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LAMPIRAN

Wawancara

Narasumber : Hikmah Aulya Putri
Jabatan : Produksi dan Marketing

Transkrip Wawancara :

1. Peneliti : Selamat siang Hikmah
Hikmah : Selamat siang juga Fadil

2. Peneliti : Gimana skripsi lancar gak?
Hikmah : Ya, gitu deh. Klo lagi mandeg gak lancar, tapi klo mood bagus
Alhamdulillah lancar si.

3. Peneliti : Lah kok bisa mandeg si? Ouh iya gimana ni bisnis lu yang
Madebypipu?
Hikmah : Ya, namanya manusia Dil, kan ada gak mood dan mandegnya buat
ngerjain. Klo Madebypipu lancar si, ini juga aku mulai aktif lagi buat ngerjain
konten.

4. Peneliti : Eh, aku izin ya nanya-nanya tentang bisnis kamu ni?
Hikmah : Ya, Dil gak papa, kan emang buat itu kita ngobrol ni.

5. Peneliti : Ya, si. OK, aku langsung ni ya?
Hikmah : Ya, Dil

6. Peneliti : Aku liat Madebypipu beda banget di pasar nih. Gimana caranya kamu
bisa tampil beda dan menarik dari segi produk?
Hikmah : Kita emang fokus banget buat ngebedain diri. Bahan yang kita pake
buat bucket bunga tuh nggak cuma tahan lama, tapi juga keliatan mewah.
Teksturnya halus dan tebal, jadi pas orang liat dan pegang, mereka langsung
ngerasa beda. Selain itu, kita juga terus inovasi dalam pilihan warna, tekstur, dan
desain. Jadi, produk kita tuh unik dan menarik perhatian konsumen.

7. Peneliti : Wah, keren juga! Terus, produk kamu kan beragam banget tuh, gimana

cara kamu maintain itu?



13.

14.

15.

(Lanjutan)

Hikmah : Kita rutin banget update produk, Dil. Jadi, setiap kali pelanggan
mampir, mereka selalu bisa nemuin barang baru. Ini bikin mereka jadi penasaran
dan sering balik lagi buat liat koleksi terbaru Kita.

Peneliti : Jadi, tren sekarang itu bagaimana menurut kamu di dunia bisnis bucket
bunga ini?

Hikmah : Orang sekarang makin menghargai produk lokal dan buatan tangan.
Ini peluang besar buat Madebypipu, soalnya kita kan UMKM yang fokus di
bucket bunga handmade. Kita bisa manfaatin tren ini buat ningkatin penjualan.
Peneliti : Hikmah, di bisnis online yang dinamis kayak sekarang, UMKM kayak
Madebypipu pasti punya banyak tantangan. Bisa cerita gak soal itu?

Hikmah : Bener banget, si soal itu. Tantangannya tuh banyak. Salah satu risiko
utama yang Kkita hadapi itu persaingan yang ketat. Pesaing bisa dengan mudah
niru desain atau gambar produk Kita, terus ngaku-ngaku itu kreasi mereka.
Plagiarisme ini bikin kita harus terus berinovasi dan ningkatin kreativitas dalam
strategi pemasaran biar produk Kita tetep beda.

Peneliti : Pasti stress juga ya ngadepin itu. Terus, ada tantangan lain gak?
Hikmah : Banyak, Dil. Kita juga bersaing sama banyak UMKM lain dan produk
impor yang masuk ke pasar kita. Ini bikin pangsa pasar kita jadi lebih kecil.
Selain itu, fluktuasi harga bahan baku juga jadi faktor eksternal yang gak bisa
diprediksi. Harga bahan naik-turun bisa berdampak langsung ke biaya produksi
dan margin keuntungan kita, jadi kita harus pinter-pinter ngatur harga dan
promo.

Peneliti : Gila, itu pasti lumayan berat ya. Terus gimana soal platform kayak
Instagram, ada tantangan juga gak?

Hikmah : Oh, jelas ada! Perubahan algoritma Instagram bisa banget ngurangin
jangkauan organik postingan kita dan interaksi dengan pengikut. Padahal, itu
penting banget buat visibilitas dan engagement merek kita. Jadi, kita harus terus
monitor perubahan di sosmed dan sesuaikan strategi konten dan komunikasi kita

biar tetep terhubung sama audiens.



