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	Berta Sandra
	Fokus penelitian pada penerapan customer relationship Management di PT Telekomunikasi Indonesia dan penerapan CRM untuk menghadapi keluhan pelanggan.
	Penelitian ini fokus pada penerapan strategi komunikasi customer relations untuk menghadapi keluhan pelanggan, sedangkan peneliti fokus pada strategi komunikasi CRM pada Warkop Cak Ri dalam mempertahankan loyalitas pelanggan.
	Strategi komunikasi customer relations management dapat menghadapi keluhan pelanggan. Beberapa strategi yang dilakukan dalam implementasi Customer Relations Management yaitu menerima keluhan pelanggan dan evaluasi serta pendekatan simpatik melalui tim customer care.
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	Claudia Thendywinaryo, Amelia Sidik, & Felicia Goenawan
	Penerapan strategi costumer relationship management di UMKM “New Em Collection”





	

	Penulis meneliti tentang strategi komunikasi CRM pada Warkop Cak Ri dalam mempertahankan loyalitas pelanggan, dimana penulis menarik pada kajian komunikasi, sedangkan fokus penelitian Claudia Thendywinaryo pada strategi CRM bisnis UMKM ritel “New Em Collection”.

	Hasil penelitiannya menunjukkan adanya tiga program CRM dengan tipe continuity marketing, yaitu membership, free gift, dan birthday treatment. Ketiga program ini bertujuan untuk mempertahankan loyalitas pelanggan dengan menawarkan keuntungan seperti financial benefit dan social benefit.

	3
	Shiddiq Sugiono
	Memberikan tujuan pembangunan hubungan dengan konsumen, penerapan strategi CRM, dan evaluasi dari strategi tersebut.
	Penulis menarik penggunaan strategi CRM dalam kajian komunikasi. Sedangkan fokus penelitian dari Shiddiq Sugiono pada strategi CRM pada Inkubator Bisnis Puspiptek.

	TBIC Puspiptek menerapkan beberapa strategi untuk membangun hubungan dengan pelanggan, seperti pendekatan komunikasi informal, menciptakan iklim komunikasi yang positif, pemanfaatan teknologi digital, serta melakukan monitoring dan evaluasi. Meskipun demikian, TBIC Puspiptek masih perlu meningkatkan kegiatan informal agar dapat memperoleh informasi yang lebih mendalam dari pelanggan.

	4
	Mella Amanda, Retno Febriani P, Juan Reza, & Zulfachmi
	Penerapan strategi customer relationship management
	Fokus penelitian pada strategi CRM pada UMKM, sedangkan penulis menarik pembahasan dalam kajian komunikasi.
	Menunjukkan bahwa strategi yang diterapkan seperti melakukan identifikasi pelanggan, menanggapi kebutuhan pelanggan dan memberikan pelayanan untuk kepentingan kebutuhan pelanggan serta menyusun program customer relationship management seperti program keanggotaan dan diskon demi menyenangkan pelanggan. Tujuan dibuatnya program tersebut untuk mempertahankan loyalitas pelanggan pada kedua UMKM tersebut

	5
	Artanto Ocky Cahyo
	Mendeskripsikan beberapa strategi dan teknik komunikasi yang dilakukan oleh Kaktus Coffee & Place untuk mencapai target pendapatan
	Perbedaannya adalah penulis menggunakan strategi CRM untuk mempertahankan loyalitas pelanggan.
	Kevin selaku pemilik tidak hanya fokus pada segmen topik yang hanya membahas pengetahuan produk, tetapi juga berusaha memelihara hubungan dengan konsumen loyal dan calon konsumen secara psikologis. Tujuannya untuk memperlakukan manusia dengan hormat dan melakukan komunikasi secara intensif dengan mereka. Pelaku bisnis juga melakukan tindakan lobi dan negoisasi demi pencapaian target pendapatan.
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Gambar 5 Penghasil Kopi Terbesar
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Gambar 6 Kerangka Berpikir
Strategi Komunikasi Customer Relationship Management (CRM)
Structural Ties
· Informasi terbaru
· Layanan khusus untuk pelanggan
· Penghargaan individual 
Kotler dan Keller (2012)

Social Benefit
· Program Akademi
· Menyapa Pelanggan
· Mengingat preferensi layanan Pelanggan
Kotler dan Keller (2012)

Financial Benefit
· Diskon Khusus
· Kupon
· Free Gift
Kotler dan Keller (2012)
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Gambar 7 Struktur Organisasi Warkop Cak Ri
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[bookmark: _Toc138447221]Lampiran  1: Interview Guide 
Judul  	 	: 
Fokus Penelitian 	: 
Informan 	 	: 
 
Daftar Pertanyaan 
i. Identitas Informan 
1. Nama  	 	: 
2. Usia 	 	 	: 
3. Jenis Kelamin  	: 
4. Tempat Tinggal 	: 
5. Agama   		: 
6. Pekerjaan  		: 
 
ii. Pertanyaan sesuai rumusan masalah/pertanyaan dari umum ke khusus 
 
Pertanyaan Umum 
1. Dengan siapa saya melakukan wawancara? 
2. Apa posisi Bapak di Warkop Cak Ri? 
3. Bagaimana struktur perusahaan Warkop Cak Ri? 
4. Berapa jumlah karyawan Warkop Cak Ri? 
5. Apakah bapak mengetahui Manfaat Finansial (Financial Benefit)? 
6. Apakah bapak mengetahui Manfaat Sosial (Social Benefit)? 
7. Apakah bapak mengetahui Ikatan Struktural (Structural Ties)? 
8. Apakah bapak mengetahui Loyalitas Pelanggan? 
Pertanyaan Khusus 
A. Warkop Cak Ri 
1. Apa itu Warkop Cak Ri? 
2. Apa yang membedakan Warkop Cak Ri dengan yang lain? 
3. Bagaimana kondisi Warkop Cak Ri sekarang? 
4. Adakah program CRM yang dilakukan demi mempertahankan loyalitas pelanggan?
B. Strategi Komunikasi
1. Bagaimana proses penetapan strategi komunikasi?
2. Bagaimana perencanaanya?
3. Bagaimana proses penyampaian pesan kepada pelanggan?
4. Bagaimana evaluasi setelah melakukan strategi?
C. Customer Relationship Management (CRM) 
1. Bagaimana perencanaan Strategi CRM yang dilakukan oleh Warkop Cak Ri? 
2. Apa tujuan dari pelaksanaan CRM ? Mengapa diterapkan? 
3. Siapa saja yang menjadi target dari program CRM di Warkop Cak Ri? 
4. Program apa saja yang dilakukan sehubungan dengan CRM? 
5. Bagaimana Warkop Cak Ri memberikan Manfaat Finansial (Financial Benefit) kepada pelanggan? 
6. Bagaimana Warkop Cak Ri memberikan Manfaat Sosial (Social Benefit) kepada pelanggan?
7. Bagaimana Warkop Cak Ri melakukan Ikatan Struktural (Structural Ties) kepada pelanggan? 
8. Bagaimana perkembangan kondisi Warkop Cak Ri selama CRM berjalan? 
9. Apakah ada peningkatan jumlah pelanggan setiap tahunnya? 
10. Apa saja hambatan yang selama ini dirasakan? 
11. Bagaimana solusi untuk mengatasi hal tersebut? 
D. Loyalitas Pelanggan 
1. Bagaimana hubungan antara Warkop Cak Ri dengan para pelanggan? 
2. Bagaimana upaya pengelola Warkop Cak Ri dalam mengidentifikasi masalah pelanggan? 
3. Bagaimana cara pengelola Warkop Cak Ri dalam menghadapi komplain pelanggan? 
4. Siapa saja yang bertugas memperoleh data dan informasi mengenai pelanggan? 
5. Bagaimana upaya pengelola Warkop Cak Ri dalam menjalankan interaksi aktif kepada pelanggan untuk membangun hubungan baik dengan pelanggan? 
6. Adakah event yang dilakukan oleh Warkop Cak Ri dalam rangka membangun interaksi dengan pelanggan? 
7. Menurut Bapak, apakah strategi CRM yang diterapkan perusahaan selama ini mampu meningkatkan loyalitas pelanggan? 
8. Apakah ada evaluasi yang dilakukan? 
9. Setelah evaluasi, bagaimana tindak lanjut Warkop Cak Ri atas hasil dari evaluasi tersebut? 
10. Apa kelebihan Warkop Cak Ri sehingga mampu bersaing dengan kompetitor? 
11. Bagaimana harapan Bapak terhadap pengembangan Warkop Cak Ri ke kedepannya? 
 

