strategi 

promosi seperti program diskon, voucher, dan 

pemanfaatan fitur platform. Hasil sesi ini 

menunjukkan bahwa peserta mulai memahami 

bahwa keberhasilan pemasaran digital tidak hanya 

ditentukan oleh promosi, tetapi juga oleh 

kemampuan mengelola biaya dan menjaga 

kestabilan arus kas. 

 

Tabel 5. Ringkasan Materi Pelatihan dan Fokus 

Pembelajaran Peserta 

Sesi Materi Pokok Bahasan 

Utama 

Output 

Pemahaman 

Peserta 

Cashflow 

(Manajemen 

Arus Kas) 

Arus kas masuk–

keluar, pemisahan 

uang pribadi-usaha, 

pengelompokan biaya, 

pencatatan 

harian/mingguan 

Peserta 

memahami cara 

kontrol keuangan 

sederhana dan 

pentingnya 

pencatatan untuk 

stabilitas usaha 

Strategi 

Marketplace 

Optimasi etalase 

produk, penentuan 

harga, deskripsi 

produk, foto/visual, 

strategi promosi 

(diskon, voucher, fitur 

platform) 

Peserta 

memahami bahwa 

promosi perlu 

strategi terukur 

dan harus 

disesuaikan 

dengan 

kemampuan 

cashflow 

 

d. Praktik Langsung (Penyusunan Cashflow dan 

Optimasi Marketplace) 

Tahap praktik dilakukan untuk memastikan 

peserta tidak hanya memahami konsep, tetapi 

mampu menerapkan secara langsung. Hasil praktik 

menunjukkan bahwa peserta berhasil menyusun 

template cashflow sederhana, mulai dari 

pencatatan pemasukan, pengeluaran, saldo akhir, 

hingga pengelompokan biaya usaha (bahan baku, 

operasional, logistik, dan promosi). Pada sesi 

marketplace, peserta melakukan perbaikan pada 

tampilan toko/produk, seperti penyusunan judul 

produk yang lebih spesifik, perbaikan deskripsi, 

pengaturan harga yang lebih realistis berdasarkan 

biaya, serta perencanaan promo yang lebih terukur. 

Dari hasil latihan, terlihat perubahan pola pikir 

peserta yang mulai memperhitungkan konsekuensi 

biaya promosi dan bukan sekadar mengejar 

peningkatan omzet. 

 

e. Pendampingan (Coaching) dan Penyelesaian 

Kendala Peserta 

Pendampingan dilakukan untuk membantu 

peserta menyesuaikan penerapan cashflow dan 

strategi marketplace sesuai konteks usaha masing-

masing. Pada fase ini, ditemukan beberapa kendala 

yang paling sering muncul, yaitu: (1) kesulitan 

disiplin mencatat transaksi harian, (2) kebingungan 

menentukan biaya tetap dan biaya variabel, (3) 

kesulitan menghitung keuntungan bersih karena 

tidak memasukkan biaya promosi dan biaya 

platform, serta (4) strategi promosi yang belum 

konsisten. Melalui pendampingan, peserta diarahkan 

menggunakan cara pencatatan yang lebih praktis 

(misalnya pencatatan harian minimal 5 menit) serta 

membuat batasan sederhana untuk promosi (contoh: 

alokasi biaya promosi maksimal sekian persen dari 

penjualan). Hasil pendampingan menunjukkan 

peserta lebih siap menjalankan kontrol usaha secara 

berkelanjutan karena sudah memiliki format 

pencatatan dan strategi yang dapat diulang. 

 

f. Post-test dan Evaluasi Akhir 

Post-test dilakukan untuk mengukur perubahan 

pemahaman setelah seluruh rangkaian kegiatan 

selesai. Hasil post-test menunjukkan peningkatan 

pemahaman peserta, terutama pada kemampuan: (1) 

membaca arus kas sederhana, (2) memisahkan 

keuangan usaha dan pribadi, (3) menyusun rencana 

promosi marketplace berbasis kemampuan 

cashflow, serta (4) memperkirakan kebutuhan modal 

kerja saat terjadi peningkatan permintaan. Evaluasi 

akhir juga menunjukkan bahwa peserta menilai 

pelatihan lebih bermanfaat karena menggabungkan 

aspek keuangan dan pemasaran dalam satu paket 

pelatihan, sehingga lebih relevan dengan masalah 

harian UMKM. Dokumentasi kegiatan dan hasil 

praktik peserta menjadi bukti capaian luaran, berupa 

template cashflow terisi dan rencana strategi 

marketplace sederhana. 

