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Abstrak 

Kampung Lio yang terletak di jantung kota Depok ini dulu dikenal sebagai pusat perajin 

penghasil produk tanah liat pada masa Hindia Belanda. Saat ini, Kampung Lio dihuni oleh 

masyarakat kelas ekonomi bawah yang sebagian besar menjalankan usaha di sektor informal, 

khususnya usaha kecil dan musiman. Pelaku UMKM di Kampung Lio banyak menghadapi 

kendala seperti: Keterbatasan modal, kurangnya pemahaman manajemen, kurangnya inovasi 

produk, lemahnya strategi pemasaran, dan kurangnya dukungan. Program pengabdian 

masyarakat ini bertujuan untuk memberdayakan UMKM di Kampung Lio dengan memberikan 

alat, pelatihan pembuatan konten digital, dan penggunaan WhatsApp Business sebagai alat 

pemasaran. Metodologi yang digunakan dalam program ini adalah pendekatan partisipatif yang 

melibatkan warga secara aktif dalam kegiatan pelatihan dan peningkatan kapasitas. Hasil dari 

program ini adalah UMKM di Kampung Lio kini mempunyai peluang baik untuk memasarkan 

produknya secara digital dan meningkatkan daya saingnya. 

Kata Kunci: UMKM, Kampung Lio, Pemasaran Digital, Digitalisasi, Whatsapp Business. 

 
Abstract 

Lio Village, located in the heart of Depok, was formerly known as a center for craftspeople 

creating clay objects during the Dutch East Indies period. Lower-class residents currently make 

up Kampung Lio's population, and the most of them operate companies in the unorganized sector, 

particularly tiny and seasonal enterprises. MSMEs in Kampung Lio encounter numerous 

challenges, including inadequate funding, a lack of management expertise, a lack of innovative 

products, a poor marketing plan, and a lack of assistance. Through equipment, training in creating 

digital content, and the use of WhatsApp Business as a marketing tool, this community service 

program seeks to empower MSMEs in Kampung Lio. Residents are actively involved in training 

and capacity building activities as part of the program's participatory model. The results of this 

program show MSMEs in Kampung Lio now have a chance to boost their competitiveness by using 

digital marketing to promote their goods. 

Keywords: MSME, Kampung Lio, Digital Marketing, Digitalization, Whatsapp Business 

 

1. PENDAHULUAN 

Kampung Lio merupakan sebuah kampung yang menunjukan eksistensi dari 

keberadaan kaum Belanda-Depok kini terancam. Dahulu tempat ini dikenal dan 

difungsikan sebagai daerah penghasil produk turunan tanah liat. Kampung Lio ketika 

pemerintahan Hindia-Belanda merupakan wilayah yang sangat terkenal dan dikenal 

dengan nama Depoksche Steenbakerij, yaitu sebuah daerah yang merupakan pusat 

pengrajin lantai, genteng, batu-bata, kendi hingga tembikar. Akibat terjadinya 

perubahan teknologi terhadap pembuatan batu bata dan tidak digunakannya lagi hasil 

kerjajinan tanah liat disana, akhirnya terjadilah perubahan penggunaan lahan menjadi 

pemukiman yang merupakan kebutuhan primer manusia (Saputro, 2023). 

Kampung Lio adalah pemukiman yang berlokasi di Situ Rawa Besar, pusat Kota 

Depok, Jawa Barat. Mayoritas orang yang tinggal di sini berasal dari kelompok 

masyarakat dengan pendapatan menengah ke bawah. Wilayah ini termasuk ke dalam 

daerah rawan bencana banjir, kebakaran dan penyakit. Hal ini disebabkan oleh padatnya 
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penduduk yang tinggal disana sehingga menjadikan nuansa kampung ini kumuh, padat 

dan sempit (Fatin, 2018). Meskipun wilayah kampung ini dinilai kumuh, namun 

memiliki potensi pasar yang besar karena padatnya penduduk disini. Warga Kampung 

Lio sebagian besar memilih berusaha pada sektor informal, Usaha Mikro Kecil Menengah 

dan usaha rumahan(Putri dkk., 2019). Tercatat di salah satu RW yang ada di Kampung 

Lio yaitu RW 19, warganya memiliki usaha dalam bidang kuliner, jasa hingga retail yang 

memiliki potensi pengembangan yang besar. 