[bookmark: _Toc138447222]Lampiran  2: Transkip Wawancara
i. Identitas Informan 1
1. Nama  	 	: P. Anggara
2. Usia 	 	 	: 37
3. Jenis Kelamin  	: Laki – laki
4. Tempat Tinggal 	: Jl. Asahan No. 53 Randuagung, Kebomas, Gresik
5. Agama   		: Islam
6. Pekerjaan  		: Operational Manager Warkop Cak Ri

Pertanyaan Umum
1. Dengan siapa saya melakukan wawancara?
· Dengan Anggara atau biasanya dipanggil Angga
2. Apa posisi Bapak di Warkop Cak Ri?
· Saya di Warkop Cak Ri sebagai manager operasional atau pengelola.
3. Bagaimana struktur perusahaan Warkop Cak Ri?
· Dari Owner atau Komisaris dengan Bapak Choiri kemudian turun di bawahnya ada Direksi dengan Ibu Ika, beliau ini anak dari Bapak Choiri. Kemudian turun ke Manager Pengelolaan Divisi Tenant atau Warkop saya sendiri, jadi karena di CR1 Coffee itu ada 2, ada divisi produksi kopinya sendiri, kalau saya Divisi Tenant atau warung kopi. Terus dari saya turun ke SPV, SPV dalam 1 tenant ada 2 orang itu Mas Gogon dan Mas Faris, turun lagi jadi Captain, turun ke Asistent Captain dan di sebelahnya yang sejajar ada kasir, kemudian turun lagi ada New Commer. Lalu ada pusat pelatihan biasanya ada 3 bulan yang kami sebut sebagai training. 
4. Berapa total jumlah karyawan Warkop Cak Ri?
· Untuk di lapangan pusat, itu ada 16 orang kemudian saya yang di kantor itu sama yang di atas ada 3 orang. Untuk di cabang ada 12 orang, jadi totalnya itu ada 31 orang.
5. Apakah Mas Angga mengetahui Manfaat Finansial?
· Tentu saya mengetahui itu dan Warkop Cak Ri juga berupaya untuk memberikan manfaat secara finansial ke pelanggan.
6. Apakah Mas Angga mengetahui Manfaat Sosial?
· Iya, jadi memang kita juga mencoba untuk memperkuat koneksi dengan memberikan manfaat secara sosial kepada pelanggan yang sudah loyal dengan CR1.
7. Apakah Mas Angga mengetahui Ikatan Struktural?
· Ikatan struktural ya secara jangka panjang ya, jadi kita juga menekankan untuk memberikan pelayanan terbaik dan menerapkan beberapa strategi guna ikatan jangka panjang itu sendiri.
8. Apakah Mas Angga mengetahui dan memperhatikan loyalitas pelanggan di Warkop Cak Ri?
· Karena Warkop Cak Ri ini mempunyai pelanggan – pelanggan yang setia, maka kita tetap memprioritaskan keloyalan mereka agar tetap ngopi di CR1.
Jadi kayak gini, ini riset yang akhirnya baru ketemu di 5 tahun kebelakang, ketika saya melakukan bisnis di sini itu adalah dengan persaingan yang sangat tinggi di bisnis warung kopi ataupun Cafe yang saya sangat bener bener udah ngeprediksi banget bahwa cafe, tempat bagus dengan mesin kopi yang sangat mahal dan akhirnya kopinya juga baristanya itu sangat mahal juga itu banyak. warung kopi yang sekarang nyerang dengan apa itu namanya identitas apa bangunan yang sangat bagus itu juga mulai banyak. warung kopi yang kopinya enak itu juga banyak. nah akhirnya ini yang dulu pernah memang strategi saya adalah yang mungkin enggak dipunya oleh kebanyakan warung itu adalah strategi pendekatan kepada konsumen yang itu bagaimana caranya agar konsumen ini bisa punya hubungan khusus dengan karyawan kami, yang itu bisa diturunkan menjadi sop melalui culture kami kayak gitu jadi culutre kami, kami translatekan menjadi sop, sop ini yang nanti akhirnya diaplikasikan di lapangan dengan pelatihan yang kami lakukan itu di dalam 3 bulan itu bisa terjadi sekali sampai tiga kali kayak gitu tapi tidak semuanya pegawai itu bisa sesuai dengan harapan kami karena karakter yang beda-beda dari temen - temen kami itu menjadi tantangan tersendiri bagi saya dan tim untuk bisa mereka itu menelan mentah - mentah sop yang kami jalankan di warung ini kayak gitu. nah penerapan ini yang akhirnya berjalan yang sampai akhirnya itu ketika misalnya kita sudah ada kedekatan dengan konsumen kita melayani konsumen habis - habisan dengan harapan kita bisa ee dapat masa loyalitasnya selama 15 tahun jadi kita boncos dulu di awal enggak masalah untuk perkenalan gitu, kita paksa untuk dekat dengan konsumen, maksanya dengan halus sih konteksnya. kemudian mereka akhirnya mulai cinta ini dengan kami bukan sebagai pelayan, tapi sebagai sahabat yang akhirnya dari situ tercipta bahwa 15 tahun nanti itu milik CR1 Coffee.

Pertanyaan Khusus
A. Warkop Cak Ri
9. Warkop Cak Ri sendiri di mata Mas Angga itu seperti apa?
· Jadi gini, ketika saya mulai me – manage warkop cak ri, ini hanya sebatas warkop, brand yang diciptakan itu hanya sebatas warung kopi tradisional saja, yang saya yakin ketika misalnya ini tidak disiapkan, ketika kita menjadi besar dan strateginya benar-benar tidak diperhitungkan kita pasti akan kalah, pasti ada masanya bahwa generasi z, generasi useless ini masuk, ini bener bener mengganti pola untuk 20 - 30 tahun strategi kita yang sebelumnya kami pertahankan. nah kami juga harus memastikan bahwa apakah generasi ini akan berdampak sangat dalam strategi kita yang sudah saya siapkan. Ketika ini berdampak, saya harus bener bener memodifikasi strategi kami untuk misalnya kelak antara 1 tahun, 5 tahun, dan 20 tahun kedepan bahwa CR1 ini memang dibentuk sampai kedepannya. Ketika itu membludak pun karena kami juga jual putus kopi kami. Saya itu sudah membayangkan bahwa njenengan tahu kayak sejenis es tung, es zangrandi, abis itu kalo di malang itu es yang dari belanda deketnnya alun alun itu, Konsep itu yang bener-bener mereka tradisional, mereka old, tapi mereka eksklusif. Nah arah saya itu untuk menciptakan CR1 itu sebenarnya ke arah situ. Ketika kami bisnisnya udah concernnya itu dari warkop ke bisnis yang lebih eksklusif kayak gitu, dengan tidak meninggalkan sisi culturenya. Kalau culture kami itu yang kami terapkan itu adalah generasi yang benar-benar kalau misalnya njenengan masuk ke cr1 itu ada nuansa yang kayak kita guyubnya itu benar-benar minta ampun. yang itu mungkin di generasi z,  mereka enggak butuh kayak gitu. mereka hanya permata, hanya sebatas itu. Bahwa norma - norma ataupun nilai sejarah itu tidak menjadi pertimbangan untuk mereka.
10. Apa yang membedakan Warkop Cak Ri dengan yang lain?
· Pada persaingan yang ketat ini, yang membedakan cak ri dengan yang lain mungkin dari segi pendekatan kepada konsumen, kemudian dari identitas yang kuat yang dimiliki oleh cr1.
11. Bagaimana kondisi Warkop Cak Ri sekarang?
· Kondisinya cukup baik dan makin berkembang
12. Adakah program CRM yang dilakukan demi mempertahankan loyalitas pelanggan?
· Kami juga menerapkan strategi – strategi salah satunya yaitu bagaimana car akita menghadapi pelanggan

B. Strategi Komunikasi
13. Bagaimana proses penetapan strategi komunikasi?
· Tentu kita riset terlebih dahulu sebelum kita mengimplementasikan atau melaksanakan strategi yang akan dibawa, kemudian saya membawa atau mengajukan rapat ke temen – temen
14. Bagaimana perencanaanya?
· Kita melakukan rapat terlebih dahulu untuk membahas hal apa saja sekiranya yang diperlukan. Hal ini sesuai dengan suara dari temen – temen maupun suara dari pelanggan
15. Bagaimana proses penyampaian pesan kepada pelanggan?
· Kita tentu terus ngepush karyawan untuk berkomunikasi dengan konsumen. Hal ini sesuai sop dari apa yang sudah saya buat ke tim
16. Bagaimana evaluasi setelah melakukan strategi?
· Dari apa yang sudah kami lakukan di cr1 maka kami biasanya melakuan evaluasi terhadap karyawan. Hal ini kami juga membuat laporan tahunan untuk mengetahui bagaimana kinerja strategi kami.


