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LAMPIRAN 

LAMPIRAN 1 

Transkip Wawancara 

Pertanyaan dan Jawaban Wawancara Key Informan 

Nama   : Navisa Kalish 

Sebagai  : Team Marketing @bomboocha.id 

Tanggal Wawancara : 16 Juli 2022 

Tempat Wawancara : Kina 

Hasil Wawancara 

1. Apa keunggulan atau kekuatan dari produk @bomboocha.id (teh 

kombucha) dari produk minuman kombucha lain? 

Jawaban: 

Kalau dari rasa mungkin hampir sama dan khasiatnya juga sama dengan teh 

kombucha lainnya, tapi ada beberapa poin berbeda pada khasiat 

@bomboocha.id lebih menawarkan beberapa masalah yang dialami anak muda 

saat ini yang mudah makan-makanan berminyak, insomnia, merokok yang 

menyebabkan kondisi kulit wajah jadi banyak jerawat maka dari itu 

keunggulan minuman teh kombucha dari @bomboocha.id lebih menekankan 

mengatasi masalah tersebut. 
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2. Informan, apa yang menjadi kelemahan internal produk @bomboocha.id 

atau bisa dari segi strategi pemasaranya? 

Jawaban: 

Dari segi produk dari produk lain lebih dari segi varian rasa teh kombucha kami 

hanya menyediakan satu rasa. Kalau untuk dari segi strategi pemasarannya 

kami hanya mengandalkan penjualan online memakai media sosial Instagram, 

sebaik mungkin kita membuat konten yang interaktif dengan konsumen itu 

sendiri. 

3. Apa yang menjadi peluang bomboocha.id sehingga menjual produk teh 

kombucha ini? 

Jawaban: 

Tentunya adanya pandemi covid-19, saya pikir masyarakat mulai mencari 

alternatif lain untuk kebutuhan vitamin selain obat agar daya tahan tubuh di 

masa pandemi covid-19 ini tetap terjaga dengan baik. Sebenarnya khasiat dari 

teh kombucha produk @bomboocha.id tidak jauh beda dengan produk lain tapi 

kami mencoba memasukan hal lain (khasiat) yang berbeda diperuntunkan bagi 

anak muda yang pola hidupnya untuk-untuk saat ini kebanyakan tidak sehat. 

4. Apa yang menjadi ancaman bomboocha.id dalam mengembangkan 

bisnisnya? 

Jawaban: 

Menjadikan produk @bomboocha.id sebagai kebutuhan yang bukan hanya 

dikonsumsi saat situasi seperti ini (pandemi covid-19) atau bisa dikatakan 

sebagai produk musiman. Maka dari itu dari awal mulai membangun 
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@bomboocha.id ini adalah selain menjadi minuman yang mengandung vitamin 

bagi kesehatan bagi daya tahan tubuh saat pandemi covid-19 juga dijadikan 

sebagai penyeimbang dari pola hidup yang kurang sehat seperti insomnia, 

makan-makanan berminyak, maupun orang yang aktif merokok dan lain 

sebagainya. 

5. Apakah dalam perencanaan strategi komunikasi pemasaran 

@bomboocha.id memiliki kriteria segmentasi pasar tertentu seperti usia, 

jenis kelamin, pendidikan, maupun pekerjaan? 

Jawaban: 

Untuk jenis kelamin, pendidikan, dan pekerjaan tidak ada namun usia 

sebenarnya produk teh kombucha @bomboocha.id tidak mematoknya tetapi 

mungkin dari segi pemasarannya kami lebih ditekankan untuk kalangan anak 

muda. 

6. Apakah ada kriteria tertentu pada konsumen berdasar kepribadian atau 

gaya hidup? 

Jawaban: 

Ada, @bomboocha.id melihat kalangan anak muda zaman sekarang pola 

hidupnya kurang baik seperti begadang/insomnia, makan-makanan berminyak, 

ditambah adanya pandemi covid-19 membuat jadi stress dan berpengaruh 

terhadap daya tahan tubuh baik secara jasmani maupun rohani. 
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7. Apakah ada sasaran khusus untuk konsumen @bomboocha.id dalam 

proses pemasarannya? 

