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LAMPIRAN I 

 

DAFTAR NARASUMBER PENELITIAN : 

1. Lely Suryani, S.E., M.M selaku informan kunci. Ibu Lely merupakan CEO & 

Founder “Do It Chocolate”, CEO Soya Fiber Unpam, pengelola UKM Surya 

Catering dan juga dosen di Universitas Pamulang. 

2. Irma Sustika, selaku infoman kunci. Mbak Irma merupakan pendiri Non-

Government Organization (NGO) bernama “Womanpreneur Community“ 

@womanpreneurcommunity, pendiri situs pembuatan website instan kreata.id 

@kreata.id, dan juga pendiri platform belanja virtual WPC Mart @wpcmart. 

3. Siti Faridah sebagai informan pertama atau lebih dikenal dengan panggilan 

Farida Achmad, adalah pendiri Absolut Event Organizer. Mbak Farida sudah 

cukup lama berkecimpung dalam industri jasa pernikahan dan acara, hingga 

suatu ketika memutuskan untuk menjalankan perusahaannya sendiri yang kini 

dikenal dengan nama Absolute EO. Absolute EO merupakan  perusahaan 

penyelenggara event yang sudah berdiri semenjak tahun 2002. Untuk 

informasi lebih lengkap mengenai Absolute EO dapat dilihat pada laman 

https://absoluteeo.com/.  

4. Hastuti selaku informan kedua. Ibu Tuti panggilannya, adalah Founder dua 

perusahaan yaitu PT Platinum Jaya Logistic (PJL) yang bergerak dalam bidang 

international forwarding – Ekspor Import dan PT Platinum Jaya Arta (PJA) 
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yang bergerak dalam bidang trading (pengadaan barang). PT PJL telah berdiri 

semenjak tahun 2014, sedangkan PT PJA berdiri sejak tahun 2017. 

5. Bimbing Sari Priastuti sebagai informan ketiga. Ibu Sari panggilan akrabnya, 

merupakan Co-Founder PT Inspirasi Persada. Profil perusahaan dapat dilihat 

lebih lengkap pada laman https://www.inspirasipersada.com/. Perusahaan 

yang dirintis bersama suaminya dan telah berdiri sejak tahun 2009 ini bergerak 

dalam bidang layanan jasa konsultasi dan pelatihan untuk desain, 

pengembangan, penerapan dan strategi peningkatan sistem manajemen dan 

pelatihan.  

6. Sri Setiasih sebagai informan keempat. Mbak Asih sapaannya, adalah pendiri 

PT CitraIndo Perkasa Mandiri. Profil diri dan usahanya dapat dilihat pada 

laman https://www.linkedin.com/in/asih-kasman-

5b216030/?originalSubdomain=id#. Usaha yang digelutinya semenjak tahun 

2007, bergerak dalam bidang biro jasa yakni pembuatan legalitas untuk TKA 

di Indonesia seperti mengatur perijinan KITAS dan perijinan lainnya.  

7. Dea Aprilia sebagai informan kelima. Dea adalah pemilik usaha wedding 

decoration “Deline Decoration“.  

8. Dea Rahma sebagai informan keenam. Emma Dea sapaannya, adalah pemilik 

usaha kecantikan sulam alis “Emmadeabrowline“. Profil usaha sulam alis dan 

bibir oleh Emma Dea dapat dilihat melalui media sosial mereka 

https://www.instagram.com/emmadeabrowline/.  
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9. Elisabeth Lydia Dameria sebagai informan ketujuh. Lisa panggilan akrabnya, 

adalah pemilik Kedai Kotungsu. Profil kedai dapat dilihat melalui media sosial 

mereka https://www.instagram.com/kedaikotungsu/.  

10. Teteh Mpeh selaku informan kedelapan. Teh Mpeh adalah seorang penjahit 

professional dengan pengalaman lebih dari 25 tahun.  

11. Rachela Dearta sebagai informan kesembilan. Rachel sapaannya, adalah salah 

satu pendiri toko kue online bernama “Bakedby_karinxrachel“. Profil toko kue 

online mereka dapat dilihat pada laman 

https://www.instagram.com/bakedby_karinxrachel/.  

12. Evilita Andriani selaku informan kesepuluh. Mbak Lita sapaanya, merupakan 

pendiri platform belajar ngaji Al-Qur’an secara privat dan online bernama 

“Syarihub”. Profil Syarihub dapat dilihat pada laman 

https://www.Syarihub.id/. 
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LAMPIRAN II 

DAFTAR PERTANYAAN PENELITIAN UNTUK NARASUMBER 

1. Pendahuluan Wawancara 

Selamat pagi/siang/malam Ibu.  

Perkenalkan sebelumnya nama saya Septina Christiani dari Program Magister 

Fakultas Ilmu Komunikasi, Jurusan Corporate Communication, Universitas 

Mercubuana, Jakarta. Melalui kesempatan ini saya mengucapkan terima kasih 

atas kesediaan Ibu/Mbak yang sudah meluangkan waktunya untuk saya 

wawancarai demi penyusunan tugas akhir (Tesis) saya. Adapun judul penelitian 

tesis saya adalah Konsep Diri Perempuan Pengusaha dan Resiliensi Bisnisnya 

di Era Pandemi COVID-19. 

2. Daftar Pertanyaan Penelitian 

Untuk Informan Kunci (Key Informant) 

1. Mohon informasi terkait:  
Nama lengkap Ibu/Sdri./Mbak, usia, berasal dari mana (suku, domisili, 
kelahiran), latar belakang pendidikan dan lainnya yang dipandang boleh 
untuk diketahui publik. 
(Nama narsum bisa disembunyikan apabila tidak ingin dicantumkan dalam 
tesis penelitian saya. Sebagai pengganti identitas pribadi akan dimasukan 
nama usaha/bisnisnya dalam tesis.) 

2. Apa jenis usaha/produk/layanan (contoh: makanan, kosmetik, dsb) dan 
target konsumen/pelayanan (Menengah ke atas/menengah ke bawah/semua 
segmen masyarakat) yang Ibu/Sdri./Mbak tekuni? 

3. Dapatkah Ibu/Sdri./Mbak ceritakan sejarah berdirinya usaha tersebut 
(Untuk menggali latar belakang berdirinya usaha). Sudah berapa lama 
Ibu/Sdri./Mbak menggeluti usaha tsb? 

4. Apabila berkenan bolehkah saya tahu berapa omset yang Ibu/Sdri./Mbak 
peroleh setiap bulannya? (Kotor/bersih) 

5. Apakah Ibu/Sdri./Mbak pernah mengalami kerugian selama menjalankan 
usaha? 

6. Jika ya, Bagaimana Ibu/Sdri./Mbak mengatasi kerugian tersebut? Apakah 
boleh dibagikan cara Ibu/Sdri./Mbak menanggulanginya? 
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7. Menurut Ibu/Sdri./Mbak apa suka duka menjadi pengusaha? 
8. Selain berusaha secara pribadi apakah ada kegiatan lain dari Ibu/Sdri./Mbak 

yang bersifat mendukung dan memajukan perempuan sebagai pengusaha 
atau pengusaha perempuan secara umum? Mohon dijelaskan. 

9. Bisa dijelaskan apa motif Ibu/Sdri./Mbak berwirausaha sambil bekerja 
menjadi pegawai sebuah institusi? 

10. Berdasarkan pengamatan Ibu/Sdri./Mbak apalagi kira-kira motivasi para 
perempuan pengusaha memilih menjadi pengusaha di Indonesia? 

11. Tentunya Ibu/Sdri./Mbak sudah mengetahui Pandemi COVID-19 beserta 
pengaruhnya bagi banyak sektor usaha. Apakah usaha Ibu/Sdri./Mbak 
menjadi salah satu yang terkena dampaknya? Apakah juga sepengamatan 
Ibu/Sdri./Mbak COVID-19 ini juga berdampak secara umum kepada para 
pengusaha perempuan lain di Indonesia? 

12. Bagaimana dampak tersebut mempengaruhi keberlangsungan usaha 
Ibu/Sdri./Mbak? Apakah juga sepengamatan Ibu/Sdri./Mbak dampak 
tersebut juga mempengaruhi keberlangsungan usaha para pengusaha 
perempuan lain di Indonesia secara umum? 

13. Apakah Ibu/Sdri./Mbak mengalami kerugian atau penurunan selama masa 
Pandemi COVID-19? Apakah juga sepengamatan narsum kerugian atau 
penurunan juga akan atau telah dialami oleh para pengusaha perempuan lain 
di Indonesia secara umum? 

14. Jika jawaban poin 13 ya: 
Kalau boleh saya tahu seberapa besar kerugian usaha yang Ibu/Sdri./Mbak 
alami karena pandemi? Sepengamatan narsum secara umum berapa besar 
kerugian atau penurunan yang dirasakan oleh para pengusaha perempuan 
Indonesia? (dalam persentase saja) 
Jika jawaban poin 13 tidak: 
Apakah pandemi COVID-19 justru memberikan peluang untuk 
berkembangnya usaha Ibu/Sdri./Mbak? Apakah Ibu/Sdri./Mbak melihat 
prospek dalam 5-10 tahun kedepan atas bisnis yang Ibu/Sdri./Mbak 
jalankan? Sektor usaha apa yang tenyata justru mendapat angin segar dalam 
masa pandemi ini dan apakah usaha tersebut bisa akan terus berkembang 
pasca pandemi nanti? 

15. Bagaimana Ibu/Sdri./Mbak menanggulangi kerugian atas pandemic 
COVID-19 terhadap usaha yang Ibu/Sdri./Mbak jalankan? Apakah ada 
strategi menarik lain yang berhasil Ibu/Sdri./Mbak amati oleh pengusaha 
perempuan lain untuk bisa mengatasi dampak pandemi ini? 

16. Apa saja strategi agar usaha yang Ibu/Sdri./Mbak geluti dapat bertahan 
bahkan berkembang di masa Pandemi COVID-19? Apakah ada strategi 
menarik lain yang berhasil narsum amati oleh pengusaha perempuan lain 
untuk bisa bertahan dalam masa pandemi ini? 

17. Dalam mendukung usaha Ibu/Sdri./Mbak di era Pandemi apakah 
Ibu/Sdri./Mbak menggunakan media (elaborasi apa maksud kata media 
disini jika perlu)?  Media apa saja yang digunakan selama masa pandemi? 
Apa kisaran media yang diamati Ibu/Sdri./Mbak banyak digunakan para 
pengusaha perempuan di Indonesia secara umum? 
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18. Bagaimana Ibu/Sdri./Mbak menggunakan media online dalam menjalankan 
usaha/bisnis Ibu/Sdri./Mba? Bagaimana penilaian dari pengalaman dan 
pengamatan Ibu/Sdri./Mbak melihat para pengusaha perempuan lain di 
Indonesia secara umum dalam menggunakan media online untuk kegiatan 
usaha mereka? 

19. Menurut Ibu/Sdri./Mbak, adakah keterkaitan/relevansi antara bisnis yang 
Ibu/Sdri./Mbak jalankan dengan dunia komunikasi? Apakah pengusaha 
perempuan di Indonesia juga menyadari adanya hubungan (erat atau tidak 
erat) antara dunia usaha dengan komunikasi? 

20. Menurut Ibu/Sdri./Mbak, apakah usaha Ibu/Sdri./Mbak sudah bisa 
dikatakan berhasil? Apa pandangan Ibu/Sdri./Mbak terhadap keberhasilan 
usaha dari para perempuan pengusaha di Indonesia secara umum, apa sudah 
bisa dipandang berhasil atau masih tidak? 

21. Menurut  Ibu/Sdri./Mbak, karakter apa saja yang patut dimiliki perempuan 
pengusaha? Apakah karakter-karakter tersebut sudah banyak berkembang 
saat ini di kalangan pengusaha perempuan Indonesia?  

22. Apa yang sebaiknya dilakukan agar karakter tersebut bisa menjadi budaya? 
Apakah pemerintah yang paling bertanggung jawab untuk pengembangan 
hal tersebut, atau itu memang tanggung jawab masing-masing pengusaha 
untuk mendapatkannya secara mandiri? 

23. Adakah pesan atau masukan bagi para perempuan di Indonesia agar tetap 
bertahan dan optimis di masa pandemi? 

Untuk Informan (Informant): 

1. Mohon diperkenalkan nama lengkap Ibu/Sdri./Mbak, usia, asalnya dari 
mana, latar belakang pendidikan dan lainnya yang dipandang boleh untuk 
diketahui. (Nama ini bisa saya sembunyikan apabila tidak ingin 
dicantumkan dalam tesis penelitian saya. Sebagai pengganti identitas 
pribadi akan saya masukan nama usaha/bisnisnya dalam tesis.) 

2. Apa jenis (contoh makanan, kosmetik, dsb) dan lingkup usaha (Menengah 
ke atas/menengah ke bawah/semua segmen masyarakat) yang 
Ibu/Sdri./Mbak tekuni? Mohon dijelaskan. 

3. Dapatkah Ibu/Sdri./Mbak ceritakan sejarah berdirinya usaha tersebut 
(Untuk menggali latar belakang berdirinya usaha) 

4. Mengapa Ibu/Sdri./Mbak memilih menjadi pengusaha?  
5. Sudah berapa lama Ibu/Sdri./Mbak menggeluti usaha tsb? 
6. Apabila berkenan bolehkah saya tahu berapa omset yang Ibu/Sdri./Mbak 

peroleh setiap bulannya? (Kotor/bersih) 
7. Apakah Ibu/Sdri./Mbak pernah mengalami kerugian selama menjalankan 

usaha? 
8. Jika ya, Bagaimana Ibu/Sdri./Mbak mengatasi kerugian tersebut? Apakah 

boleh dibagikan cara anda menanggulanginya? 
9. Apa suka duka menjadi pengusaha? 
10. Apakah usaha Anda termasuk usaha bersifat Sociopreneur (wirausaha 

sosial)? 
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11. Tentunya Ibu/Sdri./Mbak sudah mengetahui Pandemi COVID-19 beserta 
pengaruhnya bagi banyak sektor usaha. Apakah usaha Mbak menjadi salah 
satu yang terkena dampaknya? 

12. Bagaimana dampak tersebut mempengaruhi keberlangsungan usaha 
Ibu/Sdri./Mba? 

13. Apakah Ibu/Sdri./Mbak mengalami kerugian selama masa Pandemi 
COVID-19? 

14. Jika jawaban no. 13 ya: Kalau boleh saya tahu seberapa besar kerugian 
usaha yang Ibu/Sdri./Mbak alami karena pandemi? (dalam persentase saja) 
Jika jawaban no. 13 tidak: Apakah pandemi COVID-19 memberikan 
peluang untuk berkembangnya usaha Ibu/Sdri./Mba? Apakah 
Ibu/Sdri./Mbak melihat prospek dalam 5-10 tahun kedepan atas bisnis yang 
Ibu/Sdri./Mbak jalankan 

15. Bagaimana Ibu/Sdri./Mbak menanggulangi kerugian atas pandemic 
COVID-19 terhadap usaha yang Ibu/Sdri./Mbak jalankan? 

16. Apa saja strategi agar usaha yang Ibu/Sdri./Mbak geluti dapat bertahan 
bahkan berkembang di masa Pandemi COVID-19? 

17. Dalam mendukung usaha Ibu/Sdri./Mbak di era Pandemi apakah 
Ibu/Sdri./Mbak menggunakan media?  Media apa saja yang digunakan 
selama masa pandemi?  

18. Bagaimana Ibu/Sdri./Mbak menggunakan media online dalam menjalankan 
usaha/bisnis Ibu/Sdri./Mba? 

19. Menurut Ibu/Sdri./Mbak, adakah keterkaitan/relevansi antara bisnis yang 
Ibu/Sdri./Mbak jalankan dengan komunikasi?  

20. Menurut Ibu/Sdri./Mbak, apakah usaha Ibu/Sdri./Mbak sudah bisa 
dikatakan berhasil?  

21. Menurut  Ibu/Sdri./Mbak, karakter apa saja yang patut dimiliki perempuan 
pengusaha? 

22. Adakah pesan atau masukan bagi para perempuan di Indonesia agar tetap 
bertahan dan optimis di masa pandemi? 
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LAMPIRAN III 

SURAT PERMOHONAN PENELITIAN/PENGUMPULAN DATA 
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LAMPIRAN IV 

HASIL WAWANCARA DENGAN NARASUMBER PENELITIAN 

 

Narasumber 1 

Pewawancara : Septina Christiani 

Key Informant 1 : Lely Suryani,  

Media Wawancara : Whatsapp Voice Message  

1. Mohon informasi terkait:  
Nama lengkap Ibu/Sdri./Mbak, usia, berasal dari mana (suku, domisili, 
kelahiran), latar belakang pendidikan dan lainnya yang dipandang boleh untuk 
diketahui publik. (Nama narsum bisa disembunyikan apabila tidak ingin 
dicantumkan dalam tesis penelitian saya. Sebagai pengganti identitas pribadi 
akan dimasukan nama usaha/bisnisnya dalam tesis.) 
LS: Nama: Lely Suryani 
Lahir di Bengkulu, 7 Juli 1976 
Latar Belakang Pendidikan: S1 Universitas Bhayangkara Surabaya dan 
dilanjutkan kuliah di Jkt sambil di sela-sela waktu mengurus bisnis yg di 
Surabaya dari Jkt. Hampir 10 tahun saya belum menyelesaikan S1, kemudian 
saya melihat ada Universitas di Pamulang, dan menyelesaikan S1 saya di 
UnPam. Lalu dospem saya menganjurkan utk melanjutkan S2 di UnPam jg. 
Sebelum lulus S2 saya sudah dipinang menjadi dosen S1 di UnPam. S1 saya 
Ekonomi dan S2 Magister Manajemen. Sekarang ambil S3 jurusan 
Entrepreneur di Malaysia. 

2. Apa jenis usaha/produk/layanan (cth. makanan, kosmetik, dsb) dan target 
konsumen/pelayanan (Menengah ke atas/menengah ke bawah/semua segmen 
masyarakat) yg Ibu/Sdri./Mbak tekuni? 
LS: Catering (makanan-makanan yang didistribusikan ke WO atau yang 
langsung pakai jasa kita). Suami buka percetakan semenjak perusahaan tempat 
bekerjanya colaps. Pada saat menjalankan bisnis catering ini saya justru lagi 
menjalani S1 saya. Di saat saya kuliah S1 pesanan catering semakin banyak. 
Ketua MPR Zulkifli pernah merasakan/order catering saya. 

3. Dapatkah Ibu/Sdri./Mbak ceritakan sejarah berdirinya usaha tersebut (Untuk 
menggali latar belakang berdirinya usaha). Sudah berapa lama Ibu/Sdri./Mbak 
menggeluti usaha tsb? 
LS: Saya mulai berbisnis usia 19 tahun. Kebetulan saya anak yatim piatu. Tamat 
SMA saya mencoba bekerja tapi banyak mendapatkan penolakan. Banyak 
kendala dan kesulitan yang saya alami selama perantauan dari Bengkulu ke 
Jogja lalu Surabaya dan kemudian terakhir ke Jakarta. Saya sudah terbiasa 
berdagang dengan ambil dagangan orang kemudian saya jualkan kembali  ke 
orang-orang yang saya kenal. Kalau para mahasiswa belajar Manajemen Risiko 
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di bangku perkuliahan, saya langsung terjun mengalami dan menjalani 
manajemen risiko itu sendiri. Saya yang mencari penyelesaian dari 
permasalahan yg saya hadapi. 

4. Apakah Ibu/Sdri./Mbak pernah mengalami kerugian selama menjalankan 
usaha? 
LS: nah untuk bisnis-bisnis yang sekarang seperti cokelat, soya fiber, bisnis-
bisnis yang baru sekarang, karena kita ini bergelut di universitas, kerugiannya 
saya itu karena overload membiayai unit usaha yang lain. 

5. Jika ya, Bagaimana Ibu/Sdri./Mbak mengatasi kerugian tersebut? Apakah boleh 
dibagikan cara Ibu/Sdri./Mbak menanggulanginya? 
LS: otomatis saya mengembangakan sayap networking dalam rangka mencari 
pangsa pasar baru, nah itu seperti itu. Jadi yang Namanya bisnis ini, ada jual 
ada profit, nah otomatis kita cari pangkal daripada masalahnya, nah itu yang 
kita cari solusinya. Otomatis solusinya ini eee.. apa, solusinya ini ibaratnya, 
benar-benar matang perhitungannya supaya tidak terjadi cash flow yang bocor 
yah. Nah itu salah satunya. Karena kunci daripada wirausaha itu ya penjualan. 
Itu saja. Dengan ada penjualan pasti ada income. Otomatis para pengusaha yang 
sudah seperti saya ini otomatis perhitungannya setidaknya sudah harus matang.  