 

Gambar 1. Peta Lokasi Kampung Lio 

Selain memiliki potensi pasar yang besar, daerah ini juga memiliki sejumlah 

permasalahan yang harus diselesaikan apabila ingin meningkatkan ekonomi, 

diantaranya adalah: 

a. Minim Modal Usaha 

Minimnya modal usaha menjadi permasalahan yang paling dasar dalam pelaksanaan 

atau beroperasinya sebuah usaha. Mayoritas dari pelaku usaha memiliki sumber 

modal usaha berasal dari pribadi yang belum memiliki pencatatan atau pembukuan 

yang jelas dan usaha yang jelas. Padahal keterbatasan finansial bisa berakibat pada 

kemampuan untuk meningkatkan modal fisik dan teknologi yang akan berdampak 

pada kinerja usaha (Rusliana dkk., 2023). 

b. Kurang Pemahaman terhadap menjalankan usaha 

Mayoritas dari UMKM yang diketemui adalah UMKM yang beroperasi musiman, hal 

ini terjadi karena adanya permintaan yang tinggi ketika musim-musim tertentu. Hal 

ini disebabkan rendahnya jiwa wirausaha dan pengelolaan resiko oleh para pelaku 

UMKM (Adam dkk., 2024). 

c. Kurangnya inovasi produk 

Karena keterbatasan modal, usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) seringkali 

hanya dapat memenuhi permintaan pelanggan. Pada akhirnya, ini membatasi 

kemampuan mereka untuk mengembangkan produk baru. Salah satu kendala utama 

dalam pengembangan bisnis adalah tingkat inovasi yang rendah. Oleh karena itu, 

UMKM harus menerapkan strategi inovasi yang berkelanjutan dan memanfaatkan 

teknologi informasi secara efektif untuk mengatasi tantangan bisnis dan 

mengoptimalkan peluang pasar (Sendy Pratama dkk., 2024). 

d. Kurangnya strategi pemasaran 

Masalah yang dihadapi UMKM dengan pemasaran tercermin dalam strategi khusus 

produk pemasaran di mana sebagian besar pelanggan masih terbatas pada komunitas 

di sekitarnya. Ini menunjukkan pemahaman yang terbatas tentang strategi 
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pemasaran modern, akses terbatas ke pasar yang lebih luas, dan kurangnya evaluasi 

masyarakat terhadap produk lokal. Akibatnya, potensi pertumbuhan bisnis 

terhambat oleh pasar yang lebih luas karena kurangnya distribusi dan penerimaan 

produk yang optimal (Syahbani dkk., 2024). 

e. Belum adanya pendamping 

Salah satu masalah yang dihadapi UMKM adalah mereka tidak memiliki 

pendamping yang dapat membantu mereka merencanakan dan mengembangkan 

strategi mereka. Karena tidak ada peran pendamping ini, pelaku UMKM seringkali 

bingung saat membuat keputusan strategis untuk bisnis mereka. Namun, terbukti 

bahwa pendampingan sangat membantu keberlanjutan dan pertumbuhan UMKM, 

baik dari segi ekonomi, seperti meningkatkan pendapatan dan efisiensi bisnis, 

maupun dari segi psikologis, seperti meningkatkan rasa percaya diri dan keinginan 

untuk beroperasi (Nudiati & Pamungkas, 2024). 

