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Abstrak

Di era digital saat ini, media sosial menjadi sarana penting bagi UMKM untuk meningkatkan visibilitas,
keterlibatan pelanggan, dan daya saing bisnis. Kegiatan pengabdian kepada Masyarakat ini bertujuan
untuk mengoptimalkan interaksi dan keterlibatan audiens padas media sosial UMKM Bakso Beranak
Mas Gayeng melalui pendampingan pengelolaan media sosial dan penerapan strategi komunikasi digital
berbasis konten kreatif. Platform media sosial yang digunakan adalah Instagram dan TikTok, dengan
pemanfaatan tools pendukung seperti Canva, CapCut, dan Linktree. Hasil dari proyek ini menunjukkan
peningkatan signifikan pada metrik interaksi seperti jumiah pengikut, komentar, likes, dan views, serta
peningkatan brand awareness UMKM secara digital. Optimalisasi media sosial ini juga berhasil
memperkuat identitas merek, membangun relasi dengan pelanggan, dan berdampak positif terhadap
peningkatan angka penjualan bulanan. Proyek ini diharapkan dapat menjadi referensi praktis dalam
pengembangan strategi digital UMKM lainnya di Indonesia.

Kata kunci — media sosial, UMKM, engagement, konten kreatif, brand awareness, penjualan digital

Abstract

In today’s digital era, social media has become a crucial tool for MSMEs to enhance visibility, customer
engagement, and business competitiveness. This community service activity aims to optimize audience
Iinteraction and engagement on the social media of the Bakso Beranak Mas Gayeng MSME through
assistance in social media management and the implementation of creative content-based digital
communication strategies. The platforms utilized are Instagram and TikTok, supported by tools such
as Canva, CapCut, and Linktree. The results show a significant increase in interaction metrics such as
followers, comments, likes, and views, along with enhanced digital brand awareness. This social media
optimization has also strengthened brand identity, built stronger relationships with customers, and
positively impacted monthly sales growth. The project is expected to serve as a practical reference for
the development of digital strategies for other MSMEs in Indonesia.
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PENDAHULUAN

Di era digital saat ini, media sosial telah menjadi sarana penting bagi Usaha Mikro, Kecil, dan
Menengah (UMKM) untuk meningkatkan daya saing usaha. Platform seperti Instagram, TikTok, dan
WhatsApp tidak hanya berfungsi sebagai media promosi, tetapi juga sebagai alat komunikasi langsung
dengan konsumen. Melalui media sosial, pelaku usaha dapat membangun hubungan yang lebih dekat
dengan pelanggan, meningkatkan kepercayaan, serta memperluas jangkauan pasar secara lebih efektif
dan efisien. Kondisi ini menjadikan transformasi digital sebagai kebutuhan utama bagi UMKM agar
mampu bertahan dan berkembang di tengah persaingan bisnis yang semakin ketat.

Salah satu UMKM yang memiliki potensi besar untuk berkembang melalui digitalisasi adalah
Bakso Beranak Mas Gayeng. Usaha kuliner ini dikenal dengan produk bakso beranak berukuran besar
dengan isi aneka bakso kecil di dalamnya. Meskipun telah memiliki pelanggan tetap dan beberapa
cabang usaha, pemanfaatan media sosial sebagai sarana pemasaran masih belum optimal. Aktivitas
unggahan konten masih belum konsisten, interaksi audiens masih rendah, serta strategi promosi digital
belum terarah. Akibatnya, peluang untuk meningkatkan brand awareness dan penjualan belum
dimanfaatkan secara maksimal.

Berdasarkan permasalahan tersebut, kegiatan ini dilakukan untuk mengoptimalkan
penggunaan media sosial melalui strategi community engagement. Bentuk kegiatan yang dilakukan
meliputi pembuatan konten kreatif, storytelling produk, video behind the scene, testimoni pelanggan,
polling interaktif, serta peningkatan respons terhadap komentar dan pesan konsumen. Selain itu, tim
melakukan monitoring dan evaluasi terhadap performa media sosial berdasarkan indikator seperti likes,
comments, share, views, dan pertumbuhan jangkauan audiens sebagai bahan perbaikan strategi
pendampingan.

