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Lampiran B Transkrip Wawancara Social Bread

Hasil Wawancara dengan Edho Zell, Founder & CEO Social Bread, 27 November 2023

[00:04 - 02:20]
Fakhriy:
Oke, kenalan sedikit, aku Fakhriy, mahasiswa S2 semester 3 lagi tesis, ambil kuliah lagi di Magister Ilmu Komunikasi UMN. Di UMN ini karena tesis ya, ada dua luaran selain tesis ada publikasi juga ke artikel ilmiah, ke jurnal ilmiah nanti harapannya ketika penelitiannya sudah jadi, ini bisa memberikan signifikansi atau manfaat lah buat dunia, apa ya, ini kan istilah baru ya, live stream commerce itu ya atau mungkin nanti ya ada istilah lain yang disebutkan oleh social bread jadi dari riset-riset awal nih sebelum mulai tesis, aku cari tau soal live stream commerce penelitian tentang itu banyak sekali di China di China dan di Amerika sebagian tapi penelitiannya rata-rata memang orang-orang keturunan China juga Makanya ini salah satu hal yang baru di Indonesia. Pas aku cari, itu cuma ada satu penelitian di Indonesia, itu dari UI. Dan itu cuma nyari tau soal kuantitatif ya, soal intensi pembelian gitu, case intention. Nah yang aku mau teliti sekarang adalah prosesnya, proses dari live stream commerce tuh seperti apa sih sebagai perantara gitu ya atau medium komunikasi dari brand ke audiensnya ke calon konsumennya makanya nanti banyak pertanyaan soal proses gitu ya, operasional orang-orang yang mau keteliti levelnya dari atas ke bawah kita yang menurun adalah di level yang operasional salah satunya Ko Edo sebagai founder dan CEO lalu sudah saya interview Mas bias sebagai manager yang bertanggung jawab untuk live stream ya mungkin ada beberapa hal juga operational dan streamernya itu sendiri nanti aku mungkin minta izin rekomendasi dari Ko Edho ada klien atau user nih yang bisa gue interview kayaknya.

Kira-kira ada tak rekomendasi?

[02:20 - 02:30]
Edho:
Rekomendasi? Aku coba ya tapi kayaknya bakal susah sih bagian itu ya mungkin bisa cari yang dari luar social brand kayaknya lebih

[02:31 - 02:47]
Fakhriy:
Justru nanti ada beberapa pertanyaan alasan kenapa dia pilih social bread sebenarnya. Itu sedikit sih untuk mengonfirmasi aja sebenarnya dari sisi kliennya atau usernya. Tapi itu nanti bisa dipertimbangkan.

[02:48 - 02:49]
Edho:
Oke, terima kasih.

[02:50 - 03:01]
Fakhriy:
Nah, untuk... Kita mulai ya. Ko Edo nih... Bisa ceritain secara singkat nih profil Ko Edo dalam kaitannya dengan posisi di Social Bread.

[03:01 - 03:05]
Edho:
Oke, saya Edho Zell. Saya adalah CEO dan founder dari Social Bread.

[03:05 - 03:19]
Fakhriy:
Sejak tahun berapa mendirikan Social Bread? 2020. 2020. Nah di Social Bread ini berarti udah 3 tahun ya? Iya. Boleh Boleh jelasin sedikit soal latar belakang pendirian social bread?

[03:19 - 04:02]
Edho:
[bookmark: _Hlk153541922]Oke, so basically dulu aku adalah corporate agency. Corporate agency kita yang handle GoFood Partner, Pertamina, Jasa Marga, Auto 2000, BPK Penabur, dari social media sampai website-websitenya. Jadi all in one digital solution untuk korporate. Tapi 2020 covid teman-teman gereja saya kebetulan banyak yang punya toko mereka bingungan nih kalau ditutup gimana cara jualannya gitu akhirnya mereka mau jualan online lari ke saya gitu minta tolong lah sama saya kemudian saya coba bantu saya kasih harga kita ternyata gak cocok buat mereka karena harga kita memang mahal 30 juta sebulan.

[04:03 - 04:04]
Fakhriy:
Yang agency itu ya?

[04:04 - 05:45]
Edho:
ya? Iya Iya betul, kemudian ternyata bukan 1-2 orang yang datang banyak banget temen-temenku yang memang lagi covid susahan minta tolong bantuan saya. Saya pikir saya tergerak untuk bantu mereka gimana caranya? Supaya Supaya bisa murah, bisa terjangkau. Saya coba, saya nggak ambil untung sama sekali.

Itung-itung membantu temen lah, itung-itung pelayanan lah, buat Tuhan lah. Ya udah. Nggak ambil untung tapi nggak mau rugi juga dong, ya kan? Ya udah, 12 juta sebulan. 12 juta sebulan ternyata buat mereka pasti susah, pasti berat Untuk ukuran mereka Terus, saya mikir saya udah gak bisa lebih murah lagi Kenapa? 