6. Menurut Ibu/Sdri./Mbak apa suka duka menjadi pengusaha? 
LS: suka duka jadi pengusaha. Kalo sukanya banyak. Kalo dukanya sebanding 
sama sukanya. Kalo sukanya, waktu itu fleksibel, yang kedua kita mimpin 
orang, yah, terus tidak terikat eee…apa dengan peraturan-peraturan yang tidak 
sesuai dengan hati kita, kemudian daya kreatifitas seorang entrepreneur itu 
tinggi, daya inovasinya, nah tertuang di dalam dunia entrepreneur itu, 
kemudian eee..apa ya, kita mau kreatif apa bisa, kita mau inovasi apa bisa, 
waktu lebih fleksibel, ya khan? Kemudian kita itu, apa ya, sebenarnya jadi 
entrepreneur itu bebas yah, bebas tidak terikat dengan aturan yang belum tentu 
cocok dengan hati kita, nah itu, lebih bisa menuangkan kreatifitas dan inovasi 
kita, dan kita juga fleksibel waktu, fleksibel juga income nya, nah itu..yah. 
Kalau dukanya, ck, kalo dibilang sukses itu satu kali, kalau gagal itu berulang-
ulang kali, jadi pandai-pandainya kita menghadapi kegagalan itu. Gitu lho. Kalo 
kita anggap gagal ini sebagai eee..apa, angka mati bagi kita, yah kita gak akan 
sukses, tapi kalo kita menganggap gagal ini sebagai pengalaman hidup itu luar 
biasa, sehingga kita untuk bangkit supaya tidak melakukan kesalahan yg 
mengakibatkan kita gagal itu, luar biasa itu bagusnya. Jadi dukanya itu ya ketika 
kita misalkan tidak memiliki order, ya khan? Pusing ya khan? Manajemen 
SDM, apalagi kayak ibu ini masih level UKM, ya khan? Nah kemudian, 
apa..Yah pernah pernik lah, misalkan kita di PHP’in orang tentang order, 
kemudian tantangan ketika kita menciptakan seperti ibu sekarang ini 
menciptakan metode pembuatan produksi soya fiber, dimana orang belum, 
ee..apa, belum mengatakan progrduk ini berhasil, banyak gangguan dari segi 
mental maupun pikiran, nah itu luar biasa lelahnya, tetapi yah itu tadi karena 
basic-nya entrepreneur itu mentalnya mental baja, kemauannya tinggi, keras 
kalau belum sukses belum berhasil yah belum menyerah, nah itu memang 
karakter-karakter yang seperti ini lah yang membuat seorang entrepreneur 
berhasil. Walaupun terpaan, eee.. kemudian, kita dicap gagal, kita dicap tidak 
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bagus, tidak bep, ahh macam-macam lah bahasanya. Yang terpenting adalah 
kembali lagi ke mental kita. 

7. Selain berwirausaha apakah ada kegiatan lain dari Ibu/Sdri./Mbak yang bersifat 
mendukung dan memajukan perempuan sebagai pengusaha atau pengusaha 
perempuan secara umum? Mohon dijelaskan. 
LS: selain berwirausaha, juga menjadi dosen mengajar mata kuliah 
entrepreneur di Universitas Pamulang. 

8. Bisa dijelaskan apa motif Ibu/Sdri./Mbak berwirausaha sambil bekerja menjadi 
pegawai sebuah institusi? 
LS: Jadi begini. Wirausaha itu sudah mendarah daging, ee..dengan ibu di kali 
usia masih 19 tahun, jauh hari sebelum menjadi dosen, otomatis karakter 
entrepreneur itu sudah ada sejak lahir, tinggal implementasi dan 
pematangannya, seperti di awal ibu ceritakan, bahwa ibu mulai terjun secara 
profesional di kala usia 19 tahun, pada saat itu di Surabaya dengan buka 
catering, nah sekarang setelah menjadi dosen ternyata ibu sadari bahwa ilmu 
yang ibu selama dari usia 19 tahun itu merupakan implementasi dari ilmu 
entrepreneur itu, sehingga ibu berpikir apabila seorang hanya mengajar materi 
ataupun mahasiswa hanya menghapal, hanya apa eee..mengingat materi-materi 
yang diberikan sementara dosen hanya men-support, memotivasi kemudian 
hanya sekedar memberikan wawasan, tetapi apabila wawasan, motivasi, apapun 
bentuknya itu apabila tidak diimplementasikan itu hanya sekedar menjadi ilmu 
belaka, ilmu tidak diimplementasikan. Oleh karena itu perlu adanya 
berbarengan antara ilmu dan implementasi. Itu wajib berbarengan. Jadi mau jadi 
entrepreneur sekaligus dosen itu, tidak hanya untuk berbicara di depan kelas, 
kemudian hanya puas disana, tetapi kita berikan “Anda harus ada gerakkan, 
harus ada action, jangan berpikir gagal dulu, tetapi ada rasa kemauan dulu, asah 
mental, bagaimana menghadapi kegagalan, bagaimana menghadapi konsumen, 
bagaimana bernegoisiasi, bagaimana cara berkomunikasi dengan orang, 
bagaimana menarik konsumen, itu...itu perlu ada implementasi, karena apabila 
kita hanya mempelajari di kelas, hanya menghapal, ooh..bahwa ilmu 
komunikasi dengan konsumen harus berbicara sedemikian rupa, harus 
menghormati, harus menghargai, tapi bentuk cara menghormati, cara 
menghargai itu khan hanya di teori khan hanya sekedar 1 arah, tidak 2 arah, 
untuk tahu komunikasi yang baik itu harus ada lawan bicara, ketika lawan bicara 
mulai bicara seperti saya dengan Christie, ini merupakan bentuk suatu 
komunikasi 2 arah sehingga kita tahu hasinya sukses atau tidak. Nah itu, seperti 
itu ilmu itu. Jadi ilmu itu apabila kita pelajari di kelas baru 1 arah, tapi 
diimplementasi terlihat feedback-nya. Inilah yang Namanya kematangan ilmu 
itu. Jadi mengapa motivasi ibu dosen sambil entrepreneur. Bahwa kita hidup, 
seorang entrepreneur jangan tanggung-tanggung, apabila benar-benar mengajar 
mata kuliah entrepreneur kasih ilmu eksekusinya kepada mahasiswa, nah 
mahasiswa juga harus ada feedback, ada kemauan, mau melakukan arahan-
arahan yang diberikan oleh seorang dosen, untuk mengajak secara serius 
bagaimana mengimplementasikan ilmu-ilmu yang sudah dipelajari. 

9. Berdasarkan pengamatan Ibu/Sdri./Mbak apalagi kira-kira motivasi para 
perempuan pengusaha memilih menjadi pengusaha di Indonesia? 
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LS: Ya pagi Christie, motivasi perempuan menjadi entrepreneur atau 
pengusaha di Indonesia itu berbagai macam motivasinya. Kebanyakan para 
UMKM TangSel khusunya, di luar TangSel, di grup-grup ibu, pada dasarnya 
karena ingin membantu perekonomian keluarga, karena dilihat kondisi 
sekarang tidak memungkin kalo hanya 1 orang saja yang mencari income. Kita 
wanita tidak bisa berdiam diri karena melihat kebutuhan semakin mahal. Nah 
jadi itu sebenarnya motivasi yang saya lihat kenapa seorang wanita jadi seorang 
entrepreneur. Walaupun ibu belum meneliti faktor utama daripada wanita 
menjadi entrepreneur, tetapi berdasarkan analisa ibu pribadi dan pengalaman 
ibu pribadi itu karena faktor eknomi untuk membantu, mensupport kebutuhan 
dan memperbaiki ekonomi keluarga. 

10. Tentunya Ibu/Sdri./Mbak sudah mengetahui Pandemi COVID-19 beserta 
pengaruhnya bagi banyak sektor usaha. Apakah usaha Ibu/Sdri./Mbak menjadi 
salah satu yang terkena dampaknya? Apakah juga sepengamatan 
Ibu/Sdri./Mbak COVID-19 ini juga berdampak secara umum kepada para 
pengusaha perempuan lain di Indonesia? 
LS: Dampak COVID itu sudah terasa bagi usaha saya. Do It Chocolate income 
nya menurun. Soya fiber yang harusnya grand opening di 2020 karena ada 
peraturan PSBB di awah-awal COVID, akhirnya mundur sampe 2021. Jelas 
sekali semua dampak perekonomian terasa bagi ibu pribadi. Kalo untuk 
perempuan entrepreneur lainnya, yang ibu lihat di antara teman-teman, yang 
tadinya ada kegiatan pameran, seminar-seminar, pemesanan makanan dsb, dari 
segi kuliner, dari segi eeee apa, craft dsb, kalo ibu lihat secara umum berdampak 
penurunan pendapatan secara signifikan dikarenakan satu, dalam keadaan sulit 
ini orang lebih memikirkan kebutuhan akan pangan, jadi untuk barang-barang 
yang bersifat lux atau pemenuhan keinginan ditunda lebih dahulu. Tapi setelah 
COVID menginjak tahun kedua udah keliatan ada geliat-geliat perekonomian 
sudah bisa mulai beradaptasi, fight untuk menghadapi COVID ini. Karena kita 
tidak bisa menunggu bola datang tetapi menyambut bola dengan misalnya 
menggunakan digital marketing, mengadakan pameran-pameran lewat Zoom, 
dinas-dinas juga udah mulai mengadakan kegiatan walaupun jumlahnya 
terbatas, nah ini kita udah bisa mulai menyusun strategi-strategi untuk 
meningkatkan penjualan walaupun belum Kembali ke keadaan normal seperti 
sebelum COVID. Karena adanya COVID ini dimana ruang gerak kita dibatasi, 
adanya peraturan PSBB dari pemerintah otomatis dalam kegiatan pemasaran, 
penjualan, promosi berpengaruh terhadap SDM ataupun para karyawan kita dan 
juga berpengaruh pada kegiatan penjualan. PHK dimana-dimana sehingga ini 
akan berpengaruh juga terhadap omset. Omset sebelum COVID oke bagus 
setelah perusahaan berdiri. Perusahaan kita berdiri di 2019 dan COVID muncul 
di 2020 otomatis langsung jatuh drastis. Ibu-ibu UMKM juga sama 
mengeluhkan hal yang serupa dengan saya. Nah ini lah yang kami rasakan saat 
ini. Strategi digital marketing dan bantuan pemerintah, setidaknya mengobati 
yang tadinya tertidur dari kegiatan penjualan jadi mulai ada riak. 

11. Bagaimana dampak tersebut mempengaruhi keberlangsungan usaha 
Ibu/Sdri./Mbak? Apakah juga sepengamatan Ibu/Sdri./Mbak dampak tersebut 
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juga mempengaruhi keberlangsungan usaha para pengusaha perempuan lain di 
Indonesia secara umum? 
LS: yak, bicara COVID-19 kita tidak menampik bahwa hampir, hampir yah, 
hampir semua sektor terkena dampak dari segi income maupun produksi yah, 
karena ini seperti rantai makanan bahwa industri membutuhkan bahan baku, 
nah yang memproduksi bahan baku terkendala juga, kemudian punya produk 
untuk memasarkannya terkendala juga, semua terkendala, hampir semua 
terkendala, di sektor usaha yah, kecuali kemungkinan yah saya juga tidak secara 
fakta yah kemungkinan juga kecuali produk-produk yang memang sangat 
dibutuhkan eeee…apa..eeeee..pada saat COVID, nah itu mungkin mereka 
melambung omsetnya, nah begitu, itu biasa di dalam bisnis, kita harus 
manajemen strateginya harus sudah kita pikirkan di awal sebelum kita 
menjalankan usaha apabila terjadi force majeur. Pada awalnya untuk Do It 
Chocolate sendiri yang baru berdiri tahun 2019 memang mengalami kendala, 
karena sektor Pendidikan, kita pada saat itu dari pemasarannya bergantung dari 
cashflow kegiatan mahasiswa yang menjadi kaki tangan kita sebagai tenaga 
pemasaran. Sementara Pendidikan libur, sehingga tidak ada penjualan. Ini yang 
tadinya kita memiliki cashflow setiap hari sekian juta sekarang bener-bener 
berhenti, nah itu kita minus nya kita pada saat industri kita berintegrasi dengan 
dunia Pendidikan. Tetapi saya pikir bukan hanya saya saja, tetapi beberapa 
sektor seperti makanan juga tutup total. Nah berjalannya waktu, ibaratnya kita 
sudah tidak kaget lagi dengan pandemi. Mau tidak mau sektor ekonomi kita 
bangkitkan dengan prokes yang kita tegakkan. Dimana, bagi yang memang 
berintegrasi dengan unit bisnis kita industri harus menyerahkan bukti swab 
terlebih dahulu antisipasinya begitu saja, apabila ada keluarga yang ketauan 
positif ya maka kita, karyawan maupun mahasiswa tidak boleh datang ke tempat 
industri. Nah berjalan kesininya justru karena berhentinya sesaat di dunia 
Pendidikan, saya mulai memikirkan bagaimana mengembangkan pangsa pasar 
terutama untuk branding. Jadi branding ini khan perlu, karena kita kategori new 
comer. Saya berusaha branding, alhasil kita malang jawa timur Pekanbaru. 
Justru produk kita sudah ada di Jogja, Jawa Tengah, Solo, Semarang, Sulawesi. 
Walaupun dari sekian kegiatan pemasaran kita ada yang berjalan dan ada yang 
tidak. Yang berjalan di daerah Pekanbaru, Surabaya kemudian daerah 
Tangerang Selatan. Nah ini justru kami mengembangkan pemasaran dengan 
digitalisasi. Jadi  marketing digital itu lebih dahsyat. Pada saat sebelum COVID, 
boro-boro kita memikirkan untuk produk ini kita lempar ke luar kampus untuk 
daerah kampus saja kita kekurangan saat itu, apalagi tidak sempat untuk 
memikirkan pengembangan karena produksinya sudah sangat kurang hanya 
untuk melayani tenaga pemasaran para mahasiswa ini, tapi sejak COVID, justru 
kita berkembang, untuk branding sampai ke bandara internasional, Jawa Timur 
sehingga produk kita sudah menjelajahi tanah air. Itu seperti itu. 

12. Apakah Ibu/Sdri./Mbak mengalami kerugian atau penurunan selama masa 
Pandemi COVID-19? Apakah juga sepengamatan narsum kerugian atau 
penurunan juga akan atau telah dialami oleh para pengusaha perempuan lain di 
Indonesia secara umum? 
Jika jawaban poin 13 ya: 
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Kalau boleh saya tahu seberapa besar kerugian usaha yang Ibu/Sdri./Mbak 
alami karena Pandemi? Sepengamatan narsum secara umum berapa besar 
kerugian atau penurunan yg dirasakan oleh para pengusaha perempuan 
Indonesia? (dalam persentase saja) 
LS: Sebelum pandemi profit usaha masih OK, namun setelah pandemi profit 
kami turun sampai 40%. 
Jika jawaban poin 13 tidak: 
Apakah pandemi COVID-19 justru memberikan peluang untuk berkembangnya 
usaha Ibu/Sdri./Mbak? Apakah Ibu/Sdri./Mbak melihat prospek dalam 5-10 
tahun kedepan atas bisnis yang Ibu/Sdri./Mbak jalankan? Sektor usaha apa yang 
tenyata justru mendapat angin segar dalam masa pandemi ini dan apakah usaha 
tersebut bisa akan terus berkembang pasca pandemi nanti? 
LS: Yang tadinya untuk pangsa pasar kita saja produksi kita kewalahan, 
akhirnya karena pandemi, kita merubah strategi pemasaran. Kita mulai 
merambah toko oleh-oleh di luar kota. Walau pariwisata menurun, tapi kita 
perluas di networking. Jadi sekarang cokelat kita sudah ada di luar kota, di 
daerah Jogja Surabaya Sulawesi Pekanbaru, Bandung, kemudian sampai Bali. 
Pada saat sebelum COVID, boro-boro kita memikirkan untuk produk ini kita 
lempar ke luar kampus untuk daerah kampus saja kita kekurangan saat itu, 
apalagi tidak sempat untuk memikirkan pengembangan karena produksinya 
sudah sangat kurang hanya untuk melayani tenaga pemasaran para mahasiswa 
ini, tapi sejak COVID, justru kita berkembang, untuk branding sampai ke 
bandara internasional, Jawa Timur sehingga produk kita sudah menjelajahi 
tanah air. Itu seperti itu. 

13. Bagaimana Ibu/Sdri./Mbak menanggulangi kerugian atas pandemi COVID-
19 terhadap usaha yang Ibu/Sdri./Mbak jalankan? Apakah ada strategi menarik 
lain yang berhasil Ibu/Sdri./Mbak amati oleh pengusaha perempuan lain untuk 
bisa mengatasi dampak pandemi ini? 
LS: Yang namanya pengusaha harus dapat membaca oportuniti dengan 
menggunakan media digital. Di tahun kedua COVID kita mengembangkan 
segmen pasar kita menuju ke ekspor dimana kita tadinya tidak bisa menjangkau 
luar negeri, untuk terbukanya ekspor ke Dubai, Taiwan walaupun kita masih 
tahap perundingan. Yang tadinya kita menjual secara internal kewalahan, saat 
COVID kita memikirkan pengembangan distribusi ke luar kota seperti Jogja, 
Pekanbaru dsb dan luar negeri.   

14. Apa saja strategi agar usaha yang Ibu/Sdri./Mbak geluti dapat bertahan bahkan 
berkembang di masa Pandemi COVID-19? Apakah ada strategi menarik lain 
yang berhasil narsum amati oleh pengusaha perempuan lain untuk bisa bertahan 
dalam masa pandemi ini? 
LS: Jadi kita membanting setir yang tadinya kita menjual cokelat siap santap 
jadi menjual raw material, dan kita juga menjualnya produk cokelat dengan 
menggunakan packaging seperti tas anyaman dari enceng gondok, daun 
pandan, yang mana kita menjual tas-tas juga dari yang tradisional kita jadi 
menjual cokelat juga. Terbentuk lah strategi pemasaran yang unik, yang multi 
produk. Ada juga manfaat COVID ini yaitu pengembangan pangsa pasar kita. 
Terbentuk lah strategi pemasaran unik, yang multi produk. Ada juga strategi 
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diferensiasi produk sehingga kedepannya saya pikir kita akan, khusus untuk Do 
It Chocolate, kita akan mengembangkan bagaimana kita menjual tidak hanya 
cokelat ready to eat tetapi juga raw material nya. Dimana di luar negeri dengan 
4 musim mereka jadi tidak bisa menanam pohon cokelat. Soya fiber kita ini 
benchmark nya. Karena Indonesia bergantung kita mulai dari hulu ke hilir, 
memproduksi soya fiber tsb dan alhamdulillah sudah setidaknya dapat 
menghentikan apa.. membantu ketergantungan impor Indonesia dari luar negeri 
dan kita bisa ekspor produk kita ke luar. 

15. Dalam mendukung usaha Ibu/Sdri./Mbak di era Pandemi apakah 
Ibu/Sdri./Mbak menggunakan media (elaborasi apa maksud kata media disini 
jika perlu)?  Media apa saja yang digunakan selama masa pandemi? Apa 
kisaran media yang diamati Ibu/Sdri./Mbak banyak digunakan para pengusaha 
perempuan di Indonesia secara umum? 
LS: Salah satunya kita menggunakan social media. Kita membuka pintu 
gerbang ke luar, seperti akhirnya COVID ini tidak menghalangi kita untuk 
menerapkan strategi-strategi penjualan, sehingga timbul produk atau ide-ide 
baru dalam mencari pangsa pasar baru. Kita memperluas pemasaran via media 
sosial. 

