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 Abstract: This community service program was conducted at GPIA 

Sidoasri, Malang Regency, a church community located in a rural 

area with limited access to capital, technology, and market 

opportunities. To improve the economic welfare of its members, the 

church initiated a micro-enterprise producing banana chips and 

jackfruit chips. However, the business faced several challenges, 

including unattractive product packaging, a short shelf life due to the 

absence of preservatives, and difficulties in determining competitive 

and profitable selling prices. To address these issues, the service 

team provided training on marketing strategies and business capital 

management. The training covered product branding through 

attractive packaging, the use of digital promotion to expand market 

reach, the separation of personal and business finances, simple 

financial record-keeping, and responsible capital management 

practices. The program was implemented through lectures, 

interactive discussions, and participant mentoring. The results 

showed that participants gained a better understanding of marketing 

strategies and basic financial management. Although challenges 

such as limited capital and low digital literacy remained, participants 

demonstrated strong enthusiasm to apply the knowledge and skills 

acquired during the program. This activity highlights that the success 

of micro-enterprises depends not only on product quality but also on 

effective marketing strategies and sound capital management. 

Furthermore, the program reinforces the importance of careful 

planning and responsible stewardship in business, as reflected in the 

wisdom of Proverbs 21:5. 
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Abstrak 

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini dilaksanakan di GPIA Sidoasri, Kabupaten Malang, yang 

berada di wilayah pedesaan dengan keterbatasan akses terhadap permodalan, teknologi, dan pasar. Dalam upaya 

meningkatkan kesejahteraan jemaat, gereja mengembangkan usaha mikro berupa produksi keripik pisang dan 

keripik nangka. Namun, usaha tersebut menghadapi berbagai kendala, antara lain desain kemasan yang kurang 

menarik, masa simpan produk yang relatif singkat karena tidak menggunakan bahan pengawet, serta kesulitan 

dalam menentukan harga jual yang kompetitif dan menguntungkan. Untuk mengatasi permasalahan tersebut, tim 

pengabdian melaksanakan pelatihan mengenai strategi pemasaran dan pengelolaan modal usaha. Materi yang 

diberikan mencakup pentingnya membangun identitas produk melalui kemasan yang menarik, pemanfaatan 

promosi digital untuk memperluas jangkauan pasar, pemisahan antara keuangan pribadi dan keuangan usaha, 

pencatatan keuangan sederhana, serta pengelolaan modal secara efektif dan bertanggung jawab. Metode yang 

digunakan meliputi penyampaian materi, diskusi interaktif, dan pendampingan kepada peserta. Hasil kegiatan 

menunjukkan bahwa peserta memperoleh pemahaman yang lebih baik mengenai strategi pemasaran dan 

pengelolaan keuangan usaha. Meskipun masih terdapat hambatan berupa keterbatasan modal dan kemampuan 

penggunaan teknologi digital, peserta menunjukkan antusiasme untuk menerapkan pengetahuan yang diperoleh. 

Kegiatan ini menegaskan bahwa keberhasilan usaha mikro tidak hanya ditentukan oleh kualitas produk, tetapi 

juga oleh kemampuan pelaku usaha dalam mengelola pemasaran dan modal secara bijaksana sesuai prinsip hikmat 

yang terkandung dalam Amsal 21:5. 

 

Kata kunci: Pemberdayaan Ekonomi Jemaat; Pengabdian kepada Masyarakat; Pengelolaan Modal; Strategi 

Pemasaran; Usaha Mikro. 
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1. PENDAHULUAN 

Gereja sejatinya bukan saja sekadar tempat beribadah bagi umat Kristen. Sepanjang 

sejarahnya, gereja telah menjadi agen perubahan sosial yang nyata di tengah masyarakat 

termasuk dalam bidang ekonomi bukan saja gereja hanya memperdulikan segi spiritual jemaat. 