Jawaban: 

Sebenarnya untuk produk @bomboocha.id bisa dikonsumsi disemua kalangan 

umur tapi kami mencoba lebih spesifik kearah kalangan anak muda. Sehingga 

dalam proses pemasaran melalui media sosial Instagram konten-konten yang 

dibuat lebih bersifat anak muda dan interaktif. 

8. Bagaimana produk teh kombucha @bomboocha.id merepresentasikan 

produk yang dipasarkan terhadap kebutuhan segmen pasar yang dipilih? 

Jawaban: 

Tentu jelas, produk teh kombucha @bomboocha.id untuk kesehatan terlebih 

untuk kalangan anak muda yang pola hidupnya kurang sehat. 

9. Apakah @bomboocha.id melakukan pemasaran secara langsung kepada 

konsumen seperti menghubungi secara personal (direct message)? 

Jawaban: 

Kami @bomboocha.id hanya menghubungi konsumen jika ada pertanyaan-

pertanyaan terkait produk kami yang ditanyakan secara langsung melalui direct 

message maupun kolom komentar oleh konsumen setelah itu kami 

menawarkan produk kami. 

10. Apakah ada promosi tertentu dalam penjualan produk @bomboocha.id? 

Jawaban: 

Kami sebelumnya pernah membuat promosi potongan harga dengan bundling 

khusus yang 10 botol dengan harga Rp149.999,00 dan 14 botol dengan harga 
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Rp189.999,00 dengan harga normal masing-masing bundling 6 botol dengan 

harga Rp96.000,00, 10 botol dengan harga Rp160.000,00, dan 14 botol dengan 

harga Rp210.000,00. Jadi artinya untuk saat ini promosi kami hanya bundling 

14 botol dengan potongan harga berbeda dari harga paket bundling lainnya. 

11. Bagaimana @bomboocha.id melakukan strategi pemasaran melalui 

iklan? 

Jawaban: 

Kami biasanya melakukan endorse melalui beberapa tokoh biasanya seperti 

artis. Bentuk iklannya hanya melalui insta story Instagram yang kemudian 

kami repost lalu kami simpan di highlight Instagram. 

12. Apakah @bomboocha.id pernah mensponsori sebuah event atau membuat 

giveaway? 

Jawaban: 

Untuk mensponsori sebuah event belum pernah namun membuat giveaway 

pernah untuk beberapa kali. 

13. Bagaimana proses pelaksanaan komunikasi pemasaran kepada konsumen 

yang bersifat komunikasi 2 arah? 

Jawaban: 

Kami terkadang melalui konten Instagram lalu konsumen bertanya melalui 

kolom komentar maupun bertanya langsung melalui direct message Instagram 

maupun whatsapp baik mengenai produk maupun cara order. 
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14. Evaluasi strategi dari perencanaan hingga pelaksanaan seperti apa yang 

dilakukan @bomboocha.id? 

Jawaban: 

Dalam kurun waktu 2-3 bulan kami selalu bertemu untuk mengevaluasi strategi 

apa yang akan dilakukan kedepannya seperti contoh promosi di hari besar, 

pembuatan koten Instagram. Lalu konten-konten yang dibagikan kita lihat 

antuasias sebelumnya bagaimana, dari semua itu akan terlihat dari penjualan 

@bomboocha.id apakah naik atau turun. 
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Pertanyaan dan Jawaban Wawancara Informan Utama 

Nama   : Shafira Shahab 

Sebagai  : CEO (Chief Executive Officer) dan Admin media sosial 

Instagram @bomboocha.id 

Tanggal Wawancara : 17 Juli 2022 

Tempat Wawancara : Nalar Live 

Hasil Wawancara 

1. Apa keunggulan atau kekuatan dari produk @bomboocha.id (teh 

kombucha) dari produk minuman kombucha lain? 

Jawaban: 

Secara signifikan produk kami diunggulkan pada sasaran anak muda yang 

mulai peduli terhadap penampilan secara fisik yang ingin ditreatment dengan 

baik namun dengan pola hidup yang bisa dikatakan kurang sehat sehingga 

produk teh kombucha dari @bomboocha.id dijual dengan harga yang tidak 

begitu mahal dan dijual secara bundling yang agar nantinya bisa dikonsumsi 

secara rutin. 