 

Tabel 6. Ringkasan Hasil Post-test dan Evaluasi 

Akhir Peserta 

Indikator yang 

Dinilai 

Hasil Post-

test 

Bukti/Output Luaran 

Membaca 

cashflow 

sederhana 

Meningkat Template cashflow terisi 

(pemasukan–pengeluaran–

saldo) 
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Pemisahan 

keuangan usaha 

& pribadi 

Meningkat Peserta menetapkan 

alokasi dana usaha 

terpisah 

Rencana 

promosi 

berbasis 

cashflow 

Meningkat Draft strategi promo 

(diskon/voucher) 

disesuaikan kemampuan 

kas 

Estimasi 

kebutuhan 

modal kerja 

Meningkat Perkiraan kebutuhan stok 

& dana saat permintaan 

meningkat 

Penilaian 

manfaat 

pelatihan 

Positif Pelatihan dinilai lebih 

relevan karena integrasi 

keuangan–pemasaran 

 

 

Gambar 2: Tahapan Pelaksanaan Manajemen Arus 

Kas 

5. Diskusi 

Hasil identifikasi kebutuhan menunjukkan 

bahwa sebagian besar UMKM masih menghadapi 

permasalahan pencatatan keuangan yang tidak 

konsisten dan pemanfaatan marketplace yang belum 

strategis. Temuan ini sejalan dengan penelitian 

(Krisdiyawati & Maulidah, 2023)(Prawana et al., 

2024) yang menyatakan bahwa lemahnya sistem 

pencatatan dan rendahnya literasi keuangan menjadi 

hambatan utama UMKM dalam mengelola arus kas 

secara berkelanjutan. Studi lain juga menegaskan 

bahwa adopsi digital oleh UMKM sering kali 

bersifat reaktif terhadap tren pasar tanpa didukung 

pemahaman strategi yang memadai (Ade Puspita et 

al., 2024). Dengan demikian, tahap identifikasi 

kebutuhan dalam kegiatan ini tepat sebagai dasar 

penyusunan intervensi yang sesuai dengan kondisi 

riil UMKM. 

Hasil pre-test menunjukkan rendahnya 

pemahaman peserta terhadap perbedaan omzet dan 

laba, pengendalian biaya promosi, serta penyusunan 

cashflow sederhana. Temuan ini konsisten dengan 

hasil penelitian (Kusumaningrum et al., 2023b) yang 

menemukan bahwa pelaku UMKM cenderung fokus 

pada penjualan tanpa memperhitungkan dampak 

finansial jangka pendek dan jangka panjang. 

Penelitian (Supri et al., 2023) juga menunjukkan 

bahwa rendahnya pemahaman arus kas 

menyebabkan UMKM kesulitan mengelola modal 

kerja meskipun omzet meningkat. Kondisi ini 

memperkuat urgensi pelatihan berbasis kebutuhan 

aktual UMKM. 

Penyampaian materi yang mengintegrasikan 

cashflow dan strategi marketplace menghasilkan 

perubahan pola pikir peserta dalam memandang 

pemasaran digital sebagai aktivitas yang memiliki 

konsekuensi keuangan. Hal ini mendukung temuan 

(Septiani et al., 2025) yang menyatakan bahwa 

pelatihan keuangan berbasis praktik lebih efektif 

dibandingkan pendekatan teoritis. Pada aspek 

pemasaran digital, hasil ini selaras dengan penelitian 

(Ulfah et al., 2023) yang menekankan pentingnya 

strategi terencana dalam pemanfaatan platform 

digital untuk meningkatkan kinerja UMKM. Dengan 

demikian, integrasi materi keuangan dan pemasaran 

dalam satu sesi pelatihan terbukti relevan dan 

kontekstual. Hasil penelitian menunjukkan peserta 

mampu menyusun cashflow sederhana dan mulai 

menerapkan strategi marketplace secara lebih 

terukur. Temuan ini sejalan dengan penelitian 

(Kemenkeu, 2024) yang menegaskan bahwa praktik 

langsung meningkatkan kemampuan UMKM dalam 

mengontrol arus kas. Selain itu, (Sawaean & Ali, 

2020) menyatakan bahwa pendampingan berbasis 

praktik membantu UMKM memahami hubungan 

antara biaya promosi digital dan keuntungan usaha. 