16.

17.

18.

19.

(Lanjutan)

Peneliti : Hikmah, gimana sih strategi produk Madebypipu yang bikin beda dari
yang lain?

Hikmah : Nah, Dil, sejak 2020 kita fokus banget di bucket bunga dengan estetika
dan kualitas. Kita perhatiin banget aspek warna, bentuk, dan tekstur bunga buat
bikin tampilan yang menarik. Produk kita dirancang buat berbagai acara kayak
ulang tahun, wisuda, tunangan, apresiasi pencapaian, dan anniversary. Generasi
muda sekarang makin sadar buat ngerayain dan menghargai orang terkasih,
terutama di kalangan masyarakat menengah yang jadi target pasar utama kita.
Peneliti : Gimana pemilihan jenis produk pengaruh ke penentuan harga?
Hikmah : Kita tawarin berbagai jenis bunga dengan estetika, Dil. Ada mawar,
tulip, lily, anggrek, dan lainnya. Setiap bucket kita rancang dengan cermat buat
menciptakan komposisi yang harmonis dan elegan, jadi bisa memenuhi selera
estetika konsumen. Pemilihan jenis bunga ini juga ngaruh banget ke harga yang
Kita tawarin.

Peneliti : Wah, sounds good! Terus, produk apa aja yang jadi andalan
Madebypipu?

Hikmah : Kita punya dua seri unggulan, Dil, yaitu bucket bunga wisuda dan
bucket bunga anniversary. Kedua seri ini udah jadi produk paling populer sejak
awal Madebypipu berdiri dan mendukung identitas merek kita. Kita juga selalu
pake bahan berkualitas dari pemasok terpercaya dan teknik rangkaian bunga
yang baik, jadi bucket bunga kita punya daya tahan lebih lama.

Peneliti : Berarti emang fokus di kualitas ya? Gimana cara memastikan setiap
produk tetap berkualitas?

Hikmah : Betul banget. Setiap bucket bunga dirangkai oleh tenaga terlatih dalam
seni merangkai bunga. Kita pastiin setiap produk adalah hasil karya yang indah
dan sempurna. Selain itu, kita juga kasih fleksibilitas buat pelanggan buat pilih
jenis bunga dan warna sesuai keinginan mereka. Misalnya, mereka bisa pilih
warna merah buat romansa, putih buat kemurnian, atau warna pastel buat

kelembutan.



20.

21.

22.

23.

24.

(Lanjutan)

Peneliti : Jadi, bisa custom sesuai keinginan pelanggan ya? Ada tambahan yang
lain, kyak aksesori gitu?

Hikmah : lya, pelanggan bisa banget custom bucket bunga mereka. Kita tawarin
berbagai aksesori tambahan kayak pita, boneka, uang, kartu ucapan yang bisa
dipersonalisasi, atau dekorasi tambahan lainnya sesuai permintaan. Fleksibilitas
dalam kustomisasi dan rangkaian bunga yang unik bikin produk Madebypipu
jadi sangat menarik buat pelanggan.

Peneliti : Hikmah, bisa ceritain gimana Madebypipu memastikan kemudahan
akses buat konsumen?

Hikmah : Oke, Dil! Jadi, Madebypipu ngelola semua aspek produksi, pemasaran,
distribusi, dan penjualan secara online. Lokasi produksi kita ada di JI. Siaga E,
RT006/RWO006, No. 210, Sepanjang Jaya, Kecamatan Rawalumbu, Kota Bekasi,
Jawa Barat. Kita pake berbagai platform digital buat jual produk kita. Kita punya
toko online dan akun Instagram @madebypipu. Di Instagram, pelanggan bisa
liat katalog produk kita. Visual yang menarik di Instagram juga ngebantu
ningkatin interaksi pelanggan dan konversi penjualan.

Peneliti : Ok, aku tanya-tanya soal tim ya sekarang. Jadi, gimana sih sebenarnya
pengelolaan tim kalian di Madebypipu?

