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Abstrak

Memahami perilaku konsumen merupakan aspek penting bagi UMKM dalam menyesuaikan produk,
layanan, dan strategi pemasaran agar sesuai dengan kebutuhan pelanggan sehingga dapat meningkatkan
loyalitas dan daya saing usaha. Namun, sebagian besar UMKM masih menghadapi kendala dalam pengelolaan
data konsumen, terutama keterbatasan teknologi dan sumber daya manusia dalam melakukan analisis data
pelanggan secara efektif. Kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini bertujuan meningkatkan pemahaman
mitra terkait strategi pengumpulan dan pengelolaan data konsumen untuk mendukung identifikasi perilaku
pelanggan secara lebih tepat. Mitra kegiatan adalah UMKM kerajinan tangan yang berlokasi di Serang,
Banten, yang masih melakukan pengelolaan informasi pelanggan secara manual. Metode kegiatan dilakukan
melalui observasi, wawancara, pelatihan daring, serta evaluasi menggunakan pre-test dan post-test berbasis
skala Likert. Hasil kegiatan menunjukkan bahwa mitra memperoleh peningkatan pemahaman mengenai
strategi pengumpulan data pelanggan dan pengelolaan informasi konsumen sebagai dasar penyusunan
strategi pemasaran yang lebih efektif. Meskipun pengelolaan data masih dilakukan secara sederhana,
kegiatan ini membantu mitra memahami pentingnya pemanfaatan data konsumen dalam menentukan target
pasar dan mempertahankan konsistensi produk kerajinan. Dengan demikian, kegiatan PKM ini memberikan
kontribusi dalam meningkatkan literasi pengelolaan data konsumen bagi UMKM kreatif secara praktis dan
berkelanjutan.

Kata kunci: Pola perilaku, pelanggan, pelatihan, UMKM.

Abstract

Understanding consumer behavior is an important aspect for SMEs in adjusting products, services,
and marketing strategies to meet customer needs, thereby increasing business loyalty and competitiveness.
However, most SMEs still face challenges in managing consumer data, particularly the limitations of
technology and human resources in effectively analyzing customer data. This community service activity aims
to enhance the partners' understanding of strategies for collecting and managing consumer data to support
more accurate identification of customer behavior. The activity partner is a handicraft SME located in Serang,
Banten, which still manages customer information manually. The method of the activity was carried out thru
observation, interviews, online training, and evaluation using pre-test and post-test based on the Likert scale.
The results of the activity showed that the partner gained an increased understanding of customer data
collection strategies and consumer information management as the basis for developing more effective
marketing strategies. Although data management is still done simply, this activity helps partners understand
the importance of utilizing consumer data in determining market targets and maintaining the consistency of
craft products. Thus, this PKM activity contributes to enhancing consumer data management literacy for
creative SMEs in a practical and sustainable manner.

Keywords: Behavior patterns, customers, training, SMEs.

1. PENDAHULUAN

Perubahan perilaku konsumen dan perkembangan teknologi informasi mendorong
UMKM untuk lebih memperhatikan strategi pengumpulan dan pengelolaan data pelanggan dalam
memahami kebutuhan serta preferensi pasar [1, 2]. Pemahaman terhadap perilaku konsumen
menjadi salah satu faktor penting dalam meningkatkan daya saing usaha, khususnya pada sektor
industri kreatif yang memiliki tingkat persaingan cukup tinggi. Melalui pengelolaan data
konsumen yang baik, pelaku usaha dapat menyesuaikan produk, layanan, dan strategi pemasaran
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secara lebih tepat sasaran sehingga mampu meningkatkan loyalitas pelanggan dan memperluas
pasar usaha. Namun demikian, sebagian besar UMKM masih menghadapi berbagai kendala dalam
pengelolaan data konsumen, terutama keterbatasan teknologi dan sumber daya manusia [3, 4].
Berbeda dengan perusahaan besar yang telah memanfaatkan teknologi analitik dan sistem
pengelolaan data secara terstruktur, UMKM umumnya masih menggunakan metode sederhana
dalam mengumpulkan informasi pelanggan [5, 6]. Kondisi tersebut menyebabkan informasi
mengenai preferensi dan perilaku pelanggan belum dimanfaatkan secara optimal sebagai dasar
pengambilan keputusan usaha. Padahal, data konsumen dapat digunakan untuk membantu
pelaku usaha memahami kebutuhan pasar serta meningkatkan efektivitas strategi pemasaran
[7].