2. Informan, apa yang menjadi kelemahan internal produk @bomboocha.id 

atau bisa dari segi strategi pemasaranya? 

Jawaban: 

Untuk kelemahan, saya pikir kami masih kalah jauh dengan produk lain yang 

mempunyai varian rasa yang lebih banyak namun kami mencoba pelan-pelan 
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untuk kedepannya ingin menciptakan produk dengan banyak varian rasa. Lalu 

untuk pemasaran tentu kami lebih fokus bermodalkan komunikasi pemasaran 

melalui media sosial Instagram (sistem pre-order) dikarenakan juga 

kondisinya juga sedang pandemi covid-19 dan untuk membeli langsung secara 

offline sementara kami hanya mendistribusikan di YAN Kedai Kopi dan 

Restaurant TOP TEN (maf). 

3. Apa yang menjadi peluang bomboocha.id sehingga menjual produk teh 

kombucha ini? 

Jawaban: 

Kebetulan peluang terjadi karena memang adanya pandemi covid-19 tentunya 

dan ingin mengenalkan lebih teh kombucha ini memang belum begitu familiar 

dikalangan umum maupun anak muda karena mungkin lebih memilih minuman 

seperti kopi, thai tea, boba. Apalagi teh kombucha juga termasuk minuman 

sehat dan didukung kondisi saat ini pandemi covid-19. 

4. Apa yang menjadi ancaman bomboocha.id dalam mengembangkan 

bisnisnya? 

Jawaban: 

Ancaman kedepannya lebih bagaimana @bomboocha.id bisa terus 

mendekatkan diri kepada konsumen, berhubung semakin kesini bisnis jual beli 

secara online melalui media sosial semakin kreatif tentunya @bomboocha.id 

harus lebih dekat dengan konsumen melalui konten-konten media sosial 

Instagram yang disajikan. Sehingga dari hal tersebut @bomboocha.id berharap 
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produk teh kombucha bukan lagi menjadi produk yang bukan lagi sebagai 

kebutuhan sekunder bagi konsumen. 

5. Apakah dalam perencanaan strategi komunikasi pemasaran 

@bomboocha.id memiliki kriteria segmentasi pasar tertentu seperti usia, 

jenis kelamin, pendidikan, maupun pekerjaan? 

Jawaban: 

Hanya kategori usia karena fokus kami pada @bomboocha.id memfokuskan 

kepada kalangan muda untuk strategi pemasarannya. Tapi sebenarnya juga 

tidak ada batasan usia juga. 

6. Apakah ada kriteria tertentu pada konsumen berdasar kepribadian atau 

gaya hidup? 

Jawaban: 

Tentu ada, kami @bomboocha.id mengidentifikasi apa yang menjadi kendala 

seseorang saat ini adalah pola hidup yang tidak sehat ditambah adanya pandemi 

covid-19. 

7. Apakah ada sasaran khusus untuk konsumen @bomboocha.id dalam 

proses pemasarannya? 

Jawaban: 

Lebih kepada kalangan anak muda namun produk teh kombucha dari 

@bomboocha.id bisa dinikmati semua kalangan umur. 
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8. Bagaimana produk teh kombucha @bomboocha.id merepresentasikan 

produk yang dipasarkan terhadap kebutuhan segmen pasar yang dipilih? 

Jawaban: 

@bomboocha.id memasarkan produk minuman untuk kesehatan tubuh, 

sebagai penyeimbang pola hidup tidak sehat. 

9. Media apa yang menjadi saluran komunikasi pemasaran dengan 

konsumen, siapa sasaran pemasarannya, dan bagaimana membangun 

kepercayaan dengan konsumen? 

Jawaban: 

@bomboocha.id menggunakan saluran media sosial Instagram karena yang 

saya tahu setiap orang untuk saat ini pasti memiliki akun Instagram, secara 

spesifik sasarannya kalangan anak muda, dan membangun kepercayaan dengan 

konsumen @bomboocha.id membuat konten-konten yang bersifat interaktif 

seperti memanfaatkan fitur Instagram reels. 

10. Bagaimana @bomboocha.id mengoptimalkan pesan yang disampaikan 

konsumen terkait produk yang dipasarkan melalui saluran media yang 

telah dipilih @bomboocha.id? 

