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ABSTRAK
Nama : Gayatri Utami
Program Studi : [lmu Komunikasi

Judul : Analisis Pemanfaatan Jaringan Situs Pertemanan Multiply.com
Sebagai Medium Komunikasi Pemasaran di Internet.

Thesis ini membahas tentang analisis pemanfaatan jaringan situs pertemanan
Multiply.com sebagai medium komunikasi pemasaran di internet yang dilakukan
oleh kalangan entrepreneur. Topik pembahasan dalam tesis ini dikhususkan pada
tiga hal utama, yakni mengetahui implementasi dari bauran pemasaran di internet
yang dilakukan oleh para enmtrepreneur, mengetahui pemanfaatan EWOM, serta
melihat proses pembinaan hubungan yang dilakukan oleh narasumber. Kerangka
konseptual yang digunakan untuk menjelaskan ketiga topik pembahasan tersebut
dimulai dari konsep komunikasi antar pribadi, kemudian bentuk lain pemanfaatan
jaringan situs pertemanan sebagai sebuah peluang bisnis dijelaskan dengan
menggunakan konsep bauran pemasaran di internet. Laln implementasi dari
EWOM pada pemasaran yang dilakukan lewat situs Multiply.com. Dan terakhir
adalah tahap nurturing relationships yang dialami oleh narasumber. Metode
penclitian yang dilakukan untuk membahas topik-topik yang telah ditentukan
adalah metode kualitatif dengan jenis penelitiannya adalah deskriptif. Dari hasil
analisa diketahui bahwa situs Multiply.com memiliki fitur-fitur yang menunjang
untuk melakukan promosi, utamanya promosi dari mulut ke mulut melalui
internet. Pada tahap pembinaan hubungan, diketahui bahwa proses pemutusan
hubungan adalah tahap yang sulit untuk dilakukan pada pemasaran yang berbasis
dari mulut ke mulut. Untuk dapat bertahan dalam usaha yang mereka geluti saat
ini, ada baiknya entrepreneur mengkombinasikan antara situs yang mereka miliki
di Multiply.com dengan situs berbayar pribadi. Sehingga dapat lebih dipercaya
oleh calon konsumennya, namun tetap mendapatkan keuntungan melalui kekuatan
jaringan yang dimiliki oleh Multiply.com.

Kata kunci:

Entrepreneur, bauran pemasaran di internet, EWOM, nurturing relationships
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ABSTRACT

Name : Gayatri Utami
Major : Communication
Title : Analize The Use of Social Networking Site Muitiply.com as

Medium in Internet Marketing Communications.

This thesis research is discussing about the use of social networking site
Muitiply.com as internet marketing communications medium who used by
entrepreneurs. The object for this research focuses on three main object, that are
knowing the implementation of marketing mix on internet that entrepreneurs does,
knowing benefits from EWOM in promotions entreprenenrs doing, and to see the
nurturing relationships process happens in prosumen while conduct marketing
communications. The conceptual framework that used to explain the three main
objects beginning from the concept of intrapersonal communication, then another
benefits of SNS as business opportunity that used by entrepreneurs by using
internet marketing mix framework. After that, EWOM implementation in
marketing communications that entrepreneurs does. The last one is about
nurturing relationships process that entreprencurs feels of. Research methods heid
to discuss the three topics is qualitative methods, with research specified is using
descriptions research. From the research, resecarcher find that Multiply.com sites
have some features which compatibles for promotion, especially for electronic
word of mouth process. In nurturing relationships process, researcher fined that
dissolution process is hard to do, especially when the marketing promotion is
based on electronic word of mouth. To be exist, it is better for entrepreneurs to
combine between a dotcom sites and their Multiply.com account, so they can
provide trust for their initial consumer and also sfill have the benefits of
networking they have through Multiply.com.

Keywords:

Entrepreneurs, internet marketing mix, EWOM, nurturing relationships
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1  Latar Belakang Permasalahan

Manusia tidak dapat hidup sendirian. Sebagai mahluk sosial, manusia
membutuhkan interaksi dengan manusia lainnya, dan salah satu cara untuk
berinteraksi adalah dengan berkomunikasi. Komunikasi yang dilakukan antara
dua atau lebih orang dengan potensi mendapatkan respon langsung disebut dengan

komunikasi antar pribadi (Reardon, 1987 9).

Komunikasi antar pribadi memiliki tujuh karakteristik, yakni: melibatkan
perilaku verbal dan nonverbal, melibatkan spontanitas, kata-kata terstruktur,
tingkah laku terencama atanpun beberapa kombinasi dari itu; tidak statis
melainkan memiliki tingkatan-tingkatan; melibatkan respon pribadi, interaksi dan
hubungan; merupakan sebuah aktivitas; serta mungkin melibatkan tindakan
persuasi (Reardon,1987: 10).

Pemenuhan akan kebutuhan berkomunikasi semakin terasa saat manusia
hanya memiliki sedikit waktu untuk berinteraksi dengan sesamanya, seperti yang
umumnya terjadi saat ini. Untuk memenuhi kebutuhan berkomunikasi, individu
masa kini mencari beragam alternatif cara. Mulai dari cara konvensional seperti
menggunakan telepon dan surat, hingga memasuki ranah teknologi modem
dengan menggunakan internet,

Berbicara mengenai internet dan kegunaannya, internet adalah fenomena
vang terjadi dalam sejarah perkembangan teknologi. Cikal bakal internet
dicetuskan oleh J.C.R.Licklider dari Institut Teknologi Massachusetts di tahun
1962 (Straubhaar & LaRose, 2006: 259). Licklider meramalkan kehadiran
jaringan komputer global, dimana data dan program komputer dapat diakses dari

manapun selama masih dalam jangkauvan jaringan.
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Di awal perkembangannya, intemet melayani dua hal: (1) sebagai jaringan
komunikasi militer yang ampuh, dan (2) sebagai sistem komunikasi percobaan
dalam komunitas akademis (Hanson, 2000: 4). Tahun 1991, internet
diperkenalkan untuk penggunaan komersial (Straubhaar & LaRose, 2006: 260).
Profil intermet semakin dikenal pada tahun 1998, saat itu internet tidak lagi
dianggap sebagai produk gee-whiz, tetapi sebagai suatu bisnis yang mampu
menghasilkan pendapatan melalui akses berlangganan, iklan ataun e-commerce
(Temporal & Lee, 2002: 7).

Memasuki tahun 2000, internet berkembang menjadi jaringan
internasional untuk dunia hiburan (contoh situs: youtube.com, eonline.com

kapanlagi.com), komunikasi antar pribadi (situs-situs pertemanan, contoh situs:

facebook.com

friendster.com, multiply.com.), pertukaran informasi {(contoh situs:

google.com, yahoo.com, detik.com) serta perdagangan (contoh situs: ebay.com,
amazon.com) {Straubhaar & EaRose, 2006: 260). Internet juga memungkinkan
seseorang untuk memesan barang dan jasa di mana saja dan kapan saja (Temporal
& Lee, 2002: 8).

Sebagai alat komunikasi, internet menjadi media alternatif bagi individu-
individu yang ingin berkomunikasi dengan sesamanya namun seringkali tidak
memiliki waktu cukup untuk melakukan pertemuan secara fisik, melalui
kehadiran dan situs-situs pertemanan yang popular dikenal dengan sebutan social
networking sites (SNS). Lewat SNS, manusia tetap dapat berkomunikasi dan
menjalin hubungan dengan manusia lainnya, meskipun komunikasi yang terjadi

tidak dilakukan lewat pertemuan langsung,.

Situs pertemanan adalah sebuah bentuk jaringan sosial yang
memuﬁgkinkan seseorang untuk merepresentasikan dirinya sendiri, memperlancar
jaringan sosial mereka, memperkuat atau memperlancar hubungan dengan orang-
orang yang terkoneksi dengan diri mereka (Cain, 2008). SNS pertama kali dibuat
pada tahun 1997 (Boyd & Ellison, 2007). Hingga kini jaringan situs pertemanan
telah di akses oleh jutaan pengguna, dan kebanyakan diantara mercka telah
menjadikan jaringan situs pertemanan sebagai bagian dari kehidupan sehari-hari
mereka (Boyd & Ellison, 2007).

Universitas Indonesia
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SNS menawarkan cara baru untuk berkomunikasi lewat internet.
Melalui SNS, orang-orang yang terdaftar di dalamnya dapat memperbarui
informasi tentang diri mereka melalui mobile connectivity, blogging, berbagi foto
dan video (Boyd & Ellison, 2007), serta melakukan chatting, mem-posting pesan
pada papan elektronik dan berbagi data-data elektronik (George, 2007).

Perkembangan pesat dialami oleh SNS sejak diperkenalkan pertama
kali di tahun 1997. Berikut adalah gambaran kemunculan jaringan situs
pertemanan dari tahun 1997 — 2006.

Launch Dates of Major Sl Ovgrens.com

Social Network Sites

AslartAvonun

LunarStormn (8BNS miscn)

e Cyworid

Fotolog —
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Tribe.not. Open BO/Xing _aﬁ — MySpace

Muttiply, aSmaliVorid :

Flickr, Piczo. Mixt, Facebook (Henard-oniy}
Dodgaball, Care? (SNS relmmer)

e YOUTUDE, Xanga (SMS melusreh)

Cywo “‘“"’"’—'os._aobo IENE o)

1 = FFaC0Do0K (sgh school netwarks}

Ning ™= AsianAvenue, BlackPianot (vieundh}

fe FRCODOOK (oorporats awtworio)
— Cyword (u 5.
Twittar e ?

'}ﬁ 41 = MyChurch. Facobook leveryore

Windows Live Spacos =,

Gambar 1. Timeline peluncuran SNS dari waktu ke waktu

(Boyd & Ellison, 2007)
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Kemunculan jaringan situs pertemanan diawali dengan hadirnya situs
periemanan yang bemama six degree.com. Six degree mempromosikan diri
sebagai alat untuk orang-orang saling berhﬁbungan dan mengirimkan pesan (Boyd
& Ellison, 2007). Setelah kemunculan situs pertemanan six degree di tahun 1997,
hingga tahun 2002 situs pertemanan yang muncul ke permukaan tidaklah banyak.

Perkembangan pesat dalam jaringan situs pertemanan dimulai pada
tahun 2003, dimana sedikitnya terdapat tujuh situs pertemanan yang hadir pada
tahun itu. Sejak saat itu pertumbuhan jaringan situs pertemanan bertambah
semakin banyak, kurang lebih terdapat 66 jaringan situs pertemanan yang telah
hadir hingga tahun 2006.

Tidak hanya terkenal di luar negeri, kepopuleran SNS juga telah
menghampiri Indonesia. Terdapat beberapa SNS yang populer di Indonesia seperti
Friendster, Facebook dan Multiply (bisnis.com, 2008), setiap situs tersebut
memiliki keunggulan masing-masing. Friendster adalah situs pertemanan yang
pada awalnya folus untuk menolong mempertemukan seseorang dengan

temannya di dunia maya (Abrams, 2003, dalam Boyd & Ellison, 2007).

Sedangkan Facebook memiliki keunikan pada keberadaan fitur news
Jfeed, yang mencatat semua akitivitas yang dilakukan pengguna Facebook, seperti
penggantian informasi, telah berteman dengan siapa, dan menulis pesan ke siapa
(Cain, 2008). Sementara Multiply adalah situs pertemanan yang berbasis digitat
(crunchbase.com, 2008). Pengguna Multiply dapat membuat halaman web mereka

sendiri dan menambahkan fitar-fitur digital favorit pribadi mereka seperti video,
musik, kalendar acara serta blog (crunchbase com, 2008).

Pengguna SNS sendiri terbagi kedalam dua kategori, yang pertama
adalah orang-orang yang terkoneksi sebagai pribadi, memberikan informasi yang
benar maupun fiktif tentang dirinya (George, 2007). Untuk pengguna pribadi,
SNS Iebih berfungsi sebagai alat pertemanan di dunia maya. Tipe yang kedua
digunakan oleh para pebisnis untuk memperluas jaringannya (George, 2007).
Pada pebisnis, SNS telah menyentuh aspek lain dalam dunia bisnis, termasuk

sebagai cara baru untuk memasarkan suatu produk.
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Sifat SNS yang memiliki segmen khusus membuat banyak pebisnis
melirik SNS untuk digunakan sebagai tempat pemasaran. Bob Ivins menyatakan
bahwa ratusan hingga jutaan orang dari seluruh dunia mengunjungi jaringan situs
pertemanan setiap bulannya, dan banyak yang telah menjadikannya sebagai

bagian dari kehidupan sehari-hart (comscore.com, 2007).

Kenyataan bahwa SNS dizkses oleh jutaan pengguna dan sudah
menjadi bagian dari kehidupan sehari-hari, membuat SNS sangat potensial untuk
dijadikan tempat pemasaran (selular.co.id, 2008). Terutama bagi perusahaan /
produsen yang tidak memiliki modal banyak untuk memasarkan produknya lewat
promosi besar-besaran yang menghabiskan dapa, termasuk kalangan

entreprenenr.

Entrepreneurship sendiri adalah kegiatan menemukan, mengevaluasi,
dan pemanfaatan dari barang dan jasa kedepannya (Murphy, et al.., 2006).
Sedangkan entrepreneur adalah individu yang menciptakan dan mengatur bisnis
dengan tujuan utamanya adalah pertumbuhan komoditi dan keuntungan (Burns &
Dewhurts, 1994: 11), serta bersedia untuk menerima resiko dari kegiatan yang
dilakukannya (Ely, et al.., 1990).

Di Indonesia jumlah orang-orang yang terjun ke dalam dunia
entrepreneur masih sangat sedikit. Di tahun 2009 ini jumlahnya tercatat hanya
sekitar 0,18% dari total jumlah penduduk Indonesia {medanbisnisonline.com,
2009). Dengan jumlah pengangguran yang semakin meningkat' seiring dengan
dampak krisis global yang melanda dunia, entrepreneurship memberikan peluang
besar untuk mendapatkan penghidupan serta menciptakan lapangan kerja baru.

Kegiatan. entreprencurship dipengaruhi oleh faktor-faktor lain diluar
faktor pribadi yang ada dalam diri seorang enfrepreneur, faktor-faktor ini
mencakup kehadiran teknologi baru dan peluang pasar, seiring dengan
meningkatya level modernisasi (Murphy, et al.., 2006). Kehadiran SNS lewat
dunia maya memberikan sentuhan teknologi baru yang ikut mempengaruhi

! Pada tahun 2009 jumlah pengangguran di Indonesia diprediksikan naik 9% dari tahun 2008,
yaitu 8,5% (www.koranindonesia.com, 2008).
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kegiatan entrepreneurship. Dan Schawbel mengatakan, para pebisnis kecil harus
tergabung pada jaringan situs pertermnanan yang populer, menjadi anggota forum

dan setidaknya memiliki satu buah blog (enterpreneur.com, 2008). Salah satu situs

pertemanan yang mengakomodir ketiga syarat diatas adalah situs pertemanan

Multiply.com.

Beberapa entrepreneur dalam negeri sudah membuktikan keberadaan
Multiply telah membawa mereka ke gerbang kesuksesan. Diantaranya adalah
Okky Diane Palma, alumni Fikom Universitas Indonesia angkatan tahun 2004
yang sukses memasarkan butik online-nya melalui Multiply (pikiranrakyat.com,
2009), serta Ade Y.Siregar, yang berhasil memasarkan produk-produk etniknya
hingga ke luar negeri (Koran Kompas, 2009)

Seperti halnya situs pertemanan sejemis, Multiply.com juga tidak
memungut bayaran apapun untuk fitur-fitur yang dimilikinya. Selain kelebihan
ini, terdapat empat keunggulan lain yang dimiliki Multiply.com sebagai media
pemasaran bagi para entreprenceur dibandingkan dengan situs pertemanan lainnya,
yaitu: pertama, satu tempat untuk berbagi banyak hal (Ollie, 2008: 26). Dengan
Multiply.com, pengguna dapat langsung berbagi pemikiran melalui fitur blog
(multiply.com, 2009), berbagi gambar dan video melalui fitur foto dan video
(multiply.com, 2009), berbagi selera musik melalui fitur musik (multiply.com,
2009), memberitahukan hari-hari penting ataupun event melalui fitur calendar
{muitiply.com, 2009), serta melakukan kegiatan lainnya melalui satu tempat.

Kedua, jaringan sosialnya kuat (Ollie, 2008; 26). Multiply memiliki
anggota-anggota yang ramah satu dengan lainnya, kesempatan untuk mencari
pelanggan terbuka lebar. Hal ini dapat dilihat dari keberadaan fitur guesthook,
dimana antar pemilik akun Multiply dapat menggunakan fitur tersebut untuk

saling bertegur sapa (multiply.com, 2009).

Ketiga, pemberian kabar (Ollie, 2008: 26). Pengguna akan selalu
dikabari jika ada postingan baru dalam akun lewat wed atau email yang pengguna
miliki. Kabar terbaru dari orang-orang di dalam jaringan Multiply.com dapat
dilihat pemilik akun melalui fitur recent updates (multiply.com, 2009).
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Dan terakhir adalah komunitas (Ollie, 2008: 26). Pengguna dapat
bergabung ke dalam kelompok tertentu yang memiliki visi sesuai dengan
pengguna, dalam kelompok tersebut dapat dilakukan diskusi serta pertukaran

informasi antar anggota kelompok. Hal ini bisa didapatkan pemilik akun melalui
fitur groups (multiply.com, 2009).

Pemasaran yang dilakukan oleh entrepreneur melalui Multiply.com
secara online, dapat meningkatkan penghasilan yang mereka miliki, bahkan lebih
besar dari jika mereka bekerja kantoran (okezone.com, 2009). Hal ini dipengaruhi
oleh dua hal. Selain proses promosi yang dilakukan lewat Multiply.com lebih
cepat, melalui Multiply.com kesempatan para enrrepreneur untuk mendapatkan
pesanan secara global (dalam dan luar negeri) juga terbuka lebar. Calon pelanggan
yang ingin melihat produk-produk yang dipasarkan oleh entrepreneur cukup
melihat webpage di dalam Multiply.com tanpa harus mengunjungi langsung toko /
showroom untuk mendapatkan produk yang diinginkan.

1.2 Identifikasi Masalah

Melakukan promosi melalui media konvensional seperti televisi identik
dengan biaya tinggi yang harus dikeluarkan oleh produsen. Karena itu diluar
maupun di dalam negeri, menjadi alternatif pemasaran yang efektif sekaligus
murah menjadikan SNS semakin populer di kalangan produsen (Gangardharbatla,
et al.., 2007, mediaindonesia.com, 2008), baik pada produsen besar yang memiliki

biaya khusus untuk melakukan promosi, atavpun para enfrepreneur yang

seringkali memiliki biaya promosi terbatas.

Hal ini membuka peluang besar bagi semua orang vang ingin menjadi
pengusaha, karena mempromosikan suatu produk tidak lagi identik dengan kata
mahal dan merepotkan. Pemasaran produk melalui SNS khususnya melalui
Multiply, dapat dilakukan tidak hanya melalui iklan yang bisa di click langsung,
namun juga melalui blog sebagai salah satu fitur yang terdapat di SNS (Ollie,
2008: 26).
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Dari vraian diatas, menarik untuk melihat lebih lanjut langkah-langkah

pemasaran seperti apa yang dilakukan oleh kalangan entrepreneurs untuk

memasarkan produk-produknya melalui situs pertemanan Multiply.com. Sehingga

topik penelitian difokuskan pada tiga hal utama:

1.

Dalam melakukan kegiatan pemasaran, seorang pemasar (dalam hal ini
adalah entrepreneur) patut menentukan strategi apa yang harus dilakukan
agar bisa tepat mengenai sasaran. Strategi sendiri adalah dasar dari
kegiatan saat ini dan di masa yang akan datang, sumber penyebaran dan
interaksi dari pemasar kepada pasarnya, kompetitor dan faktor-faktor lain
yang berhubungan (Walker Jr, et al.., 2006: 7).

Salah satu langkah yang dilakukan oleh seorang pemasar dalam
memformulasikan strategi pemasarannya adalah dengan menggunakan
bauran pemasaran, melalui elemen 4P (product, price. place, promotion).
Kombinasi dari 4P akan mempertemukan keinginan dari konsumen dan
menyediakan nilai-nilai bagi pelanggan (Hawkins, et al.., 2004: 19).
Perkembangan dalam dunia pemasaran sampai ke pemasaran global tidak
membuat elemen-elemen dari bauran pemasaran lantas menjadi kuno dan
tidak dipertukan lagi, namun menyesuaikan dengan perkembangan yang
terjadi pada media internet. Berkaitan dengan bauran pemasaran yang
dilakukan pada media internet, bagaimanakah bauran pemasaran yang
dilakukan oleh kalangan enfrepreneur untuk memasarkan produk
mereka melalui situs pertemanan Mulfiply.com?

Salah satu elemen dari bauran pemasaran adalah promosi. Promosi yang
juga dikenal sebagai bauran komunikasi mencakup beberapa kegiatan
seperti: penjualan, iklan, sales promotion, penjualan langsung, publisitas,
sponsorship, pameran, identitas perusahaan, packaging, point of sale and
merchandising, serta Word of Mouth (WOM) (Smith, 1993: 18).

Dari kesemua jenis promosi yang dilakukan, promosi yang diketahui
sebagai salah satu model promosi yang memiliki kekuatan besar untuk
mempengaruhi konsumen (Datta, et al.., 2005) serta salah satu yang paling
efektif di dunia (Trusov, et al.., 2008), adalah promosi menggunakan Word
of Mouth (WOM).
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Sebagaimana halnya dengan bauran pemasaran yang terus berkembang
mengikuti dinamisnya era internet, maka WOM juga terus berkembang dan
mengikuti perubahan yang terjadi di dunia internet, schingga WOM
kemudian dikenal dengan nama Electronic Word of Mouth (EWOM) aiau
Viral Marketing, sebagai bentuk perubahan WOM menjadi EWOM di
dunia intemet (Datta, et al.., 2005). Berhubungan dengan perubahan
tersebut serta kekuatan promosi WOM, bagaimanakah pemanfaatan
EWOM yang dilakukan oleh kalangan entrepreneur lewat jaringan
situs pertemanan Multiply.com?

. Produsen dan konsumen adalah dua aktor utama dalam kegiatan
pemasaran. Produsen menyediakan barang, dan konsumen yang akan
membeli sesuai dengan kebutuhan mercka. Tidak selamanya produsen dan
konsumen berada pada dua kutub yang berbeda, ada kalanya secorang
konsumen menjadi produsen untuk dirinya sendiri (Muffato, 2006: 53),
dan seorang produsen menjadi konsumen bagi dirinya (Muffato, 2006:
53).

Ketika seseorang berperan sebagai produsen dan konsumen untuk dirinya
sendiri, maka orang tersebut dikatakan sebagai prosumen (Xie, et al..,
2007). Dunia internet web 2.0 yang berbasis interakiif, lebih menempatkan
konsumen sebagai pembuat dan sebagai partisipan akiif daripada
partisipan pasif belaka (Thackeray, et al.., 2008), sehingga mendorong
konsumen dan produsen menjadi prosumen, serta mendukung kegiatan
pemasaran yang dilakukan lewat situs-situs pertemanan khususnya situs
Multiply. Berkaitan dengan keterlibatan prosumen dalam kegiatan
pemasaran di situs pertemanan Multiply, proses pembinaan hubungan
(nurturing relationships) seperti apakah yang dilakukan oleh
prosumen saat melakukan kegiatan pemasaran lewat situs

pertemanan Multiply.com?
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1.3

10

Tujuan Penelitian

Berdasarkan latar belakang pemikiran tersebut, maka tujuan penelitian

yang ingin dicapai adalah:

1.

1.4

Mengetahui implementasi dari bauran pemasaran di internet yang
dilakukan oleh kalangan entrepreneur dalam mempromosikan produk

mereka melalui situs pertemanan Multiply.com.

Mengetahui pemanfaatan EWOM pada promosi yang dilakukan oleh

kalangan entrepreneur lewat situs pertemanan Multiply.com.

. Melihat proses pembinaan hubungan yang dilakukan prosumen pada saat

melakukan kegiatan pemasaran melalui situs pertemanan Multiply.com.

Signifikansi Penelitian

. Signifikansti akademis: hasil penelitian yang diperoleh dapat digunakan

sebagai referensi tinjauan manajemen komunikasi maupun manajemen
pemasaran, utamanya dalam membahas strategi pemasaran yang dilakukan
oleh kalangan enfrepreneur pada jaringan situs pertemanan (SNS),

khususnya situs pertemanan Multiply.com.

Signifikansi praktis: dapat digunakan oleh individu-individu yang ingin
tegun kedalam dunia entrepreneurship dengan menggunakan jaringan
situs pertemanan Multiply.com sebagai media alternatif pemasaran

mereka.
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BAB 2
KERANGKA PEMIKIRAN

2.1 Komunikasi Antar Pribadi dan Jaringan Komunikasi pada SNS

Komunikasi didefinisikan sebagai kegiatan penyampaian informasi,
pertukaran ide, atau sebuah proses penetapan pemikiran umum / seseorang antara

pengirim dan penerima pesan (Belch & Belch, 2001: 139). Berikut adalah diagram
model dari sebuah proses komunikasi:

Sender’s ficld of experience

Receiver's field of experience

Source/ Encoding ——] Channel & decoding =l  recciver
sender Messape

F 3

Fecdback Response

Naoise

Gambar 2.1 Diagram Proses Komunikasi (Belch & Belch, 2001)

Diagram ini memperlihatkan peserta dari proses komunikasi adalah
pengirim (sender) dan penerima pesan (receiver), alat untuk berkomunikasinya
melalui channel dan pesan (message), serta fungsi dan proses utama dari
berkomunikasi adalah melalui encoding (proses pemilihan kata, simbol), decoding
(proses penyerapan arti dari encoding yang diterima penerima pesan), respon dan
umpan balik. Elemen terakhir dari proses komunikasi adalah noise, faktor di luar

sender dan receiver yang dapat mempengaruhi jalannya proses komunikasi (Belch
& Belch, 2001: 139).
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Channel dari sebuah proses komunikasi terbagi kedalam dua jenis, yaitu
personal channel, melalui pertemuan secara langsung, dan nonpersonal channel,
dijembatani oleh media massa tanpa pertemuan tatap muka oleh si pengirim dan
penerima pesan (Belch & Belch, 2001: 143).

Setiap komunikasi yang dilakukan oleh manusia dengan sesamanya
memiliki tujuan. Empat tujuan utama dari komunikasi antar pribadi yang
dilakukan oleh manusia dengan manusia lainnya adalah: pertama, menghindari
kesepian. Berinteraksi dengan menusia lainnya bisa membantu seseorang untuk
tidak merasa kesepian. Seseorang merasa kesepian karena secara fisik mereka
sendiri, meskipun kesendirian tidak harus selalu mengakibatkan kesepian pada
diri seseorang {(DeVito, 1986: 244).

Kedua, mendapatkan stimulus. Manusia, tidak seperti binatang percobaan,
membutuhkan stimulasi atas diri mereka. Berinteraksi dengan orang lain adalah
salah satu cara terbaik untuk mendapatkan stimulasi. Manusia membutuhkan
stimulasi intelektual, sttmulasi ragawi karena manusia butuh untuk disentuh dan
menyentih, butuh untuk memperhatikan dan diperhatikan. Juga membutuhkan
stimulasi emosional karena manusia adalah mahluk yang memiliki emosi, butuh
untuk menangis dan tertawa (DeVito, 1986: 244).

Ketiga, memiliki kontak untuk kebutuhan pengenalan diri. Manusia butuh
untuk berhubungan dengan orang lain karena melalui orang lain manusia dapat
mengenali dirinya sendiri. Manusia bisa melihat dirinya dari kacamata corang lain.
Persepsi dirl manusia sangat dipengaruhi oleh apa yang orang lain pikirkan
tentang diri mereka (DeVito, 1986: 244-245).

Keempat, memperbesar kebahagiaan dan memperkecil rasa sakit. Alasan
paling umum mengapa seseorang membina suatu hubungan adalah karena dengan
berhubungan dengan orang lain perasaan senang dapat dimaksimalkan dan
meminimalisir rasa sedih. Pada dasamya manusia menjalin hubungan dengan
orang iain apabila keuntungan yang didapatkan dari hubungan tersebut lebih besar
daripada kerugiannya (Devito, 1986: 245-246).
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Saat mempelajari proses komunikasi manusia dengan sesamanya, penting
untuk dilihat jaringan komunikasi yang terdapat di dalamnya. Jaringan
komunikasi mencakup hubungan antar individu yang terhubung melalui alur pola
informasi (Rogers & Kincaid, 198]: 63). Pada awalnya, jaringan komunikasi
digambarkan bersifat satu arah, dari sumber (source) membawa pesan (message)
melalui perantara (channel) kepada penerima pesan (receiver) (Rogers & Kincaid,
1981: 32). Seiring dengan perubahan jaman, berbagai penelitian mengenai
jaringan komunikasi menemukan bahwa komunikasi tidak bersifat satu arah
namun timbal balik, sehingga akhirnya akan tercipta pemahaman bersama atas
suatu informasi (Rogers & Kincaid, 1981: 63)

Jaringan menjadi sangat bemilai ketika mereka terdapat dimana-mana
{Hanson, 2000: 65), terutama ketika pemenuhan akan kebutuhan berkomunikasi
semakin terasa saat seseorang hanya memiliki sedikit waktu untuk berinteraksi
dengan sesamanya. Disinilah kehadiran internet dalam kehidupan menajdi terasa
berguna untuk membantu manusia memenuhi kebutuhan berkomunikasi. Internet
tidaklah semata-mata suatu teknologi, internet adalah sebuah metode
berkomunikasi (Hanson, 2000: 65).

Rangkaian antara ukuran jaringan dan nilainya adalah sesuatu yang
dikenal sebagai hukum Metcalfe (Hanson, 2000: 65). Hukum Metcalfe
memandang internet sebagai media komunikasi, suatu jaringan untuk pertukaran
informasi dengan partisipan lain. Ketika komunikasi menjadi lebih bernilai,
pemakai baru akan menciptakan nilai baru untuk berkomunikasi dengan siapa saja

yang ada di dalam jaringan yang ingin berkomunikasi (Hanson, 2000: 65).

Penerapan jaringan komunikasi di internet seperti yang dikemukakan oleh -
hukum Metcalfe dapat dilihat pada Jaringan Situs Pertemanan (SNS). SNS adalah
cara baru yang dilakukan oleh manusia untuk berkomunikasi dengan sesamanya,
memenuhi empat tujuan utama dari melakukan komunikasi antar pribadi, dan
melakukan pertukaran informasi dengan orang-orang yang terdapat dalam

Jjaringannya.
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Informasi yang dipertukarkan dalam SNS semakin berkembang tidak
hanya seputar informasi yang sifatnya pribadi, namun juga informasi seputar
kegiatan pemasaran yang dilakukan dalam jaringannya. Beberapa penelitian yang
telah dilakukan berkaitan dengan penggunaan SNS untuk kebutuhan
berkomunikasi diantaranya dilakukan oleh PEW Internet and American Life
Project (Lenhart & Madden, 2007), Office of Communications (Ofcom, 2008)
serta Danah M. Boyd dan Nicole B. Ellison (Boyd & Ellison, 2007).

2.2 Karakteristik Entrepreneur

Seperti yang telah disebutkan pada bab terdahulu, berawal dari pemenuhan
komunikasi antar pribadi, SNS kini menjadi peluang baru bagi produsen sebagai
tempat pemasaran produk. Kesempatan besar untuk memasarkan produk juga

terbuka bagi produsen-produsen kecil seperti entrepreneur.

Meskipun tidak mudah untuk mendeskripsikannya, kalangan entrepreneur
memiliki karakteristik tersendiri yang membedakan antara mereka dengan
pebisnis-pebisnis lainnya. Karakteristik dari entreprenewr adalah: berorientasi
hasil (Burns & Dewhurts, 1994: 35), memiliki komitmen total (Bums &
Dewhurts, 1994: 35), memiliki pengetahuan mengenai pasar (Holt, 1992: 9),
kreatif (Holt, 1992: 9), serta berorientasi terhadap masa depan (Zimmerer &
Scarborough, 2002: 5).

Tidak cukup hanya dengan karakteristik, hal lain yang harus dipenuhi oleh
seseorang untuk terjun menjadi entrepreneur adalah aspek-aspek dasar di dalam
dunia entrepreneurship, yaitu: pertama, dunia entrepreneurship melibatkan proses
berkreast untuk menciptakan nilai baik bagi pelaku entrepreneurship maupun
konsumennya (Hisrich, et al., 2005: 8). Kedua, dunia enfrepreneur membutuhkan
komitmen pada waktu dan usaha dari pelaku (Hisrich, et al., 2005: 8). Yang
terakhir adalah penghargaan menjadi seorang entrepreneur (Hisrich, et al., 2005:
8). Penghargaan ini berupa kebebasan dan kepuasan pribadi, termasuk diantaranya
adalah uvang (Hisrich, et al., 2005: 8).
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Tingginya tingkat persaingan dalam pencarian kerja membuat banyak
individu harus memutar otak untuk memenuhi kebutuhan hidupnya. Menggali
kreativitas dan terjun kedalam dunia entrepreneurship adalah salah satu jalan
yang banyak dilakukan oleh individu-individu yang mampu memenuhi
karakteristik dan aspek dasar dari dunia entreprencurship. Selain dua hal tersebut,
seorang entrepreneur juga harus memiliki konsep kebaruan dan inovasi di dalam
dirinya ((Hisrich, et al., 2005: 7), termasuk inovasi proses, inovasi terhadap pasar,
inovasi produk, inovasi faktor, dan bahkan inovasi dalam hal organisasi (Burns &
Dewhurts, 1994: 103).

Keunikan dari dunia entrepreneurship dan orang-orang yang berani
terlibat di dalamnya membuat banyak peneliti mencoba mengulas apa yang berada
dibalik dunia emtrepreneurship. Tiga penelitian yang meneliti tentang dunia
entrepreneur antara lain adalah penelitian tentang bagaimana menguasai dunia
bisnis entreprencurship di Asia (Boulton & Tumer, 2005), dinamika dunia
entrepreneurship dan evolusi di dunia industri (Kransdorf, 2002), serta apa yang

menjadi dasar dari dunia entrepreneurship (Harryson, 2008).

2.2.1 Pemasaran lewat Internet dalam Kegiatan Enfrepreneurship di

Muitiply.com

Menjadi seorang entrepreneur bukaniah hal yang sepele. Seseorang yang
ingin terjun ke dunia entreprenewrship setidaknya harus memiliki tiga
kemampuan dasar, yakni: kemampuan berkomunikasi, kemampuan interpersonal,
serta memiliki kemampuan matematis (Ely, et ‘al., 1990: 24). Kemampuan
berkomunikasi diperlukan untuk berkomunikasi dengan orang-orang yang
berhubungan dengan entrepreneur sendiri (pelanggan, bawahan dan partner
bisnis). Kemampuan interpersonal diperlukan untuk memahami pribadi orang
lain, sedangkan kemampuan matematis diperlukan untuk menghitung secara taktis
kala dibutuhkan.
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Hal lain yang juga diperlukan oleh seorang entrepreneur adalah
kemampuan untuk membaca peluang (Burns & Dewhurts, 1994: 105), terlebih
peluang untuk memasarkan produknya. Situs pertemanan Multiply.com dipilih
sebagai tempat pemasaran oleh entrepreneur tidak semata karema para
entreprencur melihat adanya peluang dalam memasarkan produk, namun juga
karena keuntungan lain yang dapat diberikan oleh Multiply.com sebagai salah satu
situs pertemanan yang berbasis web 2.0'. Keuntungan tersebut diantaranya adalah
memudahkan pemasar berhubungan langsung dengan konsumen dan
meningkatkan terjadinya promosi secara EWOM (Thackeray, et al., 2008).

Jika pemasaran konvensional didefinisikan sebagai pengidentifikasian dan
pemenuhan kebutuhan manusia dan masyarakat (Kotler & Keller, 2006: 5), maka
pemasaran di internet sendiri menekankan pada proses pembentukan dan
mempertahankan hubungan dengan konsumen melalui kegiatan online, yang
akhimya berujung pada kepuasan semua pihak yang terlibat (Mohammed, et al.,
2002: 4). Keuntungan yang diberikan Multiply.com sebagai situs pertemanan
memperkuat tujuan dari pemasaran internet, terutama dalam hal mempertahankan

hubungan dengan konsumen.

2.2.2 Bauran Pemasaran Intermet dalam Kegiatan Entrepreneurship di
Multiply.com

Pada pemasaran konvensional, bauran pemasaran terdiri darl empat
elemen utama yakni produk {product), harga (price), tempat (place), serta promosi
{(promotion). Keempat komponen pemasaran adalah dasar dari kegiatan
pemasaran (Smith, 1993: 18). Pilihan entrepreneur untuk menggunakan media
internet pada situs pertemanan Multiply.com dalam melakukan kegiatan
pemasaran membuat bauran pemasaran konvensional mengalami penyesuaian di

dalam penerapannya.

! Web 2.0 diperuntukkan untuk berbagi, tergabung dalam fink, kolaborasi, dan merupakan inklusi
bagj user generated. Memungkinkan terjadinya komunikasi dua arah antara produsen dan
konsumen (Thackeray, ¢t al., 2008).
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Meskipun keempat elemen utama bauran pemasaran konvensional tetap
digunakan (produk, tempat, harga dan promosi), bauran pemasaran di internet
memiliki dua tambahan elemen penting, yaitu komunitas dan branding
{Mohammed, et al.: 2002: 11). Berikut adalah penjelasan dari elemen-elemen
yang terdapat dalam bauran pemasaran internet:

Elemen pertama adalah produk, yakni sesuatu yang diperoleh atau
mungkin diperoleh oleh konsumen untuk memenuhi kebutuhannya (Hawkins, et
al., 2004: 19). Produk-produk yang ditawarkan melalui internet terbagi ke dalam
tiga jenis, yakni barang-barang berbentuk fisitk (contohnya pakaian), produk
informasi intensif (contohnya jumnal online Wall Street), serta jasa (contohnya
online grocers) (Mohammed, et al.,, 2002: 11 Internet dapat digunakan untuk
meningkatkan variabel dari produk dan jasa yang ditawarkan oleh produsen
(O’Connor & Gavin, 2001: 111).

Elemen yang kedua adalah harga, pengertian dari harga adalah jumlah
uang yang harus dibayarkan konsumen untuk dapat memiliki sebuah produk
(Hawkins, et al., 2004: 21). Penetapan harga sendin seharusnya mencakup harga
dari produk, pengiriman, kemasan, garansi dan pengeluaran lainnya yang harus
ditanggung oleh konsumen (Mohammed et al., 2002: 12).

Karena penggunaan situs pertemanan Multiply.com tidak memungut biaya
(Ollie, 2008: 26), maka harga yang diberikan oleh entrepreneur terhadap
produknya lewat situs pertemanan Multiply.com sangat bersaing dengan produk-
produk yang dijual secara offline.

Elemen ketiga adalah tempat / distribusi, berhubungan dengan channel
yang dipilih oleh produsen untuk mentransfer barangnya ke konsumen (Walker &
Stanton, 2004: 17). Dalam menggunakan fitur-fitur internet untuk pemasaran,
seorang pemasar harus memiliki pengalaman dalam menggunakan fitur internet
yang dipilihnya (Brown, 2006: 108). Kekurangan dari Internet sebagai tempat
pemasaran adalah mengenai isu kepercayaan dan keamanan antara produsen dan
konsumen (Mahajan & Wind, 2001: 103).
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Elemen keempat adalah komunitas. Arti harafiah dari komunitas adalah
sekelompok orang yang memiliki kesamaan tujuan, berkomunikasi satu sama lain
dan memiliki keterikatan dengan sesama anggota komunitas (Joinson, et al.,2007
:106). Sedangkan komunitas di internet merupakan level interaksi yang tidak
terungkap antar pengguna internet, hubungan antara pengguna dengan pengguna
(Mohammed, et al., 2002: 11), serta memiliki nilai-nilai yang dibagi bersama
(Luppicini, 2007: 4).

Arti komunitas dalam pendekatan kekuatan komunitas juga disebut-sebut
sebagai salah satu kelebihan Multiply.com yang lain dibandingkan dengan
jaringan situs pertemanan lainnya (Ollie, 2008: 26). Komunitas juga
mempengaruhi keputusan membeli anggotanya dengan pemberian review /
informasi lewat komunitas online. (Weber, 2007: 76). Apapun ketertarikan pribadi
yang dimiliki oleh seseorang, internet akan membuat seseorang bertemu dengan
orang lain yang memiliki kesamaan minat dan mekanisme untuk saling berbagi
dan mendukung (Gardner, 2005: 129)

Elemen kelima adalah branding, merupakan pemberian nama atau tanda
yang digunakan untuk mengidentifikasi dan membedakan sebuah produk dengan
produk lainnya (Walker & Stanton, 2004: G-1). Dalam kegiatannya di pemasaran
lewat intemet, branding memiliki dua peranan penting, yaitu mempengaruhi
pendapat konsumen dan nilainya, serta mempengaruhi strategi pemasaran
(Mchammed, et al., 2002: 13).

Sedangkan elemen terakhir adalah promosi, yakni usaha koordinasi yang
dilakukan oleh penjual untuk merancang channel dan persuasi untuk menjual
barang dan jasa atau mempromosikan sebuah ide (Belch & Belch, 2001: 15).
Promosi yang dilakukan lewat internet berkaitan erat dengan kegiatan pemasaran
komunikasi, contohnya lewat kegiatan viral marketing {(Mohammed, 2002: 12).

Kegiatan promosi di dunia internet tidak dapat dilepaskan dari komunikasi
vang terjadi di dalamnya. Komunikasi menunjang proses penyampaian pesan
yang dilakukan oleh produsen kepada konsumennya (Kotler & Keller, 2006: 20),
Dalam perkembangannya, alat promosi dalam bauran pemasaran konvensional
telah bertambah dan memiliki lebih banyak keragaman cara, terutama dalam

melakukan promosi melalui bauran komunikasi.
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Alat-alat promosi di dalam bauran komunikasi konvensional mencakup:
periklanan, direct marketing, interactive / internet marketing, sales promotion,
publicity / public relations, personal selling (Belch & Belch, 2001: 15). Dari
semua alat promosi yang ada, promosi lewat media interaktif khususnya internet,
dapat mencakup seluruh alat promosi lainnya dalam satu wadah (Belch & Belch,
2001: 19).

Komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh entrepreneur saat ini
membutuhkan sebuah medium responsif yang memungkinkan dirinya melakukan
komunikasi dua arah dengan konsumennya, namun tanpa terbatas ruang dan
waktu. Keberadaan internet dalam hal ini melalui jaringan situs pertemanan
Multiply.com memungkinkan terjadinya komunikasi pemasaran yang dilakukan
oleh kalangan entrepreneur, untuk menjangkau seluruh target konsumen,
menembus batasan miang dan waktu.

Seperti halnya bauran pemasaran, komunikasi pemasaran intemet juga
berorientasi konsumen {(Mohammed, et al., 2002: 377). Melalui intemet, jika
sebuah iklan sukses menarik perhatian konsumen, konsumen tersebut memiliki
kemampuan untuk mencema pesan yang disampaikan, membuka situs yang
berhubungan dengan iklan tersebut dan bahkan melakukan pembelian jika tertarik
(Mohammed et al., 2002: 377).

Jika sebuah promosi melalui internet dinilai memberikan penawaran
bagus, maka pembeli akan berkunjung kembali ke situs tersebut (Sweeney, 2006:
32) Kemunculan jaringan situs pertemanan seperti Multiply.com membuka celah
baru dalam penggunaan komunikasi lewat intemet, memasarkan sebuah produk
melalui jaringan pertemanan di dunia maya.

Pemanfaatan bauran pemasaran di intermet yang berhasil diteliti oleh
beberapa peneliti. diantaranya adalah pemanfaatan bauran pemasaran di internet
oleh perusahaan Kelsey Group (Newswire, 2008), serta penggunaan clash media,
perusahaan dengan spesialisasi pemasaran digital oleh perusahaan-perusahaan
terkenal seperti Pepsi dan Samsung dalam kegiatan bauran pemasaran intemet

perusahaan mereka (Press wire, 2008).
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2.3 Pemanfaatan Promosi Pemasaran dari WOM ke EWOM

Pemasaran dari mulut ke mulut (WOM) berangkat dari kondist dimana saat
seseorang ingin membeli sesuatu, orang tersebut biasanya bertanya kepada orang
lain, terutama kepada teman dan keluarga mengenai pendapat mereka terhadap

produk atau jasa yang akan dibeli (Engel, et al., 1990: 157).

Pemasaran dari mulut ke mulut tidak diragukan lagi memiliki pengaruh
yang kuat dalam dunia pemasaran (Datta et al.,, 2005), serta memiliki peran
penting di dalam pembentukan perilaku konsumen (Brown & Reinger, 1987,
dalam Datta et al., 2005).

Konsumen senang menecrima dan merespon komunikasi dari mulut ke
mulut disebabkan oleh beragam situasi dan kondisi, tiga diantaranya adalah:
konsumen tidak memiliki informasi yang cukup untuk membuat pilihan yang
tepat (Engel, et al., 1990: 157). Konsumen senang membicarakan pengalaman
mereka terhadap swatu produk (Smith, 1991: 61). Konsumen lebih senang
dipengaruhi oleh kesaksian dari orang yang mereka kenal dibanding dengan iklan
ataupun sales person (Etzel, et al., 2004; 102).

