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Abstrak 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memegang peran vital dalam perekonomian Indonesia, 
namun mereka masih menghadapi berbagai tantangan seperti daya saing, akses permodalan, dan pemasaran. 
Salah satu solusi strategis untuk meningkatkan kapabilitas UMKM adalah melalui pelatihan pitching. Rumah 
BUMN Bandung menyelenggarakan kegiatan pengabdian yang bertujuan untuk membantu UMKM dalam 
menyusun dan mempresentasikan ide bisnis secara profesional. Kegiatan ini memberikan dampak positif 
dalam meningkatkan keterampilan presentasi, memperluas jaringan, serta memperkuat strategi pemasaran 
digital. Selain itu, pelatihan ini juga membuka akses pendanaan yang lebih mudah bagi peserta. Metode yang 
digunakan dalam pengabdian ini meliputi pelatihan pitching, survei, dan evaluasi untuk mengukur dampak 
pelatihan terhadap kemampuan peserta. Hasil dari kegiatan ini menunjukkan peningkatan signifikan dalam, 
kemampuan presentasi, penerapan strategi pemasaran digital dan kesiapan dalam mengakses pendanaan. 

 
Kata Kunci: Kapabilitas UMKM, Pelatihan Pitching, Rumah BUMN Bandung, Strategi Pemasaran, UMKM 

 
Abstract 

Micro, Small, and Medium Enterprises (MSMEs) play a vital role in Indonesia's economy, but they still 
face various challenges such as competitiveness, access to capital, and marketing. One strategic solution to 
improve the capabilities of MSMEs is through pitching training. Rumah BUMN Bandung organizes community 
service activities that aim to assist MSMEs in structuring and presenting business ideas professionally. This 
activity has a positive impact on improving presentation skills, expanding networks, and strengthening digital 
marketing strategies. In addition, this training also opens up easier access to funding for participants. The 
methods used in this service include pitching training, surveys, and evaluations to measure the impact of 
training on participants' abilities The results of this activity showed significant improvement in presentation 
skills, implementation of digital marketing strategies and readiness to access funding. 

 
Keywords: MSMEs, MSME Capability, Marketing Strategy, Pitching Training, Rumah BUMN Bandung 

1. PENDAHULUAN 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memegang peranan yang sangat strategis 
dalam menopang stabilitas dan mendorong pertumbuhan ekonomi nasional. Dalam menghadapi 
dinamika ekonomi global yang semakin kompleks, UMKM berperan sebagai pilar utama yang 
menjaga ketahanan ekonomi, baik pada skala lokal maupun nasional. Kontribusinya yang 
signifikan dalam penciptaan lapangan kerja dan pemberdayaan ekonomi masyarakat menjadikan 
UMKM sebagai tulang punggung perekonomian Indonesia (Ismail et al., 2023). Berdasarkan data 
dari Kementerian Koordinator Bidang Perekonomian Republik Indonesia tahun 2023, UMKM 
menyumbang sekitar 61% terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) dan mampu menyerap lebih 
dari 97% tenaga kerja nasional. Dengan jumlah mencapai 65,5 juta unit usaha yang tersebar di 
seluruh wilayah Indonesia, UMKM hadir dan tumbuh di tengah-tengah masyarakat, menjangkau 
hampir seluruh sektor kehidupan ekonomi. 

Namun demikian, di tengah perannya yang sangat krusial, UMKM juga menghadapi 
berbagai tantangan, terutama dalam hal adaptasi terhadap perkembangan teknologi digital serta 
perubahan pola perilaku konsumen (Maulida & Yunani, 2017). Kapabilitas dalam memanfaatkan 
teknologi informasi dan strategi pemasaran menjadi faktor penting dalam menentukan daya saing 
UMKM di tengah pasar yang kompetitif. Sejumlah penelitian menunjukkan bahwa penguasaan 
teknologi informasi dan penerapan strategi pemasaran yang tepat dapat meningkatkan kinerja 
dan daya saing UMKM secara signifikan (Frans Sudirjo et al., 2023) (Wijaya & Simamora, 2022). 
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Selain itu, inovasi serta kemampuan dalam pengelolaan pengetahuan juga terbukti berkontribusi 
dalam menciptakan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan (Ardia et al., 2025). Namun, dalam 
praktiknya, tidak semua UMKM memiliki kapasitas untuk menyampaikan nilai bisnis mereka 
dengan baik, terutama saat berhadapan dengan calon investor atau mitra usaha. 