Di Sidoasri, sebuah desa di wilayah Kabupaten Malang, Jawa Timur, jemaat Gereja Pantekosta 

Isa Almasih (GPIA) hidup berdampingan dengan realitas ekonomi pedesaan yang penuh 

tantangan. Sebagian besar jemaat adalah petani dan buruh tani dengan penghasilan yang 

bergantung pada musim panen dan harga komoditas yang berfluktuasi. (Malang, 2022) Hal ini 

seringkali menjadi masalah di dalam keluarga jemaat dimana penghasilan yang pas-pasan dan 

terkadang dinilai kurang untuk dapat memenuhi kebutuhan hidup keluarganya. 

Melihat kondisi tersebut, pihak gereja yang digembalakan oleh Ibu Pdt. Yuyun, S.Th 

berinisiatif untuk tidak tinggal diam melihat keadaan ekonomi jemaat. Sebuah program usaha 

mikro digagas untuk memberdayakan jemaat, terutama para ibu rumah tangga dan kaum muda 

dengan memanfaatkan hasil bumi lokal yang diperoleh disekitar lingkungan jemaat dan gereja 

berada. Pisang dan nangka yang melimpah di sekitar desa Sidoasri diolah menjadi keripik 

pisang dan keripik nangka sebagai produk unggulan lokal. Langkah ini sejalan dengan 

semangat pemberdayaan ekonomi berbasis komunitas yang semakin digalakkan, baik oleh 

pemerintah maupun lembaga-lembaga sipil.  (Kementerian Koperasi dan UKM, 2022, p. 15) 

Namun perjalanan menjalankan kewirausahaan UMKM jemaat GPIA tidak semulus 

yang dibayangkan. Kenyataan yang dihadapi membuat jemaat dan gembala terkadang ingin 

menyerah, produk yang dihasilkan menghadapi sejumlah persoalan mendasar. Kemasan yang 

digunakan masih sangat sederhana yaitu sekadar plastik bening dengna label sederhana yang 

sehingga tidak mampu menarik perhatian pembeli di pasar maupun di wilayah Sidoasri. Selain 

itu, karena tidak menggunakan bahan pengawet, keripik yang diproduksi hanya mampu 

bertahan beberapa waktu saja, membuat distribusi pemasaran keripik menjadi sangat terbatas. 

Akibatnya, produk sulit terjual dengan harga yang wajar dan kompetitif dibandingkan dengan 

home industri lainnya dan juga dengan industri kripik yang sudah menggunakan kemasan 

menarik, kedap udara sehingga dapat memperpanjang masa kadaluarsa dari keripik hasil 

produksi mereka. Kondisi ini bukan hanya soal teknis produksi, melainkan mencerminkan 

persoalan yang lebih dalam: minimnya pengetahuan tentang strategi pemasaran dan 

pengelolaan modal.  (Kotler & Amstrong, 2021, p. 27)  

Sebagaimana diungkap dalam berbagai kajian, salah satu kendala terbesar UMKM di 

Indonesia bukan pada kualitas produk semata, tetapi pada ketidakmampuan pelaku usaha dalam 

memasarkan produk dan mengelola keuangannya secara tertib.  (Wibisono , 2007, p. 8) Banyak 
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pelaku usaha kecil mencampuradukkan uang pribadi dengan modal usaha, tidak memiliki 

catatan keuangan yang jelas, dan tidak tahu cara memanfaatkan berbagai sumber permodalan 

yang tersedia. (Sudaryono, 2011, p. 63) Kondisi inilah yang dialami oleh jemaat GPIA 

Sidoasri-Malang yang selama ini menjalankan UMKM. 

Upaya pemberdayaan ekonomi berbasis gereja sesungguhnya bukanlah hal baru. 

Gereja-gereja di berbagai daerah telah lama berperan sebagai inkubator ekonomi bagi 

jemaatnya. Namun, keberhasilan program semacam ini sangat ditentukan oleh dukungan 

pengetahuan dan keterampilan praktis yang memadai.6 (Tambunan, 2012, p. 122) Tanpa bekal 

strategi pemasaran dan manajemen keuangan yang baik, program UMKM gereja rentan 

berhenti di tengah jalan, atau sekadar berjalan tanpa perkembangan yang berarti.7 (Kasmir, 

2013, p. 98) 

Sebagai satu kesatuan tubuh Kristus, kegiatan Pengabdian kepada Masyarakat (PkM) 

ini direncanakan dan dilaksanakan agar bisa membantu UMKM Jemaat GPIA Sidoasri. 

