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1. PENDAHULUAN

Pada era digital, pemasaran telah mengalami transformasi signifikan dengan munculnya berbagai
platform digital yang memudahkan pelaku usaha untuk menjangkau pelanggan. Salah satu platform
yang telah berkembang pesat di Indonesia adalah marketplace ShopeeFood, yang memungkinkan
pedagang makanan dan minuman untuk memasarkan produk mereka secara efektif kepada konsumen.
Meskipun baru beroperasi pada tahun 2021 ShopeeFood telah memiliki nilai transaksi yang fantastis.
Pada tahun 2022 ShopeeFood memiliki nilai transaksi mencapai Rp. 26,49 T mengalahkan pendahulunya
yaitu GrabFood dengan nilai transaksi mencapai Rp. 20,93 T (Pahlevi, 2022). Pada tahun 2023,
ShopeeFood menduduki peringkat ke-3 aplikasi yang paling banyak digunakan untuk pesan antar
makanan di Indonesia (Statista, 2023).
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Penerapan pemasaran digital melalui marketplace ini menjadi sangat penting, terutama bagi Usaha
Kecil dan Menengah (UKM) seperti kedai es. Pemasaran digital memungkinkan pemilik usaha untuk
meningkatkan visibilitas produk (Arief et al., 2023; Ramadhany et al., 2023), menghubungkan produsen
dengan konsumen (Yuda Mahendra et al, 2023) dengan menjangkau audiens yang lebih luas
(Banjarnahor et al., 2023) dan meningkatkan penjualan secara signifikan (Dewa et al., 2023). Penggunaan
pemasaran digital merupakan salah satu langkah transformasi digital strategis sesuai dengan program
pemerintah tentang transformasi menuju industri 4.0 (Menteri Perindustrian Republik Indonesia, 2020),
akan tetapi dalam penerapannya perlu diperhatikan terkait risiko-risiko yang menyertainya (Arief et al.,
2023).

Rumah Es Nina merupakan sebuah kedai es yang baru saja memulai operasionalnya pada bulan
November tahun 2023, sebagai entitas bisnis rintisan yang berada pada tahap awal pengenalan produk
dan layanan kepada pasar. Sebagai entitas bisnis rintisan Rumah Es Nina berupaya memanfaatkan
platform marketplace guna meningkatkan penjualannya. Penerapan strategi pemasaran digital yang
efektif, Rumah Es Nina diharapkan mampu menarik lebih banyak pelanggan dan memperkuat loyalitas
konsumen. Menurut Paendong et al.,, (2023), pemasaran digital yang efektif dapat meningkatkan
engagement pelanggan dan mendorong mereka untuk melakukan pembelian berulang.

Salah satu keuntungan utama dari menggunakan marketplace seperti ShopeeFood adalah
kemudahan akses bagi konsumen untuk menemukan dan memesan produk (Banjarnahor et al., 2023;
Maulana et al., 2023). Hal ini sejalan dengan penelitian yang menunjukkan bahwa konsumen semakin
memilih berbelanja secara online karena kenyamanan yang ditawarkan(Traver & Laudon, 2021). Selain
itu, ShopeeFood juga menyediakan fitur promosi yang dapat dimanfaatkan oleh penjual untuk menarik
perhatian konsumen, seperti diskon atau penawaran khusus (Handayani et al.,, 2021). Berdasarkan
wawancara pendahuluan, saat ini Rumah Es Nina hanya mengandalkan penjualan secara konvensional
dan melalui satu akun marketplace saja tanpa adanya pemanfaatan platform populer seperti ShopeeFood.
Kondisi ini berpotensi menghambat peningkatan visibilitas produk pada calon pelanggan dan membatasi
peluang untuk memperluas basis pelanggan serta meningkatkan penjualan. Optimalisasi penggunaan
berbagai platform penjualan digital menjadi langkah strategis yang perlu dilakukan untuk mendukung
pertumbuhan usaha Rumah Es Nina di tahap awal ini.