C. Customer Relationship Management (CRM)
17. Bagaimana perencanaan strategi CRM yang dilakukan Warkop Cak Ri ?
· Jadi gini biasanya itu saya ngebayangin dulu, saya riset pasar dulu, saya reset marketnya ini yang benar-benar yang sempat mau enggak mau walaupun itu ngeganggu generasi z dan useless iki akhirnya dimasukin ke dalam strategi saya. Itu ngerombak lumayan wakeh, yang akhirnya itu dari situ mulai ngebagan yang akhirnya saya sosialisasikan kepada tim, yang nanti akhirnya dijadikan baku, kita yang menciptakan sistemnya yang nantinya menjadi program. tapi dari situ kami pasti melihat ee gerakan-gerakannya yang generasi yang baru-baru ini eee Apakah selamanya akan useless, apakah useless ini akan berubah kiblat termasuk generasi z ini akan berubah kiblat Emm ini yang nanti pasti juga akan selalu merubah walaupun kita sudah ada acuan, terburuk pun itu bagaimana, walaupun misalnya kelak kita baik pun itu kami anggap sebagai bonus gitu dari strategi yang sudah kita jalankan
18. Dari strategi yang sudah dijalankan, tujuannya sendiri itu apa?
· tetep yang pertama kita bisa membawakan pembaharuan lalu merambat ke kenaikan omset
19. Jadi identitas CR1 itu semakin kuat gitu mas ya?
· bener
20. Yang menjadi target dari program yang dijalankan itu siapa?
· market kami itu adalah sebenarnya pekerja, bahwa ketika ini generasi waktu pada zamannya itu saya masih kuliah atau sma, yang akhirnya saya ikut ngopi dan di situ saya dapat kesempatan kerja yang banyak di dalamnya karena lingkungannya yang mungkin sangat luar biasa. Waktu itu belum kerja di cakri ya, jadi kesempatan kerjanya ya karena ruang lingkup yang besar yang ngopi di situ. makin ke sini itu gen z sama regenerasinya itu sangat signifikan, bahwa generasi yang tua ini atau pekerja, mereka ini hampir 11 12 idealisnya sama anak generasi z, sama sama idealisnya dalam sudut pandang berpikirnya kayak gitu. Akhirnya itu menjadi peluang kami untuk bisa masuk di dalamnya kayak gitu dan akhirnya hanya dengan sedikit memodifikasi, generasi z ini mereka kuat idealisnya, tapi labilnya itu masih ada walaupun idealisnya kuat. labilnya itu karena mereka tidak bisa dibohongin dengan rasa kopi kayak gitu.
21. Bagaimana Warkop Cak Ri memberikan manfaat finansial terhadap pelanggan?
· Manfaat finansial itu strategi kami untuk pemasaran di warung kopi ini dalam segi finansial ya ? kalau finansial untuk saat ini kami karena sudah punya nama mas. Jadi kami tidak hanya concern – nya itu pada benefit karena kita lebih mengutamakan manfaatnya itu secara pelayanan kayak gitu. Untuk finansial kami sangat kurang di mata konsumen karena itu hanya berlaku untuk tenant yang baru. Namun tetap kita juga berusaha memberikan manfaat dari segi keuntungan finansial kepada pelanggan lewat promo di marketplace, ataupun diskon khusus tanpa syarat ketika ada event tertentu, bahkan kita juga mengadakan giveaway dengan keuntungan kopi gratis selama sebulan. Jadi biasanya kita mengadakan lomba ataupun misalnya voucher yang tanpa syarat kepada konsumen ketika kita mengundang massa baru ataupun kita biasanya itu punya hubungan dekat dengan massa - massa dari tertentu mungkin itu dari pengajian atau mungkin apa club motor atau mungkin lebih dari apapun itu biasanya kita punya budget tersendiri buat mereka. Untuk jangka panjangnya sebagai rasa terima kasih kami kepada konsumen yang sudah loyal, kami punya credit itu antar 30 tahun, 20 tahun, 10 tahun, 5 tahun sama yang 3 tahun. Nah dari sini kami bercerita bahwa tidak akan mungkin berdiri sekuat ini tanpa ada konsumen, itu yang pertama. Akhirnya bikin mengikat konsumen bahwa rasa dihargai nya secara psikologi itu bisa bikin mereka ini yang akhirnya saya sangat yakin. Itu butuh menghargainya bagaimana. di luar itu ketika misalnya kalau ada program-program yang sifatnya sangat menguntungkan secara finansial kayak adanya voucher - voucher dan itu program yang biasanya memang kerja sama kami dengan pihak ketiga, yang kadang kala itu kami manfaatkan sebagai strategi kami untuk bisa dekat dengan konsumen. Ada program free gift dimana kita beri bubuk kopi gratis kepada pelanggan yang sudah loyal, biasanya program itu ada ketika ada perayaan tertentu misalnya hari raya lebaran, agar pelanggan tetap bisa ngopi di rumah ketika warung tutup selama lebaran. Kemudian ada program jumat berkah itu kita memang kolaborasi antara divisi produksi kopi dengan divisi warkopnya, jadi divisi dari produksi kopi ngirimin kami bahan baku, kami yang bikinin untuk dibagi-bagikan ke orang-orang yang ada waktu setelah salat Jumat.
22. Kalau dari sisi manfaat sosialnya, Warkop Cak Ri memberikan apa saja mas?
· Kalau manfaat sosial itu yang bener-bener kami pertahankan. Jadi CR1 itu ngebentuk brandnya sebenarnya dibentuk oleh konsumen bahwa mereka yang atau beliau-beliau ini yang konsumen yang hadir ini mereka benar-benar awalnya itu suka sama atau cinta sama kopi kami. Nah tapi memang dari awal kopi kami itu memang harganya itu lebih di atas rata-rata dibandingkan kopi-kopi yang pada umumnya walaupun waktu itu kami warungnya masih kecil sekalipun. Nah dari relasi-relasi ini yang akhirnya fanatik dengan kopi kami, kami punya pasar sendiri yang butuh marketnya itu adalah orang – orang yang akhirnya penting di apa pemerintahan ataupun usahawan yang akhirnya kami berkumpul di satu tempat yang itu memancing yang lain untuk akhirnya itu mulai bisa ikut menyukai kopi CR1. Nah hubungan antara konsumen ini yang akhirnya terjalin baik itu owner kepada konsumen langsung ataupun antara konsumen itu sering terjadi transaksi-transaksi yang itu secara ekonomi itu ngebantu. Kami biasanya dalam 1 bulan melakukan evaluasi bulanan yang biasanya kami melakukan pelatihan untuk rekan rekan. Saya pribadi punya materi sendiri, dari SPV juga punya materi sendiri. Nah kadarnya kalau misalnya di spv itu lebih ke brain washnya punya tingkatan, karena materi brain wash saya untuk menambah ilmu ke rekan - rekan baik itu personal atau untuk tim itu bener bener sangat membantu untuk kinerja tim agar bisa bikin rekan - rekan sangad solid. Kemudian untuk hal menyapa konsumen dan mengingat preferensi layanan pelanggan itu sudah SOP kami sebagai bentuk kepedulian kami. Jadi salah satu strategi kami ketika orang datang itu sudah tersajikan produknya, mereka itu punya kebiasaan pesan a b c d e f g, kita pasti sajikan dahulu karena begitu beliau sudah ke kasir biasanya sudah pasti beli produk-produk tersebut Walaupun terkadang dari mereka itu enggak butuh salah satu produk misalnya kalau konsumen itu hanya hari ini itu butuh kopi aja nggak butuh misalnya air mineral ataupun rokok. Kita tetap sajikan karena mereka ini konsumen ini pasti ngerasa widih sudah diambilkan saking hafalnya itu menjadi nilai plus untuk konsumen bahwa “ya sudah tetap saya beli” kayak gitu dan itu juga akhirnya memberi dampak ke omset juga, strategi omset juga di CR1 nya. ketika CR1 membuat event pasti enggak kecil dan pasti totalitas. Pengusaha-pengusaha yang ngopi di CR1 men - support habis kami. Saya yakin ketika misalnya CR1 bikin event itu disupport banget sama konsumen yang punya usaha-usaha. Strategi kami ketika misalnya saya butuh generasi z, marketnya harus jelas dulu, kita tarik lagi ketika misalnya waktu itu tu adalah ternyata 60% generasi baru tidak tahu posisinya bahwa CR1 ini nggak punya posisi di masyarakat. Dengan luasnya market tersebut akhirnya saya masukin generasi generasi baru ini hanya setidaknya mereka paham bahwa disini itu ada warung kopi. Ketika nanti akhirnya nyantol dari 800 orang yang datang, nyantol 10 orang atau 20 orang dan bonusnya mungkin balik lagi itu adalah 200 orang, itu saya anggap sebagai bonus, setidaknya saya sudah mengenalkan produk CR1 di generasi baru. campaign perlombaan melukis, menggambar dengan mengundang anak – anak waktu itu ada karena ada pihak ketiga dari brand susu akhirnya kita manfaatkan hal tersebut untuk membuat koneksi di masyarak
23.  Kemudian bagaimana Warkop Cak Ri menerapkan Ikatan Struktural?
· Untuk Instagram ataupun sosial media di warkop kami itu concern - nya belum penuh banget sebagai strategi, jadi untuk ke depannya saya memang ada budgeting untuk hal tersebut. Tapi benar-benar saya godok mateng ini sebelum akhirnya terkonsep. Akhirnya media Instagram menjadi tepat sasaran. Jadi untuk saat ini itu saya memang memberikan informasi yang dibutuhkan sama konsumen aja, hanya sebatas itu. Tapi untuk dikelola profesional kami belum buang senjata ke situ.
24. Apa alasan dibuatnya Program Akademisi?
· yang mungkin bagi mereka awam tapi dengan modifikasi sedikit yang bisa dimengerti sama mereka. Hal ini yang sangat menarik khususnya bagi saya dan menjadi tantangan buat saya yang akhirnya turun ke rekan-rekan. Wah ini ternyata menarik ya mengenali karakter teman-teman, yang akhirnya memasukkan sistem ini kepada mereka. Saya juga mulai memahami bahwa bukan apa yang kita butuhkan tapi apa yang mereka butuhkan, ketika kita sudah memenuhi apa yang mereka butuhkan baru kita masukin sistem.
25. Bagaimana perkembangan Warkop Cak Ri selama strategi komunikasi CRM berjalan?
· Permintaan pasar itu berubah, SOP - nya tetap sama. SOP untuk teknis di lapangan itu sama. Nah yang membedakan adalah strategi pendekatan kepada konsumennya, akhirnya kita ngikutin perkembangan. Saya dulu itu inget banget bahwa cr1 itu sangat idealis tidak pernah mau make wifi, jadi wifi itu konsumen sampek urunan. Jadi kalau misalnya mau pakai wifi harus bayar 2 ribu dan itu dikelola sama konsumen sendiri. terus habis itu muncul lagi akhirnya saya mempunyai strategi untuk memasang colokan di setiap meja konsumen karena waktu itu mulai meledaknya handphone sehingga kami concern gimana caranya memfasilitasi orang-orang ini, bahwa ngecas itu butuh banget yang akhirnya mereka masih bisa standby, itu yang kedua. Yang ketiga makin kesini itu adalah generasi - generasi yang mereka benar-benar mulai balik lagi ke zaman dulu bahwa mereka butuh kedekatan ketika tempat kita makin luas berarti itu sama dengan usaha kami harus cukup luas juga untuk bisa menjangkau si konsumen ini agar bisa terjadi kedekatan tertentu
26. Bagaimana Warkop Cak Ri dalam mendengarkan keluhan pelanggan?
· Ketika saya masih menjadi konsumen di CR1 itu konsumen ikut berkontribusi. Ketika saya masuk ke CR1 itu saya melihat bahwa yang membesarkan cr1 itu adalah komunitas atau konsumen. Sempat ada forum blog CR1, nah itu salah satu yang membesarkan CR1 sehingga CR1 itu cepet meluas. Konsumen itu ibaratnya kalau misalnya jaman sekarang kayak kalau di Instagram itu ada artisnya instagram atau influencer. Jadi mereka ini punya nama di komunitas - komunitas yang akhirnya membawa informasi bahwa ini cr1 ini enak. Ketika CR1 ini makin membesar dan itu tidak lagi bisa dikontrol bahwa CR1 awalnya memang dibesarkan dari namanya konsumen yang akhirnya ketika CR1 ini mulai bermasalah dengan satu masalah dan masalah yang lain, kami punya komunitas yang sangat tinggi yang akhirnya mensupport penuh perusahaan cr1 ini, yang akhirnya itu turun culture-nya ke saya bahwa saya wajib memasukkan ide dari konsumen agar culturenya CR1 untuk dibesarkan oleh konsumen itu masih tetap terjaga. Jadi misalnya contoh nih “Mas tolong dong kalau misalnya kipasnya ditambahin kayak gini gini” saya tahu kalau misalnya, sekarang ya kalau dulu enggak, saya tahu kalau di situ panas, saya tahu kalau itu butuh kipas dan ketika dapat ide dari konsumen, saya akui itu idenya konsumen dan dari sudut pandang konsumen.
27. Berkaitan dengan identitas Warkop Cak Ri yang kuat, bagaimana Warkop Cak Ri untuk ke depannya?
· Kopi kami ini sebenarnya dikenal banyak orang tapi tidak dijangkau dengan banyak orang. Sifat eksklusif ini ketika misalnya bubuk kopi dan warung kopi untuk dijangkau sama orang itu awalnya hanya terbatas sebagai hanya orang-orang tertentu saja yang bisa beli. Nah kita membuka lebar pasar agar semua orang bisa nikmatin kopinya. Awalnya itu benar-benar agak susah yang akhirnya kita mempermudah mereka itu biar pelanggan dapat beli putus. Wadahnya itu adalah kita nguatin di shopee, media sosial. Strategi Ini sebenarnya sudah general diberlakukan di perusahaan-perusahaan, hanya permintaannya sebenarnya tinggi tapi mereka tidak tahu caranya untuk membeli. untuk brand dari warung kopinya kita belum difasilitasi untuk gimana sih standar bangunannya yang sebenarnya yang awalnya kami tekankan untuk 4 tahun kebelakang. Kita wajib menghargai diri sendiri dulu, diri sendiri itu bukan hanya personal orangnya tapi menghargai tempat kerjanya, baru kita bisa menghargai orang lain atau konsumen. ketika kita bisa menghargai diri sendiri mulai dari pribadi sama tempat yang kami bekerja, baru di situ akhirnya kita bisa mulai menghargai konsumen yang akhirnya itu menjadi nilai plus yang ada untuk kita bisa sajikan kepada konsumen.
28. Hambatan apa saja yang dirasakan dan bagaimana solusi mengatasi hal tersebut?
· jadi dari segi SDM ini sampai akhirnya saya itu udah punya rumusan yang menjadi pengalaman sampai akhirnya kayak jadi rumusan riset bahwa setiap rekan-rekan itu pasti mengalami hal yang berulang-ulang. Jadi ibaratnya itu ketika misalnya ada karyawan baru masuk ya kelas 1, naik ke kelas 2, kelas 3, kelas 4, kelas 5, kelas 6. Nanti berulang lagi kelas 1, kelas 2, kelas 3, naik terus kayak gitu. Karyawan baru lagi dihitung berulang seperti itu, Ya fasenya pasti seperti itu, yang ini tuh udah ada rumusannya ketika misalnya nanti ada karyawan baru, nanti masalahnya a b c d e f g dan itu rumusannya sudah ada, nanti masalahnya seperti ini, nanti kamu bakalan dapet tantangan seperti ini, tantangan seperti ini dan itu sudah jalan oleh teman-teman bahwa masalahnya seperti ini, habis itu cara penyelesaiannya itu seperti apa, itu sudah ada rumusannya. Kalau masalah pada pengelolaan selama ini dari awal itu saya masuk itu punya masalah untuk ngebersihin pegawai yang lama ke fase baru, karena susah untuk masuk sistem dan mereka punya aturan sendiri. Itu saya mulai benar-benar kalau ngerubah sistem kan itu susah dibandingkan dengan temen-temen yang baru.  Saya mulai ngenolin pegawai yang dari tinggalan lama yang akhirnya hanya saya seleksi 1 sampai 2 orang yang akhirnya setuju dengan sistem yang baru yang saya bawa diawal-awal saya mengelola CR1. Kemudian lanjut lagi ketika misalnya ada karyawan baru yang saya masih mulai mereset ketika misalnya menghadapi konsumen. Karena waktu itu saya baru belajar tentang quality control kopinya dan produk-produknya yang bisa diterima sama masyarakat. Lanjut lagi ada masa ketika misalnya karena tempat kami masih sewa dan karena pihak ketiga ini pasti melihat potensi. mereka pasti memanfaatkannya yang akhirnya saya harus pindah tempat, pindah tempat lagi. Ketika pindah tempat itu bukan hanya ribetnya atau menarik pasarnya yang susah lagi, tapi juga dilihat dari sisi besarnya biaya ketika misalnya saya harus pindah tempat, belum lagi saya ketabrak covid 2 tahun bahwa ini nanti rekan - rekan makan apa, nah dari sifat memiliki ini akhirnya saya termasuk salah satu yang survive di tengah covid. Lanjut lagi ketika misalnya setelah covid gimana caranya ngebalikin atau mencari pasar baru lagi karena dampak dari covid ini terlalu panjang yang akhirnya saya harus manuver untuk gimana nih market barunya untuk bisa mengenalkan baru lagi atau bikin rame lagi CR1.
29. Untuk pengambilan keputusan apakah dari Owner atau dari siapa mas?
· Pak Choiri selaku Owner kalau permasalahan strategi atau apapun itu tidak dari beliau. Kalau dari bapak lebih ngasih saran. Ketika bapak ngasih saran itu akan menjadi masukan kami yang akhirnya itu ibaratnya itu mas saya pengen ini