Program ini hadir bukan untuk mengambil alih inisiatif yang sudah ada, melainkan untuk 

memperkuat fondasi yang telah diletakkan oleh gereja dengan memberikan pelatihan terpadu 

tentang strategi pemasaran dan pengelolaan modal usaha. Sasaran utamanya adalah agar jemaat 

mampu mengelola hasil bumi lokal menjadi produk bernilai jual tinggi dengan kemasan yang 

menarik, serta memiliki kesadaran dan keterampilan manajemen yang memadai untuk 

menumbuh kembangkan usaha mereka. 

Dasar teologis dari seluruh kegiatan ini adalah Amsal 21:5 yang berbunyi, "Rancangan 

orang rajin semata-mata mendatangkan kelimpahan, tetapi setiap orang yang tergesa-gesa 

hanya akan mengalami kekurangan."8 (LAI, 2006) Ayat ini menegaskan bahwa keberhasilan 

usaha bukan soal keberuntungan, melainkan buah dari perencanaan yang matang dan kerja 

keras yang terukur sebuah prinsip yang sangat relevan bagi pengelolaan UMKM jemaat 

sehingga kerja keras dan usaha jemaat tidak sia-sia dan produk yang dipasarkan dapat 

menjangkau konsumen dari berbagai kalangan dan juga memiliki daya tahan produk yang 

relatif lebih lama dibandingkan sebelumnya 

Pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan untuk mendeskripsikan kondisi ekonomi 

masyarakat di sekitar GPIA Sidoasri, menjelaskan pendekatan dan pelaksanaan pelatihan yang 

dilakukan, menganalisis hasil yang dicapai, serta mengidentifikasi hambatan dan peluang yang 

muncul dari kegiatan ini. Diharapkan, pengalaman yang didokumentasikan dalam Jurnal ini 

dapat menjadi referensi bagi gereja-gereja lain yang ingin mengembangkan program 

pemberdayaan ekonomi jemaat secara sistematis dan berkelanjutan.9 (Principles of Marketing, 
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2021, p. 447) 

 

2. METODE PENELITIAN 

Kegiatan PkM ini menggunakan pendekatan Participatory Action Research (PAR), 

yaitu sebuah metode yang tidak hanya menempatkan peserta sebagai objek pelatihan, tetapi 

mengikutsertakan mereka secara aktif dalam setiap tahapan proses dari identifikasi masalah 

hingga evaluasi hasil. Pendekatan ini dipilih karena dinilai paling sesuai untuk konteks 

pemberdayaan komunitas yang membutuhkan keterlibatan nyata dari para peserta.10 

(Mulyana, 2008, p. 201) 

Secara teknis, kegiatan dilaksanakan melalui tiga fase utama. Pertama, fase observasi 

dan pemetaan masalah, yang dilakukan selama satu bulan sebelum pelatihan melalui 

percakapan dengan Ibu Pdt. Yuyun selaku gembala sidang, pengurus gereja serta jemaat yang 

telah menjadi pelaku UMKM Jemaat GPIA Sidoasri untuk dapat mengetahui sejauh mana 

kendala yang dihadapi UMKM Jemaat yang selama ini telah berjalan sehingga menjadi bahan 

pemikiran dan pertimbangan bagi team PkM untuk mempelajari dan mepersiapkan segala 

sesuatu yang bisa dilakukan dan dapat membantu jemaat sehingga masalah yang ada bisa 

diselesaikan. 