Electronic Word of Mouth atau dikenal dengan sebutan EWOM adalah
pengembangan dari konsep pemasaran mulut ke mulut. Kecanggihan internet
telah membawa para pemasar dan konsumen ke sebuah kenyataan baru untuk
menyampaikan dan menerima pesan, sebuah bentuk baru dari konsep pemasaran
dari mulut ke mulut (Datta, et al., 2005). Intemet memudahkan konsumen untuk
berbagi pandangan, pilihan, serta pengalaman sebagaimana halnya proses WOM

di pemasaran konvensional (Trusov, et al., 2008).

Pemasaran lewat internet terbagi kedalam tiga kategori, yang pertama
adalah viral marketing, menghadirkan hiburan dan pesan yang informatif,
dirancang untuk disebarluaskan oleh orang-orang yang menerima pesan, untuk
menycbarkan wabah dan dilakukan secara elektronik, biasanya lewat email
(Trusov, et al., 2008).
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Kedua adalah referral programs, menciptakan alat untuk mendapatkan
kepuasan pelanggan, agar mercka merujuknya kepada teman dan keluarga
{Trusov, et al., 2008). Ketiga adalah komunitas marketing, mendukung kegiatan
komunitas tertentu yang senang berbagi mengenai suatu produk atau merk
(contohnya kelompok pengguna, kelompok penggemar serta forum diskusi) dan
menyediakan alat, bahan diskusi dan informasi untuk mendukung komunitas
(Trusov, et al., 2008).

EWOM adalah nama lain dari viral marketing, serta memiliki pengaruh
besar dalam pembentukan merk di benak konsumen (Gangadharbatla, et al.,
2007). Perbedaan mendasar antara WOM dan EWOM terletak pada medium
pemasarannya, yakni internet. Namun lebih dari itu, perbedaan terbesar terletak
pada jangkauan dan kecepatan: WOM jangkauannya lokal dan pergerakannya
lambat, sementara EFOM dapat menjangkau secara global dan pertumbuhannya
pesat (Datta, et al., 2005).

Berikut adalah ilustrasi bagaimana proses EWOM tegadi pada pemasaran

secara online.

Gambar 2.2, ilustrasi penyebaran EFOM. (diambil dari wordofmouthnetwork.com, 2009)
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Perkembangan WOM menjadi EWOM tidak luput dari analisa para
peneliti. Beberapa penelitian yang melakukan riset perkembangan WOM menjadi
EWOM di dalam kegiatan pemasaran dilakukan oleh Thomas Gruen dan rekan-
rekannya (Gruen, et al, 2005) yang meneliti tentang perkembangan WOM
menjadi EWOM dalam hal loyalitas konsumen, lalu Soyoen Cho dan Jisu Huh
yang menulis paper tentang perkembangan WOM - EWOM melalui penggunaan
blog perusahaan (Cho, Huh, 2008) serta Wenji Duan dan rekan-rekan lewat
penelitian mereka tentang perkembangan WOM menjadi EWOM dalam industri
perfilman (Duan, et al., 2008).

2.3.1 Implementasi EWOM Dalam Pemasaran Lewat Multiply.com

Sebagai salah sat: media pemasaran baru di internet, SNS dalam hal ini
adalah situs pertemanan Multiply, harus bisa meyakinkan dan mendapatkan
kepercayaan prosumen untuk memasarkan serta membeli produk-produk lewat
Multiply.com. Kepercayaan dari prosumen dapat datang dari saran prosumen lain

yang telah mempercayai Multiply.com sebagai media pemasaran,

Pemanfaatan EWOM sebagai media promosi di Multiply.com yang
merupakan terjadi dalam dva cara. Pertama, memfasilitasi seseorang untuk
menyampaikan “pesan pemasaran” atau membagi informasi dengan orang lain
melalui situs pertemanan tersebut (Thackeray, et al., 2008). Kedua, dalam
komunitas online, proses EWOM tetjadi secara natural (Trusov, et al., 2008).

Dalam sebuah kegiatan pemasaran yang berbasis kepercayaan,
pemanfaatan EWOM adalah salah satu cara ampuh untuk menarik konsumen
lainnya. Ketika satu orang merasa puas dengan produk / jasa yang ia dapatkan
lewat Multiply.com, ia akan menyebarkan perasaan puasnya kepada orang lain
melalui komentar dan orang lain akan menyebarluaskan pesan yang ia dapat
kepada orang-orang lain (Datta, et al., 2005). Pemanfaatan EWOM yang paling
membawa keuntungan bagi entrepreneur adalah sebagai alat promosi yang murah
(Trusov, et al., 2008).
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Pemanfaatan EWOM sebagai alat promosi pada jaringan situs pertemanan
tidak luput dari perhatian masyarakat untuk menceritakan pengalamannya. Dua
tulisan mengenai hal ini telah dituliskan oleh: Terry Hardin dengan tulisannya
yang berjudul social revolution (Hardin, 2007), serta Caroline Burn Bass yang
menulis tentang pemanfaatan EWOM pada jaringan situs pertemanan untuk orang-

orang yang belum berpengalaman (Bass, 2008).

2.4 Tahap Pembinaan Hubungan (Nurturing Relationships) yang Dilalui
Prosumen melalui Multiply.com

Untuk menelaah lebih lanjut mengenai proses pembinaan hubungan vang
dilakukan oleh prosumen lewat situs pertemanan Multiply.com, ada baiknya untuk
terlebih dahulu mengetahui definisi dari konsep prosumen itu sendiri. Prosumen
adalah nilai dari aktivitas kreatif yang dilakukan oleh konsumen, yang berujung
pada pembuatan produk-produk yang mereka konsumsi, dan hal itu menjadi
pengalaman konsumsi yang mereka lakukan (Xie, et al., 2007).

Dalam waktu relatif singkat, seorang konsumen dapat mentransformasikan
dirinya menjadi seorang produsen, begitupula sebaliknya (Djokopranoto & Eko,
2002 :166). Secara bebas prosumen dapat diartikan sebagai predikat produsen dan

konsumen yang melekat sekaligus pada diri seseorang.

Konsep prosumen sendiri berkaitan dengan konsep entreprencurship,
dimana kegiatan menemukan, mengevaluasi, dan pemanfaatan dari barang dan
jasa kedepannya (Murphy, et al., 2006) adalah hal yang utama dilakukan oleh
seorang enfrepreneur. Dengan menjadi seorang prosumen, secara tidak langsung

seseorang sedang mengembangkan dirinya untuk menjadi seorang enfrepreneur.

Itulah yang biasanya terjadi dalam situs pertemanan Multiply.com, dimana
sesama enfrepreneur biasa saling membeli antara satu dengan yang lainnya. Hal
ini selain bertujuan untuk saling mensukseskan pemasaran yang mereka lakukan,
juga membuat seseorang tidak hanya berperan sebagai produsen saja, namun juga

menjadi konsumen sekaligus.
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Dalam pemasaran lewat internet, tujuan dari suatu penjualan produk tidak
berhenti sampai ketika produk dibeli oleh konsumen, namun lebih daripada itu,
membina dan mempertahankan hubungan dengan konsumen adalah hal yang lebih
utama (Mohammed,et al., 2002: 4). Untuk sampai kedalam tujuan tersebut,
seorang prosumen harus melewati empat tahapan terlebih dahulu, yang disebut

sebagai tahapan nurturing relationships®.

Tahapanan pertama adalah kesadaran (awareress), tahap dimana seorang
konsumen memiliki kesadaran akan hadirnya sebuah produk baru (Schiffiman &
Kanuk, 1997: 542). Pada tahap ini, sumber periklanan seperti orang-orang di
bagian penjualan dan iklan komersil di media massa memiliki peranan penting
(Walker, et al., 2006: 121). Kesadaran adalah langkah pertama untuk membina
hubungan antara konsumen dan produsen (Mohammed, et al., 2002: 9)

Tahap kedua adalah eksplorasi (exploration), pada tahap ini, konsumen
{dan produsen) melakukan komunikasi dan tindakan yang akan membawa mereka
ke proses evaluasi untuk memutuskan terlibat dalam hubungan lebih lanjut atac
tidak (Mohammed et al., 2002: 10). dalam dunia online, eksplorasi bisa dilihat
dengan mengunjungi situs beberapa kali, pertukaran produk, bahkan
pengembalian cinderamata (Mohammed, et al., 2002: 10).

Tahap ketiga adalah komitmen (commitment), melibatkan perasaan ikut
bertanggungjawab terhadap produk atau produsen. Ketika konsumen
berkomitmen terhadap suatu situs, ia akan menjadi setia terhadap situs tersebut
(Mohammed, et al., 2002: 10). Komitmen juga mencakup kecakapan konsumen
dalam penggunaan fitur-fitur yang terdapat pada internet (Jones & Dimitratos,
2004: 163) '

2 Menurut kamus online Universitas Gajah Mada, nurturing berasal dari kata dasar nurfure, yang
berarti memelihara (www.kamus.ugm.ac.id, 2009). Sedangkan relationship berarti hubungan

{(www.kamus.ugm.ac.id). Sehingga arii bebas dari swrturing relationships adalah membina
hubungan.
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Dan tahap yang keempat adalah pemutusan hubungan (dissolution). Tidak
semua konsumen memiliki nilai di mata produsen. Ketika hubungan antara
konsumen dengan produsen tidak lagi menguntungkan (Baker, 2002: 44),
produsen akan memilih untuk meneruskan hubungan dengan konsumen yang
dinilai memiliki prospek menguntungkan bagi perusahaan ketimbang yang tidak
{Mohammed, et al., 2002: 10).

Keempat tahapan ini tidak dapat berdiri sendiri dalam usahanya untuk
membina hubungan antara konsumen dan produsen. Jika dari tahap menimbulkan
kesadaran sampai ke komitmen berjalan dengan lancar, maka sampai ke tahap
dissolution produsen akan menemukan lebih banyak konsumen yang patut
dipertahankan daripada yang tidak.

2.5 Perumusan Kerangka Pemikiran

Setelah membaca keseluruhan wraian diatas, maka perumusan kerangka
berpikir dari penelitian ini adalah sebagai berikut: komunikasi adatah salah satu
kebutuhan dasar dari setiap manusia. Saut manusia tidak lagi mampu memenuhi
kebutuhan berkomunikasi lewat media-media konvensional, kehadiran internet
membawa pencerahan dengan beragam cara untuk berkomunikasi secara online,

salah satunya adalah melalii jaringan situs pertemanan (SNS).

Meledaknya jumlah pengguna jaringan situs pertemanan membuat para
pemasar melihat hal ini sebagai peluang emas dalam memasarkan produknya.
Tidak hanya bagi pemasar besar yang notabene memiliki cukup dana untuk
melakukan pemasaran lewat media-media konvensional, namun juga bagi

pemasar yang memiliki modal terbatas, seperti para entrepreneur.

Ketika melakukan pemasaran lewat jaringan situs pertemanan (dalam hal
ini melalui situs pertemanan Multiply.com), seorang entrepreneur juga
membutuhkan strategi dalam melakukan pemasaran produk / jasa yang ia

tawarkan, terutama strategi komunikasi pemasaran. Salah satu strategi komunikasi
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pemasaran dalam melakukan kegiatan pemasaran adalah melalui promosi yang

terdapat di dalam sebuah bauran pemasaran,

Jika bauran pemasaran secara konvensional memiliki 4P (produk, tempat,
harga dan promosi) sebagai elemen utamanya, maka ketika pemasaran dilakukan
pada medium intemet, bauran pemasaran di internet memiliki tambahan dua

elemen utama lain, yaitu komunitas dan branding.

Dalam bauran pemasaran konvensional, promosi memegang peranan
penting pada sebuah pemasaran yang dilakukan. Salah satu metode promost yang
dianggap paling sukses dalam memasarkan sebuah produk adalah melalui promosi
dari mulut ke mulut atau Word of Mouth (WOM). WOM tidak hanya dapat
dilakukan pada media konvensional, lewat internet WOM juga sangat potensial
untuk menjadi alat promosi yang efektif. Ketika WOM dilakukan di dunia internet,
maka WOM dikenal dengan sebutan Electronic Word of Mouth ataw EWOM.

Pemasaran yang dilakukan lewat jaringan situs pertemanan sifatnya adalah
interaktif, karena itu pula seringkali kedudukan produsen dan konsumen tidak
berdiri sendiri-sendiri, namun merupakan sebuah kesatuan dan dikenal dengan
sebutan prosumen. Berhubungan dengan tujuan pemasaran lewat internet yang
adalah membina dan mempertahankan hubungan dengan konsumen, maka untuk
mencapai tujuan itu, produsen dan konsumen harus melewati empat tahapan untuk

membina hubungan (nuriuring relationships).

Keempat tahapan tersebut adalah kesadaran (awareness), eksplorasi
(exploration), komitmen (commitment) dan pemutusan hubungan (dissolution).
Ketika pemutusan hubungan sudah dilakukan, maka konsumen-konsumen yang
tidak potensial terpinggirkan, dan tujuan untuk membina hubungan dengan

konsumen potensial dapat terlaksana.
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Berikut adalah diagram yang akan menjelaskan kerangka pemikiran yang

telah dipaparkan sebelumnya..

Alternatif
Pemcnuhan KAP
Kemunikasi Social Networking Sites
Antar Pribadi {(situs Multiply.com)
Bisnis /
Pemasaran
Perorangan / Perusahaan
entrepreneir
Bauran Pemasaran Nurturing
di Internet relationships
I l I I " — A
Produk Tempat Harga Promosi Komunitas Brand
EWOM
Kesadaran Eksplorasi Komitmen Pemutusan
hubungan

Gambar 2.3. Diagram Kerangka Pemikiran
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BAB3
METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Metode Penelitian

Metode yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah metode
kualitatif. Metode kualitatif dipilih karena berbicara mengenai kasus dan
konteksnya. Kualitatif menekankan pada permasalahan yang sedang muncul ke
permukaan dalam kehidupan sehari-hari (Neuman, 2000: 122), menggambarkan
keberagaman sudut pandang pada objek yang diteliti, dan dimulai dari subyektif
dan arti sosial yang berkaitan dengan hal yang diteliti (Flick, 2002: 6).

Promosi yang dilakukan oleh kalangan entrepreneur melalui jaringan
situs pertemanan Multiply.com adalah fenomena baru yang muncul ke permukaan
dalam kehidupan sehari-hart di dunia pemasaran, karena itu metode penelitian
kualitatif dirasakan sebagai metode yang paling pas untuk menggali lebih dalam
penyebab digunakannya Multiply.com sebagai sarana promosi di dunia

entrepreneurship.

3.2 Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang akan digunakan untuk penelitian ini adalah deskriptif
atau pemaparan. Tujuan utama dari jenis penelitian deskriptif adalah untuk
memaparkan suatu hal, biasanya mengenai karakteristik pasar atau fungsinya
(Malhotra, 2007: 78). Sebuah penelitian deskriptif membutuhkan spesifikasi yang
jelas mengenai siapa yang diteliti, apa, kapan, dimana, kenapa dan dengan cara
apa penelitian dilakukan (Malhotra, 2007: 78).

Universitas Indonesia
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3.3 Metode Pengumpulan Data

Pengumpulan data akan dilakukan dengan melakukan studi kasus pada
beberapa entrepreneur yang telah sukses dan berhasil menggunakan Multiply.com
sebagai sarana promosi mereka. Studi kasus berasumsi bahwa realitas sosial
terjadi melalui interaksi sosial, sekalipun situasinya terjadi pada konteks tertentu
dan sejarah, serta melakukan identifikasi dan mencari penjelasan sebelum
mencoba menganalisa dan menerapkan teori (Somekh & Lewin, 2005: 33). Sikap
yang akan diambil penulis dalam melakukan penclitian adalah sebagai pengamat
partisipan. Sebagai seorang pengamat, agenda utama dari peneliti adalah untuk
mengamati dan bukan berperan serta (Daymon & Holloway, 2008: 329).

Meskipun melakukan studi kasus pada beberapa entreprenewr, namun
permasalahan yang diteliti tunggal, yakni mengenai pemasaran yang dilakukan
lewat intermet dengan fokus pada jaringan situs pertemanan Multiply.com.
Sehingga jenis studi kasus yang akan dilakukan pada penelitian ini adalah single
case study. Sebuah penelitian single case study adalah analog pada penelitian
tunggal, dan banyak dari kondisi serupa yang menjustifikasi penelitian tunggal
juga menjustifikasi single case study (Yin, 1994: 38).

Untuk memperkuat studi kasus, akan dilakukan pula wawancara
mendalam terhadap narasumber. mengenai aktivitas mercka dan kegiatan
pemasaran yang mereka lakukan melalui situs Multiply.com. Wawancara
mendalam adalah salah satu metode yang dilakukan untuk menggali data pada
penelitian kualitatif. Wawancara mendalam dilakukan melalui wawancara secara
pribadi untuk menggali motivasi, kepercayaan, perilaku dan perasaan yang

dihadapi oleh orang yang diwawancara (Malhotra, 2007: 152).

Observasi juga akan dilakukan pada akun situs Multiply.com milik
narasumber, terutama untuk melihat keseluruhan isi dari akun Multiply.com milik
narasumber. bservasi adalah proses merekam pola tingkah laku yang dilakukan
oleh orang-orang, obyek dan kegiatan dalam sebuah keadaan yang sistematis
untuk mendapatkan informasi mengenai fenomena yang ingin diteliti (Mathotra,
2007: 194). Pengumpulan data melalut data sekunder seperti artikel koran dan
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majalah juga dilakukan dengan melakukan pencarian data secara fisik dan melalui

media internet.

Sebuah penelitian yang baik dicirikan oleh otentisitas dan keterpercayaan
{Daymon & Holloway, 2008: 144). Otentisitas adalah ketika sebuah penelitian
dilaksanakan secara jfair, dan membantu orang lain untuk memahami

permasalahan (Daymon & Holloway, 2008: 144).

Sedangkan keterpercayaan terdiri dari kredibilitas {orang-orang yang
terlibat mengakui kebenaran temuan-temuan riset), kemampuan untuk ditransfer
(dapat diberlakukan untuk situasi sejenis dimanapun gejala itu dianggap
berlangsung), ketergantungan (temuan penelitian hamus akurat agar dapat
dikaitkan dengan yang lain) dan kemampuan untuk dikonfirmasi {dapat
menunjukkan bagaimana data dapat terkait dengan sumbernya) (Daymon &
Holloway, 2008: 145-146).

34 Unit Analisa dan Disain Penelitian
3.4.1 Unit Analisa

Unit analisa yang akan diteliti adalah para enfrepreneur yang melakukan
kegiatan pemasaran melalui situs Multiply.com. Dalam pemilihannya, unit analisa
yang akan diteliti diharapkan dapat memenuhi kriteria-kriteria sebagai berikut:

1. Memenuhi karakteristik seorang enfrepreneur, yang adalah:

s Dberorientasi hasil (Burns & Dewhurts, 1994: 35). Memiliki
perhatian khusus terhadap hasil yang akan ia peroleh, menyadari
bahwa setiap tindakan yang ia lakukan dalam pemasaran akan
berdampak pada hasil yang akan diperolehnya. Hasil disini tidak
harus selalu berbentuk pendapatan, tetapi juga pengakuan dari

orang lain,
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o memiliki komitmen total (Burns & Dewhurts, 1994: 35). Total
dalam melakukan kegiatan yang ia geluti, mencurahkan tenaga dan

waktu yang ia miliki untuk pemasaran yang ia lakukan.

« memiliki pengetahuan mengenai pasar (Holt, 1992: 9). Menguasai
jenis produk dan jasa yang ia tawarkan, termasuk siapakah target

yang ia tuju dan bagaimana cara untuk merangkul target tersebut.

e kreatif (Holt, 1992: 9). Memiliki ide-ide yang dapat membedakan
diri atau produknya dari milik orang lain.

e berorientasi terhadap masa depan (Zimmerer & Scarborough,
2002: 5). Entrepreneuwr memiliki kemampuan untuk melihat
peluang di masa depan. Mereka melihat ke depan dan tidak
terpuruk dalam kegagalan. Entrepreneur dapat melihat sebuah

permasalahan sebagai peluang untuk dirinya.
2. Melakukan kegiatan pemasaran melalui situs pertemanan Multiply.com.
3. Menjual barang dan atau jasa.

4. Adalah seorang Prosumen (produsen sekaligus konsumen),

3.4.2 Disain Penelitian

Sedangkan Disain penelitian adalah sebuah kerangka untuk mengadakan
sebuah penelitian. Berisi tentang detil dari prosedur yang dibutuhkan, untuk
mendapatkan informasi yang diperlukan, agar tujuan penelitian dapat tercapai
(Malhotra, 2007: 74). Penjelasan lebih lengkap mengenai disain penelitian akan
disajikan pada halaman berikutnya.
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Disain penelitian bagi penelitian ini adalah sebagai berikut:

32

Tujuan Detail Tujuan Kerangka Sumber
No. | Penelitian Penelitian Kata Kunci Konseptual Data
Jenis Produk/jasa
yang dipasarkan Jenis produk di
melalui situs Multiply | Internet
Strategi penetapan hal-hal yang
harga pada situs mempengaruhi
Multiply. harga produk \r’\rfl’:nwdaﬁga
Impl-ementasi alasan memilih Observasi’
dari bauren ) . . e Bauran pada akun
| [  Pemasaran | Situs Multiply sebagai pemasaran Pemasaran Multiply
internet pada | tempat pemasaran. online Internet milik
situs Kekuatan komunitas | manfaat narasumber
Multiply.com | pada situs Multiply. | komunitas Data
. alasan sekunder
Pemberian brand pemberian
suatu situs Multiply. | brand
Promosi yang
dilakukan lewat situs | promosi di
Muitiply. internet
EWOM dan
pengaruhnya pada pengaruh
pemasaran di sifus EWOM di
Multiply. internet
Wawancara
Pemanfaatan Implementasi | mendalam,
E-WOM pada pemanfaatan EWOM Observasi
i di Bentuk EWOM yang dal da akun
2§ PrOTON anfaatan EWOM | dilakuk pem | Rl
situs pemaniaa L an pemasaran di | Multiply
Multiply.com |2 ada situs Multiply. narasumber Internet milik
] bent'_"k narasumber
komitmen yang | komitmen
dilakukan terhadap narasumber
produk/jasa didalam | terhadap sebuah
situs Multiply. situs
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Tujuan Detail Tujuan Kerangka
No. | Penelitian Penelitian Kata Kunci Konseptual | Sumber Data
Tahap awal
yang dirasakan saat
melihat sebuah yang dirasakan
produk baru di situs saat mencari
Multiply. produk baru
Eksplorasi yang
dilakukan oleh hal-hal yang Wawancara
Proses terhadap produk yang | mempengarnhi tahap
h . . A - mendalam,
pembinaan | terdapat di situs eksplorasi pada membina Observasi
3 hubungan | Multiply. sebuah produk hubungan
pada akun
prosumen Hal-hal yang dengan Multiol
dalam situs mempengaruhi | konsumen 'IilI: y
Multiply.com narasumber di internet .
narasumber
untuk
menindaklanjuti
dan
memutuskan
pemutusan hubungan kerjasama
dengan konsumen dengan
tidak potensial konsumen.

Konsep bauran pemasaran di internet yang terdiri dari produk, harga,

tempat, komunitas dan brand akan digunakan untuk menganalisa implementasi

dari penerapan keenam hal tersebut pada pemasaran yang dilakukan narasumber

melalui situs Multiply.

Konsep implementasi £EWOM akan digunakan untuk menjawab seperti
apakah pemanfaatan EWOM pada promosi yang dilakukan melalui situs

Mu]tij:ly.com_ Sedangkan konsep membina hubungan dengan konsumen

digunakan untuk menganalisa tahapan yang dilalui oleh seseorang saat terlibat

dalam pemasaran yang dilakukan lewat situs Multiply.com.
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3.5 Bentuk Pengumpulan Data
e Pengumpulan data primer

Pengumpulan data primer akan dilakukan melalui wawancara mendalam
dan observasi pada kegiatan pemasaran melalui situs Multiply.com yang sehari-
hari dilakukan oleh narasumber yang telah ditentukan, Wawancara yang akan
dilakukan adalah wawancara semi terstruktur. Dimana pertanyaan-pertanyaan
terkandung pada panduan wawancara, urutan pertanyaan boleh tidak sama antara
satu narasumber dengan narasumber lainnya {(Daymon & Holloway, 2008: 266).
Hal ini tergantung pada proses tiap wawancara dan tanggapan masing-masing
individu. (Daymon & Holloway, 2008: 266).

s Pengumpulan data sekunder

Data sekunder akan diambil melalui data-data yang terdapat di media yang
mencatat hal-hal yang berhubungan dengan pemasaran yang dilakukan kalangan
entrepreneur melalui situs pertemanan Multiply.com. Dilakukan melalui media

cetak, media elektronik ataupun dari media internet.

3.6 Hambatan Penelitian

Saat ini kesuksesan entreprencur dalam melakukan pemasaran melalui
jaringan situs pertemanan Multiply.com belum terlalu banyak di ekspos oleh
media, karena itu salah satu hambatan dari penelitian ini adalah minimnya data
sekunder yang bisa didapat untuk dijadikan sumber data. Pada awalnya peneliti
juga mengalami kesulitan dalam pemilihan narasumber, mengingat banyaknya
entrepreneur yang melakukan pemasaran mejalul situs Multiply.com.
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Namun kemudian hal itu berhasil diatasi dengan menggali data sekunder
serta menggunakan metode snowball sampling, yakni metode pencarian
narasumber dengan cara meminta rujukan pada narasumber untuk mendapatkan
narasumber yang lain (Daymon & Holoway, 2008: 251). Metode snowball
sampling dilakukan ketika peneliti tidak mudah untuk mendapatkan akses pada
narasumber yang memenubhi kriteria (changingmind.org).

Snowball sampling untuk pencarian narasumber pada penelitian ini
dilakukan melalui rekomendasi dari satu narasumber untuk mendapatkan
narasumber lain, juga melalui rekomendasi dari beberapa orang yang pernah
melakukan pembelian pada situs Multiply.com, juga rekomendasi yang di dapat
dari data sekunder.
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BAB 4

ANALISIS DPATA

4.1. Profil Narasumber

Dalam menganalisa data mengenai pemasaran yang dilakukan oleh
entrepreneur lewat situs pertemanan Multiply.com, telah terpilih enam orang
yang memenuhi kriteria dalam pemilihan narasumber. Keenam narasumber ini
akan diceritakan dalam sebuah profil berbentuk narasi, serta sejauh mana

keterlibatan mereka dalam pemasaran melalui situs Multiply.com.

4.1.1 AdeY. Siregar (pemilik www.pernics.muitiply.com)

Ade Yulianti Siregar atau akrab disapa dengan Ade adalah seorang ibu
rumah tangga yang sudah memiliki dua anak. Ade ditemui saat sedang mengikuti
sebuah bazaar di pusat perbelanjaan Cilandak Town Square Jakarta Selatan.
Mengikuti bazaar menurut Ade selain untuk memasarkan produk-produknya, juga
untuk memperluas jaringan dan mendapatkan pelanggan baru,

Sebelum menikah, Ade pemah mengecap pahit manisnya bekerja di
sebuah rumah produksi. Disitulah ia kemudian bertemu dengan seorang pria yang
kelak menjadi suaminya. Ketika anak keduanya lahir, Ade merasa kesibukannya
sebagai karyawan membuat ia tidak bisa fokus untuk mengurus anak-anaknya,
karena itulah ia akhirnya memutuskan untuk berhenti bekerja dan menjalani
profesi sebagai ibu rumah tangga.

Untuk mengisi waktunya, Ade mencoba untuk menjual barang-barang
seperti baju dengan cara menitipkan kepada suaminya, untuk kemudian dijual lagi
di kantor suaminya. Karena kewalahan menjawab pertanyaan-pertanyaan dari
konsumen, suami dan beberapa konsumen Ade menyarankan dirinya untuk

membuat akun Multiply dan berjualan melalui situs.Muitiply.com.
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Pada awalnya Ade merasa tidak cukup percaya diri untuk berjualan
menggunakan situs Multiply.com. Ia merasa pada saat itu tidak banyak orang
yang berjualan secara oniine, dan meragukan dirinya bisa sukses berjualan dengan
cara demikian. Apalagi pusat perbelanjaan begitu menjamur di Jakarta, sehingga
Ade tidak terlalu yakin akan pemasaran yang menggunakan dunia maya sebagai

tempat pemasaran.

Namun karena penasaran, akhimya Ade mencoba untuk membuat sebuah
akun Multiply, pikirnya toh tidak ada ruginya untuk mencoba. Ade membuat
secbuazh akun di situs Multiply.com dengan menggunakan nama “Pernics™.
“Pernics” dipilih oleh Ade karena pada awainya barang-barang yang ia tawarkan
berupa pernak-pernik untuk beragam usia, dari mulai baju hingga aksesoris.

Setelah meng-upload satu foto dari sebuah produknya, respon pun
berdatangan. Ia yang masih tidak percaya akan adanya orang yang berminat
dengan barang-barang yang dijual lewat dunia maya mencoba menanyakan
kepada salah seorang pernbeli, apa alasannya membeli secara online, dan ternyata
kesibukan aktivitas di lbukotalah yang menjadi salah satu penyebab konsumennya

membeli secara online.

“misalnya kerja Jumat sampai jam sepuluh malam terus sabtu siang ada
kondangan masa pagi-pagi mesti ke mall dan nyari baju di mall itu kan
jadi bingung, pilibannya banyak. Kalau di browse kan nggak capek tinggal
di buka semua, cocok harga ya vdah tinggal di masukin. Barang di kirim.
‘Ya berarti chance-nya banyak ya karena banyak pekerja di kota besar yang
kurang waktu.” (Ade Y. Siregar, foodmart Cilandak Town Square,
220409, pukul 15.00 wib)

Seiring berjalannya waktu, Ade mulai memposisikan “Pernics” sebagai
tempat pemasaran produk-produk bernuansa etnik. Etnik dipilih oleh Ade karena
pada dasarnya ia menynkai produk-produk lokal seperti batik dan aksesorinya.
Beberapa baju yang ia tawarkan juga bukanlah barang-barang produksi massal, ia

mendesain sendiri baju-baju tersebut.
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Tidak terasa kini sudah 3 tahun lebih Ade memasarkan produk-produknya
lewat situs Multiply.com Meskipun kini ia juga memanfaatkan situs pertemanan
lainnya untuk memperluas jaringan, namun ia mengaku tidak dapat meninggalkan
situs Multiply-nya begitu saja. Keberhasilan Ade dalam memasarkan produk-
produk etniknya bahkan menarik sebuah koran nasional untuk memuat kisahnya
dalam sebuah artikel pendek.

4.1.2 Haide Simbolon ( pemilik www.hdsimbelon.multiply.com)

Haide Simbolon atan akrab disapa Haide, adalah seorang lajang kelahiran
Jakarta 30 tahun lalu. Sehari-harinya, Haide tidak hanya disibukkan oleh kegiatan
pemasaran lewat situs Multiply.com, ia juga seorang karyawati di sebuah
perusahaan swasta, dan seorang mahasiswa di sebush pergurvan tinggi. Ia
mengambil kuliah khusus untuk karyawan, sehingga perkuliahan dilakukan pada
hari sabtu dan minggu.

Berhubung aktivitas yang dilakukan oleh Haide begitu padat, kegiatan
pemasaran lewat Multiply.com seperti mengurusi pesanan dan bertransaksi
dengan konsumen ia lakukan di malam hari. Karena kesibukannya juga,

wawancara dengan Haide dilakukan melalui media chatting sebanyak dua kali

Sebelum terlibat pada pemasaran di situs Multiply.com, Haide terlebih
dahulu memanfaatkan situs Multiply.com untuk menunjang hobi merajutmya,
Lewat salah satu groups yang terdapat pada situs Multiply.com, ia bisa bertemu
dengan orang-orang lain yang juga menggemari rajutan. Awal mula ia terlibat
pemasallan melalui situs Multiply.com terjadi karena hobinya yang lain, yakni
berbelanja. |

Kesukaannya berbelanja sampai membuat kesal orang-orang terdekatnya,
hingga mereka menyarankan Haide untuk menjual baju-bajunya yang sudah tidak
terpakai lewat situs Multiply.com. Haide menuruti saran tersebut dengan satu
pikiran sederhana, jika baju-bajunya yang lama bisa laku terjual, ia akan

mendapatkan uang untuk membeli baju yang baru!
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Sambutan multiplyers’ terhadap baju-baju bekas yang dijual Haide cukup
bagus, baju-bajunya laris terjual. Dari situlah Haide berpikir untuk tidak hanya
menjual  baju-baju bekas, tetapi juga baju-baju baru. Setelah menggeluti
pemasaran di Multiply selama 1,5 tahun, kini peminat baju-baju yang di jual
Haide sudah merambah konsumen Jokal dan mancanegara seperti Singapura dan
Australia.

Dalam sebulan, Haide rata-rata mendapatkan keuntungan bersih sekitar 10
juta setiap bulannya. Meskipun penghasilannya dari Multiply.com sudah dapat
mencukupi kebutuhannya sehari-hari, Haide mengaku enggan untuk melepaskan
pekerjaan hariannya sebagai pegawai kantoran, karena merasa sayang untuk
meninggalkan pekerjaan yang sudah ia geluti sebagai seorang staff selama
delapan tahun terakhir.

4.1.3 Mirna Octaviani (pemilik www.kampungkerudung. multiply.com)

Mirna Oktaviani atau akrab dipanggil dengan sebutan Mima, adalah lajang
kelahiran Pematang Siantar, 29 Oktober 1983.sehari-harinya perempuan lulusan
fakuitas psikologi Universitas Indonesia ini bekerja di sebuah perusahaan swasta
di kawasan Jakarta Selatan. Mirmna ditemui di sela-sela waktu senggangnya di
restoran cepat saji AW, kawasan Mampang, Jakarta Selatan.

Keterlibatan Mima pada pemasaran lewat situs Multiply.com dikarenakan
ia melihat cukup banyak orang yang melakukan pemasaran lewat situs ini.
Awalnya Mirna memutuskan untuk berjualan baju, tetapi menjual baju secara
online ternyata memiliki kesulitan tersendiri. Mirna harus berhadapan dengan
beragam pertanyaan orang mengenai ukuran, warna dan jenis baju, meskipun ia

telah mencantumkan deskripsi barang pada situsnya.

' Muitiplyers adalah sebutan bagi entrepreneur yang menggunakan situs Multiply.com sebagai
tempat pemasaran
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Merasa lelah menghadapi pertanyaan-pertanyaan dari konsumen, Mirna
banting setir untuk tidak lagi menjual baju, namun menjual kerudung dan
phasmina yang lebih simpel dalam penjualannya. Karena itu situs Multiply.com
yang ia miliki diberi nama “Kampung Kerudung”, sesuai dengan jenis produk
yang ia tawarkan. Dalam menjalankan pemasaran “Kampung Kerudung”, Mima

dibantu oleh seorang adiknya.

Meskipun omset yang didapat dari usaha ini belum terlalu besar, sekitar 5
juta rupiah setiap bulannya, tetapi Mirna merasa sebagai sebuah bisnis sampingan
kehadiran “Kampung Kerudung” cukup memberikan pemasukan tambahan setiap
bulannya. “Kampung Kerudung” bahkan memotivasi dirinya untuk membuka
sebuah toko fisik. Konsumen-konsumennya seringkali menanyakan keberadaan
sebuah toko fisik untuk dapat melihat kerudung dan pashming yang dijual Mirna

secara langsung,.

“emang banyak orang yang nanya, yang di Jakarta yah.yang pinggir
Jakarta, Bekasi, Depok giiu..”kalo mau datang liat sendin barangnya itu
kemana?” Mau datang liat sendiri. Mungkin kadang-kadang orang mau
beli banyak...”duh mgi ongkos kirmnya” Emang tokonya belum
buka...dari situ sih akhimya..yah berarti kita emang mesti punya toko.”
(Mirna Octaviani, AW restaurant, 180409, pukul 12.00 wib)

Untuk mendukung pemasaran online-nya di Multiply.com, kini Mirna
tengah menyiapkan sebuah toko yang terletak di daerah Jakarta Selatan. Dengan
keberadaan tokonya nanti, Mima berharap konsumen-konsumen yang butuh untuk
melihat secara langsung barang-barang yang ingin mereka beli dapat terpenuhi

keinginannya.
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4.1.4 Nurul Fajar (pemilik www.sembilanphotograpby.multiply.com)

Nurul Fajar atau akrab disapa dengan panggilan Fajar adalah seorang pria
kelahiran bogor 26 tahun yang lalu. Fajar ditemui di pusat perbelanjaan Botani
Square, Bogor. Melakukan janji wawancara dengan Fajar tidak mudah. Jika orang
lain menggunakan hari sabtu-minggu sebagai hari libur, maka Fajar justru sibuk
bekerja. Mengingat pesta pernikahan biasa dilakukan di hari sabtu-minggu, dan
disitulah Fajar melakukan pekerjaannya sebagai fotografer pernikahan..

Jiwa entrepreneur Fajar telah tumbuh lama sebelum ia melakukan
pemasaran lewat Muitiply.com. Usaha pertama yang ia miliki adalah jual beli
telepon genggam dan pulsa isi ulang. Setelab usahanya mengalami kemunduran,

Fajar mencari usaha lain untuk ia geluti.

Pilihannya jatuh pada dunia fotografi dan video. Sejak kecil ia telah
menyukai kedua dunia tersebut, bahkan pilihannya dulu untuk mengambil jurusan
Penyiaran di Diploma 3 Universitas Indonesia adalah karena jurusan tersebut
dapat memberikan pengetahuan lebih mendalam mengenai tehnik-tehnik

pengambilan gambar yang baik.

Bukan hal mudah bagi Fajar untuk memulai usaha barunya ini. la tidak
memiliki dana besar untuk mempromosikan usaha yang kemudian ia beri nama
“Sembilan Photography”. Dari memanfaatkan promosi gratis lewat radio sampai
menempelkan sendiri brosur-brosur “Sembilan Photography” telah ia lakoni.
Kemudian Fajar berpikir ia harus memiliki sebuah tempat sebagai sebuah galeri
untuk calon konsumen melihat hasil-hasil karyanya. Usahanya mulai
membuahkan hasil, hingga kemudian salah satu kliennya menipromosil_(an
“Sembilan Photography” di forum online. Dari situlah Fajar mulai menyadari

bahwa internet bisa membuka peluang lebih besar untuk kemajuan usahanya.

Ketika klien dari “Sembilan Photography” semakin banyak, Fajar mulai
mengalami kesulitan saat harus mengirimkan contoh-contoh karya ke setiap calon
kliennya. Ia kemudian berinisiatif untuk membuat kumpulan karya “Sembilan

Photography” pada situs pertemanan Multiply.com. Situs Multiply.com dipilih
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oleh Fajar karena fitur upload fotonya yang dapat memuat ratusan foto tanpa

memungut bayaran apapun dan juga pengaplikasiannya yang ramah guna.

Kini Fajar dibantu oleh istri dan dua orang pegawai tetap dalam
menjalankan usahanya yang berbasis di Bogor ini. Dengan hanya mengandalkan
situs Multiply.com sebagai galeri online dan media pemasarannya, Fajar bisa
mengumpulkan sekitar 500 juta rupiah / tahunnya, dengan keuntungan bersih
sekitar 60% - 70%.

4.1.5 Okky D. Palma (pemilik www.kandangsapibuntal. multiply.com)

Okky Diane Palma atau lebih akrab disapa dengan Okky, adalah seorang
perempuan muda berumur 22 tahun. Ditemui di pusat perbelanjaan Pejaten
Village, Jakarta Selatan, lulusan Universitas Indonesia jurusan komunikasi massa
kelahiran 16 Oktober 1986 im telah menyukai segala sesuatu yang berhubungan
dengan internet sejak ia masth remaja. Ketika remaja-remaja seusianya asyik ke
mall, Okky lebih memilih untuk mengeksplorasi internet dengan keberagaman di

dalamnya.

“Jaman gue SMP orang-orang pada belum melek internet gue udah
internet dulvan. Ya maksud gue, SMP gue deket-deket sini gitu kan,
dimana anak-anaknya masith bergaul dengan yang lain-lain, gue
mendingan bergaul dengan internet gitu” (Okky D. Palma, Jco donuts
Pejaten Village, 010509, pukul 14.00 wib).

Kesukaannya mengeksplorasi internet berlanjut terus hingga ia memasuki
dunia perkuliahan. Bosan dengan aktivitas internet yang itu-itu saja, Okky
mencoba melakukan hal baru lewat internet, yaitu membuat tulisan lewat fitur
blog yang ada di situs Multiply.com. Keterlibatan Okky terjun ke dalam
pemasaran lewat situs Multiply.com berawal dari ketika ia melihat-lihat situs
Multiply.com millik orang lain dan secara tidak sengaja menemukan beberapa

orang yang menggunakan situs Multiply.corn mereka sebagai tempat berjualan,
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Hobi Okky yang lain selain mengeksplorasi internet adalah kesukaannya
berbelanja ketika berada di luar negen. Seringkali barang-barang yang ia beli di
luar negeri bukanlah barang-barang yang ia butuhkan, sehingga akhimya barang-
barang tersebut hanya teronggok saja di sudut kamamnya. Karena tidak tahu harus
melakukan apa terhadap barang-barang tersebut, Okky akhirnya memutuskan
untuk menjual barang-barangnya lewat situs Multiply.com. Sambutan yang luar
biasa didapatkan Okky atas penjualannya, barang-barang yang dijualnya habis

dalam sekejap.

Melihat respon konsumen yang positif, Okky mulai berpikir untuk
melakukan pemasaran di Multiply.com dengan serius. Di awal tahun 2007,
tepatnya tanggal 1 Februari 2007, “Kandang Sapi Buntal” resmi dipilih menjadi
nama dari akun Multiply yang dipilih Okky. “Kandang Sapi Buntal”
menempatkan diri sebagai fashion boutigue online, dimana konsumen bisa
mendapatkan produk-produk fashion terbaru mulai dari baju, celana, tas hingga

sepatu, namun dengan model yang tidak pasaran.

Keterlibatan Okky pada situs Multiply.com tidak hanya sebatas
memasarkan produk-produknya melalui “Kandang Sapi Buntai”. Okky juga
merupakan pendiri dari salah satu groups / komuaitas dalam Multiply.com yang
bernama “/ndonesia Online Shop” (10S). 10S terbentuk karena pengguna-
pengguna Multiply.com pada waktu itu merasa memerlukan adanya wadah untuk
saling bertukar pengalaman dan mengatasi persoalan yang terjadi pada komunitas
tersebut. Hingga kini 108 telah memiliki ratusan anggota yang tergabung di

dalamnya.

Saat memulai usahanya, Okky mengimpor barang-barang dari negara
Cina, dengan modal awal sekitar 5 juta rupiah, hingga sekarang “Kandang Sapi
Buntal” memiliki omset sekitar 20 juta rupiah setiap bulannya, dengan
keuntungan bersih yang bisa didapat Okky sebesar 20%-30%. “Kandang Sapi
Buntal” diakui Okky telah mengubah hidupnya, dari seorang mahasiswi yang
tidak berorientasi bisnis, menjadi salah satu pionir dalam pemasaran online di

Multiply.com
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4.1.6 Suci Nuzleni (pemilik www.babyfalsashop.multiply.com)

Suci Nuzleni atau biasa dipanggil dengan Uci, adalah seorang ibu muda
berusia 26 tahun yang baru memiliki satu anak berusia kurang dari 1 tahunp.
Pernah menjadi seorang jumnalis televisi selama hampir 4 tahun, profesi yang telah
membuatnya mendapat kepercayzan menjadi seorang wartawan istana ia
tinggalkan, untuk dapat total mengurus rumah tangga dan buah hatinya. Uci
ditemui di kediamannya di daerah Cimanggis, Depok, disela-sela kesibukannya

mengurus buah hati di rumah.

Keterlibatan Uci dalam pemasaran lewat situs Multiply.com berawal dari
keinginannya untuk mengisi waktn luang sekalipus mencari penghasilan
tambahan. Kurang lebih dua tahun yang laly, ia memulai peruntungannya dengan
berjualan lewat situs Multiply. Sebelum memiliki toko online “babyfalsashop” di
situs Multiply.com, Uci bersama adiknya terlebih dahulu berjualan tas-tas
berdasarkan pesanan lewat situs Multiply.com. Namun sayang, karena harga yang
relatif mahal dan perputaran uang yang lama, usaha penjualan tas yang dilakukan
oleh Uci dan adiknya pada saat itu tidak begjalan lancar.

Setelah mengalami kegagalan di toko online-nya yang pertama, Uci tidak
patah semangat. Ia mencari tabu usaha apa yang bisa menarik pelanggan dan
memiliki perputaran uwang yang cepat. Pilihannya akhirnya jatuh pada usaha
penjualan baju-baju bayi. Secara kebetulan Uci yang saat itu tengah hamil anak
pertamanya merasa bahwa baju-baju bayl yang dijual di toko-toko maupun mall
memiliki harga yang relatif mahal, lewat toko bayi online miliknya, ia berusaha
untuk memberikan beragam alternatif baju bayi dengan harga yang terjangkau.

Dengan modal awal Rp. 100.000,-, kini Uci bisa mendapatkan omset
sebesar 2-3 juta rupiah setiap minggunya. Berbeda dengan ketika ia berjualan tas
yang dibantu oleh adiknya, untuk toko bayi online-nya Uci tidak dibantu oleh
siapapun. Ia mengerjakan sendiri semua prosesnya, mulai dari pembukuan hingga
proses pengantaran. Uci bahkan sempat mengantarkan sendiri pesanan-pesanan di
wilayah sekitar Jakarta Selatan, Depok dan Tangerang, namun kini ia lebih
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memilih untuk mengirimkan semua pesanan lewat jasa kurir dan pos karena dirasa
lebih efisien dan efektif.