Beberapa penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa pemanfaatan data pelanggan
mampu membantu usaha kecil dalam menyesuaikan layanan dengan perubahan kebutuhan
konsumen secara lebih cepat [8]. Akan tetapi, sebagian besar kegiatan pendampingan UMKM
masih berfokus pada pemasaran umum dan promosi produk, sedangkan pelatihan mengenai
strategi pengumpulan dan pengelolaan data konsumen secara sederhana masih relatif terbatas.
Kondisi ini menunjukkan adanya kebutuhan pelatihan yang lebih spesifik dalam meningkatkan
kemampuan UMKM memahami perilaku konsumen berbasis pengelolaan data pelanggan. Selain
itu, pengumpulan dan pengelolaan data pelanggan juga perlu memperhatikan aspek etika,
khususnya terkait keamanan dan privasi data konsumen. Pengelolaan data pelanggan perlu
dilakukan secara hati-hati agar tidak melanggar hak privasi konsumen. Oleh karena itu, UMKM
perlu memahami pentingnya pengelolaan data konsumen secara etis dan transparan guna
mempertahankan kepercayaan dan loyalitas pelanggan [9]. Mitra dalam kegiatan pengabdian ini
merupakan industri kreatif kerajinan tangan yang berlokasi di Karangantu, Kota Serang, Provinsi
Banten. Mitra memproduksi berbagai jenis kerajinan berbahan dasar manik-manik dengan target
pasar utama karyawan, ibu rumah tangga, dan pencinta produk kreatif lainnya. Berdasarkan hasil
observasi dan wawancara awal, mitra masih mengalami keterbatasan dalam mengumpulkan dan
mengelola informasi pelanggan secara sistematis sehingga pemanfaatan data konsumen untuk
mendukung strategi pemasaran belum optimal.

Gambar 1. Potensi Industri Kreatif Mitra

Melihat kondisi tersebut, tim pengabdian dari Universitas Tarumanagara melaksanakan
kegiatan pelatihan mengenai strategi pengumpulan dan pengelolaan informasi konsumen untuk
membantu mitra memahami preferensi dan perilaku pelanggan secara lebih efektif. Kegiatan
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PKM ini sejalan dengan rencana strategis Untar dalam mendukung pengembangan industri kreatif
berkelanjutan melalui peningkatan kualitas pengelolaan usaha dan penguatan daya saing industri
kreatif. Dengan demikian, tujuan kegiatan ini adalah memberikan pelatihan mengenai strategi
pengumpulan dan pengelolaan informasi konsumen guna meningkatkan pemahaman mitra
terhadap perilaku dan preferensi pelanggan serta mendukung pengembangan usaha secara
berkelanjutan.

Permasalahan Mitra

Berdasarkan hasil observasi, mitra masih menghadapi beberapa permasalahan meskipun
telah memiliki berbagai keunggulan usaha, seperti lokasi yang strategis dan produk kreatif yang
sesuai dengan target konsumen. Permasalahan utama yang dihadapi mitra adalah keterbatasan
dalam mengumpulkan dan mengelola informasi konsumen secara efektif untuk memahami
preferensi dan perilaku pelanggan. Pengelolaan data pelanggan masih dilakukan secara
sederhana sehingga informasi yang diperoleh belum dimanfaatkan secara optimal dalam
mendukung strategi pemasaran dan pengembangan usaha. Melihat kondisi tersebut, tim dari
Universitas Tarumanagara melaksanakan kegiatan pelatihan dan pendampingan guna membantu
mitra dalam memahami strategi pengumpulan serta pengelolaan informasi konsumen secara
lebih efektif. Kegiatan ini bertujuan untuk meningkatkan kemampuan mitra dalam memahami
perilaku pelanggan sehingga dapat mendukung peningkatan daya saing usaha di tengah
persaingan industri kreatif yang semakin berkembang [10, 11].