Di sisi lain, keterampilan komunikasi bisnis yang efektif, khususnya dalam menyampaikan 
ide dan nilai bisnis kepada pihak eksternal seperti investor dan mitra usaha, masih menjadi 
tantangan tersendiri bagi banyak pelaku UMKM (Khairul Amal, 2023). Kemampuan untuk 
melakukan pitching bisnis secara terstruktur dan persuasif menjadi krusial dalam upaya 
memperoleh pendanaan, menjalin kolaborasi strategis, dan mengembangkan jejaring usaha. 
Pitching, Menurut (Yulia Sariwati S, 2024), merupakan proses komunikasi persuasif yang 
bertujuan untuk menyampaikan ide bisnis secara meyakinkan kepada calon investor atau mitra, 
guna mendapatkan dukungan baik dari segi finansial maupun strategis. Oleh karena itu, pelatihan 
pitching menjadi salah satu upaya yang sangat relevan dalam meningkatkan kapasitas UMKM. 
Studi terdahulu menyatakan bahwa program pelatihan pitching dapat memperkuat kemampuan 
presentasi, memperluas jaringan bisnis, serta meningkatkan kepercayaan diri pelaku UMKM 
dalam menghadapi peluang kerja sama(Putra et al., 2021)(Satria Rangga Pamungkas et al., 2023). 

Merespons kebutuhan tersebut, Rumah BUMN Bandung hadir sebagai salah satu inisiatif 
strategis dari pemerintah dan Badan Usaha Milik Negara (BUMN). Rumah BUMN berfungsi 
sebagai pusat pemberdayaan UMKM melalui berbagai program pelatihan, pendampingan, dan 
fasilitasi (Aziza, 2023).  Salah satu program unggulan yang diselenggarakan adalah pelatihan 
Business Pitching, yang bertujuan untuk membekali pelaku UMKM dengan kemampuan 
presentasi, penerapan strategi pemasaran dan kesiapan untuk akses pendanaan . Sejak tahun 
2022, program ini telah dilaksanakan dalam delapan batch dan melibatkan ratusan pelaku UMKM 
dari berbagai sektor usaha. Materi pelatihan mencakup berbagai aspek penting seperti analisis 
pasar, strategi komunikasi, proyeksi keuangan, hingga pemahaman terhadap kebutuhan dan 
ekspektasi investor. 

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan untuk melakukan evaluasi 
terhadap efektivitas pelatihan Business Pitching yang telah diselenggarakan oleh Rumah BUMN 
Bandung. Melalui analisis terhadap data survei pascapelatihan yang dikumpulkan selama 
kegiatan kuliah kerja industri, penelitian ini berupaya untuk mengidentifikasi sejauh mana 
pelatihan tersebut berdampak terhadap peningkatan kompetensi peserta. Hasil dari evaluasi ini 
diharapkan dapat memberikan rekomendasi strategis guna penyempurnaan dan pengembangan 
program pelatihan ke depannya, sehingga mampu memberikan kontribusi yang lebih optimal 
dalam mendukung penguatan kapasitas UMKM di era digital. 

2. METODE 

Kegiatan pengabdian ini dilaksanakan dalam bentuk kuliah kerja industri di Rumah BUMN 
Bandung selama 3 bulan dengan tujuan untuk menganalisis efektivitas program pelatihan 
Business Pitching dalam meningkatkan kapabilitas pelaku UMKM. Pendekatan yang digunakan 
dalam kegiatan ini adalah deskriptif kualitatif, yaitu dengan menggambarkan dan menganalisis 
data berdasarkan pengalaman dan persepsi peserta pelatihan yang diperoleh melalui survei 
pascapelatihan. 

