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ABSTRAK 
Abstrak: Anggota Koperasi Pemasaran Bangun Akses Kemandirian Difabel menghadapi tantangan 

dalam pencatatan keuangan usaha dan pengembangan diferensiasi produk. Kegiatan pengabdian 

ini bertujuan meningkatkan kapasitas anggota Koperasi Pemasaran Bangun Akses Kemandirian 

Difabel melalui pelatihan pencatatan keuangan sederhana dan diferensiasi produk dengan 

pendekatan partisipatif. Metode pelaksanaan meliputi pelatihan, diskusi, praktik sederhana, serta 

evaluasi pascakegiatan menggunakan kuesioner self-evaluation 10 pertanyaan terkait pemahaman 

dan persepsi manfaat kegiatan dengan penilaian skala likert 5 poin. Kegiatan diikuti oleh 60 

anggota koperasi dan dilaksanakan di salah satu rumah anggota koperasi daerah Ngaglik, Sleman. 

Hasil kegiatan menunjukkan peningkatan pemahaman peserta, tercermin dari 93,8% peserta yang 

memahami pencatatan keuangan usaha, 93,4% yang menilai pelatihan bermanfaat, dan 90,6% yang 

menyatakan kesiapan melakukan pencatatan keuangan secara rutin. Peserta juga menunjukkan 

pemahaman yang baik mengenai pentingnya target pasar dan keunikan produk sebagai bagian dari 

penguatan daya saing usaha. Kegiatan ini berkontribusi terhadap penguatan soft skills dan hard 
skills awal peserta dalam pengelolaan usaha, serta mendukung pengembangan koperasi yang lebih 

mandiri, inklusif, dan berkelanjutan. 

 

Kata Kunci: Koperasi Difabel; Pencatatan Keuangan; Diferensiasi Produk; Pemberdayaan Usaha. 
 
Abstract: Members of the Bangun Akses Kemandirian Difabel Marketing Cooperative face 
challenges in business financial record-keeping and product differentiation. This community service 
activity aims to enhance the capacity of members of the Bangun Akses Kemandirian Difabel 
Marketing Cooperative through training in simple financial record-keeping and product 
differentiation using a participatory approach. Implementation methods include training, 
discussions, simple practical exercises, and post-activity evaluation using a 10-question self-
evaluation questionnaire regarding understanding and perception of the activity’s benefits, assessed 
on a 5-point Likert scale. The activity was attended by 60 cooperative members and was held at the 
home of one of the cooperative members in the Ngaglik area, Sleman. The results of the activity 
showed an increase in participants’ understanding, reflected in 93.8% of participants who 
understood business financial record-keeping, 93.4% who rated the training as beneficial, and 90.6% 
who stated their readiness to perform financial record-keeping on a regular basis. Participants also 
demonstrated a good understanding of the importance of target markets and product uniqueness as 
part of strengthening business competitiveness. This activity contributed to strengthening 
participants’ foundational soft and hard skills in business management, as well as supporting the 
development of a more independent, inclusive, and sustainable cooperative. 
 
Keywords: Disability Cooperative; Financial Record-Keeping; Product Differentiation; Business 
Empowerment. 
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A. LATAR BELAKANG 

Koperasi dan usaha mikro memiliki peran penting dalam memperkuat 

ekonomi masyarakat, khususnya melalui pengembangan usaha berbasis 

anggota dan pemberdayaan ekonomi lokal (Bongomin et al., 2017). Namun 

demikian, pelaku usaha mikro masih menghadapi berbagai tantangan, 

terutama dalam aspek pengelolaan usaha dan daya saing produk (OECD, 

2020). Permasalahan yang sering ditemukan meliputi lemahnya pencatatan 

keuangan danpencampuran keuangan usaha dan pribadi yang menyebabkan 

pengelolaan usaha menjadi tidak tertata (Lusardi, 2019). Di sisi lain, 

rendahnya diferensiasi produk menyebabkan usaha cenderung bersaing 

pada harga dan sulit berkembang secara berkelanjutan (Sohilauw et al., 2020; 

Susan et al., 2023). Kondisi ini menunjukkan pentingnya intervensi 

penguatan kapasitas usaha bagi pelaku usaha mikro, termasuk yang berada 

dalam wadah koperasi. 

