IN-DEPTH INTERVIEW IMPLEMENTASI IMC TOOLS DALAM NICHE MARKET SELAMA PANDEMI COVID-19
Nama Narasumber	: Adhitya Nini Rizki Apriliana (Nini)
Alamat		: Mataram
Usia			: 25 tahun
Pekerjaan		: Pemilik usaha katering rumahan Kedai Onyi.


Andariesta: “Halo ni, maaf nih ganggu hehehe. Saya boleh nanya-nanya kamu tentang kedai onyi gak? Kebetulan saya sedang buat tulisan tentang kedai onyi beberapa waktu lalu hehehe.”

Nini: “Boleh banget.”

Andariesta: “Ini saya bakal nanya-nanya seputar komunikasi pemasaran yang kamu lakukan buat kedai onyi ya. Kamu lagi sibuk gak?”

Nini: “Engga kok, Cuma jam 8 saya mau keluar sebentar. Tanya dah.”

Andariesta: “Oke ni. Kita mulai ya.”

Nini: “Oke. Ntar saya jawab semaksimal mungkin.”

Andariesta: “Ni, kapan kamu memulai usaha Kedai Onyi?”

Nini: “Kalo gak salah, sekitar Juli 2020. Saya lupa pastinya kapan. Tapi seinget saya pertengahan tahun 2020.”

Andariesta: “Kedai Onyi kan dikenal sebagai katering rumahan gitu ya. Bisa mesen bakulan, nasi tumpeng, artinya pelanggan bisa custom mau pesen lauk aja atau dalam jumlah banyak dan beragam model yang bisa disesuaikan. Nah, kenapa kamu memilih jenis usaha ini?”

Nini: “Ya, benar sekali. Kedai Onyi dikenal sebagai katering rumahan. Saya memilih jenis usaha ini karena saya tidak mau memulai sesuatu berdasarkan tren atau sementara happeningnya. Sebelum saya memulai usaha ini pun saya meriset dulu apa kira-kira yang masyarakat butuhkan. Dan makanan itu sesuatu yang gak akan mati dimakan jaman. Karena kan gimana pun manusia pasti butuh makan. Dan saya menilai bahwa berbagai menu yang saya tawarkan, konsep katering yang saya tawarkan itu akan selalu dicari oleh orang-orang.”

Andariesta: “Nah, kamu kan memulai usaha ini ditengah pandemi Covid-19 ya ni. Sempat ragu gak ni?”

Nini: “ kalo ragu, 30% saya merasa ragu dan 70%nya saya merasa berani. Saya memulai ditengah pandemi karena dari saya pribadi saya mau punya kesibukan dan pendapatan. Dari sisi lainnya, saya memulai usaha ini di masa pandemi karena saya pengen membantu sebagian orang yang terdampak situasi pandemi. Jadi saya bisa membuka lapangan kerja darurat bagi mereka yang terdampak khususnya ibu-ibu ya. Saya juga menilai usaha yang saya jalanin ini kan makanan, gak akan abis masanya. Apalagi tipenya kateringan dan bisa disesuaikan dengan budget sama model yang dipengenin pelanggan. Jadi pasti akan terus dicari ris.”

Andariesta: “Total pegawai produksi yang bekerja dengan kamu ada berapa ni?”

Nini: “Ada 4 orang ris.”

Andariesta: “Kalo untuk bantu kamu dalam pengelolaan promosi dan pemasaran ada berapa ni?”

Nini: “Sampai saat ini, untuk bagian itu masih saya sendiri yang handle ris.”

Andariesta: “Sebelum kamu memulai usaha kedai onyi ini, kamu ada melakukan perencanaan-perencanaan gitu gak ni? Maksudnya melakukan riset pasar dulu.”

Nini: “Iya ris.”

Andariesta: “Boleh dijelasin gak ni?”

Nini: “Jadi saya mulai dengan tahap 1: memetakan minat pasar. Disini saya liat dulu ni saya cocoknya jualan apa ya di Mataram? Setelah saya analisis, saya menemukan beberapa hal yang diminati pasar dan terjual secara terus menerus. Baru saya masuk tahap 2: memilih dan memilah. Disini saya liat mana hasil riset tersebut yang cocok dengan kesibukan saya? Mana usaha yang gak akan putus di tengah jalan? Mana usaha yang cocok dengan budget saya saat itu? Baru setelah itu masuk ke tahap 3: makanan seperti apa yang akan saya jual. Disini saya pilah lagi saya mau jual makanan yang sifatnya hype atau yang berdasarkan habit. Selain saya liat berdasarkan potensi usaha saya, saya juga liat bagaimana psikografis masyarakat di Kota Mataram. Dan saya berhasil menemukan bahwa kondisi masyarakat yang saya hadapi ini adalah tipe yang suka hanya di awal-awal saja. Artinya, sesuatu bisa digandrungi oleh masyarakat itu dalam kisaran awal-awal bulan suatu usaha dibuka aja. Selebihnya, pelaku usaha akan menghadapi situasi dimana orang-orang akan jenuh dan kemudian kita sebagai pelaku usaha harus putar otak untuk gimana caranya bisa mempertahankan hype nya tersebut.”