Data dikumpulkan melalui instrumen kuesioner yang disebarkan secara daring 
menggunakan Google Form kepada peserta pelatihan yang telah mengikuti program Business 
Pitching. Fokus analisis diarahkan pada tiga aspek utama, yaitu: 
a. Peningkatan keterampilan presentasi, 
b. Penguatan strategi pemasaran, dan 
c. kesiapan dalam mengakses pendanaan. 

Pelatihan Business Pitching diselenggarakan secara luring selama enam sesi intensif oleh 
Rumah BUMN Bandung dan telah berlangsung sejak tahun 2022. Program ini menyasar 30 pelaku 
UMKM terkurasi pada setiap batch-nya, dengan latar belakang usaha yang beragam. Materi 
pelatihan meliputi pemahaman tentang Product Market Fit, Branding, Marketing and Selling, 

https://jamsi.jurnal-id.com/
https://doi.org/10.54082/jamsi.687


Jurnal Abdi Masyarakat Indonesia (JAMSI)   Vol. 5, No. 2, Maret 2025, Hal. 687-694 
https://jamsi.jurnal-id.com  DOI: https://doi.org/10.54082/jamsi.687  

 

P-ISSN 2807-6605 | E-ISSN 2807-6567 689 
 

penyusunan laporan keuangan, pengembangan tim dan budaya usaha, pembuatan pitchdeck, 
hingga simulasi pitching. 

Metode pelatihan bersifat partisipatif, menggabungkan ceramah interaktif, diskusi 
kelompok, studi kasus, praktik penyusunan pitchdeck, dan simulasi presentasi. Narasumber yang 
dihadirkan merupakan praktisi sekaligus akademisi yang memiliki kompetensi dalam bidang 
kewirausahaan dan pengembangan UMKM. 

Data yang terkumpul dianalisis dengan menggunakan pendekatan model Miles dan 
Huberman (Citriadin, 2020), yang terdiri dari empat tahap: pengumpulan data, reduksi data, 
penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Reduksi data dilakukan untuk menyaring informasi 
yang relevan, sedangkan penyajian data disusun dalam bentuk narasi dan tabel guna 
memudahkan interpretasi. Kesimpulan ditarik berdasarkan pola-pola yang muncul dari data serta 
diverifikasi untuk menjamin akurasi temuan. 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pelatihan Business Pitching di Rumah BUMN Bandung telah dilaksanakan dengan 
melibatkan 30 pelaku UMKM pada setiap batchnya yang sudah melalui proses kurasi. Secara 
umum, kegiatan berlangsung dengan lancar, interaktif, dan partisipatif seperti yang ditunjukan 
pada Gambar 1. Peserta menunjukkan antusiasme tinggi selama kegiatan, terutama saat sesi 
diskusi dan simulasi pitching.  

 

 
Gambar 1. Dokumetnasi pelatihan 

 
Untuk mengetahui dampak pelatihan secara langsung, Analisis data dalam kegiatan ini 

dilakukan berdasarkan hasil survei pascapelatihan yang diisi oleh peserta UMKM yang telah 
mengikuti program Business Pitching di Rumah BUMN Bandung. Survei ini menggambarkan 
tanggapan peserta terhadap pengalaman mereka selama mengikuti pelatihan, khususnya dalam 
hal peningkatan keterampilan presentasi, penguatan strategi pemasaran, kesiapan dalam akses 
pendanaan. Temuan-temuan utama dijabarkan sebagai berikut: 

3.1. Peningkatan Keterampilan Presentasi 

Salah satu aspek utama yang menjadi fokus dalam pelatihan Business Pitching adalah 
peningkatan keterampilan presentasi. Kepercayaan diri merupakan faktor kunci dalam 
keberhasilan proses pitching. Kemampuan untuk berbicara secara jelas, meyakinkan, dan penuh 
percaya diri sangat menentukan efektivitas penyampaian ide bisnis serta kemampuan dalam 
menarik perhatian audiens, termasuk calon investor atau mitra usaha (Rajab, 2022). 