Uci memilih menggunakan situs Multiply.com sebagai media pemasaran
dari baju-baju bayi yang ia jual karena menurutnya situs Multiply.com
penggunaannya mudah dan wuser friendly. Meskipun merasa sangat terbantu
dengan kehadiran Muitiply.com, namun Uci juga mengkombinasikannya dengan
media onfine lainnya untuk menunjang pemasaran yang ia lakukan. Diantaranya
dengan menggunakan jasa iklan baris dan pembuatan situs dengan domain

miliknya sendid.

4.2 Implementasi Bauran Pemasaran Internet pada Situs Pertemanan

Multiply.com

Untuk menjawab tujuan penelitian “mengetahui implementasi bauran
pemasaran internet pada situs pertemanan Multiply.com”, maka analisis akan
dilakukan pada penerapan keenamn elemen bauran pemasaran internet yang
dilakukan oleh masing-masing narasumber, dengan menggunakan kerangka
konseptual bauran pemasaran di internet yang terdiri dari produk, harga, tempat,

komunitas, brand dan promosi.

4.2.1 Jenis Produk yang dipasarkan lewat situs Multiply.com

Produk-produk yang ditawarkan melalui internet terbagi ke dalam tiga
jenis, yakni barang-baraﬁg berbentuk fisik {contohnya pakaian), produk informasi
intensif (contohnya jumal online Wall Street), serta jasa (contohnya online
grocers) (Mohammed, et.al, 2002: 11). Penulis memfokuskan diri untuk meneliti
dua dar tiga jenis produk yang ditawarkan melalui internet pada keenam
narasumber yang memasarkan produknya melalui situs Multiply.com, yakni
barang-barang kebutuhan fisik serta jasa. Tidak ditemukannya produk informasi

intensif disebabkan produk informasi intensif biasanya mewakili sebuzh
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perusahaan informasi tertentu dan dilakukan oleh perusahaan, bukan oleh

entrepreneur.

Definisi dari produk sendiri adalah sesuatu yang diperoleh atau mungkin
diperoleh oleh konsumen untuk memenuhi kebutuhannya (Hawkins et.al, 2004:
19). Lima dari enam narasumber memilih untuk memasarkan produk jenis barang-
barang berbentuk fisik, dan seorang lainnya memilth untuk memasarkan jasa

untuk memenuhi kebutuhan konsumennya terhadap produk.

“Awalnya gue mikirnya cuman, gue mo jual apa yah, mmm oke barang-
barang fashion. Barang-barang fashion terus ece apa ya, baju-kah, tas-kah
atau apa ya..sampe akhirnya gue pikir konsepnya butik aja deh, dimana
semua barang ada, tapi dalam jumlah yang nggak banyak, tapi macem-
macem.” (Okky D. Palma, Jco donuts Pejaten Village, 010509, pukul
14.00 wib).

Jika Okky D. Palma memilih produk-produk fashion untuk ia pasarkan
lewat situs Multiply.com, lain halnya dengan Suci Nuzleni. Suci memilih untuk
memasarkan perlengkapan bayi dan pernak-pemiknya setelah ia melihat seorang
temannya sukses membuka “toko bayi” di situs Multiply.com. dalam wawancara
yang dilakukan di kediamannya, Suct mengaku sangat tertarik melihat
keberhasilan temannya tersebut dan kemudian mencoba untuk membuka “toko

bayi”nya sendiri.

Ketika narasumber lain memilih untuk memasarkan produk berbentuk
fisik, tidak demikian halnya dengan Nurul Fajar. Ia memilih untuk memasarkan
produk jasa dan berusaha profesional dengan konsisten pada jalur yang iz pilih.

“Jad: pertama gue lihat lahannya dulu. Terus kedua, pada saat itu gue juga
belum spesialisasi kan. Jadi gwe harus pilih gue mau terjun dimana.
Fotografer apa. Ya udah kalau sekali wedding udah tetep wedding. Main
disitu ikutan. Terus perdalam disitu kan.” (Nurul Fajar, Jco donuts Botani
Square, 240309, pukul 14.00 wib)
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Banyaknya entrepreneur yang berminat untuk memasarkan produknya
lewat situs Multiply.com mau tidak mau menimbulkan persaingan antar sesama
entrepreneur. Aroma persaingan yang terdapat dalam pemasaran lewat situs
Multiply.com membuat narasumber membutubkan ciri khas untuk

membedakannya dari entrepreneur lain.

Sebuah sentuhan pribadi dapat membuat perbedaan pada setiap produk
yang ditawarkan, Sentuhan pribadi pada beragam produk yang ditawarkan
narasumber dapat membangun sebuah hubungan antara produsen dan konsumen
(Mohamed et.al, 2001: 111).

“Semua orang punya barang, tapi kalau aku jualan yang nggak seperti
biasanya sih ya pasti pangsa pasarnya akan datang sendiri. Karena
mungkin pangsa itu mencarinya susah karena banyak orang yang menjual
barang regular gitu kan... Apa yang bikin supaya kita beda dari orang
gity, kalau kita jual barang yang sama berarti kan kita nggak beda dari
orang itu, itu yang bikin akhirnya aku ya udah deh kita bikin sendiri...”
{Ade Y. Siregar, foodmart Cilandak Town Square, 220409, pukul 15.00
wib)

Selain sentuhan pribadi, tidak larut mengikuti arus adalah satu hal yang
membuat toko ornline milik narasumber memiliki identitas dan ciri khas di mata

konsumennya.

“kandang sapi buntal nggak cuma trend-trendnan, ngikut-ngikut gitu
barangnya. Ada juga barang ini, ada juga barang itu, tapi pokoknya kita
benar-benar stick..bukan benar-benar stick sih, selera gue benar-benar
stick aja gitu, tetep aja konsekuen nggak ngikut arus itu maksudnya.”
(Okky D. Palma, Jco donuts Pejaten Village, 010509, pukul 14.00 wib).

Narasumber harus bisa mengenali produk yang ditawarkan, serta memiliki
spesialisasi dari bidang tersebut. Pendalaman lebih lanjut terhadap produk yang
ditawarkan diperlukan agar calon konsumen dapat melihat kelebihan yang
ditawarkan oleh narasumber. Kemampuan membidik pasar tertentu juga
merupakan suatu kemampuan yang sebaiknya dimiliki oleh entrepreneur (Holt,
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1992: 9). Dengan membidik pasar yang tepat, seorang enfrepreneur dapat
memperkirakan seberapa besar peluangnya untuk dapat bertahan ditengah-tengah

persaingan.

“Ya tadi kemungkinan tadi. Setiap menit ada orang mati, ada orang
ngelahirin, ada orang kawin. Jadi itu hampir, hampir bisa dibilang, Eee apa
namanya, nggak akan ada matinya ya. Dan satu lagi, fotografi, fotografer
wedding, fotografi itu tidak akan pernah tergantikan sama teknologi.
Artinya begini.. ok sekarang kamera bisa digital.. iya kan. Video bisa
canggih atau apa.. pasti ada peralatan. Tapi nggak bisa kan tanpa
orangnya. Jadi, yang dibayar itu sebenamya kitanya. Jadi itu nggak akan,
nggak akan mati lah.” (Nurul Fajar, Jco donuts Botani Square, 240309,
pukul 14.00 wib)

Kemampuan membidik pasar dapat ditunjukkan dari sejauh mana seorang
entrepreneur mengenali produk-produk yang ia pasarkan, dari mulai jenis hingga
kualitas dari produk-produk tersebut.

“Pertama, produk kerudung itu sebenamya lbh km waktu itu memang

I kesempatannya di situ. adik gue yg sempat kerja di tempat sodara gue yg
dagang di tanah abang jadi dia tau macem-macem kerudung, bahan-
bahannyanya, harga-harganya dan gwe melibat peluangnya besar bgt.”
{Mirmma Octaviani, AW restaurant, 180409, pukul 12.00 wib)

Terlepas dari hal-hal diatas, satu hal lagi yang tidak kalah pentingnya
dalam penentuan produk yang akan dipasarkan lewat situs Multiply.com adalah
kenyamanan dari narasumber dalamm memasarkan barang dan jasanya. Jika
narasumber tidak merasa nyaman dengan apa yang ia tawarkan, dengan
sendirinya ia akan kesulitan untuk membuat konsumen merasa nyaman dengan

produk-produk yang ia tawarkan.

“awalnya gue jualan itu baju, baju cewek ya..baju batik dan non batik, baju
bahan gitu. Nah tapi, ternyata setelah gue jalanin itu agak-agak ribet kalo
jualan baju.karena orang sibuk menanyakan size-nya, berat badan lo
segini, tinggi badan lo segini, kayak gitu-gitu lho... Trus akhirnya, Ade

Universitas Indonesia

Analisis pemanfaatan..., Gayatri Utami, FISIP Ul, 2009.




49

gue tuh sempet bantuin tante gue di tanah abang, jualan kerudung dan
phasmina, trus akhimya dia tau bahan-bahan, terus tau harga-harga, nah ya
udah akhirnya gwe kenapa nggak jualan aja  kerudung sama
phasmina...nah itu, jauh.jauh lebih mudah lah, secara kan size dan
macem-macemnya itu nggak ribet ya..” (Mirna Octaviani, AW restaurant,
180409, pukul 12.00 wib)

Dalam melakukan persaingan dengan sesama enfrepreneur di situs
Multiply.com, salah satu hal yang diangpap penting adalah faktor inovasi dar
sebuah produk (Hisrich, et.al: 2005:7). Setiap orang dipacu untuk mengeluarkan
ide-ide kreatif agar dapat memberikan inovasi dan kebaruan dari setiap produk

yang dipasarkan.

“buat gue Multiply bagus.tapi yah itu dia, banyak saingan
dagang...Akhimya gue bikin baju menyusui selain baju anak. Trus gue jual
bugs Jog..gelang anti nyamuk untuk anak. Pokoknya yang inovasi-
inovasi..yang nggak sama, sama si orang itu gitu (sesama baby shop
online)..sama saingan gue yang lain. Karena..si supplier gue udah banyak
banget yang jualan di Multiply, jadi gue nggak mau sama..biar lebih
inovatif .” (Suci Nuzleni, kediaman Suci, Cimanggis, 290409, pukul 15.30
wib)

Faktor inovasi juga ditunjukkan narasumber dengan terus berupaya
menghadirkan model-model baru dant produk yang ia pasarkan, agar tidak sama
dengan model yang banyak terdapat di pasaran

“kalau orang bikin model seperti itu aku gak bikin model seperti itu aku
ngindarin supaya jangan kayak gitu deh kalau bisa gue yang bikin kayak
gitu dulvan terus orang bikin kita ganti lagi bikin yang lain... sekarang
banyak model yang hampir sama standar ya, nah aku gak mau ikutin yang
kayak gitu jadi kalau model ini udah selesai ganti lagi yang lain.” (Ade Y.
Siregar, foodmart Cilandak Town Square, 220409, pukul 15.00 wib)
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4.2.2 Strategi Penctapan Harga

Harga adalah satu hal yang dapat menarik minat calon konsumen untuk
datang ke akun Multiply seseorang. Penetapan harga sendiri seharusnya
mencakup harga dari produk, pengiriman, kemasan, garansi dan pengeluaran
lainnya yang harus ditanggung oleh konsumen (Mohammed et.al, 2002: 12).
Beberapa elemen menjadi pertimbangan dalam penentuan harga oleh narasumber
terhadap produk-produk yang mereka pasarkan lewat Multiply.com, seperti yang
dikatakan oleh Okky D. Palma pada wawancara di Jco donuts, Pejaten Village
tanggal 1 Mei 2009, bahwa biaya paling dasar pada pemasaran yang ta lakukan
adalah internet, listrik dan pulsa.

Sementara Suci menambahkan ongkos transportasi dan biaya pengemasan

produk pada penentuan harga dari produk-produknya.

“Gue naro harga kan pertama itung-itungannya bensin (untuk pergi ke
supplier), intermet, pulsa, sama buat bungkusnya. Gue bungkusnya itu kan
personal lah ke customer gue.Jadi gue bungkusnya bungkus kado...
tol...uang tol..karena jauvh kan ya..dan gue kesana cuma seminggu sekali
(tempat supplier).” (Suci Nuzleni, kediaman Suci, Cimanggis, 290409,
pukul 15.30 wib)

Meskipun di satu sisi harus mengeluarkan ongkos produksi, narasumber
terbantu dengan gratisnya penggunaan situs Multiply yang menjadi tempat
pemasaran mereka (Ollie, 2008: 26). Karena itu harga yang ditawarkan oleh
narasumber di Multiply.com bisa sangat bersaing daripada yang dapat di temui

konsumen di toko-toko.

“Gue kan awalnya (menggunakan Multiply.com) gwe pikir gratis..jadi gue
bisa ya itu..untungnya bisa lumayan, Coma yang penting emang gue nggak
ada cost buat yang macem-macem yah.” (Mirma Octaviani, AW
restaurant, 180409, pukul 12.00 wib)
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Keberadaan toko online yang tidak membutuhkan perawatan ekstra dari
pemiliknya juga menjadi salah satu keuntungan yang didapat narasumber melalui

pemasaran lewat situs Multiply.com.

“ Pertama kalo toko fisik kita harus punya pegawai, harus bayar sewanya,
harus bayar listriknya.. pokoknya maintenance-nya ternyata lebih besar,
Gue pengalaman sama nyokap bokap gue kan, itu mereka buka toko,
mereka harus bayar pegawai, listrik dan segala macam dan izinnya segala
macam..dan itu lebih rumit. Sedangkan online shop kan nggak
perlu..Cuma bayar hostingan ajah..kalo misalnya yang dot com yah... kalo
misalnya Multiply kan nggak perlu..free ajah.” (Suci Nuzleni, kediaman
Suci, Cimanggis, 290409, pukul 15.30 wib)

Minimnya biaya perawatan dari toko online yang narasumber miliki di
situs Multiply.com tidak hanya dinikmati oleh naraswmber, namun juga oleh

konsumennya melalui penentuan harga produk yang terjangkau.

“Kalau masalah promosi, itu kan udah pasti gratis. Emang ada
pengaruhnya sih (menggunakan Multiply.com). Gue bisa jual suatu
produk, paket, bisa lebih gue pangkas. Kayak tadinya paket yang 2 juta
bisa jadi 1 juta gitu. Karena kita hitung-hitungannya, ohh ini kita nggak
periu ngeluarin kontrak atau apa. Ngeluarin biaya buat apa, gitu.,” (Nurul
Fajar, Jco donuts Botani Square, 240309, pukul 14.00 wib)

Dalam menentukan harga, narasumber juga melihat siapakah konsumen
yang ia sasar, apakah pembeli secara eceran atau pembeli grosiran. Pembedaan
harga diberlakukan pada konsumen yang membeli secara eceran dan konsumen
yang membeli secara grosir. Semakin banyak produk yang ia beli, akan semakin
murah harga yang akan didapat konsumen, seperti yang dikatakan oleh Mirna
Octaviani saat wawancara di restoran cepat saji AW, di daerah Mampang

Prapatan.
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la menetapkan harga yang berbeda untuk setiap pembelian yang dilakukan
oleh konsumennya, dari harga satuan, harga per tiga potong, harga sepuluh potong
serta harga satu kodi (20 potong). Jika konsumen membeli dalam jumlah lima
kodi, maka harga yang didapatkan oleh konsumen akan lebih murah lagi.

Perbedaan harga antara pembeli eceran dengan pembeli dalam jumlah
banyak (grosir) juga diakui oleh Haide Simbolon dalam wawancara melalui
chatting pada tanggal 17 Aprl 2009, ia mengaku harga yang diberikan pada
pembeli grosir lebih murah daripada harga yang ia berikan pada pembeli eceran.
Sementara Okky D. Palma memberikan diskon sebesar 10% dan fasilitas vip
member pada konsurnen yang melakukan transaksi diatas Rp. 500.000,-. Fasilitas
diskon ini tidak hanya berlaku pada saat transaksi pertama dilakukan konsumen,
namun berlaku seterusnya setiap kali konsumen berbelanja di toko online

miliknya.

Konsumen yang memanfaatkan sistem pembelian secara grosir tidak
hanya berasal dari area lokal tempat narasumber tinggal, namun menjangkau
beberapa daerah di Indonesia, bahkan luar negeri. Konsumen biasanya
memanfaatkan situs Multiply.com untuk mendapatkan barang-barang dengan
harga prosir dan kemudian menjual kembali barang-barang tersebut di tempat

tempat mereka tinggal.

Haide Simbolon misalnya, pada saat wawancara lewat chatting tanggal 17
April 2009 menyatakan konsumen tegjauhnya berasal dari Austraiia.
Konsumennya ini adalah warga Indonesia yang membuka butik untuk mahasiswa-
mahasiswa Indonesia yang sedang menuntut ilmu disana. Setiap kali berbelanja,
konsumennya dapat memesan lebih dari 100 potong produk dari toko online milik
Haide.

Sedangkan Mima Octaviani mendapatkan pesanan terjauhnya dari

konsumen yang berasal dari ibukota propinsi Papua, Jayapura.

“Jayapura (pemesanan paling jauh). Karena enak sih kalo pake Tiki
gitu..mereka kan sampe kesana..dan online kan sangat-sangat enak buat
mereka yang di luar kota..yang di luar Jawa gitu. karena di sana kan harga
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barang-barang mahal.” (Mima Qctaviani, AW restaurant, 180409, pukul
12.00 wib)

Pembelian secara grosir dan eceran berpengaruh pada ongkos kirim yang
harus ditanggung oleh konsumen. Rata-rata dari narasumber memilih untuk
menggunakan jasa pengiriman yang dapat menjangkau secara nasional maupun
internasional, karena itu penentuan ongkos kirim didasari oleh tarif yang telah
ditentukan oleh perusahaan jasa pengiriman yang dihitung berdasarkan jarak

pengiriman dan berat barang, bukan jumlah barang yang dikirim.

“kalo gue ongkos kirim itu gue pake TIKI (jasa pengiriman nasional)..nah
mereka itu ongkos kirimnya per-kilo. Jadi lo kalo beli barang cuma 1 ons
dengan 1 kilo itu ongkos kinimnya sama. Jadi sebenermnya kalo beli satuan
itu sih..ongkos kirimnya tetep ke si pembeli.. gue nggak nanggung ongkos
kirim.” (Mimma Octaviani, AW restaurant, 180409, pukul 12.00 wib)

Untuk pengiriman ke luar negeri, Haide Simbolon memilih untuk
menggunakan jasa kurir EMS, dengan harga sekitar Rp. 100.000,- / kg. Setiap 1
kg-nya dapat memuat kurang lebih lima potong produk, dan dapat sampai ke

tangan konswinen dalam waktu empat hari.

Bentuk pembelian secara eceran dan grosir secara otomatis mempengaruhi
narasumber tidak hanya dari penentuan harga, namun juga dalam sistem
penjualan. Ada aturan main yang dibuat narasumber untuk dijalani oleh konsumen

saat menjual kembali barangnya.

“Gue buat sistem-sistem juga tuh, satu, sistem belanjanya, kedua sistem
VIP member, ketiga sistem wholesale... yang wholeseller-nya ini nggak
online juga, gue cuma offline. jadi maksudnya gini, kalo lo mau beli
barang di gue secara wholeseller, which berarti /o jual lagi kan, Jo harus
jualnya di offline bukan di online. gue bilang, gue bikin sistem jualan
harus offline supaya lo (pembeli grosir) bisa nentuin pasar lo sendini, harga
jual Jo sendiri. Dan jangan sampai mereka (konsumen lain) nemuin situs
gue dengan barang yang sama, dengan harga yang beda, /o yang rugi”
~ (Okky D. Palma, Jco donuts Pejaten Village, 010509, pukul 14.00 wib).
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Selain menggunakan situs Multiply.com sebagai tempat pemasaran,
beberapa narasumber juga menggunakan ajang bazaar sebagai tempat pemasaran
mereka. Harga yang ditawarkan saat bazaar dengan harga yang mereka tawarkan
melalui situs Multiply.com memiliki perbedaan. Hal ini karena narasumber
memiliki perhitungan biaya yang berbeda dengan ketika menggunakan situs
Multiply.com.

“Kalau di online itu pasang harganya sedikit beda sama yang offline.
Kalau online aku emang gak sewa tempat tapi aku maintance untuk ini
itunya. Itukan kalau yang online gitu dia gak langsung ngedeal kan?
Mungkin dua hari lagi, semacam kayak gitukan? misalnya offfire 100 va
kalau onlinenya 125 ya make sense dong dia (konsumen) nggak capek,
daripada dia keluar, dia mesti keluarin iebih dari 25 ribu.” (Ade Y. Siregar,
Joodmart Cilandak Town Square, 220409, pukul 15.00 wib)

Serupa dengan Ade Y. Siregar, Okky D. Palma juga menjual dengan harga
lebih murah pada bazaar yang ia tkuti, dengan cara memberikan diskon. Namun
berbeda dengan Ade yang melakukan pembedaan harga karena perhitungan
perputaran vang, Okky melakukan hal ini agar konsumen tertarik pada produk-

produknya dan kemudian membeli di toko online-nya

“Beda, biasanya gue kasih disc kalo di bazaar supaya orang2 pada dateng
dan ngeliat. Padahal seharusnya sih gue jual lebih mahal secara costnya
lebih banyak, cuman bazaar itu sampingan aja. Gue fokusnya di online.
Dan gue manfaatin bazaar selain untuk profit juga untuk branding. Banyak
yg kemudian stidaknya dapet kartu nama gue and lanjut beli online.”
(Okky D. Palma, Ico donuits Pejaten Village, 010509, pukul 14.00 wib).

Dari semua faktor yang mempengaruhi penentuan harga, penilaian si
penjual terhadap barang-barang yang ia pasarkan juga merupakan salah satu
faktor yang patut diperhitungkan. Dengan begitu narasumber dapat mengukur
apakah barang-barang yang ia jual sudah mendapatkan harga yang pantas atau
justru terlalu tinggi untuk barang-barang sejenis. Ade Y. Siregar dalam
wawancara di foodmart Cilandak Town Square tanggal 22 April 2009
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mengungkapkan bahwa untuk penentuan harga ia tidak dapat mengatakan produk-
produk yang ia jual murah sekali harganya, karena menurutnya dalam setiap

kualitas memiliki harga tersendiri.

Sedangkan Okky D. Palma menggunakan dirinya sendiri sebagai salah

satu indikator dalam menentukan harga.

“Gue liat donk, kalo gue beli barang-barang begiml gue mau ngeluarin
duitnya berapa? Ya udah, sebenernya semua tuh custom made dari dirt gue
sendiri. gue nentuin harganya dari diri gue sendirl. gimana milih harganya
gue pikir, ya gue juga, kalo gwe jadi pembeli gitu yah, va gue maunya
yang murah meriah dan yang segitu-segitn aja gitu.” (Okky D. Palma, Jco
donuts Pejaten Village, 010509, pukul 14.00 wib).

4.2,3. Situs Multiply.com Sebagai Tempat Pemasaran

Keberadaan internet telah membah arti dasar dari sebuah tempat
pemasaran, dari sekedar tempat berbentuk fisik menjadi sebuah ruang seluas-
luasnya yang dapat digumakan untuk pemasaran. Cara konvensional yang
digunakan dalam sebuah toko untuk pemasaran seperti kertas, penjaga toko,
pertemuan secara langsung, akan menjadi tidak terlalu penting lagi dalam
pemasaran lewat internet, dimana semua bentuk informasi diproses secara digital
dan biaya dari penyebaran pesan akan menjadi nol (Weill & Vitale, 2001: 6)

secara perlahan,

Biaya penyebaran pesan menjadi nol alias gratis, menjadi salah satu alasan
narasumber memilih situs Multiply.com sebagai tempat pemasaran mereka,
ketiadaan biaya juga telah mempengaruhi strategi penetapan harga seperti yang
telah diungkapkan narasumber pada bagian sebelumnya. Selain gratis,
penggunaannya yang user friendly menjadi salzh satu alasan mengapa narasumber
memilih situs Multiply.com. Karena dalam menggunakan fitur-fitur internet untuk
pemasaran, seorang pemasar harus memiliki pengalaman dalam menggunakan
fitur internet yang dipilihnya (Brown, 2006: 108)
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“Pertama gue taunya dari temen gue...Multiply apa sih? Ooh tenyata
banyak yang jualan di situ..itu. Trus yang kedua ada beberapa pilihan
blog..(misalnya) blogspot...Cuma Blogspot gue nggak ngerti cara makenya
bagaimana..dan temen-temennya nggak ada ya..contacts..dan kayanya dia
lebih rumit dan tampilannya gitu..dan gak seee dan gak apa namanya? Dan
gak semudah Multiply..Kalau Multiply mudah menurut gue” (Suci
Nuzleni, kediaman Suci, Cimanggis, 290409, pukul 15.30 wib)

Seperti halnya Suci, Fajar juga merasa situs Multiply.com mudah untuk

digunakan, terutama dalam hal memindahkan file foto dari komputer ke situs

tersebut.

“Awalnya kenapa gue milih Multiply, gue sendiri ngelihat kok orang
banyak yang makai Multiply, pertama itu. Tapi yang yang yang serius
gitu. Jadi gue kadang-kadang kalu lihat googling ya.. ngelihat, misalkan
gue lihat, gue nyari wedding fotografi. Itn kok orang banyaknya naruh
portfolio di Multiply gitu kan. gue pikir, gue mau naruh di Friendster.. eee
nggak terlalu formal. Ya istilahnya yang Friendster kan ABG apa. Bener-
bener buat iseng lah, buat maen, Facebook waktu itu belum ada. Jadi eee
pilihannya cuma itu, Multiply. Terus gue lihat juga Flickr ada. Tapi Flickr
nggak user friendly. Multiply user friendly banget itu. Ng-upload foto itu
sama kaya elo mindahin foto di komputer. Elo mau hapus, ganti nama, itu
itu nggak pake bahasa-bahasa HTML. Dia udah otomatis.” (Nurul Fajar,
Jeo donuts Botani Square, 240309, pukul 14.00 wib)

Selain penggunaannya yang wuser friendly, fitur-fitur Multiply.com

memiliki sistemn yang telah terintegrasi satu dengan yang lainnya, tidak terlalu
banyak memiliki fitur namun sesuai dengan kebutuhan untuk dipergunakan
sebagai alat pemasaran. Sehingga meskipun sebagai situs pertemanan kepopuleran

Multiply.com di Indonesia kalah dibandingkan dengan situs pertemanan lain
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seperti Friendster dan Facebook?, Namun sebagai tempat pemasaran,

Muitiply.com memiliki kelebihan tersendiri.

“Menurut gue nggak ada yang bisa nmyamain Multiply.. . Multiply tuh
bener-bener kayak campuran semuanya.. dia sepertt mini website yang
personal gitu, yang lo nggak cuma bisa lalala lilili tapi lo bisa blogging
disitu, dan sistemnya itu sangat integrated, di satu itu aja. Multiply tuh
paling enak, menurut gue stabil, dan mungkin karena dia usernya banyak
tapi nggak sebanyak (situs pertemanan lain) sampe bikin kacau sistem.
Eee menurut gue user friendly juga, jadi cepet gitu prosesnya, kalo lo mau
upload foto, lo mau apalah ngedit apa-apalah pokoknya dia cepet gitu.”
(Okky D. Palma, Jco donuts Pejaten Village, 010509, pukul 14.00 wib).

Jika Okky menekankan sistem Multiply.com yang terintegrasi satu fitur
dengan fitur lainnya sebagai kelebihan Multiply.com sebagai tempat pemasaran,
maka Mirna menyukai tampilan depan situs Multiply.com miliknya sebagai
kelebihan situs Multiply.com.

Secara tampilan emang paling enakiah kalo Multiply. Bagian atasnya,
home itu kan lebih ke pembukaan. Kita kalo ada rules-rules taro disitu
(aturan main pemesanan dan pembelian). Kita sekalian perkenalan
Kampung Kerudung tuh apa...trus foto dan itu bisa diganti-ganti, kita bisa
ganti di album, atau diganti jadi katalog..itu bisa customize. Nama album,
bisa covernya apa. Nah itu kita bisa atur. Jadi emang ada runtutannya tuh
enak sih...” (Mirna Octaviani, AW restaurant, 180409, pukul 12.00 wib}

2 Berdasarkan data 100 top sites in Indonesia dari situs informasi web www.alexa.com, facebook
menempati urutan pertama, Friendster urutan kedelapan, sementara Multiply berada di urutan
enam belas.
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Berikut adalah tampilan depan dari toko enfine milik Mima Octaviani

pada situs Multiply.com
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Gambar 4.1 tampilan awal situs Muitiply
(sumber: www.kampunskerudung multiply.com)

Selain kelebihan yang telah disebutkan, jejaring juga menjadi alasan
mengapa narasumber memlih situs Multiply.com daripada situs-situs sejenis,
bahkan dari situs berbayar yang harganya kini sudah terjangkau. Jejaring yang
terdapat pada contact list-nya yang menjadi alasan yang dikemukakan Haide
Simbolon pada wawancara charting tanggal 17 April 2009 mengapa ia lebih
memilih untuk membuka toko online di situs Multiply.com daripada memiliki
situs berbayar atas namanya pribadi.
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Jejaring yang otomatis terdapat di situs Multiply.com juga yang membuat
Okky D. Palma memilih untuk lebih berkonsentrasi pada toko enline-nya di situs

Muitiply.com, meskipun ia juga memiliki domain berbayar untuk toko onfine-nya.

“dulu gue nggak mau bikin dotcom karena gue pikir kalo dotcom tuh udah
bayar, maintain-nya lebih susah, dan nggak cuma ngomongin maintain si
websitenya itu aja tapi kan /o juga ngomongin maintainnya customer /o.
Sedangkan kalo di Multiply, kenapa akhirmya gue lebih seneng kesana
karena yaa it’s easier lah. Pertama gue nggak perlu susahb-suszh narik
mereka ke blog gue, mereka emang udah ada disitu. Terus kalo misalnya
dotcom (situs pribadi berbayar), /o kan musti narik mereka untuk dateng
ke dotcom lo, karena tidak ada yang me-link secara otomatis.” (Okky D.
Palma, Jco donuts Pejaten Village, 010509, pukul 14.00 wib).

Desain situs yang bisa diganti-ganti membuat Multiply.com bisa
dipersonalisasikan sesnai dengan keinginan si pemilik. Terdapat ratusan desain
situs yang bisa digunakan oleh pemasar untuk mempercantik situsnya. Jika desain
yang ada masih belum memenuhi keinginan, setiap pemilik akun di Multiply.com
dapat membuat sendiri desain situs yang diinginkan. Dalam wawancara terpisah,
Ade Y. Siregar dan Suci Nuzleni mengakui desain situs Multiply.com yang

menarik membuat toko enlfine mereka menyerupai toko online berdomain pribadi.
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Berikut adalah contoh gambar-gambar desain situs yang dapat dipilih oleh
pemilik akun Multiply.com.

KoMtk Wi et e

A
oo - Yr - . ﬁ'_‘“_*?'f’f_ﬁmvﬁhﬁr o Mo (A - G iy Qtlem, ~
o E-wnokeud  Blkesy e R-D- e b
1‘ YRR p,éqra“ =,y 4ol -
L] Ly
MRATIM Y Oesax G yban ., Conacts o Gronms Winep C-Post Wi 4 Sharch

Pick a Theme for your Multiply Site

B:untdehult‘] lu:udm 5
Rt - :
B2 - Exz N
. . N ) |

et i

[l T BT

Gambar 4.2 Pilihan ¢thente untuk situs Multiply.com
{sumber: www.multiply.com )

Situs Multiply.com milik narasumber juga mudah untuk dicari dengan
menggunakan situs pencarian. Calon konsumen yang tidak memiliki akun
Multiply tetap bisa melihat situs Multiply.com milik narasumber, tanpa perlu
memiliki akun Multiply. Ade Y. Siregar dan Nurul Fajar secara terpisah
menyatakan, konsumen yang datang mengunjungi toke online mereka dapat
melakukan pencarian pada situs-situs pencarian untuk menemukan toko onfine

mereka.
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Pencarian ini bisa dilakukan dengan memasukkan id toko, atau pada
konsumen yang tidak sengaja mencari, mereka menemukan situs Multiply.com
milik narasumber melalui kata kunci yang ditulis oleb konsumen. Konsumen
dapat melihat langsung toko online narasumber tanpa perlu memiliki akun di situs

Multiply.com.

Semua nilai positif dari situs Multiply.com tidak membuat Multiply.com
lantas tidak memiliki kekurangan. Kekurangan situs Multiply.com antara lain
menyangkut tentang image atau kredibilitas di mata konsumen. Sebagai situs
pertemanan tidak berbayar, banyak konsumen yang pada awalnya meragukan
kredibilitas dari orang-orang yang berjualan pada situs ini, seperti yang dikatakan
oleh Mahajan & Wind dalam buku “ Digital Marketing”, kekurangan dari Internet
sebagai tempat pemasaran adalah mengenai isu kepercayaan dan keamanan antara

produsen dan konsumen.

“Kekurangannya satu, orang, image. Ada beberapa orang nganggap, wah
ini website gratisan. Ini orang bener nggak sih ini. Kok nggak mau
ngeluarin duit buat bikin web sendirt g, Tapi nggak semua orang
berpikiran begitu. Kalau yang sering online, eksekutif muda, itu dia lebih
nyari apa-apa itu di Facebook, Friendster, sama disini (Multiply). Tapi
kalau orang yang agak awam dengan, dengan website. Ya dia biasanya
pikirannya gitu,. Apalagi orang-orang yang nggak aktif di internet.” (Nurul
Fajar, Jco donuts Botani Square, 240309, pukul 14.00 wib}

Apa yang dirasakan Fajar mengenai kekurangan situs Multiply.com dalam
hal image, juga dirasakan oleh Mirna pada wawancara di restoran cepat saji AW
di daerah Mampang. Mima merasa beberapa orang kurang menaruh kepercayaan
pada toko onfine yang tidak memiliki domain pribadi dan menggunakan situs

pertemanan untuk memasarkan produknya.
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Kekurangan lain yang cukup mengganjal di hati narasumber adalah tidak
adanya kekuatan hukum dalam menjalankan pemasaran lewat situs Multiply.com.
Sebagai sebuah situs pertemanan, Multiply.com sebenarnya diperuntukkan untuk
menjalin pertemanan, berjualan melalui situs ini telah menyalahi aturan yang

ditetapkan oleh Multiply.com.

“Yang kurang palingan apa ya... mmmm... mungkin supaya dibedain aja
account untuk penjual atau untuk pribadi. Tapi ini pun gue ragukan bisa
terlaksana karena menggunakan account MP utk jualan sebenarnya
melanggar Terms and Conditions MP.” (Mima Octaviani, AW restaurant,
180409, pukul 12.00 wib)

Hal yang sama juga dirasakan oleh Okky mengenai persoalan hukum dan
legalitas berjualan menggunakan situs Multiply.com.

“Penempatannya di Indonesia masth bingung gitu.. kalopun mo
ngomongin legal, berjualan di Multiply pun sebenernya nggak boleh kan,
ada di TOSnya, ferm of servicenya tuh nggak boleh. Tujuannya kan emang
bukan begitu, bahkan setau gue tuh di semua blogging pertemanan tuh
nggak boleh kan ya? Nah itu dia, keberadaan kita disitu pun sebenernya
dipertanyakan.” (Okky D. Palma, Jco donuts Pejaten Village, 010509,
pukul 14.00 wib).

Sementara dari sisi keamanan atau sekuritas, situs Multiply.com juga tidak
100% aman dari bentuk-bentuk penipuan dalam dunia maya. Beberapa kasus
penipuan sempat terjadi, meskipun tidak pernah dialami langsung oleh
narasumber. Bagaimana cara narasumber menghindar dari penipuan yang terjadi
dalam dunia maya memiliki keterkaitan dengan keberadaan komunitas tempat
narasumber bergabung. Karena itu permasalaban ini akan dibahas lebih lanjut
pada sub bab berikutnya, yakni komunitas.
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4.2.4. Kekuatan komunitas pada Situs Multiply.com

Komunitas adalah sekelompok orang yang memiliki kesamaan tujuan,
berkomunikasi satu sama lain dan memiliki keterikatan dengan sesama anggota
komunitas (Joinson, et.al, 2007:106). Pada situs Multiply.com, komunitas disebut-
sebut sebagai salah satu keunggulan Multiply.com dibanding dengan situs
pertemanan ainnya (Ollie: 2008, 6).

Situs Multiply.com memiliki wadah untuk setiap pemilik akun yang
memiliki kesamaan minat / hobi dengan bergabung dalam groups atau komunitas
tertentu, satu pemilik akun dapat tergabung pada beberapa komunitas sekaligus.
Terdapat beberapa komunitas yang menaungi entrepreneur Indonesia di situs
Multiply.com, salah satn komunitas yang cukup terkenal diantara narasumber
adalah Indonesia Online Shop atau 10S.

Pada awalnya 10S terbentuk karena ketidaksengajaan. Okky D. Palma,
pencetus berdirinya IOS mengungkapkan 108 terbentuk karena banyak
entrepreneur yang sering berkeluh kesah pada dirinya seputar kasus penipuan

yang melibatkan Multiplyers lainnya.

“dulu tuh awalnya si 108 itu ke build gara-gara ini, ada kasus penipuan
gitu ada seseorang...dia menawarkan custom made shoes, dan itu nggak
pernah ada barangnya...Nah saat itu kan gue jual custom made shoes juga,
jadi gue tuh selalu jadi bahan tempat mereka bertanya. “lo kenal nggak
sama ini? gue begini..begini..” jadi pada curhat ini itu. Nah saat itu yang
bikin online shop tuh masih dikit, yang keliatan banget tuh ada beberapa.
Nah si yang keliatan banget ini, kita saling kenal, diantara kita-kita ini
ngomong gitu, “bo ini ada kasus ini /oh, cerita ke gue, ini juga cerita ke
gue gini”. Inbox gwe apalagt gue bilang, isinya curhat semua...Karena
nggak tahan gue bilang, ya udah bikin aja tuh account group, banyak kok
yang. kayak komunitas-komunitas suka apa gitu kan mereka bikin juga
account groupnya.” (Okky D. Palma, Jco donuts Pejaten Village, 010509,
pukul 14,00 wib).
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Hingga kini Indonesia Online Shop telah menaungi lebih dari 2000 orang
Multiplyers yang terdiri dari penjual dan pembeli. Kesamaan kepentingan dan
perasaan senasib diantara mereka membuat ikatan diantara sesamanya begitu kuat.
Tak jarang dukungan saling ditunjukkan ketika ada salah satu diantara mereka
yang terlibat masalah (Gardner, 2005: 129)

“Ada waktu itu kasus yang besar banget di Multiply, kira-kira awal Januari
gitu deh. Jadi ada satu seller di Multiply, dia ikut semacam.. kalan
misalnya dia di Juar beli-beli semacam e-bay atau amazon gitu. Kalau
dateng ke Indonesia kan lama ya shippingnya, pengirimannya itu bisa
sekitar 12 hari atau satu bulan. Jadi dia namanya pre order, sebutannya
kalau di Multipy pre order. Dia mesen pre order sama satu seller gitu..nah
seller ini tuh kayanya nipu gitu...jadi hebohlah satu Multiply yang ikut
Indonesia Shop Online itu. Karena dia curhatnya di Indonesia Online
shop, jadi macem-macem anggota di J[ndonesia Online shop ikut
ngomentarin. Akhirnya seller itu kayak di-black list. Jadi orang-orang
yang baca itu jadi...cooh gue nggak percaya lagi nih sama nih orang.
Akhirmya seller im nggak kedengeran lagi kabarnya di Muitiply” (Suci
Nuzleni, kediaman Suci, Cimanggis, 290409, pukul 15.30 wib)

Dukungan untuk sesama anggota komunitas juga ditunjukkan oleh sesama

anggota [0S dengan memberikan solusi tanpa diminta,

“Orang-orangnya tuh aktif. Ketika seorang ada masalah yang lain cepet
tanpa diminta memberikan solusi. Kalo mereka kena kasus gitu, yang lain
udah cepet ngegoogle gitu, udah nemuin bukti-bukti yang lain juga. Nah
dari situ, mungkin karena orang-orangnya bagus gitu, banyak yang ngeliat,
banyak yang masuk juga, ya udah makin gede.” (Okky D. Palma, Jco
donuts Pejaten Viilage, 010509, pukul 14,00 wib).

Bagi narasumber, manfaat komunitas yang paling terasa adalah sebagai
tempat saling bertukar pikiran dan membicarakan permasalahan yang terjadi di
seputar mereka. Juga untuk saling bertukar tips agar dapat terhindar dari
permasalahan yang banyak terjadi dalam pemasaran di dunia maya, yzkni kasus-
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kasus penipuan, seperti yang dikatakan oleh Lupicinni (2007) dalam bukunya
Online Learning Communities, bahwa komunitas membagi nilai-nilai yang

mercka anut antar sesama anggota.

“gue lebih memanfaatkan groups untuk ini..kalo ada buyer atau seller
yang menipu... terus modus-modus penipuan tuh kayak apa ajah...
beberapa kan penjual emang biasanya pasti pernah kena tipu, atau nggak
pemah kena nggak enaknyalah dari se/ler..trus dibahas mestinya gimana
kita nanggepin kalo case-nya seperti ini..gimana nih modus-modus
penipuan..” (Mirna Octaviani, AW restaurant, 180409, pukul 12.00 wib)

Nilai-nilai yang dibagi bersama dalam komunitas dimanfaatkan

narasumber agar tidak mengalami kasus serupa.

“gue jadi tan (lewat komunitas)...misalnya dia ada orang yang ditipu,
biasanya itu keluhan-keluhan di seller. Aduh gue ketemu sama buyers
yang cuma booking-booking barang, ada buyer yang udah booking barang,
ndah nunggu lamaaa banget misalnya 10 hari, tapi kok rggak dibayar-
bayar gitn, tiba-tiba ngilang. Jadi gue tau, kalau bikin barang nggak usah
lama-lama orang. Kita yang nentuin peraturan... Jadi gue dapet tips dari
mereka. Misalnya ada yang kena tipu..jadi guwe aware.. biar gue gak
ditipu, gue harus begini kayanya.” (Suci Nuzleni, kediaman Suci,
Cimanggis, 290409, pukul 15.30 wib)

Komunitas juga dapat dimanfaatkan sebagai ajang promosi bagi sesama
anggotanya. Dengan demikian pesan pemasaran yang terbaru dapat segera
menyebar kepada sesama anggota komunitas. Karena komunitas mempengaruhi
keputusan membeli yang diambil oleh anggotanya melalni informasi yang dibagi
lewat komunitas online (Weber, 2007: 76)

“kalau mau kasih tau produk ya tinggal di situ aja (komunitas), kalau
kayak dulu kan secara manual jadi semua orang yang ngeliat di samperin
say hello, copy paste tapi lama-lama aduh sebe! banget ya kayak gitu,
buang waktu.. kayaknya emang lebih efisien di situ (promosi lewat
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komunitas).” (Ade Y. Siregar, foodmart Cilandak Town Square, 220409,
pukul 15.00 wib)

Menurnt Mirma Octaviani, komunitas memfasilitasi promosi yang
diiakukan antar sesama anggotanya dengan membuatkan folder khusus pada

halaman situs untuk dijadikan ajang berpromosi bagi anggota-anggotanya.

Berikut adalah tampilan dari komunitas /ndoresia Online Shop (108) yang
terdapat pada situs Multiply.com
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Gambar 4.3 tampilan dari komunitas fndonesia Online Shop.
(Sumber; www.ios.multiply.com)
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4.2.5 Pemberian Brand Pada Situs Multiply.com

Branding merupakan pemberian nama atau tanda yang digunakan untuk
mengidentifikasi dan membedakan sebuah produk lainnya (Walker, Stanton,
2004: G-1). Dalam memberikan sebuah brand pada produk dan jasa yang ia
tawarkan, narasumber memiliki beragam alasan dan tujuan. Salah satunya adalah
supaya brand yang mereka ciptakan gampang diingat. Brand yang gampang
diingat, mempengaruhi pendapat konsumen dan nilai terhadap sebuah situs
tertentut (Mohammed, et.al: 2002: 13).

“Gue yakin, kalau orang ngedenger sespatu yang simple gitu, yang
gampang diinget, itu nempel ke otaknya juga gampang...Jadi, daripada elo
yang.. apa lah namanya gitu. Karena dulu mungkin pemah lihat, Sembilan
foto, misalkan dia lihat dimana, di pameran atau dimana. Orang nanya, ¢lo
tau Sembilan photo nggak? Iya kayaknya gue pernah denger. Coba kalau
misalkan dia lihat yang namanya ribet, ditanya lagi. /o pernah denger ini
nggak? Aduh dia kan, ngingetnya itu susah. Jadi, kalau karena simple itu
kan gampang diingat.” (Nurul Fajar, Jco donuts Botani Square, 240309,
pukul 14.00 wib)

Sementara Mima Octaviani memilih untuk memilih nama brand yang
berima dan berbahasa Indonesia agar gampang diingat oleh pengunjung situs
Multiply-nya.