Hikmah : Jadi gini, Madebypipu itu dikelola oleh tiga orang, yaitu aku, Rani
Shofi yang ngurusin pemasaran, terus ada Rani Wahyuningsih di bagian media
sosial, dan Hikmah Aulya Putri yang ngurusin produksi dan pemasaran juga.
Kita bertiga masih kuliah di Universitas Bina Sarana Informatika di Bekasi.
Peneliti : Wah, keren! Tapi, denger-denger sejak Agustus sampai Desember
2023 ada masalah dalam pembagian tugas ya?

Hikmah : lya, bener banget. Jadi, selama beberapa tahun, pembagian tugas kita
udah jalan dengan baik. Tapi sejak Agustus sampai Desember 2023, kita mulai
ngalamin masalah dalam pembagian tugas. Karena hal ini, penjualan kita turun
drastis di dua bulan pertama tahun 2024, yaitu Januari dan Februari.

Peneliti : Kenapa bisa sampai ada masalah dalam pembagian tugas?



25.

26.

27.

28.

(Lanjutan)

Hikmah : Jadi, masalah utamanya itu karena kesibukan masing-masing dari kita.
Sebagai mahasiswi, kadang-kadang kuliah dan tugas bikin kita kewalahan, dan
akhirnya kerjaan di Madebypipu jadi keteteran. Kita jadi kurang koordinasi dan
nggak maksimal dalam ngerjain tugas masing-masing.

Peneliti : Wabh, itu pasti berat banget. Gimana cara kalian mengatasi masalah ini?
Hikmah : Kita akhirnya sadar kalau komunikasi dan manajemen waktu itu kunci.
Jadi, kita mulai bikin jadwal yang lebih terstruktur dan rutin buat meeting online
biar bisa update perkembangan masing-masing. Kita juga mulai bagi tugas lebih
detail dan ngasih tanggung jawab yang jelas buat setiap orang, biar nggak ada
yang terlewat.

Peneliti : Ok, aku lanjut pertanyaan ya. Aku penasaran, bagaimana Madebypipu
memperhatikan aspek kemasan produknya?

Hikmah : Kami di Madebypipu, kemasan itu nggak kalah penting dari produk
itu sendiri. Kami percaya kalau kemasan yang menarik bisa bikin penjualan
meningkat karena biasanya pelanggan melihat kemasan dulu sebelum menilai
isinya.

Peneliti : Wah, menarik! Gimana sih cara kamu merancang kemasan yang estetis
dan elegan?

Hikmah : Jadi, aku pribadi yang ngedesain kemasan Madebypipu. Kami pilih
warna-warna lembut dan elegan yang cocok banget buat target pasar perempuan.
Desainnya juga kami buat se-estetis mungkin biar kelihatan premium dan beda
dari pesaing.

Peneliti : Apa bahan kemasan yang kalian pilih?

Hikmah : Kami pilih bahan yang nggak cuma bagus secara visual tapi juga kuat
untuk melindungi bunga selama pengiriman. Biasanya kami pakai kertas kraft
tebal dan pita satin yang kasih kesan mewah dan elegan. Kami juga tambah
sentuhan personal seperti stiker logo Madebypipu dan pita yang diikat rapi untuk

memperkuat identitas merek kami.



29.

30.

31.

32.

33.

34.

(Lanjutan)

Peneliti : Nice, aku mau tanya kamu yang lain sekarang ni. Aku dengar
Madebypipu sangat menekankan profesionalisme dan kepuasan pelanggan. Bisa
cerita lebih lanjut tentang itu?

Hikmah : Betul banget. Buat kami, kepuasan pelanggan itu prioritas. Kami
punya sistem pemesanan yang super gampang diakses dan efisien lewat
Instagram, kayak fitur Direct Messages (DM) dan WhatsApp.

Peneliti : Oh, keren! Jadi pelanggan bisa pesan langsung lewat DM dan
WhatsApp?

Hikmah : lya, benar! Pelanggan bisa pilih, kustom, dan pesan bucket bunga
dengan mudah. Kami juga sediakan berbagai metode pembayaran yang aman
dan mudah, mulai dari transfer bank, dompet digital, sampai kartu kredit.
Peneliti : Bagaimana dengan proses produksinya?

Hikmah : Proses produksi kita efisien banget. Setiap bucket bunga dibuat sesuai
standar tinggi yang kita tentukan. Mulai dari pemilihan bunga, perakitan, sampai
pengemasan, semuanya kita lakukan dengan teliti.