Kedua, fase pelatihan intensif yang dilaksanakan selama dua hari penuh di aula gereja 

pada tanggal 21-22 Januari 2026. Hari pertama difokuskan pada materi strategi pemasaran, 

mencakup: konsep dasar pemasaran UMKM, pentingnya kemasan produk, strategi promosi 

konvensional dan digital (memanfaatkan media sosial seperti WhatsApp Business, Facebook, 

dan Instagram), serta cara menetapkan harga jual yang kompetitif.11 (Tjiptono, 2015, p. 6) 

Hari kedua membahas permodalan usaha, mencakup: perbedaan uang pribadi dan modal usaha, 

pentingnya pemisahan rekening, pencatatan keuangan sederhana menggunakan buku kas 

harian, pengenalan sumber-sumber modal (tabungan pribadi, KUR Bank), dan prinsip 

penggunaan modal yang bertanggung jawab.12 (Riyanto, 2001, p. 6) 

Ketiga, fase pendampingan pasca-pelatihan yang dilaksanakan selama satu bulan 

setelah pelatihan. Tim pelatihan melakukan komunikasi sebagai upaya tindak lanjut untuk 

memastikan peserta mulai menerapkan ilmu yang diperoleh, sekaligus memberikan konsultasi 

teknis jika diperlukan. 

Peserta pelatihan berjumlah 28 orang, terdiri dari anggota jemaat aktif yang terlibat 

dalam program UMKM gereja, dengan rentang usia antara 22 hingga 55 tahun. Sebagian besar 

peserta adalah perempuan (73%), yang memang menjadi tulang punggung usaha pembuatan 

keripik di UMKM Jemaat GPIA Sidoasri ini. Materi disampaikan dengan metode ceramah 
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interaktif, diskusi kelompok, simulasi pencatatan keuangan sederhana, serta praktik langsung 

desain kemasan sederhana menggunakan aplikasi di ponsel pintar termasuk label merek dibuat 

lebih menarik. 

Evaluasi dilakukan dengan dua cara: pertama, tes pemahaman singkat sebelum dan 

sesudah pelatihan (pre-test dan post-test) untuk mengukur peningkatan pengetahuan peserta; 

kedua, observasi dan wawancara pada fase pendampingan untuk melihat sejauh mana penerapan 

nyata di lapangan. 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Kondisi Ekonomi Masyarakat GPIA Sidoasri 

Sidoasri adalah sebuah desa kecil yang terletak di bagian selatan Kabupaten Malang, 

dengan topografi berbukit dan akses transportasi yang belum sepenuhnya memadai. Sebagian 

besar penduduknya menggantungkan penghidupan pada sektor pertanian subsisten menanam 

pisang, nangka, singkong, dan palawija lainnya. Pendapatan yang diperoleh umumnya tidak 

menentu, sangat bergantung pada musim dan kondisi pasar komoditas oleh karena itulah sumber 

penghasilan mereka serba terbatas dan perl adanya peningkatan ekonomi agar kehidupan 

mereka lebih baik dan lebih sejahtera. Dalam konteks inilah jemaat GPIA Sidoasri menjalani 

keseharian mereka. Secara ekonomi, sebagian besar jemaat dapat dikategorikan sebagai 

kelompok masyarakat berpenghasilan rendah hingga menengah ke bawah. Akses terhadap 

lembaga keuangan formal masih terbatas tidak semua jemaat memiliki rekening bank, dan 

pemahaman tentang produk keuangan seperti tabungan, kredit, atau investasi masih sangat 

minim. Serta pengetahuan akan produk dan pemasaran juga sangat terbatas. Meski demikian, 

semangat untuk maju tidak pernah padam untuk dapat bekerja dan berkreasi guna dapat 

meningkatkan ke taraf hidup yang lebih baik bagi keluarga. Ibu Gembala selaku pimpinan 

Gereja Pantekosta Isa Almasih, yang selama ini gereja menjadi pusat sosial dan spiritual 

komunitas, mengambil peran aktif untuk mendorong pertumbuhan ekonomi jemaat. Dari 

situlah lahir gagasan untuk mengolah hasil bumi—yang selama ini hanya dijual mentah dengan 

harga murah—menjadi produk olahan bernilai tambah guna memenuhi kebutuhan hidup jemaat 

sehingga jemaat bisa memiliki kehidupan yang lebih baik sesuai dengan kebenaran Firman 

Tuhan agar membuat perencanaan yang matang sehingga tidak mengalami kerugian di dalam 

menjalankan usaha kripik ini. Potret UMKM Keripik dan Permasalahannya Keripik pisang dan 

keripik nangka dipilih sebagai produk unggulan karena bahan bakunya mudah diperoleh di 

sekitar lingkungan jemaat di wilayah Sidoasro. Proses produksinya pun relatif sederhana dan 

tidak memerlukan peralatan yang mahal. Pada awalnya, produk-produk ini diterima dengan 
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cukup baik oleh lingkungan sekitar—dijual dari rumah ke rumah atau dibawa ke pasar desa 

setiap pekan. Namun seiring berjalannya waktu, sejumlah permasalahan mulai mengemuka. 