Saya harus gaji videographer, photographer, editor, script writer, talent yang depan kamera kemudian yang admin yang upload lagi jadi it's impossible for me untuk bisa melayani kebutuhan mereka dengan baik gitu kalau mau bikin murah-murahan mah ya bisa aja cuma kan kita punya tanggung jawab ya apalagi sama temen-temen sendiri harus berdampak lah gitu kan. Saya mikir ada gak ya satu orang, saya mikir gimana biar bisa murah buat terjangkau buat mereka. Saya mikir ada gak ya satu orang yang bisa syuting tapi ngedit juga. Kalau bisa sambil bikin script juga lah seharian, jadi gajinya sekali aja kan. Kalo bisa sekalian dia acting juga deh.

Dan talent-nya juga deh. Kalo bisa sekalian dia admin juga, upload juga deh Sekalian bikin konsep lah Ternyata ada Yaitu saya 10 tahun yang lalu waktu saya mulai karir jadi seorang youtuber Semua saya lakukan ini sendiri gitu Akhirnya saya hubungin temen-temen content creator Salah satunya juga dulu anak UMN juga Bella Verena, creator-creator 

[05:45 - 05:47]
Fakhriy:
Oh itu mahasiswa ku itu sih

[05:47 - 05:58]
Edho:
Iya mahasiswa kamu ya. Iya kita hubungin Lu mau gak bantuin kelolak akun social media temanku buat bisnisnya? Oh endorse ya kok? Bukan-bukan Bukan-bukan endorse. Hah? Terus Terus ngapain? Kamu

Kamu kelola, kamu kayak agency. Hah? Jadi Jadi agency saya gak bisa kok. Tenang Tenang saya ajarin. Ya udah, akhirnya berhasil 1, 2 harganya sangat murah sekali cuma 5 juta udah dikola TikTok dan Instagramnya.

Yaudah sekarang semua bisnis kalau mau kelola sosial medianya gak perlu ke agensi, gak perlu bayar satu tim mereka cuma perlu bayar satu orang, itu sih content creators yang sudah kita ...

[06:26 - 06:50]
Fakhriy:
Jadi visi misinya tuh sama value-nya sebenarnya bantu UMKM ya? Iya, Iya, betul. Bantu UMKM. Nah, dari sisi strategi awal nih yang dijalankan oleh Manajemen value-nya sebenarnya bantu UMKM. 
Dari sisi strategi awal yang dijalankan oleh manajemen untuk memulai operasional perusahaan, mungkin bisa dilanjutin setelah beri bela terus kayak gimana operasionalnya? 

[06:50 - 07:18]
Edho:
Terus sih kita dari Bella ya kita karena banyak banget yang minta tolong yaudah Bella sanggup pegang berapa. Bella udah ga sanggup, kan sambil kuliah ya kita cari lagi, yang mau, yang lain begitu ada demand kita cari supainya begitu ada demand kita cari supainya Begitu ada demand kita cari supply-nya Terus gitu, ngegulung terus sih sampe sekarang bisa handle 200 local brand dalam 1 bulan makanya

[07:18 - 07:21]
Fakhriy:
makanya bisa sustain sebenernya karena ada demandnya terus ya baru

[07:21 - 07:24]
Edho:
baru betul betul betul jadi dicari sebetulnya

[07:24 - 07:42]
Fakhriy:
nah dari sisi komunikasi nih ko gimana sih cara Ko Edho gitu ya sebagai pimpinan atau mewakili manajemen ini berkomunikasi dengan stakeholders nih orang-orang yang ada di internal social bread sama di external social bread untuk mengelola perusahaan ini Mengelola perusahaan?

[07:42 - 07:46]
Edho:
Kalau saya sih, saya sih gak banyak Gaya

[07:46 - 07:47]
Fakhriy:
Gaya komunikasi

[07:47 - 08:17]
Edho:
To be honest saya gak banyak (komunikasi ke bawah), karena saya punya co-founder Lydia dan Janet, jadi Lydia bertanggung jawab atas operasional, Janet bertanggung jawab untuk marketing dan lain-lain. Atau Atau test operasional, jadi bertahun-tahun jauh untuk marketing dan lain-lain jadi saya sebenarnya komunikasinya cuma sama 3 orang ini aja kalau yang lainnya mereka ya pake Trello lah, pake Lark, pake apa ya sesuai dengan kebutuhannya masing-masing sih.

[08:20 - 08:30]
Fakhriy:
Nah kalau ke eksternal juga ya Ko Edho juga nyari klien nggak sih sebenarnya?

