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ABSTRAK

Pendahuluan: Program pengabdian ini bertujuan membantu CV. Sabila Craft
Batam, perusahaan kerajinan yang belum memiliki sistem pencatatan dan analisis
data penjualan yang terstruktur. Akibatnya, pengambilan keputusan bisnis masih
bersifat intuitif. Kegiatan ini diharapkan mampu meningkatkan kemampuan
perusahaan dalam mengelola data dan menganalisis tren pasar guna mendukung
pengambilan keputusan yang lebih tepat. Metode: Pendekatan yang digunakan
bersifat edukatif-partisipatif melalui pelatihan, pendampingan teknis, dan
simulasi studi kasus. Peserta dilatih menggunakan perangkat lunak sederhana
untuk pencatatan penjualan dan analisis data. Hasil: Terdapat peningkatan
pemahaman dalam pencatatan dan analisis data. CV. Sabila Craft mulai
membentuk sistem pencatatan yang lebih rapi serta strategi pemasaran berbasis
data. Kesimpulan: Kegiatan ini berhasil meningkatkan keterampilan analisis
data, sehingga CV. Sabila Craft lebih siap bersaing dan mengambil keputusan
bisnis secara terukur.

ABSTRACT

Background: This community service program aimed to assist CV. Sabila Craft
Batam, a handicraft company that lacked a structured system for recording and
analyzing sales data. As a result, business decisions were primarily based on
intuition. The program was designed to improve the company’s ability to manage
sales data and analyze market trends to support more accurate decision-making.
Method: An educational-participatory approach was used, combining training,
technical assistance, and hands-on simulations based on case studies. Participants
were trained to use simple software for recording sales and analyzing data.
Results: The program showed an improvement in participants' understanding of
recording and analyzing sales data. CV. Sabila Craft began to develop a more
organized recording system and started formulating data-driven marketing
strategies. Conclusion: This activity successfully enhanced data analysis skills,
enabling CV. Sabila Craft Batam to become more competitive and make better-
informed business decisions.
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PENDAHULUAN

Industri kerajinan merupakan salah satu sektor penting dalam ekonomi kreatif yang memiliki
potensi besar dalam menciptakan lapangan kerja, menggerakkan ekonomi lokal, serta melestarikan
nilai-nilai budaya. Namun, dinamika sektor ini menunjukkan bahwa industri kerajinan menghadapi
tantangan yang tidak ringan, terutama di era digital dan persaingan global yang semakin kompetitif.
Sebagian besar pelaku industri kerajinan, khususnya di level usaha kecil dan menengah (UKM),
masih menjalankan aktivitas bisnis secara tradisional, tanpa dukungan sistem pencatatan dan analisis
data yang memadai. Ketergantungan pada intuisi dan pengalaman pribadi dalam pengambilan
keputusan menyebabkan strategi pemasaran dan produksi menjadi kurang tepat sasaran
(Kusumawardani et al., 2023; Prastiwi et al., 2022). Selain itu, pasar kerajinan sangat dipengaruhi oleh
perubahan tren konsumen yang cepat. Selera masyarakat terus berkembang, tidak hanya menuntut
estetika, tetapi juga mengedepankan keunikan, nilai fungsional, keberlanjutan, serta cerita di balik
produk. Hal ini menuntut pelaku industri untuk mampu membaca dinamika pasar secara akurat dan
meresponnya dengan inovasi produk yang relevan. Di sisi lain, produk kerajinan dari luar negeri
yang dijual dengan harga lebih murah juga menjadi tantangan besar bagi industri lokal. Persaingan
ini menekan pelaku usaha untuk meningkatkan efisiensi dan mengoptimalkan strategi pemasaran
agar tetap bertahan di tengah gempuran produk impor (Moniiat et al., 2024).

Kondisi ini diperparah dengan keterbatasan pemanfaatan teknologi digital, khususnya dalam
hal pengumpulan dan analisis data penjualan. Banyak pelaku usaha belum memiliki sistem
dokumentasi dan analisis yang terstruktur, sehingga tidak memiliki dasar informasi yang kuat dalam
mengambil keputusan bisnis. Persaingan-persaingan ketat dengan perusahaan kerajinan lainnya
menjadi salah satu faktor utama yang harus dihadapi (Santoso et al., 2023). Di samping itu, tren pasar
kerajinan yang cenderung dinamis dan terus berubah juga menjadi tantangan tersendiri bagi
perusahaan ini. Untuk dapat bertahan dan terus berkembang di tengah persaingan yang ketat dan
perubahan tren pasar yang dinamis, perusahaan membutuhkan strategi pemasaran dan penjualan
yang efektif serta tepat sasaran (Suhaeni, 2018; Herdiansah et al., 2022).