“Kalo nama, gwe nyari dua kata yang pasti ada kerudungnya...apa
kerudung gitu..trus kita kalo pake nama.. gue pengennya pake bahasa
Indonesia, trus kita cari...kayanya bapus deh kalo berima..akhirnya
ketemu Kampung Kerudung gitu..ung ung belakangnya jadi gampang
diinget.” (Mima Octaviani, AW restaurant, 180409, pukul 12.00 wib)

Memilih brand yang mencerminkan produk dan jasa vang dijual juga
dapat mempengaruhi pendapat konsumen. Seorang konsumen dapat langsung
mengetahui produk apa yang ditawarkan narasumber hanya dengan melibat nama
situs Multiply.com milik narasumber, yang secara tidak langsung telah
mempengaruhi  strategi  pemasaran, terutama dalam menentukan target
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konsumennya. Seperti yang dikatakan oleh Mohammed et.al (2002) pada buku

Internet Marketing, yakni branding mempengaruhi strategi pemasaran yang
dilakukan oleh pemasar.

“Pernics itu De itunya emang dari nama aku, Ade. Dan perniknya im
awalnya kan karena aku campur pernak pernik. jadi dulu aku ada bikin
untuk anak-anak, untuk anak muda dari kaos, ada jam. Jadi ya udah deh

bikin yang simple aja deh.* (Ade Y. Siregar, foodmart Cilandak Town
Square, 220409, pukul 15.00 wib)

Sementara Suci, memilih untuk menggunakan kata baby shop untuk
menunjukkan bahwa ia menjual produk-produk yang berhubungan dengan bayi.

”Kenapa pake nama Falsa... gne mikir namanya eye catching, Baby Falsa
Shop dan nggak mungkin ada yang nyamain (Falsa adalah nama dari putra
pertama Suci). Baby {Falsa) shop itu kan nunjukin khusus bayi dan anak-
anak udah gitu doang aja.” (Suct Nuzleni, kediaman Suci, Cimanggis,
290409, pukul 15.30 wib)

Terkadang, memilih sebuah nama untuk menjadikannya suate brand tidak
memerlukan sebuah proses yang serius dan panjang. Ide bisa datang secara tidak
sengaja, dari keseharian pembawaan si pemilik dan bahkan dari julukan yang
diberikan oleh orang-orang terdekat kepada s1 pemilik brand.

“emmm kan itu nama blog yah (tadinya), maksudnya nggak ada kaitannya
sama sekali sama si online shop-nya. gue tuh dirumah suka manggil orang
seenaknya..eh sapi-sapi, kucing, ¢h kodok, yang suka begitu. Dan waktu
itu tuh gwe reporter kuliner, jadi gue kerjaannya makanlah, Trus ya udah,
akhimya gue suka diledekin sama temen-temen kampus, dasar /o buntal-
buntal, membuntal. Ya udah pas gwe mo nentuin nama itu, oke ini
websitenya si sapi buntal, tapi apa ya, masa si sapi buntal? gue pikir
rumah, rumahnya si sapi apa sih, kandang, oh ya udah guwe tulis aja
kandang sapi buntal. Bener-bener yang kayak nggak ada pemikiran

apapun.” (Okky D. Palma, Jco donuts Pejaten Village, 010509, pukul
14.00 wib).
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Ketika sebuah brand sudah melekat di benak konsumen, akan susah untuk
menggantt brand tersebut dengan brand yang lain. Hal itu juga yang
menyebabkan banyak pemilik situs Multiply yang awalnya tidak bertujuan untuk
melakukan pemasaran di Multiply, ketika menggunakan situs mereka untuk
memasarkan produk tidak ingin mengubah nama situs yang mereka miliki, karena
sudah banyak teman dan konsumen yang mengetahui bahwa situs tersebut adalah

diri mereka, dan sebaliknya, mereka adalah representasi dari situs tersebut.

Haide Simbolon dalam wawancara melalui chatting pada tanggal 17 April
2009 mengungkapkan, karena tadinya akun Multiply.com yang ia miliki tidak
ditujukan untuk memasarkan produk, maka ia memakai inisial namanya sebagai
id akun, Ketika akhirnya ia menggunakannya untuk memasarkan produk, ia tidak
merasa periu untuk mengganti id karena id tersebut telah merepresentasikan

dirinya sebagai pemilik akun.

Sedangkan Okky yang terlanjur memilih id yang nyeleneh sebenamya
memiliki keinginan untuk mengganti id-nya dengan yang lebih serius, tetapi hal
ini kemudian dibatalkan, karena konsumennya sudah identik dengan id “Kandang
Sapi Buntal” miliknya.

“Pas gue memutuskan untuk mengganti jadi total online shop, gue bilang

ke temen gue, gue nggak mau namanya kandang sapi buntal, ridiculous
banget gitu lho, apalagi orang-orang, Trus temen gue agak nggak setuju.
nggak usahlah udah nama itu aja. Orang-orang udah taunya itu elu, nama
lu kandang sapi buntal, jangan diganti-ganti lagi.” (Okky D. Palma, Jco
donuts Pejaten Village, 010509, pukul 14.00 wib).
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4.2.6 Promosi yang Dilakukan Lewat Situs Multiply.com

Elemen terakhir dari bauran pemasaran pada internet adalah kegiatan
promosi. Dari semua alat promosi yang ada, promosi yang dilakukan pada media
interaktif khususnya internet dapat mencakup seluruh alat promosi lainnya dalam
satu wadah (Belch & Beich, 2001: 19). Dengan melakukan promosi melalui situs
pertemanan Multiply, narasumber mencoba untuk mempersuasikan produk yang

ia pasarkan kepada calon konsumennya.

Sebagai sebuah situs pertemanan, Multiply.com secara tidak langsung
telah menyediakan beberapa fitur yang dapat membantu kegiatan promosi dari
para entrepreneur, salah satunya adalah fitur guest book. Fitur ini sebenamya
adalah tempat untuk “tamu-tamu™ dari pemilik akun saling bertegur sapa dengan
pemilik situs.

Namun kemudian fitur ini dimanfaatkan oleh narasumber untuk menjadi
tempat mengkomunikasikan produk antara produsen dam konsumen, karena
seperti yang dikatakan oleh Kotler & Keller (2006) dalam buku Marketing
Management, komunikasi menunjang proses penyampaian pesan antara produsen

dengan konsumennya.

“waktu awal-awal gue butuh guesthook gitu. Jadi setiap gwe promo...
misalnya nih ya..misalnya ke Kids ini...(Uci memperlihatkan Multiplynya
si Kids)..nah gue promo di inian (guestbook)...”Hey ada barang baru™..nah
si Kids ini pasti akan membalas dengan promo dia juga. Jadi tuker-
tukeran, Kayak semacam barter info promo.” (Suci Nuzleni, kediaman
Suci, Cimanggis, 290409, pukul 15.30 wib)

Melalui fitur guestbook, calon konsumen akan mengetahui penawaran apa
yang akan ia dapatkan dar situs Multiply.com milik narasumber. Mereka akan
datang ke situs tersebut jika menemukan penawaran yang menarik bagi dirinya
(Sweeney, 2006: 33) Jika si pemilik akun rajin mempromosikan situsnya pada
guestbook milik orang lain, ia akan mendapatkan umpan balik dari pemilik akun
yang bersangkutan.
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“Nah kalo feedback itu besar yah kalo /o rajin ke guestbook orang-orang,
feedbacknya bisa..misalnya gue seharian nih..dua jam bisa promosi di
guestbook orang bisa seratus misalnya..nah itu pasti ada yang YM ke gue
atau komen. Cuma kalo gue nggak sempet atan nggak barangnya lagi
dikit..lagi belanja..nggak usahlah nggak usah dulu. Tapi kalo misalnya gue

promo tuh pasti ada aja sih yang beli.” (Mima Octaviani, AW restaurant,
180409, pukul 12.00 wib)

Berikut adalah tampilan fitur guestbook pada situs Multiply.com milik
Mirna Octaviani.

Gambar 4.4 tampilan guestbook pada akun Multiply.com
{Sumber: www . kampengkerudung muktiply.com)

Meskipun penggunaan guestbook diniliai efektif dalam promosi lewat situs
Multiply.com, tetapi promosi yang berlebihan melalui guestbook menimbulkan
keberatan pada pemilik akun Multiply tempat promosi dilakukan. Promosi dengan
menggunakan ornamen berlebihan membuat akun Multiply orang lain menjadi
berat dan lambat saat akan dibuka.
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“Sekarang kan orang bantyak beriklan tuh di guestbook, lama-lama aku aku
hide aja guestbook-nya. Capek soalnya beratkan? Aku sebenemya gak
masalah soalnya aku kadang-kadang suka kenalan sama orang juga, tapi af
least cuma kata-katalah naronya.” (Ade Y. Siregar, foodmart Cilandak
Town Square, 220409, pukul 15.00 wib})

Jika guestbook adalah promosi yang memerlukan usaha dari entrepreneur,
sebenamya situs Multiply.com memiliki fitur yang secara tidak langsung dapat
dimanfaatkan menjadi sebuah sistem promosi oleh narasumber, fitur ini adalah
fitur recent updates. Fitur recent updates telah dimanfaatkan menjadi media
pengiklan bagi narasumber, yang secara otomatis memberitahukan hal terbaru
yvang dilakukan oleh narasumber tidak hanya kepada teman dari narasumber,
tetapi juga kepada teman dari teman narasumber serta diberitakan juga lewat

email pribadi masing-masing pihak yang terkait.

Recent updates dapat menarik minat konsumen untuk datang ke akun
Multiply.com milik narasumber. hal ini sesuai dengan yang dikatakan Mohammed
et.al dalam buku Internet Marketing bahwa melalui internet, jika sebuah iklan
dapat menarik perhatian konsumen, konsumen tersebut memilik kemampuan
untuk mencerna pesan yang disampaikan, membuka situs yang berhubungan

dengan iklan tersebut dan bahkan melakukan pembelian jika tertarik.
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Gambar 4.5 tampilan recent updates pada situs Multiply.com

(sumber: www.amigavatri. multiply.com)
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Tingkat kedekatan dari orang-orang yang bisa melihat akun Muitiply
orang lain sampai pada distant network dari pemilik akun. yakni teman dari
temannya teman pemilik akun Multiply. Pemilik akun bebas menentukan sampai
tingkat mana ia ingin mengetahui kabar dari postingan yang dilakukan oleh
jaringannya. Jejaring yang luas membuat narasumber tidak perlu bekerja keras
untuk memasarkan produk-produknya, dengan sendirinya situs Multiply.com akan

mempromosikan narasumber kepada orang lain yang tergabung dalam situs
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“aku nggak promosi sama sekali...di MP (Multiply) kan udah punya
contact list... kalo upload kan distant network bisa lihat apa yg kita
upload. Sistemnya ngandelin contact list sama jejaring yang contact kita

punya.” (Haide Simbolon, wawancara chatting, 170409, pukul 22.00 wib)

Hal yang sama juga dirasakan oleh Okky. Pada saat pertama kali menjual
barang-barang bekas pakainya lewat situs Multiply.com, ia tidak melakukan
promosi apapun. Menurutnya kemungkinan orang-orang yang membeli produk-
produknya pada saat itu hanya melihat melalui posting-an yang pada recent

updates masing-masing konsumen.

Mengkombinasikan antara Multiply.com dengan bentuk-bentuk promosi
lain di dunia maya, seperti email, iklan baris, situs pertemanan lain yang sedang
digemari, memiliki situs berbayar untuk produk-produk yang dipasarkan, dapat
menjadi alternatif untuk entrepreneur melakukan kegiatan promosi, sehingga

dapat memperluas pangsa pasar.

“Ya kita ngikutin yang orang inilah (trendnya) soalnya gue mejeng-
mejeng di Multiply tapi nggek ada yang comment gimana? Jadi upload
juga disitu (Facebook) jadi aman ceritanya. Yang mau lihat disitu ya disitu
(Multiply) yang mau di Facebook ya Facebook.” (Ade Y. Siregar,
Jfoodmart Cilandak Town Square, 220409, pukul 15.00 wib)

Sementara Suci menggunakan fasilitas email sebagai kombinasi bentuk

pemasaran dengan situs Multiply.com miliknya.

“Nah kalo di Multiply retail dan gue save khusus.khusus orang-orang
yang punya Multiply. Kan ada beberapa customer yang gue kirimin pake
email itu, mereka nggak punya account di Multiply. Karena kalo di
Multiply itu kan harus comment, nah kalo comment itu eee kadang-kadang
suka..kalo yang nggak punya account di Multiply kan nggak bisa (nggak
bisa).jadi caranya..rata-rata...eee..biasa gue kirimin email aja deh. Jadi
biar lebih memudahkan mereka.” (Suci Nuzleni, kediaman Suci,
Cimanggis, 290409, pukul 15.30 wib)
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Sedangkan Mirna memilih untuk menggunakan media iklan baris dan

bentuk situs blog lain selain situs Multiply.com.

“ada..iklan baris gratisan sih sebenernya..iklan baris gratisan..sama di
blog gue.blog gue sendiri hehe.samaaa itu.eee ini kan
kampungkerudung.multiply.com, gue bikin juga Wordpressnya..tapi
Wordpressnya ini lebih kepada. kalo ada yang berminat. ke Multiply gue.
Gue bikin juga Blogspotnya..tapi tetep refer nya ke blog utama
gue.. karena foto-fotonya ke Muitiply situ” (Mima Octaviani, AW
restaurant, 180409, pukul 12,00 wib)

Banyaknya pilihan untuk melakukan promosi lain di dunia maya tidak
lantas membuat enfrepreneur yang menggunakan situs Multiply sebagai media
promosi memutuskan untuk tidak menggunakan Multiply lagi. Akses pada
jejaring dan kelengkapan fitur membuat para enfrepreneur memilih untuk
mengkombinasikan dengan media promosi lainnya, tetapi tidak meninggalkan
Multiply.

“Kayak ada di Fotografer namanya Kevin Winardi. Dia udah bikin
Winardi.com, udah lebih keren. Tapi di Multiply-nya masih tetap aktif.
Masih tetap ada, apa namanya, interaksi di situ. Jadi itu alasan milih
Multiply. Yang pasti satu user friendly. Keduanya nggak ribet. update
fotonya gampang banget, ngurusinnya. gampang, nyari apa gampang.
Terus satu lagi dia selama ini yang gue Googling.. cenderung kalo yang
seriusnya itu cenderung Multiply yang gue lihat. Walau pun ada Friendster
atau website lain tapi, diantara sekian banyak freeWeb itu, ada Geocities,
Friendster dan yang lain.. Yang gue lihat, yang kelihatannya aktif, serius,
itu ya Multiply.” (Nurul Fajar, Jco donuts Botani Square, 240309, pukul
14.00 wib)
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43  Pemanfaatan EWOM Pada Promosi yang Dilakukan Lewat Situs
Maultiply.com

Untuk menjawab tujuan penelitian “mengetahui pemanfaatan
EWOM pada promosi vang dilakukan oleh kalangan entrepreneur lewat
situs pertemanan Multiply.com”, maka analisis akan dilakukan pada dua
bagian, yaitu melihat pengaruh dari EWOM terhadap pemasaran yang
dilakukan entrepreneur lewat situs Multiply, serta melihat pemanfaatan
dari EWOM yang dilakukan oleh para entrepreneur.

43.1 EWOM dan Pengarubnya Pada Pemasaran di Situs Multiply.corn

EWOM atau Electronic Word Of Mouth adalah bentuk lain dari pemasaran
mulut ke mulut yang biasa dilakukan pada pemasaran konvensional (Datta, et.al,
2005). Perbedaan mendasar antara WOM dan EWQOM terletak pada medium
pemasarannya, yakni internet. Namun lebih dari itu, perbedaan terbesar terletak
pada jangkauan dan kecepatan: WOM jangkauannya lokal dan pergerakannya
lambat, sementara EWOM dapat menjangkau secara global dan pertumbuhannya
pesat (Datta, et.al, 2005).

Jangkauan konsumen yang tidak saja mencakup Indonesia tapi juga luar
negeri dapat menjadi indikator bahwa EWOM menjangkan secara global, karena
pesan pemasaran yang dibawa oleh narasumber dapat diterima oleh konsumen
tanpa batasan jarak. Seperti yang diakui oleh Suci, Mirna dan Haide dalam
wawancara terpisah, mereka mengatakan konsumen-konsumen mereka tersebar
dari sekitar Jabotabek hingga negeri seberang, Singapura.

Begitu pula yang dirasakan oleh Fajar mengenai pengaruh EWOM yang

menjangkau secara global.

“Kan awalnya itu dari satu.. dari mulut satu orang gtu kan, Dari si klien
yang waktu itu gue bilang. Pertama kali dia masukin gue ke forum di
internet, itu orang itu. Padahal dia ngobrol cuma di forum Bogor aja, dia
ngobrol cuma sama tiga orang. Dia cuma cerita eee gue nemu fotografer
harganya segini hasilnya ini, elo lihat deh, gni gini gini. Dari dia cuma
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ngobrol kaya gtu. Itu nyebar ke Jakarta, ke Bandung, sampai ke luar
negeri.” (Nurul Fajar, Jeo donuts Botani Square, 240309, pukul 14.00 wib)

Pemasaran lewat internet sendiri terbagi kedalam tiga kategori, yang
pertama adalah viral marketing,. Kedua adalah referral programs, Ketiga adalah
komunitas marketing. Pemasaran yang dilakukan oleh narasumber lewat situs
Multiply.com, masuk kedalam kategori pertama yakni viral marketing, karena
dirancang untuk disebarluaskan oleh orang-orang yang menerima pesan, untuk

menyebarkan wabah dan dilakukan secara elektronik, {Trusov, et.al, 2008).

Hal ini dapat dilihat dari bagaimana konsumen-konsumen yang menerima
pesan pemasaran melalui recent wupdates, guestbook dan membuat review

kemudian menyebarkan pesan itu lagi secara elektronik.

“Jadinya lebih enak sih kalau kita dapat recommend dari orang. Jadi kan
aku nggak mungkin bilang “bikinanku bagus loh”, kan aku nggak
mungkin bilang gitu...Jadi nanys deh sama orang yang pernah belanja
sama aku terus nanti dia bisa bilang ke temennya (merckomendasikan).”
(Ade Y. Siregar, foodmart Cilandak Town Square, 220409, pukul 15.00
wib}

Pada narasumber yang menggunakan akun Multiply-nya untuk
menawarkan jasa, pengaruh EWOM besar artinya untuk mendapatkan konsumen
baru. Terlebih jika berbicara mengenai jasa, maka pengalaman dari konsumenlah
yang menjadi pegangan calon konsumen lain untuk memilih si penyedia jasa. Hal
ini disebabkan oleh keadaan konsumen yang tidak memiliki informasi yang cukup
untuk membuat pilihan yang tepat {(Engel, et.al, 1990: 157)

“Namanya wedding itu kan orang nggak mau gambling...Kita dari sekian
banyak orang kan walaupun kelihatannya bagus tapi kan nggak tau gitu,
bener nggak sth? (kualitasnya). Tapi kalau udah ada yang pemnah make,
Setidaknya itu dia bisa cerita, gitu kan. “Oya, gue jamin deh ini waktu gue
juga begini.fee-nya nih, hasilnya gini kan.” Jadi, kadang orang lebih
nggak mau ngambil resiko juga kan. Dalam arti, dia kan (calon konsumen)
belum tau, apalagi ini jasanya cuma sekali pakat kan. Dia ragu-ragu kalau
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misalkan langsung... Tanpa ada testimonial pasti ragu juga.” (Nurul Fajar,
Jco donuts Botani Square, 240309, pukul 14.00 wib)

4.3.2 Pemanfaatan EWOM Pada Situs Multiply.com

Seperti yang sudah dipaparkan sebelumnya, pada promosi yang dilakukan
lewat situs Multiply, fitur guest book dan recent activities memiliki peran penting
dalam hal promosi. Pemanfaatan EWOM untuk mendatangkan konsumen baru
terjadi melalni dua fitur tersebut, tidak hanya pada sesama multiplyers, namun
juga konsumen lain yang tidak memiliki akun Multiply.

Pemanfaatan EWOM sebagai media promosi di Multiply.com terjadi
dalam dua cara. Pertama, memfasilitasi seseorang untuk menyampaikan “pesan
pemasaran” atau membagi informasi dengan orang lain melalui situs pertemanan

tersebut (Thackeray, et.al, 2008), seperti yang dialami oleh Haide Simbolon
berikut ini:

“Mereka biasanya buat review di Multiply mercka, kalau puas beli barang
disini atau disitu. Review mercka itu kan bisa diliat orang lain yang
akhimya bisa dateng ke tempatku kalo reviewnya emang bagus.” (Haide
Simbolon, wawancara chatting, 180409, pukul 22.00 wib)

Kedua, dalam komunitas online, proses EWOM terjadi secara natural
(Trusov, et.al, 2008), seperti yang dialami oleh Suci Nuzleni berikut ini.

“Proses mulut ke mulutnya dari guestbook...guestbooknya orang-orang
gue taro-taroin..kalo di Multiply si guestbook ini jadi tempat promo
sesama penjual.” (Suci Nuzleni, kediaman Suci, Cimanggis, 290409,
pukul 15.30 wib)
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Hal serupa juga dirasakan oleh Mirna Octaviani, mengenat tanggapannya

terhadap proses EWOM yang terjadi secara natural.

“Kadang gue juga heran, gue nggak perlu ke website-nya..gue nggak
pemah ke blog ini deh..trus dia tau darimana ya? nggak pernah nanya
sih..kalo ada yang langsung nelpon gue suka nanya taunya darimana?
“taunya dari internet.” (Mirna Octaviani, AW restaurant, 180409, pukul
12.00 wib)

Situs Multiply.com mermiliki catatan atas apa yang tejadi pada situs
narasumber, termasuk siapa saja yang sudah mengunjungi akun mereka. Semakin
banyak orang yang mengunjungi, akan semakin banyak orang yang berminat
untuk berkunjung ke akun tersebut, Ketika satu orang merasa puas dengan produk
/ jasa vyang ia dapatkan lewat Multiply.com, ia akan menyebarkan perasaan
puasnya kepada orang lain melalui komentar dan orang lain akan
menyebarluaskan pesan yang ia dapat kepada orang-orang lain (Datta, et.al,
2005).

Pada saat itulah pemanfaatan EWOM terjadi, untuk memberikan
rekomendasi dan kredibilitas positif terhadap akun Multiply tersebut.

“Dia punya contact, dia bisa bisa nyebarin secara nggak sengaja-nya itu
lah. Jadi makin sering orang ngunjungin kita, makin apa namanya,
kemungkinanya makin bisa dipromosiin. Apalagi kalau dia ngist
guestbook.” (Nuru! Fajar, Jco donuts Botani Square, 240309, pukul 14.00
wib)

Sedangkan Ade Y. Siregar memanfaatkan catatan orang-orang yang sudah
mengunjungi situsnya untuk melakukan kunjungan balasan sekaligus
mempromosikan produk-produknya.

“Kalau Multiply paling yang datang ke situs aku. Dia kan datang, “thank
you ya entar kalau mau lihat disini deh” gitu. Ya itu aku satu-satu aku
samperin maksudnya oh dia udah ngeliat kita terus gue ngeliat-liat dan

biasanya sih kebanyakan dari temen ke temen, temen ke temen gitu jadi
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mouth to mouth.” (Ade Y. Siregar, foodmart Cilandak Town Square,
220409, pukul 15.00 wib)

Mengingat pentingnya proses EWOM dalam pemasaran produknya,

entrepreneur narasumber memanfaatkan EWOM untuk menjadi “benteng” dalam

bersikap terhadap konsumennya. Narasumber menyadari, satu kesalahan kecil

dalam memperlakukan konsumen bisa berakibat fatal bagi pemasaran produk-

produk mereka.

4.4.

” Karena gue tan ada word of mouth ini, servis gue yang bagus. Jadi
prinsip KSB (Kandang Sapi Buntal) dari dulu adalah customer itu bukan
pembeli yang punya banyak uang, tapi dia adalah temen /o, jadi kalo
barang lo nggak bagus, jangan bilang barang lo bagus, gitu..jadi kayak
temen aja gitu. Misalnya dia bilang..”muat nggak ya kira-kira vkurannya?”
kalo misalnya gue liat yaa mungkin masih muat sth ukurannya, tapi ngepas
banget. gue nggak akan suggest, jujur bilang sebenernya masih masuk nih
ke range ukurannya, tapi kayaknya gue nggak suggest deh kalo emang
mau sih nggak papa,tapt kalo /o emang ada pilihan lain mendingan jangan.
Nah yang kayak gitu-gitu gue nggak, gue berani aja gitu, gue nggak takut
kehilangan customer.” (Okky D. Palma, Jco donuts Pejaten Village,
010509, pukul 14.00 wib).

Proses Pembinaan Hubungan Prosumen Lewat Situs Multiply.com

Untuk menjawab tujuan penelitian terakhir yang adalah “melihat proses

pembinaan hubungan prosumen pada saat melakukan kegiatan pemasaran melalui

situs pertemanan Multiply.com”, maka analisis akan dilakukan pada penerapan

keempat tahapan membina hubungan (nurturing relationships) yang dilakukan

oleh masing-masing narasumber sebagai prosumen. Dimana seorang konsumen

dapat mentransformasikan dirinya menjadi seorang. produsen, begitupula
sebaltknya.
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Seperti yang dilakukan oleh Suci Nuzleni dan Haide Simbolon pada
wawancara terpisah. Suct sering melakukan pembelian produk-produk impor pada
sebuah situs di Multiply.com, sementara Haide, senang membeli produk-produk
seperti pakaian dan sepatu lewat situs Multiply.com

Sedangkan Fajar menjadi prosumen lewat pencarian tidak sengaja

terhadap sebuah CD lagu yang sedang ia gemari.

“Gue pernah waktu itu nyari CD lagu gitu. CD lagu apa.. album lagu yang

gimana gtu. gue coba searching dulu disitu dengan, dengan ID di
belakangnya Multiply gtu. Eee kalau yang disengaja, yang disengzja ya
pasti gue searching sendini gitu.” (Nurul Fajar, Jco donufs Botani Square,
240309, pukul 14.00 wib)

Untuk melihat lebih lanjut tahapan pembinaan hubungan yang dialami
oleh narasumber, maka analisa akan dimulai dari tahap yang pertama, yakni

kesadaran (awareness).

4.4.1 Kesadaran {(awareness)

Tahapan periama yang dilalui oleh narasumber saat membina hubungan
dengan sesama prosumen lewat situs Muitiply.com adalah kesadaran {(awareness),
yakni tahap dimana seorang prosumen memiliki kesadaran akan hadimya sebuzh
produk baru (Schiffman&Kanuk, 1997: 542). Pada pemasaran lewat situs
Multiply.com, kehadiran produk baru dirasakan oleh narasumber saat mereka
melihat notifikasi promost yang dilakukan oleh orang lain pada akun Multiply

mereka,

“Misalnya nih buka Inbox, mereka kan ngiklan-ngiklanin nih...ini
postingan mereka (Uci memperlihatkan inbox yang berisi postingan-
postingan kontaknya di Multiply)...postingan ini ada yang menarik
perhatian gue nggak? gue liat-liat aja nih..di pagenya..kalo misalnya ada
yang menarik perhatian gue baru gue klik. Akhirnya gwe liat itu aja.jadi
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gue nggak perlu nyari-nyari.” {(Suci Nuzleni, kediaman Suci, Cimanggis,
290409, pukul 15.30 wib)

Selain melihat notifikasi, cara lain yang dapat membuat narasumber
menyadari kehadiran produk baru adalah melalui rekaman kedatangan
pengunjung akun milik narasumber. Dart saling membalas kunjungan, narasumber
bisa menemukan svatu produk yang dapat menarik minatnya. Seperti yang
dikatakan oleh Mohamed et.al (2002) dalam buku Internet Marketing, bahwa
kesadaran adalah langkah pertama untuk membina hubungan antara produsen dan

konsumen.

“Biasanya yang bawa suka datang ke site aku terus aku buka-bukain ya
atau ada yang nanya-nanya, kalau recormmend ya paling baju anak-anak,
soalnya suka baju anak-anak, baju anak-anak tuh gawat, gatel
bawaannya.” (Ade Y. Siregar, foodmart Cilandak Town Square, 220409,
pukul 15.00 wib)

Jika unsur ketidaksengajaan seringkali berperan dalam menimbulkan
kesadaran adalah saat narasumber melakukan kunjungan pada akun Multiply
milik orang lain, maka ada kalanya kesadaran timbul karena narasumber sadar
akan kebutuhannya terhadap sebuah produk baru lalu kemudian mencarinya.
Dalam hal ini tampilan awal dari sebuah situs berperan menjadi pengiklan.
Tampilan awal yang menarik mempengaruhi narasumber untuk melihat adakah

produk baru yang ia cari pada situs tersebut.

Pada tahap keadaran, sumber periklanan memiliki peranan penting untuk
meningkatkan kesadaran konsumen (Walker et.al, 2006: 121). Seperti yang
dirasakan oleh Okky dalam Wawancara di toko donat Jco, 1 Mei 2009. Ia akan
merasa tertarik pada sebuah situs Multiply.com yang menampilkan desain

menarik, penataan yang unik dan produk yang ditawarkan menarik minatnya.
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4.4.2 Eksplorasi (exploration)

Pada tahap eksplorasi, prosumen saling melakukan komunikasi dan
tindakan yang akan membawa mereka ke proses evalvasi untuk memutuskan akan
terlibat lebih lanjut atau tidak (Mohammed, et.al, 2002: 10). Proses eksplorasi
awal dengan melihat-lihat akun Multiply yang membuatnya tertarik, membuat
indikator untuk akhirnya memutuskan akan membeli / mepggunakan jasa dari
pemilik akun atau tidak.

“Barangnya gwe liat dulu. Misalnya...ketika...eh ada laptop-laptop-an.
Karena anak gwe suka, jadi gue beli laptop-laptopan. Ketika gue
browsing..ch ada yang jual laptop..jad: ada toko mainan..gue sering banget
liat dia posting-posting barang...akhirnya gwe liat mainan...siapa?
Ngeklik aja sitenya dia. gue cari-cari nih di albumnya dia....oh waktu itu
dia pemah...dia jual laptop apa nggak? gue cari deh..eh ada dia jual laptop.
gue liat barangnya...oh ternyata bagus. Harganya juga pengaruh..cuman
harus eeee lebih murah daripada di ITC.” (Suci Nuzleni, kediaman Suci,
Cimanggis, 290409, pukul 15.30 wib)

Eksplorasi yang sama juga dirasakan oleh Haide Simbolon ketika merasa

menemukan kecocokan terhadap sebuah produk.

” Model OK, material OK, harga cocok, beli, reply post. Aku kalau mau
beli barang, ga pernah hubungi penjualnya lewat handphone. karena aku
paling sebel di telpon klo mau order barang.” (Haide Simbolon,wawancara
lewat chatting, 170409)

Saat mengeksplorasi, bukan hanya situs dan produk yang ditawarkan saja
yang menjadi pertimbangan, sikap dari si pemilik akun juga menjadi salah satu
hal yang turut dieksplorasi oleh narasumber dalam membuat keputusan.

“Penjualnya ramah atau nggak, jawabannya cepet atau nggak?
Responya..responnya dia sebagai penjual cepet atau nggak? Terus kalo
menghadapi banyak pertanyaan gimana? Jawabannya asal-asal..misalnya,
iya..enggak..apa gitu. Sedangkan gue orangnya nggak suka kalo digituin
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gitu...gue..makanya gue kalo setiap ada yang nanya ke gue, gue selalu
pake tanda smile..biar orang ngerasa kalo jawaban gue ramah.” (Suci
Nuzleni, kediaman Suci, Cimanggis, 290409, pukul 15.30 wib)

Selain sikap penjual, bagaimana cara penjual berinteraksi dengan

konsumen juga menjadi penilaian narasumber ketika melakukan eksplorasi.

“Kalau gue bener-bener ada yang mau gue beli gue akan pm {personal
message). Stick by the rules aja, rulesnya dia gimana? Oh dia minta sms,
gue sms kan ada yang menurut dia jangan pm karena guwe jarang online
misalnya ya udah sms. Pokoknya gimana keep and touch sama si
penjuainya kan? Kalau dia si penjualnya replynya cepet itu ok, tapi kalau
dia replynya agak lama gwe udah yang..ya...enggak lah gitu..” (Okky D.
Palma, Jco donuts Pejaten Village, 010509, pukul 14.00 wib).

Tahap eksplorasi juga dilakukan oleh nparasumber dengan melihat

komentar-komentar dari konsumen sebelumnya, dan lalu melakukan penilaian.

“Satu liat dart comment customer yang lain, yang kedua adalah comment
dia (pemilik akun) mengomentari pertanyaan costumer. kalan ada pembeli
nanya dia langsung jawab di situ, sama ada kalau pembeli nanya dia
jawabnya cek pm (personal message) ya, nah biasanya kalau jawabannya
udah cek pm gue udah gak man. Maksud gue, apa yang perlu
disembunyikan? Kalau misalnya dia terang-terangan di depan situ jadinya
mungkin informasi yang di tanyakan customer lain mungkin sama aja
sama pertanyaan kita kan?” (Okky D. Palma, Jco donuts Pejaten Village,
010509, pukul 14.00 wib).

Selain komentar, narasumber juga melakukan pengecekan, kapan terakhir
kali pemilik akun aktif melakukan pemasaran.

"Biasanya gue liat dulu eee testimonial yang pernah behi di dia Terus, ya
pasti e-mail atau nggak PM. Atau nggak, gue lihat last login-nya dia
kapan. Kalau dia last login-nya baru semalem atau kemarin kan berarti itu
aktif. Kita ngirim e-mail juga pasti dibales. Tapi kalau gue butuh cepet dan
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emang ngebet, pasti gue telepon.” (Nurul Fajar, Jco donuts Botani Square,
240309, pukul 14.00 wib)

Ketika proses eksplorasi telah selesai dilakukan oleh narasumber, maka ia

telah siap untuk melangkah ke tahap selanjuinya, yakni tahap komitmen.

4,4.3 Komitmen (commitment)

Komitmen adalah tahap dimana seorang prosumen sudah membeli sebuah
produk dari akun Multiply tertentu dan kemudian memiliki rasa tanggung jawab
serta loyal terhadap situs tersebut. Ketika narasumber telah berkomitmen terhadap
suatu situs, ia akan menjadi setia terhadap situs tersebut (Mohammed, et.al, 2002:
10).

“Waktu dia penginiman pertama oke..dan nextnya gue lebih percaya..trus
ee satu lagi..aduh males yah gue ngapalin banyak-banyak (akun Multiply
lainnya). Mending kalo gie udah pernah pertama kali dan oke udah itu aja
gue afalin. Kalo nggak ada produk baru atau yang gue cari nggak ada
disitu baru gre cari yang lain.” (Mirna Octaviani, AW restaurant, 180409,
pukul. 12.00 wib)

Selain mempengaruhi saat proses eksplorasi, sikap penjual juga
mempengaruhi narasunber untuk berkomitmen pada situs Multiply.com tertentu,

“Pertarna kecepatan deh, dua keramahan, kayaknya dua itu deh. Jadi
maksudnya apa ya? /o well informed lah gitu, kalau emang dia gak bisa
dia bilang dia gak bisa dan kenapa gitu, there’s ahvays reason gitu jadi
kita ini sebagai pembeli kita ngerasa oh ok kita ngerti kalan temyata gak
bisa karena apa, gue lebih suka yang kayak gitu. kalau alasannya dia
masuk akal ya udah, jadi lebih menyenangkan buat gue, lebih nyaman dan
bisa bikin gue balik lagi. “(Okky D. Palma, Jco donuts Pejaten Village,
010509, pukul 14.00 wib).
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Tidak semua narasumber yang melakukan pemasaran lewat situs
Multiply.com mengalami tahap komitmen. Banyaknya jenis barang sejenis yang
menawarkan harga yang bersaing membuat beberapa narasumber memutuskan

untuk tidak berkomitmen dengan satu akun Multiply tertentu, Hatde Simbolon

mengakui hal ini pada wawancara melalul chatting tanggal 17 April 2009,
menurutnya ia tidak memiliki langganan untuk membeli suate barang tertentu
pada situs Mnultiply.com, asal menemukan produk yang sesuai dengan dirinya
maka ia pun akan melakukan pembelian.

Sementara Ade Y. Siregar juga memiliki alasan yang sama dengan yang
dimiliki oleh Haide Simbolon.

|
“Enggak lah ngacak aja. Kadang waktu ada yang suka eh ini lucu nih,
‘ boleh deh pesen. Kemarin tiba-tiba aku di kasih tau [ihat mbak di Kompas
segala macam lihat-lihat ya mbak aku jual baju anak-anak, eh lucu nih ya
udah deh aku pesen jadi gak ada yang langganan banget.” (Ade Y. Siregar,
Jfoodmart Cilandak Town Square, 220409, pukul 15.00 wib)

l) Meskipun ada narasumber yang tidak sampai ke tahap komitmen, namun
‘ ketika mereka berperan menjadi produsen, beberapa narasumber memiliki
| konsumen yang berkomitmen depgan situs yang ia miliki, dan ikatan mereka

menjadi lebih dari sebuah hubungan antara konsumen dan produsen.

“Temen di multiply, waktu itu dia beli, jadi udah lebih kadang-kadang gila
va, sebelum ketemu pun kita udah jadi kayak sahabat gitu, keterlaluan
banget kalau kita gak ketemu! gue cuma tau mukanya dari foto, dia cuma
tau muka gue dari foto, ya udah akhimya ketemu dan dia tinggalnya di
Bandung. Nah terus ada juga langganan aku temyata setelah di runut
masth saudara jauh juga oh temyata saudara, tapi kita kenalnya bukan
karena kKita saudara tapi karena dia belanja.” (Ade Y. Siregar, foodmart
Cilandak Town Square, 220409, pukul 15.00 wib)
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Pada tahap ini mercka merasakan konsumen mereka ikut merasa

bertanggungjawab terhadap produk atau produsen (Mohammed et.al, 2002: 10).

“Kalau /o tanya hubungan lebih lanjut ya jadi kayak temen ya jatuhnya
gitu, gue gak mau memandang mereka sebagai customer gue semata,
Jfeedback-nya justru adalah mereka ngasih tau gituloh barang-barang yang
ngetrend di mereka dan price range-nya gitu, gue seperti punya surveyor
yang nggak gue gaji. Jadi kayak eh gue mau dong sepatu kayak gini tapi
yang di bawah dua ratus ya soalnya kalau yang di atas dua ratus udah
banyak dan mahal banget. Ya itu masuk dong ke catatan gue, kalau gue
mau masukin barang ini harganya di bawah sekian.” (Okky D. Palma, Jco
donuts Pejaten Village, 010509, pukul 14.00 wib).

4.4.4 Pemutusan Hubungan (Dissolution)

Dissolution atau tahap pemutusan hubungan adalah tahap terakhir dalam
proses berhubungan dengan konsumen (nurturing relationships). Pada tahap ini,
seorang prosumen mengambil peran sebagai produsen, dimana ia harus
memutuskan konsumen mana yang akan terus ia pertahankan hubungannya dan

mana yang tidak.

Sebelum melakukan pemutnsan hubungan, pemilik akun Multiply terlebih
dahulu menseleksi mana konsumen yang dianggap tidak memiliki prospek

menguntungkan bagi penjualan mereka (Mohammed, et.al, 2002: 10)

“Yang nggak gue hubungin lagi..yang sering nanya tapi nggak jadi behi.
biasanya sih itu-itu aja yah..nanya-nanya..pengen nanya-nanya..”boleh
nggak segini?”’ misalnya akhirnya guwe bilang boleh..tapi ternyata nggak
jadi juga. Trus satu lagi..oo terlalu bawel.. bukannya gue nggak
menghubungi sih.tapi nggak terlalu gue pusinginiah.nggak terlalu gue
layanin bangetlah.” (Mima Octaviani, AW restaurant, 180409, pukul.
12.00 wib)
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Sedangkan Suci memilih untuk tidak menghubungi lagi konsumen yang

dianggapnya dapat menumbulkan masalah di pemesanan berikutnya.

“Dia pengen pengirimannya cepet sampe. Sedangkan dia nggak mau yang
mahal...Dan ngirimnya ke Yogya dan harus sampe satu hari..gitu. Trus
akhimya..dia ternyata masalahin itu.sampe ngirim-ngirim ke
JNE..”gimana nih tidak terbukti..” orang JNE nelpon ke gue..”Mba Suci
bingung kan..”aduh kayanya nih salah paham.,.mungkin kesalahannya ada
di saya™dia salah mengerti..” gue bilang gitu kan..akhirnya gue remove
dia..” (Suci Nuzleni, kediaman Suci, Cimanggis, 290409, pukul 15.30 wib)

Proses pemutusan hubungan adalah proses paling sulit yang harus
dilakukan oleh narasumber. Narasumber sangat berhati-hati dalam mengambil
keputusan untuk membuang salah satu konsumennya. ia lebith memilih untuk

menahan perasaan daripada harus kehilangan pelanggan.

“Nggak dibeda-bedain. banyak juga yg iseng tapi tetap juga dilayani dgn
baik hehe.. kadang udah nanya dan booking tapi tau tau hilang, kadang
dalam hati udah dongkol bgt, tapi sebisa mungkin tetap ramah. Namanya
jualan, biar customer nggak lari” (Haide Simbolon,wawancara melalui
cchatting, 180409, pukul 22.00 wib)

Karena satu pemilik akun Multiply terkoneksi dengan pemilik akun
Multiply lainya, sehingga konsumen yang dianggap tidak potensial bisa jadi

membawa konsumen yang potensial nantinya.

“Jangan salah, klien yang nggak potensial yang cuma nggak penting nanya
itu, inget.. satu orang itu bawa link. Yang mengunjungi kita itu nggak
hanya satu. Tapi dibelzkang dia itu ada. Jadi gue anggap semua klien yang
potensial bisa jadi nggak (potensial), yang enggak bisa jadi potensial. Jadi
biarin aja. Kalau dia nggak jadi ya.. siapa tau di belakangnya kan
jaringannya dia ada.” (Nurul Fajar, Jco donuts Botani Square, 240309,
pukul 14.00 wib) |
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Narasumber lebih memilih proses dissolution terjadi dengan sendirinya
daripada harus memutuskan hubungan secara langsung dengan konsumennya.
Pada narasumber yang memiliki sistem tata cara transaksi pada akun Multiply-

nya, proses eliminir akan terjadi sesuai dengan sistem yang ia tetapkan.

“Gue ga ada eliminir-eliminir kayak gitu (secara langsung). Kalan gue
sistemnya gini : pokoknya kalau Jo udah isi order form berarti itu barang
gue book buat elu kan? Dua hari /o gak bayar udah hilang itu barang.
Barang gue release lagi ke orang lain kalan /o entar mau pesen lagi itu
barang kalau masih ada ya itu rejeki /oh kalau gak ada ya gak ada gitu.
Sebenarnya mereka mengeliminir dirinya sendiri. Jadi gue gak yvang wah
ini kayaknya gini-gini nih orangnya, gak ada, pokoknya dari situ aja
sistemnya.” (Okky D. Palma, Jco donuts Pejaten Village, 810509, pukul
14.00 wib).

Sedangkan Ade Y. Siregar menetapkan tenggat waktu sebagai sistem

untuk mengeliminasi konsumennya.

“Ya repotnya itu agak susah karena aku gak tau oh dia lagi online, curnan
dia jawab gak jawab kita gak bisa tau. Kadang-kadang mereka nanya terus
habis itu udah gak ada komentar. Ada yang tanya sekali terus kita jawab,
mereka gak jawab-jawab terus pas jawab “sorry mbak gak berminat”,
kenapa lo kagak ngomong gitukan? Kayaknya kemarin tolong ya di keep,
aku cuman batasin dua hari tapi kalau mereka gak respon ya gue anggap
cancel.” (Ade Y. Siregar, foodmart Cilandak Town Square, 220409, pukul
15.00 wib)

Karena pemasaran lewat situs Multiply.com mengandalkan EWOM
melalui fitur guestbook, recent updates dan testimonial dari konsumen,
pemutusan hubungan secara langsung sulit dilakukan oleh narasumber, mengingat
konsumen yang mungkin fidak terima dengan perlakvan tersebut dapat dengan
cepat menyebarkan berita negatif mengenai narasumber dan menurunkan

kredibilitasnya di mata konsumen yang lain.
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4.5. Diskusi

Setelah melakukan penelitian terhadap narasumber yang menggunakan
situs pertemanan Multiply.com sebagai tempat pemasaran, maka didapatkanizh
beberapa penemuan untuk didiskusikan dengan kerangka pemikiran yang telah
dipilih untuk menjadi fondasi dari penelitian ini. Penemuan-penemuan tersebut
antara lain adalah:

¢ Bauran pemasaran di Internet (Multiply.com), prioritas narasumber:
Tempat dan Promosi.

Dalam memilih untuk memenuhi kebutuhan konsumen, (definisi produk,
Hawkins, et.al, 2004: 19) narasumber memilih untuk melakukannya melalni dua
jenis produk, yakni produk berbentuk fisik dan jasa. Kedua jenis produk ini
disesuaikan dengan minat konsumen dan ketertarikan narasumber terhadap jenis

produk yang ia tawarkan.

Membangun hubungan antara konsumen dan produsen melalui sebuah
produk (Mohammed, et.al, 2002: 11) dilakukan narasumber dengan memberikan
sentuhan pribadi terhadap produk yang mercka pasarkan. Sifat entrepreneur
seperti kemampuan membidik pasar tertentu (Holt, 1992: 9) serta faktor inovasi
dari sebuah produk (Hisrich, et.al, 2005: 7) dipakai oleh narasumber untuk
bertarung di tengah persaingan yang terjadi pada pemasaran lewat situs
Multiply.com.