Peneliti : Bagaimana kalian memastikan bunga sampai ke pelanggan dalam
kondisi baik?

Hikmah : Kami kerja sama dengan jasa pengiriman yang andal dan cepat, yaitu
Wahana. Mereka memastikan bunga sampai dalam kondisi segar. Kami juga ada
opsi pengiriman hari yang sama buat pelanggan yang butuh bunga cepat.
Peneliti : Wah, lengkap banget ya. Gimana cara kalian ngumpulin umpan balik
dari pelanggan?

Hikmah : Kami rutin kumpulin umpan balik lewat ulasan di Instagram. Dari situ,
kita bisa ngerti tingkat kepuasan pelanggan dan area yang perlu ditingkatin.
Umpan balik ini kita pakai buat nyesuain proses pemesanan, produksi, dan
pengiriman biar pengalaman pelanggan makin oke.

Peneliti : Jadi, umpan balik pelanggan bener-bener kalian perhatiin ya?

Hikmah : lya, banget! Umpan balik pelanggan itu penting buat kita terus
berkembang dan ningkatin layanan. Kami selalu berusaha bikin pelanggan puas

dan happy sama produk dan layanan kita.



(Lanjutan)

35. Peneliti : Mantap! Terima kasih sudah sharing, Hikmah. Sukses terus buat
Madebypipu!
Hikmah : Sama-sama, terima kasih juga! Semoga info ini bermanfaat buat

semua.

Narasumber : Rani Wahyuningsih

Jabatan : Sosial Media

Transkrip Wawancara :

1. Peneliti : Hai, Ningsih. Apakabar ni hari ini?
Ningsih : Baik, Alhamdulillah.

2. Peneliti : Kamu lagi sibuk apa ni sekarang? Skripsi kah atau ada kegiatan
organisasi ni?
Ningsih : Sekarang si lagi sibuk skripsi ya, sama ada kegiatan yang lain kyak
mapala.

3. Peneliti : Wih! Keren dong, udah pernah ke gunung belum ni?
Ningsih : Haha, gak keren juga si. Klo ke gunung pernah, ke gunung Bromo
sama gunung Pangrango di Bogor.

4. Peneliti : Mantapp! Eh aku mau tanya-tanya sedikit ni tentang bisnis kamu
Madebypipu, boleh ya?
Ningsih : Ya, boleh kok Fadil.

5. Peneliti : Dalam pemasaran digital, Madebypipu juga responsif banget
gak buat menjawa pertanyaan dari customer atau pelanggan?
Ningsih : lya, kita selalu cepet dan ramah nanggepin pertanyaan dan
keluhan pelanggan. Layanan pelanggan kita 24 jam, jadi kapanpun
mereka butuh bantuan, kita siap. Interaksi kita lakuin lewat komentar dan
pesan langsung di Instagram. Kita juga suka nampilin foto-foto
pelanggan di materi promosi kita, biar mereka merasa dihargai dan jadi

bagian dari Madebypipu.



(Lanjutan)

6. Peneliti : Mantap! Jadi emang interaksi sama pelanggan jadi kunci sukses

Madebypipu ya?
Ningsih : Sebenernya gak sukses juga si, tapi setidaknya udah cukup
berjuang buat bersaing di era digital dengan yang lain gitu si. Tapi,
intinya tuh kita pengen pelanggan merasa dekat sama kita. Selain itu, kita
juga kasih info detail tentang produk dan proses pembuatannya, biar
mereka makin yakin buat belanja di kita. Meskipun kita masih ada opsi
buat belanja offline, tapi kita lebih fokus ke penjualan online karena lebih
luas jangkauannya.

7. Peneliti : Ningsih, aku penasaran nih, ada gak sih tantangan yang kamu

hadapi dalam strategi pemasaran digital Madebypipu?
Ningsih : Wah, pasti ada, Dil. Salah satu kelemahan utama dari strategi
pemasaran digital kita tuh aksesnya yang terbatas cuma buat pengguna
internet. Terus, kita fokus banget di Instagram buat platform pemasaran,
tapi ada kekurangannya juga. Banyak pengguna yang kadang suka nge-
skip promosi kita karena kontennya mungkin kurang menarik atau gak
cukup mencuri perhatian.