Namun, salah satu kendala yang dihadapi CV. Sabila Craft Batam adalah pengelolaan data
penjualan yang masih belum efisien. Hal ini dapat menyebabkan perusahaan kehilangan informasi
penting terkait kinerja penjualan dan preferensi pelanggan (Esabella et al.,, 2021; Gusmiadi et al.,
2023). Selain itu, kurangnya pemahaman tentang tren pasar kerajinan juga menjadi masalah
tersendiri. Tanpa memahami tren pasar dengan baik, perusahaan dapat kehilangan peluang bisnis
dan tidak dapat mengantisipasi perubahan permintaan dengan tepat. Lebih jauh lagi, tanpa adanya
analisis data penjualan dan tren pasar yang mendalam, perusahaan berisiko mengambil keputusan
bisnis yang kurang tepat, seperti memproduksi produk yang kurang diminati atau memasarkan
produk di tempat yang kurang strategis (Herdiansah et al., 2022; Asyifah et al., 2023).

Untuk mengatasi permasalahan tersebut, sebuah pelatihan pengolahan data penjualan dan
analisis tren pasar kerajinan ditawarkan sebagai solusi bagi CV. Sabila Craft Batam. Pelatihan ini
bertujuan untuk meningkatkan keterampilan perusahaan dalam mengolah data penjualan secara
efisien dan terstruktur, serta melakukan analisis tren pasar kerajinan dengan lebih mendalam
(Derajad Wijaya, 2024). Dengan meningkatnya kemampuan dalam mengolah data penjualan dan
memahami tren pasar, perusahaan akan memperoleh informasi yang berharga untuk
mengoptimalkan strategi pemasaran dan penjualan mereka. Hal ini akan membantu perusahaan
dalam mengambil keputusan bisnis yang lebih baik, meningkatkan daya saing di industri kerajinan,
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serta pada akhirnya meningkatkan kinerja penjualan secara keseluruhan (Andika et al., 2021; Az-
zahra et al., 2024; Megawaty et al., 2024). Dalam Pengabdian ini tim pengabdi akan melakukan
kegiatan di CV. Sabila Craft Batam adalah perusahaan kerajinan yang berlokasi di Ruko J1. Ciptaland
blok alamanda No.59, Tiban Indah, Kec. Sekupang, Kota Batam, Kepulauan Riau 29349.

MASALAH

CV. Sabila Craft Batam sebagai pelaku industri kerajinan lokal menghadapi sejumlah
persoalan mendasar yang berpengaruh langsung terhadap efektivitas operasional dan keberlanjutan
bisnisnya. Salah satu permasalahan utama adalah belum optimalnya sistem manajemen data
penjualan yang digunakan. Proses pencatatan masih dilakukan secara manual dan tidak terstandar,
sehingga berpotensi menyebabkan hilangnya data penting terkait performa penjualan, perilaku
konsumen, serta pola transaksi yang berulang. Ketiadaan data historis yang terstruktur membuat
perusahaan kesulitan dalam memantau tren penjualan, mengevaluasi strategi pemasaran yang telah
dilakukan, serta mengidentifikasi produk-produk unggulan secara konsisten (Wibowo et al., 2023).

Selain itu, perusahaan juga menunjukkan keterbatasan pemahaman terhadap dinamika pasar
kerajinan, terutama dalam mengantisipasi perubahan preferensi konsumen dan membaca arah
perkembangan tren produk. Akibatnya, CV. Sabila Craft sering kali melewatkan peluang bisnis yang
potensial dan kurang responsif terhadap fluktuasi permintaan pasar. Masalah ini diperparah oleh
absennya analisis yang mendalam terhadap data penjualan dan informasi pasar sebagai dasar
pengambilan keputusan bisnis. Tanpa kemampuan tersebut, risiko pengambilan keputusan yang
tidak tepat seperti memproduksi barang yang kurang diminati atau memasarkan produk di segmen
yang tidak relevan semakin besar. Berdasarkan hasil asesmen awal yang dilakukan tim pengabdi,
mitra sangat membutuhkan pelatihan praktis mengenai pengelolaan data penjualan serta analisis tren

pasar, agar dapat membangun strategi pemasaran yang lebih efektif dan berbasis data.