Hasil yang diharapkan dari kegiatan ini adalah meningkatnya keterlibatan audiens,
bertambahnya kesadaran merek (brand awareness), meluasnya jangkauan pasar, serta meningkatnya
loyalitas pelanggan. Dengan strategi digital yang tepat, UMKM Bakso Beranak Mas Gayeng diharapkan
mampu memperkuat posisinya di pasar kuliner serta meningkatkan penjualan secara berkelanjutan.
Selain itu, kegiatan ini juga menjadi bukti bahwa media sosial dapat menjadi solusi strategis bagi UMKM
dalam menghadapi tantangan bisnis di era modern.

METODE

Pada kegiatan pengabdian masyarakat ini, tim menggunakan pendekatan SMAC (Social,
Mobile, Analysist, dan Cloud) sebagai dasar dalam pendampingan pengelolaan media sosial UMKM
Bakso Beranak Mas Gayeng. SMAC (Social, Mobile, Analytics, Cloud) adalah kerangka kerja teknologi
digital yang mengintegrasikan empat elemen utama: media sosial (Social), perangkat seluler (Mobile),
analitik data (Analytics), dan komputasi awan (Cloud). Kombinasi SMAC mendorong transformasi digital
yang memperkuat keterlibatan pelanggan dan model bisnis.

Konsep SMAC akan digunakan untuk mengoptimalkan berbagai platform media sosial dalam
proses pembuatan konten pada UMKM Bakso Beranak Mas Gayeng. Penerapan ini bertujuan untuk
membantu mitra UMKM dalam memahami kebutuhan konsumen dan menyusun strategi pengelolaan
media sosial yang lebih efektif. Dengan demikian, jangkauan target konsumen dapat diperluas. Adapun
komponen SMAC (Social, Mobile, Analyst, dan Cloud) pada media sosial UMKM Bakso Beranak Mas
Gayeng adalah sebagai berikut:

1. Social
Bakso Beranak Mas Gayeng memanfaatkan media sosial seperti Instagram dan WhatsApp
Business sebagai sarana promosi dan komunikasi dengan pelanggan. Melalui unggahan foto dan
video produk yang menarik, informasi promo, serta testimoni pelanggan, usaha ini mampu
meningkatkan kepercayaan dan minat beli konsumen. Interaksi yang aktif melalui komentar dan
pesan langsung juga membantu membangun hubungan yang lebih dekat dengan pelanggan serta
memperkuat citra brand sebagai kuliner yang berkualitas.
2. Mobile
Operasional Bakso Beranak Mas Gayeng sangat terbantu dengan penggunaan
smartphone. Pemesanan dapat dilakukan melalui WhatsApp maupun aplikasi layanan pesan antar,
sehingga memudahkan pelanggan untuk membeli tanpa harus datang langsung ke lokasi. Selain
itu, sistem pembayaran digital seperti QRIS dan dompet digital turut mendukung proses transaksi
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yang lebih cepat dan praktis. Penggunaan perangkat mobile juga mempermudah pemilik usaha
dalam mengelola pesanan, memantau penjualan, serta mengatur promosi secara real time.
Analytics

Bakso Beranak Mas Gayeng mulai melakukan pencatatan dan analisis data penjualan
secara lebih sistematis menggunakan spreadsheet. Data penjualan harian dan bulanan dianalisis
untuk mengetahui perkembangan omzet, tren penjualan, serta periode dengan tingkat penjualan
tertinggi maupun terendah. Selain itu, data insight dari media sosial juga dimanfaatkan untuk
mengevaluasi efektivitas promosi. Dengan adanya analisis data ini, pengambilan keputusan
menjadi lebih terarah dan berbasis pada informasi yang akurat.
Cloud