Topik kegiatan PKM mengenai pemahaman perilaku konsumen berbasis pengumpulan
dan pengelolaan data pada UMKM sejalan dengan rencana strategis Untar dalam mendukung
pengembangan industri kreatif berkelanjutan. Industri kreatif merupakan salah satu sektor
unggulan yang memiliki potensi besar dalam mendorong pertumbuhan ekonomi nasional
sehingga perlu didukung melalui peningkatan kualitas pengelolaan usaha, pengembangan
industri kreatif, serta penguatan strategi bersaing pelaku usaha. Berdasarkan permasalahan
tersebut, tujuan kegiatan ini adalah memberikan pelatihan mengenai strategi pengumpulan dan
pengelolaan informasi konsumen untuk membantu mitra memahami perilaku dan preferensi
pelanggan, serta meningkatkan pemahaman mitra terhadap pentingnya pemanfaatan data
konsumen dalam mendukung pengembangan usaha secara berkelanjutan [12, 13].

2. METODE

Metode pelaksanaan kegiatan pengabdian kepada masyarakat dilakukan melalui
pendekatan observasi, wawancara, pelatihan, dan evaluasi kegiatan. Kegiatan ini melibatkan
pelaku UMKM industri kreatif kerajinan tangan di Kota Serang, Provinsi Banten sebagai mitra
utama [14, 15]. Metode tersebut dipilih untuk membantu mitra memahami strategi pengumpulan
dan pengelolaan informasi konsumen dalam mendukung pengembangan usaha. Pelaksanaan
kegiatan pelatihan dikelompokkan ke dalam tiga tahapan sebagai berikut:

Tahap Persiapan

a. Pada tahap ini dilakukan observasi awal yang berkaitan dengan permasalahan utama yang
dihadapi oleh pelaku wusaha. Kegiatan pada tahap persiapan meliputi:
Mengidentifikasi kondisi usaha dan karakteristik mitra secara lebih mendalam.

b. Melakukan wawancara langsung dengan pelaku usaha di lokasi usaha untuk mengetahui
permasalahan utama terkait pengumpulan dan pengelolaan informasi pelanggan.

c. Menyusun tim pelaksana yang melibatkan mahasiswa serta menyiapkan proposal kegiatan
untuk diajukan kepada LPPM.

Tahap Pelaksanaan
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Tahap pelaksanaan dilakukan melalui kegiatan pelatihan dan sosialisasi kepada mitra.
Pada tahap ini dilakukan penentuan jadwal kegiatan, pembagian tugas tim pelaksana, persiapan
sarana dan prasarana pelatihan, serta penyusunan materi kegiatan. Materi yang diberikan
mencakup strategi pengumpulan data pelanggan, pengelolaan informasi konsumen, dan
pemanfaatan data pelanggan untuk mendukung strategi pemasaran dan loyalitas pelanggan.
Kegiatan pelatihan dilaksanakan secara daring dan diakhiri dengan sesi diskusi bersama mitra.

Tahap Evaluasi dan Pelaporan

Pada tahap akhir dilakukan evaluasi untuk menilai tingkat pemahaman mitra terhadap
materi yang telah disampaikan. Evaluasi dilakukan menggunakan pre-test dan post-test berbasis
skala Likert untuk mengetahui perubahan pemahaman mitra setelah mengikuti kegiatan
pelatihan. Selain itu, tahap ini juga meliputi penyusunan laporan kegiatan dan luaran pengabdian
berupa publikasi ilmiah serta artikel media massa sebagai bentuk dokumentasi kegiatan. Dari
ketiga tahapan tersebut, alur pelaksanaan kegiatan dapat dilihat pada gambar 1 berikut ini.

Tahap Persiapan Tahap Pelaksanaan : Luaran Kegiatan
B P P Tahap Evaluasi g
Observasi Pelatihan Perilaku Konsumen Evaluasi Hasil Pelatihan
# * Pre-test & Post-test #
Wawancara Pengumpulan Data Pelanggan Evaluasi Hasil Penyusunan Laporan
Identifikasi Masalah Diskusi Dokumentasi Kegiatan
1. Tahap Persiapan 2. Tahap Pelaksanaan 3. Tahap Evaluasi 4. Luaran Kegiatan
+ Observasi awal untuk « Penentuan jadwal pelatihan « Evaluasi kegiatan menggunakan e Evaluasi hasil pelatihan,
mengidentifikasi kondisi dan sosialisasi. pre-test dan post-test (skala
usaha dan permasalahan « Persiapan materi, sarana, Likert) untuk menilai tingkat . Pen?'usunan laporan
mitra. dan prasarana pelatihan. pemahaman mitra. keglatin,
+ Wawancara langsung dengan * Pembagian tugas tim solnilalithisilevalaslivRinle ¢ Dokumentasi kegiatan PKM.
pelaku usaha untuk ‘ pelaksana dan mahasiswa. ‘ mengetahui peningkatan »
mengetahui masalah utama ¢ Pelaksanaan pelatihan pemahaman mitra.
terkait pengumpulan dan mengenai strategi
pengelolaan informasi pengumpulan data pelanggan,
konsumen. pengelolaan informasi
. konsumen, dan pemanfaatan
. PenyusuvTan tim pelaksa.na data untuk strategi
yang melibatkan mahasiswa. pemasaran dan loyalitas
* Penyusunan proposal dan pelanggan.
pengajuan ke LPPM. * Sesi diskusi dan tanya jawab
dengan mitra.