Berdasarkan hasil survei yang ditunjukkan pada Gambar 2, sebanyak 98,1% responden 
menyatakan merasa lebih percaya diri dalam mempresentasikan bisnis mereka setelah mengikuti 
pelatihan ini. Hal ini menunjukkan bahwa pelatihan berhasil memberikan dorongan signifikan 
terhadap aspek psikologis dan komunikasi peserta. Sementara itu, hanya 1,9% responden yang 
menyatakan masih merasa kurang percaya diri. 
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Gambar 2. tingkat kepercayaan diri peserta 

 
Tingginya tingkat kepercayaan diri ini sejalan dengan metode pelatihan yang 

mengedepankan pendekatan partisipatif dan praktik langsung, khususnya pada sesi Pitching 
Simulation. Dalam sesi ini, peserta diberikan kesempatan untuk mempraktikkan penyampaian ide 
bisnis secara langsung di hadapan fasilitator dan peserta lain, sekaligus menerima masukan untuk 
perbaikan. Peningkatan kepercayaan diri ini menjadi fondasi penting bagi pelaku UMKM untuk 
dapat berkomunikasi secara efektif dalam berbagai kesempatan presentasi bisnis, baik dalam 
forum formal maupun informal (Gunawan1 & Tantri Yanuar Rahmat Syah2, 2024). 

3.2. Penguatan strategi pemasaran 

Pelatihan Business Pitching tidak hanya mengajarkan cara menyampaikan ide bisnis 
secara efektif, tetapi juga memberikan pemahaman mendalam mengenai pentingnya strategi 
pemasaran yang sesuai dengan segmen pasar. Hal ini sangat krusial karena strategi pemasaran 
berbasis segmentasi memungkinkan pelaku bisnis untuk menargetkan kelompok konsumen yang 
homogen dengan kebutuhan dan preferensi serupa, sehingga pemasaran menjadi lebih efektif dan 
efisien (Sunarsi, 2023). Melalui materi Branding, Marketing, and Selling (BMS), peserta 
memperoleh bekal dalam menyusun strategi pemasaran yang lebih terarah dan relevan dengan 
karakteristik target audiens. Materi ini bertujuan untuk memperkuat kemampuan peserta dalam 
membangun identitas merek, memilih saluran distribusi yang tepat, serta mengembangkan 
pendekatan penjualan yang efektif. 

Setelah mengikuti pelatihan, mayoritas peserta menyatakan mulai menerapkan strategi 
pemasaran digital dalam kegiatan usahanya. Berdasarkan hasil survei yang ditunjukan pada 
Gambar 3, strategi yang paling banyak diimplementasikan adalah penggunaan media sosial 
seperti Instagram, TikTok, dan Facebook, yang digunakan oleh 51 responden (98,1%). Platform 
media sosial dinilai efektif dalam membangun komunikasi dua arah dengan konsumen serta 
meningkatkan eksposur produk secara luas. 

Selain itu, sebanyak 21 responden (40,4%) telah memanfaatkan website atau marketplace 
sebagai media untuk memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan profesionalisme dalam 
proses transaksi. Penggunaan email marketing atau WhatsApp Business juga mulai dilakukan 
oleh 18 responden (34,6%) sebagai sarana komunikasi dan promosi langsung kepada pelanggan. 
Sementara itu, 15 responden (28,8%) menyatakan telah mencoba menggunakan iklan berbayar 
(Facebook Ads, Google Ads, TikTok Ads) sebagai upaya untuk meningkatkan konversi penjualan 
dan menjangkau pasar yang lebih spesifik. 