16. Menurut Ibu/Sdri./Mbak, adakah keterkaitan/relevansi antara bisnis yang 
Ibu/Sdri./Mbak jalankan dengan dunia komunikasi? Apakah pengusaha 
perempuan di Indonesia juga menyadari adanya hubungan (erat atau tidak erat) 
antara dunia usaha dengan komunikasi? 
LS: kalau bicara dunia entrepreneur dengan dunia komunikasi luar biasa ada 
relevansinya, karena di dalam mata kuliah entrepreneur itu kita diajarkan 
bagaimana bernegoisasi, melobi berkomunikasi dengan partner suplier 
kompetitor. Banyak sekali itu. Jadi komunikasi ini justru senjata atau strategi 
pemasaran bagi seorang entrepreneur. Seorang entrepreneur harus pintar 
ngomong, pintar ngomong disini bukan pintar ngomong membual yah, berbeda 
yah, karena orang seorang entrepreneur kalo ngomong beda dengan sales, tapi 
lebih kepada memotivasi karyawan, bagaimana dia melobi para eeee..apa 
konsumen, bagaimana dia eeeee..apa, melobi ataupun melebarkan sayap dari 
segi networking-nya. Jadi kalo orang melihat komunikasi bagus termasuk 
penampilan, cara berbicara, cara pake baju, ini salah satu komunikasi juga. Nah 
jadi orang tertarik melihat penampilan, wibawa, kemudian wawasan luas dalam 
artian nyambung kalo diajak ngomong. Jadi relevansi sekali antara komunikasi 
dengan entrepreneur itu. Nah tetapi entrepreneur komunikasinya lebih kepada 
melobi, bernegosiasi, mengembangkan networking. Pribadi saya, saya sedikit 
bicara apabila ada orang yang bicaranya gak nyambung dengan saya maka 
bicara saya sedikit, tetapi kalo misalkan ketemu dengan orang yang tidak 
nyambung, tetapi kalo misalkan ketemu dengan networking, pangsa pasar luas, 
nah kita tampil itu, kita menjelaskan produk kita (product knowledge), ini perlu 
cara bicara tidak seperti jumawah. Nah kebanyakan saya lihat khususnya 
UMKM, untuk para perempuan, mereka belum tau caranya berkomunikasi 
entrepreneur ini, pikiran mereka masih seperti sales. Bawa produk terus 
langsung terjual, ngga seperti itu. Istilah nya branding ini salah satu komunikasi 
kita kepada masyarakat luas. Nah, kita ngga ngerti nanti ada buyer atau apa 
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yang akan tertarik dengan produk kita, otomatis produk kita khan ada 
kompetitor, tapi kalo enak komunikasi dengan kita, wuenak itu, komunikasi 
termasuk komitmen, integritas, jujur, nah ini unsur-unsur komunikasi yang 
harus dipertahankan bagi seorang seorang entrepreneur. 

17. Menurut Ibu/Sdri./Mbak, apakah usaha Ibu/Sdri./Mbak sudah bisa dikatakan 
berhasil? Apa pandangan Ibu/Sdri./Mbak terhadap keberhasilan usaha dari para 
perempuan pengusaha di Indonesia secara umum, apa sudah bisa dipandang 
berhasil (bisa menyamai atau melampaui pengusaha laki-laki)? Bagaimana 
pendapat Ibu? 
LS: keberhasilan di dalam dunia usaha itu tujuannya cuma 1 ya, ada 
peningkatan laba secara kontinuitas, itu output endingnya. Artinya kalo laba 
naik berarti konsumen suka, produk meningkat. Tetapi keberhasilan itu bisa dari 
berbagai bidang. Misalkan produknya rasanya biasa-biasa saja. Jadi 
keberhasilan di dalam sebuah usaha ini dapat dicakup berbagai bidang. Nah 
keberhasilan yang sempurna itu dalam usaha, produknya secara kontinuitas 
tidak pernah berubah rasa, mungkin buat varian baru boleh tapi rasanya sudah 
enak, market pasarnya sudah eko, kemudian sudah global. Jadi keberhasilan ini 
kalo kita mau lihat output endingnya yah peningkatan laba, nah dengan 
peningkatan laba berarti produk itu diterima di masyarakat. Tetapi keberhasilan 
yang dicapai oleh women-entrepreneur itu ada di berbagai bidang. Nah itu 
seperti itu. Nah sekarang apakah women-entrepreneur bisa dikatakan 
melampaui pengusaha laki-laki, yah sebagian ada, sebagian tidak. Di dunia ini 
khan ada wanita yang sudah sukses dan belum begitu juga dengan laki-laki. Kita 
menyebut dari pengalaman yang kita temui, banyak tokoh-tokoh wanita 
pengusaha yang sukses dan masuk ke deretan wanita terkaya di dunia, salah 
satu pengusaha yang sukses di Indonesia. Tidaklah mudah praktisi sebagai 
dosen dengan berbagai macam kegiatan dapat melampaui laki-laki. Tapi kalau 
ibu dibandingkan dengan laki itu bisa mereka mengalahi kita kaum wanita. 
Begini prinsipnya, dimana ada langit pasti ada langit lagi. Bicara unggul dan 
tidak unggul, kita lihat lagi siapa segmennya, dan disandingkan dengan siapa.  

18. Menurut  Ibu/Sdri./Mbak, karakter apa saja yang patut dimiliki perempuan 
pengusaha? Apakah karakter-karakter tersebut sudah banyak berkembang saat 
ini di kalangan pengusaha perempuan Indonesia?  
LS: Bicara karakter. Karakter ini sebagian memang lahiriah, sebagian bisa 
dibentuk karena faktor internal dan eksternal keluarga maupun lingkungan, nah 
kembali lagi kepada individu. Dia mau open-minded atau tidak. Artinya 
manusia ini diberi akal, diberi pikiran dan perasaan, setidaknya hidup ini adalah 
choice. Kalo anda ingin berkembang, ini caranya, belajar dari pengalaman 
hidup. Melihat orang yang sudah sukses. Ada faktor ingin berubah lebih maju, 
ada keberanian, tinggal pilah mana yang cocok dengan karakter kita, mana yang 
dapat berkembang, yang mana dapat mensupport kemajuan usaha kita. Nah ini 
tentu tidaklah mudah, segampang kita bicara. Ada batu sandungannya. Karakter 
entrepreneur tidak menyerah. Keberhasilan itu khan 1x kegagalan itu bolak 
balik. Nah ini yang dijadikan ilmu oleh kita. Semuanya itu pake ilmu. Ilmu 
gagal itu bagus, supaya kita tahu oh ini tidak bagus dilakukan di usaha kita, ini 
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cocok untuk usaha orang lain, ini cocok untuk karakter kita, dan ini gak cocok. 
Misalkan kita menduplikasi cara orang bicara, belum tentu dengan karakter kita.  

19. Apa yg sebaiknya dilakukan agar karakter tersebut bisa menjadi budaya? 
Apakah pemerintah yang paling bertanggung jawab untuk pengembangan hal 
tersebut, atau itu memang tanggung jawab masing-masing pengusaha untuk 
mendapatkannya secara mandiri? 
LS: Pemerintah ini memberikan peluang-peluang. Ibarat kata, Pemerintah 
memberikan sarana dan wadah saja. Peran pemerintah ini hanya sebagai sarana 
memberikan opportunity, tetapi kembali lagi kepada si individu entrepreneur. 
Maka outputnya ada entrepreneur yang gagal dan ada entrepreneur yang biasa-
biasa saja. Nah itu karena ada usaha masing-masing dalam upaya internal kerja 
kerasnya, strategi, networking dan lainnya yang ada di faktor-faktor eksternal 
tsb.  

20. Adakah pesan atau masukan bagi para perempuan di Indonesia agar tetap 
bertahan dan optimis di masa pandemi? 
LS: Pesan saya untuk para kaula muda dan juga kepada ibu-ibu rumah tangga, 
dan juga kepada Wanita karir. Apabila ingin terjun sebgai women-entrepreneur, 
fokus, itu yang pertama. Fokus dalam tujuan, apa visi di awal dalam mengambil 
kegiatan women-entrepreneur tsb. Karena apabila terbuka oportuniti yang ada 
kadang-kadang kita akan rancu karena kita terbawa emosional, karena terbawa 
kondisi lingkungan, kemudian kondisi daripada segala kegiatan-kegiatan yang 
kita ikuti. Nah ini jangan sampai terbawa arus. Fokus kepada tujuan 
membesarkan bisnis. Tidak untuk yang lainnya, karena itu akan merusak visi 
atau tujuan di awal ingin berbisnis untuk memperbaiki keadaan ekonomi, untuk 
memperbaiki bisnis yabg sudah ada, untuk supaya networking yang sedikit 
menjadi bertambah. Nah ini fokus pada tujuan di awa. Yang kedua adalah utnuk 
para perempuan, itu dalam berbisnis kita harus teguh, teguh dalam hal prinsip, 
teguh dalam hal eeeee… apa namanya niat baik kita. Supaya tidak terombang-
ambing, walau ada gangguan. Fokus, teguh hatinya, pikirannya, mentalnya. 
Yang ketiga, jangan lupa bahwa kodrat kita sebagai wanita, kita juga apa 
namanya, berkewajiban mengurus rumah tangga, pandai-pandailah membagi 
waktu, bisnis, karir dan rumah tangga. Karena keberkahan itu terletanya disana. 
Maka apabila usaha kita ingin sukses, maka rumah tangga kita harus kita 
benahi, harus kita urus dan jaga. Waktu 24 jam saya rasa cukup lah untuk 
membagi-bagi waktu. Nah yang keempat yang sangat menunjang segala sesuatu 
kegiatan kita adalah ibadah. Ibadah kepada Allah SWT, ibadah-ibadah sunah 
itu harus kita kerjakan, walau sepintar apapun kita, sebanyak apapun 
networking kita, walau sesukses apapun bisnis kita, tetapi apabila kita 
melalaikan kewajiban kita, kepercayaan kita, maka kenikmatan yang kita dapati 
itu bisa saja hilang dalam sekejap. Jangan lupa bentuk syukur kita kepada yang 
memberi rejeki, hidup dan keberkahan. Yang terakhir jangan lupa berbagi, 
bersedekah baik ilmu maupun harta kita. Tidak usah takut ilmu ini tidak akan 
mengurangi rejeki yang sudah ditentukan kepada kita. Kebahagaiaan ini apa 
yang kita capai apabila kita melihat orang-orang yang kita kenal maupun tidak 
kenal dapat mengambil manfaat dari ilmu dan pengalaman yang kita miliki. Nah 
itu Christie yah.  
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Narasumber 2 

Pewawancara : Septina Christiani 

Key Informant 2 : Irma Sustika, pendiri komunitas “Womenpreneur Community” 

Media Wawancara : Aplikasi Zoom 

1. Mohon informasi terkait:  
Nama lengkap Ibu/Sdri./Mbak, usia, berasal dari mana (suku, domisili, 
kelahiran), latar belakang pendidikan dan lainnya yang dipandang boleh untuk 
diketahui publik. (Nama narsum bisa disembunyikan apabila tidak ingin 
dicantumkan dalam tesis penelitian saya. Sebagai pengganti identitas pribadi 
akan dimasukan nama usaha/bisnisnya dalam tesis.) 
Irma: Irma Sustika / Ortu dari SuMbar, tapi lahir di Jakarta, lulusan S1 
Hub.Internasional Univ Jaya Baya). Founder @womanpreneurcommunity, 
pendiri situs pembuatan website instan kreata.id @kreata.id, dan juga pendiri 
platform belanja virtual WPC Mart @wpcmart. 

2. Apa jenis usaha/produk/layanan (contoh makanan, kosmetik, dsb) dan target 
konsumen/pelayanan (Menengah ke atas/menengah ke bawah/semua segmen 
masyarakat) yang Ibu/Sdri./Mbak tekuni? 
Irma : 18 tahun as professional sebagai finance, setelah 18 tahun memutuskan 
resign karena anak saya sudah remaja. Saya mulai bangun usaha sendiri, 
konsultan pengembangan SDM (training). 

3. Dapatkah Ibu/Sdri./Mbak ceritakan sejarah berdirinya usaha tersebut (Untuk 
menggali latar belakang berdirinya usaha). Sudah berapa lama Ibu/Sdri./Mbak 
menggeluti usaha tsb? 
Irma : pertama kali didirikan th 2006. Saya sendiri yang mendirikan. 

4. Apabila berkenan bolehkah saya tahu berapa omset yang Ibu/Sdri./Mbak 
peroleh setiap bulannya? (kotor/bersih) 
Irma: karena belakangan saya fokus di Womenpreneur sejak 2010 saya 
membelah diri dengan membangun  womenpreneur (NGO) Kami adalah 
Lembaga yang resmi terdaftar di Indonesia. Website: www.womenpreneur-
community.com  
Pendapatan kotor per bulan : 50-100juta. 

5. Apakah Ibu/Sdri./Mbak pernah mengalami kerugian selama menjalankan 
usaha? 
Irma: 2008 sempet hold, beberapa proyek saya hentikan karena tahun 2008 anak 
saya dipanggil Tuhan. Kemudian di tahun 2010, membangun  “Womenpreneur 
Community” lalu baru aktif lagi konsultan saya di 2012. Walau fokus saya lebih 
womenpreneur, karena ini merupakan misi pribadi untuk pengembangan 
perempuan di Indonesia. Jadi ada kerugian materi dan non materi. 

6. Jika ya, Bagaimana Ibu/Sdri./Mbak mengatasi kerugian tersebut? Apakah boleh 
dibagikan cara Ibu/Sdri./Mbak menanggulanginya? 
Irma: karena kerugiannya dari dalam sebab saya yang menghentikan 
operasional bisnis, saya gak bisa apa-apa karena situasi jadi ya dijalani saja. 

7. Menurut Ibu/Sdri./Mbak apa suka duka menjadi pengusaha? 
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Irma: Suka: mandiri gk tergantum dari gaji bulanan. 
Duka : gak bisa stick from 9am to 5 pm, flexible tapi berat dari sisi waktu (gak 
ada batas waktu) 

8. Selain berusaha secara pribadi apakah ada kegiatan lain dari Ibu/Sdri./Mbak 
yang bersifat mendukung dan memajukan perempuan sebagai pengusaha atau 
pengusaha perempuan secara umum? Mohon dijelaskan. 
Irma: menceritakan latar belakang Womenpreneur Community 
Di tahun 2013 kami mendirikan Inkubasi Bisnis bagian dari program 
Womenpreneur Community. 
Bukan hny komunitas sekedar kumpul-kumpul namun sebagai wadah edukasi 
utk belajar membangun  usaha dengan Langkah yang benar agar mjadi pelaku 
usaha UMKM yang berdaya saing, berlanjutan dan berdampak. 
Secara keseluruhan kami memiliki 15000 member. Kami memberikan pelatihan 
dan coaching. Programnya 4 bulan. Yang menjadi member bayar 3juta per 
program. Kebanyakan dari antara mereka para member ini adalah para ibu RT 
yang blm pernah punya usaha sama sekali – pengen punya usaha tapi bingung 
mau bikin usaha apa. Selebihnya ada jg wanita pekerja yang ikut ambil bagian 
pada komunitas ini. 
Mentor ada 15. Pertemuan (sebelum pandemi) 15x tatap muka dan setelah 
pandemi 13x via virtual. Ada daily mentoring. Lebih dari 1200 lokal women 
entrepreneur sudah kami hasilkan. Salah satu contoh brand: liat di IG Wom 
Modal awal dari dana pribadi, selama udah berjalan jg dari dana pribadi, baru 
belakangan ini saja dapet sponsor dari swasta yang peduli dengan 
pengembangan perempuan. 
Contoh programnya: liat di IG (Semenjak pandemi lbh banyak webinar dan 
sekali-sekali saja karena pada dasarnya . 
Kami gak mau sekedar seminar-seminar biasa tapi lebih ingin difokuskan pada 
output. 

9. Bisa dijelaskan apa motif Ibu/Sdri./Mbak berwirausaha sambil bekerja menjadi 
pegawai sebuah institusi? 
Irma: untuk pengembangan potensi perempuan di Indonesia – untuk 
memberikan edukasi kepada perempuan agar mandiri secara ekonomi dan 
memanfaatkan waktu luangnya agar lebih berguna.  

10. Berdasarkan pengamatan Ibu/Sdri./Mbak apalagi kira-kira motivasi para 
perempuan pengusaha memilih menjadi pengusaha di Indonesia? 
Irma: ingin punya usaha & mandiri scr keuangan, memberdayakan perempuan 
lain di sekitarnya. 
Visi misi Komunitas Bisnis UKM Perempuan : “Sejuta perempuan berdaya 
ekonomi” agar membeikan dampak bagi perempuan lain di sekitarnya. 

11. Tentunya Ibu/Sdri./Mbak sudah mengetahui Pandemi COVID-19 beserta 
pengaruhnya bagi banyak sektor usaha. Apakah usaha Ibu/Sdri./Mbak menjadi 
salah satu yang terkena dampaknya? Apakah juga sepengamatan 
Ibu/Sdri./Mbak COVID-19 ini juga berdampak secara umum kepada para 
pengusaha perempuan lain di Indonesia? 
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Irma: di saat pandemi kita mesti gotong royong, jadi saya kolaborasikan jasa 
konsultan saya sendiri dengan Komunitas Bisnis UKM Perempuan ini melalui 
pendekatan dengan para HRD di client. 

12. Bagaimana dampak tersebut mempengaruhi keberlangsungan usaha 
Ibu/Sdri./Mba? Apakah juga sepengamatan Ibu/Sdri./Mbak dampak tersebut 
juga mempengaruhi keberlangsungan usaha para pengusaha perempuan lain di 
Indonesia secara umum? Ya mempengaruhi, banyak perempuan pebisnis yang 
usahanya kena dampak dari pandemi ini. Penjualan menurun, tidak ada 
pemasukan, dan lain-lain. 

13. Apakah Ibu/Sdri./Mbak mengalami kerugian atau penurunan selama masa 
Pandemi COVID-19? Apakah juga sepengamatan narsum kerugian atau 
penurunan juga akan atau telah dialami oleh para pengusaha perempuan lain di 
Indonesia secara umum? 
Jika jawaban poin 13 ya: 
Kalau boleh saya tahu seberapa besar kerugian usaha yang Ibu/Sdri./Mbak 
alami karena Pandemi? Sepengamatan narsum secara umum berapa besar 
kerugian atau penurunan yang dirasakan oleh para pengusaha perempuan 
Indonesia? (dalam persentase saja) 
Jika jawaban poin 13 tidak: 
Apakah pandemi COVID-19 justru memberikan peluang untuk berkembangnya 
usaha Ibu/Sdri./Mba? Apakah Ibu/Sdri./Mbak melihat prospek dalam 5-10 
tahun kedepan atas bisnis yang Ibu/Sdri./Mbak jalankan? Sektor usaha apa yang 
tenyata justru mendapat angin segar dalam masa pandemi ini dan apakah usaha 
tersebut bisa akan terus berkembang pasca pandemi nanti? 
Irma: malah menjadi peluang utk saya. Lihat jawaban no. 11 sehingga kedua 
kegiatan usaha say ini saling mendukung satu dengan yang lain. 

14. Bagaimana Ibu/Sdri./Mbak menanggulangi kerugian atas pandemic COVID-19 
terhadap usaha yang Ibu/Sdri./Mbak jalankan? Apakah ada strategi menarik lain 
yang berhasil Ibu/Sdri./Mbak amati oleh pengusaha perempuan lain untuk bisa 
mengatasi dampak pandemi ini? 
Irma: para perempuan pebisnis di daerah mengalami dampak luar biasa dahsyat, 
dapat dikatakan mereka tidak seberuntung yang di Jakarta. Contoh ada yang 
jual keset dari sabuk kelapa di Kebumen, selama pandemi gk ada yang mau beli. 
Kemudian saya sarankan utk bikin pot dan saya yang beli plus saya promokan 
di medsos pribadi saya. Setelah banyak yang beli terutama kegabutan orang-
orang kota, kami sanggup pasarkan ribuan pot dari si yang awalnya penjual 
keset ini.  
Irma: Di NTT mama-mama pengrajin disana selama awal pandemi, banyak 
mengeluh karena tidak ada yang mau beli tenun NTT, karena gak dibolehin ada 
acara selama pandemi, kemudian saya sarankan bikin masker aja dari bahan 
tenun, terus saya kirimin pola dan standard masker yang diperbolehkan 
pemerintah RI. Sekarang lagi membina mama-mama di Sumba, awalnya saya 
pegang di Kupang. 

15. Apa saja strategi agar usaha yang Ibu/Sdri./Mbak geluti dapat bertahan bahkan 
berkembang di masa Pandemi COVID-19? Apakah ada strategi menarik lain 
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yang berhasil narsum amati oleh pengusaha perempuan lain untuk bisa bertahan 
dalam masa pandemi ini? 
Irma: kalau saya selalu menekankan kpd sluruh perempuan dari berbagai : 
perempuan harus wajib mandiri secara ekonomi bukan utk sok jagoan atau 
mengalahkan suami tapi prinsip saya perempuan itu adalah sekoci utk induk 
keluarga. Pastikan sekocinya sudah siap menyelamatkan seisi rumah. Menurut 
saya pd saat menghadapi pandemic kita harus beradaptasi, kemudian 
berkolaborasi, mau gk mau – suka gk suka harus lari ke digital. Melek dengan 
dunia digital. 