Banyak dari pelaku usaha UMKM terkendala dari modal usaha, pemahaman 

menjalankan usaha, inovasi, strategi pemasaran menyebabkan usaha yang stagnan dan 

tidak mengalami kemajuan signifikan. Untuk mengatasi tantangan pemasaran UMKM, 

pelaku usaha dapat memanfaatkan WhatsApp Business sebagai media promosi yang 

efektif melalui fitur katalog produk, pesan otomatis, dan label pelanggan. Penggunaan 

foto produk yang menarik dengan pencahayaan baik dan latar belakang sederhana juga 

penting untuk meningkatkan daya tarik visual. Dengan strategi ini, UMKM dapat 

memperluas jangkauan pasar, membangun komunikasi yang lebih profesional, serta 

meningkatkan daya saing dan pertumbuhan usaha secara berkelanjutan. 

 

2. METODE 

Pada program pengabdian kepada masyarakat ini digunakan metode Pendekatan 

Partisipatif. Metode pendekatan partisipatif adalah metode pendekatan yang memiliki 

orientasi langsung pada peningkatan peran serta masyarakat dalam proses dan 

pelaksanaan kegiatan pengabdian kepada masyarakat (Pratikto, 2021). Program kerja 

ini dilaksanakan mulai dari bulan Januari 2024 hingga Oktober 2024, adapun tahapan 

pelaksanaannya adalah sebagai berikut: 

 

Gambar 2. Tahapan Kegiatan 

a. Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dilakukan dengan cara terjun langsung ke lapangan dan 

melakukan pencarian data primer. Teknik yang digunakan dalam pengambilan data 

ini adalah observasi dan wawancara. Untuk dapat meningkatkan tingkat respon 

survei dalam penelitian sosial diperlukan adanya pemilihan metode pengumpulan 

data, insentif untuk partisipan serta penggunaan platform survei online (Holtom dkk., 

2022). Sehingga baik dari para pelaku usaha, warga sekitar, ketua RT dan RT serta 

lurah dapat berpartisipasi dengan baik 

b. Analisis Permasalahan 

Kompilasi data kemudian dilakukan pemililahan terhadap permasalahan dan 

mencoba merumuskan masalah yang terjadi pada para pelaku UMKM. Analisa 
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dilakukan dengan merumuskan metode yang bisa mengatasi permasalahan tersebut. 

c. Pengembangan dan Pemecahan Masalah 

Pada tahapan ini ditentukan solusi dari permasalahan yang terjadi sesuai dari hasil 

analisis permasalahan yang sebelumnya dilakukan 

d. Penyusunan Rencana Kerja 

Menyusun rencana kerja untuk melaksanakan solusi yang sudah dirumuskan dengan 

menentukan 

• Menentukan jenis kegiatan yang akan dilaksanakan 

• Menentukan jadwal dan waktu pelaksanaan 

• Menentukan personel yang terlibat dalam pelaksanaan kegiatan 

e. Evaluasi Kegiatan dan Hasil 

Melaksanakan evaluasi dan hasil kegiatan setelah semua rencana kerja telah 

dijalankan dengan memperhatikan persentase peserta yang menggunakan whatsapp 

business dan memperbaharui foto produk. 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Dari rekapitulasi tahapan pencarian data observasi dan wawancara didapatkan 

informasi bahwa terdapat 116 UMKM di RW 19 Kampung Lio sebagian besar merupakan 

usaha musiman dan beberapa diantaranya sudah memiliki produk dan target pasar yang 

jelas. Beberapa produk unggulannya adalah catering snack dan makanan, roti kemasan, 

kue dan usaha kuliner lainnya. Untuk menjual barang mereka, kelompok UMKM mitra 

masih menggunakan strategi pemasaran dari mulut ke mulut. Untuk meningkatkan 

pemasaran maka pelaku UMKM diarahkan untuk bisa menggunakan teknologi digital 

dan diperlukan pelatihan literasi digital terhadap pelaku UMKM. Dengan menggunakan 

teknologi digital dan penguatan literasi digital akan mampu meningkatkan penjualan 

khususnya pada UMKM (Sudrajat dkk., 2021). Sebagian besar pasar dari pelaku UMKM 

di Kampung Lio adalah berasar dari word of mouth atau mulut ke mulut dari warganya. 