METODE PELAKSANAAN

Metode yang digunakan edukatif-partisipatif dengan kombinasi metode pelatihan,
pendampingan teknis, dan simulasi langsung berbasis studi kasus.
1. Persiapan
2. Pelatihan Pengolahan Data Penjualan
3. Pelatihan Analisis Tren Pasar Kerajinan
4

Pelatihan Strategi Pemasaran dan Penjualan
Metode pelaksanaan ini dirancang untuk memberikan pelatihan yang komprehensif dan

aplikatif bagi karyawan CV. Sabila Craft Batam (Wibowo & Asmarawati, 2023). Kombinasi antara
penyampaian materi, praktik, dan studi kasus diharapkan dapat membantu peserta memahami dan
menerapkan keterampilan dalam pengolahan data penjualan, analisis tren pasar, dan pengembangan

strategi pemasaran serta penjualan secara efektif.

HASIL DAN PEMBAHASAN

1. Peningkatan Kemampuan Pengolahan Data Penjualan
Para peserta pelatihan dari CV. Sabila Craft Batam berhasil meningkatkan keterampilan
mereka dalam mengumpulkan, menyimpan, mengolah dan menyajikan data penjualan secara

efisien dan terstruktur seperti pada Gambar 1.
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Gambar 1. Pelatihan Mengumpulkan, Menyimpan, Mengolah dan Menyajikan Data

Peserta mampu menerapkan teknik-teknik pengolahan data dengan baik, seperti terlihat
dari kemampuan mereka dalam menggunakan spreadsheet untuk mencatat, merekap, dan

menganalisis data penjualan.

2. Peningkatan Pemahaman Analisis Tren Pasar Kerajinan
Peserta pelatihan menunjukkan peningkatan pemahaman dalam mengidentifikasi dan
menganalisis tren pasar kerajinan. Mereka mampu menggunakan metode penelitian pasar dan
analisis data penjualan untuk mendeteksi pola permintaan, preferensi pelanggan, serta

perubahan tren di industri kerajinan seperti pada Gambar 2.

", LdOPL s /|

Gambar 2. Pelatihan Mengidentifikasi dan Menganalisis Tren Pasar Kerajinan

3. Pengembangan Strategi Pemasaran dan Penjualan yang Lebih Efektif

Gambar 3. Pelatihan Mengidentifikasi dan Menganalisis Tren Pasar Kerajinan

Dengan memanfaatkan informasi dari pengolahan data penjualan dan analisis tren pasar,

peserta berhasil mengembangkan strategi pemasaran dan penjualan yang lebih efektif. Strategi

Doi: https://doi.org/10.22236/solma.v14i2.18357 ®solma@uhamka.ac.id | 2197


https://doi.org/10.22236/solma.v13i3.16234
mailto:solma@uhamka.ac.id%20%7C

Jurnal SOLMA, 14(2), pp. 2194-2202; 2025

yang dikembangkan mencakup segmentasi pasar, positioning produk, promosi yang efektif,
serta penentuan harga yang kompetitif seperti pada Gambar 3.

4. Peningkatan Kinerja Penjualan dan Daya Saing Perusahaan
Hasil evaluasi menunjukkan bahwa setelah menerapkan strategi pemasaran dan penjualan
yang lebih baik, CV. Sabila Craft Batam mengalami peningkatan kinerja penjualan seperti pada
Gambar 4. Perusahaan juga menunjukkan peningkatan daya saing di industri kerajinan yang

kompetitif.

fi r _'f f = ';i

Gambar 4. Diskusi Kinerja Penjualan dan Daya Saing Perusahaan

Selain pelatihan, tim pengabdi juga berhasil mendokumentasikan laporan keuangan CV.
Sabila Craft Batam dalam bentuk spreadsheet Excel. Dokumen ini menyediakan gambaran nyata
tentang kondisi keuangan, penjualan, dan pengeluaran yang terjadi di perusahaan. Melalui
spreadsheet ini, tim pengabdi dan peserta pelatihan dapat menganalisis data penjualan, biaya,
dan laba-rugi secara lebih mendalam. Beberapa informasi penting yang dapat diekstrak dari
laporan keuangan ini antara lain adalah sebagai berikut:

a. Riwayat Penjualan
Data transaksi penjualan mencakup tanggal, nomor invoice, nama pelanggan, saluran
penjualan, produk yang dibeli, kuantitas, harga, dan total penjualan. Informasi ini membantu
mengidentifikasi produk favorit, pelanggan terbesar, serta tren penjualan dari waktu ke
waktu.

wal
SABILA  CAmtreyualan s/

CRAFT 1. Masukkan Detail Transaksi 3. Klik Catat Untuk Input Data

CATAT
*Anda dapat melihat bagian Riwayat
Penjualan untuk melihat semua
Catatan Penjualan
2. Masukkan Detail Produk yang Dibeli
Produk Kuantitas Total Diskon  Harga Satuan  Total Penjualan