Yang paling nyata adalah soal kemasan. Produk dikemas dalam plastik bening polos dengan 

label yang sangat sederhana dan terkesan kurang menarik tanpa informasi produk. Padahal, riset 

pemasaran secara konsisten menunjukkan bahwa kemasan adalah "wajah pertama" sebuah 

produk—ia yang berbicara kepada calon pembeli sebelum rasa atau kualitas pun sempat 

dibuktikan.13 (Mulyani, 2021, p. 115) 

Masalah kedua adalah daya tahan produk. Karena tidak menggunakan bahan 

pengawet—sebagian karena alasan ekonomi, sebagian karena ketidaktahuan tentang teknik 

pengawetan alami—keripik hanya mampu bertahan dua hingga tiga hari dalam kondisi lembap 

seperti di Sidoasri. Ini membuat distribusi ke luar desa menjadi sangat berisiko: produk bisa 

rusak di perjalanan atau sebelum sempat dibeli. Dan hal inilah yang mendatangkan kerugian 

jika keripik tidak segera terjual dan tidak bisa diolah kembali hanya akan menjadi sampah. 

Masalah ketiga adalah penetapan harga. Karena tidak memiliki perhitungan harga 

pokok produksi yang jelas, jemaat sering menjual dengan harga di bawah nilai wajar—sekadar 

untuk menghabiskan stok sebelum rusak. Akibatnya, usaha ini tidak pernah benar-benar 

menguntungkan, dan semangat jemaat pun mulai surut.15 (Nitisusastro, 2012, p. 85) Terkadang 

harga pembelian pisang dan nangka naik dan turun tergantung apakah pada masa itu kedua 

bahan baku itu tersedia atau tidak. Jika tidak tersedia disekitar Sidoasri, maka akan dibeli dari 

desa lain yang tentunya akan menambah biaya untuk transportasi. 

Pelaksanaan Pelatihan Strategi Pemasaran 

 

Gambar 1. Foto Bersama dengan Ibu Gembala GPIA Sidoasri Malan 

Sesi pelatihan pemasaran dibuka dengan sebuah pertanyaan sederhana kepada peserta 

pelatihan yang wajib mengikuti pelatihan ini selama 2 hari berturut-turut : "Kenapa orang 

membeli?" Dari diskusi yang mengalir hangat dan penuh tawa, peserta mulai menyadari bahwa 

keputusan membeli jarang sekali murni soal kebutuhan akan makanan ringan 
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tersebut,melainkan orang membeli karena ia sangat dipengaruhi oleh penampilan, kepercayaan 

merek, dan pengalaman berbelanja. Inilah pintu masuk untuk membangun pemahaman tentang 

pentingnya identitas produk dan kemasan. 

Materi kemasan produk mendapat respons yang paling antusias. Peserta diajak melihat 

perbandingan produk keripik pisang yang dikemas dalam plastik polos dengan label yang 

sederhana dan terkesan kurang menarik versus yang dikemas dengan label berwarna, informasi 

produk yang lengkap, dan tampilan yang menarik. Hasilnya mengejutkan sebagian peserta: 

mereka yang tadinya mengira pembeli hanya peduli pada cita rasa, mulai memahami bahwa 

persepsi kualitas sangat dipengaruhi oleh tampilan kemasan.16 (Assauri, 2013, p. 168) 

 