Apabila bisa dimaksimalkan dengan menggunakan electronic word of mouth (EWOM) 

maka akan bisa mendapatkan pasar yang lebih besar. Karena EWOM yang mencakup 

ulasan daring, media sosial, blog dan forum diskusi memiliki peran penting dalam 

membentuk keputusan konsumen (Bhaiswar dkk., 2021). Selain itu, peralatan dan 

teknologi yang digunakan masih manual karena keterbatasan modal. Mereka juga 

menghadapi kesulitan memproduksi produk dalam jumlah besar. Dari sisi pemasaran 

pelaku UMKM tidak memiliki profil produk yang jelas, sehingga kesulitan bersaing 

dengan kompetitor. Dari analisis data yang telah dilakukan Program dan pelatihan 

dibuat dalam kegiatan pengabdian masyarakat, terdiri atas beberapa program unggulan 

yaitu; Pemberian alat studio mini dan sealer, Pelatihan Pembuatan Konten dengan 

teknik foto, dan program pelatihan memaksimalkan whatssapp bisnis. 

 

3.1 Pemberian Alat Foto Studio Mini dan Mesin Penyegel 

Hasil analisis permasalahan ditemukan bahwa kegiatan produksi dan pemasaran 

yang belum optimal. Hal ini terjadi karena banyak pelaku UMKM yang belum memiliki 

foto produk barang yang akan dipasarkan secara digital. Padahal gambar produk yang 

baik memiliki peranan yang lebih tinggi dalam menarik minat konsumen dibandingkan 

dengan nama atau harga produk (Cortinas dkk., 2019). Selain permasalahan tidak adanya 

gambar atau foto produk yang dijual oleh pelaku UMKM mitra, semua proses produksi 

kemasan masih menggunakan teknik manual yaitu menggunakan lilin. Untuk itu pada 
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program pengabdian ini juga memberikan bantuan kepada UMKM mitra berupa foto 

studi mini dan mesin penyegel. 

 

Gambar 3. Pemberian Bantuan Kepada UMKM Mitra 

Penyerahan bantuan kepada perwakilan UMKM RW 19 Kampung Lio, Depok, 

berupa mesin penyegel dan studio foto mini (gambar 3). Politeknik Negeri Jakarta 

melakukan berbagai kegiatan Pengabdian Kepada Masyarakat, salah satunya adalah 

penyerahan peralatan ini. Diharapkan bantuan ini akan membantu usaha kecil dan 

menengah (UMKM) dalam mengemasan dan memasarkan produk digital dengan 

menggunakan foto produk yang lebih sesuai dengan standar profesional. Selain itu, acara 

ini menunjukkan bagaimana masyarakat dan lembaga pendidikan bekerja sama untuk 

mendukung pemberdayaan ekonomi lokal. 

 

3.2 Pelatihan Fotografi dan pembuatan konten produk 

Untuk memecahkan permasalahan mengenai konten dan foto produk maka 

diadakan pelatihan fotografi dan pembuatan konten produk di UMKM mitra. Kegiatan 

ini melatih beberapa peserta dalam pengambilan foto produk untuk kebutuhan konten 

pemasaran. Kegiatan ini bertujuan untuk meningkatkan keterampilan para pelaku 

UMKM dalam menghasilkan foto produk yang menarik dan berkualitas, sehingga dapat 

memaksimalkan daya tarik produk mereka di platform digital. 

  

(a) 

 

(b) 
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Gambar 4. Pelatihan Fotografi (a) praktik foto produk (b) penjelasan mengenai 

pembuatan konten produk 

Kegiatan pelatihan pengambilan foto produk dilakukan secara praktik langsung dengan 

menggunakan studio foto mini. Seorang instruktur mengajarkan kepada peserta, yang 

merupakan pelaku UMKM, cara menggunakan ponsel pintar dengan benar untuk 

mengambil gambar produk. Tujuan dari pelatihan ini adalah untuk meningkatkan 

kemampuan peserta dalam membuat konten visual yang menarik dan profesional yang 

dapat digunakan untuk strategi pemasaran digital (Gambar 4a). 