16. Dalam mendukung usaha Ibu/Sdri./Mbak di era Pandemi apakah 
Ibu/Sdri./Mbak menggunakan media (elaborasi apa maksud kata media disini 
jika perlu)?  Media apa saja yang digunakan selama masa pandemi? Apa kisaran 
media yang diamati Ibu/Sdri./Mbak banyak digunakan para pengusaha 
perempuan di Indonesia secara umum? 
Irma: digital atau media online. Kita pake FB Group karena komunitas ini 
berdiri dari FB, kalau komunikasi lbh sering pake IG/WA/Website dan market 
place (Tokopedia, Shopee dan ol shop lainnya). Awalnya kita bantu pasarkan 
dengan menggunakan katalog online. April tahun lalu kami hadirkan “mart 
online” (katalog produk online). Produk dari luar daerah disetok di kantor kita 
sehingga dapat mengurangi ongkir pembeli dari luar daerah. Di Agustus 2021 
rencananya launching e-commerce produk kita sendiri (gak numpang di Tokped 
dan e-commerce di Indonesia lainnya). 
Memang step yang kami lakukan adalah Capacity Building dulu baru setelah 
itu akses pasar. 

 2017 kita bawa produk-produk kita ke SWIS 
 2018 kita berkolaborasi dengan ITC (salah 1 lembaga UN) di 

Liverpool dan dengan Cheryl Blair (isteri Tony Blair) Foundation. Teman-
teman yang sdh selesai pelatihan 4 bulan akan diseleksi untuk mendapatkan 
fasilitas pelatihan selama setahun dari Cheryl Blair). 
Beberapa hari lalu kami jg memanfaat media online ZOOM Meeting utk 
menggelar belanja online, jadi produk-produk dari SuMba kami jual dengan 
dibantu para volunteer dan akhirnya dalam sejam senilai Rp. 8 juta produk 
mama-mama SuMba habis dibeli. Ada bandana, kalung, scarf, kain tenun. Jadi 
kami duluan yang beli produk mereka lalu kita jual di online mart-nya kita. 
Kalau belum terjual kita setok aja sementara di kantor kita (Cityloft). 
Total karyawan kita ada 4, gak semua masuk kantor, jadi gentian yang WFH 
dan WFO. Yang pasti stand by ada 2 orang, karena mart kita harus jalan dan 
kantor digunakan utk alamat pengiriman barang dari daerah kpd para customer. 
Barang teman-teman di daerah disetoknya di kantor. 

17. Bagaimana Ibu/Sdri./Mbak menggunakan media online dalam menjalankan 
usaha/bisnis Ibu/Sdri./Mbak? Bagaimana penilaian dari pengalaman dan 
pengamatan Ibu/Sdri./Mbak melihat para pengusaha perempuan lain di 
Indonesia secara umum dalam menggunakan media online untuk kegiatan 
usaha mereka? 
Irma: kalau di kota besar perempuannya udah pada melek teknologi tapi kalau 
di daerah mesti diberikan edukasi. Setelah mendapatkan edukasi yang cukup ttg 
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teknologi, mereka pebisnis ini banyak menerima pesanan dari media online 
terutama media sosial.  

18. Menurut Ibu/Sdri./Mbak, adakah keterkaitan/relevansi antara bisnis yang 
Ibu/Sdri./Mbak jalankan dengan dunia komunikasi? Apakah pengusaha 
perempuan di Indonesia juga menyadari adanya hubungan (erat atau tidak erat) 
antara dunia usaha dengan komunikasi? 
Irma: pasti ada relevansinya! Karena ada pesan yang harus disampaikan 
makanya harus berkomunikasi. Melalui campaign, branding. Kita yang harus 
membuat org kenal dengan produk kita. Kalau gk ada komunikasi maka pasar 
gk akan nyari kita. 

19. Menurut Ibu/Sdri./Mbak, apakah usaha Ibu/Sdri./Mbak sudah bisa dikatakan 
berhasil? Apa pandangan Ibu/Sdri./Mbak terhadap keberhasilan usaha dari para 
perempuan pengusaha di Indonesia secara umum, apa sudah bisa dipandang 
berhasil atau masih tidak? 
Irma: menurut saya kita sudah menunjukan hasil. Kita sdh melahirkan brand-
brand local, sudah mencetak pebisnis-pebisnis perempuan dimana mereka jg 
membuka usaha utk perempuan lain. Parameter keberhasilan kita adalah 
perempuan yang kita bombing sudah berdampak kpd perempuan lainnya 
kemudia bisnis mrk jg sustain, terus berjalan. 

20. Menurut Ibu/Sdri./Mbak, karakter apa saja yang patut dimiliki perempuan 
pengusaha? Apakah karakter-karakter tersebut sudah banyak berkembang saat 
ini di kalangan pengusaha perempuan Indonesia?  
Irma: haMbatannya itu karena tidak pede. Knp sih kita/mrk itu gk pede? Mereka 
itu gak pede karena kita atau mrk tidak mengenali dirinya sendiri atau 
kekuatannya sendiri. Maka explore dan kenali diri kita sendiri. Cari tahu 
kekurangan dan kelebihan diri maka kepercayaan diri pasti akan muncul. 
Setelah kepercayaan diri muncul maka kemandirian akan timbul. 
Kemudian jangan lupa diri, mereka harus ttapi sadar akan kodariatnya sebagai 
perempuan, sebagai isteri, sebagai ibu sehingga ttapi pada jalur semestinya. 
Sebagai makhluk sosial kita harus sadar  

21. Apa yang sebaiknya dilakukan agar karakter tersebut bisa menjadi budaya? 
Apakah pemerintah yang paling bertanggung jawab untuk pengembangan hal 
tersebut, atau itu memang tanggung jawab masing-masing pengusaha untuk 
mendapatkannya secara mandiri? 
Irma: sebelum pelatihan 4 bulan kita jalani, kita bongkar dulu kepribadian para 
member. Mereka para member harus lebih dulu mengenali karakter dirinya, tau 
kekurangan dan kelebihannya agar tidak mudah terbawa arus. Agar menjadi 
budaya maka harus dibiasakan mengenali diri sendiri. 

22. Adakah pesan atau masukan bagi para perempuan di Indonesia agar tetap 
bertahan dan optimis di masa pandemi? 
Irma: perempuan adalah sekoci utk kapal induk keluarga. Pastikan sekoci 
sebagai sekoci yang siap (mempersiapkan diri), sehingga kita bisa 
menyelamatkan kapal besarnya. Pastikan kita sudah benar-benar siap di saat 
pandemi atau diterpa krisis/musibah untuk menyelamatkan seluruh anggota 
keluarga. 
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Business contact details: Nama akun medsos : @irmasustika; 
@womanpreneurcommunity; @kreata.id; @wpcmart 
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Narasumber 3 

Pewawancara : Septina Christiani 

Informant 1: Farida Achmad, pendiri dan pemilik “Absolut EO” 

Media Wawancara : Tatap Muka 

1. Mohon diperkenalkan nama lengkap Mba, usia, asalnya dari mana, dan latar 
belakang pendidikan (Nama ini bisa saya hide apabila tidak ingin dicantumkan 
dalam tesis penelitian saya. Sebagai pengganti identitas pribadi akan saya 
masukan nama usaha/bisnisnya dalam tesis.) 
FA: Nama lengkap: Siti Faridah, known as Farida Achmad. Aku asal Jakarta, 
papaku Banten, mama Jawa Timur & Malaysia, kakek Singapura. 25 april nanti 
aku 44 tahun. 

2. Apa jenis (contoh Makanan) dan lingkup usaha (menengah ke atas/menengah 
ke bawah/semua segmen masyarakat) yang Mbak tekuni? Mohon dijelaskan.  
FA: Event Organizer. Lingkup usaha menengah ke atas dan menengah ke 
bawah. Menyasar ke semua segmen lah. 

3. Dapatkah Mbak ceritakan sejarah berdirinya usaha tsb? (Digali latar blkg 
mendirikan usahanya)  
FA: Tahun 2002 cuma punya kantor di mobil aja/coffee shop. Tahun berikutnya 
baru mulai punya kantor kecil-kecilan. 

4. Mengapa Mbak memilih menjadi pengusaha?  
FA: Aku berawal kerja di stasiun TV (TAPII), jadi produser lalu kemudian aku 
kecemplung di bisnis EO ini. 

5. Sudah berapa lama Mbak menggeluti usaha tsb?  
FA: 18 jalan ke-19 tahun. 

6. Berapa omset yang Mbak peroleh setiap bulan? (Kotor/bersih)  
FA: Omset sebelum pandemi: 50 Milyar rupiah/tahun. Omset sesudah pandemi 
turun setengahnya. 

7. Apakah Mbak pernah mengalami kerugian selama menjalankan usaha?  
FA: Pernah. 

8. Jika ya, Bagaimana Mbak mengatasi kerugian tsb? Apakah boleh dibagikan 
cara Mbak menanggulanginya? 
FA: Belajar bikin event virtual, belajar beradaptasi dari bikin event offline ke 
online. Strategi lain ada pengurangan salary dengan berdiskusi dengan 
karyawan. Karyawan ikhlas masuk kerja dan gaji dipotong.  

9. Apa suka duka menjadi pengusaha? 
FA: Dukanya dulu ya: ada di satu masa yang numpuk, harus jadi ibu dan di saat 
yang sama harus presentasi penting dan anak lagi sakit. Membagi waktunya, 
harus tau prioritas yang mana. Mendelegasikan ke staf yang dipercaya ketika 
anak sakit. You don’t have any option. 
Suka: sebagai wanita saya bangga bisa menginspirasi, memberikan dedikasi 
yang tinggi buat perusahaan, bisa beli apa aja yang gw mau, traktir temen-temen 
karena punya uang sendiri. 
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10. Apakah usaha Anda termasuk usaha bersifat Sociopreneur (wirausaha sosial)? 
FA: Saya murni cuan/murni bisnis. Gak ada cuan gak jalan. 

11. Tentunya Mbak sudah mengetahui Pandemi COVID-19 beserta pengaruhnya 
bagi banyak sektor usaha. Apakah usaha Mbak mjadi salah 1 yang terkena 
dampaknya?  
FA: Ya, bisnis EO salah satunya yang terkena dampak pandemi.  Saat 
pemerintah ngeluarin aturan PSBB dan WFH, mau ngga mau kita kerja dari 
rumah. Terus kalo ada karyawan yang memang harus masuk kantor oleh karena 
pekerjaan mereka tetep aman soalnya kita siapin bilik steril dan cairan 
disinfektan gitu di depan pintu masuk kantor. Terus buat karyawan yang abis 
dari luar kota misalnya perjalanan dinas, maka kami wajibkan untuk tes swab 
antigen atau PCR test sebelum masuk ke area kantor. 

12. Bagaimana dampak tsb mempengaruhi keberlangsungan usaha Mba?  
FA: Project kami banyak yang terpaksa ditunda bahkan ada beberapa yang 
dibatalkan walau persiapan acara sudah hampir 100%. 

13. Apakah Mbak mengalami kerugian selama masa Pandemi COVID-19?  
FA: Ya tentunya. 

14. Jiwa jawaban no. 13 ya: Kalau boleh saya tahu seberapa besar kerugian usaha 
yang Mbak alami karena Pandemi? (Angka dlm persentase) 
FA: Ya mengalami kerugian karena event online mestinya ada transaksi lgs 
dengan vendor – jadi tidak bisa semaksimal mgkn diskusi dengan vendor-
vendor. 
Jika jawaban no. 13 tidak:Apakah pandemic COVID-19 memberikan peluang 
untuk berkembangnya usaha Mba? Apakah Mbak melihat prospek dalam 5-10 
tahun kedepan atas bisnis yang Mbak jalankan? 
FA: Ya memberikan peluang selain pengaruh penurunan omset. Gara-gara 
pandemi kita belajar utk membuat event virtual. Lebih banyak belajar lah 
selama pandemi. 

15. Bagaimana Mbak menanggulangi kerugian atas pandemi COVID-19 terhadap 
usaha yang Mbak jalankan? 
FA: Mencoba menyelenggarakan event virtual, kami juga bikin konten 
YouTube, banyak perusahaan yang Sekarang jadi aktif bikin konten Youtube / 
digital media. 

16. Apa saja strategi agar usaha yang Mbak geluti dapat bertahan bahkan 
berkembang di masa Pandemi COVID-19?  
FA: Aku tanya ke karyawan, “mau dirumahkan saja atau tetap dapat gaji tapi 
gak full?” Dan karyawan ikhlas menerima penurunan gaji di masa pandemi 
karena tidak ada job. Trus aku juga ajak tim untuk mulai belajar cara membuat 
event virtual, terus aku investasi alat-alat lighting dan rekaman supaya aku gak 
perlu sewa alat-alat itu lagi dan aku minta staf aku untuk belajar pake alat-alat 
pendukung tersebut untuk content creating. Selain itu kita juga banyak cari tau 
dan mempelajari content-content menarik, terus kita bikin games virtual, kita 
bikin konsep stage yang lebih menarik untuk ditayangin via daring. Pokoknya 
pandemi ini kita bikin sesuatu yang baru secara online dan ngga kalah menarik 
dibanding event offline. Pokoknya saat pandemi kita lebih fokus ke virtual 
event. Punya akun YouTube sendiri untuk branding profile Absolut EO sekalian 
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berjualan. Semenjak pandemi kita terima banyak klien yang minta dibuatin 
konten YouTube seperti kemarin ada perusahaan asuransi yang minta dibuatin 
konten menarik, ceritanya sambil breakfast gitu via daring untuk ngebahas 
produk asuransi.  

17. Dalam mendukung usaha Mbak di era Pandemi apakah Mbak menggunakan 
media?  Media apa saja yang digunakan selama masa pandemi?  
FA:Instagram, Website, bikin compro terbaru yang lebih menarik. Tadinya aku 
jarang update status WA, tapi semenjak pandemi aku jadi lebih aktif posting 
kegiatan-kegiatan perusahaan di WA status, Instagram, dan Facebook. 
Tujuannya supaya klien kami tau bahwa kami tidak tutup walau pandemic tetap 
produktif. Iya banyak klien yang minta kami bikin konten YouTube seperti 
kemari nada perusahaan asuransi yang minta dibuatin konten menarik sambil 
breakfast gitu via daring utk ngebahas asuransi. 

18. Bagaimana Mbak menggunakan media online dlm menjalankan usaha/bisnis 
Mba? 
FA: IG, website, company profile – bikin hardcopy yang baru dan kirim ke 
klien-klien yang masih aktif pake jasa kita.Mouth to mouth promotion, adanya 
virtual event.  

19. Menurut Mba, adakah keterkaitan/relevansi antara bisnis yang Mbak jalankan 
dengan komunikasi?  
FA: Tentunya relate. karena di EO ada kegiatan promosi utk jualan event ini. 
Selama pandemi justru aku bnyk menerapkan komunikasi terbuka. Minta 
masukan dari bawahan, komunikasi organisasi. 

20. Menurut Mba, apakah usaha Mbak sudah bisa dikatakan berhasil?  
FA: Alhamdulilah berhasil. Tolak ukur keberhasilan usaha aku: 
 dari awal didirikan cuma punya 4 pegawai Sekarang udah lebih dari itu, tapi 

sebelum corona 35 sesudah corona jadi 20. 
 klien aku dulu cuma 2, sekarang  5 yang statusnya kontrak (klien yang 

ngontrak Absolut). Jadi total Sekarang klien di atas 30. 
 secara aset dan omset mengalami peningkatan 

24. Adakah pesan atau masukan bagi para perempuan di Indonesia agar tetap 
bertahan dan optimis di masa pandemi? 
FA: 

 Jangan menyerah, jangan bilang kita gak bisa 
 Yok kita laluin ini bersama-sama 
 Punya prinsip krisis/pandemi ini bisa kita lalui/lewati 
 Bermental baja 
 Gunakan akal sehat. Kalau pake perasaan jatuhnya dariop terus 
 Tetap percaya sama Tuhan. Bahwa rejeki itu dari Tuhan lewat klien. 

23. Karakter yang harus dimiliki perempuan pengusaha: 
FA: Diharapkan jangan lembek, tapi teges, no baper, lebih logis. Profesional. 
Kalau udh ngomongin pekerjaan ya tetap profesional. Ngga galak. Tetap ikutin 
SOP di perusahaan lah. Bisa menempatkan waktunya kalau dikasih hukuman 
ttapi secara personal baik. Aku lebih prefer kasih surat PHK dari pada 
menerima surat resign. Di absolut kan pegawainya udah lama ikut aku, jadi 
udah lbh kenal karakter dan kebiasaan aku lah.  
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Business contact details: 

Nama website : https://absoluteeo.com/ 

Akun IG : @absoluteeojkt @java.expo @lagilagient @faridaachmad 
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Narasumber 4 

Pewawancara : Septina Christiani 

Informant 2: Hastuti, Founder  PT Platinum Jaya Logistic dan Platinum Jaya Arta 

Media Wawancara : Aplikasi Zoom  

1. Mohon diperkenalkan nama lengkap mba, usia, asalnya dr mana, dan latar 
belakang pendidikan. (Nama ini bisa saya hide apabila tdk ingin dicantumkan 
dalam tesis penelitian saya. Sebagai pengganti identitas pribadi akan sy masukan 
nama usaha/bisnisnya dalam tesis.) 
H : Nama lengkap: Hastuti, asli dari Jawa Tengah (Boyolali), usia 43 tahun, sekolah 
di Boyolali, kuliah di Solo ambil Diploma 3 di ABBA (Bahasa Inggris). Sudah 
berkeluarga, married 2002, anak 2, usia 17 th dan 12 th (cowo semua). Suami sy 
bekerja sbg auditor di distributor farmasi. Orang tua saya penjual sayur dan penjual 
es keliling – jadi saya berasal dari keluarga sederhana. 
2. Apa jenis (cth. Makanan) dan lingkup usaha (menengah ke atas/menengah ke 
bawah/semua segmen masyarakat) yg Mbak tekuni? Mohon dijelaskan. 
H : 2 Perusahaan: Platinum Jaya Logistic dan Platinum Jaya Arta (Group). PJL 
berdiri di 2014 – PJA 2017. 

 PJL : bergerak dalam bidang international forwarding – Ekspor Import 
Darat dan Laut, dimulai dari nol. 