Penetapan harga seharusnya mencakup harga dari produk, pengiriman,
kemasan, garansi dan pengeluaran lainnya (Mohammed, et.al, 2002: 12), namun
narasumber menetapkan harga diluar ongkos kirim, karena pengiriman dilakukan
melalui jasa kurir dan memiliki harga yang berbeda-beda ke setiap lokasinya.
Narasumber mendapatkan keuntungan karena dengan menggunakan toko online
lewat situs Multiply.com berarti mereka mendapatkan keuntungan yang membuat

harga mereka bersaing,
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Keuntungan tersebut adalah tidak direpotkan oleh biaya perawatan dan
promosi yang harus dikeluarkan jika menggunakan toko offfine karena situs
Multiply.com tidak memungut biaya apapun (Ollie, 2008: 26). Peneliti
menemukan bahwa narasumber memiliki strategi penetapan harga yang berbeda
untuk konsumen eceran dan grosir, begitupula dengan penetapan harga ketika

mereka mengikuti bazaar (offline).

Sebagai tempat pemasaran, situs Multiply.com dipilih oleh narasumber
karena mereka dapat memangkas biaya perawatan untuk toko {(offfine) dan biaya
penyebaran pesan menjadi nol (Weill & Vitale, 2001: 6). Alasan lain adalah
dalam menggunakan fitur-fitur internet untuk pemasaran, seorang pemasar harus
memiliki pengalaman dalam menggunakan fitur internet yang dipilihnya {(Brown,
2006: 18).

Situs Mulitiply.com memungkinkan narasumber untuk menguasai fitur-
fitur didalamnya karena penggunaannya yang user friendly. Berkaitan dengan
penggunaannya yang user friendly, situs Multiply.com memiliki fitwr-fitor yang
mendukung kegiatan pemasaran narasumber seperti galenn foto dan video,
kalender, review, testimonial, guestbook, contact serta tampilan yang dapat
dirubah-rubah depgan beragam pilihan themes yang kesemuanya terintegrasi satu

dengan yang lainnya.

Dilihat dari semua keunggulan yang dimilikinya, situs Multiply.com dapat
dikatakan memenuhi hampir semua syarat untuk dijadikan sebuah tempat
pemasaran. Kendala yang menghadang untuk menjadikan situs Multiply.com
sebuah tempat pemasaran yang ideal adalah karena situs Multiply.com
berhadapan dengan isu kepercayaan dan keamanan (Mahajan & Wind, 2001:
103). Mengingat situs Multiply.com sebenarnya adalah sebuah situs pertemanan,
maka orang-orang yang menggunakannya scbagai tempat pemasaran tidak

memiliki legalitas untuk menggunakannya sebagai sebuah tempat pemasaran.

Situs Multiply.com memiliki wadah berkumpul bagi orang-orang yang
memiliki kesamaan tujuan, keterikatan dan keinginan untuk berkomunikasi

dengan sesamarnya, atan disebut dengan komunitas (Joinson, et.al, 2007: 106).
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Komunitas dikatakan sebagai salah satu keunggulan situs Multiply.com (Ollie,
2008: 6).

Karena melalui komunitas anggotanya dapat saling berbagi nilai-nilai
(Luppicini, 2007: 4) melakukan promosi dan mempengaruhi keputusan membeli
anggotanya (Weber: 2007, 76), serta memberikan dukungan saat ada anggota
yang terlibat masalah (Gardner, 2005: 129).

Untuk pemberian brand, narasumber menciptakan brand yang gampang
diingat oleh konsumennya agar dapat mempengaruhi pendapat konsumen dan
nilai terhadap situs Muitiply.com milik mereka (Mohammed, et.al, 2002: 13).
Pemberian bdrand yang mencerminkan produk-produk yang ditawarkan adalah
cara narasumber untuk mempengaruhi strategi pemasaran melalui brand
(Mohammed, et.al, 2002: 377).

Karena pada awalnya tidak bermaksud untuk melakukan kegiatan
pemasaran melalui situs Multiply.com, beberapa narasumber tidak memiliki
brand yang sesuai dengan produk yang mereka tawarkan, namun karena brand
tersebut sudah melekat di benak konsumen, maka narasumber enggan untuk

menggantinya dengan brand lain.

Seperti yang sudah dikatakan sebelumnya, situs Multiply.com memiliki
fitur-fitur yang mendukung pemasaran yang dilakukan oleh narasumber, termasuk
promosi. Karena internet dikatakan dapat mencakup seluruh alat promosi dalam
satu wadah (Belch & Belch, 2001: 19), hal ini dapat terlihat dari keberadaan situs

Muitiply.com saat menjadi tempat pemasaran,

Penpgunaan fitur guestbook mendukung narasumber untuk melakukan
komunikasi yang menunjang proses penyampaian pesan antara produsen dan
konsumen (Kotler & Keller, 2006: 20). Konsumen akan datang ke situs milik
narasumber jika mereka tertarik dengan apa yang ditawarkan (Sweeney, 2006:
33), Meskipun, fitur guestbook juga memiliki kekurangan jika dimanfaatkan

secara berlebihan.
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Fitur lain yang otomatis dapat menjadi tempat beriklan bagi narasumber
adalah fitur recent updates. Dimana sebagai tempat beriklan, fitur recent updates
dapat menarik minat konsumen untuk datang dan bahkan melakukan pembelian
pada situs Multiply.com milik narasumber (Mohammed, et.al, 2002: 377).
Melakukan kombinasi promosi dengan menggunakan fitur-fitur internet lainnya
juga digunakan oleh narasumber untuk meningkatkan pernasarannya, meskipun
kombinasi promosi tersebut tidak membuat mereka lantas beralih pada fitur

internet lainnya.

Dari penjelasan mengenai bauran pemasaran intemet yang dilakukan oleh
narasumber pada situs Multiply.com, terlihat bahwa mereka memprioritaskan
situs Muitiply.com sebagai tempat melakukan bavran pemasaran. Hal ini dapat
dilihat dari keengganan mereka untuk meninggalkan situs Multiply dan
menggantinya dengan domain berbayar ataupun dengan situs pertemanan lain

yang sedang popular saat ini.

Mereka lebih memilih untuk mengkombinasikan dengan fitur internet
lainnya, tetapi tidak menggantinya. Sementara efek promosi terbesar yang
narasumber lakukan juga wmelalui fitur-fitar yang terdapat pada situs
Multiply.com, dan situs ini juga memiliki kemampuan untuk melakukan promosi
secara otomatis, bahkan disaat narasumber tidak bermaksud untuk melakukan

promosi.

e Pemanfaatan EWOM pada Promosi lewat Situs Multiply.com,
prioritas parasumber: memaksimalkan fitur-fitur Multiply.com

Pada situs Multiply.com, maksimalisasi pemanfaatan EWOM yang
dilakukan oleh narasumber dapat dilibat pada promosi yang mereka lakukan
melalui fitur guestbook dan recent updates untuk mendapatkan konsumen baru,
karena kedua fitur tersebut memfasilitasi seseorang untuk menyampaikan “pesan™
pemasaran (Thackeray, et.al, 2008) dan sesungguhnya dalam sebuah komunitas

online, proses EWOM terjadi secara natural (Trusov, at.al, 2008).
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Pemanfaatan EWOM lainnya yang dilakukan narasumber adalah melalui
fasilitas review dan komentar, ketika satu orang merasa puas dengan sebuah
produk, ia akan menyebarluaskan pesan yang ia dapatkan kepada orang lain
(Datta, et.al, 2005). Dari alasan-alasan diatas, dapat dilihat bahwa menurut apa
yang dialami oleh narasumber, EWOM memiliki pengaruh kuat dalam dunia
pemasaran online (Datta, etal, 2005), terutamanya dalam pemasaran yang

dilakukan narasumber melalusi situs Multiply.com.

e Tahap Pembinaan Hubungan, prioritas narasumber: melakukan
pembinaan hubungan t{anpa wmemutuskan bubungan dengan
kounsumen

Pada tahap pertama yakni kesadaran, narasumber (sebagai prosumen)
mengambil langkah pertama untuk membina hubungan antara produsen dan
konsumen {(Mohammed, et.al, 2002: 9) melalui notifikasi promosi dan rekaman
kedatangan pengunjung pada situs Multiply.com milik narasumber. Sumber
periklanan memiliki peranan penting untuk meningkatkan kesadaran konsumen
(Walker, et.al, 2006: 121) karena itu tampilan awal situs Multiply.com yang

menarik dapat meningkatkan kesadaran narasumber.

Pada tahap eksplorasi, narasumber meJakukan komunikasi dan tindakan
yang akan membawa mereka ke tahap evaluasi untuk memutuskan akan terlibat
lebih lanjut atau tidak (Mohammed, etal, 2002: 10). Hal ini dilakukan dengan
mempertimbangkan sikap pemilik situs Multiply.com yang narasumber datang:
dan melakukan kunjungan beberapa kali pada situs yang menarik hatinya
(Mohammed, et.al, 2002: 10)

Pada tahapan komitmen, ketika seorang narasumber sudah berkomitmen
terhadap satu situs Multiply tertentu, ia akan menjadi setia terhadap situs tersebut
{(Mohammed, et.al, 2002: 10). Saat menjadi produsen, narasumber menemukan
situs Multiply.com milik mereka memiliki beberapa konsumen setia yang ikut
merasa bertanggungjawab terhadap situs mercka (Mohammed, et.al, 2002: 10).
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Tidak semua narasumber memiliki komitmen terhadap sebuah situs tertentu,
banyaknya produk serupa dan persaingan harga membuat mereka tidak ssemua

narasumber sampai pada tahap komitmen.

Tahap terakhir dari membina hubungan dengan konsumen adalah
pemutusan hubungan Sebelum melakukan pemutusan, narasumber terlebih
dahulu melakukan proses seleksi konsumen mana yang dianggap tidak memiliki
prospek menguntungkan bagi penjualan mereka (Mohammed, et.al, 2002: 10).
Namun meskipun proses seleksi telah dilakukan, tahap pemutusan hubungan
adalah tzhapan paling sulit yang harus dijalani narasumber, mengingat konsumen
yang dianggap tidak potensial bisa jadi membawa jaringan yang potensial bagi
narasumber.

Tujuan dari tahap pembinaan hubungan sendiri adalah untuk membina dan
mempertahankan hubungan dengan konsumen yang potensial (Mchammed, et.al,
2002: 4). Maka dalam pemasaran yang dilakukan narasumber pada situs
Multiply.com, narasumber melakukannya dengan sangat berhati-hati. Agar tidak

mempengaruhi hubungan dengan konsumen lainnya.

¢ Kesimpulan Diskusi

Pada bauran pemasaran internet yang dilakukan oleh narasumber, terlihat
bahwa narasumber memprioritaskan keberadaan situs Multiply.com sebagai
tempat pemasaran. Hal ini disebabkan, sebagai sebuah tempat situs Multiply.com
memenuhi hampir semua kebutuhan narasumber akan tempat pemasaran,
kekurangan Multiply.com terletak pada statusnya yang tidak legal sebagai tempat

pemasaran di dunia online.

Selain tempat, elemen bavuran pemasaran internet lain yang mendapatkan
prioritas darl narasumber adalah pemasaran. Hal ini bisa dilihat dari pemanfaatan
promosi secara maksimal yang dilakukan oleh narasumber melalui situs

Multiply.com dalam melakukan pemasarannya.

Universitas Indonesia

Analisis pemanfaatan..., Gayatri Utami, FISIP Ul, 2009.



96

Keberadaan jenis produk, strategi penetapan harga, komunitas serta
branding tetap memiliki peranan dalam pemasaran yang dilakukan oleh

narasumber, namun tidak bukan prioritas utama dari bauran pemasaran internet
yang mercka lakukan.

Berkaitan dengan kegiatan promosi yang dilakukan melalui situs
Multiply.com, prioritas narasumber adalah dalam hal pemanfaatan EWOM secara
maksimal untuk mendapatkan hasil yang maksimal pula. Sementara untuk tahap
membina hubungan, prioritas narasumber adalah untuk membina hubungan

dengan konsumen dengan meminimalisic pemutusan hubungan dengan
konsumennya.
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BAB S
KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

5.1 Kesimpulan Penclitian

Perkembangan jaringan situs pertemanan di Indonesia yang demikian
pesat merubah fungsi utama jaringan situs pertemanan. Dar sebuah alternatif
unfuk melakukan komunikasi antar pribadi, bergeser menjadi sebuah tempat
pemasaran. Terutama pada pemasar yang tidak memiliki banyak modal untuk
melakukan pemasaran seperti kalangan entrepreneunr. Salah satu situs pertemanan
yang dianggap potensial bagi para enfreprenewr untuk dijadikan tempat
pemasaran adalah situs pertemanan Multiply.com.

Hal yang ingin didalami lebih lanjut dari strategi komunikasi pemasaran
yang dilakukan kalangan entreprenewr adalah untuk mengetahui bauran
pemasaran internet yang terjadi didalamnya, mengetahui pemanfaatan EWOM
yang dilakukan oleh kalangan entreprencur lewat situs Multiply.com, serta
mengetahut tahap pembinaan hubungan yang dilewati entrepreneur saat berperan

sebagai prosumen dalam pemasarannya.

Kerangka pemikiran yang menjadi landasan untuk meneliti strategi
komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh kalangan entrepreneur pada situs
Multiply.com terdiri dari: bauran pemasaran di internet yang terdiri dari produk,
harga, tempat, promosi, komunitas dan brand Pemanfaatan EWOM dalam
kegiatan promosi. Serta tahap pembinaan hubungan dengan konsumen yang
terdiri dari kesadaran, eksplorasi, komitmen dan pemutusah hubungan dengan

tujuan membina hubungan lebih lanjut dengan konsumen potensial.

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif. Metode kualitatif
dipilih karena penulis ingin memahami lebih dalam mengenai kasus dan
permasalahannya. Untuk ith metode pengumpulan data yang dilakukan adalah
melalui wawancara mendalam yang dilakukan terhadap keenam narasumber,
observasi pada akun Multiply.com yang dimiliki oleh narasumber, dan melalui

data sekunder seperti artikel dari internet dan surat kabar. Hambatan yang didapat
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saat melakukan penelitian adalah sedikitnya data sekunder yang memuat berita
mengenai pemasaran yang dilakukan entrepreneur melalui situs Multiply.com
serta memilth orang yang tepat untuk dijadikan narasumber. Namun kemudian hal

ini dapat diatasi oleh penulis sehingga penelitian tetap dapat dilaksanakan.

Dari penelitian yang dilakukan, didapatkan hasil bahwa dalam bauran
pemasaran internet yang dilakukan oleh narasumber keberadaan situs
Multiply.com sebagai tempat pemasaran dan kegiatan promosi melajui fitur-fitur
Muiltiply.com seperti fitur guestbook, recent updates, review dan testimonial

memegang peranan penting,

Hal ini sekaligus menyatakan bahwa, dalam pemasaran yang dilakukan
oleh narasumber EWOM berperan penting. Karena promosi yang dilakukan
melalui fitur-fitur situs Multiply.com pada dasarnya adalah penyebaran pesan dari
satu konsumen ke konsumen lainnya. Untuk tahap nurturing relationships, tidak

semua narasumber sampai pada tahap komitmen dan pemutusan hubungan.

Alasannya karena produk yang ditawarkan lewat situs Multiply.com
banyak yang sejenis sehingga sebagian narasumber merasa tidak perlu loyal
terhadap satu situs tertentu. Pemutusan hubungan sulit dilakukan oleh narasumber
karena tidak mudah untuk menentukan mana konsumen yang potensial dan mana
yang tidak. mengingat satu konsumen membawa jaringan calon konsumen lain

dibelakangnya.

Dari hasil diskusi didapatkan beberapa poin penting untuk didiskusikan
lebih lanjut. Yakni mengenai prioritas narasumber terhadap situs Multiply.com
sebagai tempat dan kegiatan promosi. Kemudian prioritas narasumber terhadap
maksimalisasi EWOM untuk proses promosi yang mercka laksanakan. Dan
terakhir adalah prioritas narasumber untuk meminimalisir pemutusan hubungan

dengan konsumennya pada tahapan membina hubungan.
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5.2 Saran

5.2.1 Saran Akademis

Setelah penelitian terhadap nrarasumber yang menggunakan situs
Multiply.com sebagai tempat pemasaran dilakukan, diketahui bahwa konsep
bauran pemasaran yang terdiri dari 4P masih relevan dengan keadaan masa Kini.
Ketika dilakukan pada medium internet, penerapan produk, harga, tempat dan
prombsi pada medium internet akan menjadi semakin bermanfaat dengan

keberadaan elemen komunitas dan brand.

Untuk bauran pemasaran internet yang dilakukan oleh narasumber,
ditemukan bahwa tempat dan promosi memiliki peranan lebih dibandingkan
dengan empat elemen lainnva. Maka untuk penelitian selanjutnya, peneliti
menyarankan untuk menganalisa lebih dalam mengapa dalam bauran pemasaran
internet yang dilakukan lewat situs Multiply.com elemen tempat dan promosi

memiliki peranan lebih penting dibandingkan dengan empat elemen lainnya.

Sementara konsep pemasaran dari mulut ke mulut yang efektif dilakukan
pada pemasaran offline ternyata memiliki keefektifan serupa ketika diterapkan
pada pemasaran di internet dan bertransformasi menjadi EWOM. Karena itu untuk
penelitian selanjutnya penulis menyarankan untuk menganalisa lebih lanjut

mengapa baik di pemasaran online maupun offline pemasaran dari mulut ke mulut

efektif sebagai media promosi.

Untuk konsep pembinaan hubungan di internet, ditemukan bahwa tahap
pemutusan hubungan adalah tahap yang paling sulit dilakukan dalam pemasaran
yang memanfaatkan proses EWOM pada promosinya. Karena itu untuk penelitian
selanjutnya peneliti menyarankan untuk menganalisa lebih lanjut mengapa tahap
pemutusan hubungan adalah tahap paling sulit untuk dilakukan dalam proses

pembinaan hubungan di internet.
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Dari temuan penelitian yang didapat pada penelitian ini, penulis menduga
ada keterkaitan yang lebih dalam antara konsep bauran pemasaran internet dengan
tahapan pembinaan hubungan. Dimana pada penerapannya kedua konsep tersebut
sepertinya mempengaruhi konsumen pada dunia maya. Hal ini mungkin dapat
dijadikan sebuah topik penelitian selanjutnya untuk melihat sejauh mana kedua
konsep tersebut saling berkaitan dalam pemasaran di internet.

5.2.2 Saran Prakdtis

Saran praktis yang diberikan bagi orang-orang yang ingin menjadi
entrepreneyr dan memiliki usaha.namun tidak memiliki modal banyak adalah,
peneliti melihat pemasaran melalui situs pertemanan Multiply.com dapat dilihat
sebagai suatu peluang baru untuk pemula di dunia pemasaran. Kehadiran situs
pertemanan Multiply.com membuktikan bahwa kesempatan untuk melakukan
pemasaran terbuka bagi siapa saja. Termasuk bagi orang-orang yang belum
pernah melakukan kegiatan pemasaran sekalipun, bahkan bagi orang-orang yang

memiliki modal terbatas.

Untuk enfrepreneur yang sudah melakukan pemasaran lewat situs
Multiply.com, saran yang dapat diberikan adalah untuk terus memaksimalkan
kegiatan promosi dengan menggunakan fitur-fitur yang terdapat pada situs
Multiply.com. Satu hal yang patut mentadi pemikiran, setiap enfrepreneur harus
menyadari bahwa pada dasamya situs Multiply.com adalah sebuah situs
pertemanan yang tujuan utamanya adalah sebagai tempat pemenuhan komunikasi
antar pribadi antar sesama manusia. Akan lebih baik jika pemasaran lewat situs
Multiply.com di kombinasikan dengan memiliki sebuah situs berbayar, sehingga
dapat terbebas dari keraguan calon konsumen akan kredibilitas dari pemilik situs.
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5.3 Implikasi Penelitian .

5.3.1 Implikasi Akademis

Dari penelitian yang telah dilakukan, ditemukan bahwa tidak semua
tahapan konsep pembinaan hubungan di internet dapat dilaksanakan, termasuk
pada narasumber yang di teliti. Tahap pemutusan hubungan yang adalah tahap
terakhir pada konsep tahapan pembinaan hubungan tidak cocok dilakukan pada
pemasaran yang mengandalkan jejaring dan promosi dari mulut ke mulut. Karena
pemutusan hubungan justru akan menimbulkan dampak buruk pada pemasaran
yang sedang dilakukan.

5.3.2 Implikasi Praktis

Pemikiran bahwa hanya orang yang memiliki modal banyak yang dapat
menjadi pengusaha dipatahkan dengan kehadiran pemasaran melalui situs
pertemanan Multiply.com. Bisa dilihat bahwa narasumber yang diteliti pada
awalnya tidak memiliki modal banyak, bahkan beberapa diantara mereka hanya
bermaksud untuk menjual barang-barang yang sudah tidak mereka pakai lagi.
Karena itu pemasaran melalui situs pertemanan Multiply.com dapat membawa
harapan baru bagi entrepreneur yang ingin menjalani sebuah usaha namun

memiliki modal terbatas.
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Lampiran 1: Situs Multiply.com milik Narasumber

www.pernics.multiplv.com
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Lampiran 2: Transkrip Wawancara Ade Y. Siregar

Transkrip Wawancara Ade Y. Sircgar, Cilandak Town Square 29 April 2009,
pukul 13,00 wib

Q
A

Jadi mbak Ade boleh di ceritain gak kenapa akhirnya jualan lewat multiply

Awalnya saya memang punya ada deket rumah itu ada toko kecil penamanyva saya
jual pakaian baju-baju anak muda gitu, delu spami saya kan kerja di ph saya suka
nitipin sama dia, terus kalau nitipin kan banyak gitukan? Ada mau ini ada mau vang
ini, terus saya suka ym-an gilu karcna kalau gue kasih lau harganya ke dia kan
kasthan dia kerja, jadi barang dia yang bawain tanya-lanya sama yang punya deh ini
apa, ini berapa? Apalah segala macam gitukan icrus saya bilang ya nanti deh Ingian
juga bukannya ngomong, dari ladi segala macam, lerus dia bilang kalau gak lo ini aja
ikut lewat online nanti foto-fotonya di pajang, iya sih emang. Banyak yang bilang
kayak gitu cuman aduh ribet ya moto-foloin terus waktu itu orang Jakarta scgini
vanyak toko apa iya sempet punya waktu buat buka-buka kayak gite kayak nya gak
make sence banget, maksudnya kalau di luar negri emang banyak orang yang
melakukan online business jadi aku merasa di Jakarta belum biasa tems aku pikir gak
mungkin orangkan masih suka main ke itc, masih suka main ke mall masa iya dia
scinpet paling chating, ngeblop gitu. Terus ya coba aja Io bikin, terus gue bilang va
udah deh. Pertama kali aky ikut multiply aku gak up dawe cuman sekali buka masukin
liga foto terus lama-lama kan suka ada yang ngasih komentar “kok cuman satn mbak
ngasih foto? Ini produknya di jual kan? Iya sih. Di tambahin dong mbak”, suka ada
yang nanya-nanya, ada yang respon gitu akhirnya kata suami “lagian lo masukin foto
saly, ilu kan banyak masukin aja semual”, lagian segitu banvaknya kayvaknyva apa iva?
Ya udah deh coba. Tapi aku gak seneng kalau moto dari handphone, kalau dari
handphone kan jelek hasilnya harus di edit dulu di adobe dulu nah itu kayaknya
proses cditnya itu yang repol bener ya, harns di kasih backgroud segala macam. di
vpload lagi terus uwdah di wpload di bantuin sama suami kan? Di bantuin suami,
banyak yang tespon. Aku bikin tiga album maksudnya biar jangan terlalu padat
banget terus udah gitu banyak vang nanya email, banyak vang apply. Saya masih
inget perlama kali ada orang yang belanja sama saya dan harga barang-barang sava
inasth 50 ribuan. Dia belanja tima, kayaknya saya rasanya “cmang beneran imau beli?”
Terus bayamya kan di transfer lewat rekening terus dia “ok mbak udah di transfer”.
kayaknya kok ini orang pede banget? Apa dia gak ngeri? Kan dia belum kenal gue,
kalau gue gak kirim barangnya gue kan ndah terima duitnya. Terus suamiku bilang ini
kan online kan? Jadi serua orang bisa tau kalau ini misalnya kenapa-napa, belum via
wilis yang hati-hati ya sering terjadi kayak gitu ya penipuan segala macan dia udah
mati gaya, maksudnya kalau dia macam-macam kan cari buktinya gampang gak
kayak kita offline. Apalagi kalau sat orang complain alan orang oh hati-hati orang ini
eniar barangnya gak di kirim. Scmva orang langsung bisa ngebrowse bener gak sih
gitu, Efcknya, apalagt ada orang ngomong jelck pasti banyak yang respon tapi ya so
far kalau kila niainya sih gak ada yang begitu jadi va udah. Kayaknya orang Jakana.
di sudinman, kayaknya orang dacrah kali ya mungkin di sana mercka gak samalah
fasilitasnya kavak Jakarla, Terus saya tanya? "Mbak kok mbak belanja sepenti ini?
Soalnva kapan mbak saya belanja, saya pulang kantor udah jam tujuh. Saya ke muall
tuh ngopi, ngobrol kalau di antara ilu belanja saya kadang-kadang malas. Sabtu
tninggu kadang-kadang tidur. Kadang-kadang ada acara belum sempet belanja va
udah belanja online™. Berarli banyak orang seperti iemen suamiku yang kerja di ph,
pulang malam terus hari Sabtu ada kondangan belum beli baju ya terpaksa beli lowai
online. Kadang-kadang cocok sama sclera kadang-kadang enggak ya more or less lah
ite kan gak di lihat langsung tapi so far is fine gitu. jadi kamu terganiung banget dong
sma onlinc ya? Iva soalnya misalnva kerja Jwin'at sampai jam scpulub matam 1crus
sablu siang ada kondangan inasa pagi-pagi mesti ke mall dan nyari baju di mali iw
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kan jadi bingung, banyak. kalau di browse kan gak capek tinggal di buka semua,
cocok harga ya udah tinggal di masukin. Barang di kirim. Ya berarti chancenyi
banyak ya karena banyak pekerja yang kurang wakiu karena kola besar kali ya? b
sih vang akhirnya Kita va udah dch tambahin aja policy-policynya karena lama-lanw
banyak orang yang bekerja jadi sckarang lebih ngarah ke dewasa ladinva awalnya kan
masilt agak remaja. “mbak bikin produk iw tapi jangan kecil-kecil dong kita kan
badannya bukan yang mungil-mungil kayak maodel” makanva ada XL jadi lama-lama
entar yang awalnya beli nanya. “mbak sckarang koleksinya kenapa jadi gede-gede?™
gue yang aduh pue gak bisa menyenangkan semua orang ya? tapi so far ya begitlah
adanya semuanya mau yang gede mau yang kecil jadi sekarang ya wdah segini aja.
jadi kebanyakan ibu-ibu muoda yang sudah beranak kan gak mungil-mungil banget
jadi aku bikin yang standart dewasa gitukan? Terus akhimya kalau hari sabtu itu aku
gak keluar nunah, mandi kadang jam lima sore karcna gak sempet “sebentar ya. aku
mau mandi dulu dia yang mbak s¢bentar deh™. Baru mau mulai ini catar ada yang
“mbak man nanya dong baju ini", tapi kalau gue mandi kasihan juga “mbak aku lagi
istirahat nih mumpung bisa ym" kantor kan ada yang di batasin kan? Kayak kantor
suamiku jam sembilan nali, nanti bisa lagi jam duabelas sampai jam satu mati. Jadi
pas jam itnlah semua orang pada ngobrol dan aku paksakan untuk ym. Gue kayak gila
deh mau mandi gak bisa, maw makan susah,

Malah lebibh sibuk dari orang yang kerja kantoran

Iva, aku mandi baru jam dua jam lima. Kalau aka mandi pagi kata pembaniuku “hujan
gede nih kalau ibu mandi pagi, biasanya jamn dua baru mandi”, kegiatanku kavak gitu.
Terus ada juga yang nawarin bazaar tapi aku malas, ngapain capek-capek ikut bazaar
habis waktu seharian segala nucam. Terus ada temenku juga yang bilang “coba aja
mbak itukan bisa keteimu orang lain lagi yang bisa online, oh va iva deh”. Aku
setahwn sctengah deh di online bam aku tkut di bazaar tapi gue bilang enakan di onlic
lal gak capek. jadi kadang kan capeknya Cuma sekedar motrel, motretnya kan bisa
maue malam kek, maw siang, kadang-kadang “folonva baru scpitu va uploadnya, cnlar
kalau ada lapi yang baru soalnva belum seimpei semua banyak banget nih. Atau kalau
gak aku upload dari close up aja deh maksudnya gak detail pokoknya ini begini terus
wamnanya ini-ini-ini. Sealnya katau foto satu-salu aduh kayaknya capek banget kan?

Capck ya? Barangnya banyak juga

Barangnya banyak juga misalnya satu model baju ada lima wama. masa lima-limanya
aku fotoin? Aku moto mesii bolak balik, cuman tetap aja nanti ada vang mbak bolch
gak di folo yang warnanya ininya nanti baru di kirim ke aku, aduh...yang kavak gitu-
gitu ya cuman ya scru sil lemmyata dalam satw bulan ity banyvak juga ya jualannya
kavaknya pak prediksi sampai jadinya kayak satu toko, apalagi kalan awal-awal
barang masth sckitar scratusan satu hari bisa lebih dari sepuluh polong, sepulub item

Hu customernya dasi Jukarta aja atau sampai luar Jakarta?
Kcbanyakan Jakarta

Kebanyakan Jakarta?

Pokoknya jabotabek, terus ada saln orang ternyata dia temen kantor suamikuw. kita
baru tau pas dia mau transler pokoknya pas kita kelemu “istri gue {ub temyata kenal
sama istri lo” jadi kita bukan kenalan lewat suami kita justru kenalan via online doju.
Dia gak tau nama panggilannya taunya nama lengkap, aku ceritain ke suamiky
suamiku juga gak tau pas cerita taunya oh ya ampun. lapi mercka beda ruangan, beda
depaniment. Oh waktu itu dia bilang udah deh mbak gak usah kirim ke rumah ke
knntor npn pas din bilang kirim ke kontor

Hchehe Ternyata kantornya sama?
Iva. pas tau satu kantor “katmu kenal gak sama yvang ini?” Iya kenal. Kalau dia sclama
ini dia kiritm ke rumah pas di kirim ke kantor oh ternyata tcmen

itu mulainya dari tahun berapa, ingat gak mbak?
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Kalau (ahunnya sckitar talen 2003, 2006 periengahan deh. bulan Februar 2006 kalaw
gak salah

Schelumnya mbak kerja?

Sebelumnya emang saya kerja tapi sambil ini juga suka bawain ke kanior jadi emang
udal suka

Emang udab hobi ya?

Emang udah hobi, emang hobi belanja jupa, hobi nawann juga karena aku kan
kerjanya di ph ketemu banyak orang, ketemu sama calon—calon artis yang beli dong
ini-ini segala macam, terus udah punya anak dua ya udah aku gak bisa ke kantor lagi
aku litip sama suamiky, ya i{u karena femen-tenten suamiku yang bilang lo repot
banget deh kayaknya bawa banyak barang mendingan lo yang ini-ini 1api kita di
lihatnya online gity, iya sih Cuman kan kadang-kadang kalaw mengawali sesuatu jadi
aku buka multiply ya itu tadi coman satu dau foto entar udah dua minggu baru akn
lihat, terus ada orang yang sampai “halo? Ini toko buka pak ya? Kok folonya cuman
satu?” maksud aku kalau foto satu aja orang komentar gimana kalau folo banyak? Ya
udah di lengkapi semua ya emang darimana-mana sampai dari luar kota juga ada

Oh gitu, jadi pemasarannya cukup luas gitu ya
Cukup luas

Nah terus sclain di multiply mbak Ade pakai yang lain pak? Kayak situs
pertemanan lain yang untuk masarin ini

Enggak. Periama kali aku di ajakin pake multiply, cmmm waktu itu udah ada
frendster kalo nggak salah.

Di frendster ikut juga?

Enggak, kayaknya gak ada yang komentar disitu juga karena udah banvakan di
multiply jadi aku ke frendster cumnan majang doang dan emang gak pernalt adi onmg
yang nanya-nanya gitu. Sckarang apalagi tult facchbook, terus ada yang bilang buka aja
buka, terus aku buka sampai akhimya aku lupa sama yang Iain. Gue udah add kok lo
gak ngobrol-ngobrol? Emang gue ada accouni facebook? Ya ampun dia bilang ini
facebook lo. Orang yang suka facebook personal kan? terus ngobrol-ngobrol iva pue
jualan, Terus boleh gak ya aku buka satn lagi untuk jualan? Ya udah buka aja, jadi
aku buka satu lagi yang untuk miiis juga

Jadi beda dari account personalanya mbak Ade va?
lya, beda, semua yang personal ya personal gak jualan

Biar nggak ke campur?

Kalau ke campur kan kayaknya jualan banget kadang-kadang kita pingin ngobrol-
ngobrol sendiri gak jualan pas jualan ya jualan gak curhat, gak nyampur-nyampur ya
udah jadi aku buka account, begitu buka account masukin ke multiply cuman akhic-
akhir ini multiply sepi akn kadang-kadang kalan upload kok lama? Kalau dulu dua
han, satu hari aja aku gak buka tuh bisa sainpai sepulubi reply. Jadi aku buka facebook
Jjuga saya kayak ya ini cuman sate dua cuman sckedarnva aja dan gak ada yang
nanya-nanya ¢mang sckedamya aja karena barangnya dikit kali va jadi mercka pikir
aku cwnan buka pameran yang facebooknya juga baru aku bare berapa bulan va?
Itungannya masih bulan

Nah terus respon erang-orang di account facehooknya mbak Ade itu gimana?
Ya sama kayak saya di multiply

Langsung ramai gitu ya

Jadi banyak oh ternyata scmua orang Jakanta lagi suka faccbook. Jadi semun sampai
temen gue yang ladinya langganan gue sckarang jadi lemen. lo gak pernah buka
facebook? Enggak. panicsan ya multiply scpi semua orang lagi buka facebook. Apa

" barang guc kurang? Tapi kenapa? Asli bener-bener yang pernall yang kosong jadi di
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albumku tuh cuman tiga comment kalau dulu [ub siaupai 33 conunenl. ngefawabnya
sampai vang banyak gitu jadi memang cfek dari faccbook. Jadi seperi awal multiply

Tergantung trend kali ya

Tergantung irendnya aja, icrus aku jupa sempel tanya szima temen-lemenku vang
jualan juga kok sckarang sepi ya? Pada buka faccbook scmua. engpak kalauw mau buka
(acebook aja daripada disitu tenenung sendirikan? Aku lihat berapa orang scmuanya
anak-anak multiply buka faccbook tapi itu untuk pemain lama ya? Pasti kalau vang
baru-baru buka pastilah bukanya di situ tapi kalau yang udah bangkotannya udah pada
ya pak bisalah hamus ke situ juga ngikutin orang lagi maunya itn, masa kitza mau
pertaliankan di situ. Kadang-kadang kalau aku pikir awalnya kan orang banyakan
upload di multiply karena linknya kan banyak di situ, malah repot upload aja di sini
ngapain sih lo coba buka lagi di sitw, lagian kan kadang-kadang berat Iah inilah apa
lah padahal kan sama aja tinggal dia kKlik aja. Gak mau, ya udahlah aku bilang. up
load lah di situ jadi kan ngupload lagi yang kesini up load jadi sekarang aku up load
dulu facebook

Sckarang upload di Facebook dulus baru Multiply?

Karena yang aku takutin apa? karena aku wdah aswat di situ jadi kadang-kadang malah
“kok lo gak upload-upload lagi sih disini?" yang temenku di multiply, “enggak,
facebook sorry. Al reseh lu mentang-meniang ada faccbook. Ya kita ngikatin yang
orang inilak soalnya kayak orang di jual gak laku gue mejeng-mejeng df multiply
kagak ada yang comment gimana? Kalau aku silt maunya buka di facebook. Tapi
ya udahlah lo upload lagi multiply, ya udak gue upload di sita”. Jadi upload juga
disity jadi aman ceritunya, Yang mou lihat disitu ya disitu yang mau di faccbook ya
Jucebvok

Terserah pasarnya mau yang mana
Terserah pasar yang mana deh karena aku gak mau tinggalin multiply karena awalnyva

disitu masa aku mau tinggalin. Asli aku dulu tul gak permah buka facebook. aku gak
pernah kepikiran

Gak kepikiran jualan di situ ya?

Iva. gak pernah kepikiran ke situ cuman kadang-kadang aku juga lanya lemen-temen.
ch kemana ajz [o? Dia gak reply juga mungkin karcna dia gak buka terus kadang-
kadang gue sms “lo rescht banget sih gue ngisi guestbook lo, Dimana? Multiply. Aduh
sorry aku udah agak lama gak buka mulliply”. Oh pantesan aja gak ada yang rcply
orang gak ada yang buka, Gila dahsyal banget gak sih kayak bener-bener vang habis
manis sepah di buang gity, orang yang tiba-tiba sama sckali udah gak ada di sitn. Aku
kalau ngelial yang bawah suka kelihatan kan berapa ratus ribu sckarmng Cuma
beberapa ribu. Ada kek kayak orang yang ngebuka gitu berarti kan satu hari ajn gak
aku buka berapa ratus ribu gitu yang habis dalam sckian, pokoknva permenit disitu
kan kelihatan permenil three days ago berartikan ada yang ngeliat tiga hari vang lalu
gitu hari ini pak ada berarii, ya apa boleh buat

Maklum, lagi trend-nya facebook mbak
Trend lagi begilu ya udah tapi awalnya orang jualan kan di mulliply

Jadi kalau mbak punya facebook xama multiply kan bisa ngebandingin nih
kalau di muoltiply sendiri kelebihan sama kekurangannya dalam penjualan itu
apa mbak?

Kilith di siltiply karenn gitk ada siug, kia bisa cek suma arang yong spplied kon?
Klta bisa cck langsung kalau di facebook kan bisa kelihatan lagl online, bisa nanya-
nanva jadi kita bisa tekioknya dia bicara langsung dengan kita kalau it kan tinggal
posting

Posting?
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Jadi jawabnva pas. aku gak lihat juga suka. paling kadang kalau gak bisa ke jawab
aku bilang “sorry habis ini aku man keluar. nanti kalau misalnya itu sms ya atay
gimana soalnya takut dia nelpon aku gak ke jawab karena aku lIagi di lar”, dia pikir
kita gak respon. ¥a repotnya itu agak susah karena aku gak tau ok dia lagi online,
cuman dia jawab pak jowvab kita gak bisa tau, Kadang-kadang mereka nanya terus
habis itu udah gok ada komentar. Ada yang tanya sekdli terus kita jawah, mercku
gak jawab-jawab terus pas jowab “sorry mbak gak berminat”, kenapa lo Ragak
ngomong gitukan? Kayaknya kemarin tolong ya di keep, aku cuman batasin dug
hari tapi kalau mereka gak respon ya gue anggap cancel gitukan? Terus kadang-
kadang aku lupa. Tapi ada juga orang yang dia gak suka lapi dia gak bilang itu vang
aku suka bilang, bilang aja mbak, sorry kayaknya belum dulu, jadi kila kan ini
takutnya nanti ada yang mbak aku pingin banget tapi udah di keep pas yang kita keep
aduh mbak sorry banget, ya udah gak papa jadi clear gitu persoalannya.

Nah kalau kelebihan dari multiply sendiri makanya mbak masih guaakan dari
2006 kira-kira udah tiga tahun ya?
Iya

Itu fitur-fiturnya yang menurut mbak Ade mumpuni gitu untuk jualan ap: aja
Pertama up load fotonya lebih cnak, terus desain Iayoutnya

Desain layoutnya ya?
Menarik, jadi bener-bener kayak 1okokan? Terus pakai ini

Dan gratis puta ya?
Dan gralis jadi bener-bener kayak toko jadi ada idnya langsung di search aja kalau
faccbook kan by email

Iya, jadi harus punya account dan berteman duly
Dan orang itu harus punya account buat liat account kita. Jadi scbenarnya lebib enak
multiply tapi dia gak ada online chatnya kalan ada jadi cnak bangel

Kalau untuk penggunaan gitu, lebih uvser friendiy mana Maoltiply dengan
Facchook?
Maksudnya user fricndly?

Lebih gak tau sih kalaw ako sib ngeliat facebook itu bahasa inggrisnya apak
lurmayan susah, bagusnya sckarang udah ada versi bahasa Indonesia kan va,
kalau di multiply ite akea lihatnya bahasa inggrisnya lebib bisa dipahamilah

Iya memang, lebih user friendly Multiply. Karena user friendly itw aku juga
recommend ke temen-temen yang maw nitip, misalnya ada yang “aduh aku punya
barang nih, aku mau litip dong di kamu”, daripada kama titip di aku mendingan kanw
buka aja sendini jelas jadi kalan orang nanya atou apa. soalnya kamu punya banyak
barang nanli kalau orang nanya gimana-gimana kan kayak harga stau apa kan gak
enak. Emang gimana caranya? Ya gini-gini catar desainnya gini-gini kalay gak suka
ganli aja desainnya. Oh gito ya?" habis ile dia va imaksudnya gampang va ciang
gampang awalnya aku juga ngelialnya gak repot. Misalnva aku masukin apa cntar
tareh di bleg kalau misalnya kilta mau ada komentar apa di taruh di guestbook.
Sekarang kan orang banyuk berikian tuh (i guestbook, lama-lama aku aku hide uja
guestbooknya. Capek soafnya beratkan? Aku sebenernya gak masalah sealnya aku

kadang-kadang suka kenalan sama orang juga, tapi ar least cuma kata-katalak
naronyd

Jangan gambar pitu ya?

Jangan gambar yang blink itukan makin berat dulu aku sampai hide vang hun, tapi
vang tulisan soalnya sckali nulis itukan panjang. Jadi kadang aku 1egor, sorrvy mbak,
Belum lagi vang iklannya tuh lewat pm gitukan ity udah beratus juta kali aku bilang
put itukan wjuannya untuk personal message bukan ikhi, ch sorrv-sorry kadang o

Analisis pemanfaatan..., Gayatri Utami, FISIP Ul, 2009.



T ol N =)

PR PO

R PO

Q0

12 (Lanjutan)

hapus. Jadi ya itu mungkin karena mereka baru, bilangnya “sorry mbak aku baru™, Ya
udah kalau ada sesuatu atau apa tulis aja di blog atau mending saya hello di guestbook
orang itu, masih mending di guestbook jangan di pm. Aku kalau di tempat aku ada
yang nulis ini-ini aku gak masalah dulu di guestbook aku ada yang orang yang sanma
sampai berulang-ulang satu hari sampai tiga kali dengan kalimat yang panjang-
panjang kayak gitu, jadi bikin berat nutUplynya.

Jadi ya udah deh capek. jadi aku juga gak pernah beriklan di tempat orang juga jangan
entar di salahin. “elu curang bangel” kadang-kadang orang kayak gitu kan? Gak fair
dong? Lo gak bolch orang berikian di tempat lo tapi lo beriklan di tempat orang jadi
ya udah aku gak beriklan di tempat orang juga. Suka ada yang kok lo gak say lello?
Ya gue gak enak entar takulnva Ji sangkain gue gak fair gilukan? Beriklan di lempat
orang scndirinya di guestbook pitukan? Udah iah sama-sama eniar kalan iw gue
masuk aja yang kayak berdagang online ya gue masuknya ke situ aja jadi orang bisa
lihat, Kalau guestbook cuman yang eh disini ada iniloh? Kadang-kadang ada kabamya
meskipun yang gak segede-gede akue cuman kalau orang kan kadang-kadang biar
cantik yang heboh pakai modifikasi, bagus sili coman yang puyna account keberatan,
Berat, bukan apa-apa berat jadi kadang-kadang pas buka kok gue berat banget sih? Iya
di puestbook lo banyak orang yang ngirim bukan nanti kalau dia kirim gambamya
gede jadi menceng-menceng kan? Dia kan posisinya, jadi kayak gini ya tulisannva,
aku sendiri juga gak bisa ngapus ilu gimana caranya. Jadi gak enak bangel. va
makanya lo kita-kira dong kalau ngirim

Kita ngobrol dari awal nik, dulu caranya mbak Ade ngasih tau ke orang-orang
kalaur mbak Ade jualan punya d’pernics gita lewat apa?
Milis

Lewat milis, terus kalau di multiplynya sendiri

Kalau multiply paling yang datang ke situs aku. Diu kar datang, thank you ye
cniur kalow mau lihot disini deh gitu, Ya du ake satu-sata aka somperin
maksudnya oh dia udah ngeliat Rita terus pue ngeliat-liat dan biasunyva sih
kebunyahan dari temen ke temen, temen ke temen gita jodi mouth to mouth tcrus
udah gitu baru yang masuk ke group aja mbak daripada lo repot nanya ke semua
orang kan pegel, ya udah deh gue masuk ke online shop Iah atan apa gitu va. ladi
misalnya lo posting semua anggotanya pasti likat banyak orang vang apply masuk ke
group ini katanya, ya udah gitu aja

Mbak Ade ikut berapa grup?
Ya kalau di Indonesia i ada tiga

Tiga grup, tiga-tiganya grup vang Indonesia punya ataw grup lnar
Indonesia, kalau di luar negri aku cuman lihat-lihat aja. kayaknya kalau di philipine
juga ini ya?

Exa, philipine emang lumayitn kuat setauku

Mbak Ade kalau Jewat groups itu manfaatnya apa aja mbak?
Di apa? gimana?

Kalau gabung di grup

Ya kit kalau mau kasih tau prodak ya tinggal di situ aju, kolau kayak dulu kan
secara manual jadi semua orang yang ngeliat di samperin say hello, capy paste tapi
tena-lama adub sebel banget ya kuyaknya kayak gite

Nyamperin, contact list satu-satu?