F 3

Umpan balik untuk perbaikan program
pada kegiatan selanjutnya

Gambar 1 Alur Kegiatan

Gambar 1 menunjukkan alur pelaksanaan kegiatan PKM yang terdiri atas tahap persiapan,
tahap pelaksanaan pelatihan, tahap evaluasi, dan luaran kegiatan. Setiap tahapan dilaksanakan
secara sistematis untuk membantu mitra memahami strategi pengumpulan dan pengelolaan
informasi konsumen dalam mendukung pengembangan usaha.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Profil UMKM Mitra

Mitra dalam kegiatan pengabdian kepada masyarakat ini adalah Ibu Siti Resmada, pelaku
usaha yang bergerak di bidang industri kreatif kerajinan tangan dan berlokasi di Jalan Porum
Minah Bakti Tanggul Jaya RT 006/014, Desa Banten, Kecamatan Kasemen, Kota Serang, Provinsi
Banten. Usaha kerajinan tersebut telah dijalankan sejak tahun 2000 dengan produk utama berupa
kerajinan berbahan dasar manik-manik (mute) dan rajutan. Karena konsistensinya dalam
menghasilkan produk kerajinan, mitra dikenal dengan nama usaha Mada Mute. Produk yang
dihasilkan mitra terdiri atas berbagai jenis kerajinan kreatif seperti aksesoris, bunga hias, dan
produk dekoratif lainnya yang memiliki nilai estetika dan nilai jual. Produk tersebut dipasarkan
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kepada berbagai kalangan konsumen, khususnya ibu rumah tangga, karyawan, dan pencinta
produk kerajinan tangan. Keberagaman produk yang dihasilkan menunjukkan bahwa mitra
memiliki potensi usaha yang cukup baik untuk dikembangkan, terutama dalam meningkatkan
strategi pemasaran berbasis pemahaman perilaku konsumen. Pada Gambar 2 memperlihatkan
hasil produk kerajinan mitra yang dipasarkan kepada berbagai kalangan konsumen.

Gambar 2. Produk Mitra

Produk kerajinan yang dihasilkan mitra menunjukkan kreativitas dan konsistensi dalam
menghasilkan produk berbasis kerajinan tangan. Keberagaman produk tersebut menjadi salah
satu potensi usaha yang dapat dikembangkan lebih lanjut melalui strategi pemasaran dan
pemahaman perilaku konsumen yang lebih baik.

Materi Pelatihan

Materi yang disampaikan kepada mitra meliputi pemahaman perilaku konsumen, strategi
pengumpulan informasi pelanggan, dan pengelolaan data konsumen untuk mendukung
pengembangan usaha.

Pengertian Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen merupakan tindakan individu atau kelompok dalam mencari,
memilih, membeli, menggunakan, dan mengevaluasi barang maupun jasa untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan konsumen [16, 17]. Pemahaman terhadap perilaku konsumen menjadi
penting bagi pelaku UMKM karena dapat membantu menentukan strategi pemasaran,
pengembangan produk, dan pelayanan yang sesuai dengan kebutuhan pasar. Dalam era
persaingan usaha yang semakin berkembang, konsumen memiliki banyak pilihan produk dan
jasa sehingga pelaku usaha perlu memahami preferensi, kebutuhan, dan pola pengambilan
keputusan pelanggan. Dengan memahami perilaku konsumen, pelaku usaha dapat meningkatkan
kemampuan dalam menyesuaikan produk dengan kebutuhan pasar serta meningkatkan loyalitas
pelanggan.