Gambar 2. foto dokumentasi 

Sesi pemasaran melalui promosi digital menjadi bagian yang paling meriah sekaligus 

paling menantang bagi para peserta pelatihan. Tim Pelatih memperkenalkan cara 

memanfaatkan WhatsApp Business untuk berjualan online, termasuk cara membuat katalog 

produk digital, foto produk yang menarik menggunakan ponsel, dan penulisan caption yang 

mengundang minat pembeli oleh karena kemasan yang menarik dapat menggugah selera 

pembeli. Sebagian peserta terutama yang berusia di atas 45 tahun mengakui masih kesulitan 

mengoperasikan fitur-fitur tersebut. Namun, untuk peserta yang berusia lebih muda 

menyambut materi ini dengan sangat bersemangat dan langsung mencoba.17 (Holiday, 2014, 

p. 12) Mengingat Usia muda merupakan generasi yang melek teknologi dan umumnya tidak 

bisa lepas dari gadget mereka sehingga mereka dengan mudah memahami dan mengerti cara 

penggunaan dan penjualan menggunakan media online, dan untuk sementara waktu mereka 

menggunakan whatsapp sebagai sarana promosi produk yang mereka hasilkan dan diharapkan 

kemudian hari produk itu bisa dikenal oleh masyarkat luas melalui pemasaran online via 
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marketplace seperti shoppee, tokopedia, gojek, grab dan berbagai media sosial lainnya. 18 ( 

Ahmad & Lalu, 2019, p. 254) 

Pada akhir sesi pemasaran, peserta diminta menyusun rencana pemasaran sederhana 

untuk produk keripik mereka—mencakup target pembeli, pesan utama, saluran penjualan, dan 

rencana promosi. Latihan ini membantu peserta mengonkretkan apa yang selama ini hanya ada 

di kepala menjadi sebuah rencana yang bisa dilaksanakan.19 (Suharno & Sutarso, 2010, p. 22) 

Pelaksanaan Pelatihan Strategi Permodalan 

Jika sesi pemasaran membuka mata peserta tentang dunia luar , tentang bagaimana 

produk mereka terlihat dan dipasarkan dan diminati oleh pembeli. Maka sesi permodalan Tim 

Pelatih mengajak peserta menoleh ke dalam diri mereka untuk menelaah bagaimana mereka 

selama ini mengelola uang usaha mereka. Hasilnya cukup mengejutkan: hampir seluruh 

peserta mengakui bahwa mereka tidak pernah secara sadar memisahkan uang belanja dapur 

dengan uang modal usaha. Hal inilah yang menjadi salah satu faktor usaha yang dijalankan 

sulit untuk mengalami perkembangan yang signifikan mengingat seringkali uang modal 

digunakan untuk memenuhi kebutuhan keluarga sehari-hari, sehingga lama kelamaan modal 

tersebut menjadi habis dan tidak bisa lagi melaksanakan proses produksi keripik. Tim Pelatihan 

menjelaskan konsep pemisahan keuangan pribadi dan modal usaha dengan analogi yang 

sederhana: "Bayangkan modal usaha itu seperti benih padi. Kalau benih itu ikut dimakan, tidak 

akan ada yang bisa ditanam musim depan." Analogi ini langsung dipahami oleh peserta yang 

rata-rata memiliki latar belakang pertanian.20 (Kasmir, Analisis Laporan Keuangan, 2014, p. 

44)  

 

Gambar 3. Foto Kemasan Lama dan baru 
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Oleh karena itulah didalam memberikan pemahaman kepada peserta pelatihan yang 

pada umumnya mereka berpendidikan rendah serta pengetahuan yang terbatas diperlukan 

analogi yang berkaitan dengan situasi dan kondisi yang bisa mereka pahami yaitu keadaan yang 

mereka biasa lihat dan ketahui dalam kesehariannya. Materi pencatatan keuangan sederhana 

disampaikan secara praktis dan mudah dipelajari sehingga para peserta pelatihan bisa 

melakukannya. Peserta diperkenalkan dengan format buku kas harian yang hanya terdiri dari 

tiga kolom: tanggal, keterangan, dan jumlah (masuk/keluar). Format ini sengaja dibuat 

sesederhana mungkin agar tidak terasa memberatkan bagi mereka yang tidak memiliki latar 

belakang akuntansi.21 (Indonesia, 2016, p. 3) Namun hal ini sangat penting sehingga peserta 

pelatihan dapat mengetahui dengan baik jumlah produk yang diproduksi dan yang laku terjual 

serta berapa besar keuntungan yang mereka peroleh. 