Penyimpanan data usaha dilakukan secara digital melalui platform penyimpanan online
seperti Google Drive dan Google Sheets. Laporan keuangan, data transaksi, serta materi promosi
disimpan secara online sehingga lebih aman dan dapat diakses kapan saja. Hal ini membantu
meminimalkan risiko kehilangan data serta memudahkan proses monitoring usaha. Secara
keseluruhan, penerapan SMAC pada UMKM Bakso Beranak Mas Gayeng menunjukkan adanya
transformasi digital yang mampu meningkatkan efisiensi operasional, memperluas jangkauan
pasar, dan memperkuat daya saing usaha.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan pelaksanaan kegiatan pendampingan media sosial pada UMKM Bakso Beranak

Mas Gayen, diperoleh hasil bahwa optimalisasi media sosial melalui platfrom Instagram dan Tiktok
memberikan dampak positif terhadap peningkatan interaksi audiens, brand awereness, serta performa
penjualan. Kegiatan pendampingan yang dilakukan meliputi pembuatan konten kreatif, interaksi aktif
dengan pelanggan, penggunaan iklan digital, serta evaluasi berkala terhadap performa akun media
sosial. Implementasi strategi ini berhasil meningkatkan jumlah /ikes, comments, views, dan followers
secara bertahap selama periode proyek berlangsung.

1.

Persetujuan Kerjasama Mitra UMKM

Selama periode proyek, tim melakukan koordinasi rutin dengan pemilik usaha guna
menyusun strategi promosi dan evaluasi bulanan. Pertemuan dilakukan secara langsung untuk
membahas konsep konten, hasil performa media sosial, serta rencana kampanye berikutnya. Kerja
sama yang terjalin secara aktif membantu menciptakan komunikasi dua arah yang efektif antara
tim pelaksana dan mitra usaha. Hal ini menunjukkan bahwa kolaborasi yang baik menjadi faktor
penting dalam keberhasilan pengelolaan media sosial UMKM.

SURAT PERNYATAAN KESEDIAAN KERJASAMA DARI MITRA USAHA DALAM
PELAKSANAAN PROGRAM PROJEK SOSIAL MEDIA MANAJEMEN

Yang bertandatangsa d| bawah ini,

Nama Gayeng

Pimpinan Mitra Usaba Baiso Beranak Mas Gayeng

Bidang Usaba

Alamat JL Way Besay No. 7A, RT.I/RW.1, T). Duren Sel., Kec. Grogol

Petamburas, Jakarta Barat

Dengan ini menystakan Bersedia untuk Bekerjasama dengan Pelsksamaan Program Projek
Sosial Media Manajemen sebagsi mtuk Tugas Akhir Project Social Media
Management minimal § (delapan) bl g moulai Tamggal 17 Bulan Mel Tahun 2025
sampai dengan Tanggal 17 Bulan Jasuari Tabun 2026,

Nama Ketua Tim Proyek Hannah Naila Indic Fadhillah
Anggota Tiem Proyek Proyck Media Sosial

Nomor ndok Mahasiswa (Ketwa Tim Proyek) 43122010070

Nama/NIM (Anggoea | Tim Proyek) Hannah Nails Indie
Fadhillah/43122010070

Tarisa Alrini Sabadillab43 122010248
Nabila Khoirocannisah/41122010246
SIMANAJEMEN

Riska Rosdiana, S E., M.Si
Perganuan Tingg Mercu Buisa

Nama/NIM (Anggoes 2 Tim Proyek)
Nama/NTM (Anggots 3 Tim Proyek)
Program Studi

Guna mencrapkan dan/atas mengerbanghan IFTEKS poda tompat usaha kami

Berssma ini pula kami mysskan demgan sebenarnya bahwa di antara pihak Mitra Ussha dao
Pelaksansan Program Projek Sosial Modia tidak terdapat ikatan kekehuargaan dan ikatan usaha
datam wujud apspun juga.