8. Peneliti : Paham, jadi emang konten promosi harus lebih kreatif ya?
Ningsih : lya, Dil. Kita memang harus ningkatin strategi konten dan
kreativitas dalam iklan biar bisa bersaing sama konten lain di Instagram.
Kita terus belajar dan cari cara biar konten kita lebih menarik dan
engaging buat pengguna.

9. Peneliti : Ningsih, dalam dunia bisnis digital, gimana Madebypipu
adaptasi sama peluang yang ada?

Ningsih : Nah, Dil, di bisnis digital itu kita harus cepat dan fleksibel.
Kalau ada tren baru, kita bisa cepet ikutan dan adaptasi. Ini bikin orang
tertarik buat belanja online karena gampang dan praktis. Mereka juga
bisa dapet info terbaru soal produk dan promo kita secara real-time lewat

internet.



(Lanjutan)

10. Peneliti : Menarik nih. Ada rencana buat kolaborasi sama influencer
media sosial gak?
Ningsih : Inshaallah ya, kita juga lagi nguatin produk sama pemasaran!
Tapi, klo menurut aku kolaborasi sama influencer itu penting banget.
Dengan kerja bareng mereka, kita bisa ningkatin visibilitas merek Kita,
narik lebih banyak pelanggan, dan bangun hubungan yang lebih kuat
sama konsumen. Selain itu, influencer bisa bantu kita nyampe ke audiens
yang lebih luas dan memperkuat kehadiran kita di pasar digital.

11. Peneliti : Wah, strategi yang solid ya. Jadi, menurut kamu langkah
penting apa aja yang perlu diambil Madebypipu?
Ningsih : Kita harus adaptasi cepat sama tren, manfaatin media sosial
buat promosi, dan kolaborasi sama influencer. Ini langkah-langkah
penting buat ningkatin daya saing dan pertumbuhan bisnis Madebypipu.

12. Peneliti : Jadi, gimana Madebypipu ngatasin semua tantangan dalam hal
berbisnis?
Ningsih : Kita harus selalu siap beradaptasi dan fleksibel, Dil. Terus
inovasi, dengerin feedback pelanggan, dan pantau tren di pasar. Selain
itu, kita juga jalin hubungan baik sama supplier buat jaga stabilitas bahan
baku. Yang paling penting, kita tetep fokus ke kualitas produk dan
layanan biar pelanggan tetep puas dan setia.

13. Peneliti : Gimana sih strategi promosi yang kalian jalanin di Madebypipu
sejak mulai berdiri tahun 2020?
Ningsih : Jadi gini, promosi itu penting banget buat kita. Sejak
Madebypipu berdiri, kita udah ngelakuin berbagai kegiatan promosi dan
dorong konsumen beli bucket bunga kita. Produk yang bagus nggak akan
dikenal atau dibeli kalau orang nggak tau atau nggak yakin manfaatnya,
kan?

14. Peneliti : Setuju banget. Terus, cara promosi apa aja yang udah kalian
coba?



15.

16.

17.
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Ningsih : Fokus utama kita itu di media sosial, terutama Instagram.
Menurut kita, Instagram itu lebih efektif dan efisien buat promosiin
produk kita. Kita bisa ngepos gambar-gambar cantik dari bucket bunga
kita, bikin stories, dan berinteraksi langsung sama followers. Jadi, kita
bisa ningkatin kesadaran pasar tentang produk kita secara langsung.
Peneliti : Kenapa milih Instagram sebagai platform utama? Apa
kelebihannya dibanding platform lain?

Ningsih : Instagram itu platform yang sangat visual, cocok banget buat
produk kayak bucket bunga yang memang menarik secara estetika. Selain
itu, pengguna Instagram itu aktif banget dan suka berbagi konten, jadi
pas banget buat promosiin produk kita. Kita juga bisa pake fitur kayak
Instagram Ads buat ningkatin jangkauan dan nge-target audiens yang
tepat.

Peneliti : Ada tips khusus nggak dalam menjalankan promosi di
Instagram?