 

Gambar 4. Mengajarkan pembukuan sederhana  

Sesi ini juga membahas sumber-sumber permodalan yang mungkin diakses oleh jemaat, 

antara lain: tabungan kelompok gereja (arisan usaha), Kredit Usaha Rakyat (KUR) dari bank 

pemerintah, serta koperasi simpan pinjam berbasis gereja yang berpotensi untuk didirikan 

dikemudian hari agar jemaat dapat menyimpan dan meminjam uang untuk modal usaha dan 

menolong jemaat yang membutuhkan dan pelaksanaan ini harusnya jujur dan terbuka karena 

kegiatan ini dikelola oleh gereja agar tidak menjadi batu sandungan bagi jemaat. Peserta juga 

mendapat pemahaman tentang prinsip penggunaan modal yang bertanggung jawab: tidak 

mengambil pinjaman melebihi kemampuan bayar, selalu menyisihkan sebagian keuntungan 

untuk perluasan usaha, dan tidak menggunakan modal untuk konsumsi.22 (Abdurrahman, 

2013, p. 131) 

Hasil yang Dicapai 

Evaluasi melalui pre-test dan post-test menunjukkan peningkatan pemahaman peserta 

yang cukup signifikan. Sebelum pelatihan, rata-rata skor pemahaman peserta tentang strategi 

pemasaran hanya mencapai 42 poin (skala 100). Setelah pelatihan, rata-rata meningkat menjadi 

78 poin sebuah lonjakan yang menggembirakan. Untuk materi permodalan, peningkatan serupa 

terjadi dari rata-rata 38 poin menjadi 74 poin.23 (Purwanto, 2021, p. 32) 
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Secara kualitatif, peserta melaporkan sejumlah perubahan nyata. Beberapa di antaranya 

mulai mencoba merancang label produk sederhana menggunakan aplikasi Canva di ponsel 

mereka. Sebagian mulai membuat buku kas harian meski masih sederhana. Yang paling 

menggembirakan, semangat dan keyakinan diri peserta—yang sebelumnya cukup rendah 

akibat pengalaman gagal menjual—mengalami kebangkitan yang nyata.24 (Rahadi, 2019, p. 

46) 

Pada fase pendampingan, tim pelatihan menemukan bahwa 18 dari 28 peserta (64%) 

telah mulai menerapkan setidaknya satu perubahan konkret dari pelatihan: membuat catatan 

penjualan harian, mencoba promosi melalui grup WhatsApp, atau merancang kemasan baru. 

Ini adalah tanda yang menjanjikan bahwa pelatihan tidak berhenti di ruang kelas, melainkan 

merembes ke dalam praktik nyata dalam pengembangan usaha jemaat GPIA Sidoasri. 

Hambatan dan Tantangan 

Tidak ada program pemberdayaan yang berjalan tanpa hambatan, dan kegiatan ini pun 

tidak terkecuali. Hambatan terbesar yang dijumpai adalah keterbatasan literasi digital di 

kalangan peserta yang lebih tua. Bagi mereka yang terbiasa dengan transaksi tatap muka dan 

kepercayaan personal, konsep berjualan online terasa asing dan bahkan mengintimidasi. 

Dibutuhkan pendekatan yang sangat sabar dan contoh-contoh yang sangat konkret untuk mulai 

membangun keyakinan mereka. 

Hambatan kedua adalah keterbatasan modal awal untuk memperbaiki kemasan. 

Beberapa peserta mengakui bahwa meski mereka sudah memahami pentingnya kemasan yang 

baik, mereka tidak memiliki dana untuk membeli kemasan bercetak atau membeli alat sealer 

plastik yang lebih baik. Ini menunjukkan bahwa pelatihan pengetahuan dan keterampilan saja 

tidak cukup—perlu diikuti dengan dukungan akses permodalan yang konkret. 