Permasalahan tersebut juga ditemukan pada anggota Koperasi 

Pemasaran Bank Difabel sebagai mitra pengabdian. Berdasarkan 

identifikasi awal, permasalahan utama yang dihadapi mitra meliputi: (1) 

sebagian anggota belum melakukan pencatatan keuangan usaha secara 

teratur; (2) pengelolaan keuangan usaha masih bercampur dengan keuangan 

pribadi; dan (3) sebagian produk usaha anggota belum memiliki diferensiasi 

yang kuat sehingga daya saing produk masih terbatas. Kondisi tersebut 

sejalan dengan temuan Acquaah dan Agyapong (2015) yang menunjukkan 

bahwa usaha mikro masih menghadapi kendala dalam pembangunan 

keunggulan bersaing berbasis diferensiasi produk. Desmiyawati et al. (2024) 

juga menegaskan bahwa literasi keuangan dan pemanfaatan teknologi 

berperan penting dalam mendukung keunggulan bersaing UMKM. Lebih 

lanjut, Utami et al. (2021) menemukan bahwa pelaku usaha mikro pada 

umumnya masih menghadapi keterbatasan dalam praktik pengelolaan 

keuangan usaha. Kondisi tersebut menjadi dasar penting dilaksanakannya 

kegiatan pengabdian sebagai upaya penguatan kapasitas anggota koperasi. 

Berbagai hasil penelitian dan pengabdian sebelumnya menunjukkan 

bahwa pelatihan pencatatan keuangan sederhana dapat menjadi solusi 

dalam meningkatkan kapasitas manajerial pelaku usaha mikro. Lusardi 

(2019) menunjukkan bahwa literasi keuangan menjadi kebutuhan mendasar 

bagi pelaku usaha agar mampu mengelola keuangan secara lebih baik. 

Pelatihan dan pendampingan pencatatan keuangan dilaporkan mampu 

meningkatkan pemahaman pelaku UMKM dalam pengelolaan arus kas dan 

penyusunan pencatatan usaha sederhana (Masdupi et al., 2025). Selain itu, 

Ye dan Kulathunga (2019) menemukan bahwa literasi keuangan 

berkontribusi terhadap keberlanjutan usaha kecil dan menengah.  

Dalam konteks pengabdian, pelatihan penyusunan laporan keuangan 

berbasis SAK EMKM juga terbukti mendukung peningkatan kapasitas 

administrasi keuangan pelaku usaha mikro (Purwanto et al., 2023). Sari et 
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al. (2025) memperkuat temuan tersebut dengan menunjukkan bahwa 

pelatihan keuangan berbasis SAK EMKM mendukung kesiapan 

pengembangan usaha. Temuan-temuan tersebut menunjukkan bahwa 

intervensi edukatif berbasis pelatihan berpotensi mendukung penguatan 

kapasitas usaha mikro secara berkelanjutan.Di sisi lain, penguatan daya 

saing usaha melalui diferensiasi produk juga menjadi salah satu strategi 

yang banyak direkomendasikan dalam pengembangan usaha mikro. Kotler 

dan Keller (2016) menekankan bahwa diferensiasi produk merupakan salah 

satu strategi utama dalam membangun keunggulan kompetitif di pasar. 

Acquaah dan Agyapong (2015) menunjukkan bahwa kapabilitas manajerial 

dan pemasaran berkontribusi terhadap peningkatan keunggulan bersaing 

usaha kecil.  