Implementasi pemasaran digital yang baik tidak hanya bergantung pada penggunaan platform,
tetapi juga pada strategi konten dan komunikasi yang efektif. Konten yang menarik dan relevan sangat
penting dalam menarik perhatian konsumen (Banjarnahor et al., 2023; Sartika et al., 2023) di pasar yang
kompetitif (Ryan & Jones, 2009). Oleh karena itu, Rumah Es Nina perlu merumuskan strategi pemasaran
yang sesuai untuk menarik minat pelanggan melalui beberapa platform marketplace, salah satunya
adalah ShopeeFood.

Dalam konteks ini pengabdian masyarakat yang dilakukan akan berfokus pada penerapan
pemasaran digital melalui marketplace ShopeeFood untuk meningkatkan penjualan Rumah Es Nina.
Kegiatan ini diharapkan dapat memberikan wawasan dan pengetahuan kepada pemilik kedai es
mengenai pentingnya pemasaran digital, serta strategi untuk mengimplementasikannya secara praktis
dalam usaha mereka. Pada pengabdian ini diharapkan Rumah Es Nina dapat meningkatkan
penjualannya dan memperluas pangsa pasar mereka

2. METODE

Metode yang diterapkan dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif kualitatif. Dalam pengabdian
ini, fokus utama adalah untuk menganalisis tingkat pendapatan penjualan kedai es Rumah Es Nina di
Kabupaten Jember selama periode Oktober hingga November 2024. Penelitian ini bertujuan untuk
mengevaluasi efektivitas penggunaan marketplace ShopeeFood sebagai platform pemasaran dan
penjualan produk pada Rumah Es Nina. Pelaksanaan kegiatan pengabdian ini, yaitu analisis kebutuhan,
perancangan strategi konten, dan pemanfaatan fitur-fitur promosi di ShopeeFood.

Pada tahap analisis kebutuhan data yang digunakan merupakan data penjualan produk kedai es
Rumah Es Nina yang diperoleh secara online melalui ShopeeFood, yang mencerminkan hasil penjualan
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yang terjadi selama periode yang ditentukan. Setelah data terkumpul, dilakukan analisis yang melibatkan
deskripsi singkat, serta penyajian data dalam bentuk grafik dan tabel. Hasil dari wawancara dan
observasi juga digunakan untuk memberikan konteks tambahan terhadap data penjualan yang diperoleh.
Analisis kebutuhan ini bertujuan untuk mengidentifikasi pola penjualan dan memahami bagaimana
penggunaan ShopeeFood dapat mempengaruhi peningkatan penjualan kedai es. Penjelasan skema
kegiatan lebih jelas dapat dilihat pada Gambar 1.

Mulai

h

Penggalian masalah mitra Analisis Solusi

h 4

h 4

[Ewaluasi Pendahuluan (pre test)

¥

Selesai - Evaluasi Kegiatan (post test)

A

Implementasi Solusi

Gambar 1. Skema Kegiatan

Langkah selanjutnya sesudah analisis kebutuhan data penjualan produk, penelitian ini
memberikan diskusi terkait gambaran yang jelas tentang efektivitas strategi pemasaran digital dengan
menentukan aplikasi yang akan diterapkan oleh Rumah Es Nina. Tahap selanjutnya setelah diskusi,
pelaksanaan dilakukan perancangan strategi konten menggunakan aplikasi ShopeeFood secara
pemasaran digital lebih cepat dan mudah dipelajari. Sebelum melakukan perancangan, penjual UMKM
diberi petunjuk untuk memakai smartphone yang dapat terkoneksi dengan internet. Tim pengabdian
membuat tutorial penggunaan aplikasi ShopeeFood dalam pendaftaran UMKM untuk mempermudah
dan memperlancar ketika membuat pendaftaran aplikasi ShopeeFood.

Selain itu, analisis ini juga mencakup evaluasi terhadap respons pelanggan dan tingkat kepuasan
mereka terhadap layanan yang diberikan melalui platform ShopeeFood. Dengan demikian, penelitian
ini tidak hanya berfokus pada angka penjualan, tetapi juga pada pengalaman pelanggan yang dapat
memberikan wawasan lebih dalam mengenai keberhasilan penggunaan marketplace sebagai alat
pemasaran. Diharapkan hasil dari analisis ini dapat memberikan rekomendasi yang berguna bagi
Rumah Es Nina untuk meningkatkan strategi pemasaran digital mereka di masa yang akan datang,
serta memperkuat posisi mereka di pasar kedai es.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Observasi Penjualan di Rumah Es Nina