D. Loyalitas Pelanggan
30. Bagaimana hubungan Warkop Cak Ri dengan pelanggan?
· Hubungan kami sangat baik sih sampai detik ini pun saya sangat berterima kasih sama konsumen, ketika mereka akhirnya men-support habis CR1 untuk bisa sampai sekarang. Hal itu juga menguatkan kami baik itu secara psikis ataupun mental dan itu benar-benar sangat mengangkat derajatnya CR1. 
31. Apakah Warkop Cak Ri juga melakukan evaluasi terhadap strategi yang sudah dilakukan?
· Evaluasi itu sudah menjadi makanan kami ketika ada masalah dan selesai, kita biasanya membikin strategi baru untuk gimana nih kalau misalnya suatu saat terjadi lagi agar ke depannya kita sebagai tim tidak terlalu ribet dengan masalah yang sama ataupun tidak terlalu kesulitan dengan masalah yang sama dan cara penyelesaiannya itu kayak gimana. Kita juga mengevaluasi berkala tiap bulannya dan membuat laporan tahunan.
32. Apa keunggulan Warkop Cak Ri sehingga mampu bersaing dengan kompetitor?
· Saya bilang bahwa kami tetap marketnya itu beda, yang kami tembak itu adalah apple to apple-nya kami dan ada dari warkop yang lain mungkin sedang naik kelas, jadi mereka atas enggak, tengah enggak, bawah juga enggak, yang mungkin muncul apple to apple baru dari CR1, yang itu juga mulai dilirik sama banyak orang. Strategi kami tetap sama bahwa hubungan antara konsumen sama rekan kerja yang di lapangan itu wajib dikuatin untuk dalam hal pendekatannya tanpa terkecuali. Kami wajib untuk bisa lebih dekat dan lebih cepat dalam hal pendekatannya.
33. Apa harapan untuk Warkop Cak Ri ke depannya?
· Harapan saya terhadap CR1 itu adalah pengen banget meluaskan tenant CR1, membuka cabang manapun di indonesia yang akhirnya itu memfasilitasi dari suaranya konsumen ketika kopi CR1 itu tidak sesuai standar SOP di beberapa daerah. Yang kedua adalah bahwa mungkin kami akan menjadi Alfamart atau Indomaret yang ketika mereka masuk itu kayak kita punya rumah di setiap kota di Indonesia.

ii. 
Identitas Informan 2
1. Nama  	 	: Santoso
2. Usia 	 	 	: 33
3. Jenis Kelamin  	: Laki – laki
4. Tempat Tinggal 	: Bojonegoro
5. Agama   		: Islam
6. Pekerjaan  		: Supervisor Warkop Cak Ri

Pertanyaan Umum (ditujukan untuk Supervisor Warkop Cak Ri)
1. Dengan siapa saya melakukan wawancara?
· Nama asli Santoso tapi lebih dikenal rekan – rekan dengan panggilan Gogon.
2. Apa posisi Mas Gogon di Warkop Cak Ri?
· Saya sebagai SPV.
3. Apakah Mas Gogon mengetahui Manfaat Finansial?
· Mengetahui karena sekiranya warkop cakri juga menerapkan itu ke konsumen
4. Apakah Mas Gogon mengetahui Manfaat Sosial?
· Manfaat sosial ya, itu salah satu juga yang kami pedulikan di cr1
5. Apakah Mas Gogon mengetahui Ikatan Struktural?
· Tentu kita juga ingin mempertahankan ikatan hubungan dengan pelanggan loyal kami
6. Apakah Mas Gogon mengetahui Ikatan Loyalitas Pelanggan?
· Mengetahui mas

Pertanyaan Khusus
A. Warkop Cak Ri
1. Apa itu Warkop Cak Ri?
· warkop cakri adalah warung yang di awali dari gerobak dorong sampai berkembang menjadi warung agak lumayan dan sudah memiliki manajemen sewaktu mas angga sudah mulai masuk ke CR1, mas angga sudah 8 tahun kalau mas gogon sendiri sudah menjadi supervisor 2 tahun dan di warkop cakri sejak sekitar waktu 2017, sekitar 6 tahunan. 
2. Apa yang membedakan Warkop Cak Ri dengan yang lain?
· Kalau menurut saya dari warkop lainnya yang paling jelas, di warkop cak ri kita ada manajemen ada SOP dan job desc.