Iya nyamperin satu-satu, adub kayaknya emang lebih cfisien di situkan? Kalau mau
detailnya langsung ke link jarang nanya di skip sih paling di link dan paling posting
yang terbarenya aja lergambar
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Grupnya scndiri pernah ngadain pertemuan gak?

Kalau biasanya sih waktu itv perah ngadiin pertemuan cuinan sempai detik ini aku
beluin sempet ikutan soalnya pas mereka ngadain acam pas aku gak bisa eniah it ada
pameran. Kalau ikut bazaar bareng-barengnya pernah tapi kalan ikut pertemuannya
belum pemah

Ity kalau pertemuan ada atau bazaar itu harus ikut gak?

Engpak, pak harus ikut. Kadang-kadang aku suka nanya kalau ikut pamcran disini
banyak yang mau gak? Kalau mau dafiar di sini ya jadi ikut disttu aja jadi kalau gak
bisa datang bisa ikutan di situ tapi kalau pas lagi ngga ya ikutan sendiri cuman ch lo
disini? lya jadi taunya pas disitu, ch lo ikut ya disini? Jadi gak via grup gitu

Terus tadi kan kita sempet ngobrelin soal account nih spreaded messagenya gitu
ya, ada banyak gak sih mbak customer mbak yvang dia datang karena ada
rckomendast dari customer kain

Iya

Lumayan banyak?
lya jadi ada yang belanja sama aku dia bilang, oh iya kakak ipar aku ada vang scneng
ini jadi dia refer ke kakaknya nanli kakaknya punya temen akhimya nyambungin gita,

Ada yang dan anaknya nanti ke ibunya nanti akhimya ibunya ke besannya kayak dari
silu

Jadi jaringan baru banyak ya dari sita

Perah aku wakiu pertama kali ake belanja di cilos justru yang aku kasih fau it
orang-orang yang gak suka belanja online sama aku jadi kan mercka ada vang di
dacrah-dacrah pondok indah dacrah bintaro. Kesini-kesini ya banyak juga jadi ini lo
aku bisa juga online, ol boleh-bolch. Jadi manfaat banget jadi kalan aku ikt bazaar di
luar orang-orangnya suka aku kasih tau jadi kayak scmacam sms fjadi mercka datung
otomatis ke tempatl ku va jadi manfaat bangel. Jadinva lebilk enak sik kalow kita
dapat recommend dari orang jadi kan aku gak mungkin bilang bikinanku bagus
Ioh, kan aku gak mungkin bilang gitu judi nanya deh suma orang yung pernah
belanjan sama aku terus nanti dia bisa bilang ke temennya

Terus kalan soal penentuan harga, kan mbak Ade memasiackan di multiply itu
kan otomatis mengeluarkan biya produksi kan tentunya? Terus itu ngiurub gak
sih sama gimana caranya mbak Ade tentuin harga? Kayak misalnya cvent ind
mbak Ade kan pasti mesen tempat kan?

Iya

Nah itu harganya beda gak sama harga jualan di multiply

Kalas misatkan soal harga mulliply, jadi kavak pgini Aolun di online it pasang
harganya sedikit beda sama yang offline. Kulau online aku emang gak sewa tempat
tapi ahu maintance umiuk ini itunya. Itukan kalow yang online gitu dic gak
lungsung ngedeat kan? Mungkin dua hari lagi, semacam kayak gitukan? Jadi aku
tunggu dulu ya kalau gajian, yang kavak-kayak gitu deh jadi wawk itu aku suka
bedain sedikit karena nanti kan aku suka nanggung ongkos Kirim va

Ongkos kirim bukannya biasanya di bebanin saoi yang mesen?

Ya, biasanya iva kalau vang jauh kalau vang Jakana biasanya aku kirimin sendiri v
maksudnya ilu semacam scrvice ajalah kalau Jakana gitu tapi kalau untuk kayak
bandung. jawa masih yang aku tanggung sendiri tapi kalau udah yang kayak makasar
kemana-mana ya soalnya mahal jadi bedanya gak terlaln jauh kavak scperti ini kalau
lcbili-lcbih seratus aku fine ya karena kan langsung deal tapi kalau inikan ok mbak
tapi entar ya nunggu gajian. jadi harus setidaknya tenaga guc aja untuk mengfollow
up orang ini tapi gue pak yang dua kali lipat gitu cnggak

Juadi barang-barangnya agak lebih makal sedikit di multiply ya?

Analisis pemanfaatan..., Gayatri Utami, FISIP Ul, 2009.



o

o

O

>0

L4 (Lanjutan)

Karena aku pikir mercka gak keluar lerws aku mengirimkan barang ke mereka Llenus
harus tanya ini ilu ind ity karena kalan langsung kan “mbak, dadanya berapa? Dia
tinggal ini aja”, kalau online kan mbak dadanya berapa? Jadi aku foto, satw foto
keluar, Dulu aku gak taw, mbak nkwrannya apa? ukurannya xl Tapi x1 itu apa? xi
itukan gak sama xI merck ini sama merek ini jadi aku size L, dadanya sckian, panjang
baju sekian itukan keterangan-keterangan detail kayak gitu kalau offline kan coba aja
dech mbak gitu ya? Semua harus detail kayak panjang tangannya berapa? Lebar ininva
berapa? Ya wajarlah dan orang-orang yang sclama ini transaksi fine-fine aja lah
misalnya offline 100 ya kalau onlinenya 125 ya make sence dong dia gak cuapek,
daripada dia keluar, dia mesti keluarin lebilt dari 25 ribu. Aku juga kadang-kadang
ada baju anak-anak yang pasaran 50 tapi temenku jual 75 menurut aku ya finclah dia
udah ada bungkusnya, yang kita gak repot-repot harus kesana tinggal pesen, tinggal di
transfer kirim ya udah kan kita sama-sama gak capek gitu dan kadang-kadang emang
sih ada yang “ilu kalau disitu segini mbak? lya, tapi kan lo kelvar kalau ini kan
enggak. Oh iya sih emang”, jadi gak bisa dong harganya sama dengan toko biasa.
Kadang suka ada yang bilang “mbak harganya di toke itu segitu”, va gue bilang lo
belinya di situ aja jangan beli disini ga papa. va lapi kan aku kesitu jaul? Nah itu tau
gue bilang

Ongkos bensin aja udah berapa
Ya namanya juga online itukan casy misalkan lo harus kcluar sedikil aji masa
keberatan. Mereka fau mifa-rata kafao online gite ada sedikit perbedaan dengan offline

Mbak Ade juatan baju kan tadi mbak cerita yang harus tanya panjang lengan
segala macam nah itu gimana

Ya itu yang akhimya membuat saya sampai sckarang beluin ikut account ebay. i
malah harus buka page all yang satu baju beratnva berapa harus di timbang #u tebih
pawal lagi walaupun banyak yang bilang itu bagus pasarya tapi gue calar dule deh
soalaya masih belum ke bayang kayak detailnya how to wash., gimana instmaction carc
of me katanya bahannya apa, campurannya apa, kalau misalnya saya bilang cotlon,
bener gak collon? Entar kalau misalnya bukan colion kita di complain. kita kan harus
tau beratnya berapa, terus bahannya apa, packingnya pakai apa, itu kan lebih gawat
lagi. Entar aku bilang, aku tarik nafas dulu va? Kalau aku udah make sure, kavak
batik, batiknya th tulis, wiisnya itu apa namanya, oh gue gak tau, kasih tau dong. Lo
gak bisa cuman sekedar bilang parang harus tau pamang apa. kayaknya ilu banyak pr
gue gak ikul dutu dech. Terus sama kayak aku di kasih tau cbay lo coba ebay dech
itukan Icbih...

Internasional ya? ,
Itu bisa lebih bagus iagi, entar dulu deh karena itu bayarnya gak bisa via account
gitukan?

Dan kita orang Indencsia gak terlalu dipercaya sama dia, terutama karti
kreditaya

Iva. Harus buka cbay dan persyaratan buka ebay itu harus bla-bla iu sendiri udah
vang adult kavaknya gue pusing yang kavak gitu-gitu entar dulu deh va aku juga
punva klien dari Ivar nepri tapi orang Indonesia juga dan aku gak taw del mercka
pakai BCA. Itu di Jerman “entar aku kirim ya lewat BCA. emang bisa ya?" Tiba-tiba
entar dia kiritm di ym “ini ya mbak udah”, terus aku cck cmang ada

Beracti bisa ke luar negri jugs ya?

1ya makanya aku juga baru tau, dia yang mbak entar aku di kirimin ya? Aku bingung
lukun Jauh bunget eniar aku pakal BCA dehl. Ye maksudnya nlip orsng yong di
Jakarta atau. cnggak aku yang kirim jadi ym entar dia kasih reportnya telah terkirim

Bisa ya [ewat BCA? Gak cuman scindonesia aja
Iva, makanya aku juga baru lau itu sampai aku cck bener gak sih? Oh iva ada gitu
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Canggih
Dan temyata emang bisa

Dan gak repot sama sekali ya

Ya kalau gitu ngapain gue buka cbay, tapi kan gak scmua orang punya BCA. oy iva
va? Emang bule punya ya BCA? Kan lo gak mau jualan sama orang Indonesia aja. oh
iva va. Di ebay itu udah internasional jadi bukan Indonesia, va maaf aku puveng kalan
di suruh buka-buka kayak gitu ita masih nanti deh, masih belum terbayang

Terus ramanya kan d’pernics ya mbak, kenapa milib d’peinics?

D'pernics itu d itanya emang dari nama aku dan perniknya ila awalnya kan karena
aku campur pernak pernik, jadi dulu aku ada bikin untuk anak-anak, untuk anak
muda dari kaos, ada jure Jadi ya udah deh bikin yang simple aja deh

Terus sckarang lchih khursus kayak batik gitu

Batik sama etnik itu karena aralinya lebih ke dewasa muda ya, ibu-ibn muda jadi aku
gak bisa menyenangkan semua orang tapi yang suka ctnik itu ada so far sih ada jadi
daripada aku mess gak jelas, aku jualan tok, semua erang punya barang tapi kalau
aku jualan yang gak seperti biasanya sik ya pasti pangsa pasarnya akan datang
sendiri karena mungkin pangsa ity mencarinya susalt karena banyuk orang yang
menjual barang regular gitukan, kayak gitu aja maksudnya aku suka batik kalau
dulu kan aku lihat semua orang jual barang yang sama gituloh, Apa yang bikin
supaya kita beda dari orang gitu kalau kita jual barang yang sama berartikan Kity
guk beda dari orang itu, itu yang bikin akhirnya aku yua udah deh Kita bikin sendiri,
makanya aku suka Aelau orang bikin model seperti itu aku gak bikin model seperti
it aku ngindarin supaya jongan kayak gita deh kalau bisa gue yang bikin kavak
gite daluun terus orang bikin kita ganti lagi bikin yang lain supaya orang lau kalau
gue gak bikin itu, suka ada yang nanya mbak gak bikin yang itu? Ya itu udah banvak
orang yang bikin, kalau gue nyarinya yang orang gak bisa temuin di gue kalaupun
nanli akhirnya.. kan ini soalnya gak bisa kita pateninkan? Ya gak papa, tapi at least
orang tan ini kan yang udah pcrmah Io bikin dulu va? Untuk sckedar cirm khas dard
pemilik aja gitu kalaw di bilang ngikutin pasar wapi gak tertalu yang kalau mbak filat
scndiri kan sekarang banyak model yang hampir sama stundart ya, nah aka gak
man ikatin yang kayak gitu jadi kalau model ini udal selesai ganti lagi yang luin

Mbak Ade kerjain sendiri atau
Ngegain sendiri

Oh nperjain sendiri jadt desain segala macam itu mbak Ade yang nertain
Iva

Gak ngambil dari distributor? Gak baju jadi va?

Engeak kain batik aja aku ambil dari pengrajin. jadi aku sckarng ambilnya batik
yang ctnik modem jadi kalaz misalnya batik gak vang balik-batik banget gitukan,
vang lebilt unluk anak mudalal jadi mereka pakai ke casual bisa di pakai ke acom
resmi bisa jadi enggak yang...lcrus ada yang bilang lo gak bikin kebaya? Enggak del
ilu main ke bridal, ilu umsannya udah ada sendiri bridal jadi entar riber lagi bikin
kebaya jadi itukan harus pas ke badan orang gak bisa main 5. M. L gak ada kebaya S,
M. L ilu gak bisa. Entar gak jalan malah dan costnya ita gak murah va mendingan aku
bikin yang standan smodelnya yang simple (api cinik aja

Mbak Ade ada background desain
Enggak

Guk ada?

Emang hobi coral coret aja. kalau lagi bengong corat coret apa va? Sckarang lagi apa
ya? Biasanya aku bawa buku. kadang-kadang ada orang jalan di lihat terus tapi
harusnya jangan kayak gilu bawahnya, Kadang-kadang aku bikin model yang sampai
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tukangku sendifi “ini model apa bu? Ya udah del dicw aja nant kalau udah jadi
orang suka. Emang orang suka va bu ya? tangannya kayvak kelelawar gitu. Ya cmang
orang seneng. Padahal suamiku gak suka lihat model kayak gilu tapi unik emang lucu
kavaknya cnak bergeraknya kali ya, tapi kalau kita bikin kavak gite doang kayaknya
harus di giniin dch

Berarti harganya agak lumavan mahal dong karena mbak Ade kan desain
sendiri

Kalau harga sih aku berusaha untuk standart, aku gak bilang itu murah ya karena
kualitus kon ada harganya jadi kalau misalkan kayak baju yang lebih simple itu kan
resikonya gak begilu jadi harganya 200, {api ada yang larganya di atas 500. tapi kalau
batik tergantung dari bahannya kalan bahannya udah bagus, mahal aku gak bikin
biasanya karena sayang karcna bahan itu kan kadang-kadang suka susah di dapatnva,
apalagi kalau ukurannya kecil kan sayang kalau gede bisa di kecilin tapi kalau kecil
gak bisa di gedcin kan? Jadi ini mahalnya bagus banget loh mbak kenapa pak mbak
jual bahannya aja. Atau mungkin baju kerja bukan buat kondangan tapi bisa buat kerja
lapi gak blazer ya yang kira-kira kalau pakai celana jeans bisa kan ada juga orang
vang “kayaknya lo bikin baju buoat kondanpan mule nih kalau buat maiam
mingguan?” jadi kalau ada masukan-masukan kalau harga gue berusaha gak lebih dari
200-an maksudnya kalau kita di bazaar jelas yang branded gitu kalau so far aku kan
masih biasa ya bukan merck-merck yang terkenat jadi biar tau o kalau beli disini
harganya sckian 12pi kalau lo beli di gue harganya sckian, jadi itu yang aku mainiain
aja

Mbak Ade gak ada rencana bikin toko sendiri ?

Karena toko juga susah ya maintancenya kita harus punva karvawan vang unink
Jjagain, harus bayar sewanva dan kadang-kadang persaingannya juga sangatl berat
kalau bazaar kan terbalas orang-orangnya dan kita ntasth bisa ol kalau misaloya yang
kayak gini sckian rangenya gitu-gitu gak mungkin ada yang banting harga tapi vang
namanya (oko namanya cari pembeli kan pak papa deh gue untung Cuma lima ribu,
tapi kalau untung lima ribu kita kapan balik modalnya gilu kan? cmang gak capek
nyewa-nyewa segala nracam nah aku menghindan kayak gitu supayva jangan terlalu
kayak gitu untuk bermain di pasar lebih ngeri sampai sckarang aku masih kepikiran
untuk gak tau kenapa makanva kok ini mana gak ada di toko offlinc aja. karena
ollline juga orang pak bisa beli jadi kadang ada orang vang tinggal di kebun jeruk
alau i Jakarta timur mbak aku pingin jahit kain gimana? Mbak tinggal pilih
bahannya. Aku mau modelnva kayak gini mbak bisa bikinin gak? Ok entar aku
bikinin gambarnya, mbak mau yang kavak gini guk? Tapi dadanya sekian sckian yva
udah pue cicil nanti kalau aku beli akn kirim kalau misalnva kurang ini kurang ini
tinggal bilang kadang-kadang kalau misalnya kegedean mercka malas jadi senipit jadi
gak papalah mbak nanti aku gedein sendiri. repot kan maksudnya tapi kalau mbak ini
gak muat ya udah berardi bikin balik. dadanya agak gedein dikil mbak va udah lebih
repol tapi daripada dia harus nemuin aku. kadang-kadang mbak ada di rumah gak? va
belum tentu di rumah jadi misalnya sambil di kantor tiba-tiba dapat baju apa jadi
kayaknya lebih mempenmudah orang untuk tidak harus saling ketemuan wntuk
membual sesuatu

Gak harus kopi darat 3.,

Guk harus kapi dart. ya minimal aku penah lilat misalnva din beli disini jadi kan
gue udah tau deh udah pernal lihat jadi dia misalnya besok ada vang gak fix tinggal di
kasih tau aja apa-apanya gitu kcbanyakan sib kayak gilu kadang-kadang kalau vang
standart aku bikinnya kan all size jadi aku gak bisa kalau ada vang bilang mbik
dadanya 75 jadi aku jawab aku ail size titik pokoknya itu bisa di pakai umuk M sama
XL jadi untuk ukuran sckian keevali mbak aku ukuran dadanya sckian uniuk ukuran
XL nah itu lain lagi, kadang aku bikin yang all sizc jadi ukuran dari kila, kecuali tapi
ukuran dadaky scgini nah itw fain lagi tapt kalau all size kan ukurannya scgini va udah
M alau XL uniuk menghindari. kalau gak kan repot imbak saty orang satu-satu mesti
di ukurin kan itu, ribet nanti kita mesti keieinu dong? Pokokmya pakai baju kira-kir
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aku ukurannya M jadi oh udah segitu makanya aku gak mau kalau kebaya gak bisa
yang kavak gilv, susah, harus banyak detailnya sini sini di kelek, ribetlah maksud sayva
biar focus dulu satu untuk sekian lama entar kita lihat reaksi pasar giinana

Dinamis aja lah ya

Iya, jadi gak terlalu berubal. Scbentar baju anak muda, orang dewasa, kebaya, Orang
kebaya ikul kebaya jadi gue gak mau maksain aja jadi apa yang aku bisa aja, gak
harus 1erlalu ngikutin pasar sampat gimana-gimana gitu kaiau ada yang bilang kok lo
masih batik sih? Orang kan gak sclalu batik gitu, ya gak papa kalau gak mau batik va
gak papa tapi dia yang mau batik masih aja jadi guc bilang focus aku kesini git va
kalau gak semua toko-toko batik itu tutup dong? Pokoknya yang mau cari barang lain
ya kesana, gak usah lihat sini gitn, Gak mesti orang tinla ini aku bikin ini, orang
minta ini aku bikin ini, entar erang bingung ini jualan apa gitukan? Ya aku si mersa
masih di jalurku gitu. Ya yang kayak gini-gini aja casual modern ya basicly lebih ke
akunya gitu, aku suka yang kavak gini jadi awalnya karena aku suka ya jadi kita bikin
sesuatu yanp kita suka jadi kita enak ngejalaninnya. Sesuatu yang anch kayak blazer
aku gak bikin karena aku gak suka pakai blazer mungkin menycsuaikan sama hobiku
aja

Mbak Ade beli barang-barang di multiply juga gak
Aku biasanya beli baju untuk anak-anak

Baju buat anak-anak?

Buat anakku karcna baju anak-anak itu menggemaskan, aku pak pernah beli baju
dewasa deh jarang bisa di bilang gak pernah kalau anak-anak lumavan sering jaketlah,
naruto apa segala macam yang suka anch-anch

Itu emaang udah punya Iangganan website tertentu

Enggak lak ngacak aja. Kadang waktu ada yang suka ek ini lucu nih, boleh deh
pesent. Kemarin tiba-tiba aku di kasilk tau lihat mbok di kompas segala miacan
likat-lihat ya mbak oku jual baju anok-anak, eh lucu nik ya udak deh aku pesen
Jadi pak ada yang langganun banget

Berarti kalau mbak melihat multiply yang lain itu dapat rekomendasi dori orang
atau mbak nyari sendii?

Bigsanya yang bawa suka datang ke site aku terus aku buka-buakain ya alaun ada
yang nanya-nanya, kalag recommend ya paling baju unak-nnak, sealnya suka baju
anak-anak, baju anek-anak tuh gowat, patel bawaannya patel makanva kalau aku
bazaar bareng sama grup ilukan banyak vang jual baju anak-anak adub puc tutup main
dech bo gue kalau baju dewasa aku bisa tahan tapi kalau baju anak-anak aku suka vang
belum jualan tapi udah beli ke orang

Kalau konsumennya mbak itu ada yang udah jadi pelanggan tetap belum?
Udal, ada

Ite berarti hubungannya udab tama dong

Udah yang kayak tcmen banget sampai aku bisa “maksaud lo ngajak ngobrol kavak
Bini awas ya kalau gak beli” yang kayak gitu-giln. ya deh ya deh. Udah yang kayak
temen. asli gue tuh kenal sampai akhimya kita kenatan sampai akhimya dia pindah ke
lwar negri vang ladi aku bilang

Oh itu temer di mudtiply

Temen di mualtiply, waktu itu dia beli judi udah lebih kadang-kadang gila ya,
sebelwn ketemu pun kita udah jadi kayak salabat gituloh keterlaluan banget kalau
kitu gak ketemu, gue cuman tan mukanya dari foto, dia cuman tau muka gue dari
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Suto ya udah akhirnya ketems dan dia tinggalnya of bandunyg nuh terns ada juga
lungganan aky ternyata setelah di runut masih seudara jouh jugs ol ternyata
saudara tupi kita kenalnya bukan karena Kita saudara tapi karena dia belanja. Judi
aku kadang-kadang ketenws temen ya, ok bisa ya dan itu bener-bener manfaat luas
bunget untuk mencari pelanggan baru dan networking itu emang dahsyat banget,
di taimbah lagi dengan era-cra facebook ini kan luar biasa makanya sampat aku ganti
bb karena teinen aku yang nyuruh buka facebook itu sampai bilang lo kalau gak buka
facebook lo nanti gak ada yang beli karena nanti kalau online dulu ke rumah lo kapan
follow up nanti semua yang hallo-hallo, ini aku baru dua minggu

nggak pake blackberry?

Scbhenemya aduh malas banget gue blackberry, kameranya gak begiiu bapws kalau aku
kan dulu compact va kayak yang nokia gitu kameranya ini kurang bagus scbenamya
cuman karena kesempalan untuk bisa beronline secara tiap saat aja yang bikin aku
kayak ladi aja ada yang mbak yang lo pajang lucu, karena kalau gak aku harus pulang
dulu kan? Online di mmah baru ngecek, lo gak mobile banget sih? Oh gitu ya udahlah
dengan amat sangat, 1o basi banget sih har gini baru pakai, gue juga maaf gue makai
bb asli bukan buat bergaya, gue makanya kadang-kadang leimen gue yang lo pakai bb
kok gak bilang? Ya itulah gue malas maksudnya aku matas yang ngobrol-ngobrol
kayak gilm maksudnya gak penting karena kebuluhan pekerjaan kalau cnggak va
maksudnya kamcranya pak scbagus yang biasa akv pakai harus yang, susah karcna
Iebily kecilkan ya resolusinya kurang bagus. Nokia tuh udah gede jadi kalan aku edit
kadang-kadang pecah jadi kalau di up load dari sini juga suka jelek namti aku hapus
aku edit lagi. Kenapa sih di hapus? Aku gak suka lihat tampilannya kalao misalnva
cuman ketemu temen sih aku gak papa ini kan entuk jualan nanti peeal git gak cnak
di lihatnya makanya ini pun untuk menycnangkan pasar walaupun harganya udal
agak turun ya, boleltlal. luinayan. Bukan soal uniuk bergava-gaya atau apa gilu gak
tipikal kayak gitulah gue

Kalau konsvmen yang bandel gitu mbak pernnh ketemo gak sih kan mbak vang
jualan jadi pasti pengalamannya udah banyak

Ya itu pemah, yang aku bilang ternyata temmen kantor suamikw yang nbak ongkos
kirimnya berapa? Gak usah pakai ongkos kirim tapi minta di kirimnya kilat va? Gak
bisa dong kalau kilat yang regular, itu yang sms-an awalnya aku sms-an itu ashi
pulsaku membengkak untuk sms tok

Cuma buat ngelayanin satu orang?

Ngelayanin salu orang yang nanya kenapa ini kenapa harus ini. tanya begini-begini
sampai 500 ribu aku sms melutu, aku ngeri banget va karcha masih baru kali va mau
menyenangkan orang lama-lama mbak maal yva nanti kita bicara jadi aku batasin aja
kalau engpgak satu baju cuman ngebahas ite aja jadi aku juga gak tau dia pakai pulsa
apa cuman aku ngerasanya yang gila banget nih pulsa guc buat satu baju bual satu
orang. Terus nanti di kirim kek belum sampai? Itukan tergantung pengiriman dong.
kalau 1erlambat kalauz udah deket lebaran vang namanyva regular Jakara biasamya 10
hari udah kadang-kadang molor liga hari tapi kan itu bukan salah kita paling kita
bilang sorry aku kan udah bilang ini maw lebaran kalau misalnya gak di kirim kilat di
kirim regulur itu pasti lama. Pemah sampat lia hari udah gitu pemah di kirim ke
alamat orangnya gak ada paketnya balik ke akw, orangnya mamh-marah kok gak di
iclpon ke aku? Lo yang ngirim kan bukan ako si pengirimian, ilu ada nomor 1elpon
harusnya bu ini gak ada orang di rumah tapi kalau misalnya mercka telpon gak di
angkat karcna gak ada orang di rumah harusnya sama pengiriman kan di bawa lagi.
Pcrnah aku ngirim ke bandung itu dua minggu masih di tempat pengiriman akhimnya
aku telpon konfinmasi jadi dia kerja di rumah gak ada orang cuman ada paubanty jadi
bukan salah kita dong? Bukan salah pengiriman jadi telponnya pas dia iclpon rusak va
udah jelas-jelas yang punya barang kenapa tclpon gue rusak. kenapa di nunah gak ada
orang gitu dia gak bilang taunya aku sempet maintance mbak sorry nih alamat ada
orang maksudnya bukan kosl-kostan kan maksudnya cnggak kirimnyva ke rumah ibu
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kostnya dengan alamat ibu anu kalau atas naina doang kan orangnya gak dirumah
sama pengiriman kan di ambil lagi entar orangaya marah-~miaral

Mbak Ade kalau nerima complain gimana cara mengatasinya?
Ya harus di hubungin aja

Ada guk sih sampai marah-marahnya di guestbook, di comment

Aku sih gak ada kalau imisalnya kayak folo kadang-kadang saya bilang ya kayvak
merah, meral itu warnanya kan banyak, akn maunya merahnya gak kayak gini aku
maunya merah marun, ya kalau wama kan susah apalagi kain-kainku wh kadang-
kadang semuanya warna kwang lebih ya mbak jangan expect liarus seperti itu karena
kurang lebih seperti itu kayak warna pastel itu susah banget ngeditnya apalagi kalau
kameranya gak bagus gilukan jadi fapi kalo aku merahnya maunya kavak gini va
kalau merah kayak pitu gak ada ibaralnya kita gak teriina karena barangnya gak cacal,
kecuali kalas mbak aku terima barangnya cacat ok di balikin tapi kalau temyala
wamanya gak ini ya itu aku secara tegas aja harus seperti itu karena kalau enggak
nanti semua orang balik-balikin barang dong, karena itu kan dia lihat secara online ya

Udah resiko pembeli ya

Resiko, kecuali kalau robek gak pape lapi kalav cuman warnanya harusnya meralinya
kayak gitu ya Kita gak ada kesalahan, so far alhamdulilah gak ada yang kavak itu lapi
aku maintain banget kalau misalnya ada apa ya sorry ya mbak ya next time kalau
misalnya mbak beli apa kita bisa lihat sama-sama pokoknya warna yang seperii ini
kalau mbak ragu-ragu ya kasilt tau warna dasar deh, putih atau krem tapi so far aku
alhamdulilah gak pemah sampai di marahin sih alhamdulilah enggak. jangan sampai
dch. Menghindari karcna kalau satu orang aja kavak gitu kan bisa berimbas ke banyak
oriang

Complainnya jadi di baca banyak oranpg

Kayak temen aku eh tau gak lo gue kan beli baju gak di kirim-kirim sampai sekarang
dan aku udah keburu pindah ke new Zealaod dan itu barang belum di kidm-kirim ke
aku, aku udah transfer duitnya berarti dia ngutang dong ke aku. Sckarang susah dia
mau ini, dia ke orang lain mungkin gak tau tapi karena dia cerita ke aku kan kita jadi
kepikiran adult ini orang jadikan udah agak minus ya. Terus aku lanya kok lo gak
tulis, gue kasihan mungkin dia lupa alau gimana cuman kalau tipikalnya vang
cmosional kan tav gak lo bla-bla ya udah langsung dch semua orang kenapa-kenapa?
Scmua orang focus kesilu tapi ya banyak banget kasus penipuan, pasti ada vang
ketipulah, ada yang beli barang palsu di kasihinya yang palsulah tapi aku kadang gak
ngerti juga ada yang pernah kcjadian beli 1as asli harga 20 jula gak launya tasnya
palsu maksudnya kok iya berani ya ngasih orang sampai 20 juta padahal dia gak lau
itu orang siapa, disini yang bego siapa? Maksudnyz aku kan sekedar baju biasa gak
yang brand kayak gitu, biasanya kan orang lihat barang, ini enggak jadi dia bavar
barang di kirim terus dia cek ini barang cuman barang-barang mangga dua. Sekarang
hilang yang jualan, kok bisa ngirim 20 juta ke orang il kan gila cuman kalanva dia
pramugari bla-bla ya mungkin sangking kelergantungan juga va oh ini murah banget
nih kalaw di butik bisa 40 juta gue 20 juta kan untung banget

hahahaaa.yang beli duitnya banysk beaget kali yah..Terus ltu  nyeleksi
customer-customer yang bakalan jadi pelanggannya mbak Ade itu gimana? Kan
ada orang yang biasanya cuman nanya-nanya deang terus ada juga yang nanya
terus langsung transaksi

Kalau sqya sik gak ade maksudnya kalau ada yang nanya aku jawab tupi ada yong
nanya tapi dia seller dia nanya tuh ingin mengorek-ngorek beli barangnya dimana
mbak? Hargunya berapa? Ity kadang udak mualai tay deh jadi aku jowab va biasa

aja ibaratnya orang nanya aku jmvab deh, besok-besok kalau dia nanya aku udah
taw
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Hmmm..jadi mbak Ade bisa tau bedanyx ya?

Kelihatanlah terus banyak temen-temen yang jualan bilang oh kalau itu memang iva,
disini nimya, disitu manya, entar pasti {au sendiri soalnya dia gak pernah beli tapi din
juga gak ngomong kalau din jualan. Kalaw minta diskon kayak gitu bisa va cuman
kalau dia ngecek kayaknya gak ctis banget ya itukan dapur orang ya masa kita harus
nanya, flukan gak enak ya kayak disini aja belagak-belagak kayak gite akhimya lama-
lama entar tau. Terus orang juga biasa cmang berapa sih lakunya? Ya itukan rejeki-
rejekian

Mbak Ade ini pertanyaan terakhir, bolch tau gak emsetnya mbak Ade dalam
sebulan kira-Kira sampai berapa?
Berapa va, waktu itu mau lebaran emang linggi banget pernah sampai 10 sampai 135

10 sampai 15, itu kalaw dari omset itu untungnya bisa sampai 50 persen gak?

Enggak

Enggak va?
25 sampai 30% lah

Tapi dari 25 sampai 30 itu bisa survivee ya untuk ke depannya Lagi

Ya alhamdulilah makanya kalau sckarang aku tidak terlalu banyak ngambil barang
jadi bukan kuantitas lebih kayak kualitas deh jadi pesen kayak mukena aku gak bikin
semua jadi ada yang pesen. Mau barang yang gini-gini bisa pesen, kebanyakan aku
bikin model tiga picces, aku gak tumpukin barang Kayak sekarang barangku gak
banyak-banyak banget jadi bisa pesen terus dia kasih dp ya so far so good kadang-
kadang kalau offline #ukan kita harus banvak tennga, mahal lagi. Ya ila kalau dari
Multiply kan alhamdulilah kescmpatan itu ada

Offline sekarang barang china kan banyak banget ya jadi pilihannya

Jadi kayak kila ke toko aja aku habisin waktu cuman buat dua barang. gila ya habis
waklu scgini cuman buat dua barang! gimana man beli ini lagi gimana mau beli i
lagi, kayak kalau aku belanja bawa anak-anak gak mungkin aku shopping-shopping
belanja aku sendini juga susah untuk kavak gitu karcna sckarang aku bikin baju
sendini untuk kondangan segata macam aku bikin jadi aku jarang banget belanja baju-
baju, malahan aku kalau bisa semua bajuku di bikin deh daripada beli lama mikirnya
jadi orang beli sama gue jangan orang beli di lempat lain.

Sekalian promosi juga mbak?

Iva kadang-kadang gila harganya segini, gue bikin aja deh gak rela secara gue bikin
baju. kecuali emang worthed. Kadang-kadang kalau kondangan itu udah pasti baju
guc semua, “ilu baju lo ya? Ya ivalalh siapa tagi” muakanya guc paling hobi kondangan
sckarang, kemarin ada yang guc tawar-lawarin baju gak ada yang suka ch pas gue
pakai mau dong. itu berapa harganya?

hahaba.. jadi [iajangan berjalan
Makanya aku paling hobi kondangan, udah siap-siap lagi ada tiga kondangan hehche..

Ok mbak. Tinggal sckarang profil, numa leagkapnya mbak Ade?
Ade yulianti sirepar

kartu nama ada mbak? tempat tanggal lahir
6 Juli

Domisili dimana
Pulomas

Ok mbak Ade, makasi banyak yah buat waktunya.
Sama-sama mbak..
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Lampiran 3: Transkrip Wawancara Mirna Octaviani

Teanskrip Wawancars Mirna Qctaviani, restaurant AW, Mampang, Jakacta Sclatan,
18 April 2009, pukul 12.00 wib,
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udah Berapa lama memakai Multiply?

bulan pasnya sil guc lupa. tapi kalo ngpak salah mulai bulan april talum kalu,.1api itw el
pue jualan itu baju, baju cewek ya. baju batik dan non buatik, baju bahan gitu. Nuh rapi,
ternyata seteluh gue jolanin itu apak-ugak ribet kalo jualan baju karena orang sibuk
menanyukan sizenya, berat budan lo segini, tinggi badan lo segini, kayak gitu-gitu tho..trus
ini pas nggak disini-disininya..aduh gue males banget melayani pertanyaan-pertanyaan
seperti iti..sccara puc kan, apa, va sawmbilan lah ya istilahnya, jadi males gitu kalo kavak-
kayak gitu. Trus akhimmya.. Ade guc tuh sempet bantuin tante gue di tanah abang, bukan tante
kandung sih, tapi saudara gitu, jualan kerudung dan phasmina, trus akhirnya dia tau gitu
bahan-bahan, trus tau harga-harga, nah ya udalk akhimya guc kcnapa nggak jualan aja
kernudung sama phasmina...nal im, jaub. jauh lebih mudah lab gito, secara kan size dan
maccm-macemnya ity nggak tibet va, naly udah akhimya gue kesity, jualannya it..

jualan di Multiply ini adalah jualan pertama, ataw sebelunmya lo peepah ada usaha Iain
schagai scorang wirausaha?

di multiply.._jualan gue yang pertama sili..

jadi sebelum ada Multiply, le belum jualan-jualan lagi?
enggak..

nah trus kenapa pengen jualan?

nalt gue schencrnya pengen dapel sampingan, rus satu lagi.ya iy, diliat karcna ada
kescinpatan sib. Gara-gara ade gue itw, trus gue pikir va udali ini aja.ladinva guc udah
mau..dult males deh ngurusinnya. ribel. Terus akhimya gue pikir daripada gue swma sekali
stop, mendingan akhimya jualan yang lain kan...dan guec rasa sih itu lcbth tepat. karcna gue
tidak menjalaninya full. Kalo full mungkin gue ga terlalu masalah ya ngelayanin pertanyaan-
perianyaan gituan, Karena ini nggak full kan, yaudah. Termyata yang sekarang itu jauh.jauh
lebih mudah gitu lho. Gue. jawab jawab perlanyaan, nggak ribet dengan ukuran. nggak ribet
dengan warna, '

lo kan jualan vdab mulsi tahun lale. Tahun fale ita lo udah sckalian keria ataus sebelum
kerja lo udah mulai?

nggak, pue kerja dulu baru guc Multiply. Jadi dulu awalnva gue ngeblog, trus gue liat
Multiply tuh banyak vang jualan. Trus guc pikir va udah. kenapa gue nggak jualan gite
kan..irgs ya udah, jualnya jual apa ya, karena gue lebil suka dan gue ngerasa sih guc bisa
milih-milih baju cewek, akhimyva gue baju cewek.

kenapa lo menjatuhkan pilihan ke Multiply?
kan yang puc tau sih ada wordpress, blogspot sama mulliply. Tigalah itu yang banyak

penggunanya. Nalt terus yang paling cnak buat jualan ilu emang multiply, karcna dia sangat-

sangat mengakomodir untuk folo. Karena jualan itu yang paling peating adalah fotonya harus
ada,
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selain foto itu, ada kelebihan multiply yang lain nggak?

banyvak vang pake juga buat jualan, dan bisa commenl, langsung comient bisa disambug
comment lagi. Beda kalo blogspot itu agak-agak ribel. Gue comment ch. dia commem trus
gue jawab, bales. dia nggak bisa jawab lagi gitu. Untuk membalas comment dari comuent,
kita mesti bilang..apa ya, to siapa gitu. Nggak bisa langsung mienjawab comment. karena dia
sistemnya manual, satu-satu keluamya, Kalo Mulliply bisa.. cnak tampilannya bagus..sama
folonya sil yang paling penting....display lotonya luh bagus.

Kalo di Muitiply..lo gabung kaya groups gitu nggak?

Gabung..tapi gue lupa groups apa ajah ya...hehehehehe..

Banyak yah?

Nggak sih cuman dua..alau figan..cee TOS kalo nggak IOS {uh apa ya?? 10§ sili_..Indonesia

Online Shop kalo nggak salah.trus salu lagi yaa gitu deh.pedagang online di

Multiply..groupsnya pedagang online di Multiply.

Itu membantu nggak sib untuk lo.,eec misalnya dapet link baru..atau dapet temen baru?
Kalo customer alau link barni. gue emang tidak memanfaatkan,.gee lebih memanfaatkan

pgronps untuk ini.kalo ada buyer atau seller yang menipu..(theeh).trus modus-modus
penipuan tub kaya apa ajah...

Q: ohh gitu..jadi kalo di groups, itu dibahas?

R r R ¥ &

Iya dibahas. kayak misalnya cce beberapa kan penjual emang biasanya pasti pernah kenu
tipu atau nggak pernah kena nggak enaknyalah dari seller..trus dibahas mestinya gimana
kita nanggepin kelo cosenya seperti ini.gimana nil modus-modus penipuan.,

Jadi kebantunya justru dari groups gitu yah..kalo ngemongin seal pelanggan yah..cee
sejauh ini bagaimana caranya lo menyecleksi pelanggan-pelanggan itu? Kan tadi lo
bilang yah.pasti ada aja nggak cnaknya.ketipu..nah cara lo menseleksi arang-orang
untuk jadi customer lo tuh gimana?

cce scbenernya sih kalo mau pesen iln gampang.linggal tulis di comiment..pesenan
messape..nanti kan gue bisa bales.nah biasanya kalo gue awal-awal semua pertanyaan guc
tanggepin, gue bales sangal detail. Kesini-sininya kan kila bisa liat mana orang vang nanya-
nanva doang sampe hargalah istilahnya..sama orang yang memang serius pengen beli..gitu.
Jadi kadang-kadang kalo gue..karena emang itu sampingan, jadi waktu gue nggak bisa terlalu
banyak unluk kesily, jadi biasanya guc langsung..ncmbak langsing.. maunya berapa banyak?
(heeh)..biasanya kalo udah ditanya berapa banyak..biasanya dia udah mundur langsung
duluan. kalo cmang nggak scrius. Trus satu lagi.kalo misalnya banyak detail..nanvain
warnatah, nanyain apa, nanvain ongkos kirim segala macem..gue langsung kasih ajah. totalnya
scgint.ininya scgini sepini. tmnsfermya kesini.nah biasanya kale dia ilu Iangsung jiper,
langsung ilang commentnya.

Oob gitu..ce banyak juga orang-orang yang kaya gitu ?
vaaa adalah beberapa...

ada aja yah?

ada aja sil..

cee lo scliin Multiply..jadi  ini.ini kan  Dbisnis sampingan lo nih.cee sclain
mempromosikan di Multiply lo ada media promosi lain nggak?
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cee ada..iklun baris gratisan sik sebenernya.iklan buris gratisun.sama di blog gue. blog
pue sendirl hehe.samaan Bu..ece ini kan kampungkerndung.multiply.com, gue hikin juga
Waordpressnya.tapi Wordpressuya ini lebil kepada. kalo adu yang berntinat. ke Multiply
gie. Gue bikin jugu Blogspotnya.tapi tetep refer nya ke blog utama gue... karena foro-
Satonya ke Multiply gitu .. (ke Multiply yah..)

: Dari semua blog yang lo punain itu, Wordpress, Blogspot, sama Multiply...lo ngcliat ada

koneksinya dari ketiga ini? Jadi gimana caranya mercka bisa membatu untuk ningkatin
jualan lo gitu?

it sit kalo yang kavka gitu gue nggak terlalu analisis (hheeh).tapi gue sih lebih
ke..sebenemnya sih satu lagi adalah prevenlif..supaya Kampung Kerudung itu nggak dipake
orang lain.blog yang lain...sama missalnya mercka lupa.”waklu itv Mima bilangnva di
Blogspol, Mullipy atau ini va??" jadi tetep aja balik lagi ke Multiply gue..gitu.

Nah di Multiply lo itu cara untuk menarik minat customer itu gimana?

ya slandard sil..gue pake guestbook..biasanva promo di guestbook orang. Trus gue juga liatl
sil, orang yang gue promoin itu kcberalan nggak kira-kira pucstbooknya..scperd biasa
guesibooknya banyak iklan juga gak? Kira-kira dia keberatan atau nggak? Trus satu
lagi..cee..gue liatlah kira-kira scsuai target pasar$$ gue atau nggak?

: Kalau di dalam situs lo sendiri..lo eee yang lo tampilin itu apa? Kan backgroundnya

kalo di Multiply kan bisa diubah-ubah gite yah? Backgroundnya lo pasang foto lo atan
apa? Atau lo ngambil dari background yang di Multipty? Kan banyak tuh...

: Yang ada ajah..yang ada di situ ajal..

: WNah selama ini tanggepun orang-orang tentang site Multiply lo tuh gimana?

lampilannya?
iya sccara tampilannya bagaimana?

scjauh ini sih kayanya baik-baik ajah..gue sih udah ngeliat yang penting tulisannyva gampang
dibaca, wus ininya keliatan. trus gue nggak pake bingkai gitu.lcbih ke penilaian gue
sendiri..dan sejaul ini sih nggak ada complain lentang wilisannya yang nggak kebaca, karena
kan guc mencmukan beberapa site yang tulisannyva ngpak: kebaca gitu. 000 background sama
tulisannya sama-sama tidak...(kontras yah?)..hech tidak kontras. jadinya nggak keliatan..atau
nggak ada yang nimpa-nimpa..nalt itu sih yang gue hindarin, Gue liat scndiri..dari ini..dan gue
Jjuga nggak suka pake bingkai.karena menurul gue malah gimanalah gitu. kurang pas
ajah..gitu,

: Trus lo kan jualannya pashmina sama kerudung, Nah itu cara lo mencatukan

harga.karena kan tadi o bilang cara promosi lo adalah lewat internet ajah..di Jain ada
ngpak? Sclain lewat internet ada promosi hentulk lain ngpak?

: Paling waktu awal-awal gue ke milis.milis SMA_.milis kuliah. setclah itu nggak.,

v nggak ada yah? Yang kaya flyer gitu-gitu?

kalo kaya flyer gilu-gitu sil belum ada.

Nah itu.,. cara lo nentuin harga gimana?

Kalo harga cee. kan scbenemya Mulliply ini gue kerja sama bareng adek gue..nab judi cce
yang belanja yang survey harga tuh dia. di Tanah Abang. Nah gitu..jadi gue netapin ftarganya

adu harga satuan, ada harga tiga, harga 10 dan harga I kodi, Dan kalo dig mau lupi Iebih
nurah. bisa 5 kodi bisa gue kasih turun lagi.
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so far ada yvang beli eceran atau ?

cceran..tapi sih gue lebik suka kule ada yang beli kodiun...hehel. dan ada bunyak juga sil
kodiun..setengah kodi.gitu. karena kalo eceran itu. judi kalo gue sistemnya kalo eceran
bisa milih wurna.tapi kalo kodian otan setengah Rodian itw dia ngeok bisa milik
warnd.gitu,  dan  nggak  encknya  jualan  eceran  lult  pertanyaannya
banyak...dan.untangnya tul dikit..dan repotnya bunyak_ (hchehehe). yuk marih..