Observasi dilakukan untuk melihat tingkat penjualan UMKM Rumah Es Nina di Kabupaten
Jember. Rumah Es Nina merupakan kedai yang menyediakan berbagai jenis olahan es. Mulai dari jus
buah, es doger, es oyen, dan lain sebagainya. Rumah Es Nina baru berdiri pada tahun 2023 sehingga
butuh pemasaran yang masif untuk mendapatkan perhatian dari masyarakat. Hasil observasi lapangan
yang dilakukan oleh tim pengabdian menemukan bahwa Rumah Es Nina belum mendapatkan
pendapatan yang signifikan dikarenakan kurangnya pemasaran. Kegiatan observasi yang dilakukan
oleh tim pengabdian di Rumah Es Nina dapat dilihat pada Gambar 2.
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Gambar 2. Observasi di Rumah Es Nina

Pemasaran hanya dilakukan melalui marketplace Gofood serta belum menjangkau marketplace
ShoppeFood, sehingga UMKM membutuhkan penguatan strategi pemasaran digital dalam kegiatan
pemasaran. Tim pengabdian melakukan analisis kebutuhan untuk memecahkan permasalahan yang
diidentifikasi. ShopeeFood merupakan marketplace yang banyak diminati masyarakat karena
menyajikan banyak promo dan penggunaannya yang mudah, sehingga mengundang masyarakat
menggunakan layanan ShopeeFood ketika membeli makanan dan minuman. Oleh karena itu, tim
pengabdian memfokuskan tentang transfer knowledge tentang manfaat memaksimalkan berbagai
macam marketplace dan pengaplikasian ShopeeFood bagi UMKM untuk meningkatkan tingkat
penjualan pada UMKM Rumah Es Nina.

Diskusi dan Perancangan Strategi Konten Aplikasi ShopeeFood

Kegiatan pengabdian dilakukan pembuatan jadwal kegiatan diskusi dan perancangan strategi
pemasaran secara pemasaran digital dilaksanakan di Rumah Es Nina pada tanggal 10 Oktober 2024
bersama penjual UMKM Rumah Es Nina. Selama kegiatan diskusi, pengabdian dilanjutkan
memberikan pelatihan perancangan strategi marketing konten menggunakan Aplikasi ShopeeFood.
Penjual UMKM diberi petunjuk untuk memakai smartphone yang dapat terkoneksi dengan internet.
Tahapan pembuatan akun ShopeeFood diawali dengan pengunduhan aplikasi, pendaftaran akun dan
pelatihan perancangan konten pilihan makanan dan minuman dari restoran dan UMKM yang
terdaftar. Tim pengabdian membuat tutorial penggunaan aplikasi ShopeFood dalam pendaftaran
UMKM untuk mempermudah dan memperlancar ketika membuat pendaftaran aplikasi ShopeeFood.
Tutorial penggunaan aplikasi ShopeeFood dibuat sebagai panduan agar penjual mudah memahami isi
mulai dari cara mengunduh dan menginstall aplikasi ShopeeFood di playstore, cara mendaftarkan
akun, cara menambahkan fitur - fitur konten makanan dan minuman yang tersedia di aplikasi
ShopeeFood secara menarik.

Tahapan Pembuatan ShopeeFood

ShopeeFood adalah platform layanan pemesanan makanan yang merupakan bagian dari ekosistem
Shopee. Shopee merupakan salah satu marketplace terkemuka di Asia Tenggara. Aplikasi ini dirancang
untuk memudahkan pengguna dalam mencari, memesan, dan menikmati berbagai pilihan makanan
dari berbagai restoran dan kedai lokal yang terdaftar. Antarmuka yang user-friendly dan fitur-fitur
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canggih pada ShopeeFood menawarkan pengalaman berbelanja makanan yang nyaman dan efisien.
Berikut tahapan untuk pembuatan ShopeeFood.
1. Tahapan awal yaitu mengunduh aplikasi Shopee Partner melalui Google PlayStore dengan logo
seperti pada Gambar 3. Kemudian pengguna diharuskan untuk memasukkan nomor telepon dan
verifikasi kode OTP (One Time Password) melalui SMS (Short Massage Services).