Jawaban: 

Dengan membalas setiap komentar konsumen terkait produk pada konten-

konten media sosial Instagram @bomboocha.id. 
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11. Bagaimana mengelola media sosial Instagram @bomboocha.id kepada 

konsumen? 

Jawaban: 

Media sosial Instagram dikelola oleh saya sendiri selaku admin, jadi setiap 

komentar atau direct message langsung saya balas meskipun saat ini kami 

jarang membagikan konten-konten terkait produk tidak sesering dulu. 

12. Siapa yang ikut terlibat dalam strategi komunikasi media sosial 

Instagram @bomboocha.id pada konten-kontennya? 

Jawaban: 

Untuk konten-konten yang dibuat @bomboocha.id dengan melibatkan tokoh-

tokoh yang mempunyai popularitas baik di luar maupun di dalam media sosial 

Instagram seperti repost kemudian dimasukan pada highlight fitur Instagram 

yang nanti akan bisa dilihat konsumen. 

13. Apakah @bomboocha.id melakukan pemasaran secara langsung kepada 

konsumen seperti menghubungi secara personal (direct message)? 

Jawaban: 

Memberi tawaran ketika kami dihubungi terlebih dahulu. 

14. Apakah ada promosi tertentu dalam penjualan produk @bomboocha.id? 

Jawaban: 

Dulu sebelumnya pernah dengan potongan harga yang bundling 10 botol dan 

14 botol. Namun untuk saat ini hanya yang membeli paket bundling 14 botol 

yang mendapatkan potongan harga. 
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15. Bagaimana @bomboocha.id melakukan strategi pemasaran melalui 

iklan? 

Jawaban: 

Yang kami lakukan dengan endorse beberapa orang yang secara garis besar 

mempunyai reputasi di media sosial Instagram. 

16. Apakah @bomboocha.id pernah mensponsori sebuah event atau membuat 

giveaway? 

Jawaban: 

Kalau mensponsori sebuah event belum namun kalau giveaway sudah pernah 

kami lakukan. 

17. Bagaimana proses pelaksanaan komunikasi pemasaran kepada konsumen 

yang bersifat komunikasi 2 arah? 

Jawaban: 

Kami membalas komentar konsumen melalui Instagram yang menanyakan 

terkait produk teh kombucha @bomboocha.id tapi yang lebih sering kami 

melalui direct message Instagram maupun Whatsapp 

18. Evaluasi strategi dari perencanaan hingga pelaksanaan seperti apa yang 

dilakukan @bomboocha.id? 

Jawaban: 

Dengan melihat apakah perencanaan hingga pelaksanaan kita sebelumnya 

sudah efektif atau belum. Jika belum, apakah yang perlu diperbaiki. Begitu 

juga kami mempersiapkan startegi komunikasi pemasaran apa yang dilakukan 

untuk kedepannya. 
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Pertanyaan dan Jawaban Wawancara Informan Pendukung 1 

Nama   : Helmy 

Sebagai  : Konsumen Bomboocha.id 

Tanggal Wawancara : 23 Juli 2022 

Tempat Wawancara : Jl. SMA Negeri 48 RT09/01 Pinang Ranti Jakarta Timur 

Hasil Wawancara 

1. Manfaat apa yang dirasakan setelah mengkonsumsi minuman teh 

kombucha dari produk @bomboocha.id? 

Jawaban: 

Kebetulan saya ada masalah terkait kulit di wajah berupa jerawat, setelah saya 

mencoba mengkonsumsi produk tersebut lumayan sudah berkurang jerawat 

yang saya alami meskipun pelan-pelan prosesnya. 

2. Menurut anda apa yang menjadi kekurangan dari produk maupun dari 

@bomboocha.id itu sendiri? 

Jawaban: 

Menurut saya dari varian rasa yang hanya satu dan sistem membelinya pre-

order jadi memakan waktu. Bisa untuk membeli langsung namun terkendala 

dengan jarak hanya toko tertentu. 
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3. Apakah promo-promo yang dilakukan @bomboocha.id berguna? 