Pengumpulan Informasi Konsumen

Pengumpulan informasi konsumen merupakan proses memperoleh data mengenai
kebutuhan, preferensi, dan perilaku pelanggan untuk membantu pelaku usaha memahami pasar
secara lebih baik [18]. Pengumpulan informasi dapat dilakukan melalui metode primer seperti
observasi, wawancara, dan survei pelanggan, maupun metode sekunder melalui data yang telah
tersedia, seperti ulasan pelanggan dan laporan pasar [19, 20]. Materi pelatihan menekankan
pentingnya pengumpulan data pelanggan secara sederhana namun terstruktur agar informasi
yang diperoleh dapat dimanfaatkan dalam mendukung strategi pemasaran dan pengembangan
usaha. Selain itu, mitra juga diberikan pemahaman mengenai pentingnya relevansi, akurasi, dan
kelengkapan data konsumen dalam mendukung pengambilan keputusan usaha secara lebih
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efektif.
Pengelolaan Informasi Konsumen

Pengelolaan informasi konsumen merupakan proses penggunaan, penyimpanan, dan
analisis data pelanggan untuk mendukung pengambilan keputusan usaha secara lebih efektif
[21]. Melalui pengelolaan informasi yang baik, pelaku UMKM dapat memahami karakteristik
pelanggan, pola pembelian, serta preferensi konsumen sehingga dapat membantu dalam
penyusunan strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran. Dalam kegiatan pelatihan ini, mitra
diberikan pemahaman mengenai pentingnya pengelolaan data pelanggan secara sederhana dan
terstruktur sebagai dasar dalam membangun hubungan jangka panjang dengan konsumen. Data
pelanggan dapat dikategorikan berdasarkan beberapa aspek seperti demografi pelanggan, pola
pembelian, dan preferensi produk untuk membantu pelaku usaha memahami kebutuhan pasar
secara lebih baik. Selain itu, materi pelatihan juga menjelaskan bahwa pemanfaatan teknologi
dan analisis data dapat membantu pelaku usaha menemukan pola perilaku konsumen yang
relevan dalam mendukung pengembangan usaha [22]. Namun, pada pelaksanaan kegiatan ini,
pengelolaan informasi konsumen masih difokuskan pada metode sederhana yang sesuai dengan
kondisi dan kebutuhan mitra usaha.

Peran UMKM dalam Pertumbuhan Ekonomi

UMKM memiliki peran penting dalam mendukung pertumbuhan ekonomi nasional,
terutama dalam menciptakan lapangan kerja, meningkatkan pendapatan masyarakat, dan
mendorong perkembangan industri kreatif. Selain itu, UMKM juga berkontribusi dalam
meningkatkan inovasi dan kewirausahaan melalui pengembangan berbagai produk kreatif yang
sesuai dengan kebutuhan pasar. Dalam era modern, perkembangan teknologi digital memberikan
peluang bagi UMKM untuk memperluas pasar dan meningkatkan efisiensi usaha melalui
pemanfaatan platform digital dan media pemasaran online. Pemanfaatan teknologi tersebut
dapat membantu pelaku usaha menjangkau konsumen secara lebih luas serta meningkatkan daya
saing usaha di tengah persaingan pasar yang semakin kompetitif. Namun demikian, UMKM masih
menghadapi berbagai tantangan, seperti keterbatasan akses modal, rendahnya pemanfaatan
teknologi, serta keterbatasan pengetahuan dalam pengelolaan informasi dan pemasaran digital.
Oleh karena itu, diperlukan peningkatan kemampuan pelaku usaha melalui pelatihan dan
pendampingan agar UMKM mampu beradaptasi dengan perkembangan teknologi dan perubahan
perilaku konsumen. Melalui kegiatan pelatihan ini, mitra diberikan pemahaman mengenai
pentingnya pemanfaatan informasi konsumen dan strategi pemasaran berbasis data untuk
mendukung pengembangan usaha secara berkelanjutan.

Strategi Pengelolaan dan Pengumpulan Informasi.

Strategi pengelolaan dan pengumpulan informasi pelanggan merupakan bagian penting
dalam mendukung efektivitas pemasaran dan pengembangan usaha. Dalam kegiatan pelatihan
ini, mitra diberikan pemahaman mengenai pentingnya pengumpulan data pelanggan secara
terstruktur untuk membantu memahami perilaku, preferensi, dan kebutuhan konsumen. Materi
pelatihan menjelaskan bahwa pengelolaan informasi pelanggan dapat dilakukan melalui
pencatatan data pelanggan, riwayat pembelian, serta respon konsumen terhadap produk yang
ditawarkan. Pengelolaan data yang baik dapat membantu pelaku UMKM dalam menyusun strategi
pemasaran yang lebih tepat sasaran serta meningkatkan hubungan jangka panjang dengan
pelanggan.