Selanjutnya, Sok et al. (2013) menemukan bahwa inovasi dan kapabilitas 

pemasaran berperan penting dalam pencapaian kinerja usaha kecil dan 

menengah yang superior. Pemahaman mengenai keunikan produk, nilai 

tambah, dan orientasi pasar menjadi penting agar pelaku usaha tidak hanya 

bersaing berbasis harga, tetapi juga mampu membangun posisi produk yang 

lebih kuat di pasar. Namun demikian, sebagian besar kegiatan 

pendampingan usaha umumnya masih berfokus pada penguatan keuangan 

atau pemasaran secara terpisah, sementara integrasi keduanya masih relatif 

terbatas. Padahal, pengelolaan keuangan dan diferensiasi produk 

merupakan dua aspek yang saling berkaitan dalam penguatan kapasitas 

usaha. Kegiatan pengabdian ini menawarkan pendekatan integratif melalui 

penguatan pencatatan keuangan dan diferensiasi produk sebagai upaya 

menjawab kesenjangan tersebut. 

Berdasarkan kondisi tersebut, kegiatan pengabdian ini menawarkan 

solusi melalui pelatihan pencatatan keuangan sederhana dan diferensiasi 

produk dengan pendekatan partisipatif. Pendekatan partisipatif dipilih 

karena dinilai mampu mendorong keterlibatan mitra dalam proses 

pemberdayaan dan meningkatkan keberlanjutan implementasi program. 

Solusi ini dirancang untuk memperkuat kemampuan anggota koperasi 

dalam mengelola usaha secara lebih tertata sekaligus meningkatkan 

orientasi daya saing usaha melalui penguatan keunikan produk.  

Pendekatan integratif ini menjadi nilai tambah kegiatan karena 

menggabungkan penguatan kapasitas internal usaha dan strategi daya saing 

produk dalam satu model pendampingan. Dengan demikian, kegiatan ini 

diharapkan tidak hanya memperkuat pengelolaan usaha anggota, tetapi juga 

mendukung pengembangan usaha yang lebih berkelanjutan. Berdasarkan 

hal tersebut, tujuan kegiatan pengabdian ini adalah meningkatkan 

pemahaman dan kapasitas anggota Koperasi Pemasaran Bank Difabel dalam 

pengelolaan keuangan usaha serta pengembangan diferensiasi produk 

sebagai bagian dari penguatan koperasi yang lebih mandiri, inklusif, dan 

berkelanjutan. 
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B. METODE PELAKSANAAN 

Kegiatan pengabdian ini dilaksanakan pada anggota Koperasi 

Pemasaran Bank Difabel yang berlokasi di Ngaglik, Kabupaten Sleman, 

dengan jumlah peserta sebanyak 60 orang anggota koperasi yang sebagian 

besar merupakan pelaku usaha mikro di bidang kuliner, kerajinan, dan jasa. 

Bentuk kegiatan pengabdian yang dilakukan meliputi pelatihan, 

penyuluhan, dan pendampingan. Pelaksanaan kegiatan melibatkan tim 

dosen sebagai fasilitator dan narasumber pelatihan, serta mahasiswa 

sebagai pendamping kegiatan dalam mendukung proses pelaksanaan dan 

interaksi peserta selama kegiatan berlangsung. 

Pelaksanaan kegiatan dilakukan melalui tiga tahapan, yaitu pra kegiatan, 

pelaksanaan kegiatan, serta monitoring dan evaluasi. Tahap pra kegiatan 

dilakukan melalui koordinasi dengan mitra, identifikasi kebutuhan, serta 

penyusunan materi pelatihan sesuai permasalahan mitra. Berdasarkan hasil 

identifikasi, materi yang dikembangkan meliputi pencatatan keuangan 

sederhana dan diferensiasi produk sebagai fokus penguatan kapasitas usaha 

anggota koperasi. 