 PJA : bergerak dalam bidang trading (pengadaan barang) – ada supply raw 
materialnya 

Awal mula kecemplung ke bisnis forwarding karena sebelumnya sy bekerja di 
forwarding company, total sudah 21 tahun di forwarding. Kerja jadi pegawai 
kurang lebih 12 tahun – 13/14 tahun jadi pegawai. 
3. Dapatkah Mbak ceritakan sejarah berdirinya usaha tsb? (Digali latar belakang 
mendirikan usahanya) 
H : Awalnya dari ber-3. Bu tuti, 1 asisten perempuan standby jualin di kantor 
(Puput), 1 nyopirin nyetirin saya kemana-mana (mas Didik). Tadinya PJL dari sewa 
counter HP sewanya 8jt/tahun. Modal awal dari jual emas sebanyak 8jt terus 
ditambah dari dapet arisan RW 25juta. Meja kursi semua bawa sendiri dr rumah. 
Jadi dimulai dari minus. Di PJL & PJA Fokus saya di penjualan – suami saya handle 
pajak keuangan dll. walau suami sambil bekerja juga menjadi auditor di 
perusahaan. Mbak Waryati yang urus keuangan tapi tetep dikontrol oleh suami 
saya. Melihat perkembangan PJL yang cepat dan signifikan akhirnya saya minta 
suami resign, tapi sempat dipersulit resignnya oleh perusahaan. Saya melihat sulit 
untuk suami fokus di 2 pekerjaan sekaligus, akhirnya suami saya bener-bener fokus 
baru 3-4 tahun belakangan inilah. 
4. Mengapa Mbak memilih menjadi pengusaha?  
H : Saya merasa pekerjaan saya saat ini secara waktunya lebih fleksibel – bisa 
sambil mengurus keluarga. Tapi sebenarnya saya tuh ngalir aja gak pernah 
memilih/menentukan menjadi pengusaha. 
5. Sudah berapa lama Mbak menggeluti usaha tsb?  
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H : Total 21 tahun: 13-14 tahun sebagai pegawai kantoran di forwarding, sisanya 
7thn sbg pengusaha. 
6. Berapa omset yg Mbak peroleh setiap bulan? (Kotor/bersih)  
H : Sebelum pandemi: pas awal memulai bisnis ini omset masih ratusan juta. Begitu 
thn berikutnya 2015 seterusnya di 2017, 2018 omset bisa mencapai Rp. 78 Milyar 
setahun. Kami jg ada target dan target yang menetapkan suami saya. 
Sebelum pandemi margin/GP saya harus bisa 1.8 M/bulan. 
Semenjak pandemi target GP turun mjd 900juta/bulan. 
Biaya Operasional (BO) harus ttp ketutup. (BO: Cicilan Gudang, biaya sewa kantor, 
listrik air, gaji pegawai dll.) 
7. Apakah Mbak pernah mengalami kerugian selama menjalankan usaha?  
H : Sebelum pandemi: ngga pernah mengalami kerugian sebelum pandemi. 
Caranya adalah banyakin network, teman, kawan. Perluas pergaulan. Saya ngga 
pernah mau pilih-pilih teman. Saya menghindari citra “kalau ada maunya aja 
datang“ – saya tulus tanyain kabar ke network saya tanpa ada intensi tertentu saya 
tetep say hello. 
Setelah pandemi: di awal-awal pandemi, Jan 2020 hanya memperoleh 40% dari 
target sebelum pandemi (1.8 Milyar), krn di awal pandemi pengiriman dari China 
terhambat akibat locked down. Bisnis kami sempat ngedrop di Jan-Feb 2020, 
setelahnya. Sehingga BO saya di Jan-Feb 2020 ngga ketutup dan mesti diganti dari 
profit di bulan-bulan berikutnya. 
8. Jika ya, Bagaimana Mbak mengatasi kerugian tsb? Apakah boleh dibagikan cara 
Mbak menanggulanginya? 
H : Kita harus berani berubah di era new normal. Berani berubahnya itu seperti 
mengikuti (adaptasi) dengan perkembangan teknologi, bagaimana menciptakan 
branding yg OK punya bagi perusahaan. Memanfaatkan media online, sosmed, 
saya mainin semua media sosial yg ada. Saya beli warehouse secara bertahap, beli 
Gedung sendiri 5 ½ lantai utk office spy gak pindah-pindah. Fokus kami itu ke asset 
perusahaan yg bisa menopang perusahaan. Jadi profit banyak digunakan untuk 
kemajuan perusahaan. Saya dan suami dapet gaji bulanan lho dari profit 
perusahaan, jadi keuntungan perusahaan dan gaji pribadi dibedakan/dipisahkan. 
9. Apa suka duka menjadi pengusaha? 
H : Suka : waktu saya benar-benar fleksibel, bisa kerjain kerjaan rumah dulu dan 
ngurus anak sambil mobile juga ngontrol kerjaan. Saya merasa seutuhnya menjadi 
ibu RT iya, merasa seutuhnya jadi pekerja iya. Saya yang nentuin gaji saya sendiri, 
bisa menentukan gaji lebih dari kebutuhan saya (enak dari sisi materi). Dengan jadi 
pengusaha asset kita kan bertambah yg memang mensupport pekerjaan kantor tapi 
in a same time itu menjadi harta saya. Di akta memang hanya saya dan suami. 
Duka : lebih ke masa pandemi. Beban tanggung jawab. Kami bertanggung jawab 
agar dapur para karyawan tetap ngebul. Tanggung jawab dan mental pengusaha 
benar-benar harus kuat, apalagi di era pandemi seperti ini. Beban moril pengusaha 
lebih besar daripada karyawan biasa. 
10. Apakah usaha Anda termasuk usaha bersifat Sociopreneur (wirausaha sosial)? 
H : Kalau di saya ada pemisahan. Saya ada program membantu karyawan kita, saya 
fokus ke bantu karyawan karena menurut saya kontribusi karyawan say aitu sangat 
besar. Saya adain 1 rekening khusus kasih pinjam dan dicicil dan ada syaratnya cth. 
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Setahun harus lunas dan pinjaman tsb TANPA BUNGA! Si karyawan harus 
melunasi cicilan pertamanya dulu baru diperbolehkan pinjem lagi. 

 Saat hari raya Idul Adha/Qurban, saya potongin kambing atas nama 
karyawan-karyawan saya yg Muslim. Dan ada giliran atau urutannya. 

 Di hari raya spt ini saya hadiahin karyawan saya bingkisan. Saya ordernya 
ke PJA dengan biaya pribadi bukan dari uang kantor. Tidak ngutak ngatik 
dari profit perusahaan. 

 Saya juga ada bantu karyawan yang sudah sangat loyal sekali sama saya di 
saat sy melihat kinerja pegawai say aini menurun.  

 Udah lebih dari 13 tahun melakukan kegiatan sosial spt itu. Namun 
sebenarnya saya ngga mau ceritain kegiatan sosial saya ini ke publik, baru 
mbak ini yg saya ceritakan. 

11. Tentunya mbak sudah mengetahui Pandemi COVID-19 beserta pengaruhnya 
bagi banyak sektor usaha. Apakah usaha mbak mjd salah 1 yg terkena dampaknya? 
H : Ya 
12. Bagaimana dampak tsb mempengaruhi keberlangsungan usaha mbak? 
Sebagai bentuk usaha perlindungan agar kita terhindar dari paparan virus COVID-
19, kami menyediakan perlengkapan disinfektan berupa hand sanitizer dan masker 
medis di kantor. Bagi tamu atau klien yang ingin melakukan kunjungan ke kantor 
kami juga saya minta untuk menunjukkan hasil negatif COVID-19. Terus kita tetep 
gencar melakukan branding perusahaan melalui media sosial. 
13. Apakah mbak mengalami kerugian selama masa Pandemi COVID-19? 
Jiwa jawaban no. 13 ya: 
Kalau boleh sy tahu seberapa besar kerugian usaha yg Mbak alami krn Pandemi? 
(Angka dlm persentase) 
Jika jawaban no. 13 tidak: 
Apakah pandemi COVID-19 memberikan peluang untuk berkembangnya usaha 
mbak? Apakah mbak melihat prospek dalam 5-10 tahun kedepan atas bisnis yang 
mbak jalankan? 
14. Bagaimana mbak menanggulangi kerugian atas pandemic COVID-19 terhadap 
usaha yang Mbak jalankan? 
H : Kita harus berani berubah di era new normal. Berani berubahnya itu seperti 
mengikuti (adaptasi) dengan perkembangan teknologi, bagaimana menciptakan 
branding yang ok punya bagi perusahaan. Memanfaatkan media online, sosmed, 
saya mainin semua media sosial yang ada, Instagram Facebook dan lainnya 
15. Apa saja strategi agar usaha yg Mbak geluti dapat bertahan bahkan berkembang 
di masa Pandemi COVID-19?  
H : Lihat no.14 
16. Dalam mendukung usaha Mbak di era Pandemi apakah mbak menggunakan 
media?  Media apa saja yg digunakan selama masa pandemi?  
H : Berbagai media sosial saya gunakan untuk ngeboost perusahaan. 
17. Bagaimana mbak menggunakan media online dlm menjalankan usaha/bisnis 
mbak?  
H : Ya, kami punya akun di berbagai media sosial. 
18. Menurut mbak, adakah keterkaitan/relevansi antara bisnis yang mbak jalankan 
dengan komunikasi?  
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H : Ada. Komunikasi itu selain utk menjaga networking – namun komunikasi juga 
penting dilakukan untuk menjaga kepercayaan klien/customer. Saya lebih 
menekankan ke komunikasi internal dengan para staf saya agar nama dan reputasi 
PJL PJA tetap terjaga baik. Saya punya grup WA dengan messenger, driver, per 
masing-masing divisi sehingga saya bisa tetap kontrol flow operasional dengan 
masing-masing bagian. 
Saya juga memisahkan antara personal dengan pekerjaan. Internal yg harus digodok 
semaksimal. Cara untuk menjaga keharmonisan dengan staf-staf saya adalah 
dengan mengadakan event-event’nan spt halal bihalal dan expensenya saya 
keluarin dari kantong saya pribadi jd ngga pake uang kantor. Tapi kalau ultah 
perusahaan atau raker dan outing atau Agustusan baru deh pakai uang kantor. 
Menumbuhkan sense of belonging di tengah-tengah staf saya. Turnover kami tidak 
terlalu tinggi.  
Pernah ada di 1 fase ada karyawan yg tidak nyaman dan ngajak karyawan lain 
keluar – tapi menurut sy itu karena seleksi alam. Mestinya karyawan yang 
menyesuaikan dengan profil perusahaan. Bukan sebaliknya. 
Kegiatan CSR utk eksternal juga ada seperti bagi-bagi parcel atau bingkisan 
19. Menurut mbak, apakah usaha mbak sudah bisa dikatakan berhasil?  
H : Berhasil karena saya ditarget suami dan saya mencapai target tsb, jadi dari 
pencapaian tsb bisa dibilang itu berhasil. Dari perolehan asset perusahaan jg bisa 
dikatakan berhasil. Saya menilai saya berhasil karena saya berguna bagi orang-
orang di sekitar saya. Kalau org-org mendapat income dari usaha/bisnis saya berarti 
saya kan berhasil memberikan manfaat buat orang lain. 
20. Karakter seperti apa yang harus dimiliki perempuan yang ingin menjadi 
pengusaha? 
H : Mandiri, Inisiatif dan kreatif, jangan cuma mengeluh. Usaha apapun digeluti 
aja, mengikuti perkembangan zaman juga (adaptasi dengan teknologi), 
tangguh/jangan cengeng karena bebannya pengusaha lebih berat lho. 
21. Adakah pesan atau masukan bagi para perempuan di Indonesia agar tetap 
bertahan dan optimis di masa pandemi? 
H : Jangan pesimis – saya selalu optimis. Terlepas dari hasilnya itu menjadi urusan 
Tuhan. Selama kita selalu berpikir baik/positif, maka hasilnya pun akan baik. 
Jangan merasa terbebani. Keep enjoy. 
 
Setiap ketemu klien baru saya yg buka introduction baru saya delegasi ke sales. Jadi 
gpp kasih contact saya dulu baru nanti saya delegasikan ke divisi terkait. Jadi 
window pertama di saya. 
 
Business contact details: 

Nama akun medsos: @bidadaribaikhati,@platinumjayalogistic,@platinumjayaarta  
Akun Business (LinkedIn) : Hastuti Pardianto 
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Narasumber 5 

Pewawancara : Septina Christiani 

Informant 3: Sri Setiasih, Pemilik “ PT CitraIndo Perkasa ” 

Media Wawancara : Aplikasi Zoom 

1. Mohon diperkenalkan nama lengkap mba, usia, asalnya dari mana, dan latar 
belakang Pendidikan (Nama ini bisa saya hide apabila tidak ingin dicantumkan 
dalam tesis penelitian saya. Sebagai pengganti identitas pribadi akan saya masukan 
nama usaha/bisnisnya dalam tesis.) 
SA: Nama Sri Setiasih (Asih), PT Citra Indo Perkasa Mandiri, lahir 6 Des 1976, 
asal dari Jawa, D3 Akademi Pimpinan Perusahaan Financial, S1 di Akuntansi 
2. Apa jenis (contoh Makanan) dan lingkup usaha (menengah ke atas/menengah ke 
bawah/semua segmen masyarakat) yang Mbak tekuni? Mohon dijelaskan. 
SA: Bisnis saya bergerak dlm biro jasa; pembuatan legalitas utk TKA (mengatur 
perijinan TKA seperti KITAS. Sekarang bisnis saya merambah ke pendirian 
perusahaan si TKA di Indonesia (Kita bantu pencarian SDM, legal docs, 
Pengurusan Pajaknya) Jadi Sekarang merambah. Karyawan saya hanya bertiga. 
Karena sifatnya online, jd dibantu koneksi lepas, jadi kita lempar ke pihak ketiga. 
Saya bekerja tidak berdasarkan gaji. Usaha beralih dari biro jasa ke konsultan TKA.  
Untuk segmentasi bisnis kami ini harus perusahaan menengah ke atas. Karena salah 
satu persyaratan dari pemerintah, 1 TKA harus memiliki modal 2 Milyar, jadi kalau 
punya 2 TKA di perusahaan tsb hrs punya capital 2 Milyar rupiah. Saya hanya 
bekerja sama dengan perusahaan.  
3. Dapatkah Mbak ceritakan sejarah berdirinya usaha tsb? (Digali latar blkg 
mendirikan usahanya) 
SA: Dulunya sebelum memulai usaha sendiri saya bekerja di headhunter khusus 
bidang Telco. HO ada di London (Penta Consulting Indonesia).  Saya bekerja di 
perusahaan selama 7 tahun. 
Bisnis ini berdiri dari th 2007, awal mula lokasi di pdk bambu, awal mulanya kerja 
sama dengan teman almarhum suami saya. Sempat ambil virtual office. 
Saya sempat join sama teman, bagi profit. Tahun 2011 dari CV Citra Indo Perkasa 
kami melepaskan diri dari temennya suami. Saya berdiri sendiri menjadi PT. Citra 
Indo Perkasa Mandiri dan berlokasi di Depok. 
4. Mengapa Mbak memilih menjadi pengusaha?  
SA: Karena karakter. Jujur saya kalau bekerja di 1 divisi dan tiba-tiba ada org baru 
yang bekerja dengan scope yang sama dengan saya maka jadi bisa slegh dengan 
orang tsb, dari sisi pemasukannya lebih profitable, waktu lbh fleksibel, dari dulu 
cita-cita pengen punya waktu yang lebih luwes dengan keluarga tapi di satu waktu 
dapat uang banyak. 
5. Sudah berapa lama Mbak menggeluti usaha tsb?  
SA: 18 tahun. 
6. Berapa omset yang Mbak peroleh setiap bulan? (kotor/bersih) 5 tahun pertama 
saya banyak rugi, 2 tahun berikutnya mulai ada breakeven, 10 tahun baru berasa 
untungnya. 
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SA: sebelum pandemi th 2012-2013 omset (kotor) bisa sampai 300juta. Semakin 
kesini banyak kompetitor dan suami sempat ninggalin saya karena meninggal di 
tahun 2014, jadi usaha sempet oleng. Dari 2014-2018 omsetnya 30-50juta/sebulan. 
Selama pandemi omset 30juta/bulan. 
7. Apakah Mbak pernah mengalami kerugian selama menjalankan usaha? Pernah. 
Menurut saya kerugian itu belajar.  
SA: ada kerugian karena ditipu karyawan, tiba-tiba bawa lari uang saya, dokumen 
yang ditinggalin si karyawan yang menipu ini ternyata dokumen bodong; kerugian 
karena keteledoran dari sisi manajemen dikarenakan SDM kurang, jadi ngga 
ngetrack deadline KITAS atau perijinan TKA karena bisa kena charge overstay oleh 
imigrasi dengan biaya sejuta dan itu bukan menjadi tanggung jawab TKA 
melainkan kami sebagai agent ekslusif. 
8. Jika ya, Bagaimana Mbak mengatasi kerugian tsb? Apakah boleh dibagikan cara 
Mbak menanggulanginya? 
SA: Semua kerugian pasti membawa hikmah, pasti sedih lah, kecewa dan down. 
Saya bersayaukur dilahirkan dari keluarga yang luar biasa – ibu saya yang keras 
dan bapak saya yang berprinsip. Jadi solusinya ya bertanggung jawab.  Berserah aja 
sama Tuhan karena pasti ada jalan keluar. 
9. Apa suka duka menjadi pengusaha? 
SA: Sukanya seneng dapet duit lbh banyak, tidak terbatas pada tanggal datang 
gajian aja, buat kita pengusaha gajian ya setiap kali kita kerja – kalau ngga bekerja 
yah gak gajian.  Harus punya berbagai macam topeng untuk menghadapi berbagai 
karakter klien/customer. 
Duka: kerugian ditipu,dikecewakan,ditinggalkan; saingan bisnis lain; waktu juga 
bisa terbatas tergantung project karena dengan TKA dari negaranya masing-masing 
ada time gap (we have to stand by 24hr/7days) dibalik keluwesan ada keterbatasan 
waktu juga dalam menjalankan bisnis ini. 
10. Apakah usaha Anda termasuk usaha bersifat sociopreneur (wirausaha sosial)? 
SA: Itu tergantung bgmn menempatkannya. Kalau dari aku bisnis ini ada 
mengandung sosial karena memberdayakan temen-temen yang tidak berdiri di 
benderanya sendiri maka saya bantu mereka untuk bisa join dalam bisnis ini. Segi 
sosialnya ada. 
11. Tentunya Mbak sudah mengetahui Pandemi COVID-19 beserta pengaruhnya 
bagi banyak sektor usaha. Apakah usaha Mbak menjadi salah 1 yang terkena 
dampaknya? 
SA: Banyak dampaknya.  
12. Bagaimana dampak tsb mempengaruhi keberlangsungan usaha mba?  
SA: banyak klien kami yang sudah bayar 50% tapi terhambat masuk ke Indonesia 
karena airport ditutup, visa offshore juga; penurunan omset karena beberapa 
kontrak yang belum dilunasi pembayaran nya terpaksa di-cancel; sistem kerja jg 
terpengaruh karena semua jd online semenjak pandemi COVID-19. Kalau kita gk 
kenal org dalam kita jadi sulit sekali follow up progress – telepon ke pihak 
pemerintahan terkait yang jawab malah voice mailbox. Kemudian adanya peraturan 
di masing-masing instansi yang berbeda-beda semenjak pandemi (tidak adanya 
kesamaan suara) sehingga membuat usaha kami terasa useless – sempat stress 
setahun terakhir. Sempet bingung mau kemana dulu – orang dalam yang kita kenal 
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jg bisa kasih info yang dengan cepat berubah-ubah mengikuti instruksi dari 
pimpinan atau Presiden. 
13. Apakah Mbak mengalami kerugian selama masa Pandemi COVID-19? 
SA: tentunya mengalami kerugian. 
14. Jiwa jawaban no. 13 ya: 
Kalau boleh saya tahu seberapa besar kerugian usaha yang Mbak alami karena 
Pandemi? (Angka dlm persentase) 
SA: Omset bisnis ini sempat turun sedikit di awal-awal bulan pandemi. Mungkin 
turunnya sekitar 20-30%. 
Jiwa jawaban no. 13 tidak: 
Apakah pandemic COVID-19 memberikan peluang untuk berkembangnya usaha 
mba? Apakah Mbak melihat prospek dalam 5-10 tahun kedepan atas bisnis yang 
Mbak jalankan? 
SA: Di samping kerugian yang dialami, beruntungnya 2 bulan sebelum pandemi, 
kami sempat mendapatkan proyek dari Hyundai di masa pandemi, sehingga 
keuntungan yang didapat dari proyek ini bisa menutup kerugian perusahaan di 
awal-awal pandemi. 
15. Bagaimana Mbak menanggulangi kerugian atas pandemi COVID-19 terhadap 
usaha yang Mbak jalankan? 
SA: semenjak pandemi kita mulai beradaptasi dengan situasi dan peraturan-
peraturan yang berlaku, terutama saat awal hingga pertengahan pandemi setelah 
Juni 2020 terutama pada bulan Desember 2020 hingga Februari 2021. Setiap 10 
menit klien-klien kami pada telepon menanyakan status KITAS mereka. Tentu 
kami sangat paham akan kekhawatiran mereka, untuk itu kami melakukan lebih 
banyak diskusi dan meeting via Zoom Meeting atau Google Meet agar para klien 
tetap update dengan informasi dan peraturan terbaru di Indonesia yang sangat cepat 
berubah karena pandemi ini. Dengan begitu mereka tetap percaya pake (jasa) kita. 
16. Apa saja strategi agar usaha yang Mbak geluti dapat bertahan bahkan 
berkembang di masa Pandemi COVID-19?  
SA: Walau sempat ngedrop kami hanya bisa follow up perpanjangan perijinan yang 
sudah berjalan, jadi berharap pada itu aja. 
17. Dalam mendukung usaha Mbak di era Pandemi apakah Mbak menggunakan 
media?  Media apa saja yang digunakan selama masa pandemi?  
SA: Kita menggunakan media online seperti Zoom, Sayakpe, WhatsApp vcall 
untuk komunikasi dengan klien dan jg instansi. Kami sempat menggunakan FB dan 
IG, tapi tidak terlalu fokus . Sempat punya blogger tapi gak aktif. 
18. Bagaimana Mbak menggunakan media online dlm menjalankan usaha/bisnis 
mba?  
SA: Menurut saya penggunaan media online ini sgt membantu dan berpengaruh 
terutama dalam bertahan di era pandemi. 
19. Menurut mba, adakah keterkaitan/relevansi antara bisnis yang Mbak jalankan 
dengan komunikasi?  
SA: Bisnis saya ini kan bertemu dengan banyak orang, walau selama pandemi ini 
sempat ada mandek/gk lancar, sempet bingung gimana komunikasikan ke klien. 
Dari sisi peraturan yang berubah-ubah dan serba membingungkan dan tidak ada 
kejelasan dari instansi dengan pemerintah membuat seri 
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19. Menurut mba, apakah usaha Mbak sudah bisa dikatakan berhasil?  
SA: Saya melihat 17tahun itu bukan angka yang kecil, jadi dari lamanya tahunan 
dan aset yang telah diperoleh dari bisnis ini maka bisa dikatakan alhamdulillah 
usaha saya bisa bertahan sampai detik ini. 
20. Adakah pesan atau masukan bagi para perempuan pengusaha di Indonesia agar 
tetap bertahan dan optimis di masa pandemi?  
SA: Jangan kendor dan jangan berhenti berdoa. Berharap hanya pada Tuhan sebagai 
the last result. Kalau Tuhan belum merestui ya tetap dijalani disayaukuri. Jangan 
selalu menduniawi aja. Kalau kejar dunia maka akhirat mengikuti. Intinya jangan 
patah semangat.  
 