Selain itu, mitra juga diberikan pemahaman mengenai pemanfaatan teknologi sederhana
dalam mendukung pengelolaan informasi pelanggan, seperti penggunaan media sosial dan
pencatatan digital sederhana. Pemanfaatan teknologi tersebut diharapkan dapat membantu
pelaku usaha memahami pola perilaku konsumen dan meningkatkan efektivitas promosi usaha.
Dalam pelaksanaan kegiatan, tim pengabdian juga menekankan pentingnya etika dalam
pengelolaan data pelanggan, terutama terkait keamanan dan kerahasiaan informasi konsumen.
Pengelolaan data yang dilakukan secara transparan dan bertanggung jawab dapat membantu
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meningkatkan kepercayaan pelanggan terhadap usaha yang dijalankan. Proses penyampaian
materi pelatihan kepada mitra mengenai strategi pengumpulan dan pengelolaan informasi
konsumen ditunjukkan pada Gambar 3 berikut ini.

Pengertian Perilaku Konsumen Pengumpulan Informasi Konsumen

umpulen  data  untuk  kebutuhan,
referensi, dan perilaku konsumen.
Perllaku konsumen dapat didefinisikan ::g.....,,.l.,. pbsrfrined primer dan
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m @) UNTAR & -emomo. e

SJUNTAR & i

Kesimpulan %

Strategi Pengelolaan Informasi

Perilaku konsumen dan informasi pelanggan merupakan
elemen inti dalam strategi pemasaran yang efektif.
Memahami kebutuhan, pv:;mmr dan pola pwlalw

konsumen membantu perusahaan menciptakan produk
dan layanan yang lebih refevan,

Pemanfaatan teknologi canggih seperti CRM
dan analitik prediktif.

Di sisi lain, UMKM terus memainkan peran penting sebagai motor penggerak
ekonomi, rmhpun menghadapi tantangan berupa akses modal, persaingan
global, dan adaptasi teknologi. Dengan memanfaatkan digitalisasi dan inovasi,
serta memahami p:rllakuugmumw secara mendalam, pelaku bisnis dapat
meningkatkan daya saing dan hm:hnn di tengah persaingan yang semakin
etat.

B 0T 3

Gambar 3. Penyampaian Materi Pelatihan kepada Mitra

Pentingnya kepatuhan etika data:
transparansi & perlindungan pelanggan.

1
S UNTAR wmnou(su

Kegiatan pelatihan dilakukan melalui penyampaian materi mengenai perilaku konsumen,
strategi pengumpulan informasi pelanggan, dan pengelolaan data konsumen untuk mendukung
pengembangan usaha mitra. Pada akhir kegiatan dilakukan pre-test dan post-test untuk
mengevaluasi tingkat pemahaman mitra terhadap materi yang telah disampaikan selama kegiatan
pelatihan. Mitra diminta mengisi kuesioner untuk menilai tingkat pemahaman terhadap materi
mengenai perilaku konsumen, pengumpulan informasi pelanggan, dan pengelolaan data
konsumen setelah mengikuti kegiatan sosialisasi dan pelatihan. Evaluasi dilakukan menggunakan
skala Likert dengan kategori penilaian meliputi: sangat tidak mengerti (1), tidak mengerti (2),
cukup mengerti (3), mengerti (4), dan sangat mengerti (5). Hasil pengisian pre-test dan post-test
oleh mitra disajikan pada Tabel 1.