Tahap pelaksanaan kegiatan dilakukan melalui dua sesi utama, yaitu 

pelatihan pencatatan keuangan sederhana dan pelatihan diferensiasi produk 

(unique selling proposition). Materi disampaikan melalui ceramah interaktif, 

diskusi, studi kasus sederhana, dan praktik berbasis contoh usaha peserta. 

Secara umum alur tahapan kegiatan meliputi identifikasi kebutuhan mitra, 

pelaksanaan pelatihan, dan evaluasi hasil kegiatan.  

Monitoring dan evaluasi dilakukan dalam dua tahap, yaitu evaluasi 

selama kegiatan berlangsung melalui observasi partisipasi peserta dan 

diskusi interaktif, serta evaluasi pasca kegiatan menggunakan kuesioner 

self-evaluation menggunakan 5 skala likert untuk mengukur tingkat 

pemahaman peserta dan persepsi manfaat kegiatan. Data hasil evaluasi 

dianalisis secara deskriptif menggunakan persentase untuk melihat dampak 

awal kegiatan terhadap peningkatan pemahaman dan kesiapan peserta 

dalam menerapkan hasil pelatihan. 

 

C. HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Tahap Pra Kegiatan: Koordinasi, Identifikasi Kebutuhan, dan 

Penyusunan Materi 

Tahap pra-kegiatan merupakan langkah awal yang dilakukan sebelum 

pelaksanaan pelatihan. Pada tahap ini, tim pengabdian melakukan 

koordinasi dengan pengurus Koperasi Pemasaran Bank Difabel untuk 

membangun pemahaman bersama mengenai tujuan, mekanisme, dan jadwal 

pelaksanaan kegiatan. Koordinasi dilakukan melalui pertemuan langsung 

dan komunikasi intensif dengan pengurus koperasi guna memastikan 

kesiapan mitra dalam mengikuti rangkaian kegiatan yang direncanakan. 
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Selanjutnya, dilakukan identifikasi kebutuhan mitra melalui diskusi 

dengan pengurus koperasi dan observasi awal terhadap kondisi usaha 

anggota. Hasil identifikasi menunjukkan bahwa sebagian besar anggota 

koperasi belum memiliki kebiasaan mencatat transaksi keuangan usaha 

secara teratur, masih mencampurkan keuangan usaha dengan keuangan 

pribadi, serta belum memahami pentingnya membangun keunikan produk 

sebagai strategi daya saing. Temuan ini menjadi dasar dalam menyusun 

materi pelatihan yang relevan dan sesuai dengan kebutuhan nyata mitra di 

lapangan. 

Berdasarkan hasil identifikasi tersebut, tim pengabdian menyusun dua 

modul utama pelatihan, yaitu: (1) pencatatan keuangan sederhana yang 

mencakup pemisahan keuangan usaha dan pribadi, pencatatan pemasukan 

dan pengeluaran, serta penghitungan laba usaha; dan (2) diferensiasi produk 

yang mencakup pemahaman unique selling proposition (USP), identifikasi 

keunikan produk, dan strategi sederhana membangun daya saing usaha. 

Materi disusun dengan pendekatan yang sederhana, aplikatif, dan 

disesuaikan dengan konteks usaha peserta yang sebagian besar bergerak di 

bidang kuliner, kerajinan, dan jasa. Penyusunan materi yang berbasis 

kebutuhan mitra ini sejalan dengan prinsip pendekatan partisipatif yang 

menekankan pentingnya keterlibatan mitra dalam proses pemberdayaan 

(Chambers, 1994). 