Ningsih : Yang paling penting itu konsistensi dan kreativitas. Kita harus
rutin ngepos konten yang menarik, informatif, dan engaging. Terus,
harus rajin juga berinteraksi sama followers, kayak balesin komentar dan
DM. Jangan lupa manfaatin fitur kayak story dan IGTV buat konten yang
lebih variatif.

Peneliti : Gimana respon dari konsumen selama ini dengan strategi
promosi kalian?

Ningsih : Responnya bagus banget! Banyak yang bilang mereka tau
Madebypipu dari Instagram. Interaksi kita sama pelanggan juga jadi lebih
mudah dan personal. Kita bisa langsung dapet feedback dari mereka dan
improve produk atau layanan kita.

Peneliti : Menarik banget. Terakhir nih, ada rencana ekspansi promosi ke
platform lain nggak?

Ningsih : Ada dong. Kita lagi pertimbangin buat expand ke platform lain
kayak TikTok dan Facebook. Tapi tetep, fokus utama kita masih di
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Instagram karena udah terbukti efektif. Tapi siapa tau kan, dengan
ekspansi ke platform lain, kita bisa jangkau lebih banyak lagi pelanggan.
19. Peneliti : Ok cukup sampai disini aja wawancaranya Ningsih.
Ningsih : Oh, udah selesai ni?
20. Peneliti : Haha, udah lah. Emang mau wawancara sampai berapa lama?
Ningsih : Haha, gak tau si.
21. Peneliti : Terima kasih banyak, Ningsih, buat waktunya. Informasi ini
pasti bermanfaat banget buat penelitian saya dan yang lain juga pastinya.

Ningsih : Sama-sama Fadil. Senang bisa memabantu

Narasumber : Rani Shofi
Jabatan : Marketing

Transkrip Wawancara :

1. Peneliti : Halo Shofi, gimana kabar kamu hari ini ni?
Shofi : Halo juga, Alhamdulillah baik kok.

2. Peneliti : Cerah banget ni muka kamu, sering pakai skincare ya? Haha.
Shofi : Hahaha, gak juga si. Muka Fadil juga cerah kok, pasti sering kena air
wudhu ni.

3. Peneliti : Alhamdulillah, kalau cerah mah, haha.
Shofi : Alhamdulillah juga.

4. Peneliti : Aku izin ya buat wawancarain kamu ni hari ini.
Shofi : Ya, boleh Fadil.

5. Peneliti : Bisa ceritain kenapa Madebypipu menargetkan konsumen dari usia 17
hingga 40 tahun?
Shofi : Oh, boleh kok! Jadi, kita fokus ke konsumen usia 17 hingga 40 tahun
karena mereka lebih akrab dengan teknologi dan internet. Mereka ini biasanya
lebih sering mencari dan belanja produk secara online. Selain itu, mereka juga

ngerti banget soal pentingnya ngasih hadiah berupa bucket bunga buat perayaan



12

(Lanjutan)

atau momen spesial, entah itu buat keluarga, pasangan, atau teman. Jadi, target
pasar kita ini emang pas banget karena mereka paham dan menghargai makna
dari ngasih bucket bunga.

. Peneliti : Wah, menarik banget si ini! Ada alasan khusus kenapa usia ini lebih
memilih bucket bunga?

Shofi : lya, bener banget. Usia segini kan lagi aktif-aktifnya dalam kehidupan
sosial. Mereka sering merayakan berbagai acara seperti ulang tahun, wisuda,
anniversary, dan momen spesial lainnya. Jadi, bucket bunga itu jadi pilihan yang
sempurna buat ngungkapin perasaan atau apresiasi mereka. Lagipula, kelompok
usia ini cenderung lebih menghargai estetika dan keunikan produk Kita. Jadi, kita
bisa lebih fokus menciptakan desain yang keren dan meaningful buat mereka.

. Peneliti : Boleh cerita sedikit tentang fokus geografis Madebypipu? Kenapa
memilih kota-kota besar di Indonesia, terutama Jabodetabek?

Shofi : Oh, tentu! Jadi, Madebypipu memang fokus di kota-kota besar seperti
Jakarta, Bogor, Depok, dan Bekasi. Alasannya simpel, di daerah-daerah ini
penggunaan teknologi media sosial dan internet tuh tinggi banget. Orang-orang
di sini sangat aktif di dunia digital, jadi cocok banget sama strategi pemasaran
kita yang banyak memanfaatkan media sosial.