Tabel 1. Rekapitulasi Jawaban Mitra

Indikator Kategori Jawaban Persentase (%)
Materi tentang pengenalan Sangat Tidak mengerti 0 0
Strategi pola perilaku Tidak mengerti 0 0
konsumen membuat ibu :
. Cukup mengerti 0 0
mengerti
Mengerti 0 0
Sangat mengerti 100 100%
Materi tentang cara Sangat Tidak mengerti 0 0
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pngumpulan data pelanggan Tidak mengerti 0 0
membuat Ibu mengerti Cukup mengerti 0 0
Mengerti 0 0
Sangat mengerti 100 100%
Materi tentang strategi Sangat Tidak mengerti 0 0
pengelolaan informasi Tidak mengerti 0 0
membuat ibu mengerti
Cukup mengerti 0 0
mengerti 0 0
Sangat mengerti 100 100%
Materi tentang factor Sangat Tidak mengerti 0 0
perilaku konsumen Tidak mengerti 0 0
membuat ibu mengerti
Cukup mengerti 0 0
Mengerti 0 0
Sangat mengerti 100 100%

Berdasarkan hasil evaluasi pada Tabel 1, seluruh indikator menunjukkan bahwa mitra
memberikan respon pada kategori sangat mengerti terhadap materi yang telah disampaikan.
Hasil tersebut menunjukkan bahwa kegiatan pelatihan mampu meningkatkan pemahaman mitra
mengenai strategi perilaku konsumen, pengumpulan data pelanggan, dan pengelolaan informasi
konsumen dalam mendukung pengembangan usaha. Peningkatan pemahaman mitra terlihat dari
kemampuan mitra dalam memahami pentingnya pengumpulan informasi pelanggan sebagai
dasar dalam menentukan strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran. Sebelum kegiatan
pelatihan dilakukan, pengelolaan informasi pelanggan pada usaha mitra masih dilakukan secara
sederhana dan belum terstruktur. Setelah mengikuti kegiatan pelatihan, mitra mulai memahami
pentingnya pencatatan data pelanggan, identifikasi preferensi konsumen, serta pemanfaatan
informasi pelanggan untuk mendukung pengembangan usaha secara berkelanjutan.

Hasil kegiatan ini menunjukkan bahwa pelatihan mengenai pengelolaan informasi
konsumen dapat membantu pelaku UMKM meningkatkan pemahaman terkait perilaku pelanggan
dan kebutuhan pasar. Pemahaman tersebut menjadi penting dalam mendukung kemampuan
pelaku usaha untuk menyesuaikan strategi pemasaran dengan kebutuhan konsumen dan
perkembangan pasar yang terus berubah. Meskipun hasil evaluasi menunjukkan tingkat
pemahaman yang tinggi, hasil tersebut masih bersifat awal karena kegiatan dilakukan dalam
skala terbatas dan melibatkan satu mitra usaha. Selain itu, evaluasi yang dilakukan lebih
menekankan pada tingkat pemahaman materi setelah pelatihan dan belum mengukur dampak
jangka panjang terhadap peningkatan penjualan atau perubahan perilaku usaha mitra. Oleh
karena itu, diperlukan pendampingan lanjutan agar penerapan strategi pengumpulan dan
pengelolaan data konsumen dapat dilakukan secara lebih optimal dan berkelanjutan. Kegiatan
PKM ini memberikan dampak positif terhadap peningkatan literasi mitra mengenai pentingnya
pemanfaatan data konsumen dalam mendukung pengembangan usaha dan peningkatan daya
saing UMKM di era persaingan digital.

KESIMPULAN

Kegiatan pengabdian kepada masyarakat yang dilakukan pada UMKM industri kreatif
kerajinan tangan di Kota Serang, Banten, telah berjalan dengan baik melalui penyampaian materi
mengenai perilaku konsumen, pengumpulan informasi pelanggan, dan pengelolaan data
konsumen. Hasil evaluasi menunjukkan bahwa mitra mengalami peningkatan pemahaman
terhadap pentingnya pemanfaatan informasi pelanggan dalam mendukung strategi pemasaran
dan pengembangan usaha. Sebelum kegiatan pelatihan dilakukan, pengelolaan informasi
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pelanggan masih dilakukan secara sederhana dan belum terstruktur. Setelah kegiatan
berlangsung, mitra mulai memahami pentingnya pencatatan data pelanggan, identifikasi
preferensi konsumen, serta pengelolaan informasi pelanggan untuk mendukung pengambilan
keputusan usaha. Namun demikian, mitra masih menghadapi keterbatasan dalam pemanfaatan
teknologi dan sumber daya manusia untuk menerapkan pengelolaan data pelanggan secara lebih
optimal. Oleh karena itu, diperlukan pendampingan lanjutan agar penerapan strategi
pengumpulan dan pengelolaan informasi konsumen dapat dilakukan secara lebih efektif dan
berkelanjutan dalam mendukung peningkatan daya saing UMKM.
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