Karakter Mbak Sri Setiasih: 
Tangguh, tegas, galak, jujur, bertanggung jawab dan pastinya NEKAT.  
Punya prinsip “Sayaariah” dalam menjalankan bisnis ini. 
 

Business contact details: 

Nama akun medsos : - 

Akun Business (LinkedIn) : -jika ada- 

No. telepon / kontak yang bisa dihubungi: (021) 29034875 
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Narasumber 6 

Pewawancara : Septina Christiani 

Informant 4: Bimbing Sari, Co-Founder “ PT CitraIndo Perkasa ” 

Media Wawancara : Aplikasi Zoom 

1. Mohon diperkenalkan nama lengkap mba, usia, asalnya dr mana, dan latar 
belakang pendidikan 
(Nama ini bisa saya hide apabila tidak ingin dicantumkan dalam tesis penelitian 
saya. Sebagai pengganti identitas pribadi akan saya masukan nama usaha/bisnisnya 
dalam tesis.) 
BS: Nama saya Bimbing Sari Priastuti (Sari Suwarno) dari nama alm. Bapak, lahir 
tahun 77, S1 Bhs Perancis di UNJ, saya ibu RT dan co-founder dari PT Inspirasi 

Persada. Kami ada 3 karyawan tetap dan ada beberapa karyawan freelancer. 
Karyawan kita anggap sbg mitra. Karyawan kita itu asalnya dari rekan di 
perusahaan sebelumnya atau temen-temen ring 1/2 kami. 
2. Apa jenis (contoh Makanan) dan lingkup usaha (menengah ke atas/menengah ke 
bawah/semua segmen masyarakat) yang Mbak tekuni? Mohon dijelaskan. 
BS: Jenis: konsultasi dan pelatihan. Segmen menengah ke atas (up to IDR 1 Billion) 
3. Dapatkah Mbak ceritakan sejarah berdirinya usaha tsb? (Digali latar blkg 
mendirikan usahanya) 
BS: Hendrikus adalah nama suami saya sbg pendiri PT Inspirasi Persada. Awal 
berkantor di Fatmawati. PT. Inspirasi Persada  berdiri sejak tahun 2009 bergerak 
dalam dalam bidang layanan jasa konsultasi dan pelatihan untuk desain, 
pengembangan, penerapan dan strategi peningkatan sistem manajemen dan 
pelatihan. 
4. Mengapa Mbak memilih menjadi pengusaha?  
BS: Kebetulan background saya more or less similar dgn bisnis saya dan suami ini. 
Dulu saya bekerja di perusahaan pelatihan juga – Lembaga utk sekretaris – 
international company – perusahaan perusahaan besar kyk oil company. 
5. Sudah berapa lama Mbak menggeluti usaha tsb?  
BS: Kurleb 15 tahun. 
6. Berapa omset yang Mbak peroleh setiap bulan? (Kotor/bersih)  
BS: tentunya omset jasa konsultan ini naik turun, siap menerima any kind of risk, 
kita harus siap kehilangan klien, kesempatan dan lainnya. Ya kalau bisa dibilang 
omset kami itu fluktuatif – jadi tidak pasti setiap bulannya. Untuk ngeliat rata-
ratanya agak susah juga. Apalagi dalam keadaan pandemi belum tentu hutang bisa 
terbayar. Tapi kalau mau diliat kasarnya sih sekitar kurleb 30 jutaan/bulan. Kalau 
sekarang semasa pandemi, puji Tuhan malah kita ada pekerjaan. 
7. Apakah Mbak pernah mengalami kerugian selama menjalankan usaha? 
BS: Lost nya macem-macem, seperti lost pekerjaan, fake information, bahkan dari 
karyawan sendiri bikin company di dalam company. Karena staf marketing kan lbh 
dekat dgn klien eh jadi database klien kita dicuri sm karyawan kita sendiri. Kami 
sempet jatuh dan lost banyak – almost depressed.  

http://digilib.mercubuana.ac.id/



173 
 

 
 

Dalam berusaha itu yang penting tekun minta doa sama Tuhan, ttapi berusaha – 
jangan diam.  Awal memulai bisnis ini, saya di rumah saya harus bagi waktu antara 
handle anak/keluarga pun juga handle pekerjaan/bisnis – jadi saya menyibukkan 
diri dgn jualan kue. 
8. Jika ya, Bagaimana Mbak mengatasi kerugian tsb? Apakah boleh dibagikan cara 
Mbak menanggulanginya? 
BS: Kita harus ambil resiko terbesar seperti, satu per satu harus mengurangi 
karyawan, strateginya adalah mengurangi biaya operasional dengan memindahkan 
kegiatan usaha dari semula kami sewa gedung pindah ke rumah, jadi saat ini 
kegiatan usaha berlokasi di rumah tempat tinggal kami. Ya lebih banyak 
mengurangi biaya operasional lah. Biaya yang di-cut itu untuk menutupi lost yang 
tadi itu. 
9. Apa suka duka menjadi pengusaha? 
BS: Sukanya ketika tanggal gajian. Ketika turun saya dan suami tidak gajian, yang 
penting karyawan gajian. Sukacitanya adalah bisa menggaji karyawan sendiri. 
Sekarang sih kita bersyukur aja Karena dimampukan melewati masa-masa pandmei 
dan kerugian selama ini. Kenikmatannya dari punya usaha sendiri adalah bisa mjd 
berkat buat byk orang – bermanfaat utk byk orang.  
Duka : persentasinya dukanya lebih besar yah hehehe. Karena bisnis sendiri itu 
nguras pikiran tapi Karena saya seneng bergerak sih jadi saya happy aja cuman 
secara  
10. Apakah usaha Anda termasuk usaha bersifat Sociopreneur (wirausaha sosial)? 
BS: Kalau wirausaha sosial sih belum sampai disitu tapi ada keinginan ini ketika 
perusahaan semakin berkembang. Tapi kalau murni utk profit perusahaan saja sih 
engga karena sifatnya bisnis kami ini adalah transfer knowledge. Karena kegigihan 
dan kejujuran kami itu banyak klien yang menaruh trust kpd kami sehingga terus 
mempercayakan jasa kami. Tujuan utamanya kami adalah bikin berhasil 
perusahaan (klien). Klien puskesmas itu menjadi puskesmas di Cirebon itu menjadi 
puskesmas dan perusahaan toren yang brand-nya hewan itu. Kami membantu 
sistem manajemen mereka untuk perkembangan atau kemajuan perusahaan tsb 
hingga sekarang jadi lebih baik sampai dapat berbagai penghargaan dari berbagai 
institusi terkait. 
11. Tentunya mbak sudah mengetahui Pandemi COVID-19 beserta pengaruhnya 
bagi banyak sektor usaha. Apakah usaha mbak mjd salah 1 yang terkena 
dampaknya? 
BS: Ya betul. Apalagi jasa kena banget, Karena prioritas perusahaan jasa paling 
terakhir. Karena slm pandemi yang menjadi prioritas adalah gmn tetap bisa gaji 
karyawan? Bgmn buat support pabrik atau bgmn ngedongrak produk perusahaan? 
Utk usaha jenis konsultasi ini byk yang ditiadakan tapi kami malah kedapetan klien 
lama. Satu penyertaan Tuhan dan kami juga menjaga kualitas pelayanan kami 
sehingga klien lama masih percaya kepada kami. 
12. Bagaimana dampak tsb mempengaruhi keberlangsungan usaha mbak? 
BS: Kami sempat berada di puncak tahun 2011-2017, terus 2018 2019 kami loss 
dan pengaruhnya sampai ke tahun 2020. Lalu di 2 bulan awal pandemi sepi 
kemudian setelah itu baru ada masuk lagi pekerjaan pekerjaan. 
13. Apakah mbak mengalami kerugian selama masa Pandemi COVID-19?  
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BS: Ya 
14. Jiwa jawaban no. 13 ya: 
Kalau boleh saya tahu seberapa besar kerugian usaha yang mbak alami Karena 
Pandemi? (Angka dlm persentase) 
Jika jawaban no. 13 tidak: 
Apakah pandemi COVID-19 memberikan peluang untuk berkembangnya usaha 
mbak? Apakah mbak melihat prospek dalam 5-10 tahun kedepan atas bisnis yang 
mbak jalankan? 
15. Bagaimana mbak menanggulangi kerugian atas pandemic COVID-19 terhadap 
usaha yang Mbak jalankan? 
16. Apa saja strategi agar usaha yang Mbak geluti dapat bertahan bahkan 
berkembang di masa Pandemi COVID-19? 
17. Dalam mendukung usaha Mbak di era Pandemi apakah mbak menggunakan 
media?  Media apa saja yang digunakan selama masa pandemi?  
BS: Website perusahaan dan LinkedIn. 
18. Lalu bagaimana mbak menggunakan media online dalam menjalankan 
usaha/bisnis mbak? 
BS: Lebih ke website, FB dan IG. Dulu sempat punya web developer tapi ngga 
lanjut  Karena menurut saya lebih banyak fokus di website perusahaan. Karena 
lebih profesional using website dan LinkedIn. Ada compro dalam bentuk hard copy 
juga. Di buku catatan training kami juga pasang compronya PT Inspirasi (jadi 
sampul buku). 
19. Menurut mbak, adakah keterkaitan/relevansi antara bisnis yang mbak jalankan 
dengan komunikasi?  
BS: Amat sangat terkait. Karena utk jasa konsultan ini kan komunikasi menjadi hal 
yang paling utama. Ketika kita presentasi service kita gk sesuai gaya mereka maka 
akan hilang kepercayaan mrk. Maka kita harus jaga kualitas melalui gaya bicara , 
cara komunikasi. Karena pd dasarnya kita bukan jualan produk tapi jualan jasa.  
20. Menurut mbak, apakah usaha mbak sudah bisa dikatakan berhasil?  
BS: Bisa dibilang berhasil Karena ada gedung yang diliat kasat mata (aset 
perusahaan), ada employee juga, ada testimoni dari klien kami merupakan tolak 
ukur keberhasilan perusahaan kami. Jadi dilihat dari faktor-faktor itu saya menilai 
bisa 60% memberikan kontribusi yang baik bagi klien-klien kami. 
21. Menurut mbak, apa saja karakter yang harus dimiliki perempuan pengusaha 
agar berhasil dalam menjalani usahanya? 
BS: Kuat, semangat, jangan menyerah, harus kreatif. Karena kreatif ini bikin kita 
gak mati gaya. Kalau mau jadi pengusaha HARUS siap terima resiko atas usahanya 
– gak perlu harus bgt punya visi kedepannya tapi ya jalanin aja sepenuh hati dan 
punya kreatifitas, paling tidak bisa memotivasi diri sendiri. Terus jalan aja jangan 
stagnan. 
22. Adakah pesan atau masukan bagi para perempuan di Indonesia agar tetap 
bertahan dan optimis di masa pandemi? 
BS: Ketika untuk perempuan-perempuan lain yang ingin mencoba mjd 
womenpreneur, ataupun memaksimalkan diri mereka, bisa start from zero asal 
kreatif dan berani mencoba apapun usaha itu. Jalanin aja dulu, konsistensi, dan 
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jangan terlalu berambisi ya karena kalau yang berlebihan itu tidak baik (saya pernah 
mengalaminya dari kerugian kerugian tadi itu) 
 

Business contact details:  

Nama website : www.inspirasipersada.com 
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Narasumber 7 

Pewawancara : Septina Christiani 

Informant 5: Dea Rahma, Owner “ Emmadeabrowline” 

Media Wawancara : Aplikasi Zoom 
 
1. Mohon diperkenalkan nama lengkap mba, usia, asalnya dr mana, dan latar 
belakang pendidikan 
(Nama ini bisa saya hide apabila tdk ingin dicantumkan dalam tesis penelitian 
saya. Sebagai pengganti identitas pribadi akan sy masukan nama usaha/bisnisnya 
dalam tesis.) 
ED : Dea Rahma, dikenal dgn Emma Dea. Di rumah dipanggil Emma. Usia 36thn 
– Agustus nanti 37th. Berasal dari  Jawa Barat lulusan dari LSPR jurusan 
komunikasi. Anak ke-5 dari 7 bersaudara. Anakku 2, usia 8.5th dan mau 13 th. 
Keduanya cowo.  
2. Apa jenis (cth. Makanan) dan lingkup usaha (menengah ke atas/menengah ke 
bawah/semua segmen masyarakat) yg Mbak tekuni? Mohon dijelaskan. 
ED : Jenis usaha: sulam alis (kecantikan). Segmen pasar menengah ke atas.  
3. Dapatkah Mbak ceritakan sejarah berdirinya usaha tsb? (Digali latar belakang 
mendirikan usahanya) 
ED : Pertama memulai usaha berjualan baju muslim bersama adikku, setelah sy 
pakai hijab, ingin berbisnis hijab juga karena saya menemukan bahan hijab yg 
nyaman banget saya pakai.  
Kalau usaha kecantikan aku sendiri. Awalnya aku seneng dengan dunia kecantikan, 
pernah kursus MUA tapi kurang menjiwai, trs aku punya alis yg bulunya banyak tp 
tipis, sempet gk pede, kemudian aku kursus sulam alis di 2012 di Singapur. Sulam 
alis dimulai th 2013 sampe sekarang. 
4. Mengapa Mbak memilih menjadi pengusaha?  
ED : Karena bosen setahun dirumah, waktu lebih leluasa mjd pengusaha, selain utk 
mendapatkan profit. 
5. Sudah berapa lama Mbak menggeluti usaha tsb?  
ED : Hampir 8 tahun. 
6. Berapa omset yg Mbak peroleh setiap bulan? (Kotor/bersih)  
ED : Profit sulam alis: kotor 140jt/bulan - bersih 100jt kadang kurang dari 
100jt/bukan tergantung banyaknya klien. Kalau hijab kotor: 35-40jt - bersih 
25jt/bulan. 
7. Apakah Mbak pernah mengalami kerugian selama menjalankan usaha?  
ED : Kerugian di beli tinta sulam alisnya, beli yg mahal-mahal tp gk kepake. Gak 
semua harga yg mahal itu cocok di client. Kalau utk hijab sempat kesulitan dlm 
pencarian bahan yg cocok di kulit kepala. Dr pada mubazir bahan yg kurang bagus 
itu dijadikan hadiah/free/giveaway (subsidi silang) yang penting gak rugi. Salah / 
kurang cocok buat aku blm tentu buat orang lain. 
8. Jika ya, Bagaimana Mbak mengatasi kerugian tsb? Apakah boleh dibagikan cara 
Mbak menanggulanginya?  
9. Apa suka duka menjadi pengusaha? 
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ED : Suka: bisa ngatur waktu kerja sendiri – lebih leluasa; lebih leluasa 
mengendalikan masa depan kita; Sukanya kalau dpt cuan besar :p 
Duka: kalau lg sepi terutama saat pandemi, krn kita ttp harus bayar gaji utk 
karyawan, biaya operasional. Jadi mau gak 
10. Apakah usaha Anda termasuk usaha bersifat Sociopreneur (wirausaha sosial)? 
11. Tentunya mbak sudah mengetahui Pandemi COVID-19 beserta pengaruhnya 
bagi banyak sektor usaha. Apakah usaha mbak mjd salah 1 yg terkena dampaknya?  
ED : Bayar gaji karyawan dgn tabungan sendiri karena usaha lebih sepi selama 
pandemi. Bisnis sulam alis tutup di 5 bulan pertama awal pandemi. Mereka yg bantu 
di sulam aku alokasikan jual baju muslim dan hijab. 
12. Bagaimana dampak tsb mempengaruhi keberlangsungan usaha mbak?  
13. Apakah mbak mengalami kerugian selama masa Pandemi COVID-19?  
ED : Mengalami penurunan omset – penjelasan di no 11. Penurunan omset sampai 
60% dari biasanya. Sekarang hanya 1-2 customer maximal dlm sehari, sebelum 
pandemic bisa 4-5 customer/sehari. Yang bikin lama proses anestesi. 
14. Jiwa jawaban no. 13 ya: 
Kalau boleh sy tahu seberapa besar kerugian usaha yg Mbak alami krn Pandemi? 
(Angka dlm persentase) 
Jika jawaban no. 13 tidak: 
Apakah pandemic COVID-19 memberikan peluang untuk berkembangnya usaha 
mbak? Apakah mbak melihat prospek dalam 5-10 tahun kedepan atas bisnis yang 
mbak jalankan? 
15. Bagaimana mbak menanggulangi kerugian atas pandemi COVID-19 terhadap 
usaha yang Mbak jalankan? 
Awal-awal pandemi saya bayar gaji karyawan dengan tabungan sendiri karena 
usaha sulam jadi lebih sepi selama pandemi. Bisnis sulam alis tutup di 5 bulan 
pertama awal pandemi. Mereka yang bantu di sulam aku alokasikan jualan baju 
muslim dan hijab 
16. Apa saja strategi agar usaha yg Mbak geluti dapat bertahan bahkan berkembang 
di masa Pandemi COVID-19?  
ED: Manfaatin media sosial via InstaStory, dari temen ke temen, broadcast promo 
di IG. 
17. Dalam mendukung usaha Mbak di era Pandemi apakah mbak menggunakan 
media?  Media apa saja yg digunakan selama masa pandemi?  
ED : Promo di IG. Mostly di IG, ngga aktif di medsos lain. 
18. Bagaimana mbak menggunakan media online dlm menjalankan usaha/bisnis 
mbak?  
ED : Utk baju muslim dan hijab mau dimasukin Tokped dan Shopee. 
19. Menurut mbak, adakah keterkaitan/relevansi antara bisnis yang mbak jalankan 
dengan komunikasi?  
ED : Ada sih. Apalagi bisnis aku bergerah di bidang jasa, maka trust dari klien harus 
kita dapetin dan cara ngedapetin trust menggunakan komunikasi – jaga komunikasi 
yg baik, ramah. Menjaga hub baik pd saat mengatasi komplain dari customer. 
Karena kita usaha jasa. 
19. Menurut mbak, apakah usaha mbak sudah bisa dikatakan berhasil?  
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Kalau dibilang berhasil, ya berhasil krn sudah memenuhi omset tp blm sesuai 
impian. Impian aku pgn buka cabang, tp waktuku terbatas krn ada tanggung jawab 
anak dan keluarga jg. Utk hijab pengen punya butik/store yg besar. Semenjak 
pandemi lbh cpt hijab utk perputaran penjualannya. 
20. Adakah pesan atau masukan bagi para perempuan di Indonesia agar tetap 
bertahan dan optimis di masa pandemi?  
ED : Pastinya jangan menyerah, percaya kalau setelah hujan pasti ada 
matahari/Pelangi lagi, spt pesan RA Kartini. Hidup itu kan seperti roda kdg di atas 
kdg di bawah, tp ttp semangat dlm keadaan apapun, krn tdk ada keadaan yg abadi 
gitu-gitu terus. Promo gpp deh asal ttp ada pendapatan. Konsep diri yg harus 
dimiliki womenpreneur: tangguh, tdk cepat menyerah, yakin/percaya diri, krn 
pengalaman aku ditempa mjd org yg Tangguh – kebal menghadapi customer dari 
berbagai karakter. Tahan banting.  
 
Cara promosi usaha sulam alis pertama kali dari sebarin brosur/pamflet, mouth to 
mouth, koneksi, melalui media sosial terutama IG. 
Tarif sulam alis: 3.5jt sudah retouch utk 2x datang. Tarif selama pandemi 2.950 free 
retouch, tanpa retouch 2.5jt dgn promo jadi Rp. 2.150.000) Selama pandemic 
diskon 15%. 
 