: Apalagi dari ini yah.kale misalnya lo harus ngirim...satu-sate.. It bedianya hanyak

nggak sih?

cce..nah kele gue ongkos kirim ite gue pake TIKL.nakh mereka itn onghos kirimnya per-
kilo. Judi lo kalo beli barang lo cuman I ons dengan 1 kilo itu ongkos kirimnya sama. Jadi
sebenernya kalo beli satuan itu sih.ongkos Kirimnyu tetep ke si pembeli.heeh gue sih
ngpak nanggung ongkos kirim.

Pemiliban lo Muoltiply schagai media jualan lo itu berpeagaruh nggak sama pencntuan
harga?

penentuan harga 7 moksudnya?

Q: Jadi begini.Multiply itu kan gratis. jadi kan Jo dalam menentukan harga nggak

>R 2R
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masukin budget promosi..

va ivalah.gue kan wwvalnya gue pikir gratis, judi gue bisa ya itu.antungnya bisa imayan,
Cuma pang penting emang gue nggak ada cost buat yang macem-muacen yah ...

; jadi lumayan vntung juga yah?

iyna..gratis..

: Nah clo ngerasain manfaatnya Multiply nggak dalam melakukan kegiatan jualan lo ini?

karena secara tampilan dia emang paling enaklaly kalo Muitiply. Karena atosnyva home itu
kan lebih ke pembukaan, Kita kalo ada rules-rules taro disitu. Kita sekolian perkenalan
Kampung Kerudung tul apa..trus foto don itu bisa diganti-ganti. Kan kita bisa ganti di
album, atan diganti jadi cataleg..itu bisa customize..trus eee.namanya albuam bisa covernya
apa. Nah itu kita bisa atur.oh yang jadi foto covernya foto yang ini, yang bagus..giti..dan
trus diklik.barn ada keluar keterangannya Jadi emang ada rentutannya teh enak sih
tninyie.

Menurut lo fiturnya Multiply yang paling membantu o datam jualan tuh apa?
Folo...yang album [oto itu..yang cocok buat catalog,

Lo seadiri membeli barang-barang dari Multiply ngpak?

Adaa...

Biasanya barang-barang apa saja?

Baju..baju..baju silt kebanyakan..

Sccara kuulitas?

kalo kualitas? Nah itu..kalo kualitas emang mesti liat yah ininva.. kadang-kadang guce beli..guc
periams lial bagus ch ternydla pas nyainpe biasa gilu.atae nggak keliatannya bagus dan

harganya sesuai ¢h ternyata biasa dan..paling satu lagi b mercka suka apak-agak telat

ngirimnya..bisa delay 2 sampe 3 hari..itu aja sih. Gue belum pemnal ketipu silt.belum pernah
nggak dikirimin gitu.(heeh heeh). -

Analisis pemanfaatan..., Gayatri Utami, FISIP Ul, 2009.



> e r R

QP

25 (Lanjutan)

nah itu biasanya lo dapet rekomendasi nggak sih dari orang? Kaya lo beli baju di sini
aja Jucu-lucu..atan lo emang nyari-nyari sendiri?

hmmwn nvari-nvari sendiri..(karcna banyak yang naro.karena banyak vang promosi
juga?y...heeh hech, kalo gue mau beli disitu gue liat dulu..banvak yang mau komen disitu apa
ngeak? Si pemilik blognya terakhir login kapan?{lunmt heclht hech). jangan-jangan erakhir
login tahun lalu gitu kan! (hhehche) ..trus gue liat komentamnya postif atau nggak.

Kalo 1o sendirt maintain pelanggan lo tubk kaya gimana? Ada nggak orang-orang yang
craang loyal banget? Misalnya lo liat dia udah beberapa kali nih.belinya sama lo terus?
Nab cara lo maintainnya gimana?

ada..ada..ada..nah itu dia..sekarang gue tuh lagi mau banyak perubahan. Partama pue udah
punya website sendiri meskipun gue belum isi...jadi udah ada account yang nggak Multiply.
Trus satu lagi gue pengen buka toko. Sebenernya sih toko gue ada di JACC, Cuma ternyata
sepi..bukanya bentar doang..(hech)..akhimya gue sckarang di Pondok Labu..nab sckarang sih
ade gue bisa full jagain, trus saina satu lagi guc emang akan bikin newsletier atau SMS_. blast
atau apa..pokoknya yang buat marketing.jadi emang ada maintainnvaa. Kayvanva emang
belum bisa jalan langsung breg gitu..nakanya gue satu-satu dulu. Mau toko dulu... jadi
jelas. jadi gue bisa di web..jadi kalo tokonya udah jelas..nanti bisa ke websitenya..baru nanti
bisa maintain yang pelanggan gue. Tapi memang sckarang udah gue save semua
nomernya...sekarang kan udah yang by SMS..sclalu gue save gitu. Jadi kalo din mesen
lagi..gue npgak tanya ini siapa gitu.. Karena kalo dia udalk pernah,.pasti gue save nomernya.

Ity pelanggan-pelanggan lo emang orang-orang yang o dapet dari Multiply?
lerkadang dari iklan baris juga ada..iklan-iklan gratisan itu ada juga.
Ecee iklan baris itu sistemnya gimana ya?

Iklan gratis..jadi kan ada ce...kan ada loko bagus.com trus,.apalagi va?? Kava gitu vang dia
cmang berisi iklan-iklan online yang gratisan..

Kenapa lo ngasi nama Multiply lo Kampung Kerudung? Dapet ide dari manza ok
namanya bisi Kampung Kerudung?

Kalo namu, gue ini sama adek gue.ini apa yal enaknya? Gue nyari dua kata yang pasti
ada kerudungnya...apa keritdung gitutrus kita kalo pake nwma.gue nggak suka.trus
apualagi gue pengennya pake bahasa Indonesia, trus kita cari...kayanya bagus deh kale
berima..trus ahkhirnya ketenu Kampung Kerudung pitu.ung ang belakongnya judi
pampang diinget. :

Q: Mecnurut lo penentuan nama it pengaruh ngpak sama pemasaran?

Ngarul..ngaruh pastinya. Kalau namanya susah-susah..ribel-ribef trus ada cjaan asing dan ada
beberapa hurufnya diubah (hehehe)...gue udah pusing nih. Kemaren ada Q atau pake
CH..atau pake Y atau pake ! gitu.. Itu sangal sangat annoving sih menurut gue..

: Jadi mempengaruhi yah.kalo orang mau ke site’s Jo itu?

nganih banget..pasti...kalo guc nulisnya kamnpong kerodoeng bisa pusing gue, Atau nggak ada
vang...gitu dch..ada yang pake OE ada yang pake U.huuh guc nggak mau vang ribet gitu,
Gue maunya simple dan harus bahasa Indonesia...biar gampang gitu..(secara pasarnva juga
orang Indonesia..).iva orang Indoncsia,

: Kalau ngomong-ngomong pasar nih.target lo sehenernya siapa?

Menengah kebawah trus..ece..seluruh Indonesia sih,
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Pesenannya lo yang paling jauh ite dapet darimana?

Japapura ade.

: Ooh dari Jayapurs ada?

Karena enak sit kala pake Tiki gitw.merekya kan sampe kesana.dan onfive kan sungat-
sangat enak buat mereka yang di lnar kota.yeng di Inar Jawa pitu.karena di sang kan
harga barang-burang kan mahal,

: jadi kalo orang-orang di Jakarta sendiri banyak?

banvak juga..cuman kan ece kayanya sil kalo digabungin Jakarla sama luar Jakarta banvakan
Tuar Jakarta. Mcreka lebibh mudal sih..kalo mae nyari. kan lebih gampang..(karena tempat juga
banyak yah..)..iya tempat banyak..mereka nyari gampang.

: Lo mempromosikan promosi lo kan dari Iklan Baris...(heeh)..puestbook orang-orang.

Nah feedback baliknya itu scberapa besar?

Nal ite besar.kalo feedback yuh lo rajin yak ke guestbook orang-orang, feedhacknya
bisw..misalnya gue seharian nih.dua jom bisa promosi di gnestbook orang bisu seratus
misulnya.nuh itu pasti ada yong YM ke gue atau komen, Cuman karena gue nggak semipet
yahoataw nggpak barangnya lagi dikit. lugi belanja. ngypok usahloh npgak usak dutn. Tapi
Kalo misalnya gue promo tuh pusti ada aja sil yang beli. gita,

: Lo online untuk ngurusin Multiply seminggu berapa kali?

seminggu cee liap har sih. karena di kantor interel gratisan,

: Qch jadi tiap hari lo maintain yizh?

Buka aja sil.kalo ada PM bales..(api sckarang ini karcna pue lagi focus buat toko..dan cee
gue agak-agak ribet kalo ngurusin itu, Jadi pue sckarang lebih ke ngeeck. maintainnya it
dalam antian ece kalo ada message ajah...message gue bales..message pue bales. Jadi gue
belum ke gucstbock orang lagh. karcna guc belum..lagi ribet gitu.

: Lo udab kepikiran bikin toko itu dari sebelum punya Multiply atau justru setelak lo

ngeliat Multiply lumayan?

karcna gue Multiply lumayan..

Q: Ooch gitu..jadi dari Multiply lo terusin yak?

Iya heeh. jadi di Muiliplynya tetep..ngirim ke luar kola tetcp, sama ada wkonya juga. Karcna
emang banyak orang yang nanya..yang di Jakarla yah.yang pinggir Jakarta, Bekasi. Depok
gi,."kalo mau dalang liat sendiri barangnya itu kentana?” Nah gue kendalanya...loko vang
pertama udah tuup karcna scpiii.trus ya udah.temyatasckarang  banyak juga vah yang
nanya..tokonya di mana? Mau dateng liat sendiri. Mungkin kadang-kadang orang mau beli
banyak..."duh rugi ongkos kirimnya™ gitu kan (hecht). Nah untuk vang kava gitu. kalo dia
cmang mau dan dia belinya lumavan banyak..biasanya gue ajakin ketemuan. Trus pue bawa
sampelnya..kalo oke ya mereka pesen. Tapi ada juga orang-orang yang sungkan keiemuan,
mungkin lakul ditipu atau apalah..ya gue kalo dia nggak mau ketemuan va.,.what can | say?

Yah emang tokonya belum buka...dari situ sil akhimya..yah berarti kita emang mcesli punya
IDRO-;Hilu. -
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Berarti emang wdah schelumnyi orang bizrpun di enline, dia kecenderungan untuk lint
barang ada yah?

itu ada jugaa hech..

): Kale kasus-kasus penipuan gitu, biasanya gimana cara nipunya?

>

Mungkin bisa aja kan dia pakc alama palsu, atau KTP palsu._bahkan gitu loh..begit cck
diininya sih..apalagi di luar kota. Yang paling susah dilacak sih kemaren yang. kasus-kasus
tuh biasanya Kalimantan mana? Ngeceknya juga gimana caranyaa..gitu kan, Paling banter
lapor..udah..tapt kan adminnya gimana kan kita juga nggak tau. Tapt gue sih emang negcrasn
save kargna gue cmang minla mereka transfer dulu.gitu. Kita sih save.kading justru
pembelinya. "nggak bisa yah mbak ini dulu..50 persen dulw..” yah kila nggak bisa. Itu udah
ngpak bisa ditawar lagi sih kalo begitu.

tapi o so far belum pernah ada kejadian gitu ya?

enggak..

Q: orang-orang yang tadi gue bilang loyal sama lo di Multiply itw, dia promosiin barang lo

=

ke temen-temennya nggak? Pernah nggak lo dapet pelangpan yang.iya saya tavnya dari
si ini..si int kan udah beberapa kali beli..makanya saya nyoba ke mbalk.

hmrum mereka sih nggak pemah bilang tau dari siapa yah..ooh ada deng. ada..dia taunya dari
ini. Paling itu lebih ke..gue udah kenal dia langsung sih..trus dia iniin ke temennva..giti, Dia
juga ada jualan di Multiply juga sctelah ini.."adul kayanya enak deh Mir”,.akhirnya dia buka
sendiri gilu..irus dia iniin lemennya ada juga sih. Nggak banyak sih yang bilang dia taunva
dari siapa..gilu.

Jadi biasanya orang-orang itu taunya karcena langsung buka situs lo?

langsung buka sttus gue, gue permah isi di guesibook dia, sama satu lagi..yang iklan graiis jtu,

Q: kalo pengaruh mulut ke mulut berarti kalo kaya gitu lo ngerasanya gimana? Lo agerasa

nggak ada pengaruhnya?

justru rasanya pue kurang ngcjalanin mulut ke mulut sih promosinya..(hech). .karena va
sampingan dan gue nggak enak banget kalo lerlalu jor-joran di kantor gitu..atau lemen gue,.va
temen-temen deket gue doang sili yang gue promosiin...itu juga kalo mereka bertanya ientang
ini.”e¢h pimana ini lo.” gitu..Karcna gue juga ngerasa...unwuk cee yang kemaren ilu gue
belunt bisa banget..nanti kalo promosinya udah gimana gitu, irus gue nggak sanggup..nanti
dulu deh.nib satu-satu dulu.Yah itw sih kalo yang direct.yah dari guestbooknya. dar
ininya..gitu.

: Kale mulut ke mulut dalam artian tiap pelanggan ke pelanggan lain menurut lo

gimana?

ec itu sil karena gue ngpgak pemah nanya yah. kamu 1aunya darimana..™ gite.,val gue hanva
bisa beraswinsi..dia taunya darimana intemet ite kan emang gue soalnya juga kadang pue
Juga heran, gue ngeak perlu ke websitenya..pue nppak pernah ke blog ini deh..trus dia tau
darimana yu? Nggak pernah nanya sih.kalo ada yang langsung nelpon gue suka nanya
tunya darimanu? “tusinya dari internedari internet.gue nggak man ribet kayagitu Adda
Juga sih yang temen ke temen..ciman ya itu sitt gue nggok tay peresentasenya atan ngarukt
bangetnya atau nggak gitn. Tapi menurut gue pasti ngarah kalo misalnya komen. ya
koemen pasitif orang oi blog kitalah..dari yang harang wdah dikirimin, diterima dengan
baik..ya kaya gita-gitu.. (itu yah yang mempengarahi yah?.)..heeh,,

Scharang kita ngomongin lo scbagai konsumennya Multiply juga yuh..(heeh). Lo kale

ngeliat burang bary di Multiply, terutamsa kaya baju.ite yang ngebuat lo bisa ngerasa
tortirll nnget knya glmanp Mip?
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hrnnune..gimana ya? Gue kadang kalo beli cmang karena buluh. Kalo nggak butuh ya pue
nggak beli. Yah larganya affordable, dan dia nggak jauly, jadi ongkirnya mpggak mahal
(heeh)..samaaa..ya akhirmya kalo gue may befi disitu yah kaya tadi..komennya banyak nggak?
yang komen di tcmpal dia, nth kayanya dimaintain atau nggak nih websitenya?

Tapi kan lo di Jakarta yah? (heeh). Kenapa nggak lebih wilih untuk nyari sendiri ke
toko dibanding tewat Multiply?

ooh..kadang-kadang harganya lcbil murah disitu dibandingkan di toko..hehehe..

oh ya?? Bisa pitu yah?? Mceskipun kaya mercka misalnya belinya kava di Tanah
Abang..kan harusnya.karena fo pedagang juga.. harganya npgak.,.

kadang-kadang ada yang harganya sama..kalo harganva sama..daripada gue cape-cape muter-
muicr nyari itu. kadang-kadang eimang lebih inurah..ya mungkin tau yali?? Gimana cara lebih
murah? Karena kalo toko itu kan emang bayar tempat ataw apa gitu..jadi mereka bisa ini lebih
mahal.

: Trus lo nyari-nyari informasi nggak tentang produk yaang lo pengen di Multiply?

kalo gue lagi periu sesuatu sik gne cari. kalo nggak ketemu ya udah. kadang-kadanyg Lita
npgak nemu juga sih.atag ngeok ece ndal abis gitu.atae ngpak... nggak. yang banyak
beredar sih df Multiply tih sebugian yang sceond (heeh)., padubal gue nvari baraya itu
nggak, Nyari silt kalo emang. kalo lagi ada yang peagen gue carl.yak cari sil..

: Gue sih sempet liat yang kaya jam tangan.(nah gue npgga berani tuh kalo kaya

gitw.)..nah kaya harganya kan ratusan-ratusan ribu yahl.(gue kalo itu ngpak
berani..).ya gitu deh.,

meskipun bisa dilacak alau gimana..iapi kalo kaya gilu gue nggak berani..mendingan beli
langsung...(untuk harga-harga terientu yah..lebih baik lo beli langsung..)..heeh. Elcktronik
kayanya pue nggak bakalan beli di Multiply deh.

¢ jadi kaya produk yang sifatnya tersier gitu yah. kaya baju. Kalo buku pernab heli di

Multiply?

Buku pernaalu.buku mah standard vah. borangnya standardinah.. jadi gue masih berani kalo iné,

Q: Yang membuat lo tertarik terhadap produk itu apa? Lo liat dar lo oke deh..pity. satu

kan lo bilang scsuai kebutuhan yah..yang kedua kavena apa?

Jotonya ngarah.. it harga,sesuai kebutukan, duri foto sik kuyarr:va nial nggak nik ngambil
Sotonya. Dari foto sik kadang-kadang ada yang nggae niat ngambilnya,.int niat jualun apa
nggak sih? Gitu. Trus diliat dari produknya,

: Kalo disite lo scndiri, gimana caranya lo membuat foto itu menarik?

yang pasti gue foto di tempat terang..detail yang gue mau kelialan, Kan kalo disitu kan bisa
dimasukkin lebih dari salu fote. Bisa nampak depan, samping, belakang .

: dipakein kaya model gitu yah?

ecenuim maneqin. nampak depan, snmping, kalo ada detail yang nampak belakang vah nampak
belakang. kalo ada delail apa yah detailya didckatkan. ..t sih. Karena beberapa ini gue liat
eump tampak depan doang.. bl detalinys glimann ghu, Kan omng perdu o semuanyn yah, trus
ya itu kalo jilbabnya panjang..pakclali maneqin yang sciengah badan. jangan panjang..trus gue
suka ngeti..trus dibleberin kemana gitu..nih gimana orang 1au seberapa panjang giiu,. yah pue
sil iu lah. Dan memudahkan gue. karena makin jelas fotonya semakin orang nggak nanya-
nanya kan scbenernya.,
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Jadi semakin banyak informasi yang lo kasih..(iya. ). semakin sedikitlah orang nanya-
nanya nggak peating?

ivaa bener..

Q: Nah buat lo sendiri..lo punya Lingganan nggak di Multiply?

ada..ada ooh langganan di Multiply aada deh..tapi kadang-kadang sctelah mercka 1an dari
iklan baris atav apa.kan udah lebibh ke SMSan. Kan kalo misalnya dia udah pesen berapa
banvak yah untuk produk vang ini.. Kalo ada vang baru yah SMSin. kadang-kadang mereka
pesen lagi gitu.. Ada sib langganan cumaan...ece. akhirnya kala langganan it jadi lebih ke
SMSan bukan ke Multiply fagi..

Nah lo sendiri punya..situs di Multiply yang jadi langganan lo untuk membeli barang-
barang?

Adaa..ada.ada juga

Q: itn kenapa lo bisa akhirnya berlangganan? Kalo lo berlangginan kan kalo dia ada

produk apa.dan dia cocok.lo bakal belinya disitu terus kan? Nah itw.apa yang
membuat lo akhirnya berlangganan di situs itu?

kalao berlangganan di dia? Yau ilu waktn dia pengiriman pertuma oke.dun nextnya gue
{ehilk percaya.trus ee satu lagi..adub males pah pue ngapalin banyak-banyak yah..mending
kalo gue udah pernah pertama kali dan oke udah itu uja gue afalin..darn udah kalo dia ada
produk bara atau nggak? Gitu kan {okee..) baru bisa ini lagi..kalo nggak ada produk baru
atau yang pue cari nggek ada disitu baru gue cari pang lain. Kayanya sih Multiply so fur
agak-agak pampang minta diskon yah.minta turunin harga  dikit-dikit tuh  lebih
gampanglah. karena tagnye nggak.nggak.strick,. justru  gue yang usahoenya  strick
hehehehe. (loh loh gimana sili hehehe.)..tapi kalo baju enggak. kalo baju kan marginnyva
tamayan besar yah..jadi kalp turun-turun dikit masils mau.

Q: Hubungan lo sama konsumen-konsumen lo itu deket nggak?

e xR L

Q@

cee deket...yaa gue bilang deket nggak seringan SMSan..tapi kalo gue kenal ook yang si ini
tah kaya gini orangnya. Si ini lebih mentingin ini daripada ini.ya gitu-gituleh. Ini ada
konsumen yang mentingin ini daripada ini gitu, Ini ada konsumen yang harga tuh sangat-
sangat ini.kale harga tul kale bisa turunin lagi..turunin lagi Ada juge vang ee sungat
memperhatikan warna, ece adu juga yang eeee gue hapal luk dikit-dikit. Yung ini kodian

mun.tras yang ini misalnya eee ngpak keberatan misalnya gue tmwvarin yang baru ada yang
may nyoba..gitu. .

Jadi lo lJumayan taulah yih..sclera konsumen-konsumen o tuh kaya apa?

heel hech.,,

: Kalo ketemuan langsung...ada banyak juga?

ngeak banyak..ada beberapa doang..

nah mungkin dari site lo..salah satunys berdirinya toko lo (uh mengakomaodic ketemuoan
langsung?

iyaa iya..sama ada akhimya..sama ada yang lumayanlah.jadi dia akhimya nggak jadi beli
karena dia nggak bisa liat barangnya langsung..(ooh gitu,.)

: Makanya schenernya butsh juga sih ya.toko dalam beatuk fisik?

heech iya..
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yvang agak repot tuh Kalo tempatnya udab di,..yah pokoknya gue pernah liat deh..ada
orang jual obat tapi tempatnya di Karawang..

col..iya vah...

jadi peer yvah. kale misalnya di Karawang., gite..
iyaaa hehehehe iya bener..

: Toko lo kenapa di Pondok Labu?

sebenernya sih pengennya di Mampang. karena ini iengahnya Jakaria, kemana-kemmana deket
gitu kan.. cuman mahal disini...(ooh mahal?? Hehe)..mahaall..

Pondok labu dimananya?
Pondok labu dcket pasar Pondok Labu...AB AB (au? Ancka Buana..

: hech..tau..

yah di perempatan situlah..yang ada pasar..yang ada Al-Izhar..

cmang banyak yang jualan disitu?
Iyana..

Kok npgak ke ITC?

malil bok 1TC.,

bukannya jauh ITC?

nggak mahal-mahal...mahat bangel iTC,

Lo kalo helinya di Tanah Abang beearti di sana kan belinya dari pedagang lanpsung, Lo
kenapa nggak beli dari pedagang lingsung?

soutnya kalo beli dari pedagang langsung itu.belinva Iirus truk-trukan, hehlichele (Qoh
gitu...nggak bolch satw yah??}. Iehehe iyaa. Nah ini gue juga yang tante gue itu. karcna dia
masilt saudara.dia juga kasih harga ke guc tuh ndah kayva kasih harga orang vang buka
toke..jadi bisa dapet harga yang murah..dan guc misainya tante gue nggak ada..dan ade puc
pengen dapel yang Iebih mumh..nah ade gue itu sangat-sangat getol untuk mencari. dia tuh

bisa ngubck-ngubck Tanah Abang.(hchiche pedagang banget.).kalo gue sendiri sil
males. . (hehehehe..)

Lo kerja Senin sampe Jum®at ?
hech..
emang wiaktu pekerja gite yah?? Jadi Sabtu Minggo buat ngurusin toko?

enggik sih sebenemya. toko tah sambilan. Tapi gue emang buka lampir tiap harilah., kalo guce
lagi ngpak sibuk..buat ngecekin kalo ada order lewar Muliiply. Karena kalo dari langganan dia
langsung SMS. Karcna semua yang jual di Multiply pasti bilang.."kalo mau pesen. telpon atau
SMS. email.baru PM..” karcna itu scsuai dengan keccpatan respon vang lo dapet gitw..
Karena kalo PM agak-agak itu orang.agak-agak nggak ngecckin tiap harilah.kalo vang
kebanyakan kan sambil kerja..atau ngeak, npgak langsung dibitles.

Q: tapi bukannya kalo PM itu ada yang langsung nge-link ke email lo bukan si?

A:

iva..tapi balesnya kan einang harus ngelvangin waklu juga..(oh iva yal..)
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: Soal keuntungan..le lumayan nggak dapetnya dari Multiply?

Nih gue bukain omset dari Agustus yah.karcna kan Juli masih persiapan..jadi wasih belum.
Nih omsetnva..ini yvang bulan Desember. kareha waktn itu.karena swakiu iu gue nggak
maintain del..nih Februari sanma Desember gue ngegak maintain, jadi nggak ada pesanan sama
sckali. karcna gue cuti. Paling jelck sih Desember sama Februari...nih.nil. Maret..Ob
iva..dari Maret nih adek gue udah bisa full bantuin gue..(heeh..). jadi bisa lumayan.

: Berartin{jadi samgat tergantung apakah adek gue bisa membantu gue apa nggak?

Hehe..)..iva tergantung apakah o aktif atau nggak?

ivah bener..nggal teralu ini sth omsctnya.

: tapi kap itu Jumayan yah.dibandingkan katakanlah orang kerja.let say sebulan lo

dapet 5 juta gitu yah.(bheeh)..orang kerja ajah kan yang gajinya kurang darj 5 juta kan
masih banyak..Jadi ini Jumayan bangct untuk sampingan..

Ini omset say bukan keuntungan. ..

Q: Kalo keuntungannya kira-kira berapa?

P

Py

valh. kira-kira 20 persen lah..(ooh hwmnayaa sili. ). heeh..(20 persennyva beradi. sejulaan yah?
Dengan jualannya kerudung?).lhcch.,

: Lo nggak ada kepikiran untuk cce membuat hal yang apa namanya? Jualan yang lebik

besur fagi nppak?

ada..qapi ya itu.waklu gue ngpak ada. Kava kemaren baju kan lumayan untungnya..cuman ya
wakiu gue nggok ada untuk menangani perlanmyvan-pertanyvitan ontng. Ngpak taue sih..scielah
gue iiin Kayanva agak-agak.kalo baju soalnya mesti beli S M L.(iva..).Gue langsung
mikir.ntar kalo vang ini nggak lake misalnva.gue beli tiga..L nya npgak laku-
laku..sepertiganyn nggak bisa lepas..gitu..apa modal gue kan mesti muter terus kan.kalo
dapang kan mestinya uter terus. kayanya kalo beli ini nanti nggak laku gimana yva?? Gitu,
Satu lagi sih scbenemya nggak scmpel..agak ribet jualan baju tul.,

: Lo kan melihat ini rada lumayan vab..cee nggak kepikiran buat ya udahlah ngelepasin

kerjaan o terus lo bikin nsaha aja gitu?

udah sih kepikiran gitu..lapi gue mau lial vang (oko duluw..nanti kalo kira-kira udah lumayan
dan adek guc nggak bisa handle..nanti guc akan..ya udah ada sih rencana untuk bisa produk
yang lain..bisa yang ini..tapi lcbil besar. .

: Lo seadiri scheneenya lebih enak kerja kantoran? Ataw kerja kaya ginj?

awal-awal sil puc sangat menikmati kerjaan gue vah..lapi lama-lama kerja juga jenub kan
val..tiap hari lo menangani hal vang sama. Polanva walaupun nggak sama banget 1api ada
polanya..yah lama-lama lumayan cape juga pitu.karcna jamnya juga strick.miesti pulang
pergi..aduh. lama-lama gue cape juga..gitu, Gue imemang ada rencana sih cimang pengen nsaha
aja..gitu..bisa totally guc lepas kerjaan gue vang sekarang. Arah kesilu udah ada.

¢ Lo pernah punya customer yang annoying npgak?

:Pastinya...pernah yah punya yah.,

Q: Akhirnys fo lebih memilih untuk meneruskun hubungun 18? Menceouskan hubungan

bisnis lo sama mercka..atau lo cut nih?
sepanjang mercka masih kontak gue sih..gue tetep akan balesin..tapi kalo nggak ya gue

nggak..yah walaupun semuanya customer yah.tapi kan gue aggak semuanya gue iniin Jagi
yah. Tapi kalo semisalnya mercka masih ranya..masih ini..ya masih tetep kontak-kontakan.
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Nah orang-orang ini yang kira-kira nggak bakal lo hubungia lapi tuh biasanya yang
kaya gimana?

A lunnun yang nggak gue hubungin lagi.yang sering nanya tapi nggak judi befi

Q: orangnya tapi itu-itu ajah?

Al

= I~

vaallh biasanya sils Bu-itw aja yal.nanya-nanya.pengen nanyve-panya. "boleh ngpuk
sepini?” misalnya akhirnya gue bilang boleh..tapi ternyuta nggok jadi jaga. Yaa mangkin
dia udeh depet yang lebih murah.gue agak-agak males.akhirnya kalo orang kaya
gitu.gue hilang aja nggak boleh.gitu ken.emang dia niat beli dan ya nggok tau
sifi.akhirnya kebaca juga orang yang kaye gitu. Trus satu lagi.oo terlalu bawel bawel
eve...bukannya gue nggak menghubungi sih.tapi nggok terlalu gue pusinginlub..nggak
terlalu gue luyvanin bangetluh. Kalo dia ini..ya seadanya ajn akhirnya..menanggapinya.

ada yang sampe lo terima telpon dari dia npgak diangakat? Atan SMSnya nggak fo
bales?

Coh. engeak silt..{cnggak val..nggak sampe scexirim itu?) iva enggak,

tapi dari mereka itu kalo udah Kayak lo ece.kuyak tadi kan mulai ngasih harga.bacu
mercka mundur teratur? Atae tetep keukieh nanya ama lo.tapt ngpak jadi betli pitu?

cce...ada sih ada juga yang kayvak gitu..maksudnya vang nanya lagi..nanya lagi. tetep jadi beli
ada..irus ada juga yang akhimya...gini sih..memang kalo dia liat gue kayanya.imungkin dia
juga ngelialnva.kato dilanyain onggak inilah.nggak sukalah, Namanya kalo SMS kan
lumayanlah..ada foh schari bisa sampe 10, kan lumayan vah kale nggak jadi juga kan, It kan
males. Akhimya gue giniin ajah..akhirnya maunya yang mana? Berapa banyak toiatnva? Biar
aku bisa langsung itu totalnya? Gitu.dan udah bilang sckali langsung guc giniin
ajah..ini.ongkosnya scgini, totalnya segini..silahkan transfer kesini.mohon SMS jika sudah
transfer. Karena gue sendird kan ngeliatnya. .. bukannyva kalo dia lebih dikit SMSan bisa jadi
tebih untung vah? Lebih cepel. Kalo emang dia butub cepet kan mestinya dia mau cepel final
fix-in pesanan dia kan gitu,

Menurut lo..apa yang o udih lakuin sekarang ini bisa Jo bilung sukses ngpak?
belomtah..
indikator sukses lo itu seperti apa?

Indikalor sukses pguc..cee.memang namanva kalo indicalor sukses il ama-lama naik
vah. .kalo udah mencapai sesuatu naik lagi..naik lagi.. Tadinya sill gue vang penting adek gue
bisa ada kesibukan bantuin gue..itu awalnya..niat awalnyva. Karena tadinva dia kerja..trus
sckarang kuliah truss...nggak kerja lagi. Guc pengen dia ada kegintan.vang bisa
menghasilkan juga. Trus sate lagi guc vdah pengen yang namsnya wirausaha seodiri. Gue
nggak bisa selamanya kan gue kerja terus kerja erus.. gite. pasti ada itk jenuh atau bosannya,
Dan lama-lama seielah dijalanin pue seneng ity kato jualan..giw. Dulu sih.yaa ampun pue
silh nggak banget deh kalo juatan..analu lal. ya nggak tau sili..orang kalo namanya juatan wh
susah yah.awal kali gue bawa dagangan gue ke kantor tuh sangal  sangal
berat.malu..gitu. .kenapa harus malu ya? Padahal kan jualan hehehe, tu sangat-sangat berat
gitu..tapi ya udah guc bawa ya kenapa nggaklah..ieroyita banyak yang beli. Ya scbenernya
nggak ada salabnya kan orang inenawarkan sesuatu....Orang beli alau nggak kan emang
bukan kontrol kita lapi gitu kan. Tapi sckarang gue pengen, yang sckarang bisa
menghasilkan,.ya lumayanlah. Gue emang pengen ini bisa lebih besar tagi..ginr.

Dari yang lo buka sctahun gite yah..kebayang nggak dari vang tadinya..karena kan lo

sckarang punya yang lumayan di Multiply, trus sckarang lo mau buka toko.,gitu,
Awalnya udah kebayang gitu atau ini schenernya cuma...kejutaaan gitu.
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ce awalnya sih nggak yah..didu gue nggak penmlh kepikiran sanipe..ch enggak amalnya sth
emang udah ada sih kepikiran buat toko. Toko tapi gue kan waktu itu di JACC. Ece dulu sih
justru yang ini sampingan..tokonya itu,.pertamanya. Tapi kan ternyata nggak jalan.padahal
kan uang tokonya udah masuk kan..ya undah mau nggak mau_karcna itu nggak bisa. jadi kita
vang di Multiply..yali at least..gantiinlah tuh yang sewa toko...jangan rugi..yah at least yah.
Ternvata lumayan.dan kita mikir kayanva sckarang cmang mesti ada (oko tuh.yang
cinang...tub akan laku kita jual disitu. Kalavpun nggak Iaku. onlinenva harus jalan, Karena
emang sekarang udah lumayan dan sangat-sangat apa ya?..ianpa bener-bener dimaksimaikan
gitu vah, Karena emang sekarang belum gue maksimalkan. Ya kaya gitu nih. kalo emang gue
lagi males..schulan tuh nggak gue apa-apain kan..sebulan tuh vacuum kan, Trus satu lagi vang
nusaloh folo sih. karena gue sangal sangal ingin scbagus mungkin [uh foto. Nalh makanya
kato gue ngpak..apa ya? Untuk masukin foto model terbaru tult betul betul membutuhkan
cffort vang gede bual gue. Makanya kadang-kadang suka males gitu.advuh mesti masukin
foto nih, padahal stoknya belum ada.jadi suka nggak gue masukin duolu.kaya gitu git,
Emang belum maksimal sik untuk yang sckarang. Dan gue sckarang pengen mewmaksimalin.
Ya clo tau lah apa yang pengen dimaksimalkan,

+ seperti apa yang pengen lo maksimalin dart Multiplyoya sendiri? Dari toko? Hal-hat apa

yvang pengen lo maksimalin?

Ya ilu.pertama gue akan lebih mewberdavakan adek gne heheehe...untuk foto-foto. Nah
cmang yang moto kan guc. nanti guc akan lcbih maksimalin deh biar poc ngpak
terialu. kadang apak-agak ribet sih.kalo misalnya customer nclpon guc pas gue lagi di
kantor..itu sangat-sangat annoyvinglah..vah nggak baguslal..cc pue pengen foto..nah begitu .
ada vang wodel baru..difoto. trus masukin..fole masukin.,.yvang kedua ya nanti ada promo ke
gucstbook. kenuna-mana iw mesti mtin..gitu.. bukan tergantung moodnya doang. Karena itu
lerbukti gitu yal. kalo gue promo tuh pasti ada..cee penjualan mah pasti ada kalo gue promo,
Trus satu lagi.cec. karena gue udah ada toko. pgue akan bikin kartu nama. bikin coc.va
mulailal vang Icbih ini lagi.yang lebih bagus lagi. Karcna pue juga menvadari. kernapa
ukhirnya gue kepikiran website sendiri. karena Multiply ini ada beberapu orang tuh kurang
pereaya. kalo misalnya website gratisaaun.. {ooh itu. jedi it
kendulanya?). hieeh. apupuntah kalo namanya gratisan masilt ada kesdalanya kaya gitn,
Yu udeh aklirnya pue pikin.tohl biayanya ngpak begitu besur kalo bikin website
sendirl. gitu,

Kailo misalnya lo bikin website sendiri, sebulaa lo kena berapa?

Website ity lo nggak bisa bulaman, tapi tahunan. domainnya harus tahunan,.minimal setalwn,
Ini kemaren buat domaln sama hosting..Cuma 100 MB_nanti kan bisa dilumbah lagi kale
kurang..ini Cuma 245 sctahun..(setahun?). hech sclahun.. Nggak mahal kan”? Ya akhimya gue
pikir..nggak mahal..dan mulailah akan pindah. Walawpun vang di Multiplynya teiep. tapi vang
baru-baru akan di websitenyva ajah.

yah itu juga pernah gue omongin ke temen gue. Kenapa nggak di Mueltiply aju.kan
gratis..tapi kata dia.ook nggak.ada orang-orang vang nggak percaya.(itu beneran
hehebhe). ite kun keliatan nggak ada effortpya.maksudnya kin kaya Kita bisa liat effort
kita dari upload foto-fotonya.. gitu kan..ngeliat jualannya apa ajah..(hech heeh) keliatan
gitu, Tapi dia keukeh..dia tetep mau bikin website. Jadi dia maa juatan barang-barang
vintage gitu, dia buka Multiply, dia tetep buka..tapt dia ngelink-innya ke websitenya dia
sendirt.Cuma ¥a itu sih dia bitang. Cuma ya kalo lo bilang harganya Cuma..kaya lo
bilang Cuma 245 ribuan,.gue pikir affordable yah.. Kaya enterprevner itu kan kadang-
kadang bukan orang yang nggak punya duit gitu..(iyaa.)..kalo dia emang punya duit
kan effortnya juga gede-pedean.pitu.dari internct. Dar enterpreuncr jtu.apalagi
enterpreuner wudn kalo ltu paxt! kendodu gitu,.millhnys yang gratisun delu deh, Jadi
sehenernya Multiply ini bisa jadi awal lah..batu loncatan gitu yvah? Untuk hak-hal vang
Iebih..
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Apalagi ada konmunitasnya. kalo itu.. kan penggunanya udah banyak. Kalo emang lewat web
kan,..lo hams promost itu daci nol lah istilahmya. Kalo diawali dari Muliply kan..gampangtah
lo promo ke guesibook orang. itu udah ada fasilitasnya gitu. ..

tadi kan lo bilang kemunitas yarg group itu kan buat io kan lebik ke yang preventing
supaya nggak..pokoknya lo mengenalilah orang-orang yang schiiknya dijauhi jadi
pelanggan. Nah kalo o sendiri mempromosikan barang lo nggak dalam komunitas?

sckali dua kali aja sih..tapi nggak scring.
Jadi kalo di komunitas itu sistemnya gimana sih?

Jwidi tuh sistemnyva adu sih sarana buat promosioya kaya apa ya? Yaae ee sarana
promosilalt disitu.Orang bisu promosi macem-muacent Tapi vang lebih gue ltal disitu vah
modus-modus penipuan..tris apa ya?..cee lebih ke hal-hal vang ngebaca sih..ke hal-hal vang
guc nikmati menggunakan itu scbagai samna. Guc Icbih menganggap itu kava koranlah bagi
gue..dapetin modus-modus penipuan vang baru.ec apa sibh? Penyvalahgunnan vang scsama
seller..ada seller-seller tertente yang..dia copy pasie folo dart orang karena diz jual barang
yang sama..tapi kan itu tidak etis kan?? Makanya sckarang gue nextnya adalah setiap foto itu
ada..cc watcrmark..ada vang blognyva kita. ltu tuh things kaya gitulah vang buat guc lebih
meniknwati membaca, menyerap, bukan gue menggunakan ilu scbagai sarana promosi.

jadi memanfiaatkan itu biar o {chib aman?

hech iva. jadi ada vang kaya gitu..bener sih baringnya sama..tapi..pleasc...use your own effort
10 make a piclure gitu kan..kan gimana si? Permisi juga nggak! Tinggal copy pasie irus lo
masukin..yaa ampuun..parah banget gitu lob...makanya trus kita water mark. .. pokoknya kita
gillah. scring-sering ditaro identitas folonya dari web kila gitu,

oke deh Mir, kayaknya infonya udith cokup, kale kurang kita chatting aja kali vah..

sip sip, chatting juga bisa

thuankyou hanget v miic

A sama-samana
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Lampiran 4: Transkrip Wawancara Suci Nuzleni

Transkrip Wawancara Suci Nuzleni, Kediaman Suei, Cimanggis Depol 29 April 2009,
Pukul [5.00 wib

Q: Lo kan tadinya pegawai yah, jurnalis gitu, trus selcarang kenapa malah jadi berjualan lewat
multiply?

A: Awslnya kan keluar kerja, trus pengen ngisi wakiu luang sja |, trus dapet vang tembahanlah. Trus
gue udah mulai nyoba mikir pengen jualun aja. Trus gue pernzh lihat temen gue jualan buby shop
lonline gitu, pada saal itu gue belum jual baby shop enline. Soalnya ade gue jualan tas-tas di
Kaskus. Dia buat-buat tas cuslomize, gun bag buat soft gun gity, tas backpack, rust as-tas branded,
pokoknya customize lah ya, Desainnya tersersh trus nlar temennya vang buat. Akhimiyva pue pikir
kenapa gue gak buat tu di Multiply gitu, Karena gue pikir wakta tu gue belum terlalu tertarik
banget di baby shop itu, Karena gue mikic udah ada wkungnva, dun kenapa gue pak jusl itu dun
uszha suma ade gue Hu, Akhirmya gue jual itu. Trus abis ite darj mulai gue hamil 7 bulan, 6 bulanan
gitu. Emang nggak begitu ramai il Kolau tas jtu, pertama barpinya maal Kelau buat tas it

Q: jadi awalnya lo berdua sama ade lo?

Ar Ivajudi adek gue yang npurusin pembuatunnys, gue vang ngurusino orderan gite. Jadi pue
npurusin orderan ada vang dari perusshaan-pertsaboan. Jadi ada minimum ordenva berapa
gity...1rus abis itu gue udah ngurusin pembuatannyva ke adek gue deb, pokoknve pee vang npurusin
orderan-orderan gjah. Korenz maohal, apalagi buatnva lama karenn tukangnyva tuh penvh banget,
apalagi kalau ada event-event pile bual perusshaan-perusohaan. Jedi pgamri don perputarun
vangnva lama,

Q: Karcna biasanya kalan perusabaan-perusahaan order banyak tapi bayar belukangan?

A: Nggak. Justru harus bayar duluan, kalau nggak kan beli bahan-bahannya dari mana? Jadi emang
harus DPnya 30 persen, Biar kita vakin kalau dia tuh pasti jadi. Jadi sama-sama ite deh. Trus
sclelah gue jalanain ity porpwaran vang ke guenya lama. Ordomya susah, perputaran wangnyva ke
gue lama, maksud gue untungnya ke gue itu lama mi. Jadi gue nunggu ordemya ity, karena harga
tasnyn itu kan minimal harus... misalnya beli tas Gueei... gue nentuin dessinaya nih. Mixalnvo mau
nulih yang kayu gimana contoh-contohnya gitu, orang-vrang piada milih deh. Fros gue stung-inmg
sama wkangnya nih. Kalau yang begini berapa kir-kira?..ooh minimal tuh 150 ribu dengan berapa
aksesorisnya..misalnya dengan retsletingayaloh inilah..pokoknya sama tempat kecil-kecilnva gitu
mi. It 150 ribu. Nah pue kasih harpanva ke cutomer, Segini harganva!l...oh va udah bolchlah. Nah
karcna harganya 150 ribu itu dan orang kan kalau tas itu ken nggak selamanya erang-vrang terus-
terusan beli gitu yah, Jedi kalu misulnya kita butuh tas kan ya baru beli..gitu kan mi. Nuh jadi gue
berkaca pada din gue sendiri, Kalau tasnya masih bisa kepaokal, gue bukan coranp gils-pila vang
harus koleksi tas gitu. Jadi gue pikir kalou mereka pengen beli aja gilu Sedangkan Kaluu misalnya
gue jual baju dewasa atau anak pularannya cepel. Pokoknya sctelash anak gue lahir, lama-tama
orderannya makin turun. Gue ngpak tau apa yang salah dengan strategi marketing gue di Multiply
ini. Strategi markeling gue ini kwan boagus atau gimana gitu, pekoknya orderan wh jarsasang
bunget. Yung biosunya scbulun bisa dapet order empal atau maksimal lima...ini cuma sate vang
nyontol ke gue itu masih untung. Nanye doang. Cara buatnya gimana? Berapaan? Trus ekhimya
gue mikir-mikir... oh kayanya gue kurang personal. Jadi gue nggok kasih Jihat hasit-hasi) customize
gue. Gue lihat di Mullipiy luin, kaluu misalnya dig busl scpatu yang customize-customize gity, dia
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nunjukin hasil-hasilnya. Ini pesenan mbuk ini ditunjukin, ini pescnun mbuk ini dilunjukin,
Sedangkan gue ngpak gitu.

Jadi katau di tempat foto lo isinys apa kalau nggak ada itu 7
FHasil-hast] browsingan gue aja gue Hatin
Oooh contohnyaaa....

Iya. hasil browsingan gue yang gue liat. misalnya tas Guedi, tas LV, branded-branded, atau tns
buat laptop Targus gitu..pokoknys iwu conioh-contohnya aja, sama hasil buatan adek gue gunbag-
gunbay sjub. Yeng pesenan-pesenun gue ngguk perneh gue masuk-masukin, Karena belum sempet
foto, trus hasilnya udah diburu-buru sama customer. “Ini kapan nih...ini kapan nih??" Udah berapa
Kali twh gue digituin, Ada vang bilang “clo mau nipu gue vah??" makanya gue siress uh. Buat 1as
itu pembuatannyva teh Jama soalnya. Bisa dua minggu, bisa sae bulan. Karena nunggu waiting hist
si tukang itu selesai ngerjain ini, selesai ngegjain ity s ite. giwdl,

Q: Tukang lo nggak cuma bikin punya lo doang soalnya 7

Al

Kan suma adek gue.._.