Suasana pelatihan terlihat interaktif, dengan anggota UMKM RW 19 Kampung Lio 

mendengarkan materi tentang cara mengambil foto produk. Sementara fasilitator 

memberikan penjelasan secara langsung, para peserta menunjukkan antusiasme tinggi 

untuk mendengarkan materi yang disampaikan. Pelatihan ini diharapkan dapat 

meningkatkan promosi produk lokal dengan membuat platform digital lebih menarik 

(Gambar 4b). 

Dalam pelaksanaannya mitra diajarkan trik tentang materi pengambilan foto produk, 

diantaranya: 

a. Pencahayaan yang baik 

Dalam pelatihan ini, para pelaku UMKM diajarkan tentang pentingnya pencahayaan 

yang memadai untuk menghasilkan foto produk yang jelas dan terang. Jika 

memungkinkan, mereka disarankan untuk menggunakan cahaya alami, seperti 

dekat jendela pada pagi atau sore hari. Karena sebagian besar orang tidak memiliki 

akses ke peralatan profesional, pelatihan ini juga menyarankan penggunaan lampu 

tambahan sederhana seperti lampu meja LED. 

b. Latar belakang sederhana 

UMKM disarankan untuk menggunakan latar belakang yang sederhana, seperti kain 

polos atau kertas berwarna putih atau abu-abu yang mudah diperoleh. Latar 

belakang polos membantu membuat produk terlihat lebih menonjol tanpa gangguan 

visual. Untuk UMKM yang fokus pada produk makanan atau kerajinan, disarankan 

untuk memilih latar belakang yang kontras dengan produk agar lebih menarik 

perhatian. 

c. Menggunakan tripod 

Untuk menghasilkan foto yang lebih stabil dan tajam, terutama untuk produk kecil 

seperti makanan atau kerajinan tangan, disarankan bagi peserta pelatihan untuk 

menggunakan tripod kecil atau bahkan tumpuan sederhana seperti buku atau kotak. 

Tripod juga penting untuk pengambilan foto dari sudut yang konsisten. 

d. Perhatikan sudut pengambikan foto 

Mengambil foto dari berbagai sudut, seperti depan, samping, atas, dan 45 derajat, 

adalah bagian dari praktek pelatihan ini. Setiap sudut menawarkan perspektif unik 

dan membantu konsumen melihat produk dari berbagai sudut. Misalnya, UMKM 

makanan dididik untuk mencoba sudut atas untuk membuat semua bagian makanan 

terlihat menarik dan rapi. 

e. Menggunakan makro 

Peserta yang menggunakan smartphone juga dianjurkan untuk mencoba mode makro 

agar lebih akurat menangkap detail produk. Mode ini berguna untuk produk kecil 

atau produk dengan detail kompleks, seperti: Contoh: tekstur kain dan dekorasi 

makanan. Fitur ini membantu konsumen memahami kualitas produk secara detail. 

f. Penggunaan aksesoris 

Peserta akan belajar memadukan produk dengan alat peraga seperti aksesoris 
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tambahan dan bahan alami (misalnya daun, bunga, herba, dll) untuk mempercantik 

foto. Namun, perlu diingat bahwa aksesori harus digunakan secara proporsional 

untuk menghindari mengalihkan fokus dari produk utama. 

g. Edit foto 

Peserta pelatihan akan mempelajari dasar-dasar pengeditan menggunakan aplikasi 

smartphone sederhana, termasuk mengatur kecerahan, kontras, dan saturasi. 