 

2. Pelaksanaan Pelatihan Pencatatan Keuangan 

Kegiatan pengabdian diawali dengan pelaksanaan pelatihan pencatatan 

keuangan sederhana bagi anggota Koperasi Pemasaran Bank Difabel sebagai 

upaya memperkuat kapasitas pengelolaan usaha peserta. Pelatihan ini 

dirancang berdasarkan kebutuhan mitra yang sebelumnya menunjukkan 

masih terbatasnya praktik pencatatan usaha yang dilakukan oleh anggota 

koperasi. Materi yang diberikan meliputi pemisahan keuangan usaha dan 

pribadi, pencatatan pemasukan dan pengeluaran, perhitungan laba usaha, 

serta pengenalan pengelolaan keuangan usaha sederhana sebagai dasar 

pengambilan keputusan usaha. Penyampaian materi dilakukan melalui 

ceramah interaktif, diskusi, dan studi kasus sederhana yang disesuaikan 

dengan konteks usaha peserta, sehingga materi lebih mudah dipahami dan 

dekat dengan praktik usaha sehari-hari. Dalam pelaksanaan kegiatan, 

peserta tidak hanya menerima materi secara konseptual, tetapi juga diajak 

mendiskusikan contoh-contoh sederhana terkait pencatatan transaksi usaha, 

penghitungan laba, dan permasalahan pengelolaan keuangan yang umum 

dihadapi dalam usaha mikro.  

Peserta menunjukkan keterlibatan aktif selama kegiatan berlangsung, 

khususnya saat diskusi mengenai praktik pengelolaan keuangan usaha yang 

selama ini dijalankan. Keaktifan peserta terlihat dari respons terhadap 

materi, penyampaian pengalaman usaha yang dihadapi, serta partisipasi 

dalam mendiskusikan contoh-contoh pencatatan sederhana yang diberikan 
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selama pelatihan. Interaksi tersebut menunjukkan bahwa materi yang 

disampaikan relevan dengan kebutuhan peserta dan mendorong proses 

pembelajaran yang lebih partisipatif. Kegiatan ini menjadi tahap awal dalam 

penguatan kapasitas usaha anggota koperasi, khususnya pada aspek 

pengelolaan usaha yang lebih tertata. Melalui kegiatan ini, peserta mulai 

memperoleh pemahaman awal bahwa pencatatan keuangan sederhana tidak 

hanya berfungsi sebagai administrasi usaha, tetapi juga sebagai dasar dalam 

mengontrol kondisi usaha dan mendukung pengambilan keputusan usaha 

secara lebih terencana. 

Hasil pengabdian ini memperkuat bahwa pelatihan pencatatan keuangan 

sederhana dapat menjadi langkah awal yang relevan dalam mendukung 

penguatan kapasitas usaha mikro, khususnya pada aspek pengelolaan usaha 

yang lebih tertib. Penguatan pemahaman peserta mengenai pencatatan 

keuangan menunjukkan bahwa literasi keuangan tidak hanya berkaitan 

dengan aspek administratif usaha, tetapi juga berhubungan dengan 

kemampuan pelaku usaha dalam mengelola sumber daya dan mengambil 

keputusan usaha secara lebih rasional. Hal ini didukung oleh Tuffour et al., 

(2022) yang menunjukkan bahwa literasi keuangan berkontribusi terhadap 

peningkatan kapasitas dan performa usaha kecil, serta sejalan dengan Satiti, 

(2020) yang menekankan kontribusi literasi keuangan terhadap kinerja 

usaha kecil dan menengah. Dalam konteks pengabdian, kegiatan ini juga 

mengindikasikan bahwa pendekatan pelatihan partisipatif dapat menjadi 

strategi yang relevan untuk mendorong perubahan pemahaman awal peserta 

menuju praktik pengelolaan usaha yang lebih baik. 

 

3. Pelaksanaan Pelatihan Diferensiasi Produk 

Tahap berikutnya adalah pelaksanaan pelatihan diferensiasi produk 

yang berfokus pada penguatan pemahaman mengenai unique selling 

proposition (USP), identifikasi keunikan produk, dan strategi sederhana 

membangun daya saing usaha. Pelatihan ini dirancang untuk membantu 

peserta memahami bahwa pengembangan usaha tidak hanya bertumpu pada 

aspek produksi dan harga, tetapi juga pada kemampuan membangun nilai 

tambah dan ciri khas produk yang membedakan usahanya dari produk lain. 