Demikian Surat Pernyataan ini dibust dengan penuh kesadaram dan tanggung jswab tanpa ada
unsur pemaksasn di dalam pembustanmrya untuk dapat diganakan sebagaimana mestinya

Jakarta, 17 Mei 2025
Yang menyatakan,

B

(Gayong)

Gambar 1. Surat Pernyataan Kerjasama Mitra
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Gambar 2. Diskusi dan Negosiasi Mitra

2. Pengelola Anggaran Media Sosial

Selama kegiatan tersebut, pengelolaan anggaran promosi dilakukan dengan
mengalokasikan biaya pada kebutuhan utama, seperti iklan Instagram dan TikTok, pembelian
produk untuk konten, serta editing video promosi. Pengeluaran terbesar berada pada iklan digital
sebesar Rp828.000, yang menandakan fokus strategi diarahkan pada perluasan jangkauan
audiens dan peningkatan engagement. Penggunaan biaya yang terukur menunjukkan bahwa
media sosial dapat menjadi sarana promosi efisien bagi UMKM dibandingkan promosi
konvensional.

LAPORAN ADS INSTAGRAM BAK S0 BERANAK MAS GAYENG

Periode Tanggal Platfrom Harga
10/06/2025 Reels Instagram Rp&0,000
Cktober 10/14/2025 | Ads Instagram 1 hari Rpa0,000
10/22/2025 | Ads Instagram 1 hari Rp7&, 000
Jumlah Rp238,000
11/03/2025 | Ads Instagram 1 Har Rp7&,000
MNovember 11142025 Ads Instagram Rp7&,000
11/26/2025 Ads Instagram Rp7&,000
Jumlah Rp234,000
Desember 1200772025 Ads Instagram Rp77,000
Jumlah Rp77,000
TOTAL ADS INSTAGRAM Rp549,000 TOTAL KESELURUHAN

ADS UNTUK MEDIA SOSIAL
INSTAGRAM & TIKTOK =

LAPORAN ADS TIKTOK BAKSO BERANAK MAS GAYENG Rp. £28.000
Periode Tanggal Platfrom Harga
10/09/2025 | Ads Tiktok 3 hari RpS7,000
Okfober -
10/22/2025 | Ads Tikiok 2 hari Rp30,000
Jumiah Rp&7,000
110032025 | Ads Tiktok 1 hari Rpds,000
November | 111412025 Ads Tiktok Rpds,000
11262025 Ads Tiktok Rpds,000
Jumlah Rp144,000
Desember | 12/07/2025 Ads Tiktok Rpds,000
Jumlah Rp48,000
TOTAL ADS TIKTOK Rp275,000

Gambar 3. Laporan Ads/Iklan

3. Penanganan Keluhan dan Reputasi Digital
Selama proyek berlangsung, ditemukan beberapa keluhan pelanggan terkait pesanan
yang tidak sesuai. Tim merespons secara cepat melalui media sosial dan platform e-commerce
dengan meminta maaf serta memberikan penjelasan yang jelas. Respons cepat ini mampu
menjaga kepuasan pelanggan dan mempertahankan kepercayaan terhadap merek. Selain itu, tim
juga aktif membalas komentar positif, membagikan testimoni pelanggan untuk meningkatkan citra
positif usaha.
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u yg campur cuman 2 bakso yah

Pelanggan mengeluh bahwa

makanan yang diterima tidak

sesuai pesanan

No Jenis Krisis Contoh Kasus Tindakan Hasil
Ketidakpuasan Merespons secara Keluhan
Bang cepat, meminta pelanggan dapat
Pel . .
clanggan Td saya ad beli bakso di cabang aries maafpada dlselesalkan
Lo pelanggan, dan sengan baik,
memberikan pelanggan
penjelasan bahwa memahami

menu tersebut
sudah sesuai
dengan pesanan.