3. Bagaimana kondisi Warkop Cak Ri sekarang?
· selama saya disana yang saya rasakan dan saya amati masih aman - aman saja tentang cita rasa kopi terutama dan pelayanan ke konsumen.
4. Adakah program CRM yang dilakukan demi mempertahankan loyalitas pelanggan?
· Tentu ada demi eksistensi yang dimiliki cakri

B. Strategi Komunikasi
5. Bagaimana proses penetapan strategi komunikasi?
· Sebelumnya kami memberikan pemahaman ke karyawan cak ri terlebih dahulu, mereka harus paham bahwa target strategi ini kepada semua kalangan, khususnya gen z. tetap strateginya kita sebagai rekan - rekan di cakri kita diajarkan untuk ramah tamah kepelanggan, bagaimanapun kondisi pelanggan mau marah - marah atau kayak gimanapun. karna dulu kita punya mindset pelanggan adalah raja, dan belakangan ini kita merubah mindsetnya pelanggan adalah sahabat. biar ada enak juga misal contohnya gengnya mas aga itu sudah kami anggap sebagai pelanggan atau sahabat bukan sebagai raja lagi.  
6. Bagaimana perencanaanya?
· tetap kita dekatin secara langsung kepelanggan, waktu diposisi pas ngopi, nongkrong seperti di lapangan. paling engga kita iseng - iseng kita tanyain gimana kabar hari ini pekerjaan gimana yang terakhir pasti cita rasa kopinya kita masih oke ngga berarti intinya semua karyawan itu diwajibkan ngobrolin berkomunikasi atau pendekatan ke pelanggan      
7. Bagaimana proses penyampaian pesan kepada pelanggan?
· misal dari manajemen, misal contoh kayak cita rasa kopinya kurang pas, gak kayak biasanya si pelanggan pasti protes dan kita sebagai karyawan terutama si kapten yang mempunyai job desk untuk mengaduk kopi itu atau barista, kita suruh langsung pendekatan ke konsumen yang bersangkutan, kita tanyain apa keluhannya dan jalan terakhir kita ganti untuk kopinya, sampai menemukan rasa yang konsumen inginkan
8. Bagaimana evaluasi setelah melakukan strategi?
· Kita pasti adakan evaluasi, itu juga arahan dari mas angga bahwasannya ini penting untuk dilakukan guna mengetahui kinerja dari temen temen dan hasil dari strategi yang sudah dilakukan

C. Customer Relationship Management (CRM)
9. Bagaimana perencanaan strategi CRM yang dilakukan oleh Warkop Cak Ri?
· setiap strategi pada manajemen pasti ada meeting terlebih dahulu, apapun usulan - usulan untuk program kerja rekan - rekan yang lain tetap kita tampung walaupun belum tentu di acc oleh owner, akan tetapi tetap kita meeting bersama dalam waktu 2 bulan / 3 bulan kalau ada progres nya kita bakal mengajukan ke mas angga dan owner.


10. Apa tujuan dari pelaksanaan CRM?
· kita berupaya untuk istilahnya melek terhadap perkembangan, agar kita tidak ketinggalan 1 step di belakang. bahwa nama cr1 itu tidak bisa pindah, bahwa ini jadi 15 tahun ketika mereka 15 tahun pun masih melekat di konsumen
11. Siapa saja yang menjadi target dari program CRM?
· yang pertama konsumen, kita tidak pernah melupakan. lalu yang kedua lebih ke anak -anak muda yang mudah cakap
12. Bagaimana Warkop Cak Ri dalam memberikan manfaat finansial?
· sisi manfaat financialnya kepada pelanggan seperti contoh misal menjelang hari raya, menjelang hari raya kita rutin mengadakan kopi thr atau kopi gratis untuk ke pelanggan terutama ke pelanggan yang sudah royal, kepada pelanggan yang sudah kedua generasi bahkan ada yang 3 generasi. tujuannya selama kita libur hari raya, warung kan tutup kurang lebih sekitar 5 hari lah, sekitar 5 hari itu dia pasti bingung dia mau ngopi dimana nah salah satunya solusinya kita seperti itu, kita kasiih kopi biar tetep cita rasa kopinya dia tetp sama kayak di warung
13. Bagaimana Warkop Cak Ri dalam memberikan manfaat sosial?
· strategi kita tetep pendekatan kan sampai menyentuh pasar kita bukan konsumen dengan pembeli lagi, sudah kayak keluarga kayak sodara 
jadi itu juga salah satu yang membesarkan warung cak ri karna warkop cr besar karna konsumen itu tadi. Lalu misal dalam kenyamanan warung, itu salah satu yang menuju ke SOP, sebenernya ngga SOP cuma SOP ngga tertulis. kalau semisal contoh kayak kamar mandi itu, karna saya selama gabung di cr1 kadang ada jenuhnya juga di cr1 pingin nongkrong di tempat lain, tapi yang apple to apple atau sama dengan cr1, pasti hal pertama yang saya tuju pasti toilet, kebersihan toilet. dari situ kita wajibkan rekan - rekan yang lain setiap jam kerja setiap shift, rekan - rekan pastikan, dan itu pasti dibersihkan, walaupun itu ngepel. Kemudian kami membuat alat semprotan karna itu sudah jenuh kita karna komplain dari pelanggan tentang panas, suasana panas diwarung kayak gitu. kita mutar otak cari solusi, akhirnya mas menemukan ide untuk semprotan air tadi itu, paling engga mengurangi beberapa persen dari tingkat kepanasan tersebut . jadi berkaitan dengan program tersebut, kenapa saya tidak menentukan akademisnya ketika membuka rekrutmen kerja, saya itu membuka lebar peluang yang sama ketika mereka kurang beruntung dalam hal pendidikan, itu yang pertama. Yang kedua adalah kesetaraan yang saya yakini bahwa tuhan itu memberikan rezeki yang sama dari jenjang SD, SMP, SMA, S1 itu sama, saya yakin hal itu. Yang ketiga itu adalah tidak ada orang yang bodoh, sebenarnya mereka hanya malas atau mereka itu tidak tahu caranya pintar. Dari sini akhirnya saya memanfaatkan hal tersebut karena yang paling susah atau misalnya paling sering dikeluhkan sama kebanyakan atau mayoritas dari usaha, ketika mempercayai karyawan itu adalah kejujuran. Itulah kenapa warung ini sangat membutuhkan kejujuran mulai dari bawah sampai atas. Nah akhirnya saya harap dari culture yang saya bangun ini memang dibentuk dulu kejujuran atau terpaksa jujur, yang kedua adalah memfasilitasi mereka yang mungkin tidak pernah mengenyam bangku kuliah yang akhirnya kita mengisi hal tersebut dengan materi-materi yang agak modern sekarang, Ada lagi event turnamen atau perlombaan, itu tercipta karena saya lebih ke hype-nya tren waktu itu. program jumat berkah itu kita memang kolaborasi antara divisi produksi kopi dengan divisi warkopnya, jadi divisi dari produksi kopi ngirimin kami bahan baku, kami yang bikinin untuk dibagi-bagikan ke orang-orang yang ada waktu setelah salat Jumat.
14. Bagaimana Warkop Cak Ri dalam memberikan ikatan struktural?
· program pelatihan ke karyawan kita melalui training, biasa kalau rekan - rekan kerja yang baru gambung kita job desknya masuknya di training, untuk 3 bulan. selama 3 bulan training itu rekan - rekan kerja yang lain yang sudah jobdesk nya new, asisten, kapten, kasir, yang wajib ngetraining terutama yang punya jobdesk itu tadi new, tetep yang jadi bimbingan kapten  dan si new comer itu karyawan yang baru masuk itu
new comer karyawan yang sudah naik jabatan dari training. Untuk pemberian informasi ke pelanggan kita di jaman sekarang ini terus harus memanfaatkan yang ada terutama sosial media di instagram tersebut. mungkin salah satu juga usahanya dari market sosial media juga, kan kita ada tim sosial media sendiri ya untuk promosi gitu dan itu jatuhnya ke distributor sampe rela sampe mau menjadi distributor kita. dari manajemen punya jobdesk masing, untuk yang bagian sosial media untuk promonya pelanggan juga dan ada juga promo yang lain hari raya, hari kemerdekaan, momen tertentu lah dari tim sosial media ini tapi biasanya yang buka ide tentang event, kan yang saya juga pernah liat warkop cakri ini pernah bagi kopi jumat berkah ke masjid nah itu kenapa diadain di masjid tujuannya itu untuk ada sisi amalnya sesama sebagai manusia lumayan lah mas programnya itu  
15. Bagaimana perkembangan kondisi Warkop Cak Ri selama CRM berjalan?
· perkembangan warkop cr1 dari yang gerobak sampai yang sekarang, yang saya tahu setelah saya bergabung di warkop cr1 ini mulai dari yang ruko di KID itu perkembangannya lumayan besar, dari yang dulu ngga ada salon untuk musik di warung mulai diadakan, dan nobar nobar entah itu game nah itu gimana sih mas, kenapa kok akhirnya mengadakan lomba seperti itu nobar apa gitu pertama mengikuti pasar juga, terus yang kedua untuk mengasih wadah untuk pelanggan - pelanggan yang suka main game jadi ibaratnya meraih pelanggan baru juga
16. Apa saja hambatan yang selama ini dirasakan?
· kalau hambatannya yang  dari karyawan silih berganti keluar masuk keluar masuk nggak betah 1 minggu bahkan yang paling parah cuma 1 hari masuk kerja paling parah dah ndak bolak balik cuma kerja sekali masuk cuma sehari saja dan rata - rata alasannya nggak kuat mentalnya.
terus kalau dari konsumen, sedikit dari rekan - rekan banyak yang kena mental karna apa , sikonsumen ini atau orang lama pelanggan cr1 ini tau dia membedakan mana karyawan lama dan mana yang karyawan baru biasanya kalau karyawan baru dia diisengin sama si pelanggan dan dia akhirnya kena mental, padahal kita sudah briefing mas hati - hati pelanggan” kita itu ada yang jail terutama ke rekan karyawan kerja yang baru, jadi kendala paling besarnya waktu covid, kondisi waktu covid itu hampir colab cr1 sampai ada sejarah kita cr1 memulangkan karyawan dan 10 karyawan yang dipulangkan, hampir seperempat karyawan tapi ya salah satu yang survive juga di cr walaupun yang tinggal waktu ada covid itu karyawan, bisa disebut namanya saya sendiri mas aziz mas roni mas karno dan mas jiwon 5 itu dan manager mas angga berarti untuk mengatasi itu solusinya gimana hampir kita gaada solusi, yang penting kita bisa jalan warung ini ga sampai tutup, kita usahakan tetap jalan sampai akhirnya ada titik terang kita mulai manggil lagi rekan yang dipulangkan berarti emang ditekankan untuk tetap buka terus 
 iya survive terus iya, walaupun saya pribadi bilangnya ke owner sorry saya ngga bisa stay di warung karna apa kondisi finansial ekonominya di warung sudah tidak memungkinkan lagi, bahkan kami itu stay itu kita gaji ke potong sampai ada 30%, gajian kita kebetulan digunakan untuk menutupi minus nya warung sampai kita bertahan masih kita bertahan, karna ingin kita di warkop cr1 tetap hidup jadi tetap warkop cr1 ini intinya kasarannnya gaboleh mati karna sudah cr1 sudah seperti keluarga iya terus ladang pekerjaan ibaratnya itu sudah sawah kita kalau orang tani itu sawah kita, mau kita teruskan atau mau kita diamkan tergantung kita 