Materi disampaikan menggunakan contoh-contoh usaha yang relevan 

dengan usaha peserta, sehingga peserta lebih mudah memahami konsep 

diferensiasi produk dalam konteks praktik usaha sehari-hari. Melalui 

diskusi dan studi kasus sederhana, peserta diajak mengidentifikasi potensi 

keunikan produk yang dimiliki, mengenali unsur nilai tambah yang dapat 

diperkuat, serta mendiskusikan strategi sederhana untuk memperluas daya 

tarik produk di pasar. 

Selama kegiatan berlangsung, peserta terlibat aktif dalam diskusi 

mengenai ciri khas produk dan strategi sederhana membangun nilai tambah 

produk. Keaktifan peserta terlihat dari respons dalam mengidentifikasi 

keunikan produk yang dimiliki, berbagi pengalaman pemasaran yang selama 
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ini dilakukan, serta mendiskusikan peluang pengembangan produk 

berdasarkan karakteristik usaha masing-masing. Interaksi tersebut 

menunjukkan bahwa materi yang diberikan relevan dengan kebutuhan 

peserta dan mendorong tumbuhnya kesadaran awal mengenai pentingnya 

diferensiasi produk dalam pengembangan usaha. Kegiatan ini melengkapi 

penguatan kapasitas peserta tidak hanya pada aspek pengelolaan internal 

usaha, tetapi juga pada orientasi pengembangan produk dan pasar. Melalui 

kegiatan ini, peserta mulai memperoleh pemahaman bahwa keunikan 

produk dan nilai tambah dapat menjadi strategi sederhana untuk 

meningkatkan daya saing usaha, khususnya bagi pelaku usaha mikro yang 

beroperasi pada pasar yang kompetitif. 

Hasil pengabdian ini mengindikasikan bahwa pelatihan diferensiasi 

produk tidak hanya memberikan tambahan pemahaman teknis mengenai 

keunikan produk, tetapi juga mulai memperluas perspektif peserta terhadap 

strategi pengembangan usaha yang lebih berorientasi pasar. Bagi pelaku 

usaha mikro dalam koperasi, pemahaman ini penting karena penguatan 

usaha tidak hanya ditentukan oleh kemampuan produksi, tetapi juga oleh 

kemampuan mengenali nilai khas produk yang dimiliki. Hasil kegiatan ini 

memperkuat relevansi penguatan unique selling proposition sebagai bagian 

dari strategi pengembangan usaha, sebagaimana ditunjukkan Fardani et al., 

(2024) bahwa penguatan pemahaman USP dapat mendukung branding dan 

identitas produk UMKM. Selain itu, (Arinda et al., 2025) juga menekankan 

bahwa diferensiasi produk dan USP berperan dalam membangun positioning 

produk yang lebih kuat. Dalam konteks pengabdian ini, pelatihan 

diferensiasi produk dapat dipandang sebagai intervensi awal yang relevan 

untuk memperkuat wawasan pemasaran dan orientasi pengembangan usaha 

anggota koperasi. Gambar 1 merupakan dokumentasi kegiatan Pelatihan 

Pencatatan Keuangan dan Diferensiasi Produk yang telah dilakukan tim 

PkM pada Ahad, 15 Maret 2026 di rumah salah satu anggota koperasi 

Bangun Akses Kemandirian Difabel di daerah Ngaglik, Sleman. 