[08:30 - 09:04]
Edho:
Tidak secara langsung Kalau saya kan mengedukasi. Sebenarnya salah satu yang saya yang saya bangun dan merupakan privilege yang saya punya adalah karena saya punya bikin konten tentang bisnis, maka follower saya pun kebanyakan adalah orang-orang yang punya bisnis atau sedang mau berbisnis sehingga pada saat mereka butuh pengelolaan sosial media mereka secara nggak langsung melihat, oh saya punya, orang yang bener-bener kita agensi kan oh Edho punya agensi, pake agensi siapa aja gitu.

[09:04 - 09:11]
Fakhriy:
Dan orang juga ngeliat sebagai Edho Zell kita punya kapabilitas untuk membantu mengelola bisnis mungkin ya dari konten-kontennya?

[09:12 - 09:40]
Edho:
Itu Itu sangat membantu sih, karena Saya sendiri memang sudah di social media dari 12 tahun yang lalu gitu. Jadi Jadi lebih trusted lah dibandingkan agensi yang baru muncul kayak setahun dua tahun yang lalu pengalamannya belum proven gitu. Dan Dan kalau kita, anak-anak juga selalu aku bilang kita harus walk the talk. Apa strategi yang kita pakai ke UMKM harus kita pakai untuk diri kita sendiri.

Sehingga kita tahu strategi apa yang paling bagus. Makanya, sosial media kita jalan, aktif. Followers kita di TikTok 100 ribu, malah 2 akun, ada yang 100 ribu, ada yang 40 ribu, ada yang 20 ribu gitu jadi memang apa yang kita omongin kita lakukan

[10:01 - 10:11]
Fakhriy:
Kalau yang kemarin agak trouble tuh yang mana tuh akunnya? Yang di TikTok ya? Trouble? Yang yang mesti diurus sama ko Edho yang kemarin cerita di Whatsapp tuh?

[10:11 - 10:12]
Edho:
Apa ya?

[10:12 - 10:16]
Fakhriy:
Apa ya? Yang... Yang... Yang stop, sempat stop? 

[10:18 - 10:24]
Edho:
Yang TikTok ban? TikTok TikTok apa? TikTok yang di ban? Ada ga? Kan Kan TikTok shop di...

[10:24 - 10:26]
Fakhriy:
Oh TikTok shop, iya. Kirain Kirain akun TikToknya.

[10:27 - 10:31]
Edho:
Oh iya, maksudnya itu adalah TikTok shop di-banned pemerintah. 

[10:32 - 10:52]
Fakhriy:
Nah itu, nanti kita detail ke situ sih. Tapi aku tertarik dari sisi Ko Edho, kan aku juga followers udah lama Ko Edho ngeliat konten-kontennya Ko Edho, termasuk yang saya spil ya. Itu memang menjadi bagian, berarti menjadi bagian dari strategi, dan tanda putih ya, promosi buat Social Bread juga kah secara tidak langsung?

[10:52 - 10:55]
Edho:
Iya secara tidak langsung.

[10:56 - 11:22]
Fakhriy:
Jadi konten-konten personal kemudian bisa berpengaruh juga tuh ya? Iya. Nah dari perspektifnya manajemen dari Ko Edho sendiri terkait tren dan dinamika di ranah live streaming commerce, termasuk TikTok Shop, Shopee Live Stream, dsb. Ini apa nih perspektifnya dari Ko Edho?

[11:22 - 11:42]
Edho:
Kalau saya melihat live shopping ini akan terus... Naik dan dibutuhkan. Kenapa? Karena Karena live shopping ini kan dia memberikan solusi atas pain nya customer. Kalau kita belanja di e-commerce kan sering banget kita lihat fotonya, gambarnya, bajunya bagus.

Begitu nyampe, oh beda gitu. Sedangkan kalau kita nonton di live shopping, kita bisa lihat bahannya stretchy, bahannya halus, karena si merchantnya atau hostnya mempraktekkan gitu dan memperlihatkan benda nya. Kedua salah satu pain nya kita juga sebagai customer adalah sering kali kita beli di satu toko ternyata toko itu gak punya barang, toko itu cuma dropship aja jadi dia kalau dapet orderan di toko dia, dia akan ambil dari toko orang lain kemudian dikirim. Yang mana gak salah. Cuma dari si customer merasa kayaknya gue bisa dapat harga yang lebih baik.

Nah makanya kalau di live shopping udah lihat barangnya dia merasa ini udah punya harga yang lebih baik. Dan itu memang selalu menjadi trigger utama kan kalau di live shopping selalu harganya lebih murah.

[12:32 - 12:38]
Fakhriy:
Berarti sebagai solusi sebenarnya ya dari apa yang dibutuhkan oleh customer?