 

 
Gambar 3. Strategi Pemasaran Digital yang digunakan 

https://jamsi.jurnal-id.com/
https://doi.org/10.54082/jamsi.687


Jurnal Abdi Masyarakat Indonesia (JAMSI)   Vol. 5, No. 2, Maret 2025, Hal. 687-694 
https://jamsi.jurnal-id.com  DOI: https://doi.org/10.54082/jamsi.687  

 

P-ISSN 2807-6605 | E-ISSN 2807-6567 691 
 

Temuan ini menunjukkan bahwa pelatihan yang diberikan berhasil meningkatkan 
pemahaman peserta mengenai pentingnya pemasaran digital dalam pengembangan bisnis 
UMKM. Media sosial tetap menjadi pilihan utama karena kemudahan akses, biaya yang relatif 
rendah, serta potensi jangkauan yang luas dibandingkan dengan strategi pemasaran digital 
lainnya. Penerapan strategi ini merupakan langkah awal menuju peningkatan daya saing UMKM 
di era ekonomi digital yang semakin kompetitif. 

3.3. Kesiapan dalam mengakses pendanaan 

Salah satu tujuan utama dari pelatihan Business Pitching adalah membantu peserta agar 
lebih siap dalam menghadapi calon investor atau mitra strategis dengan kemampuan 
mempresentasikan ide bisnis secara meyakinkan dan efektif(Fatia Rizki Nuraini, Nina Difla 
Muflikhah, 2021). Dalam pelatihan ini, peserta diberikan pemahaman mengenai struktur 
penyusunan pitch deck, pembuatan laporan keuangan sederhana, serta strategi dalam 
menyampaikan nilai jual dari usaha mereka secara persuasif dan terstruktur. 

 

 
Gambar 4. kesiapan penyusunan proposal pendanaan 

 
Setelah mengikuti pelatihan, sebagian besar peserta menyatakan bahwa mereka merasa 

lebih siap dalam menyusun proposal pendanaan untuk keperluan ekspansi bisnis maupun 
kolaborasi strategis. Berdasarkan hasil survei yang ditunjukkan pada Gambar 4, sebanyak 38,5% 
responden merasa siap, dan 9,6% merasa sangat siap dalam menyusun proposal pendanaan. 
Sementara itu, 44,2% peserta merasa cukup siap, 7,7% merasa kurang siap, dan tidak ada peserta 
yang menyatakan tidak siap sama sekali. 

 

 
Gambar 5. kesiapan dalam mengakses pendanaan 

 
Tingkat kesiapan tersebut mendorong sebagian peserta untuk mulai mengambil langkah 

konkret dalam mencari pendanaan tambahan. Seperti terlihat pada Gambar 5 di atas, sebanyak 
71,2% responden menyatakan telah mencoba mengajukan pendanaan pasca pelatihan, 
sementara 28,8% lainnya belum melakukannya. Temuan ini menunjukkan bahwa pelatihan tidak 
hanya memberikan peningkatan kapasitas secara teoretis, tetapi juga mendorong aksi nyata dari 
para pelaku UMKM dalam upaya pengembangan bisnisnya melalui akses pendanaan. 

Hasil pelatihan ini menunjukkan efektivitas yang sebanding dengan temuan pada 
penelitian sebelumnya. Penelitian oleh (Putra et al., 2021) menemukan bahwa pelatihan pitching 
terbukti dapat memperluas jaringan usaha dan memperkuat kemampuan komunikasi bisnis 
UMKM, terutama dalam hal menyampaikan nilai bisnis kepada investor secara lebih persuasif dan 
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terstruktur. Temuan ini konsisten dengan hasil pelatihan di Rumah BUMN Bandung, di mana 
peserta mengalami peningkatan signifikan dalam aspek kepercayaan diri dan keterampilan 
presentasi. 

Sementara itu, (Frans Sudirjo et al., 2023)(Wijaya & Simamora, 2022) menekankan bahwa 
kapabilitas digital dan strategi pemasaran memiliki pengaruh signifikan terhadap peningkatan 
kinerja usaha UMKM. Pelatihan di Rumah BUMN Bandung juga menekankan aspek ini melalui sesi 
pemasaran digital yang mendorong peserta untuk memanfaatkan media sosial dan platform 
digital sebagai sarana promosi dan komunikasi dengan pelanggan. 