Pengeditan optik memungkinkan foto dibuat lebih menarik tanpa mengubah 

tampilan asli produk. Penggunaan filter yang berlebihan dihindari untuk menjaga 

tampilan produk yang alami dan profesional.  

h. Komposisi dan framing 

Peserta mempelajari pentingnya komposisi yang tepat, termasuk menggunakan 

aturan sepertiga untuk menjaga keseimbangan visual dalam foto. Ini akan membuat 

produk terlihat lebih profesional dan terorganisir. Penggunaan ruang negatif juga 

disarankan untuk menjaga perhatian tetap terfokus pada produk utama, terutama 

jika foto tersebut digunakan untuk tujuan pemasaran media sosial. 

i. Resolusi tinggi  

Pelatihan ini menekankan pentingnya penggunaan resolusi tinggi saat mengambil 

foto agar detail produk dapat terlihat jelas dan jelas. Peserta dihimbau untuk 

mengatur setting kamera atau smartphone pada setting tertinggi, terutama pada saat 

mencetak foto atau mengunggahnya ke website. Resolusi tinggi memungkinkan foto 

terlihat profesional bahkan ketika diperbesar atau dilihat di layar yang lebih besar. 

 

Gambar 5. Hasil Foto Produk 

Produk makanan yang telah dikemas menggunakan teknik vakum disusun dengan indah 

dalam keranjang rotan, dan dokumentasi dilakukan dengan latar belakang berwarna 

hitam dan putih. Dalam pemasaran digital, penerapan teknik fotografi produk yang baik 

sebagai bagian dari strategi peningkatan kualitas promosi visual menunjukkan 

penggunaan pencahayaan yang tepat dan komposisi visual yang menarik (Gambar 5). 

Melalui pelatihan Pengambilan Konten Produk ini, UMKM mitra dapat mempelajari 

dasar-dasar pengambilan foto produk yang menarik. Dengan menggunakan alat 

sederhana dan tips yang mudah diterapkan, dapat meningkatkan kualitas visual produk, 

sehingga menarik lebih banyak konsumen dan meningkatkan pemasaran dari berbagai 

media. Meningkatkan daya tarik visual produk, membantu UMKM memperluas 

jangkauan pemasaran, dan meningkatkan minat beli konsumen dalam lingkungan 

pemasaran digital (Thaha dkk., 2021). 

 

3.4 Pelatihan Memaksimalkan Whatsapp Business  
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Tidak hanya pemberian materi mengenai fotografi tapi juga program ini 

memberikan penguatan pemasaran digital dengan memaksimalkan penggunaan 

whatsapp business.  Pengetahuan mengenai pemasaran digital dapat ditingkatkan 

melalui pelatihan  intensif sehingga para pelaku UMKM dapat meningkatkan penjualan 

dan memperluas pasar mereka (Thaha dkk., 2021). Penggunaan WhatsApp Business 

dapat meningkatkan keterlibatan pelanggan, membantu pengelolaan pesanan, dan 

memfasilitasi pemasaran yang efisien (Richard dkk., 2023). Selain itu penggunaan media 

sosial Facebook dan WhasApp mampu mengoptimalkan pemasaran digital bagi produk 

UMKM mulai dari menarik konsumen, membangun preferensi konsumen, 

mempromosikan merek, memelihara hubungan dengan konsumen dan meningkatkan 

penjualan (Gellysa Urva dkk., 2022). 

 

Gambar 6. Pelatihan Memaksimalkan Whatsapp Business 

Pelatihan WhatsApp Business meningkatkan keterampilan digital dan aplikatif, 

seperti membuat profil bisnis profesional, mengelola katalog produk, dan membangun 

strategi komunikasi dan promosi melalui fitur WhatsApp seperti pesan otomatis, status, 

label, dan siaran. Dengan pelatihan ini, UMKM dapat bersaing dan berkembang di era 

digital dengan meningkatkan visibilitas, memperluas jangkauan pasar, dan membangun 

hubungan yang lebih kuat dan efektif dengan pelanggan (Gambar 6). 