Hambatan ketiga adalah ritme kehidupan pedesaan yang penuh dengan berbagai 

aktivitas. Sebagian peserta mengakui bahwa menerapkan ilmu baru memerlukan waktu dan 

energi yang tidak selalu tersedia di tengah kesibukan bertani dan mengurus rumah tangga 

karena harus mengingat dan mempelajari agar apa yang sudah diajar kan bisa mereka terapkan. 

Ini menjadi pengingat bahwa program lanjutan perlu dirancang dengan mempertimbangkan 

ritme dan beban kehidupan nyata. 

Refleksi Teologis: Amsal 21:5 sebagai Landasan Berpikir 

Hikmat Amsal 21:5 yang menjadi fondasi kegiatan ini ternyata menemukan 

resonansinya yang kuat di sepanjang proses pelatihan. "Rancangan orang rajin semata-mata 

mendatangkan kelimpahan"—kalimat ini bukan hanya ayat hafalan, melainkan sebuah prinsip 

manajemen yang sangat relevan. 



 

Sementara itu, bagian kedua ayat tersebut—"setiap orang yang tergesa-gesa hanya akan 

mengalami kekurangan"—menjadi peringatan yang relevan terhadap kebiasaan mengelola 

usaha secara impulsif: menjual tanpa perhitungan, menggunakan modal sembarangan, dan 

membuat keputusan berdasarkan tekanan sesaat daripada rencana jangka panjang. Gereja 

melalui gembala sidang, dalam hal ini, berperan bukan hanya sebagai penyedia fasilitas, tetapi 

sebagai komunitas hikmat yang mendampingi jemaatnya berjalan dalam prinsip-prinsip yang 

benar. 

Integrasi nilai teologis dengan keterampilan praktis inilah yang membedakan program 

ini dari pelatihan UMKM pada umumnya. Ketika peserta memahami bahwa tertib keuangan 

dan strategi pemasaran yang baik bukan sekadar keterampilan bisnis, melainkan ekspresi dari 

hikmat ilahi yang diterapkan dalam kehidupan sehari-hari, motivasi mereka untuk berubah 

menjadi lebih kuat dan lebih tahan lama. 

 

4. KESIMPULAN DAN SARAN 

Kegiatan Pengabdian kepada Masyarakat di GPIA Sidoasri, Malang, telah memberikan 

konfirmasi yang nyata atas sebuah kebenaran yang sering diabaikan: keberhasilan usaha tidak 

hanya ditentukan oleh kualitas produk, melainkan juga oleh seberapa cerdas dan tertib sang 

pelaku usaha dalam memasarkan produk dan mengelola modalnya secara berkesinambung . 

Gereja yang menginisiasi UMKM keripik pisang dan nangka bagi jemaatnya telah mengambil 

langkah yang benar dan mulia—namun langkah itu baru bisa melangkah lebih jauh ketika 

dibekali dengan strategi yang tepat dan dikelola dengan baik. Melalui pelatihan yang humanis, 

kontekstual, dan berakar pada hikmat Amsal 21:5, peserta pelatihan tidak hanya mendapatkan 

pengetahuan baru, tetapi juga semangat baru untuk mengelola usaha mereka dengan lebih baik 

agar terus berkembang dari waktu ke waktu. Hambatan yang ada—keterbatasan teknologi dan 

modal—bukan tembok penghalang, melainkan tantangan yang perlu dijawab dengan program 

lanjutan yang lebih komprehensif, termasuk pendampingan akses permodalan dan literasi 

digital yang berkelanjutan serta menjadi satu kesatuan tubuh Kristus yang satu sama lainnya 

saling menopang untuk kemuliaan namaNya. Pelatihan ini merupakan satu bukti bahwa kasih 

terhadap sesama dan berbagi ilmu dan pengalaman dari tim Pelatihan ini memberikan dampak 

bukan saja pengetahuantetapi pembekalan kearah masa depan yang lebih baik dalam 

meningkatkan produk, daya tahan produk dan pemasaran yang terus menerus diharapkan 

diminati oleh seluruh masyarakat Indonesia. 
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