D. Loyalitas Pelanggan
17. Bagaimana hubungan antara Warkop Cak Ri dengan pelanggan?
· alhamdulillah sampai sekarang hubungan baiknya ke dari warkop terutama karyawan ke pelanggan seperti yang saya sebut tadi diawal sudah menganggap seperti sahabat sendiri, sahabat keluarga sodara
18. Apa harapan jangka panjangnya mas Gogon?
· rencana kedepannya kita ada program tetep bisa buka cabang, buka cabang, buka cabang, dan banyak cabang ya itu bahkan di seluruh indonesia, cita - citanya seperti itu, impian panjangnya seperti itu. harapan saya pribadi yang pertama rekan yang ada dilapangan bisa sejahtera hidupnya, untuk warkop cr1 nya bisa berkembang untuk jangka waktu yang panjang harapan besar saya di cr1.




iii. Identitas Informan 3
1. Nama  	 	: Faris Ikhsan
2. Usia 	 	 	: 25
3. Jenis Kelamin  	: Laki – laki
4. Tempat Tinggal 	: Lamongan
5. Agama   		: Islam
6. Pekerjaan  		: Supervisor Warkop Cak Ri

Pertanyaan Umum 
1. Dengan siapa saya melakukan wawancara?
· Dengan mas faris
2. Apa posisi Bapak di Warkop Cak Ri?
· Saya menjabat sebagai supervisor 
3. Apakah bapak mengetahui Manfaat Finansial (Financial Benefit)?
· Ya mengetahui dan itu saya rasa sangat penting untuk diketahui jugak bahkan ketika saya belum mengetahui, saya harus belajar tentang manfaat finansial 
4. Apakah bapak mengetahui Manfaat Sosial (Social Benefit)?
· Sudah jelas mengetahui jugak karena juga sangat penting untuk pemberdayaan baik itu kepada pelanggan maupun kepada karyawan kami 
5. Apakah bapak mengetahui Ikatan Struktural (Structural Ties)?
· Mengetahui jugak serta menerapkan di warung
6. Apakah bapak mengetahui Loyalitas Pelanggan?
· Mengetahui dan menerapkan karena dari beberapa bulan saya mendapati pelanggan yang terus terusan kembali di warung cak ri jadi saya harus menerapkan agar pelanggan tersebut tidak bosan untuk kembali ke cak ri

 
Pertanyaan Khusus 
A. Warkop Cak Ri 
1. Apa itu Warkop Cak Ri?
· Warkop cak ri itu warung yang di design dengan tradisi di gresik, sebenernya warung ini umum seperti di gresik namun yang membedakan dari cak ri adalah kita berusaha memberikan pelayanan yang baik dan maksimal kepada pelanggan dan kita memberikan, kita membuat pelanggan senyaman mungkin untuk berada di warung dengan fasilitas fasilitas yang kami tawarkan, bisa itu dengan meja, dengan tataan meja yang bagus, terus setiap meja yang memiliki fitur seperti colokan kabel dan itu opsional bagi pelanggan di warung kami karena itu bisa jadi mereka mengerjakan tugas atau mengerjakan skripsi atau mereka bermain game itu bebas kami berikan pelayanan seperti itu dan ada fasilitas seperti mushola sehingga ketika jauh dari masjid kita bisa sholat dulu di mushola, kamar mandi jugak selalu kami upayakan untuk selalu bersih 
2. Bagaimana kondisi Warkop Cak Ri sekarang?
· Sebenernya itu ndak jadi masalah menurut saya karena itu hanya sekedar preferensi jugak untuk coffee shop orang yang terus terusan ngopi di coffee shop juga bakal bosen dan menguras uang di dompetnya terlalu banyak jadi nggak papa lah ketika beberapa hari saya kehilangan beberapa pelanggan saya untuk mereka ngopi ke coffee shop tapi sama saja saya yakin seratus persen bahwa ketika mereka sudah menemukan kenyamanan di cakri mereka akan lebih memilih ke cak ri daripada coffee shop karena pelayanan yang kami berikan dan fasilitas yang kami tawarkan jugak
3. Adakah program CRM yang dilakukan demi mempertahankan loyalitas pelanggan?
· Iya menerapkan