Q: Jadi dia juga ngerjain punya ade lo ?

Al

Tya..trus kadeng-kadung tukang gue adu orung yang daleng minia ini, minle begini dong.. Yung
tadinya gue prioritas jadi kesekian gitu..Kon kita bukan bayar dia kan, Kita pake josa dia gitw, Trus
akhirava gue pikir-pikir ya udahlah... okhimya ngeak gue terusin. Trus akhimya gue ngeliat temen
gue. kok din seliap sebulan sekali tuh Kava barsng-barangnya baru baru bare terus. Trus akhimya
gue coba, Periama gue jalan-jalan dulu ke ITC-ITC, ke Mangga Dua. Dan gue inget ada bajunya
anak gue, Volsa, Jadi waktu gue lagi hamil pue salah beli baju cewcek. Jadi gue pikir anak gue
cewek, gue belilah, bajunya putih sih, cuma ada bunga-bunganya di tengabinya gite, Jadi kava baju
jumper. Gue beli dua slaa g Trus akhinys gue jualin, pue buke Buby Shop, nama tokonya nams
anak gue. [ pue keliting-keliling dulu ke Mangga Dug, 1TC, Gue lihat-lihat kok mahul-mahal yah.
Kalau misalnya gue beli grosiran atau coba jadi re-seller mereka gitu minimal gue harus beli 3 juta
oiau 3 jula unluk ite. Modal gue dari penjualan tas ile gue coba untuk iy dan suami gue nambahin.
Mudal gue npgak sampe segiio, B juta pun ngeak sampe. Gue pikin, poe nppak bisa nih kava gini,
Akhimya gue coba dikil-dikit dubu. Gue coba modal gue 50 ribe waktu it Pari suami gue disuruh
vaba nib 30 ribu. “Tuh beli wh baju '™ Katnya, Trus ada twh baju 15 dbu-an. Merknyva wh apa
yua? Merknya Corler, Carler Hu di mall-mall corang agek mahal, Judi sckilar 60 nbuan Kaluy wdah
sampe di tokonys, Karena dia jualnva di emperan ajoh dan juainya ball-ballan gitu, tapi gue periksa
dulu nih kualitasnya, segals macem. Modelnya tuh bagus banpet kaya sslur-salur, paris-garis giw.
Pokoknya bagus deh!! Dan gue pikir, pue suka. Dan orang-orang lain kayanya suka. Akhimya gue
coba beli 50 ribu, 15 ribu X 3. Suumi gue numbahin lagi 50 ribu, akhirnya beli 100 ribu. 100 ribu
gue Gue beli delapan tuh salur-salur dan 3 model. Akhirnya gue cobain sama bekas-bekas kedo
yeng ngeak kepake, Kedo-kado vang arang kasih kaya tas. Tas tuh banyak yang nppak kepake,
sayang kan buang-busng s, rus suma baju-baju yang poe salah beli Hu, Trus akhimya
dijunlinieh...Eh ada yang beli. Hasilnya itu akhimya gue kumpulin. Cara gue pertama, stralegi
marketingnya tuh itu, buatin toko Multiply, trus di Multiply itu kan ada kontaknya, nah kontak-
kontaknya itu gue invite-in dan gue liat punya bayi atau ngpak? Punva anak atau nggak? Rata-rata
cewek

Q: Lo nginvite itu orang-orang yang emang udah ada di kontak list lo waktu o bikin Multiply

buat tas itu atau orang-orang baru?

Az Ado di konlak ligt gue, Kon wakiu itu di kontak list gue yang tag itu ada sekitar 300an, Trus gue

invitc semuanya, nah di kontak-kontak itu juga ada woko, itu gue invite juga, Trus gue ngeliat
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temen gue iy, yang Baby Shop Unline. Sukses banget tuh dia, gue suka bunget ngeliat dia.
Temennya banvak dan yang beli juga banyak. Nah pue ambil tuh, curi tuh temen-temennya dia,
rus setiap diinivite, mereka kan punya page Multiply, page mereka kan ada guest book. Nah gue
promo bare buka nih dan opening promo dan gue kasih diskan. Tapi wakiu ttu gue harganya tuh
mahal bangel. Ada bebergpa barang gue mahalin, sekitar 30 ribuan.  Yang awal-awul ity yang
murzh-murzh yang 15 ribu gue ambil untungnya 15 ribu- 15 ribu. Trus lumayaniah cepet baliknya.
Setiap gue invite-invite gue promoin, lumayanlah dibuka, trus gue ikut juga di groups, Muliply ken
punys groups sckarung,

Q: Lo ikutnya di prups apa ?

A: Adu sekarungg Wwh di 10 groups, lwpl yang akiif cuma salu atau dug groups, yang lain cuma Kaya
jadi ajong tempat jualan aja gitu. Kalau yang lain apak-agak nggok suka aja gitu kalau juatan. Gue
nggak lau vang....kalau misalnya kita jualen, temen lo jualan lo mau beli nggak sih? Kan kita
nggak tau juga. Jadi gue taro aja di tempat ibu-ibu atau tempat ibu-ibu vang kepengennyu beli beli
beli di groups ite. Nama groupsnya Bunda-bunda Gaul (Bunda-bunda Gaul), itu vang artis itu,
sama Indonesia Online Shop. Iu yang khusus.. khusus apa namanya...itu in bagi gue ilu bapus,
karena nda moderatomya. Jadi dia kalau ada keluhan dari customer, keluhan dari scller, kita bisa
itkut komen.

Q: Groups itu...apa namanya..manfaatnya buat lo apa ci?

Ao Ttn di.gue jadi tau... apa ya?...eceee misalaya dia ada orang yang ditipu, biasanya itu keluhan-
keluhan di seller, Aduh pue keténne sama buyers yang cuma booking-booking barang, ada buyer
yang udah booking barang, udah nunggu lamaaa banget misalnya 10 hari, tapi kok nggak
dibayar-bayar gitu, tiba-tiba ngilang. Judi gue tau, kalau bikin barang nggak usalt lana-lamea
orang. Kita yang nentuin peraturan..(jadi lo dapet tips-tipsnyva sendiri.iya jadi gue dapet tips
dari mereke. Misalnya ada yung kena tpu..jodi gue jodi..apa namanya?.. jadi aware.int upu
namanya..jadi biar gue gak ditipu, pue harus begini kayanya.

Ada waktu itu kasus yang besur bunget i Multiply tuh kira-kira awal Januari gite defe. Jadi adn
satu seller di Multiply, dia ikut semacam...kalau misalnya dia di fuar beli-beli semacam e-
bay.eee atau amapun giu..cee Kalaw dateng ke Indonesiu kan lama ya shippingnya,
pengirimannya itu bisa sekitar 12 hari atau satu bulan. Jadi dia namanya pre order, sebutnmya
Kalau oi Multipy pre order. Dia mesen pre order sumu satu seller gitu. nak selfer init wl kayanye
tuk nipu gitn.. jadi hebohlah satu Mukiply yang ikut Indonesia Shop Online itu. Karena dia
curhatnya di Indonesia Online shop itw. Jadk macem-macem anggota di Indinesia Online shap
iu ikut ngomentarin. Akhirnya seller itu kaya diblack Ust. Judi orang-orang yvang buca itu
jadi...oooh gue nggak percaya lagi nik sama nik orang, Akhirnya seller itu nggak kedengeran
lagi kabarnya i Multiply (heeh...heeeh)

Q: Trus tuh scller npgak ada pembelaan diri atau apa gitu?

A: Yanh.si seller itu membela diri.tupi kan namanya orang.apa ya? Bakal..epz =5 sehutannva?
Kalau misalnysa....sclekst alam..(heeem). seleksi alamlah.orang jadi karcna nggak porcava ama
dia...orang jodi npgak mau mesen sama dia, (Jadi dia mati fah ¥a??) heech!! Lama-lama wtup dan
dari Januari sampe Maret \uh gue udah nggak pemah liat diz mosting-mosting lagi pitu, promosi
dagangan-dagangan dia. Kan gue selalu ngeliat si ini akaf nih..setiap berapa budan sckali
dagangannya barg baru bare.. Nub gue saluh satu yang sctiop minggo pasti baran p-barang pue baru.
Svalnya gue dopel suplier yang murah banget gitw..okhimya pue postingnya seminggu scekali. Jodi
sctiap hari Senin gue mostingin...jamnya gue tentuin. Kira-kira jam berapa yang orang-orang bakal
ngecek Multiply (hech. hegh) biasanyn makan siong. Biasanya gue udah nyiap-nyvispin ite malem-
malem,..gue nyisp-nyispin hurge-harganys, goue nyiapin kota-katanyaluh, . biur bisr dilist apo....eye
catching olch si ibu-ibu ini. mereka gitu. Dan itu barangnya harus gue foto. Jadi malem-malem pue
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folo rus nyjapin hargy, nylupin kuls-kalanys dan segals macem....uploadnys siang it Jadi pus
upload (heeh heeh) udah langsung jreng (hech heeh) keluar semua kata-katanya, foto-fotonya. Dan
foto-fotonya tuh dari mulai peneahayean, gantungan bajunya, trus suma backgroundnya itu...gue
apa naumanya ? ece..gue iniin deh. pokoknya biar eye catchinglah.. Background nggak bolch pelap,
ngpak boleh terlalu terang gitw,. jadi backgroundnys mungkin sguk krem dan gantungannya nggak
boleh heboh...paling gantungannya simpel ajah..trus kalau bajunya lengan panjang dilipetnya harus
gimana gitu. Dan gue nglintnya dari penjual-penjual (bentar ¢i..ada telpon) di Muitiply juga..(bentar
yuh ci..)

Q: cee apaa.atros kalo soal pemiliban nama nib i, kenapa milih pake nama Falsa?

A

Kenapa pake nama Fulsa? (hech) Baby Falsu Shop namanya theeh Baby Falsu Shop) Karena bisa
..karena apa namanya..gue mikir namanya eye caiching, Baby Folsa Shop dan nggak ada yang
ayamuin.. Baby (Falsa) shop itu kan nunjukin khusus bayi dun anak-anak udah gitu deang aja,
Judi nggak mungkin ada yang nyamain. Trus akhimya gue coba, dan waktu di Miitiply itu..itu.
Gue juga udah mikir sih.nih nama toko gue Baby Falsa Shop..udah itu doang..(rejeki anak nih?)
iya...dan temyata selelah pake nama itu. terayata...oochhh...yasaa temyata lumayan juga. Bagustah
giuL

Q: Nzh itu kalan suplier hmmm tadi kan lo bilang dapet yang murah banget..(heeh).itu Jokal?

Al

Atau Jo harus ngambil dari luar nggak?

Ngpak. jadi gue jualnya kan baju-baju sisa export (heeh)ecee baju anak sise export. Jadi cec wakiu
itu gue nggak sengaja liat di internet, gue cari keyword di google...eh gue dapet, Oh ada nih..trus
akhirnya gue semperin supliemya...si orang itu.di daersh Bekast..eze trus temyala dia ngosih
harganye murah sama gue..dan guc jualnya juga bisa lebih....(neken harga lah ya!) ece apao..iva!
Dan skhimys, jadi cee misalnys harganys 235 ribu atsu 20 ribu deh..gue untungnye 10 ribu gil,
Trus 1apt kenapa..spa namanya?? Ece jadi minimal beli sama dia wh, minimal
20...(pieces)..picces...udah  dicampur sepala macem. Akhirmya karena dia murah dan sepala
macem, dun gue juslnva murah..akhimya crang-orang beli ke gue, dun akhimya gue mikir kenepa
gue gak juslin kaya dia gitu.akhimya gue jualan grosiran (hech). jadi gue nggak jual vang satuan-
sataan..jadi seloin pue jual yang satuan, orang bisa beli di gue grosiran. Hargn gue tekenin, gue
cuma untung 3 ribu..gitu..5 ribu atau 8 ribulah...tapi minimat 10 atau 20... jadi betinya tub emang
dalwm jumiuh banyuk jidi gue turunin. Kabau misalnya mercka cemin beli sata atau tiga, lelep aje
pake harga yang...(biasa yo?) untungnya 10 ribu atou 12 ribu. Gitw. Tapi semakin kesini semakin
kesini.opa namanya?? 8i supplier itu mukin banyak orang-orang di Multiply vang ngambil di dia
gitu...dan harganva ngambil harga grosir gue..irus akhimya gue jadi kesaing. Yang tadinva harga
relail gue muruh kan!! Ternyats adu orang beli di dia ngumbil hurga prosic gue...

Q: Dia jadinya..cee berani neken harga yah?

Al

heech, Dan gue mikir yalt. ity orang agambil untung dari mana yah, kale misalnya beli grosir sama
dia kan..itu nurunin berapa barganyi? Sedangkan gue tau harga dari suplier berapa? Feew gue mikir
gilu deh...Pertama gue nare hurga kan pertama itung-itungannya bensin.. (iyaa..}, internet, sama
buat bunghusnya...gue bunghusnya itz kan(heeh)...bungkus kado..apa namanya? Personal lnh
ke customer gue.Jadi gue bungkusnya bunghus kado..trus apalagi..selotip..apa...selotipnya.. trus
apa lagi ya??? Internet, bensim..udah itu aja..tol.uang tol.karena jauh kan ya.den gue
kesana cuma semingpu sekalf, Karena barang gue cepet banget mutemya, karena ya itu dia... gue
Jualnya grosiran, den murah gitu. Nuh si orang it naro harganys murth bunget. dodi gue miki
itw,.apa karena dia, karenz dia pemain baru. jadi dia pengen ngenalin ke crang..mau npasih harga
murzh gitu..cee gue nggak tau..lapi dia rumahnya deket si supliar itu. Ie di Bekasi juga. jadi dia
ngguk buluh uang beneln. tepi kan din butah ueng intemet jugo. Intemet sebulut kun berupa?? Atu
pulsa pulsa.nah ity dia pulss yang gue agak agak. karena pulsu kan orang SMS gue bales, SMS
guc bales..gituw...trus sckarang guc jadi agak-agak berkurang semangat gue di Muliply, karena ya
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ity dia orang belunja di gue jodi jurang, karena Jari ke dia, karenu lebih murah gitu. Sedangkan kalo
misalnya gue ngasih harga yang lebih murah lagi dard dia.gue kasian yang mau beli grosir ama
gue. Pastia dia ken butuh hargs yang lebih. (ebih murah). . akhimya gue..akhimya grosimya itu gue
murahin. Yang tadinya untung gue & ribu..gue turunin jadi entung pue it 5 ribu. Tupi harganya
nggak gue cantumin (kalo lo grosic??) hech. hargunyas nggak gue cuntumin. harga grosir nggak gue
catumin di intemnet. Jadi yang mau harga grosir minta ama gue, gue suruh personal message (PM)
ama gue. Jadi gue bikinin catalog..kaya gini..ech bisa Gue buatin catalog setiap minggu..setiap
minggunys gue bual catalog,

; Sefiap minggu tuh berubah?

: Judi gue wmbil barang, jadi Uap mingeu twh katatopnya berubah berubah. Judi gue Tolin, gue

kirimin, jadi gue cantumin horga retail ama harga grosir..gitua... Nih gue kasih saingan gue nih..gue
udah lama nggak buka dia nth (sambil memperlihatkan website sainpannya). Gue tau kan..

: Trus kok lo tau dia punya suplier yang sama kaya lo?

: Karena yang suplier ilu ngomong ama gue..ini ada mbak mi dari Azrs Michael ngambil juga dari

oku.diz eec apa namanva..sama juga di Multiplv juga.. Okh abis itn gue buka..oh ini dia...dan
ternyaia harganys murah-murah yast! Lo coba ini dulu deh..ini yang katalog {Uci memperlihatkan
katolog harpa dagangannya) ni baju anak sisa Export..jadi pue tulis harga retail berapa dan grosir
berapa. [ni untuk mereka yang mau jusl lagi.. Nah misalnya gue jual harga grosir 34 nbu..ada ni ni
Carler nih (sambil memperlihatkon suluh satu barung dagangannya di Mulliply). misulnyy gue jus)
37 ribu..dia jual eee untuk retailnya aja..satuannya aja dia jual 39 ribu gitu. Sedangkan retail gue 45
ribu...{45 heech..jouh jadi harganya) mereka mcrass..mercka mendingan beli di dia (san-
satuan)..sedangkan gue kelo kasih harga 39 ribu, gue kesian sama yang grosir.masa beda dikiy
banget sama gue..Gue kasian sama yang jual lagi. Mereka kan juga butuh keseimbangan harga darj
gue gitu.. Kalo kata suami gue itu ngacoin harga Ci..npacauin pasaran tuh ci. itu biasanya dia npgak
tahan lama. biasanya dia ece menurut pandangan dia vah.. Menurut gue yah..mungkin keputusan dia
kayas gitu, bukiinya dia laneur terus dagangannya, kerena dia jualnya satuan dan lebih murah.. (Dun
orang pasii lebib banysk beli satvan).lya banysk yang beli saluan. Akhimya gue saingannya dia
satuannya gue negak sanggup, akhirmya gue beratih ke grosiran.

Q: Groisannya..grosicannya bumayan??

A: Gue justru lebih...ece. karcna barang gue mutemya banyak, gue lebih ke grosir..akhimya promosi

gue bukan di Muhtiply juga..seloin di Muliply gue juga promosi i iklan-iklan boris i internet
gitu mi.Jadi misalnya iklan baris.com atau iklangratis.com..pakoknya iklan-iklan baris dunia
in...yang.pokoknya yang orang ngiklainin mobil segala macem gitu deh. Jadi gue ngiklaninnya di
situ.

: ltu bayar?

: Npgak gratis..jadi ada masa-masanyu. jadi misglnya gue naro ik!'nnnya } Mei. jadi beredar sampe |

Juni..jadi 1 bulan doang. Jadi gue harus memperbaharui terus..dan gue cari. Jadi iklun itu nomer
satu di google..jadi dari keywordnya. Jadi gue. jadi keywordnya. jadi kalo kemungkinan orang
ngambil ke gue pitn ya.ngambil ke gue.gue car 1 keywordnva..suplier baju  anak
branded..gitu. trus gosir...jadi orang pada luri ke gue. Pas kebuka kiik..ooh itu dia Baby Falsa
Shap.lapi orangnya Ji.dunia apa??.iklan baris.com ity, tapi gue taro link gue di iklan it Judi
orang bisa..gue cantumin no telp pue sama alamat email guc..gity,

Q: Lo nggak ...ngpak nare di site {ain selain Multiply?

A: Eec sekaranp gue udah buka..udah punya website sendiri..1api masih di under construction... belum

diupload-uploadin..nih maou...(dot com)...dot com. Baby Falsafah.com. Karena itu dia..pue pikir
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ups namanys...di Multiply gue udsh agsk-agak ini.ya itu kerena ada saingan ilu... judi gue pikir
gue nggak mungkin saingan ama dia..gue pikir gitu...apasih... gue ngpak tau apa... gue nggak tau
strategi markeling apa biar pue bisa saingin dia. _tapi gue ngpak bisa.opa namanya. harganya gue
nggak bisz samain diz. Gue kasian sama yang beli grosir ama gue.gue mukir gilu
ajuh..(ouoh.. hech).

Q: Trus cee...schenernya awalnya kenupa Multiply ci?.kan dari mulai lo jualan tas sampe
sckarang ke Baby Falsa, kenapa tetep...(kenapa tetep Multiply?).kenapa tetep Multiply gitu?

A: Pertama gue taunya dari temen gue...Multiply apa sih? Oels tenyata banyak yang: jualan di
situ. . Trus yang kedua ads heberapa pithan blng. blng blog hlugspot.ada heherapa pilihan
logspot . Cuma Blogspot gue nggak ngerti gimana cara makenya bageimana.den temen-
temennya nggak ada ya..contads.dan kayanya dia lebils rumit dan iampilannya gite..dan gak
seee dan gak apa namanya? Dan gak semudah Multiply.. Kalou Multiply mudah menurut gue,
karena dio ada misalnya ngepost blog, ngepost foto, ngepost Kkalender gita..

Q: Jadi si Multiply ini lebih friendly useriah yaahh 72

A: Iyua.dan dia ads conlyctsnya.dun coplasctsnya tuh.. sedsngkan kalo Blogspol flu kulau nggek
salah nggak ada deh contacts-contactsnya gitu...dia adanya link-link ke temen-iomen yang
lain..gitu....(oochh hech... ). dia nggak dikasih list contactsnya, sah gue ko Kurang mengerti juga
Blogspot karena gue belum pernzh nyoba..(gue juga kurang mengerti Blopspet..Cuma Multiply
doang..) gempang ken!!! Apy yah.. judi kaya tempot dagang. tempat dagang sekarang Mulliply 1,
Jadi kalo misalnya mau belanja, orang larinya ke Multiply.. gitu kan. kayanya sih gitu,

Q: Kalau ..cee.apa namanya..halo proses dari mulut ke muluinya di Multiply itu pimana?
Mcemasarkan produk-produk lo nih..

A: proses mulut ke mulutnya dari guesthook..guesthooknya orang-orang pue taro-turoin.. jadi
misalnya nit yal.misalnya nih..Nur Indoh nih...(Uci memperiihatkan salah satu kontak di
Multiplynya yang bernama Nur Indah)...Dia Nur Indah ini punya puestbook apa nggak?..fadi
guestbook inf kaya dpa yah?? Kava wall yah di..(di Facebaok!i!)...di Facebook ivah. Cuma kalo
di Multiply si siapa namanya..si guestbook ini..nah ni dia (Ui mempertihathan guestbook milik
Nur Indah)...guestbook int jadi temput promo sesama penjual.(iyaal}.sedunghan kalo
misalnya..gue juga punya Multiply tapi khasus blog gue..(heehnum)...ada kanlll Nah harusnya
(hhkmm heeh).di sini sih horusnyva guesthook pue jadi temen-temen gue bhuwt hey Cioupa
Kabar??? ER ternyata guesthook int.guestbook Multiply ini peruh dengan dugangan-dugangan
orang..gil

Q: Ngganggu nggak menurot lo ini..si guestbook ini?

A: pkhimyn ganggu.akhirnya ganggu, Karena setinp masuk ke inbox gue...si gucstbook ini ada di ini
gue.. bentar..di inbox gue...jadi one reply..cee jadi gue harus open itu.. kalo nggak ttu ngeak ilang-
ilanp..sedangkan gue nggak mou...nggak penting bagi gue. sedangkan, Karena gue udah nggok
perlu lagi promo-proma. Karena ini kan awsl-swal...ini ngpak keluar sih ni..biasanya di sini ada
nih..ch ini aja deh nih (Sambil memperlihatkan halaman Multiply milik saingennya)..ooh nth dia
nih..ini din nih.,

Q: Dia nih ngejualnya persis sama sama lo? (sama)..lo nggak penpgen coba cari suplier lain?
{kenapa??) lo nppak nyoha cari suplier lain, yang mungkin harganya bisa lebib murah?

A: Dio yang paling murah mill..gue udah nyoba itu...beberapa supplier..Misalnya dia 23 ribu, vang

lnin ad 35 ribu...sompe suami gue... gue udeh nyoba suplier-suplier lain,.sampe suami gue bilang
"udah kamu di Dini aja..™ namanya kan Dini.mbak Dini..."Udah kamu di Dini aja..udah paling
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murah deh..kulo Kumu npambit tempet lain segats macem kamu bukal jualnyva beapa? Scdangkan
ini murgh banget™.

Q: Lo beli barang-barang...

A: Nih Mi.nth message summary.ni kan umuk eec...message summary ini..misalnya kan ada
guestbook gue...one reply to your post..di guestbook nih pasti ada gitu loh.,sebelum guestbook gue
guc hide. Sckarang guestbooknya guc hide...jadi ni onc reply to your post (hech) pasti ada satu cee
dari....threat..(hhech  heeh).threal gue  yang  dibales  sama orimg.Nah  kalo  sebelum
gue... menyembunyikan guestbook gue ni pasti ada nil one reply to your post..itu dari guestbxok
doang. Sedangkan gue udah excited-excited aja...kirain ada yang baca gue (ooh iya kirain ini yah..)
kirain ada yang penting..temyata Cuma guestbook doang. Nggak penting bagi gue. karena gue udah
ngeak perlu promosi-promosi Jagi kan... kan temen gue udanh banyak. Tapi waktu awal-awal gue
butuh guestbook gitn. Jadi setiup gue premo.. . setiap gue...misalnya nik ya.misalnya ke Kids
ini...(Uci memperlihatkarn Multiplynya si Kids)..nak gue promo di inian...Hey adu barang
bara..nah si Kids ini pasti akan membalas dengan prome dia juga, Sadi tuker-fukerun.. kaya
semacam barter info promo. ladi naro di gucstbook...si Kids int bakal naro promonya di
Guestbook guece gitu.. Ada semacam..ada beberapa orang cee... ooh gue permah baca di Online
Shop, ada yang kesel iklan di Guestbook, tapi si pengikian it nggak punya Guesibook..gitu..(cooh
gite.) jadi dia merasa kale iklan  di guestbook, lo hams punya guestbook. Jadi bisa ngikian di
guestbook To itu..gitu.. (iyaza kelo ngpak kan... Nggak etis aja lah ya)...iya ngapain 1o iklan di gue
kalo gue ngpak bisa iklan Ji clo. Ada yung bilang nggak elis...lapi kulo pue sth nggak apu-
apa..npgak punya guestbook juga nggak apa-apa..gue mikimya gitu..¢heeh),

Q: Trus ece....kalo di.apa namanya?..balik ke word of mouth lagi.lo merasa terbantu nggak
sih dengan adanya crang ngomeng dari mulut ke mulut?

A: Hmmmm..terbaniu yah dengan adanya orang-orang ngomong. Kadang-kadang gue suka curhat-
curhat sama beberapa yang gue kenal gilu dicvang guc kenal.. Hey sist!!! kan manggilnya sist
ya..(iw emang panggilan dan....dari dulu emang panggilnya sist..) iya emang manggilnya sist..(and
bro..kalo ada laki-laki mangpilnya bro?).lya bro.ch tapi npgak.mas.kalo gue manggilnva
mas..nggak pemnah manggil bro, Abis kalo bro kesennya kurang sopan..kecuali di Kaskus yah..Kalo
Kaskus bro aja...gitu. Oh ya selain di Muliply, gue jugn di Kaskus {(ooh gitu..jodi emang ada vang
di Kaskus jupa?) hmm ada..tupt ecckalo Multiply kan ada ininve..ada oda  ininva
kan..notifikasinya..dan kale di Kaskus tuh ngeaj ada..jadi kita harus buka-bukain..cariin dagangan
Kitu..lrus lebih susah lag..dun pue males giln unluk nyvari-nvarnya.judi lkebih balk pue ada
notification ajah.

A: Kalo dari yang word of ¢ec...meth..mouth..word of mouth..word of mouth...wo.wee v itu gue
misalnya ama si ini...misalnya ama Mom Shop..nih Mom Shop ini. Nak gue kadang-kadung gue
suka ngobrol ama Mom Shop ini .. El pernah..sist pernah tau yang jual ini nggok?.. (heeh). dia
gimana orangnva? (heek)..nanya-nanve gjia ama dia..(heemm).paling gitu-gitn  oja. Trus
paling..eeh aku pernah liat i ini.tau nggak eeemmi.aku perneh lat jeans..misainye..akn
penah lat jeans di.ovebsitenya namanya gue lupa (hheek) dia dapet barangnya dari mana ya
kira-kira? Kok dia bisa dapetnya murah...tau tuh... Paling ngobrol-ngobrot gitu ajah. Jadi kita
tau..yang recomended scllemya mana.dan word of mouth itw.paling banyak Hu..tanpa periu
personul iw ada di Indonesiz Online Shop itu... (heeh). Lo ikutan neguk sih Mi.Indonesia Online
Shop iu? {(engeak. nggak ikul. karena gue nggak ada yang didagangin Ci..) nggak ngpak itw banyvak
banyak iu juga..cmmm buyer-buver yang di sitwjodi biar mercka bisa..mmmm  (croscek?)
theeh pitw,jadi misalnya kalo ada buyer yang pengen...mmm apa yah? Pengen pre order itu. lupi
gue nggok penhgen ditipu kaya kasus yang kaya kemaren itu ¢hech)..mau vang recomended seller
mana. (mmmm ohh gitw.) yo gitu deh.. Yo ity judi hmmm kedang-kedung sde beberapu oung yung
mau membuka jati diri si seller yang menyehalkan alau buyer yang menyebalkan di Tndonesia
Online Shop ini...{yang tidak terbuka-buka itu) (karena dari tadi website Indonesia Online Shop
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{iduk Bisa dibuks atan dilibat) Padubal Indonesia Ontine Shop ini bagi pue membanlu..judi
misalnya kalo di Kaskus.pue bisa pasang apa yah.waminglah ke.(ke orang-orang ya??) ke
guell.jadi gue ngpak perlu.gue kadang-kadung juga.meskipun gue jualan di Muliiply, gue
kadang-kadang suka ngeliat ada yong cocok buat anak gue nggak? Mainan. biasanya gue beli
mainan buat anak gue di Multipy..(kalo baju npgak??) pue beht sending, kurena pue kan punya
sendid. jadi kalo misalnya mainan..

:Itu  kale lo..apa namanya? Beli barang lain  di  Multiply orang.uhuk uhuk

sorry(terbatuk).yang pertama lo lint apanya? Maksudnya sitesnya itw tau dari rekomendasi
atau???..

¢ Npgak. kan mivelnya nil yoah. kan Inbox nik, buka Inbux (uhrkk., heeh kan ni mereka hun

ngiklon-ngiklanin nik,..gini-gini kan nil postingare mereka (Uci memperlihatkan inbox yang
berisi postingan-postingan konteknya di Multiply)...postingan ini ada yang menarik perhatian
pue nggak? Gue liat-liat aja nih.di pagenya..kalo misalnya ada pang menarik perfiatian goe
baru gue klik.misalnya...misalnya apa yah?? Nih dia nih Bayiware Grosir Only.ni pado
ngikutin nik..karena mereka pada beli...anah matiii (computer Uci tiba-tiba mati)....aah udah
deh...tadi sammpe mana ?? (sampe kalo In mau beli barang orang.akhtirnya lo liat oi.) Iyaa
akhirnya pue lict tu aja.jodi gue ngpak perlu nyari-nyari.. Mereka kadang kan..yo itn. kecuali
kalo gue pengen sesuatu...misalnya...ada yang jual mokanan cupcakes..Gue pengen ulang tafun
anak gue..nmm apa namanya. kaenya cupcakes gitw.akhirnya gue cari.gue posting di
blog.."hay gue lagi cari penfjual cupcdkes..siapa yang tau? Siapa yang jual cupcuakes daerah-
daeralt Depok? Tolong yah kasih tau guelll” Eh ada yang bales..."nilt kesini..ni kesini ajah
nih. bagus nih dia bisa bikin figur yang kecil utau tokoh-tokoh..gitw”. Jadi adu beberapa
yang..yang akhirnya bales bales bales..gitu..gitun ita word of mouth itu jadi. Gue posting aja
sexuati., "eeh gue maw ngeposin ke biar negeri, bugusnya pake apa yu? Pake M8, pake DHL
atau pake apa yang nwirak atay aman aau apa?” Nardi ada yang bales itu postingan pue. Tapi
misalnya kalo penpen lebih banya uda pang bales...itu di Indonesia Online Shop . Karena
orang lebikh banyak kesitu biasonya.

: Jadi ovang lebih banyak yang diskost disitu yah??
¢ Ivaa. diskusi..diskusi antar penjual dan pembedi..tapi rata-rata sih penjual.

: Trus...apa? kiat balik kalo lo Jagi niat mau beli suutu barang aih di Multiplynya orang..vang

lo liat nih...pertimbangan lo apa? Apakah harganyva? Atau...wih mainannya bagus nih..tapi
nggak ada di mana-mana gitw..

: Hmmmm..hmmm...apa ya?........barangnya gite lat dulie. Misalnya. Retika...eh ada laptop-laptop-

an. Xarena anak gue suka.. karena ini pernah copot laptopnya nik. keyboardnya sama anak gue
nih...(hhehehehe). judi gue.ini nggak muengkin ya mohal banget yah.jadi gue pikir Kalo
diservis aduunhh pue nggak sunggup berapa lagii aduh...(heeh). Jadi gue beﬁ taptop-laptopan,
Ketika gue browsing..eh ada yang jual laptop.. jm'i ada toko mainan. -gue sering banget liat dia
;mmnﬂ-pamng bamng ~akhirnya sue ixar matnan., sapa" Ngekiik a_;a -aduunhheh Jf manea
Jun HH et uu i s, iy {n lsl.ﬂl'l:\ aje uu.uJu ol .nu.n_yu i Sue cori~cari i 7 albaiigw
dict....oh woktu itu dia pernah...dia jual Iaptop apa nggak? Gue cari deh..eh ada dia jual lapf;p.
Gue liat barunynyva..oh ternvata baensl Hoarganva jupo pengarah..cuman haras cece fehih
mural daripada di ITC. Cumuan hurzanya tuh haras lebik murah d&f 7TC bugi pue gritn,

mainan hu.zt anak lo tuh dmlu—ulu{naaa) uja gitu. (n.:.: fyvus gue pituj. Nub die bhoanya
kenaps henap.ys udnh deh sama Qi uju?

fibhmmm periema mamannyn daru-bare wrus, wus vl ruues i 3TC Jebiie maind don dia jebii
murah..mainan 1. Trus Aele nyari misalnya barang-barang import ada di satu toke sendici..di
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Mudtiply yitu.jadi gue nyarinpa di die.gitu, Ashh kumol Jagi. gue pengen ngasih unjuk lo
Indonesia Online Shop mi sehencrmya mi..(nggak papa._kalo..)

Q: Iva tadi..sckarang gue lagi nanyain lo.kalo posisi o tu jadi konsumen di Mulitply tuh
gimana gitu? Kan tadi lo bilang o punya toko-toko yang lo loyal gitu kan!! Trus cee tadi
alasannya...

A: ooh alasannya penjualnya? Penjualnya ramah atau nggak?..
Q: Itu keliatznnya dari?

A: Jawabannys!. jadi kulo jewabannyu cepet atair nggak? Responyie.responnya dia sebagai penjual
cepel atau nggak?.tras kale menghadapi banyak pertanyaan gimana? Jewabannva asal-
asal.misalnya a.enggak.apa gitu. Sedanghan gue orangnya nggak suka kalo digituin
gitu...gue.makanya pue kalo setiap ada vang nanya ke gue, gue selalu pake tandu smile. biar
orang ngerasa kalo jowaban gue. gue kan orangnya.lo kan tau mi pue orangnya judes kan?
Kelialannya dari orang kan gitu ya..Jadi gimana caranya biar orang nggak menjudge gue dai
covernya...akhimya gue pake pasang (anaa smile..sedangkan kalo dar telpon aja.suara gue
terdengar  judes jadi.jadi (ovh  iva.pesen  apa?) hehhe.nggak lah  mi...(hombis  bangel
jualon._hihi)..ngeak lah mi..nanti nggak ada yang beli ama gue... Ya trus...pokoknya itu.. gue pasing
smile itw.dan kalo misalnya si penjual ity “ya udah terserah. Kalo misalnva mau belibeli kalo
nggak mau yo udah...(ada yang begitu?) ada..dan gue nggak akan lagi beli di dia gitu..meskipun
semurith apupun din judl, kalo misalnys ada barang yong Iain yanp bisy gue beli dun bisa lebib
ramah..ya udeh kenapa ngpak? Kareno menurut gue di Multiply it lebih personal.. thech).. .mercka
ece merckas menempatkun din mereka scebagat ibu rumah tangga yang jualan. Kits suma-smna
Tuitlan [o Kava gita.. Jadi coe kity senasib nih.Jo ngpak wab nyvosshin goe juga dong!!! Tupi wda
beberapa orang yang jualan ya jualan..)o nggak usah perlu tau..udahlah nggak usah gitu-gitu amat.
Kaya misalnya ada satu kasus di Indonesia...nih gue masuk di Indonesia Online Shop lagi..cee ada
vong mempermasalahkan bunghkusan..cara pengiriman pitu (heeh hech). Fece hagi pue nppak
masalah..orang ngirimnya pake kantong plastik, kantong kresck kek. Ada kan ada yang dateng pake
kantong plastik item gitu Kan!! Dilipet lipet gitu kan..Kelihatannya kurang rapih..tapt bagi guc...oh
mungkin biar lebih aman aja_nggak kena sir atou apa gitu. Misalnya pengiriman dia.. kalo gue kan
penginmuannya pake JNE (hech) JNE ite kalo posli mereka e dibunghusin lagi pake
plastik.(hech)...jadi biar barang-barang yang ee (JNI itu Tiki bukan?} iya Tiki INE nomaova,. Jalur
Nugraha Eka.. yaaa pokoknya gitu deh..cee dia lebib agak mahal JNE seribu dibanding Tiki biasa,
{Kalo Tiki nggak pake plasiik? Tupi JNE pake plastik?) JINE pake plastik, tapt kalo Tiki nggak.
JNE cepet, Tiki sama cepetnya...Cuma gue nggak taw. cepel juga sih Tiki sih..cuman,.oo kalo INE
bisa dipick up, kalo Tiki nggak..(cooohh). Kalo gue pake JNE karena bisa pick up, Emmm apalagi
yah?? Oh iya itu permasalshan yang guc memessn barang. kale gue nppak mempermasalahkan
orang pada mengirimkan pake kantong plastik. Ada yang mempermasalahkan..ih nggak sopun
banget sih ngirim-ngirim pake kantong kresck plastik item iw.itu ken kotor dan sepala
macem..gilu. Ada vang bilang kalo gue ngirim pake bungkusan kado biar kesannya bagus_.ada vang
bilang kaya gitu.nah gue nggak ikut-ikut..gue cuma baca doang. Nah gue mikir..gue akan senang
kalo dikirimin..rapih. Pake bunghkusan vang coklatlah..atau...(kertas kado..).kerlas kado, Dan
akhimya gue pikir.ah pake kertas kado ajah.memberikan yang terbaik bagi penjual..ch
pembeli..pitu, Tapi kalo barangnya besar gue nggak mungkin ngirim pake kentas kado.. Akhimya
gue puke kantong plustik item juga. tapl gue rapihin.scbiss mungkin gue rapihin deh.nggak asal-
asalan..dan dalemnya gue rapihin lagi. misalnya pake kertas kalender.jadi biar kesannva nggak
kantong plastik di srek srek srekin gitu.(nggok asol lah yaaa..} iyvae...atau gue pake goody bags
gitu..Kan goody bags ada yang karton..kertas yang tebel gitu (heeh)...gue masukin, tapi gue pakein
kantong plastik item. Jadi biarkesannya ini tuh bebentuk.nggok asal-asalan. Ada yang
mempermasulahkan itu,.dan i coe don ity kelioton.xama ajo Kantong plostik item, kenax Rado
sama-sama kirim kan!..nah ada yang bilang gitu. Ada penjual yang nggak lerima kaya gitw lah di
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komentar yang...(hech) di situ. Yuah pokoknya pengen tau isu.ysh masuk Indonesia Online Shop
itu mi..(vang ngpak bisa kebuka sampe sekarang..hehche)...

Q: Trus lo mmm step by stepnya nih ci.kalo lo mau beli.ni kan lo udah liat salah satu situs
misalnya mainan anak-anak..wah nih gue tertarik nih, gue pengen beli laptop ini. Trus abis
itu langkah sclanjutnya yang lo lakukan apa setelah lo tertarik?

A: Hmm di Multiply ada comment..cuman kaya...cee...ada comment ada personal message Jadi sciiap
ada gambar laptop, ada reply untuk comment. Di comment iy, lo mau comment diliat semua orang
atau hanya personal message ke dia? Karena gue penjual, gue kadang- kadang suka...di Multiply itu
kadang-kedang suka sgak-ngak error ysh..comment itu kadmng suka nggak kita terima di
notificationnya  gitu. Akhirnya gue lebih prefer ke personul messape. Jadi puc personal
message.. guc bilang “sist saya mau barang ini..masih ada apa nggak?” “harganyz berapa? Onghos
kirim ke Depok berapa?” gitw.."no telpon saya ini ini ini.” ntar kits tinggal tungpu gja balesannye
dia di nolifieation kilu. Tapi seicluh dia bilang.."vo burangnys sda, hergenya ads, ongkos Kifm ke

“"Kalau udah tansfer kasth tau saya” din bilang gitt. Oke.pue udah kasih  bukd
transternya.misalnya gue transler..kan biasanya gue transfer kan pake M-Banking kan..tolong
dicek, sayz wdah trunsker.uduh masuk sps nggak. Och udsh musuk.Oke baru gue Kirim
alamatnya. Gue reply di ini.. Kan setiap di reply kan ada urtan-urutannya...(ivaa..) jadi ni alamat
sova, no tefpon saya di sini sini sini. Oke linggal wunpgu. Biasanya satu hari barang nyampe..git,
Noh mengenui ransfer-ransferan ilu, kzdupp-kadung ada yang eevee ada beberupe kasus
yang.....pengen..ce meskipun barang..meskipun dia zkan transfer nand tapi pengennya harangnya
cepet dikirim. tapi dia belum transfer. Ada beberapa buyer vang begitu..tapi gue nggak mau. kalo
ada yang mau beli ke gue..vah 1o harus transfer dulu..Jo nggak bisa main gitu aja.

Q: La pernab ada kejadian nggak enak ngpak? Ketipw.gitu sama orang-orang itw,.??

A: Nggak ya alhamdulillah nggak.ccc hampir fecling kelipuy pemnah.lapi  ternvata
engpak..(hchehehe)..Cuma semingguan doang. Jadi ni orang udah bebi grosiven, jadi dia belinya 2
jutasn gitu.eee udah dibook kan.puc udah simpenin barang-barangnya. Diaz udah “oke jadi
nih..saya akan transfer..besok ya besok™ gue tunpgu-tunggu besokannya dia kok nggak transfer-
transfer...gue tanya jadi apa nggak? “ooh jadi jadi jadi.tapi ATM sava lagi bermasalah nih. ngpak
bisa ke BCA”. Sedangkan ada orang tain yang npinm di han vang sama ke BCA
gue..(bisa)...bisa..gitu. Dan gue udih ngepak barang twh orang.thech)..udah tinggal dikirim aja.
Gue mikir nih orang.nipu nih.."Adu bunk lain nggak?” pue kasih ke Bank Mandiri, sedungkun
Bank Mandiri gue nggak bisa ngeeek lanpsung ke M-Banking, harus ke ATM ngecek. Trus
akhirmya..akhimya gue.ccee dia bilung.cee.va udah saya ngantri dulu di Bank™ dia bilang
gitu..nah gue agak-agak feeling gue.boong nih orang begitu.nggak mungkin banget nih..lama
banget sih. "Haduh lama banget nih ngantri di BCA, udah ke Mendirt agja deh sava.™ dia
gitw..(hech) padahalkan 2 juta Kan lumayan banyak kan nih ya (iva..) udah di...ads beberapa orang
yang mau gue tolak..gitu. karena dia udah bilang jadi-jadi. Akhimia dia bilang gini " saya udah
transfer nih™,.oke..gue giluin gjeh, Kurens gue harus ngecek dutu ke Bank..(Mandin)..udah masuk
apa nggak? "Kirim yah barangnya vaa...segera yal!” Oke..oke..gue gituin ajah... Akhimya gue
buru-burulah ke bank...terus gue liaty ooh udah masuk beneran..”Oke udsh terima. ntar burang saya
kirim” kata gue. Nah orsng ini pengen  buru-bury  dikirim  ajsh.mima  no
resinyalzh..segalanyalah. .dan temyata waktu ity nggak ketipu,.temyata bener. Ada beberapa orang
yang kelipunya seperti itu mi (hech)..makanya gue agak-agak parno. Jadi dia bilang..sava dard Bank
Sumsel jadi npgak bisa transfer ke BCA.sama kasusnya sama yang kemaren ita, Jadi ads beberapa
orang kaya gitu..dis dani Bank Sumsel nggak bisa transfer ke BCA gitu. Temyuta dia kivim di
Indonesin Online Shop juga yah. Judi din kirim ini mi. bukii tansfer lewat fax. Kalo Iax i kan
item pulih, scdangkan kalo bukti wensfer cee.. (ulisannyn tipis-tipis?)...coee iya. Judi uda kaya
discrath-discralchannya gitu deh. jadi kesannya gangguan di tinta mesin faxnya, padahal itu emang
sengaja digituin, Oh ada kirimun nih bukti transferannya..ooh dikirimlah barangnyas..lemyata dia
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belum terima transferannya. jadi kurens dia belum punya M-Banking itu. Jadi M-Bunking itu
emang perlu untuk mengelahut cepet ataw nggakaya.atous kits mau ngecck dulu ke ATM, wpi M-
Banking emang bagus kalo jualan...Kolo jualan online.

Q: trus lo kalo nanganin customer gitw..ada customer-customer yang jadi pelangpan setia lo
nggak?

A: customer yang jadi pelanggan setia ada..karena gue punya nomernya.jadi kadang gue "hey
ada barang baru pik sist..tolong mampir kesini ya" gitu...atau gue kirim personal message..tapi
Jjurang siht kalo personal, Biasanya gue SMS atau gue omongin aja di groups itu..ataw ditaro df
eece page gue, gue post aja.gue wdal jarang lagi. Dulu gue sefiup posting barang-barang
barw. kaya itu tadi.yang gue bilang it gue selaln naro di guestbook-puestbook orang. Ada
barang buru..ada barang baru...gitu.

Q: Trus lo,.cara lo membina huhunpan sama customer-customer lo vang loyal ini 