Untuk kegiatan pelatihan ini pelaku UMKM diberikan penguatan sebagai berikut: 

a. Pengenalan Whatsapp Business 

Peserta diajarkan mengapa WhatsApp Business merupakan alat pemasaran yang 

efektif, terutama untuk usaha kecil dan menengah. Platform ini memungkinkan 

UMKM berinteraksi secara langsung dan personal dengan pelanggannya tanpa modal 

yang besar. Pelatihan akan disampaikan mengenai bagaimana WhatsApp Business 

dapat membantu bisnis meningkatkan visibilitas, menarik pelanggan baru, dan 

membangun hubungan lebih dekat dengan pelanggan yang sudah ada. 

b. Membuat Profil bisnis yang Menarik  

Peserta diajarkan membuat profil bisnis yang lengkap dan profesional, meliputi nama 

usaha, uraian singkat, jam kerja, alamat, dan alamat email. Profil usaha yang 

lengkap dan profesional meningkatkan kepercayaan pelanggan dan membuat lebih 

banyak orang tertarik untuk membeli. 

c. Menggunakan Katalog Produk  

Peserta mempelajari cara menambahkan produk ke katalog, memasukkan foto 

produk, deskripsi, harga, dan link (jika tersedia). Hal ini sangat memudahkan UMKM 

di Kampung Lio seperti usaha katering dan kerajinan. Pelanggan dapat melihat 

pilihan produknya langsung di WhatsApp tanpa harus menanyakan detailnya. 

d. Pesan Otomatis dan Respon Cepat  

Pelatihan mengajarkan mitra UMKM cara menggunakan fitur pesan otomatis seperti 
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pesan selamat datang untuk menyambut pelanggan baru dan pesan setelah jam kerja 

untuk merespons ketika toko tutup. Fitur "Balasan Cepat" atau "Pesan Cepat" juga 

dimaksudkan untuk mempercepat jawaban atas pertanyaan umum, seperti informasi 

harga dan lokasi toko. 

e. Mengelola Kontak Menggunakan Label  

Peserta mendiskusikan fitur label untuk mengelola kontak pelanggan berdasarkan 

kategori seperti "Pelanggan Baru", "Pesanan", atau "Pelanggan Setia". Fitur ini 

memungkinkan UMKM mengelompokkan dan mengatur komunikasi sesuai 

kebutuhan, sehingga memudahkan pelacakan pesanan dan promosi khusus. 

f. Iklan Melalui Status WhatsApp  

Peserta dilatih menggunakan status untuk berbagi informasi tentang produk baru, 

promosi, testimoni pelanggan, atau beberapa aspek aktivitas bisnis mereka. peserta 

mengingat bahwa konten yang diunggah ke suatu status memiliki elemen visual yang 

menarik, mengingat status tersebut dapat dilihat oleh kontak selama 24 jam. 

g. Mengirim Pesan Siaran untuk Iklan Massal  

Fitur siaran memungkinkan pengirima pesan promosi ke banyak pelanggan sekaligus 

tanpa membuat grup. Hal ini sangat membantu UMKM untuk mengkomunikasikan 

penawaran khusus dan promosi produk baru. Peserta belajar bagaimana 

menggunakan fitur ini dengan bijak untuk menghindari kebingungan pelanggan, 

mengingat pesan siaran dapat sering muncul jika tidak dikelola dengan baik. 

h. Menambahkan link WhatsApp ke media lain  

Peserta belajar cara membuat link langsung ke akun WhatsApp Business mereka dan 

membagikannya ke media sosial dan website sehingga pelanggan dapat menghubungi 

mereka dalam satu klik. Hal ini sangat berguna bagi UMKM yang ingin lebih 

terhubung dengan pelanggan di berbagai platform. 

i. Mengumpulkan dan Menampilkan Testimoni Pelanggan  

Pelatihan ini menjelaskan pentingnya testimoni pelanggan sebagai bukti sosial untuk 

meningkatkan kepercayaan calon pelanggan. Peserta akan belajar bagaimana 

meminta izin pelanggan untuk membagikan ulasan tentang status atau katalog 

mereka. Kesaksian ini sangat penting bagi pelaku usaha di Kampung Lio untuk 

meningkatkan reputasi mereka dan menunjukkan kualitas produk dan layanan yang 

diberikan. 