Business contact details: 

Nama akun medsos : Sulam alis: @emmadeabrowline; hijab: @madams.initial 
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Narasumber 8 

Pewawancara : Septina Christiani 

Informant 6: Dea Aprilia, Owner “ Deline_Decoration” 

Media Wawancara : Aplikasi Zoom  
 
1. Mohon diperkenalkan nama lengkap mba, usia, asalnya dr mana, dan latar 
belakang pendidikan (Nama ini bisa saya hide apabila tdk ingin dicantumkan 
dalam tesis penelitian saya. Sebagai pengganti identitas pribadi akan sy masukan 
nama usaha/bisnisnya dalam tesis.) 
DA : Dea Aprilia, 28th, asal dari Jakarta, S1 Komunikasi Univ. Bung Karno, sudah 
2 anak (usia 7 laki-laki dan 3 th perempuan) 
2. Apa jenis (cth. Makanan) dan lingkup usaha (menengah ke atas/menengah ke 
bawah/semua segmen masyarakat) yg Mbak tekuni? Mohon dijelaskan. 
DA : Usaha dekorasi spt wedding deco, Segmen menengah ke atas. Bisnis sdh 
berjalan 4 tahun. 
3. Dapatkah Mbak ceritakan sejarah berdirinya usaha tsb? (Digali latar blkg 
mendirikan usahanya) 
DA : Awal berdiri krn ketidaksengajaan, ceritanya ingin bikin surprise buat suami 
trs cari party planner, trs mulai coba-coba beli sendiri dan nata sendiri – bermula 
dari iseng. Terus ada temen yg nanya eh jadi ajang promosi trs bikin IG utk usaha 
ini. Dekor desain meja buat arisan, lamaran trus wedding. Gak ada kerja sama 
dengan vendor lain alias kerja sendiri. Bermula dari dekorasiin acara ultah sepupu 
Dulunya sempat kerja di Telkom menjadi Sekretaris Direksi sbg intern terus lanjut 
kerja disana hampir 2th di Telkom. Hamil anak kedua memutuskan untuk resign 
dari Telkom. 
4. Mengapa Mbak memilih menjadi pengusaha?  
DA : Karena sy suka dan sy ngerasa seru aja walau banyak bikin pusing contohnya 
mikirin karyawan, jasa ngga dibayar tp aku ttp harus byr pegawai. Aku punya 5 
pegawai tetap, kalau lagi intens ada event kita hire freelance. 
5. Sudah berapa lama Mbak menggeluti usaha tsb?  
DA : Kurleb 4 thn. 
6. Berapa omset yg Mbak peroleh setiap bulan? (Kotor/bersih)  
DA : Per bulan bisa 300-500juta (kalau lagi sering event. Dalam seminggu itu hanya 
sabtu minggu krn dekorasi pernikahan. Selama pandemi 100-200juta, sebelumnya 
bisa 300-500jt. 
7. Apakah Mbak pernah mengalami kerugian selama menjalankan usaha?  
DA : Awal mula usaha pasti ada ruginya, contoh: ngitung buat bunga wedding, 
kadang belinya kebanyakan dari yg dibutuhkan. Biaya produksi utk backdrop sdh 
dibudget berapa ternyata bisa overbudget.  
8. Jika ya, Bagaimana Mbak mengatasi kerugian tsb? Apakah boleh dibagikan cara 
Mbak menanggulanginya?  
DA : Ada, dengan diberhentikannya bisnis wedding deco, cara menanggulanginya 
adalah dgn membuat florist spt karangan bunga aku promoin di medsos aku (IG) 
dan tawarin ke temen-temen. 
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9. Apa suka duka menjadi pengusaha? 
DA : Suka: ini usaha sendiri jadi bisa pasang target sendiri 
Duka: lebih pusing mengenai pembayaran , prioritasin bayar gaji  (operasional 
perusahaa), ketemu dgn customer yang sulit dipahami maunya tp harus ttp berusaha 
bikin happy/dipuaskan keinginannya. 
10. Apakah usaha Anda termasuk usaha bersifat Sociopreneur (wirausaha sosial)? 
DA : Murni bisnis. 
11. Tentunya mbak sudah mengetahui Pandemi COVID-19 beserta pengaruhnya 
bagi banyak sektor usaha. Apakah usaha mbak mjd salah 1 yg terkena dampaknya?  
DA : Ya pastinya.  
12. Bagaimana dampak tsb mempengaruhi keberlangsungan usaha mbak?  
DA : Selama pandemi sepi event, omset turun drastis. 
13. Apakah mbak mengalami kerugian selama masa Pandemi COVID-19?  
DA : Penurunan omset hingga ½ dari omset yang biasa kami peroleh setiap 
bulannya. 
14. Jiwa jawaban no. 13 ya: 
Kalau boleh sy tahu seberapa besar kerugian usaha yg Mbak alami krn Pandemi? 
(Angka dlm persentase) 
Jika jawaban no. 13 tidak: 
Apakah pandemi COVID-19 memberikan peluang untuk berkembangnya usaha 
mbak? Apakah mbak melihat prospek dalam 5-10 tahun kedepan atas bisnis yang 
mbak jalankan?  
DA : Awal pandemi bener-bener kering, tidak ada pemasukan sama sekali karena 
adanya PSBB. Segala perhelatan harus diundur, bahkan ada juga yang akhirnya 
dibatalkan. Saat usaha wedding deco aku mengalami penurunan, aku coba buka 
usaha jualan bunga (florist) dan lumayan mengalami kenaikan (penjualan) selama 
masa pandemi. 
15. Bagaimana mbak menanggulangi kerugian atas pandemic COVID-19 terhadap 
usaha yang Mbak jalankan? 
16. Apa saja strategi agar usaha yg Mbak geluti dapat bertahan bahkan berkembang 
di masa Pandemi COVID-19?  
DA : Tetap promo mouth to mouth, promo di IG. 
17. Dalam mendukung usaha Mbak di era Pandemi apakah mbak menggunakan 
media?  Media apa saja yg digunakan selama masa pandemi?  
DA: Aktif atau lebih fokus di IG dalam menjalani bisnis. 
18. Bagaimana mbak menggunakan media online dlm menjalankan usaha/bisnis 
mbak?  
DA : Aku minta tolong temen yang followernya banyak untuk bantu promosiin, di 
list dulu temen-temen yang bisa dijadiin prospek. Cobain aja approach – gak usah 
genggsi. 
19. Menurut mbak, adakah keterkaitan/relevansi antara bisnis yang mbak jalankan 
dengan komunikasi?   
DA : Keterkaitan antara komunikasi dgn bisnis yg dijalankan adalah harus menjaga 
kedekatan antara saya dengan klien/customer. Komunikasi 2 arah. Tools yang 
digunakan: ketemu langsung, walau customer banyak maunya sy tetap dgn baik 
menanggapi. 
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19. Menurut mbak, apakah usaha mbak sudah bisa dikatakan berhasil?  
DA : Kalau menjudge diri sendiri itu gak bagus ya ehehhe, yg pantas menilai itu 
orang lain. Saya merasa sejauh ini tdk kekurangan. 
20. Adakah pesan atau masukan bagi para perempuan di Indonesia agar tetap 
bertahan dan optimis di masa pandemi?  
DA : Semangat terus, gali lagi apa yang ada di dalam diri kalian, apa yg kalian suka 
bisa jadi mata pencaharian buat kalian. 
 
Karakter yang harus dimiliki womenpreneur: tahan banting, ttp fokus, berjalan di 
jalan yg benar sesuai jalan Tuhan, jangan jahatin orang, jujur. 
 
 
Business contact details: 

Nama akun medsos : @deline_decoration, @deaaprilia 
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Narasumber 9 

Pewawancara : Septina Christiani 

Informant 7: Elisabeth Lydia Dameria, Owner “ Kedai KOTUNGSU” 

Media Wawancara : Tatap Muka Dengan Prokes 

1. Mohon diperkenalkan nama lengkap mba, usia, asalnya dr mana, dan latar 
belakang pendidikan 
(Nama ini bisa saya hide apabila tdk ingin dicantumkan dalam tesis penelitian saya. 
Sebagai pengganti identitas pribadi akan sy masukan nama usaha/bisnisnya dalam 
tesis.) 
Lisa: Elisabeth Lydia Dameria, 32 th, lahir di Jakarta, keturunan Batak, Lulusan S2 
hukum. Sudah berkeluarga belum punya anak. 
2. Apa jenis (cth. Makanan) dan lingkup usaha (menengah ke atas/menengah ke 
bawah/semua segmen masyarakat) yg Mbak tekuni? Mohon dijelaskan. 
Lisa:F&B – Segmentasi menengah ke bawah. Kedai Kotungsu. 
3. Dapatkah Mbak ceritakan sejarah berdirinya usaha tsb? (Digali latar blkg 
mendirikan usahanya) 
Lisa:Tahun 2020 pandemi pertama di daerah kebon jeruk, JakBar. 17 Agustus 2020. 
Knp 17 agustus krn ingin merdeka scr finansial. 
4. Mengapa Mbak memilih menjadi pengusaha?  
Lisa: Bakat dari kecil. Seneng jualan, seneng dapat cuan.  Sebelumnya kerja sebagai 
banker. 
5. Sudah berapa lama Mbak menggeluti usaha tsb?  
Lisa: Kurleb setahun. 
6. Berapa omset yg Mbak peroleh setiap bulan? (Kotor/bersih)  
Lisa: Omset setiap bulan 30-45jt/bulan. 
7. Apakah Mbak pernah mengalami kerugian selama menjalankan usaha? 
Lisa: Pernah mengalami kerugian. Kerugian di musim ujan jadi pengunjung sepi, 
mesin kopi error, kerugian lbh sering . Kerugian yg dialami 2x sampai sekarang. 
8. Jika ya, Bagaimana Mbak mengatasi kerugian tsb? Apakah boleh dibagikan cara 
Mbak menanggulanginya? 
Lisa: Kalo rugi di bulan depannya gw genjot promo marketing. Menggunakan 
sarana online seperti Shopee PayLater, GoFood, tapi lebih mengandalkan IG dan 
Google Apps. Secara komunikasi kami mengadakan outing untuk karyawan. Kalau 
pendekatan dengan mbak-mbak waitress menggunakan media online seperti 
TikTok untuk get along with the staff. Strateginya yah itu outing dan memanfaatkan 
media online (TikTok, Sinematografi utk komunikasi dgn staff dan diupload di IG 
dan WA business, IG buat jualan. 
9. Apa suka duka menjadi pengusaha? 
Lisa: 
Suka: kalau bikin strategi terus tercapai, ada kepuasan tersendiri 
Duka: krn sambil kerja lelahnya jadi berkali lipat, kestabilan emosi ketika suasana 
di kedai tidak mendukung. Komunikasi tim yg kurang , level pendidikan – 
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kelancaran komunikasi karena kelatar belakangan latar belakagn pendidikan 
mempengaruhi persamaan persepsi. 
10. Apakah usaha Anda termasuk usaha bersifat Sociopreneur (wirausaha sosial)?  
Lisa: Masuk kategori wirausaha sosial walaupun kegiatannya tidak dilakukan stp 
bulan. 
11. Tentunya mbak sudah mengetahui Pandemi COVID-19 beserta pengaruhnya 
bagi banyak sektor usaha. Apakah usaha mbak mjd salah 1 yg terkena dampaknya?  
Lisa: Ya 
12. Bagaimana dampak tsb mempengaruhi keberlangsungan usaha mbak?  
Lisa: Secara planning marketing atau operasional jadi terhambat krn PPKM 
13. Apakah mbak mengalami kerugian selama masa Pandemi COVID-19? Ya 
14. Jiwa jawaban no. 13 ya: 
Kalau boleh sy tahu seberapa besar kerugian usaha yg Mbak alami krn Pandemi? 
(Angka dlm persentase) 
Lisa: Secara planning marketing atau operasional jadi terhambat krn PPKM. 
Jika jawaban no. 13 tidak: 
Apakah pandemi COVID-19 memberikan peluang untuk berkembangnya usaha 
mbak? Apakah mbak melihat prospek dalam 5-10 tahun kedepan atas bisnis yang 
mbak jalankan? 
Ya bisnis ini memberikan peluang atau kesempatan 
15. Bagaimana mbak menanggulangi kerugian atas pandemi COVID-19 terhadap 
usaha yang Mbak jalankan? 
Lisa: Secara komunikasi kami mengadakan outing. Kalau mba-mba waitress  
Menggunakan media online spt TikTok utk get along with the staff. 
16. Apa saja strategi agar usaha yg Mbak geluti dapat bertahan bahkan berkembang 
di masa Pandemi COVID-19?  
Lisa: Outing dan memanfaatkan media online (TikTok, Sinematografi utk 
komunikasi dgn staff dan diupload di IG dan WA business, IG buat jualan) 
17. Dalam mendukung usaha Mbak di era Pandemi apakah mbak menggunakan 
media?  Media apa saja yg digunakan selama masa pandemi?  
Lisa: Di situasi PSBB gini, kami memanfaatkan media tradisional dan media baru. 
Media tradisional atau konvensional yang kami gunakan untuk berjualan adalah 
pamflet, brosur, spanduk selain itu kami juga memanfaatkan digital marketing via 
media online, seperti Instagram, Facebook, WA business. Kalau medsos sih 
seringnya pake IG buat jualan dan agar tetap terkoneksi dengan pelanggan. Terus 
selama gak dibolehin ‘dine in‘, kita manfaatin karyawan untuk anter makanan ke 
rumah pelanggan yang masih berjarak ngga begitu jauh dari Kotungsu 
18. Bagaimana mbak menggunakan media online dlm menjalankan usaha/bisnis 
mbak? 
Lisa: Media online cetak dan elektronik. Tapi lebih prefer cara konvensional dgn 
pamflet, brosur, spanduk). Kenapa gw lebih tau cara konvensional lebih pengaruh 
krn setiap customer yg datang gw tanya “tau Kotungsu dari mana?“ 
19. Menurut mbak, adakah keterkaitan/relevansi antara bisnis yang mbak jalankan 
dengan komunikasi?  
Lisa: Ada relevansinya. Promo atau kegiatan marketing kan termasuk kegiatan 
komunikasi. Personal approach dgn ngedeketin calon customer dgn memberikan 
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diskon terus minta si customer baru yg datang utk foto setiap lagi di Kotungsu dan 
upload ke IG mereka. 
19. Menurut mbak, apakah usaha mbak sudah bisa dikatakan berhasil?  
Lisa: Belum. Krn taget keberhasilan gw terlihat dari uang – belum bisa balik modal. 
Selain itu terkait kesamaan suara – as the owner kita gak boleh ikutan emosi. Para 
staf belum memiliki sense of belonging. 
20. Adakah pesan atau masukan bagi para perempuan di Indonesia agar tetap 
bertahan dan optimis di masa pandemi? 
Lisa: Kalau gw punya dream makanya gw selalu optimis. 
 
Karakter: pantang menyerah dan kreatif. Selalu ada inovasi. 
 
Business contact details: 

Nama akun medsos : @kedaikotungsu 
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Narasumber 10 

Pewawancara : Septina Christiani 

Informant 8: Rachela Dearta, Co-Founder  “Bakedby_Karinxrachel” 

Media Wawancara : Tatap Muka Dengan Prokes 

1. Mohon diperkenalkan nama lengkap mba, usia, asalnya dr mana, dan latar blkg 
pendidikan 
(Nama ini bisa sy hide apabila tdk ingin dicantumkan pd tesis. Paling sy masukan 
nama usahanya sbg pengganti identitas pribadi.) 
Rachel: Rachela Dearta. Lahir di Jakarta. Latar belakang pendidikan S1 Public 
Relation. 
2. Apa jenis (cth. Makanan) dan lingkup usaha (menengah ke atas) yg Mbak tekuni? 
Mohon dijelaskan. 
Rachel: usaha bakery. Yang paling laris bolu murmer, bolu tape, dan kita jual pizza, 
lasagna. Jual kue kering kayak nastar, kastengel. Kami jual hampers juga, skrg lagi 
sibuk persiapan hampers lebaran. 
Segmentasi pasar kami pengennya ke semua level, bawah-menengah-atas. 
Kebanyakan sih memang menengah ke atas dan sejauh ini yang beli masih orang-
orang terdekat spt teman kantor, teman kuliah, saudara dan kerabat. 
3. Dapatkah Mbak ceritakan sejarah berdirinya usaha tsb? (Digali latar blkg 
mendirikan usahanya) 
Rachel: pandemi begini saya dan partner pendiri bakery ini malah bikin usaha 
bakery ini. Awal mulanya karena partner saya senang memasak dan beberapa teman 
mendorong kami untuk buka bisnis. Kebetulan juga selama pandemi saya jadi agak 
lowong di kantor, jadi kita memberanikan diri untuk buka usaha bakery ini. Lokasi 
bisnis atau pembuatan bakery ini berada di Bekasi, di rumah partner saya. 
4. Mengapa Mbak memilih menjadi pengusaha?  
Rachel: kalau saya kebetulan lahir dari keluarga yg berbisnis, ayah saya dari dulu 
punya usaha makanan alias ngga pernah kerja kantoran/sama orang lain. Dari ayah 
saya jadinya nurun ke saya kali yah.  
5. Sudah berapa lama Mbak menggeluti usaha tsb?  
Rachel: sudah lebih dari 6 bulan. Baru berdiri pertengahan 2020. 
6. Berapa omset yg Mbak peroleh setiap bulan?  
Rachel: penghasilan kotor kurang lebih 5jt/bulan. Omset yang kami dapatkan lebih 
kami investasikan ke barang. Kami sudah beli oven ukuran besar dari omset 
penjualan awal kami. 
7. Apakah Mbak pernah mengalami kerugian selama menjalankan usaha? 
Rachel: sejauh ini kami belum dan jangan sampai mengalami kerugian. Oleh karena 
itu strategi kami untuk mencegah kerugian adalah dengan pre-order. Bikin pesanan 
sesuai order yang masuk aja. 
8. Bagaimana Mbak mengatasi kerugian tsb? Apakah boleh dibagikan cara Mbak 
menanggulanginya? 
9. Apa suka duka menjadi pengusaha? 
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Rachel:Duka:Memang semenjak pandemi saya ngga perlu setiap hari ke kantor 
namun saya tetap harus membagi waktu antara pekerjaan di kantor dan bisnis 
sendiri, dimana jarak antara rumah dan tempat bisnis yang cukup jauh. Rumah saya 
di Bintaro, rumah partner tempat memasak kami di Bekasi dan kantor di Jakarta 
Pusat. Sehingga saya perlu ambil cuti dari kantor dan menginap di lokasi usaha 
beberapa hari ketika terima hampers.  
Sukanya kalau setiap ada yang order atau terima orderan banyak. 
10. Apakah usaha Anda termasuk usaha bersifat Sociopreneur? 
Rachel: sejauh ini masih murni bisnis. Kalau bisnis bakery kami sudah lebih besar 
mungkin bisa merambat menjadi sociopreneur. 
11. Tentunya Mbak sdh mengetahui Pandemi COVID-19 beserta pengaruhnya bagi 
banyak sektor usaha. Apakah usaha Mbak mjd salah 1 yg terkena dampaknya? 
Rachel: saya tidak melakukan riset atas dampak. Justru saya di saat pandemi 
COVID-19 saya bikin usaha. Buat saya pandemi ini justru memberikan peluang 
bukan dampak. 
12. Bagaimana dampak tsb mempengaruhi keberlangsungan usaha mba? - 
13. Apakah Mbak mengalami kerugian selama masa Pandemi COVID-19?  
Rachel: Tidak. 
14. Jiwa jawaban no. 13 ya: 
Kalau boleh sy tahu seberapa besar kerugian usaha yg Mbak alami krn Pandemi? 
(Angka dlm persentase) 
Jika jawaban no. 13 tidak: 
Apakah pandemi COVID-19 memberikan peluang untuk berkembangnya usaha 
mbak? Apakah mbak melihat prospek dalam 5-10 tahun kedepan atas bisnis yang 
mbak jalankan? 
Buat saya pandemi ini justru memberikan peluang bukan dampak. Ada prospek 
untuk berkembangnya usaha bakery ini. 
15. Bagaimana mbak menanggulangi kerugian atas pandemic COVID-19 terhadap 
usaha yang mbak jalankan? 
16. Apa saja strategi agar usaha yg Mbak geluti dapat bertahan bahkan berkembang 
di masa Pandemi COVID-19? 
Rachel: untuk teknis kami terus memperbaiki resep, untuk penjualan kami terus 
mempelajari strategi marketing yang lebih menarik agar konstan mendapatkan 
orderan dari pelanggan. 
17. Dalam mendukung usaha Mbak di era Pandemi apakah Mbak menggunakan 
media?  Media apa saja yg digunakan selama masa Pandemi?  
Rachel: Tentunya kami memanfaatkan media online. Untuk marketing kita fokus 
menggunakan media sosial, Instagram dengan nama akun “Baked by 

KarinxRachel“.  
18. Bagaimana Mbak menggunakan media online dlm menjalankan usaha/bisnis 
mba? 
Rachel: Kami pernah pake promo IG yang berbayar dan lumayan mendatangkan 
pelanggan baru. Namun yang saya rasakan promo berbayar dampaknya kurang, 
promo mouth to mouth justru lebih cepat dan efektif. Selain menggunakan media 
sosial Instagram, untuk meningkatkan penjualan kami juga menggunakan media 
konvensional mouth to mouth dan juga koneksi. 
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19. Menurut mbak, adakah keterkaitan/relevansi antara bisnis yang mbak jalankan 
dengan komunikasi?  
Rachel: Tentu saja ada. Disini saya dan partner menjalankan bisnis dengan menjual 
produk bakery and cake, intinya adalah 'berjualan'.  Menawarkan produk kepada 
pelanggan atau calon pelanggan memerlukan komunikasi yang baik dan tepat, ini 
tergantung seberapa kuat relationship dengan pelanggan itu. Semakin dekat 
relationshipnya, semakin mudah menawarkannya. Tantangannya adalah 
menawarkan produk kepada calon pelanggan yang tidak memiliki relationship yang 
dekat, saya dan partner harus pintar-pintar memulai pembicaraan sebelum 
menawarkan produk, ini dilakukan agar tidak terlalu hard selling dan tidak 
memaksa pula calon pelanggan untuk membeli produk kami.   
Strategi MPR yang ingin saya terapkan dalam menjalani bisnis bakery ini: 
Push Pull and Pass 

Push: Promosi dlm kegiatan potongan harga, memanfaat medsos, exhibition atau 
bazaar atau penjualan di store Mendorong penjualan 
Pull: Melakukan interaksi dgn pelanggan melalui media digital, memanfaatkan data 
pelanggan utk memberikan info terkini seputar berita terbaru di perusahaan. 
Kegiatan lainnya berupa Iklan/advertising. Menarik pelanggan. 
Pass: Kerjasama dengan influencer atau bikin event. Mempengaruhi calon 
pelanggan. 
 