B. Strategi Komunikasi
5. Bagaimana proses penetapan strategi komunikasi?
· Pertama saya harus mengidentifikasi masalah dari perusahaan masalah dari perusahaan ini bisa diketahui secara internal kita melalui rapat dengan sebagainya dan keluhan keluhan dari pelanggan. Jadi pelanggan pastinya punya keluhan atau apa Namanya, dia mempunyai kebutuhan yang ingin disampaikan kepada warkop cak ri untuk meningkatkan ekspektasinya untuk memenuhi ekspektasinya mohon maaf dan itu kami lakukan dengan kita tanya ke pelanggan mengenai gimana sih persepsi mereka mengenai pelayanan di cakri, fasilitas di cak ri, dan tempat di cak ri, cita rasa kopi di cak ri, segala sesuatu yang berhubungan dengan pelanggan akan selalu kami tanyakan kepada pelanggan dari sudut pandang dan dari sudut pandang kami sendiri sebagai pengelola, apalagi saya sendiri supervisor, saya tidak bisa membiarkan apabila pelanggan berkeluh kesah terus menerus terhadap pelayanan yang kami tawarkan. Kemudian target sasaran komunikasi kami yaitu pastinya pelanggan dan khalayak umum.
6. Kemudian bagaimana Warkop Cak Ri ini menanggapi persepsi publik?
· Tentu saja apabila kan permintaan dari pelanggan ini sangat banyak ya, jadi sangat tidak mungkin apabila kami memenuhi semuanya, akan tetapi saya dan tim akan berusaha semaksimal mungkin untuk memenuhi ekspektasi pelanggan dan memperbaiki citra warung kopi cak ri agar terus selalu tertancap di stigma masyarakat bahwa warkop cak ri ini warkop terbaik yang ada di gresik.
7. Bagaimana perencanaanya?
· Pastinya kita selaraskan dengan tujuan dari cak ri ini, tujuannya apa kita selaraskan dan kita identifikasi sasaran yang tepat dan kita menyusun strategi strategi yang tepat tentu saja diikuti dengan kalo perencanaan itu pasti diikuti strategi strategi ya, jadi itu bisa tersusun untuk strategi sistem yang ada di internal maupun kepada pelanggan dan kami berusaha menyampaikan pesan yang relevan kepada pelanggan tentang bagaimana kita memenuhi ekspektasi mereka dan berusaha untuk memperbaiki pelayanan kami kepada pelanggan.
8. Pesan apa saja sih mas yang disampaikan kepada khalayak umum?
· Jadi gini kan konsumen cak ri ini nggak hanya pelanggan yang ngopi saja ya, jadi konsumen cak ri ini ada jugak yang membeli produk kami kopi bubuk, dan itu grosir, kiloan bahkan gram gram an, jadi kita menawarkan pelayanan yang kami spesifikasikan pada tiap segmennya, untuk pelanggan yang biasanya datang ke cak ri. Kami menawarkan pelayanan seperti promo, kupon, bahkan ada event event yang membuat mereka semakin tertarik untuk datang. Tapi untuk mereka pelanggan yang membeli produk kopi cak ri yang kopi bubuk an, yang notabene itu adalah grosir. Kami menawarkan penawaran seperti diskon, promo dan bagaimana kami follow up tentang perkembangan kopi yang kami olah agar bisnis yang mereka jalankan dengan menggunakan kopi cak ri ini bisa berjalan dengan maksimal
9. Bagaimana proses penyampaian pesan kepada pelanggan?
· Penyampaian pesan pertama kita bisa melalui sosial media. Kami menggunakan Instagram, facebook. Kami berusaha mengoptimalkan penyampaian pesan kami melalui dua sosial media tersebut entah bagaimana caranya pastinya kami olah sedemikian rupa dan berusaha dispesifikasikan ke tiap segmen pelanggan dan bisa saja kedua caranya. Cara yang kedua yaitu melalui interaksi langsung dengan para pelanggan sebenrnya yang paling enak itu interaksi langsung ya, karena interaksi langsung ini mereka juga menyampaikan pendapat mereka ketika mereka rasa ada yang kurang dari pelayanan yang kami tawarkan jadi bisa jadi perbaikan ataupun bahkan saran yang bisa kami tampung.
10. Kemudian berkaitan event itu sendiri ataupun campaign yang diadakan itu apa sih mas?
· Kalo event itu kan biasanya orang ngopi itu identik dengan main game ataupun mereka itu mengerjakan tugas, kami mengambil yang bisa meningkatkan engagement kami dengan customer dan menaikkan eksposure bahwa cak ri juga mampu menyediakan acara seperti itu, menyelenggarakan acara seperti itu, jadi kami pernah membuat event itu turnamen pes, pes itu pro evolution soccer, jadi pes ini turnamen yang bermain game tapi sepak bola dan turnamen mobile legends, kami berusaha mengadakan event tersebut untuk menjalin hubungan lebih baik dengan pelanggan dan kita memberikan feedback nih, ini lo yang kamu dapatkan ketika ngopi di cak ri, kamu dapet informasi ini dan ketika kamu punya hobi yaitu bermain game kami dapat memberikan wadah yang tepat untuk kalian menambah pengalaman bermain game tersebut melalui kompetisi kompetisi yang kami selenggarakan. Dan campaign ini, kalo campaign ini kami ada kerja sama ya dengan produsen susu, jadi kami mengundang anak anak yaitu lomba menggambar dan di mana nanti yang bagus itu, yang paling bagus akan mendapatkan hadiah dan kami campaign jumat berkah juga, yang bagi bagi kopi, sebelum dan sesudah jumatan, salat jumat. Kami juga membuat konten digital, kami itu berusaha memaksimalkan ya digitalisasi yang ada mulai dari sosial media dan forum web, jadi dari sosial media itu kami berusaha menciptakan konten yang edukatif tentang kopi kepada mereka para pelanggan – pelanggan kami dan baik itu konten itu berupa foto maupun video. Jelas saja bahwa konten itu ditujukan agar mereka lebih paham mengenai bagaimana kopi cak ri, warkop cak ri ini berjalannya dan berusaha semaksimal mungkin menjalin hubungan yang baik dengan pelanggan. Baik itu tentang engagement maupun eksposure yang ditawarkan dan diciptakan. Untuk konten web, kami sempat membuat blog forum itu di mana kami kayak membuat artikel dan disitu pelanggan bebas berdiskusi tentang artikel yang kami buat, jadi pendapat atau argumentasi yang disampaikan pelanggan atau opini yang disampaikan pelanggan bisa kami saring lagi sebagai perbaikan dan tentu saja itu nggak bisa ditelan mentah mentah ya, karena saran dari pelanggan cukup banyak dan kami nggak mungkin memenuhi ekspektasi mereka semua dan pastinya seperti yang saya bilang sebelumnya, kami berusaha memenuhi ekspektasi mereka sebaik mungkin dan semaksimal mungkin agar mereka nyaman dengan pelayanan yang kami tawarkan.
11. Bagaimana evaluasi setelah melakukan strategi?
· Evaluasi ini kami lakukan dengan rapat internal dan kita breakdown setiap event event atau setiap strategi yang telah kami terapkan kita breakdown semuanya dari awal sampai akhir ketemu nanti permasalahannya ada di mana kendalanya ada dimana dan kendala kendala yang telah kami indentifikasi, telah kami breakdown itu akhirnya kami turunkan dan kita menciptakan beberapa alternatif solusi untuk mengendalaikan kendala kendala tersebut agar kendala Kendal ini tidak terus berjalan dan tidak terus ada sehingga tidak menghambat perkembangan dan pertumbuhan bisnis warkop cak ri di gresik.

C. Customer Relationship Management (CRM) 
1. Apa tujuan dari pelaksanaan CRM ? Mengapa diterapkan?
· Tentu saja tujuannya untuk memperbaiki, tentu saja untuk menjaga nama baik kopi cak ri di gresik dan untuk strategi pengembangan proses perbaikan untuk pengembangan warkop cak ri ini yang cukup ikonik di gresik. Jadi karna kita juga kami melaksanakan wawancara jadi menurut saya warkop cak ri ini salah satu warkop yang ikonik di gresik karena kita sudah tersebar di beberapa wilayah di gresik ya terutama, jadi tentu saja kami menjaga nama baik warkop cak ri ini dengan sebisa mungkin pelayanan pelayanan yang kami berikan itu maksimal.  
2. Bagaimana Warkop Cak Ri memberikan Manfaat Finansial (Financial Benefit) kepada pelanggan?
· Manfaat finansial itu bisa berupa diskon, kupon, free gift bahkan jadi mereka ini bisa menghemat uang saku yang ada di dompet mereka untuk menikmati kopi di cak ri dengan memberikan diskon, kupon, atau free gift bahkan ketika kita menemukan pelanggan pelanggan yang loyal untuk yang sering repeat order atau sering kembali untuk ngopi di cak ri kami bahkan tidak ragu untuk memberikan mereka kopi bubuk gratis entah itu seratus gram atau dua ratus gram untuk mereka menikmatinya di rumah. Untuk mereka nikmati di rumah. Manfaat finansial yang kami tawarkan juga tentu saja bagi konsumen kami yang membeli produk kami secara grosir yaitu kopi bubuk yang satu kilo lima ratus gram dan beberapa varian lainnya, ketika mereka membelinya di marketplace, mereka mendapatkan promo atau diskon yang dapat menguntungkan mereka sehingga mereka dapat membeli dengan harga yang relatif lebih rendah. 
3. Bagaimana Warkop Cak Ri memberikan Manfaat Sosial (Social Benefit) kepada pelanggan?
· Tentu saja ya manfaat sosial, jadi manfaat sosial yang kami tawarkan kepada pelanggan juga kami tawarkan kepada karyawan, kalau karyawan kita adaa pelatihan akademi selama tiga bulan, itu untuk pemberdayaan kepada mereka, agar mereka lebih lihai dalam artian mereka lebih cakap untuk berhubungan langsung dengan pelanggan dan kami juga berusaha menyapa pelanggan dengan sebaik mungkin dan memperlakukan mereka sebagai sahabat kami dan ketika mereka sering ngopi kan kita sistemnya itu ada panggil nama ketika mereka memesan, ketika mereka sudah sering datang bahkan kita nggak pake manggil nama pun, kita juga sudah faham. Itu contoh kecil bagaimana kita menjalin hubungan yang baik dengan pelanggan dan kita mengingat preferensi pelanggan jadi tentu saja karena kita sering kedatangan pelanggan yang balik ke warung cak ri kita tentu saja kita secara tidak langsung mengingat selera mereka, biasanya ada yang kopi tanpa gula, kopi hitam tanpa gula, kopi susu tanpa gula dan lain sebagainya.
4. Bagaimana Warkop Cak Ri melakukan Ikatan Struktural (Structural Ties) kepada pelanggan?
· Kami terus memberikan informasi terbaru terkait warkop cak ri bisa saja itu kenaikan harga ataupun promo ataupun agar perubahan jam ataupun ada waktu libur, jadi warkop cak ri ini nggak apa Namanya, jadi pelanggan ini nggak kaget ketika ada perubahan di harga ataupun jam kerja dari warkop cak ri ini, meskipun itu jarang terjadi ya jadi tetap saja jika terjadi perubahan perubahan yang ada ketika dilangsungkan di warkop cak ri ini kita berusaha menyampaikan ke pelanggan kami yang kita bisa menyampaikan secara langsung ketika mereka ada di warung, atau kedua diikuti melalui sosial media. Kemudian begini ya untuk layanan, jadi saya berani jamin bahwa warkop cak ri ini merupakan salah satu warkop yang selalu menjaga kebersihannya mulai dari tempat ngopi, meja, mushola, sama kamar mandi, karena kami berusaha menciptakan sistem kerja yang selalu menjaga kebersihan agar mereka itu kan ada orang yang biasanya sumpek melihat kotor sedikit. Nah kami nggak mau merasa sumpek ketika mereka datang ke warkop cak ri. Simplenya seperti itu bisa dibayangkan mungkin bagaimana kami memberikan layanan khusus agar pelanggan merasa lebih nyaman ketika ngopi di cak ri dan kami juga menawarkan penghargaan individual itu pelanggan yang loyal kami berikan kopi gratis entah itu seratus gram atau dua ratus gram dan kami juga memberikan penghargaan individual berupa free gift kepada mereka pelanggan yang loyal yang sering sekali ngopi di cak ri jadi kami tidak ragu memberikan seratus dua ratus lima ratus gram bahkan satu kilo kepada mereka yang sering datang kopi cak ri dan jadi penghargaan individual ini juga kami berikan kepada mereka yang menang event yang kami selenggarakan.
5. Apakah ada peningkatan jumlah pelanggan setiap tahunnya?
· Untuk peningkatan jumlah pelanggan alhamdulillah settlenya kita itu mengalami peningkatan meskipun kita itu tidak signifikan karena faktor yang menyebabkan adalah kita sudah tersebar di beberapa wilayah jadi untuk menarik pelanggan dari masing masing wilayah ini lebih mudah dan tentu saja kita memilih tempat yang strategis agar memudahkan pelanggan untuk datang ke warkop cak ri 
6. Apa saja hambatan yang selama ini dirasakan?
· Untuk hambatan yang selama ini dirasakan mungkin kita kalau hambatan ya untuk pengelolaan stock itu kita sering ada miss, terus kita susah juga untuk mencocokkan tentang strategi yang kami tawarkan dengan preferensi pelanggan, mungkin itu saja sih yang saya rasakan. 
7. Bagaimana solusi untuk mengatasi hal tersebut?
· Solusinya tentu saja solusinya itu seperti yang saya katakana sebelumnya itu kita nggak bisa memuaskan setiap ekspektasi dari pelanggan dan yang kami lakukan hanya kami memberikan pelayanan yang semaksimal mungkin agar mereka merasa terpuaskan untuk ngopi di cak ri 