 

    

Gambar 1. Kegiatan Pelatihan Pencatatan Keuangan dan Diferensiasi Produk 
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4. Monitoring dan Evaluasi Kegiatan 

Monitoring dilakukan selama kegiatan berlangsung melalui observasi 

partisipasi peserta, interaksi diskusi, serta respons peserta terhadap materi 

yang diberikan. Proses monitoring difokuskan untuk melihat keterlibatan 

peserta selama pelatihan, tingkat pemahaman awal terhadap materi, serta 

respons peserta terhadap metode penyampaian yang digunakan. Hasil 

observasi menunjukkan peserta aktif mengikuti kegiatan dan terlibat dalam 

diskusi maupun praktik sederhana yang diberikan. Keaktifan tersebut 

terlihat dari partisipasi peserta dalam menyampaikan pengalaman usaha, 

mengajukan pertanyaan, serta merespons contoh-contoh kasus yang dibahas 

selama pelatihan. Selain itu, interaksi yang terjadi selama kegiatan 

menunjukkan bahwa pendekatan partisipatif yang digunakan mampu 

mendorong suasana pembelajaran yang lebih interaktif dan mendukung 

proses pemahaman peserta terhadap materi yang disampaikan. 

Evaluasi pasca kegiatan dilakukan menggunakan kuesioner untuk 

mengukur tingkat pemahaman peserta dan persepsi manfaat kegiatan. Hasil 

evaluasi menunjukkan mayoritas peserta menyatakan memahami 

pencatatan keuangan usaha (93,8%), menilai pelatihan bermanfaat bagi 

usaha mereka (93,4%), dan menyatakan kesiapan untuk mulai melakukan 

pencatatan keuangan secara rutin (90,6%). Selain itu, seluruh peserta 

menunjukkan pemahaman yang baik mengenai pentingnya penentuan 

target pasar dalam pengembangan produk. Hasil tersebut menunjukkan 

bahwa materi yang diberikan tidak hanya dipahami pada tingkat konseptual, 

tetapi juga mulai mendorong kesiapan peserta untuk mengimplementasikan 

sebagian praktik yang diperoleh dalam kegiatan usaha mereka. Pada aspek 

diferensiasi produk, pemahaman peserta mengenai pentingnya target pasar 

juga mengindikasikan adanya penguatan wawasan peserta terhadap strategi 

pengembangan produk yang lebih berorientasi pasar. Ringkasan hasil 

evaluasi disajikan pada Tabel 1. 

 

Tabel 1. Hasil Evaluasi Pelatihan 

No Pernyataan 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Cukup 

Setuju 
Setuju 

Sangat 

Setuju 

1 Setelah pelatihan ini, 

saya paham cara 

memisahkan uang 

usaha dan uang 

pribadi. 

3,1% 6,3% 6,3% 31,3% 53,1% 

2 Saya memahami cara 

mencatat pemasukan 

dan pengeluaran 

harian usaha saya. 

3,1% 6,3% 0% 56,3% 37,5% 

3 Saya bisa menghitung 

laba bersih usaha saya 

sendiri setelah 

pelatihan ini. 

3,1% 0% 3,1% 59,4% 34,4% 
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No Pernyataan 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Cukup 

Setuju 
Setuju 

Sangat 

Setuju 

4 Saya memahami apa 

itu Neraca (harta, 

utang, dan modal 

usaha). 

0% 0% 6,3% 62,5% 31,3% 

5 Pelatihan ini 

memberikan manfaat 

nyata untuk 

pengelolaan keuangan 

usaha saya. 

0% 0% 6,3% 40,3% 53,1% 

6 Saya berniat mulai 

mencatat keuangan 

usaha secara rutin. 

0% 0% 9,4% 50% 40,6% 

7 Saya akan mulai 

memisahkan keuangan 

usaha dan pribadi. 

0% 0% 15,6% 46,9% 37,5% 

8 Saya memahami apa 

yang dimaksud dengan 

keunikan produk (USP) 

dalam usaha. 

0% 0% 6,3% 53,1% 40,6% 

9 Saya memahami bahwa 

produk yang memiliki 

ciri khas atau keunikan 

akan lebih mudah 

diingat oleh pelanggan. 

0% 0% 40,6% 53,1% 53,1% 

10 Saya memahami 

pentingnya 

menentukan target 

pasar sebelum 

memasarkan produk. 