Gambar 5. Tampilan Data Masukan Penjualan
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SABITA Riwayat Penjualan ./il

CRAFT pilih Periode Awal _Pilih Periode

Catat
Penjualan

Channel  Nomor Harga Jual Tatal
Tanggal* Nomor Invoice Nama Konsumen 3 Kota Alamat Pengantaran Produk Kuantitas Diskon s
Penjualan Telepon

Satuan Penjualan
11/10/2024 12345|Iteba Toko 12345 |Batam | Tiban__[Kurir Plakat 4] Rp_5.000.00 | Rp 100,000.00 | Rp195,000.00
11/5/2024 4567|Matematika lteba |Lainnya 12345 |Batam |Tiban _[Kurir Plakat 5| Rp10,000.00 | Rp 90,000.00 | Rp440,000.00

Gambar 6. Tampilan Data Luaran Penjualan

b. Riwayat Pengeluaran

Laporan ini mencatat detail pengeluaran perusahaan, seperti jenis biaya, nominal, dan
catatan terkait. Data ini berguna untuk menganalisis struktur biaya, mengidentifikasi area
penghematan, serta menghitung harga pokok penjualan yang akurat.

SABILA  CAtat Pengeluaran V4

CRAI'T 1. Masukkan Detail Transaksi 2. Klik Catat Untuk Input Data

Catat

e ppe— CATAT

G
) pengeluaran

*Anda dapat melihat bagian Riwayat
Pengeluaran untuk melihat semua
Catatan Pengeluaran

= Riwayat
b} Pengeluaran

—3 -

- Laba/Rugi

Analisis
Pelanggan

Gambar 7. Tampilan Data Masukan Pengeluaran

Adapun data masukan pengeluaran disajikan pada Gambar 7 sedangkan data luaran
pengeluaran disajikan pada Gambar 8.

; =
SABILA Riwayat Pengeluaran m

CRAFT

Catat
Penjualan

Tanggal* Jenis Pengeluaran  Detail Pengeluaran Total Pengeluaran Catatan
( Riwayat
Penjualan

Riwayat
&)  Pengeluaran

& Laba/Rugi

10 januari 2024 Gaji gaji januari Rp 2,000,000.00 |1 karyawan
4§ 10 januari 2024 Belanja Bahan alat Rp 500,000,000.00
§  Pengeluaran

; Analisis
Pelanggan

Gambar 8. Tampilan Data Luaran Pengeluaran

c. Analisis Laba-Rugi

Spreadsheet menyediakan informasi tentang penjualan bersih, harga pokok penjualan, laba

kotor, serta berbagai komponen biaya lainnya dapat dilihat pada Gambar 9. Dengan data ini,
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tim pengabdi dan peserta dapat menghitung marjin laba, mengevaluasi efisiensi operasional,

dan membuat proyeksi keuangan yang lebih baik.

CRAKT

SABILA Laba Rugl %

Pilih Periode Awal Pilih Periode Akhir

Catat
[EEEED

l Riwayat

Penjualan
S——

Riwayat
Pengeluaran

/Rugi

- Lab:

g Analisis
Pelanggan

Penjualan Bersih

Total Penjualan
Diskon

Harga Pokok Penjualan
[ELEN GITT

Gaji

Pemasaran

Operasional

Belanja Bahan

Lainnya

Total Pengeluaran
Laba Bersih

620,000.00
635,000.00
15,000.00

620,000.00
2,000,000.00

500,000,000.00
Rp -
Rp 502,000,000.00

-Rp 501,380,000.00

Margin Laba Kotor

100

Margin Laba Bersih

-80867.74194

Pemasaran per Penjualan

Gambar 9. Tampilan Analisis Laba-Rugi

d. Analisis Pelanggan dan Produk

Laporan ini menyajikan informasi tentang pelanggan dan produk terfavorit berdasarkan

total penjualan dan kuantitas seperti pada Gambar 10. Analisis ini membantu perusahaan

dalam memfokuskan strategi pemassaran dan pengembangan produk yang lebih efektif.

