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Abstrak: Kegiatan pengabdian ini bertujuan untuk meningkatkan 
efektivitas strategi pemasaran Minoa Coffee & Eatery melalui 
pendampingan pembuatan buyer persona. Dalam era persaingan 
bisnis yang semakin kompetitif, pemahaman terhadap karakteristik 
konsumen menjadi kunci dalam menyusun strategi yang relevan 
dan berdampak. Kegiatan ini dilakukan melalui observasi lapangan, 
penyuluhan konsep buyer persona, serta pendampingan intensif 
dalam penyusunannya. Hasil pengabdian berupa enam buyer 
persona utama yang merepresentasikan segmen pelanggan Minoa, 
yang diharapkan dapat menjadi dasar dalam pengambilan 
keputusan pemasaran, pembuatan konten digital, dan peningkatan 
layanan pelanggan secara berkelanjutan. 

Kata Kunci: Buyer Persona, Marketing, Strategi Pemasaran, Konten 
Digital, Cengklik 
 
Abstract: This service activity aims to increase the effectiveness of 
Minoa Coffee & Eatery's marketing strategy through assistance in 
creating buyer personas. In the era of increasingly competitive 
business competition, understanding consumer characteristics is key 
in developing relevant and impactful strategies. This activity was 
carried out through field observations, counseling on the buyer 
persona concept, and intensive assistance in its preparation. The 
results of the service are six main buyer personas representing 
Minoa's customer segments, which are expected to be the basis for 
making marketing decisions, creating digital content, and improving 
customer service in a sustainable manner. 

Keywords: Buyer Personas, Marketing, Marketing Strategy, Digital 
Content, Cengklik 

Pendahuluan 

Dalam era kompetisi bisnis yang semakin ketat, pemahaman mendalam terhadap 

konsumen menjadi faktor krusial dalam menyusun strategi pemasaran yang efektif. Salah 

satu alat strategis yang terbukti membantu bisnis dalam mengenali target pasar secara 

lebih spesifik adalah buyer persona. Buyer persona merupakan representasi semi-fiktif 

dari pelanggan ideal berdasarkan data, wawancara, dan riset pasar yang mencakup aspek 

demografi, psikografi, perilaku, serta kebutuhan dan tantangan konsumen (Kotler & Keller, 

2009; Revella, 2015)Dengan memahami siapa pelanggan mereka, bisnis seperti Minoa 

Coffee & Eatery di Cengklik, Boyolali, dapat menyusun pendekatan komunikasi dan strategi 
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pemasaran yang lebih terarah dan berdampak. 

Berdasarkan observasi awal yang dilakukan oleh tim pengabdi, ditemukan bahwa 

Minoa Coffee & Eatery belum memiliki sistem untuk mengidentifikasi karakteristik 

konsumen secara sistematis. Strategi promosi yang digunakan masih bersifat generik dan 

belum berbasis pada segmentasi yang kuat. Ketiadaan pendekatan berbasis data ini 

menyebabkan rendahnya efektivitas kampanye pemasaran digital dan ketidaksesuaian 

antara penawaran bisnis dan harapan pelanggan. Hal ini menunjukkan adanya 

kesenjangan dalam pemahaman profil pelanggan yang perlu dijembatani melalui 

pendekatan buyer persona (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019; Flaherty, 2020). 

Kafe dan restoran modern tidak hanya bersaing dalam kualitas produk, tetapi juga 

dalam pengalaman pelanggan secara menyeluruh. Pembuatan buyer persona 

memungkinkan penyusunan strategi branding, pengembangan produk, hingga content 

marketing yang selaras dengan preferensi dan perilaku pelanggan (Lemon & Verhoef, 

2016). Dengan mengidentifikasi pain points konsumen secara spesifik, bisnis dapat 

menyusun pengalaman yang lebih personal dan relevan dalam upaya mempertahankan 

loyalitas pelanggan. 

Oleh karena itu, kegiatan pengabdian ini bertujuan untuk memberikan 

pendampingan dalam menyusun enam (6) buyer persona utama bagi Minoa Coffee & 

Eatery, yang diharapkan dapat menjadi dasar dalam pengambilan keputusan pemasaran, 

perancangan konten digital, dan pengembangan layanan pelanggan secara berkelanjutan. 

Permasalahan ini belum pernah dieksplorasi secara mendalam oleh pengabdi sebelumnya 

di wilayah tersebut, sehingga pengabdian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi 

nyata dalam memperkuat daya saing Minoa Coffee & Eatery di tengah persaingan industri 

F&B yang dinamis. 

Metode 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis melakukan kegiatan pengabdian 

masyarakat dengan merancang dan melaksanakan pendampingan pembuatan buyer 

persona untuk Minoa Coffee & Eatery yang berlokasi di kawasan wisata Cengklik, 

Ngemplak, Boyolali. Kegiatan ini bertujuan untuk membantu pemilik usaha mengenali 

target pelanggan mereka secara lebih spesifik dan strategis. Metode ini merujuk pada 

kerangka design thinking dalam pemetaan kebutuhan pengguna, serta pendekatan 

experiential learning untuk penguatan pemahaman melalui praktik langsung. 