Jawaban: 

Tentu sangat berguna pasti dari konsumen dalam membeli sesuatu yang dilihat 

selain kualitas produk tentu dari segi harga. 

4. Menurut anda konten yang disajikan @bomboocha.id apakah bersifat 

interaktif untuk konsumennya? 

Jawaban: 

Cukup interaktif, yang saya lihat beberapa konten seperti menanyakan masalah 

kesehatan seperti persoalan yang dihadapi konsumennya lalu bagaimana 

penyelesainnya jika menggunakan produk dari @bomboocha.id. 

5. Apakah sebelumnya anda mengetahui produk teh kombucha beserta 

manfaatnya? 

Jawaban: 

Mengetahui produk teh kombucha beserta manfaatnya. 

6. Dari mana anda mengetahui produk teh kombucha @bomboocha.id dan 

apakah anda sebelumnya mengetahui produk teh kombucha selain 

@bomboocha.id? 

Jawaban: 

Saya mengetahui produk @bomboocha.id dari story Instagram teman saya. 

Sebelumnya mengetahui namun yang berkemasan sachet. 
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7. Setelah anda mengetahui @bomboocha.id melalui konten media sosial 

Instagram, apakah anda mengerti atau lebih mengerti lagi mengenai 

manfaat teh kombucha? 

Jawaban: 

Lebih mengerti, ternyata teh kombucha ada manfaat lain mengatasi jerawat, 

memperbaiki pola tidur malam. 

8. Bagaimana anda akhirnya memutuskan untuk membeli produk teh 

kombucha @bomboocha.id? Lalu setelah membeli untuk pertama kali, 

apakah ada pembelian lagi selanjutnya? Apakah anda 

merekomendasikan produk tersebut ke teman atau keluarga setelah 

membeli dan mengkonsumsi? 

Jawaban: 

Saya mencoba karena penasaran, kebetulan saya juga mengalami masalah 

jerawat. Saya membeli baru 3 kali dalam kurun waktu 3 bulan karena setelah 

itu masalah jerawat saya sudah sembuh. Saya merekomendasikan keteman 

saya setelah lumayan dapat mengatasi masalah jerawat yang saya alami. 
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Pertanyaan dan Jawaban Wawancara Informan Pendukung 2 

Nama   : Sapitri 

Sebagai  : Konsumen Bomboocha.id 

Tanggal Wawancara : 23 Juli 2022 

Tempat Wawancara  : Jl. Bendungan Hilir gang Pancamarga VIII No. 14 

RT06/01 Benhil Tanah Abang Jakarta Pusat 

Hasil Wawancara 

1. Manfaat apa yang dirasakan setelah mengkonsumsi minuman teh 

kombucha dari produk @bomboocha.id? 

Jawaban: 

Yang saya rasakan bisa tidur lebih nyenyak dan tidur di waktu yang normal 

dari biasanya karena sebelumnya saya mengalami susah tidur di waktu malam. 

2. Menurut anda apa yang menjadi kekurangan dari produk maupun dari 

@bomboocha.id itu sendiri? 

Jawaban: 

Dari varian rasa @bomboocha.id yang hanya ada 1 varian rasa. 

3. Apakah promo-promo yang dilakukan @bomboocha.id berguna? 

Jawaban: 

Berguna, apalagi @bomboocha.id membeli dengan sistem bundling jadi kita 

sebagai konsumen tidak rugi untuk sekali beli dengan jumlah banyak dengan 

potongan harga. 
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4. Menurut anda konten yang disajikan @bomboocha.id apakah bersifat 

interaktif untuk konsumennya? 

Jawaban: 

Bersifat interaktif, ada konten yang sifatnya komunikasi 2 arah, konsumen 

memberi feedback kemudian dari sisi @bomboocha.id memberi repons. 

5. Apakah sebelumnya anda mengetahui produk teh kombucha beserta 

manfaatnya? 

Jawaban: 

Tidak mengetahui produk teh kombucha. 

6. Dari mana anda mengetahui produk teh kombucha @bomboocha.id dan 

apakah anda sebelumnya mengetahui produk teh kombucha selain 

@bomboocha.id? 

Jawaban: 

Saya mengetahui dari story Instagram salah satu artis yang saya follow. Tidak 

mengetahui produk lain sebelumnya. 