CRAFT

Catat
3 Penjualan
4 Catat
B pengeluaran
| Riwayat
Penjualan

(blank)
Iteba

Grand Total
Riwayat
) Pengeluaran
By Laba/Rugi
Analisis
Pelanggan

Nama Produk
(blank)

Plakat

Grand Total

Matematika Iteba

Sum of Total Penjualan

195000
440000
635000

PRODUK FAVORIT

Sum of Kuantitas

SABILA Andalisis Pelanggan )if/ii\i‘/l

PELANGGAN FAVORIT
Nama Pelanggan

Sum of Total Penjualan

500000
400000

300000

100000

(blank)

Nama Konsumen

Sum of Kuantitas

D
8
6
4

0

Produk

Pelanggan Favorit

mTotal

Iteba Matematika

Iteba

Produk Favorit

mTota

Plakat

Gambar 10. Tampilan Analisis Pelanggan dan Produk

Kegiatan PKM ini berhasil memberikan pelatihan komprehensif kepada CV. Sabila Craft

Batam dalam tiga area utama, yakni pengolahan data penjualan, analisis tren pasar kerajinan, dan

pengembangan strategi pemasaran serta penjualan. Melalui kombinasi penyampaian materi, praktik,

dan studi kasus, peserta mampu meningkatkan keterampilan dan pemahaman mereka secara efektif.

Hal ini dibuktikan dengan hasil pre-test dan post-test menunjukkan peningkatan rata-rata skor

peserta sebesar 72% dalam kemampuan pengolahan data penjualan dan pemahaman analisis tren

pasar dan Peserta pelatihan berhasil mengembangkan sistem pencatatan penjualan harian

menggunakan spreadsheet dengan fitur filter, pivot table, dan grafik tren mingguan. Hal ini dapat

membantu mereka dalam mengambil keputusan yang lebih tepat berdasarkan data yang akurat dan
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terkini. Pemahaman yang lebih baik tentang tren pasar kerajinan juga memberikan keuntungan bagi
CV. Sabila Craft Batam. Dengan kemampuan mengidentifikasi dan menganalisis pola permintaan,
preferensi pelanggan, serta perubahan tren, perusahaan dapat mengantisipasi dan merespon dengan
lebih proaktif.

Pengembangan strategi pemasaran dan penjualan yang lebih efektif, dengan memanfaatkan
informasi dari pengolahan data dan analisis tren, telah terbukti meningkatkan kinerja penjualan dan
daya saing perusahaan. Strategi yang mencakup segmentasi pasar, positioning produk, promosi yang
efektif, serta penentuan harga kompetitif, memungkinkan CV. Sabila Craft Batam untuk
mengoptimalkan penjualan dan memperkuat posisinya di pasar. Ketersediaan laporan keuangan
dalam format spreadsheet Excel yang terstruktur telah memberikan manfaat yang signifikan bagi
kegiatan PKM ini. Data-data tersebut tidak hanya memperkaya dokumentasi, tetapi juga menjadi
sumber informasi berharga untuk mendukung pelatihan, analisis, dan pengembangan strategi bisnis
CV. Sabila Craft Batam secara lebih komprehensif. Secara keseluruhan, kegiatan PKM ini telah
berhasil memberikan dampak positif bagi CV. Sabila Craft Batam dalam meningkatkan kemampuan
pengelolaan data, pemahaman tren pasar, dan pengembangan strategi pemasaran serta penjualan
yang lebih efektif. Hal ini pada akhirnya mendorong peningkatan kinerja penjualan dan daya saing

perusahaan di industri kerajinan yang kompetitif.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil kegiatan Pengabdian Kepada Masyarakat yang telah dilaksanakan berhasil
memberikan pelatihan komprehensif kepada CV. Sabila Craft Batam dalam tiga area utama, yakni
pengolahan data penjualan, analisis tren pasar kerajinan, dan pengembangan strategi pemasaran
serta penjualan. Melalui kombinasi penyampaian materi, praktik, dan studi kasus, peserta mampu
meningkatkan keterampilan dan pemahaman mereka secara efektif. Hal ini dibuktikan dengan hasil
pre-test dan post-test menunjukkan peningkatan rata-rata skor peserta sebesar 72% dalam
kemampuan pengolahan data penjualan dan pemahaman analisis tren pasar dan Peserta pelatihan
berhasil mengembangkan sistem pencatatan penjualan harian menggunakan spreadsheet dengan
fitur filter, pivot table, dan grafik tren mingguan. Pengembangan strategi pemasaran dan penjualan
yang lebih efektif telah berhasil dilakukan melalui pemanfaatan data penjualan dan analisis tren
pasar. Peserta mampu mengembangkan strategi yang lebih tepat sasaran dalam hal segmentasi pasar,
positioning produk, dan penentuan harga. Keseluruhan kegiatan pengabdian ini telah memberikan
dampak positif terhadap peningkatan kinerja penjualan dan daya saing CV. Sabila Craft Batam di

industri kerajinan.
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