4

penjelasan yang
diberikan, serta
kepercayaan dan
kepuasan
pelanggan tetap
terjaga.

4. Monthly Report
Dalam penyusunan

5. Online Reputation Management

Gambar 4. Menanggapi Keluhan Pelanggan

laporan bulanan, tugas yang dilakukan adalah meninjau,
mengevaluasi, dan menyetujui laporan kinerja media sosial. Proses tersebut dilakukan untuk
memastikan bahwa data yang disajikan akurat, strategi yang diterapkan efektif, serta hasil yang
telah dicapai sesuai dengan target yang ditetapkan. Peninjauan dilakukan dengan menganalisis
diagram report, Insight, top content, lowest content, best time post. Hasil dari tugas ini adalah
menyampaikan laporan kepada Owner Bakso Beranak Mas Gayeng secara Offfine ketika sedang
melakukan kunjungan.

Tugas pada Online Reputation Management adalah memastikan dan mempertahankan
citra positif UMKM Bakso Beranak Mas Gayeng. Tanggung jawab tersebut mencakup pemantauan,
analisis, dan penjagaan citra merek di berbagai platform digital Bakso Beranak Mas Gayeng.

No Jenis Tindakan

Tindakan

Hasil

Merespon Ulasan dan

Komentar Pelanggan

Menanggapi ulasan serta
komentar positif pada
media sosial seperti
Tiktok dan Instagram.

£
i
i
i

Membangun

Konten Positif

Membagikan konten
positif tentang
testimoni pelanggan

pada platfrom media

Meningkatkan kepuasan pelanggan, serta
menunjukkan bahwa Bakso Beranak Mas
gayeng responsif dan peduli terhadap
setiap ulasan serta umpan balik yang

diberikan pelanggan.

sosial.

Membuat Linktree yang —t‘

berisikan daftar menu, —

5 Mengoptimalkan e-commerce, blog, dan n
. profile Bisnis beberapa cabang =]
UMKM Bakso Beranak

Mas Gayeng = o
S |
== ]
‘ baksogareng tand

CUSTOMER REVIEWS e

Meningkatkan kepercayaan dan minat
beli pelanggan melalui testimoni positif
serta memperkuat citra Bakso Beranak

Mas Gayeng sebagai brand berkualitas

dan terpercaya.

Gambar 5. Online reputation Management
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6. KPI Konversi Rate

KPI KONVERSI RATE

No Indikator Target Data (Angka) Perhitungan Hasil

1 Klik / DM Masuk 50 — 150 120 klik/chat - 120

2 Jumlah Pembelian 20-50 36 transaksi - 36

3 Conversion Rate 5% — 15% 36 dari 120 (36 = 120) x 100% 30%

4 Total Pendapatan Rp2-5juta Rp 3.600.000 - Rp 3.600.000
5 Average Order Value Rp 50-100 ribu Rp 3.600.000 /36 3.600.000 = 36 Rp 100.000
6 Rasio Klik ke Pembelian 120 36 120 = 36 3,3 (=1:3)

Gambar 6. KPI Konversi Rate

Berdasarkan hasil monitoring selama kegiatan pendampingan, KPI konversi menunjukan
bahwa proses komunikasi digital yang diterapkan mampu meningkatkan efektivitas konversi calon
pelanggan menjadi transaksi. Dengan jumlah 120 pesan masuk yang berhasil menghasilkan 36
transaksi, bisnis ini mencatatkan tingkat konversi sebesar 30%, yang secara signifikan melampaui
target awal di kisaran 5% hingga 15%. Hal ini mengindikasikan bahwa proses edukasi pelanggan
atau teknik komunikasi yang dilakukan oleh admin sangat persuasif, sehingga mampu meyakinkan
audiens dengan sangat baik.