. Peneliti : Menarik banget! Terus, kenapa memilih lokasi produksi di
Rawalumbu, Bekasi?

Shofi : ya, jadi meskipun kita berbasis di Rawalumbu, Bekasi, kita tetep pengen
jangkau pasar yang lebih luas. Bekasi ini strategis, dan kita bisa ngatur distribusi
ke berbagai kota besar dengan mudah. Kita pastiin produk kita berkualitas dan
harganya kompetitif, jadi pelanggan di berbagai lokasi bisa tetap dapetin produk
yang sesuai anggaran mereka.

. Peneliti : Berarti kalian juga fleksibel ya soal harga? Gimana cara

menyesuaikannya?
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Shofi : Bener banget. Kita paham bahwa setiap daerah punya daya beli yang
beda-beda. Jadi, kita selalu siap menyesuaikan harga tanpa mengorbankan
kualitas. Kita juga selalu terbuka buat kustomisasi, biar pelanggan bisa dapetin
bucket bunga yang sesuai keinginan dan budget mereka.

Peneliti : Wah, hebat! Jadi meskipun basisnya di Bekasi, Madebypipu tetap bisa
menjangkau dan memuaskan pelanggan di berbagai kota besar ya?

Shofi : Ya, itu dia tujuan kita. Kita pengen semua orang, terutama di kota-kota
besar, bisa ngerasain produk kita yang berkualitas dengan harga yang terjangkau
dan sesuai kebutuhan mereka. Kita terus berusaha untuk itu setiap hari.

Peneliti : Gimana sih perilaku konsumen yang jadi target Madebypipu?

Shofi : Kita menargetkan pengguna aktif media sosial yang sering belanja online
dan tertarik sama produk bucket bunga yang unik dan menarik. Biasanya,
konsumen kita itu aktif banget di internet, sering pakai media sosial buat cari
informasi dan belanja.

Peneliti : Berarti mereka sering banget online ya?

Shofi : Exactly, lya, betul. Mereka aktif banget di dunia digital. Bisa dibilang,
mereka udah terbiasa beli barang secara online. Jadi, kita juga fokus banget buat
memudahkan mereka menemukan dan membeli produk kita lewat platform
digital kayak Instagram dan WhatsApp.

Peneliti : Jadi, apa yang bikin mereka tertarik dengan produk Madebypipu?
Shofi : Produk kita punya desain yang unik dan menarik, beda dari yang lain.
Selain itu, Kita juga aktif banget di media sosial, jadi mereka bisa lihat langsung
katalog produk kita dan komunikasi sama kita lebih gampang. Kita pengen bikin
proses belanja mereka jadi pengalaman yang menyenangkan dan praktis.
Peneliti : Menarik! Jadi, Madebypipu benar-benar memanfaatkan keaktifan
konsumen di media sosial dan dunia digital ya?

Shofi : lya, kita bener-bener memanfaatkan itu. Kita paham banget kalau
konsumen sekarang lebih suka yang praktis dan cepat. Jadi, kita hadir di platform
yang mereka sering gunakan biar mereka bisa lebih mudah akses produk Kkita.



15.

16.

17.

18.

19.

14

(Lanjutan)

Peneliti : Shofi, jadi selain fokus ke pengguna sosmed yang aktif, kamu juga
pertimbangin faktor ekonomi target pasar, ya? Bisa cerita lebih banyak soal itu?
Hikmah : Ya, Dil! Bener banget. Jadi gini, kita juga liat dari segi ekonomi target
market kita. Kebanyakan dari mereka tuh punya kemampuan ekonomi
menengah, yang artinya mereka masih bisa beli bucket bunga dari kita tanpa
terlalu mikir panjang. Kita mau pastiin produk kita itu nggak cuma keren, tapi
juga terjangkau buat mereka.

Peneliti : Paham, jadi emang nyasar ke yang punya budget cukup ya. Terus dari
segi sosial gimana tuh?