0% 0% 0% 50% 50% 

 

Berdasarkan Tabel 1, hasil evaluasi menunjukkan kecenderungan 

respons positif peserta terhadap materi dan manfaat kegiatan yang 

diberikan. Tingginya tingkat pemahaman peserta pada aspek pencatatan 

keuangan maupun diferensiasi produk mengindikasikan bahwa materi 

pelatihan sesuai dengan kebutuhan mitra dan dapat diterima dengan baik 

oleh peserta. Hasil ini juga memperkuat bahwa pendekatan partisipatif yang 

digunakan cukup mendukung proses pemahaman peserta serta berpotensi 

mendorong penerapan awal hasil pelatihan dalam kegiatan usaha peserta. 

 

5. Kendala yang Dihadapi dan Solusi 

Selama pelaksanaan kegiatan, kendala yang dihadapi terutama adalah 

keberagaman tingkat pemahaman peserta terhadap istilah pengelolaan 

keuangan dan konsep diferensiasi produk, serta keterbatasan waktu 

pelatihan yang menyebabkan praktik penerapan materi belum dapat 

dilakukan secara mendalam. Untuk mengatasi hal tersebut, penyampaian 

materi dilakukan menggunakan contoh-contoh sederhana yang dekat dengan 

aktivitas usaha peserta serta pendekatan diskusi interaktif untuk 
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memudahkan pemahaman. Kondisi ini sekaligus menunjukkan perlunya 

pendampingan lanjutan guna memperkuat implementasi hasil pelatihan, 

khususnya dalam penerapan pencatatan keuangan dan pengembangan 

diferensiasi produk pada usaha peserta. 

 

D. SIMPULAN DAN SARAN 

Kegiatan pengabdian ini menunjukkan bahwa tujuan peningkatan 

kapasitas anggota Koperasi Pemasaran Bank Difabel dalam pengelolaan 

keuangan usaha dan diferensiasi produk telah tercapai secara awal melalui 

pendekatan pelatihan partisipatif. Hasil kegiatan menunjukkan adanya 

peningkatan pemahaman peserta pada aspek pengelolaan keuangan usaha, 

yang tercermin dari 93,8% peserta memahami pencatatan keuangan usaha, 

93,4% menilai pelatihan bermanfaat bagi pengelolaan usaha, dan 90,6% 

menyatakan kesiapan untuk mulai melakukan pencatatan keuangan secara 

rutin. Pada aspek diferensiasi produk, seluruh peserta menunjukkan 

pemahaman yang baik mengenai pentingnya penentuan target pasar dan 

keunikan produk sebagai bagian dari penguatan daya saing usaha. Capaian 

tersebut mengindikasikan adanya progres penguatan soft skills peserta pada 

aspek pemahaman manajerial dan wawasan pemasaran, serta hard skills 

awal dalam pencatatan keuangan sederhana dan identifikasi diferensiasi 

produk. Saran berupa tindakan lanjutan yang perlu dilakukan, bisa dalam 

bentuk rekomendasi penelitian lanjutan ataupun pengabdian terapan di 

bidang lain. 

Ke depan, diperlukan pendampingan lanjutan untuk memperkuat 

implementasi hasil pelatihan, khususnya dalam praktik pencatatan 

keuangan yang lebih konsisten dan pengembangan diferensiasi produk pada 

usaha peserta. Pengabdian lanjutan dapat diarahkan pada pendampingan 

berbasis praktik, misalnya penyusunan pencatatan usaha sederhana 

berbasis SAK EMKM atau penguatan branding dan pemasaran produk 

anggota koperasi. Selain itu, penelitian atau pengabdian berikutnya dapat 

mengembangkan evaluasi dampak jangka menengah guna melihat 

keberlanjutan penerapan hasil pelatihan terhadap perkembangan usaha 

anggota koperasi. 
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