7. Laporan Matriks Engagement

PLATFORMS TREND May 2025 Jun 2025 Jul 2025 Aug 2025 Sep 2025 0Oct 2025 Nov 2025 Dec 2025
INSTAGRAM

Followers Goal 50 00 150 200 250 300 500 700
Followers ______-r/ 50 I a3 78 235 382 586 833
Reach e 7B 1550 1382 === 1144 15,373 17,402 175

Engagement < S 224 28 158 138 124 167 285 262
Profile Activity  —a o S a0 7% E a3 32 210 58 20
Likes ~__ 204 263 16 17 123 158 244 206
comment —~—— 8 27 4 ] o 1 18 L]
Share N———— 12 28 ] & 1 6 g 7
Save e o 1 5 0 0 1 13 n
TIKTOK |
Followers Goal 50 00 150 200 250 300 500 700

Followers — a4 50 102 105 108 314 671 BI7
video Views " N 133 n0e7 19235 1404 2938 7,373 5,424 5438
Reach N — 36 8798 17,561 1267 1203 6447 3138 4558

Engogement " N o 257 543 a6 79 228 197 121

Likes N ——— ] 78 384 a3 7 195 147 108

Comment TN —— ] 13 aa 2 1 ] 18 10

Share T N—— 0 5 6 1 5 5 13 3
0

Save N — 0 21 79 o 2 ] 18
Gambar 7. Laporan Matriks Engagement

Hasil monitoring performa media sosial selama periode pendampingan menunjukkan
adanya tren pertumbuhan positif pada akun Instagram dan Tiktok UMKM Bakso Beranak Mas
Gayeng. Khususnya pada paruh kedua tahun tersebut di mana akumulasi jumlah pengikut
(followers) secara berkala berhasil melampaui target yang telah ditetapkan. Dinamika
pertumbuhan ini ditandai oleh lonjakan signifikan pada bulan Oktober, yang diindikasikan oleh
peningkatan drastis jangkauan (reach) Instagram hingga mencapai angka belasan ribu; sebuah
anomali performa yang secara strategis diduga kuat sebagai dampak langsung dari keberhasilan
penetrasi konten viral atau eksekusi kampanye khusus pada periode tersebut.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil pelaksanaan kegiatan pengabdian Masyarakat berupa pendampingan
pengelolaan media sosial pada UMKM Bakso Beranak Mas Gayeng dapat disimpulkan bahwa
optimalisasi strategi komunikasi digital melalui pendekatan konten kreatif dan penerapan konsep Social,
Mobile, Analytics, Cloud (SMAC) mampu meningkatkan interaksi dan keterlibatan audiens secara
signifikan. Perencanaan yang sistematis mulai dari tahap analisis, desain, implementasi, hingga evaluasi
menghasilkan pengelolaan media sosial yang lebih terarah, konsisten, dan berbasis data.

Pemanfaatan platform Instagram dan TikTok dengan dukungan foo/s seperti Canva, CapCut,
Google Spreadsheet, dan ChatGPT terbukti efektif dalam memperkuat visual branding, meningkatkan
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kualitas konten, serta membangun komunikasi dua arah dengan pelanggan. Peningkatan jumlah
followers, likes, komentar, views, serta insight engagement menunjukkan bahwa strategi yang
diterapkan mampu menarik perhatian audiens dan membangun komunitas digital yang lebih aktif dan
loyal.

Selain berdampak pada peningkatan brand awareness, optimalisasi media sosial juga
memberikan pengaruh positif terhadap peningkatan penjualan dan reputasi digital UMKM. Dengan
adanya evaluasi berbasis data dan penerapan konsep SMAC (Social, Mobile, Analytics, Cloud), UMKM
Bakso Beranak Mas Gayeng mampu melakukan transformasi digital yang lebih efektif, meningkatkan
efisiensi operasional promosi, serta memperluas jangkauan pasar di luar wilayah Tanjung Duren.
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Kami Tim Project Media Social mengucapkan terima kasih kepada dosen pembimbing atas
bimbingan yang telah memberikan arahan dan bimbingan berharga selama proses pelaksanaan
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