Shofi : Nah, ini juga menarik, Dil. Target pasar kita tuh orang-orang yang aktif
banget secara sosial, baik itu langsung atau online. Mereka tuh sering banget
ketemu sama temen-temen, keluarga, dan pacar, terus suka berbagi momen di
sosmed. Makanya, kita ngerasa mereka tuh target yang pas buat strategi
pemasaran kita.

Peneliti : Jadi, strategi pemasaran viral tuh emang andalan Madebypipu ya?
Shofi : Bukan begitu si, tapi seenggaknya dengan begitu mereka sering berbagi
informasi dan momen di sosmed, kita manfaatin kebiasaan itu buat bikin strategi
viral. Misalnya, mereka posting foto bucket bunga yang mereka beli dari kita,
terus temen-temennya ngeliat dan tertarik. Jadi, secara nggak langsung, mereka
jadi bagian dari pemasaran Kita juga.

Peneliti : Ya, | know. Jadi, intinya Madebypipu pinter banget ngegabungin faktor
ekonomi dan sosial buat nentuin target market, ya?

Shofi : Bukan pinter, tetapi kita selalu berusaha ngerti kebutuhan dan kebiasaan
target market kita biar bisa kasih produk dan pengalaman terbaik buat mereka.
Peneliti : Shofi, setelah kamu tetapkan target pasar, gimana sih strategi

Madebypipu buat memperkuat posisi di pasar digital?
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Shofi : Nah, jadi gini, Dil. Kita fokus banget ke pemasaran digital. Salah satu
cara yang kita pake adalah interaksi langsung sama konsumen lewat fitur
question box di Instagram. Jadi, mereka bisa ngasih saran, kritik, atau pertanyaan
langsung ke kita. Dari situ, kita bisa dapet insight buat perbaikin produk dan
layanan Kita.

Peneliti : Wah, keren juga ya! Terus, buat ngasih tau info baru ke konsumen,
gimana caranya?

Shofi : Kita rutin banget ngupdate feed dan story di Instagram buat ngumumin
produk baru, restock, promosi, atau kampanye lainnya. Jadi, konsumen Kkita
selalu up-to-date dan nggak ketinggalan info penting dari Madebypipu.

Peneliti : Genius banget ni. Aku juga liat Madebypipu punya tema yang kuat,
"Momen Spesial, Kenangan Abadi". Cerita dong soal itu.

Shofi : lya, Dil! Jadi kita mau Madebypipu dikenal bukan cuma jual bucket
bunga, tapi juga ngasih pengalaman yang berkesan dan bermakna. Makanya,
tema itu kita usung di semua aspek operasional dan pemasaran Kita. Biar
konsumen merasa setiap momen spesial mereka jadi kenangan abadi bareng
produk Kita.

Peneliti : Gokil, jadi emang fokus ke pengalaman pelanggan ya?

Shofi : Betul banget! Kita nggak cuma jual produk, tapi juga pengen bikin
momen spesial mereka jadi lebih berkesan. Itu yang bikin kita beda dari yang
lain.

Peneliti : Oh iya aku, mau nanya juga ni. Bagaimana kamu memaksimalkan
harga yang sesuai dan dapat bersaing dengan bisnis bucket bunga yang lain?
Shofi : Harga itu salah satu elemen krusial, Dil. Soalnya, itu kan jumlah uang
yang harus dibayar konsumen buat dapetin produk kita. Kita komitmen buat
ciptain nilai ekonomi yang optimal dari penjualan produk. Makanya, kita terus
analisis dan monitor tren harga pasar. Rutin banget Kita survei dan analisis harga
yang ditetapkan pesaing, biar kita bisa pertahanin posisi harga yang strategis dan

menarik di pasar.
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24. Peneliti : Nice, itu pertanyaan terakhir Shofi.
Shofi : Ouh udah selesai aja ya, ha ha.

25. Peneliti : Ha ha ha, iya ni. Kapan-kapan kita lanjut ngobrol lagi ya, tapi yang
lebih santai.
Shofi : lya Dil, ha ha.

26. Peneliti : Terima kasih banyak, Shofi, buat insight-nya. Semoga Madebypipu
terus sukses dan berkembang!
Shofi : Sama-sama, Dil! Seneng bisa berbagi cerita. Semoga kita semua bisa

terus ngasih yang terbaik buat pelanggan!