Dengan demikian, pelatihan ini tidak hanya mendukung penguatan soft skill (komunikasi 
bisnis), tetapi juga membekali peserta dengan hard skill yang relevan di era digital. Ini 
membuktikan bahwa pelatihan yang dilakukan Rumah BUMN Bandung, mampu memberikan 
hasil yang sejalan dan bahkan melengkapi temuan-temuan pada studi akademik sebelumnya. 

4. KESIMPULAN 

Pelatihan Business Pitching yang diselenggarakan oleh Rumah BUMN Bandung terbukti 
efektif dalam meningkatkan keterampilan komunikasi bisnis pelaku UMKM. Berdasarkan hasil 
survei, sebanyak 98,1% peserta menyatakan merasa lebih percaya diri dalam mempresentasikan 
ide bisnis mereka setelah mengikuti pelatihan. Kepercayaan diri ini dipengaruhi oleh metode 
pelatihan yang interaktif, khususnya melalui sesi Pitching Simulation yang memberikan 
pengalaman langsung serta umpan balik konstruktif dari fasilitator dan peserta lain. Peningkatan 
keterampilan ini menjadi fondasi penting bagi UMKM untuk berinteraksi secara profesional 
dengan calon mitra atau investor. 

Selain peningkatan kemampuan presentasi, pelatihan juga berhasil memperkuat strategi 
pemasaran peserta melalui pemahaman yang lebih baik tentang pemasaran digital. Sebanyak 
98,1% responden mulai memanfaatkan media sosial seperti Instagram, TikTok, dan Facebook 
sebagai alat promosi utama. Sebanyak 40,4% peserta juga mengembangkan kanal pemasaran 
melalui website atau marketplace, dan 34,6% menggunakan email marketing atau WhatsApp 
Business. Bahkan 28,8% dari mereka telah mencoba iklan berbayar untuk menjangkau pasar yang 
lebih luas, menunjukkan adanya transformasi dalam pendekatan pemasaran UMKM yang lebih 
modern dan efisien. 

Dari sisi kesiapan dalam mengakses pendanaan, hasil survei menunjukkan bahwa 9,6% 
peserta merasa sangat siap dan 38,5% menyatakan siap dalam menyusun proposal pendanaan 
setelah mengikuti pelatihan. Sementara itu, 44,2% menyatakan cukup siap, dan tidak ada peserta 
yang merasa tidak siap sama sekali. Menariknya, sebanyak 71,2% peserta mengaku telah 
mencoba mengajukan pendanaan pascapelatihan, yang mencerminkan adanya dorongan nyata 
dari pelatihan menuju tindakan konkret dalam pengembangan bisnis.  

Dengan demikian, pelatihan ini tidak hanya memberikan pengetahuan dan keterampilan, 
tetapi juga mendorong aksi nyata dalam meningkatkan daya saing dan pertumbuhan UMKM di 
era digital. Selain itu, Rumah BUMN Bandung diharapkan dapat terus mengembangkan 
peranannya sebagai fasilitator utama dalam mendukung pertumbuhan dan digitalisasi UMKM di 
Indonesia, dengan fokus pada pemenuhan kebutuhan pelatihan yang lebih praktis dan relevan 
dengan kondisi nyata yang dihadapi oleh pelaku usaha. 

UCAPAN TERIMA KASIH  

Penulis mengucapkan terima kasih yang sebesar-besarnya kepada orang tua yang selalu 
memberikan dukungan tanpa henti, baik secara moral, materil, maupun doa, sehingga penelitian 
ini dapat terselesaikan dengan baik. Ucapan terima kasih juga disampaikan kepada Rumah BUMN 
Bandung yang telah bersedia menjadi objek pengabdian serta kepada para pelaku UMKM yang 
dengan sukarela memberikan tanggapan dan dukungan yang sangat berharga bagi kelancaran 
penelitian ini. Tak lupa, penulis juga mengapresiasi seluruh pihak yang telah terlibat dan 
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memberikan bantuan, baik secara langsung maupun tidak langsung, yang tidak dapat disebutkan 
satu per satu. Semoga segala kebaikan yang telah diberikan mendapatkan balasan yang setimpal. 
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