& shopee partner Q 9
a Shopee Partner
Portrier
Available on more devices v
3.0% M+

52K reviews @ Rated for 3+ © Downlocacs

One App to Manage Your Business

Gambar 3. Aplikasi Shopee Partner

2. Selanjutnya adalah pengisian data dimana pengguna perlu menyiapkan NPWPD, KTP, dan No.
Proses pengisian dilakukan di rumah pemilik Rumah Es Nina seperti yang ditunjukkan pada
Gambar 4. Rekening untuk mengajukan usaha pribadi. Setelah melanjutkan proses “Ajukan”
maka pengguna mengisi data toko seperti Informasi Merchant, Informasi Toko, Pilihan Layanan,
Verifikasi Kartu Identitas, Verifikasi Wajah, Informasi Bank Settlement, dan Konfirmasi
Pendaftaran. Setelah semua proses pengisian telah selesai, maka pengajuan akan diverifikasi oleh
Tim Shopee.

- 3 »
¢k ) A g - i

Gambar 4. Proses pembuatan akun shopee partner

3. Setelah proses aktivasi, maka pengguna dapat mengupload beberapa produk dalam ShoopeFood.
Pada Gambar 5 menunjukkan produk yang telah diupload pada ShoopeFood. Produk akan tampil
pada Rumah Es Nina yang dapat dilihat oleh calon pembeli secara online.
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Gambar 5. Tampilan Proses Pengisian Menu pada Shopee Partner
Dampak Sosialisasi Penggunaan ShopeeFood di Rumah Es Nina
Hasil pengukuran pengetahuan tentang ShopeeFood dari owner dan pekerja pada kegiatan

pengabdian kepada masyarakat di Rumah Es Nina dapat dilihat pada Tabel 1.

Tabel 1. Hasil Pengukuran Tentang ShopeeFood dari Owner dan Pekerja

Pengetahuan terkait product ShopeeFood 75% 100%
Cara registrasi usaha (mitra) ShopeeFood 25% 100%
Pengetahuan terkait strategi konten untuk menunjang

; 50% 75%
penjualan product
Cara mengunggah foto product Es Nina ke ShopeeFood 0% 100%
Cara memasukkan informasi pada ShopeeFood 0% 100%
Cara menghubungkan akun usaha (mitra) ShopeeFood

. 0% 100%

dengan QRIS dan fitur Maps
Cara mengoperasikan akun usaha (mitra) ShopeeFood 0% 100%
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Berdasarkan Tabel 1 didapatkan bahwa pengetahuan mitra (owner dan pegawai Rumah Es Nina)
sebelum kegiatan pengabdian mengenai produk ShopeeFood belum terlalu familiar. Tim pengabdian
menyebutkan beberapa platform marketplace yang biasa dipergunakan untuk layanan pesan antar
makanan di Indonesia, mitra mengetahui tetapi tidak terlalu paham terkait fitur-fitur yang disediakan
dan manfaat dalam optimalisasi penggunaan seluruh platform marketplace.

Mitra belum mengetahui bagaimana cara registrasi dan mengoperasikan seluruh fitur yang ada
di ShopeeFood, tetapi setelah dilakukan transfer knowledge oleh tim pengabdian, mitra mulai
memahami bahkan dapat dikatakan sudah mahir dalam mengoperasikan akun usaha mitra
ShopeeFood. Hanya instrumen “Pengetahuan terkait strategi konten untuk menunjang penjualan
produk” yang tidak memiliki nilai maksimal, dikarenakan dibutuhkan sense of art yang tinggi guna
menghasilkan konten yang indah (Jamalpour & Yaghoobi-Derabi, 2022). Meskipun demikian secara
keseluruhan transfer knowledge dari tim pengabdian kepada mitra berjalan dengan baik dan sesuai
dengan harapan.