Andariesta: “Selama kamu menjalankan usaha kedai onyi, kamu mempromosikan dan memasarkan secara online saja atau offline saja atau kombinasi keduanya?”

Nini: “Saya melakukan kombinasi keduanya ris.”

Andariesta: “Boleh dijelasin gak ni?”

Nini: “Awalnya saya pasti develop dulu nih produk yang akan jadi signature saya, yang akan jadi ciri khas usaha saya. Sehingga diingat oleh masyarakat. Trus saya mulai kenalin produk saya secara personal ke circle yang terdekat saya aja dulu kayak ke keluarga, temen-temen, dan rekan-rekan saya lainnya. Saya juga kasih tester-tester produk saya ke beberapa keluarga, teman-teman, dan rekan-rekan saya termasuk kamu juga kan waktu itu. Dari situ saya liat komentar mereka gimana, feedback mereka seperti apa. Kalo masih ada yang kurang, saya benahi lagi. Saya juga nyambi mulai manage konten-konten di sosial medianya. Saya juga gak secara gambalng kasih rate harga saya langsung karna itu strategi saya biar saya dan pelanggan saya aktif berkomunikasi. selain itu, harga juga termasuk sesuatu yang bisa disesuaikan dengan keinginan pembeli. Nah, setelah itu saya melakukan endorsement selebgram. Endorsement ini saya lakukan untuk kumpulin database sasaran konsumen saya. Dari followers yang aktif mengikuti selebgram yang saya endorse ini, saya juga melakukan pendekatan personal dengan dm mereka satu-satu, memperkenalkan dan semacam reminder mereka tentang kedai onyi. Kalo ada yang kontak saya atau whatsapp saya, pasti saya simpen kontak mereka biar selanjutnya mereka bisa saya kasih update-update tentang kedai onyi. Selanjutnya saya kumpulin testimoni-testimoni trus saya manfaatkan IG ads untuk beriklan.”

Andariesta: “Kamu ada menggunakan media lain selain sosial media gak ni untuk strategimu secara online?”

Nini: “Gak ada ris. Bener-bener cuma melalui sosial media aja.”

Andariesta: “Apa manfaat yang kamu rasain menggunakan sosial media sebagai strategimu secara online ni?”

Nini: “IG adsnya sih ris. IG adsnya itu adalah cara paling ampuh untuk menjangkau pelanggan. Karena gak akan ada situasi gambling yang kita hadapi. Iklan yang udah kita setting via IG ads itu akan langsung nembak ke orang-orang yang emang lagi mau beracara ataupun lagi cari-cari tentang tumpengan dan lain-lain. Kalo endorsement jujur, saya menggunakan endorsement itu hanya untuk database aja. Karena saya menilai endorsement itu gak menghasilkan atau meningkatkan sales.”

Andariesta: “Kamu terbilang sukses mengelola promosi dan pemasaran kedai onyi secara mandiri sampe bisa semakin dikenal banyak orang ni. Apa yang bisa kamu sarankan kepada pelaku usaha lain untuk mengimplementasikan strategi komunikasi pemasaran secara online dengan maksimal juga?”

Nini: “Terus menyiram dan jangan pernah puas. Terus isi feed ig, highlight dan lainnya yang menarik dan informatif. Jadi bisa terus terkoneksi sama pelanggan dan calon pelanggan baru kita. Selain mempromosikan dan memasarkan, kita juga membangun engagement melalui sosial media yang kita kelola tersebut. Sehingga usaha kita bisa berada di top of mind orang-orang yang mana kalo mau A, B, C atau lainnya ingetnya usaha kita. Selain itu, berikan pelayanan yang juga maksimal. Berapa pun jumlah orderannya tetep diambil aja dan pastikan kualitas juga tetap terjaga. Kalo ada miss atau komplain, baik dalam hal makanan atau pelayanan langsung diganti atau diperbaiki. Walaupun rugi, tapi itu penting untuk dijaga karena sangat berpengaruh sama personal branding dan testimoni tentang usaha kita nantinya.”

Andariesta: “Apa harapanmu kedepannya untuk kedai onyi sendiri?”

Nini: “Saya punya cita-cita bisa ngebesarin usaha ini ris. Jadi bisa lebih banyak orang yang kerja bareng saya dan ngebesarin kedai onyi.”

Andariesta: “Aamiin aamiin ni. Okedeh ni kalo gitu. Makasih ya ni atas waktunya buat sharing tentang strategimu menjalankan kedai onyi ini.”

Nini: “Sama-sama ris. Semoga semua jawabannya bisa membantu ya.”