Hal ini menunjukkan bahwa pembelajaran berbasis 

pengalaman (learning by doing) efektif dalam 

meningkatkan keterampilan operasional UMKM.  

Tahap pendampingan membantu peserta mengatasi 

kendala seperti disiplin pencatatan dan perencanaan 

promosi. Temuan ini mendukung hasil penelitian 

(Pitaloka & Kardoyo, 2023) yang menyatakan 

bahwa pendampingan intensif memiliki dampak 

lebih besar dibandingkan pelatihan satu arah. 

Penelitian (Okonkwo, 2021) menunjukkan bahwa 

UMKM yang memperoleh coaching berkelanjutan 

lebih mampu mempertahankan praktik pengelolaan 

keuangan yang baik. 

Hasil post-test menunjukkan peningkatan 

signifikan pemahaman peserta dalam mengelola 

cashflow dan menyusun strategi marketplace. 

Temuan ini konsisten dengan penelitian (Kisubi et 

al., 2022) yang menyatakan bahwa peningkatan 

literasi keuangan berdampak positif terhadap 

kualitas pengambilan keputusan UMKM. Selain itu, 

evaluasi peserta yang menilai pelatihan lebih 

aplikatif mendukung temuan (Elsa et al., 2025) 

bahwa pelatihan terintegrasi lebih efektif 

dibandingkan pelatihan parsial. Dengan demikian, 

hasil kegiatan ini memperkuat bukti empiris bahwa 

integrasi cashflow dan pemasaran digital mampu 

meningkatkan kapasitas UMKM secara 

berkelanjutan. 
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Secara keseluruhan, hasil kegiatan ini 

mengonfirmasi temuan penelitian terdahulu bahwa 

keberhasilan UMKM tidak hanya ditentukan oleh 

peningkatan penjualan, tetapi juga oleh kemampuan 

mengelola arus kas secara disiplin dan terencana 

(Omowole et al., 20254)(Ayuni et al., 2025). Model 

pelatihan terintegrasi yang diterapkan dalam 

kegiatan ini berhasil menjembatani research gap 

yang selama ini memisahkan pelatihan keuangan 

dan pemasaran, serta memberikan kontribusi praktis 

bagi pengembangan model pengabdian masyarakat 

berbasis kebutuhan UMKM. 

 

6. Kesimpulan 

Kegiatan pengabdian ini menunjukkan bahwa 

pelatihan terintegrasi manajemen arus kas 

(cashflow) dan strategi pemasaran marketplace 

mampu meningkatkan pemahaman serta 

keterampilan UMKM dalam mengelola keuangan 

usaha dan menerapkan pemasaran digital secara 

lebih terarah. Hasil utama terlihat dari kemampuan 

peserta menyusun cashflow sederhana, 

mengendalikan biaya operasional dan promosi, serta 

melakukan optimasi dasar pada akun/produk 

marketplace. Penelitian ini menjelaskan bahwa 

peningkatan omzet melalui kanal digital perlu 

diimbangi dengan penguatan kontrol arus kas agar 

usaha tetap stabil dan berkelanjutan. Program ini 

mengisi kesenjangan penelitian/praktik yang selama 

ini cenderung memisahkan pelatihan keuangan dan 

pelatihan pemasaran sebagai intervensi yang berdiri 

sendiri. Kebaruan kegiatan terletak pada pendekatan 

kolaboratif akuntansi dan manajemen pemasaran 

yang menghubungkan keputusan promosi 

marketplace dengan dampaknya terhadap cashflow 

dan modal kerja. Kontribusi kegiatan ini tidak hanya 

meningkatkan kapasitas individu pelaku UMKM, 

tetapi juga menawarkan model pelatihan yang dapat 

direplikasi untuk pendampingan UMKM berbasis 

kebutuhan nyata. Secara lebih luas, implikasi 

program ini memperkuat area studi pemberdayaan 

UMKM bahwa transformasi digital akan lebih 

efektif apabila dibarengi literasi keuangan terapan, 

sehingga mendorong keberlanjutan usaha dan daya 

saing UMKM pada ekosistem ekonomi digital. 
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kegiatan yang telah berpartisipasi aktif dan 

kooperatif selama rangkaian pelatihan manajemen 
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