Pengaruh Pemasaran Rumah Es Nina dengan Menggunakan Pemasaran Digital

Pada bagian ini dianalisis pengaruh pemasaran berdasarkan penjualan yang didapatkan selama 3
bulan yaitu September, Oktober, dan November. Penerapan aplikasi ShopeeFood berada pada bulan
Oktober dan November. Pada Gambar 6 menunjukkan hasil penjualan dari bulan September-

November.
Rp8.000.000
Rp7.554.000
Rp6.000.000
Rp6.052.000
Q_E Rp5.120.000
S Rp4.000.000
™
=
c
@
o
Rp2.000.000
Rp0
September Oktober November

Bulan

Gambear 6. Penjualan Selama Bulan September-November di Rumah Es Nina

Berdasarkan diagram penjualan Rumah Es Nina menggunakan ShopeeFood selama dua bulan
yaitu Oktober dan November, terlihat bahwa penjualan Rumah Es Nina mengalami peningkatan secara
signifikan. Pada bulan September ke Oktober, penjualan meningkat sebesar Rp 932.000 atau 18,2%, dari
Rp 5.120.000 menjadi Rp 6.052.000. Selanjutnya, peningkatan yang lebih besar terjadi dari Oktober ke
November dengan kenaikan sebesar Rp 1.502.000 atau 24,8%, mencapai total penjualan Rp7.554.000.

Peningkatan yang konsisten ini menunjukkan efektivitas pemasaran digital bahwa penggunaan
ShopeeFood dalam memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan penjualan produk. Pertumbuhan
yang lebih besar dari bulan Oktober ke November mengindikasikan bahwa strategi promosi dan
jangkauan pelanggan melalui platform ini semakin efektif. Pelanggan semakin familiar dengan produk
yang ditawarkan melalui aplikasi ShopeeFood, sehingga menghasilkan dampak positif pada tingkat
penjualan. Hal ini didukung oleh teori difusi inovasi oleh (Rogers, 2003) tentang penggunaan
pemasaran digital melalui fasilitas perubahan perilaku pembelian konsumen melalui keunggulan
relatif, kompatibilitas dan kemudahan akses. Hasil temuan ini didukung literatur menekankan
pentingnya platform digital dalam meningkatkan daya saing usaha kecil.
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Proses pengabdian masyarakat ini menghasilkan perubahan sosial yang signifikan, mendorong
pemilik usaha dan pelanggan Rumah Es Nina untuk beradaptasi dengan teknologi. Langkah
selanjutnya disarankan memperkuat promosi, meningkatkan visibilitas produk, dan melakukan
evaluasi berkala guna memastikan relevansi strategi pemasaran.

Pembahasan

Sosialisasi dan pendampingan implementasi yang dilakukan oleh tim pengabdian kepada mitra
bertujuan untuk memperkenalkan manfaat penggunaan platform ShopeeFood sebagai salah satu
strategi pemasaran digital yang dapat meningkatkan visibilitas produk dan menjangkau konsumen
yang lebih luas. Platform ini menyediakan akses kepada segmen pasar yang semakin bergantung pada
aplikasi digital untuk memenuhi kebutuhan kuliner mereka.

Hasil pengabdian membuktikan bahwa transfer knowledge secara alami memang dibutuhkan
oleh mitra, sehingga mitra mendapatkan pengetahuan terkait ShopeeFood. Implementasi pemasaran
digital menggunakan ShopeeFood pada Rumah Es Nina juga terbukti meningkatkan jumlah penjualan.

Rumah Es Nina sebagai salah satu UMKM rintisan memiliki peluang besar untuk memanfaatkan
pemasaran digital guna meningkatkan visibilitas dan penjualannya. Sosialisasi penggunaan platform
marketplace seperti ShopeeFood menjadi langkah strategis untuk mengenalkan produk secara lebih
masif kepada masyarakat. Optimalisasi pemasaran digital tidak hanya memberikan keuntungan dari
segi jangkauan pasar, tetapi juga mampu membangun citra merek yang kuat melalui konten visual
yang menarik dan estetis.

Hubungan antara seni dan keindahan (konten) bersifat kompleks dan multidimensional. Beberapa
pandangan mengemukakan adanya antitesis antara keduanya (Hanza, 2019), sementara yang lain
menekankan hubungan erat antara penilaian afektif dan penilaian estetis, khususnya dalam menilai
aspek keindahan (Stojilovi¢, 2023). Perspektif ini menunjukkan interaksi kompleks antara proses
kognitif dan afektif dalam membentuk respons estetis, mengindikasikan bahwa "sense of art" dan
keindahan konten saling berkaitan erat, dipengaruhi oleh persepsi pengamat dan kualitas bawaan
karya itu sendiri. Untuk itu tim pengabdian menyarankan kepada mitra dan pemilik UMKM secara
umum agar seluruh proses yang berkaitan dengan seni (konten ShopeeFood) dapat dikerjakan oleh
ahlinya. Saat ini banyak perusahaan atau usaha perorangan profesional yang menawarkan jasa
pembuatan konten, sehingga konten ShopeeFood Rumah Es Nina dapat memenuhi unsur estetika dan
memberikan daya tarik kepada calon konsumen.