D. Loyalitas Pelanggan 
1. Bagaimana hubungan antara Warkop Cak Ri dengan para pelanggan?
· Untuk hubungan warkop cak ri dengan pelanggannya ini jujur saja sangat baik karena kami berusaha memperlakukan pelanggan kami seperti sahabat dan mereka yang datang ke warkop cak ri kita tidak ragu untuk melakukan interaksi tentang bagaimana preferensi mereka terhadap warkop cak ri, tentang layanan ataupun produk, ataupun cita rasa kopi kami nggak ragu untuk menerima saran atau kritikan yang mereka berikan jadi dengan kita perlakukan seperti itu itu lebih mudah untuk menjalin hubungan yang baik dengan pelanggan 
2. Bagaimana upaya pengelola Warkop Cak Ri dalam mengidentifikasi masalah pelanggan?
· Untuk mengidentifikasi masalah pelanggan ya dengan interaksi secara langsung yaitu menurut cara paling efisien karena dengan begitu kami tau secara langsung tentang keluh kesah mereka dan kita juga menyediakan blog forum dimana mereka bisa menyalurkan pendapat mereka dan berdiskusi terkait warkop cak ri ini sehingga dari masalah yang mereka keluhkan kami dapat mengidentifikasinya akhirnya Menyusun beberapa strategi untuk mengatasi masalah tersebut.
3. Bagaimana cara pengelola Warkop Cak Ri dalam menghadapi komplain pelanggan?
· Jadi untuk mengelola mungkin ini jawabannya hampir sama seperti sebelumnya ya, karena complain ini sering terjadi dan meskipun itu complain yang keras ataupun cenderung yang intensinya kurang dari keras itu tetap kami terima dan kami memberikan penawaran atau bahkan ketika complain yang diajukan itu tidak mampu kami realisasikan untuk memenuhi ekspektasi pelanggan tersebut, kami biasanya memberikan apa ya kami memberikan sosialisasi kepada pelanggan sebenernya yang kami maksudkan dari pelaksanaan ini atau yang dikomplain ini seperti ini gitu lo jadi pelanggan ini meskipun tidak menemukan solusinya mereka jadi paham mengenai maksud yang kami laksanakan tentang apa yang kami tawarkan. 
4. Siapa saja yang bertugas memperoleh data dan informasi mengenai pelanggan?
· Yang bertugas memperoleh data dan informasi pelanggan itu karyawan yang berhubungan langsung dengan pelanggan dan saya sebagai supervisor juga melakukan interaksi dengan pelanggan hampir semua orang bertanggung jawab ya karena ini berkaitan langsung dengan citra dari warkop cak ri jadi sebisa mungkin kami mencari informasi terbaru, terkini mengenai pelanggan, mengenai kopi cak ri, mengenai pelanggan terhadap kopi cak ri. 
5. Adakah event yang dilakukan oleh Warkop Cak Ri dalam rangka membangun interaksi dengan pelanggan?
· Event yang diadakan jadi kita itu membuat event lomba mobile legends dan pes jadi itu lomba dimana kita menyelenggarakan kompetisi game online yaitu mobile legends dan pes, pro evolution soccer, yaitu gamenya itu main bola. Jadi kita memberikan wadah kepada mereka yang memiliki hobi bermain game dan ingin menambah pengalaman mereka dalam berkompetisi jadi kami memberikan wadah yang di mana ini bisa menjadi titik awal mereka untuk menitih karir professional mereka mungkin atau penyaluran bakat mungkin dan kami juga memberikan penghargaan mereka yang menang, jadi itu menurut kami merupakan feedback yang baik yang dapat kami berikan kepada pelanggan sehingga mereka lebih terpuaskan ketika ngopi di cak ri dengan fasilitas atau layanan yang kami tawarkan itu. 
6. Menurut Bapak, apakah strategi CRM yang diterapkan perusahaan selama ini mampu meningkatkan loyalitas pelanggan? 
· Sangat mampu, strategi crm yang diterapkan selama ini sangat mampu untuk meningkatkan loyalitas pelanggan karena memang sudah terbukti pelanggan, data pelanggan yang datang ke warkop cak ri dalam sehari itu bisa lebih dari 100 orang, jadi saya yakin seratus persen bahwa strategi ini mampu meningkatkan loyalitas pelanggan.
7. Apakah ada evaluasi yang dilakukan?
· Tentu saja ada ya jadi evaluasi kami lakukan di rapat internal di mana setiap strategi kami lakukan break down dan setiap dan ketika kami melakukan break down itu kami mengidentifikasi tiap masalah dan kendala atau kendala yang ada di setiap strategi yang kami terapkan, dari kendala tersebut akhirnya kami kelola sehingga kendala tersebut tidak muncul lagi, tidak terjadi lagi dikemudian hari, sehingga tidak menghambat perkembangan kopi cak ri. 
8. Setelah evaluasi, bagaimana tindak lanjut Warkop Cak Ri atas hasil dari evaluasi tersebut?
· Tentu saja hasil evaluasi tersebut itu hasil dari rapat mengenai evaluasi dari strategi itu kami terapkan secara langsung dan ketika ada yang sudah mungkin kami lakukan r&d, research and development, mungkin trial and error juga untuk strategi yang baru yang dapat disesuaikan dengan tujuan intinya itu kami ketika ada kendala di strategi kami kami berusaha memperbaki dan menyelaraskan kembali kepada tujuan kami. 
9. Apa kelebihan Warkop Cak Ri sehingga mampu bersaing dengan kompetitor?
· Pertama cita rasa kopi yang khas, pelayanan yang optimal, kebersihan yang terjaga, feedback yang bagus, terus kenyamanan dan fasilitas yang kami tawarkan.
10. Bagaimana harapan Bapak terhadap pengembangan Warkop Cak Ri ke kedepannya?
· Harapan warkop cak ri ke depannya sebenernya ini pantes dijawab oleh bisnis owner, tapi karena nanyanya ke saya jadi saya jawab, harapannya tentu saja warkop cak ri ini bisa tersebar luas di wilayah gresik maupun di luar gresik tapi kami utamakan kami prioritaskan dulu untuk menyebarkan kopi kami di wilayah gresik karena kita juga beroperasi di gresik dan warung warung kita yang beroperasi ini tersebarnya masih di gresik. Jadi saya inginnya ini warkop cak ri ini dapat tersebar luas di gresik dan dikenal oleh seluruh masyarakat gresik. Dan setelah di gresik kami udah mendapatkan eksposure dan engagement pelanggan yang cukup, kami berusaha ekspansi untuk keluar wilayah gresik baik itu mendirikan warung ataupun mendistribusikan kopi karena mereka yang memiliki bisnis kopi.
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	RIWAYAT HIDUP

	Nama
	:
	Tedy Dwi Yuliansya

	Tempat, tanggal lahir
	:
	Gresik, 28 Juli 2001

	Jenis Kelamin
	:
	Laki – Laki

	Alamat
	:
	Perumahan Grand Sungkono Blok G No. 7, Kedanyang, Kec. Kebomas, Kabupaten Gresik, Jawa Timur, 61124

	Alamat Email
	:
	Tedydy10@gmail.com

	Riwayat Pendidikan
1. Sekolah Dasar Negeri Sukorame Gresik
2. Sekolah Menengah Pertama Negeri 1 Gresik
3. Sekolah Menengah Atas Negeri 1 Manyar Gresik
4. S1 Ilmu Komunikasi UPN “Veteran” Jawa Timur

Pengalaman Magang
1. PMMB Batch 2 Tahun 2022 PT Bank Mandiri (Persero) Tbk

Pengalaman Lain
1. Ketua Kelompok KKN-T 83 UPN “Veteran” Jawa Timur
2. Publikasi Ilmiah “Optimalisasi Branding UMKM Olahan Belimbing Wuluh Sebagai Produk Unggulan Di Sambiarum”, Penerbit: Jurnal Pengabdian Masyarakat dan Inovasi (LITERASI) Vol. 2 No. 2
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