Adapun tahapan kegiatan yang dilakukan antara lain: 

A. Tahap survei dan observasi awal terhadap kondisi usaha dan karakteristik pelanggan 

yang telah ada. 

B. Tahap pemberian materi mengenai buyer persona dan pentingnya dalam strategi 

pemasaran. 

C. Tahap diskusi dan pendampingan untuk menyusun buyer persona sesuai dengan 

karakter konsumen Minoa. 

D. Tahap evaluasi terhadap pemahaman dan hasil yang diperoleh dari pendampingan. 

Metode yang digunakan dalam kegiatan pengabdian ini adalah pendampingan dan 
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penyuluhan tentang penyusunan buyer persona kepada pemilik usaha Minoa Coffee & 

Eatery. Berikut metode kegiatan yang dilakukan: 

A. Melakukan komunikasi awal dan penawaran kerjasama pengabdian kepada pihak 

Minoa Coffee & Eatery untuk menjadi mitra kegiatan. 

B. Melakukan observasi lapangan dan diskusi dengan pemilik usaha untuk 

mengidentifikasi kebutuhan bisnis serta karakter pelanggan yang sering datang. 

C. Memberikan pendampingan intensif mengenai konsep, struktur, dan penerapan buyer 

persona dalam strategi pemasaran. 

D. Pendampingan difokuskan pada: 

1. Melakukan komunikasi awal dan penawaran kerjasama pengabdian kepada pihak 

Minoa Coffee & Eatery untuk menjadi mitra kegiatan. 

2. Melakukan observasi lapangan dan diskusi dengan pemilik usaha untuk 

mengidentifikasi kebutuhan bisnis serta karakter pelanggan yang sering datang. 

3. Memberikan pendampingan intensif mengenai konsep, struktur, dan penerapan 

buyer persona dalam strategi pemasaran. 

E. Melakukan evaluasi terhadap hasil penyusunan buyer persona dan diskusi tindak lanjut 

penggunaannya dalam strategi pemasaran bisnis. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Metode Pengabdian 

Hasil 

Pendampingan yang dilakukan terhadap Minoa Coffee & Eatery menghasilkan enam 

(6) buyer persona utama yang mewakili segmen pelanggan berdasarkan data observasi 

lapangan, wawancara informal dengan pelanggan, dan diskusi bersama pemilik usaha. 

Berikut adalah keenam buyer persona yang telah disusun: 

A. Si Penikmat Senja – Mahasiswa atau pekerja muda yang datang sore hari untuk 

bersantai dan menikmati suasana outdoor. 

B. Digital Nomad – Freelancer yang bekerja dari kafe dan membutuhkan kenyamanan serta 
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akses Wi-Fi yang stabil. 

C. Family Seeker – Keluarga muda yang mencari tempat makan yang nyaman untuk anak-

anak. 

D. Pencari Konten – Influencer atau pengguna aktif media sosial yang datang untuk berfoto 

dan mencari suasana estetik. 

E. Pelanggan Lokal Setia – Warga sekitar yang rutin datang karena lokasi dan harga 

terjangkau. 

F. Wisatawan Spontan – Pengunjung dari luar kota yang mampir saat berwisata ke Waduk 

Cengklik. 

Masing-masing persona tersebut dilengkapi dengan atribut seperti: umur, pekerjaan, 

motivasi berkunjung, ekspektasi pelayanan, serta pain points utama. 

Pembahasan  

Beberapa tahapan dalam kegiatan pengabdian adalah sebagai berikut : 

A. Awal kegiatan dilakukan observasi dan penggalian masalah, dengan melakukan 

penggalian masalah diketahui permasalahan yang dihadapi Minoa Coffee & Eatery 

terkait Buyer Persona. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2. Pelaksanaan Pengabdian 

B. Tahap berikutnya pendampingan dalam pembuatan Buyer Persona. 

Hasil dari kegiatan pengabdian adalah 6 Buyer Persona utama untuk Minoa Coffee & 

Eatery, Cengklik, Ngemplak, Boyolali sebagai berikut: 
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Kesimpulan 

Berdasarkan kegiatan pengabdian yang telah dilaksanakan berupa pendampingan 

pembuatan buyer persona untuk Minoa Coffee & Eatery, diperoleh pemahaman yang lebih 

jelas mengenai segmen pelanggan potensial yang dapat menjadi target utama bisnis. 

Dengan adanya buyer persona, diharapkan pihak manajemen Minoa Coffee & Eatery dapat 

menjalankan strategi pemasaran yang lebih terarah, relevan, dan efektif dalam 

menjangkau konsumen sesuai karakteristik, preferensi, dan perilaku mereka. 

Pendampingan ini juga memperkuat pentingnya pendekatan berbasis data dalam 

pengambilan keputusan pemasaran, sehingga usaha dapat berkembang secara 

berkelanjutan dan mampu bersaing di tengah persaingan industri F&B yang dinamis 
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