j. Peringkat dengan Statistik WhatsApp  

Peserta belajar bagaimana menggunakan data ini untuk mengevaluasi efektivitas 

komunikasi pelanggan. Pemahaman dasar ini memungkinkan UMKM memahami 

respon pelanggan dan meningkatkan strategi pemasarannya berdasarkan data yang 

tersedia. 
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Gambar 6. Katalog Produk Whatsapp Business 

Produk makanan rumah tangga dapat dipromosikan dengan menggunakan pelatihan 

WhatsApp Business. Dengan menyediakan gambar, harga, deskripsi, dan potongan 

harga, fitur katalog sangat membantu dalam menampilkan produk secara profesional, 

meningkatkan daya tarik dan kepercayaan pelanggan (Gambar 6). 

Melalui pelatihan ini, UMKM mendapatkan wawasan praktis untuk meningkatkan 

cara berinteraksi dengan pelanggan melalui media sosial. Pemasaran melalui media 

sosial berdampak signifikan terhadap niat beli konsumen dan loyalitas merek 

(Laksamana, 2018).  Manajemen hubungan pelanggan atau Social Customer Relationship 

Management (s-CRM) juga diperlukan ini dapat meningkatkan interaksi pelanggan, 

memperkuat hubungan jangka panjang dan mendorong keberlanjutan bisnis (Hassan 

dkk., 2019). Dengan adanya keterlibatan dan interaksi pelanggan dalam kampanye atau 

iklan dapat meningkatkan efektivitas kampanye (Christofi dkk., 2020).  

Secara keseluruhan, data ini menunjukkan bahwa pelatihan WhatsApp Business cukup 

berhasil dalam mendorong peserta untuk mulai memanfaatkan fitur-fitur dasar platform 

dalam promosi usaha mereka. Namun, tetap diperlukan tindak lanjut untuk memastikan 

adopsi penuh dari semua peserta. 
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Gambar 7. Hasil Evaluasi Pendampingan 

Sebanyak 81% peserta telah menggunakan WhatsApp dan melakukan update foto 

profil, menunjukkan bahwa sebagian besar peserta telah menggunakan materi pelatihan 

yang diberikan, terutama dalam membangun identitas bisnis digital. Namun, 19% 

peserta belum menggunakan WhatsApp secara aktif dan belum melakukan update foto, 

menunjukkan bahwa sebagian kecil peserta masih membutuhkan pendampingan lebih 

lanjut atau belum siap secara teknis atau memahami (Gambar 7). 

 

4. KESIMPULAN 

Pengabdian kepada masyarakat yang dilakukan kelompok dosen D3 Administrasi 

bisnis Politeknik Negeri Jakarta merupakan implementasi dari ilmu yang telah 

diajarkan dan dipelajari di bangku perkuliahan kepada masyarakat secara langsung 

dengan menyesuaikan karakteristik dan jenis usaha warga. Dari kendala yang 

ditemukan, bantuan alat, pelatihan dan pemberdayaan secara langsung diberikan 

kepada UMKM mitra agar informasi yang diberikan efektif. Sehingga diharapkan 

UMKM mitra dapat berkembang dan mengikuti perkembangan teknologi, yang nantinya 

dapat meningkatkan taraf hidup warga sekitar. Mitra turut berpartisipasi aktif dalam 

kegiatan pelatihan sehingga meningkatkan pemahaman dan keterampilan warga untuk 

mendukung usaha mereka. Waktu pelaksanaan terbatas sehingga membuat proses 

pendampingnan kurang efektif terutama saat program berakhir. Program ini masih 

dapat dikembangkan dan dilanjutkan mengingat dari jumlah UMKM dan penduduk yang 

padat pada Kampung Lio dengan dukungan dari berbagai pihak seperti akademisi, 

pemerintah dan swasta. 
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