7. Setelah anda mengetahui @bomboocha.id melalui konten media sosial 

Instagram, apakah anda mengerti atau lebih mengerti lagi mengenai 

manfaat teh kombucha? 

Jawaban: 

Sejauh ini jadi mengerti manfaatnya. 
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8. Bagaimana anda akhirnya memutuskan untuk membeli produk teh 

kombucha @bomboocha.id? Lalu setelah membeli untuk pertama kali, 

apakah ada pembelian lagi selanjutnya? Apakah anda 

merekomendasikan produk tersebut ke teman atau keluarga setelah 

membeli dan mengkonsumsi? 

Jawaban: 

Penasaran ingin mencoba karena terlihat menarik dan memang adanya 

pandemi covid-19 jadi sebagai vitamin dan kebetulan ada masalah mengenai 

pola tidur di waktu malam saya. Hanya sekali saya membeli produk 

@bomboocha.id. Saya tidak merekomendasikan karena dari awal saya 

membeli hanya penasaran dan sebagai kebutuhan vitamin saja. 
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LAMPIRAN 2 

Catatan Lapangan (Field Note) dan Hasil Observasi Pada Media Sosial 

Instagram @bomboocha.id 

Media sosial Instagram @bomboocha.id yang didirikan pada postingan 

pertama 20 Juni 2020 dan pada 25 Juni 2020 melalui postingan konten media 

sosial Instagram untuk pertama kali menjual produk teh kombucha pada masa 

pandemi covid-19. Dengan mendeskripsikan profil Instagram @bomboocha.id 

“Healthy Tasty Fancy Tea” yang artinya “The Mewah Lezat Sehat”. Hingga 

sekarang pada saat data diambil 4 April 2022 sudah mencapai 65 postingan serta 

867 pengikut. Fokus penjualan produk teh kombucha @bomboocha.id dengan 

membagikan konten-konten yang bersifat interaktif pada fitur-fitur Instagram 

seperti Reels. 

Penjualan dilakukan dengan sistem pre-order dan distribusi 2 toko offline 

yaitu, YAN Kedai Kopi dan Restaurant TOP TEN (maf). Setiap konten-konten 

yang dibagikan dan direspons langsung oleh selaku Admin yaitu Shafira Shahab. 

Pada waktu awal berdiri hingga Februari 2022 frekuensi konten-konten yang 

dibagikan berjumlah 3-5 perbulan. Penjualan dilakukan secara bundling produk 

6 botol dengan harga Rp96.000,00, 10 botol dengan harga Rp160.000,00, dan 14 

botol dengan harga Rp210.000,00. Bomboocha.id memfokuskan penjualannya 

kepada kalangan anak muda yang mengalami masalah seperti jerawat, susah tidur 

pada waktu malam hari, stress. 
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LAMPIRAN 3 

Bukti Wawancara Dengan Narasumber 

Key Informan 

 

Informan Utama 
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Informan Pendukung 1 

 

Informan Pendukung 2 
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LAMPIRAN 4 

Lembar Konsultasi Pembimbing Skripsi 
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LAMPIRAN 5 

Surat Keterangan Penelitian dan Pengambilan Data @bomboocha.id 
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LAMPIRAN 6 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP 

 

I. Data Pribadi 

Nama   : Muhammad Jodi Sosiawan 

Jenis Kelamin  : Laki-laki 

Tempat/Tanggal Lahir : Klaten, 21 Februari 1996 

Kewarganegaraan : Indonesia 

Alamat   : Karangasem RT02/03 Laweyan Surakarta 

Telp   : 08121377714 

Email   : muhammadjodisosiawan@ymail.com 

II. Riwayat Pendidikan Formal 

SD Negeri Karangasem I   2003-2008 

SMP Negeri 12 Surakarta   2009-2011 

SMK Batik 2 Surakarta (Multimedia)  2012-2014 

Universitas Nasional (Ilmu Komunikasi) 2018-2022 
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III. Riwayat Pekerjaan 

Percetakan Negara Republik Indonesia (Surakarta) 2014 

Astra Honda Motor (Cikarang)    2015-2016 

Time International (Jakarta)    2017 
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LAMIRAN 7 

Turnitin 

 