20. Menurut Mbak, apakah usaha Mbak sdh bisa dikatakan berhasil?  
Rachel: saya ngga mau takabur. Tapi usaha bakery yang baru kami jalani ini 
melebih ekspektasi kami, jadi bisa masuk kategori berhasil sih.  
21. Menurut Mbak, apa saja karakter yang harus dimiliki perempuan pengusaha 
agar berhasil dalam menjalani usahanya?  
Rachel: semangat, kreatif, ambisius, terus mau belajar. 
Pertama harus semangat, karena awal mula membangun  bisnis itu sangat 
melelahkan. Kalau semangatnya saja kurang bagaimana bisnis bisa berjalan. 
Kedua adalah kreatif, dalam hal ini saya dan partner berusaha untuk membuat 
produk yang lebih menonjol dibandingkan dengan pengusaha lain yang sejenis. 
Produk bakery and cake kami sebenarnya adalah makanan2 yang bukan kekinian, 
ini adalah makanan turunan nenek moyang yang org lain pun sebenarnya banyak 
yang bisa membuatnya sendiri. Saya dan partner menonjolkan produk kami dari 
segi rasa yang berbeda, semua cake kami memiliki 1 karakter rasa yang jika 
dibandingkan dengan kue lain yang sejenis akan berbeda di lidah, yakni butter dan 
susu juga keharuman.  Ini adalah resep rahasia kami. 
Ambisius juga salah satunya, saya dan partner memiliki tujuan kedepannya akan 
seperti apa bisnis kami nanti. Tapi disamping karakter ambisius kami, kami juga 
tidak gegabah atau panik saat ada sesuatu hal atau resiko terjadi, tetap tenang. Entah 
resiko itu adalah kerugian karena produk kurang sempurna dan tidak terjual ataupun 
kritik dari luar. Justru hal2 tersebut sangat bermanfaat untuk membuat produk kami 
dan juga pelayanan menjadi lebih baik lagi. 
Terakhir kami tidak pernah berhenti belajar. Selalu improve resep2 kami, 
improve menu2 kami agar pelanggan tidak bosan, dan juga sensitif untuk melihat 
kondisi pasar yang ada, atau melihat peluang yang ada. Biasanya pada hari2 
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perayaan tertentu kebutuhan pasar mengarah kepada beberapa jenis kue, disinilah 
saya dan partner belajar lagi dan lagi untuk membuat kue2 yang dibutuhkan pasar. 
Gagal pasti, tapi kami selalu coba dan coba lagi sampai mendapat resep yang tepat. 
 
22. Adakah pesan atau masukan bagi para perempuan di Indonesia agar tetap 
bertahan dan optimis di masa Pandemi? 
Rachel: jangan mau bergantung sama orang lain, setiap ada kesempatan di depan 
mata walau kecil langsung ambil, lakuin, jangan terlalu banyak pertimbangan. 
Karena kesempatan belum tentu datang 2x. 
 
Business contact details: 

Nama IG: @bakedby_karinxrachel 
Akun Tokped: baked by karin x Rachel 
Kontak: by IG atau phone 0812-9762-1708 
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Narasumber 11 

Pewawancara : Septina Christiani 

Informant 9: Teh Mpeh, Dress Maker 

Media Wawancara : Whatsapp Voice Call 
 
 
1. Sejarah Jasa Jahit Teh Mpeh: Awal mula ikut isteri Didi Petet (bu Uce) jadi 

tukang jahit th 90‘an; hampir setahun lebih ikut bu Uce. Putus sekolah cuma 
smp SMP lulusan th ‘88/’89 krn ekonomi, terus ikut kursus jahit selama bbrp 
bulan (solusi utk yg putus sekolah). Saya pernah ikut tes di Juliana Jaya. 
Sebelum jahit model baju yg ditunjukkan konsumen disesuaikan dgn 
karakternya. Harus senyawa. Kalau si konsumen memaksakan model baju yg 
diinginkan namun tdk sesuai dgn karakternya, itu yg membuat saya tidak 
sepenuh hati menjahit baju si konsumen tsb dan terbatas dalam ide dan 
kreatifitas. Saya jadi bisa bikin semaksimal mungkin. Total lamanya menjadi 
tukang jahit sudah kurang lebih 25 tahun, 3 tahunan ikut orang, setelah itu buka 
jasa jahit sendiri sudah 20 tahunan. Usia 24 tahun buka jasa jahit sendiri. Usia 
saya 48 tahun. Kalo terima pesanan jahit, paling cepet 3 minggu jahitan selesai 
tergantung konsumen nya sudah berapa lama kenal atau masih baru, kalau yang 
sudah lama kenal bisa didahulukan kalau memang urgent utk diselesaikan.  
Pekerja saya saat ini: laki 2, cw 1. 

2. Dampak pandemi yang menimpa bisnis jasa jahit  
Teh Mpeh: Sebelum pandemi tukang payet ada 2 sampai 3, 4 tukang jahit 
kebagian kerjaan semua, semenjak pandemi hanya mempekerjakan tukang 
payet 2 dan tukang jahit 2. Pas awal-awal pandemi dalam sebulan, hanya terima 
sangat minim pesanan jahit, bisa dihitung jari. Tapi alhamdulillah setelah lewat 
dari 2 bulan pandemi, kami mulai terima lumayan banyak lagi orderan. 
Semenjak pesta pernikahan banyak diundur saya dapat cukup banyak orderan 
baju gamis. Ya dikerjain aja apapun pesanan yang datang dari konsumen dari 
pada nganggur. Setelah 2 bulan awal pandemi, mulai terima lumayan banyak 
lagi orderan. Semenjak pesta pernikahan banyak diundur saya dapat cukup 
banyak orderan baju gamis. 10 bal baju gamis diselesaikan dlm sebulan. Dalam 
sehari 1 pekerja bisa selesai 4-5 baju gamis. 

3. Relevansi bisnis yang dijalani dengan komunikasi: Saya akan hapal model baju 
yang diinginkan konsumen ketika sudah lebih dari 3-4 kali datang. Dengan 
berkomunikasi saya sdh dapat feeling bisa ngerjain jahitannya 
(sulit/rumit/bermasalah) atau tidak. Pasang iklan di Facebook. Kalau di IG tidak 
ada yg pegang (maintain). Jasa jahit saya ini butuh promosi atau diiklankan. 

4. Kendala selama menjalani bisnis jahit: kendala di pengiklanan. Selama ini 
hanya mengandalkan mouth to mouth promotion saja. 

5. Harapan akan bisnis jahit kedepannya: Pengen buka cabang tapi terbentur di 
modal. 

6. Omset per bulan/tahun : tidak biasa mengkalkulasi omset. Yg penting saya bisa 
ngegaji pekerja dan bisa nyekolahin anak-anak saya dan bisa nutupin kebutuhan 
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di kampung. Penghasilan tiap bulan berbeda-beda. 1 anak buah gajinya bisa 
sampai 3jutaan per bulan. Ada yg sebulannya 2 juta. Yah tergantung banyaknya 
baju yang dijahit. 

7. Suka duka menjalankan bisnis jahit 
 Suka : bisa membantu perekonomian keluarga, terutama ketika suami 

kehilangan atau kekurangan penghasilan. Biaya sekolah anak-anak dari 
penghasilan jahit selama ini. Saya punya 3 anak: 1 msh SMP, 1 baru wisuda 
tahun ini. 

 Duka : terkadang ketemu konsumen yang sulit untuk dimengerti (bawel) 
ada konsumen dari Bekasi yang ngomel-ngomel terus karena kurang puas 
sama hasil jahitan sebab ada kesalahan hasil jahit dari pekerja. Akhirnya 
saya ganti ongkos jahit dengan membeli extra bahan (kain) untuk mengganti 
kerusakan. Ketutup modalnya walau tidak dapat untung yg penting si 
konsumen tetap puas dengan hasil jahitannya. Setelah kejadian itu si 
konsumen jadi malah baik banget ke saya selalu bawain makanan dan 
akhirnya pun jadi langganan jahit ke saya. Baju suami dan anak2nya selalu 
dibawa ke saya utk dijahit. Selalu tanya saya “mau dibawain (makanan) 
apa?“ 
Saya gak papa rugi karena kesalahan karyawan, krn saya tahu karyawan 
tidak sengaja melakukan itu (kesalahan). Yang penting konsumen saya tetap 
puas, tidak kecewa dengan hasil kerja kami. 
Mungkin kalau waktu dia (konsumen) marah dan emosi ke saya, saya 
tanggepin, mungkin ibu ini tidak akan jadi baik ke saya bahkan jadi 
langganan. Saya ambil positifnya aja kalau ada perlakuan yg tidak enak dari 
konsumen. Saya yakin tiap konsumen punya gayanya masing-masing. 
Kalau saya salah saya pasti tanggung jawab. 

8. Cita-cita yg belum kesampaian: 
 Pengennya ada konsumen yg betul-betul nyerahin ke saya utk bikin kebaya 

atau gamis dalam partai besar misalkan 2/3 kodi. Kan bisa nambahin gaji 
anak buah 

 Biasanya yg kayak gitu (pesanan partai besar) konveksi, sdgkn sy gk mau 
konveksi krn kualitas saya di atas konveksi. Saya mengutamakan kualitas, 
beda dengan hasil konveksi. 
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Narasumber 12 

Pewawancara : Septina Christiani 

Informant 10: Evilita Andriani, Founder “Ojesy” dan “Syarihub” 

Media Wawancara : Aplikasi Zoom 
1. Dapatkah Anda perkenalkan diri Anda? 

EA: Masih kuliah di UPN semester 14, semester akhir, menjadi pembicara di 
dalam dan luar negeri. Waktu Semester 2 

2. Jenis usaha atau pekerjaan apa yang Anda tekuni saat ini? Ojek Syari’i 
mendapatkan pendanaan 500juta (350jt dr Dikti, 100jt dr Telkom, dan sisanya 
dari menang-menang lomba) 

3. Dapatkah Anda ceritakan sejarah berdirinya usaha Anda tsb? Pendirinya 3 
orang (Mba Lita, Rezza bag.marketing dan Agus- bag.keuangan) Lita dan 
Rezza pihak Eksternal. Pertama kali usaha Latihan Bekraf 

4. Dapatkah Anda menyebut diri Anda sebagai seorang wirausaha sosial 
(sociopreneur)?  
EA: Sbg wirausaha sosial. 

5. Mengapa Anda memilih menjadi sociopreneur?  
6. Sudah berapa lama Anda menggeluti usaha tsb? Ojek Syari’i dari th 2015 – 

2019. Th 2018 puncak kesuksesannya. Segmentasinya Perempuan muslim. 
7. Berapa omset yang Anda peroleh setiap bulannya? Ojek Syari’i terkenal lebih 

mahal dari gojek lainnya. Mulai dari 2019 akhir menghentikan usahanya , 
kemitraannya dilepas jd bukan under Syari’i lagi. 

8. Bisa dikatakan bahwa sociopreneurship merupakan usaha yang lebih banyak 
beramalnya (untuk tujuan sosial) daripada mengejar profit setinggi-tingginya. 
Kalau saya boleh tahu, bagaimana teknik Anda dalam mengatasi permasalahan 
permodalan usaha? 

9. Apakah Anda pernah mengalami kerugian di awal mendirikan usaha ini? 
Apabila ya, bagaimana Anda mengatasinya? Apakah boleh dibagikan 
bagaimana cara Anda menanggulanginya? Tips trick. 
EA: kalau sudah 1-2 bulan dari sejak usaha didirikan rugi terus yasudah tutup 
saja dan coba buka usaha lainnya lagi. Kalau dirasa usaha tsb tdk berpotensi lgs 
ditutup saja kemudian adakan pembenahan di keuangan dan sektor lainnya baru 
mencoba utk membuka usaha baru lagi. Harus benar-benar sabar dan pandai 
mengelola uang/pendanaan yg masuk. Jangan utamakan ego supaya keliatan 
“wah“ di mata umum. 

10. Menurut Anda, apa suka duka menjadi sociopreneur? 
EA: Sociopreneur sering kalah dengan usaha/bisnis kapitalis, dan itu 
tantangannya. Produk sosiopreneur dikenal mahal, para pelaku wirausaha sosial 
harusnya bisa membuat added value produknya bisa lebih tinggi krn punya 
tujuan non-kapital/utk pemberdayaan masyarakat. Harusnya fokus ke kualitas 
dan pengembangan partnernya juga. Diperhatikan pelatihannya yg kayak 
gimana, karena kebanyakan sociopreneur hanya memikirkan ke sosialnya saja 
tapi lupa dampak ke para partnernya (hal ini partner Syarihub adalah para guru 
mengaji). 
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Dibalik itu saya merasa jadi berdayaguna bagi banyak orang sekitar saya. 
11. Apakah sociopreneurship memberikan pengaruh bagi perekonomian negara? 

Bagaimana pendapat Anda?  
EA: Memberikan pengaruh. 

12. Tentunya Anda sudah mengetahui pandemic COVID-19 beserta pengaruhnya 
bagi banyak sektor industri usaha terutama usaha kecil dan menengah. Apakah 
pandemi COVID-19 memberikan dampak bagi usaha Anda? 
EA: berpengaruh tapi ngga terlalu signifikan, cenderung di awal pandemi kami 
memperoleh customer. 

13. Bagaimana dampak tsb mempengaruhi keberlangsungan usaha Anda? 
EA: Dari Ojek Syari’i masih ada hutang ratusan juta dari bangkrutnya Ojek 
Syari’i, dan dijadwalkan hingga akhir 2021 bisa lunas. 

14. Apakah Anda mengalami kerugian selama masa pandemi?  
EA: Ngga juga, malah di awal pandemi, Syarihub dapet customer baru. 

15. Bagaimana Anda menanggulangi kerugian yang ditimbulkan atas pandemi yang 
sedang berlangsung? Apa saja trik agar usaha yang Anda geluti dapat bertahan 
dan juga berkembang di masa pandemi sekarang ini?  
EA: Karena Ojek Syari’i bubar lalu mendirikan Syarihub online privat untuk 
mengaji, Apr 2020 langsung dapet customer. Revenue 3jt/bulan di bulan April, 
setelah itu bertahap hingga saat ini sdh mencapai omset 30jt/bulan. 
Pendiri Syarihub: Lita, Rezza, Sasa dan Manis. Syarihub sdh berbentuk 
perusahaan/PT. Customer Syarihub diperoleh dari customer Ojek Syari’i. 
Syarihub sdh menerapkan OKR. Prinsip Syarihub omset bulan ini harus lbh 
tinggi dari omset di bulan sebelumnya. Tidak pernah turun kebetulan setiap 
bulannya. Syari’i menerapkan 4 E: Everywhere,  
Market menengah ke atas. Tarif Syarihub: 215ribu utk 1x gaji hingga jutaan 
rupiah. Customer hingga sampai ke luar negeri. Ada 3 jenis revenue: 

1. Yg dibayarkan customer 
2. Setelah dikurangi partner 
3. 40% lebih adalah omset setelah dikurangi partner (biaya guru ngaji) 

Dari Jan-Apr 2021 omset Syarihub mencapai 100juta. 
Guru-guru mengaji banyak juga dari luar negeri cth dari Pakistan. 

16. Apa makna usaha sociopreneur yang Anda lakukan? 
EA: Usaha itu ngga hanya mempedulikan profit namun jg seluruh stakeholder 
yang ada di usaha ini, menurutku sosiopreneur berarti bukan hny membesarkan 
perusahaan namun jg memberikan impact buat masyarakat sekitar sebanyak-
banyaknya. Kita mengajarkan bagamaina berdonasi ke sesama, membangun  
seluruh ekosistem, adanya responsibility sosial. 
EA: Setiap hari Jumat sebar nasi Jumat dgn omset yang diperoleh. Setiap hari 
Jumat disebarkan 100porsi ke masyarakat sekitar, dari sini kami mengajarkan 
kebiasaan berdonasi ke masyarakat yang kekurangan/membutuhkan. 
Training tausyah, pelatihan bikin konten YouTube, memberikan kajian gratis 
dari guru-guru Syarihub ke umum sebagai pengembangan skill mereka. 

17. Apa untungnya melakukan kegiatan sosial tsb bagi Anda? 
EA: kita tdk hanya memberi makan perut kita saja namun memberi makan jiwa 
juga dari kegiatan sosial, membantu sesama/sedekah. 

http://digilib.mercubuana.ac.id/



193 
 

 
 

18. Apa motif dari kegiatan sosial Anda?  
EA: Saya ingin menjadi investor, Lita fokus utk pengembangan staf/tim 
Syarihub. Visi Syarihub “connecting people to Allah” 

19. Siapa saja yang menginspirasi Anda untuk melakukan kegiatan sosial dalam 
bisnis Anda? 
EA: Guru-guru di sekolah, karyawanku sendiri, mereka semua punya potensi 
yang bisa dikembangkan melalui kegiatan usaha. 

20. Mengapa Anda terinspirasi oleh orang tsb?  
EA: mereka semua punya potensi yang bisa dikembangkan melalui kegiatan 
usaha. Saya ingin semakin banyak orang “terbangun” (berhasil; berdayaguna 
bagi sekitarnya). 

21. Menurut Anda, apakah usaha Anda sudah dapat dikatakan berhasil? Atau apa 
saja keberhasilan dan kegagalan yang selama ini Anda alami? 

22. Adakah saran atau masukan dari Anda untuk pengembangan sociopreneur di 
Indonesia? 
EA: fokus kepada segmenmu, segmen bisa berubah/berganti, fokus ke customer 
jangan apa yg kamu mau. Syarihub untuk membangun  website dan program yg 
ingin dijalankan kedepannya, kami pasti melakukan research terlebih dulu dgn 
mewawancara calon customer / target masyarakat. Net Promotor Store. 

23. Apa yang harus dilakukan pemerintah dalam hal mensosialisasikan kegiatan 
sociopreneurship bagi masyarakat?   
EA: Mulai dulu aja, nantinya toh akan berkembang, kalau nanti jatuh jangan 
langsung berhenti, bisa jadi potensi keberhasilannya didapat di percobaan kedua 
ketiga atau kesekian kalinya.  

24. Apakah menurut Anda apakah ada kaitannya antara sociopreneur dengan 
komunikasi?  
EA: Tentunya ada. Kegiatan promosi kita dan pendekatan ke calon customer 
menggunakan komunikasi. 

25. Dalam kaitannya dengan komunikasi, bagaimana Anda menggunakan media 
online dalam menjalankan kegiatan socioprenuer? (Jawaban berkaitan dengan 
no. 16)  

26. Apakah ada media lain yang digunakan dalam menjalankan kegiatan 
sociopreneur terutama di masa pandemi yang banyak tantangannya? 
Orang yg memiliki edukasi bisa kalah dengan orang yg berkomitmen. 
Syari’i dulu punya citra “Superman“ namun Syarihub punya citra “Superteam” 
CEO Syarihub sekarang Sasa, dan Lita jadi komisaris utama. 
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LAMPIRAN V 

DOKUMENTASI WAWANCARA DENGAN NARASUMBER 

 

 
Dokumentasi Sesi Wawancara Virtual Dengan Dea Aprilia 

 
Dokumentasi Sesi Wawancara Virtual Dengan Dea Rahma 

 

http://digilib.mercubuana.ac.id/



195 
 

 
 

 
Dokumentasi Sesi Wawancara Virtual Dengan Ibu Bimbing Sari 

 

 
Dokumentasi Sesi Wawancara Virtual Dengan Ibu Hastuti 
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