Tidak sampai disitu pengembangan kapabilitas pemasaran digital Rumah Es Nina dapat terus
ditingkatkan, semisal menggunakan periklanan sosial media seperti Instagram, Tiktok, Youtube,
Facebook dan lain sebagainya. Sebagai contoh penggunaan sosial media Instagram terbukti dapat
mempengaruhi perilaku belanja online (Afandi et al., 2023). Diharapkan mitra dan seluruh UMKM
yang ingin meningkatkan kapabilitas usahanya agar dapat membuat akun sosial media seperti
Instagram dan Tiktok, dan dapat memanfaatkan fitur periklanannya. Memanfaatkan fitur periklanan
media sosial Instagram dalam menunjang pemasaran digital terbukti efektif meningkatkan visibilitas
produk UMKM (Arief et al., 2023).

Transformasi digital dalam bidang usaha kuliner memang sangat dibutuhkan, baik entitas baru
maupun lama. Akan tetapi perlu diperhatikan kembali, kesuksesan sebuah bisnis tidak hanya terletak
pada media atau cara memasarkan. Kualitas pelayanan juga berpengaruh besar terhadap perilaku
konsumen, sehingga mitra harus memberikan pelayanan prima agar mendapatkan konsumen yang
loyal (Sartika et al.,, 2023). Kapabilitas pegawai juga perlu diperhatikan agar dapat memberikan
pelayanan prima. Kualitas produk Rumah Es Nina juga perlu dijaga terus agar menghasilkan produk
yang berkualitas.

4. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil dari kegiatan pengabdian yang telah dilaksanakan memberikan kontribusi
berupa peningkatan pengetahuan bagi pemilik usaha Rumah Es Nina dalam mengimplementasikan
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pemasaran digital menggunakan ShopeeFood. Proses sosialisasi yang dilakukan berhasil mendorong
perubahan dalam strategi penjualan melalui ShopeeFood, sehingga pemilik dapat mengoptimalkan
bisnisnya dengan memanfaatkan teknologi digital. Proses optimalisasi bisnis juga didapatkan dari
melakukan visibilitas produk Rumah Es Krim Nina sehingga dapat dijangkau oleh pembeli secara
online, sehingga memudahkan pembeli melakukan pemesanan secara efisien.

Selain itu, penerapan ShopeeFood sebagai strategi pemasaran menunjukkan hasil penjualan yang
signifikan dengan penjualan terbesar yaitu 24,8% pada bulan November. Hal ini mengindikasikan
bahwa platform digital seperti ShopeeFood menjadi solusi yang efektif untuk meningkatkan daya
saing usaha berbasis digital. Hal ini mengoptimalkan hasil perlu diterapkan strategi pemasaran
tambahan, seperti memberikan diskon, promosi, atau meningkatkan visibilitas produk dalam aplikasi.
Rekomendasi yang dihasilkan mencakup evaluasi secara berkala terhadap strategi pemasaran untuk
memastikan pertumbuhan yang berkelanjutan. Langkah ini untuk menjaga konsistensi dalam
meningkatkan performa bisnis dan memaksimalkan potensi platform di masa mendatang.

Ucapan Terimakasih: Kami mengucapkan terimakasih kepada semua pihak yang terlibat pada pengabdian
masyarakat terkait implemetasi Shopeefood pada UMKM Rumah Es Nina. Terimakasih kepada pemilik Rumah
Es Nina yang telah memberikan kesempatan bagi kami untuk melakukan pengabdian masyarakat dan
mengaplikasikan ilmu yang kami miliki. Terimakasih kepada seluruh tim yang telah bekerja keras dalam
melakukan pengabdian ini. Kami harap aplikasi Shopefood tersebut dapat terus digunakan pada Rumah Es Nina
dan membantu owner mengelola bisnisnya.
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