[12:38 - 13:26]
Edho:
[bookmark: _Hlk153593434]Makanya saya percaya bahwa e-shop ini akan terus naik bahkan sebelum naik seperti yang kemarin-kemarin itu pun kita kan sudah jauh lebih dulu karena kita we believe in that Karena pada dasarnya customer itu kan pengennya nyaman, tapi aman. Yang masalahnya kalau belanja di online itu nyamannya udah ada. Iya kan? Dari rumah rebahan, ya kan? Cuma amannya ini, ya kan?

Apakah mereka sesuai dengan apa yang diklaim gitu. Jadi Jadi sekarang punya kenyamanan online tapi experience offline. Misalnya Misalnya nanya, kak saya kulitnya berminyak cocok apa enggak kak itu kalau saya berat badannya 60 kilo cocok apa enggak gitu.

[13:26 - 13:34]
Fakhriy:
Menarik berarti ya jadi Sebenernya dari kapan sih kok yang social bread jalanin untuk live stream commerce nya? Kita

[13:34 - 13:37]
Edho:
Kita 2021, itu akhir ya 2021.

[13:37 - 13:53]
Fakhriy:
Jadi hampir 2 tahun jalan social bread, 2021 akhir tuh. Nah kalau dari pengetahuan Ko Edho nih ya, yang sejenis itu apa sih boleh disebutin ya bisa juga off the record gak apa-apa.

[13:53 - 14:28]
Edho:
Sejenis maksudnya yang menyediakan live shopping? Banyak hampir semua agensi sekarang pasti menyediakan live shopping. Karena memang kalau menyediakan doang itu gampang. Tapi ya berhasilnya itu yang susah. Karena sebenarnya live shopping itu cuma pencet tombol live udah langsung pencet jualan. Cuma bagaimana caranya bisa mengerti algoritmenya, mengerti trendnya, mengerti kemauan customer, itu yang susah. Makanya semua streamers kita harus melalui training dulu, baru boleh menerima klien.

Hampir Hampir semua agensi lokal, semua agensi konvensional adalah secara competitor Semua. Kalau yang sebesar F-commerce pun yang sebulan satu M gitu, atau yang benar-benar cuma agen live shopping yang harganya murah banget ya itu semua adalah secara langsung adalah kebutuhan kita sih.

[15:03 - 15:06]
Fakhriy:
Ada berarti yang lebih murah dari social bread kadang-kadang ada ya?

[15:06 - 15:09]
Edho:
Ada, cuma kualitasnya (kurang baik)

[15:09 - 15:23]
Fakhriy:
Melihat murah banget, udah disuruh hitung kan sama dosen pembimbingku. Coba apa sih yang bikin social bread tuh banyak dipilih oleh bisnis gitu ya? Oh ternyata dengan harga 7,5 juta itu udah dapet semua daripada dia bikin in-house gitu ya?

[15:23 - 15:31]
Edho:
Exactly. Kalau Kalau bikin in-house pasti lebih murah pakai social bread dibandingkan in-house. Kenapa? Karena kita sharing semuanya. Internetnya kita sharing.

Handphone-nya kita sharing. Backgroundnya kita sharing. Tempatnya Tempatnya kita sharing. Streamersnya aja sharing. Kalau sendiri banyak orang yang mikir, wah ini yang saya gaji karyawan sendiri, cuma UMR lah ya, 4,5 juta belum kepikiran, begitu udah praktek bro, saya beli handphone, ternyata handphone nya harus, gak bisa handphone biasa ya, gitu udah 13 juta lagi, kemudian aduh ternyata internetnya gak bisa internetnya 300 ribu sebulan ya, harus dinaikin, udah tambah lagi 1 juta, Oh ternyata lightingnya harus begini, ternyata ini rekamnya harus begini, terus saya juga nambah lagi.

[16:08 - 16:44]
Fakhriy:
Luar biasa banget tuh berarti. Dari sisi apa ya, live streaming commerce ini. Social bread, seberapa Ko Edho nilai gitu membantu UMKM atau bisnis yang memang kesulitan atau seperti apa sih sebenarnya dari sisi bisnis kan ini memang butuh ya butuh peningkatan penjualan. Live streaming commerce itu sebenarnya ngebantu nggak sih? Dan social bread hadir sebagai solusi itu seberapa signifikan menurut Ko Edho?

Ada nggak pernah dapat cerita-cerita dari bisnis yang terbantu dengan sosial bread?

[16:48 - 17:23]
Edho:
Kalau mau success story-nya kita, salah satu success story yang selalu kita share adalah salah satu brand sepatu lokal Indonesia, bener-bener baru dia, dari 0 followers. Sama kita 2,5 tahun lebih, omsetnya sebulan, sekarang 1,9M. Dari... 0 followers, dari bangun, bener-bener bangun bisnis.

Dianya yang nggak mau disebut. Kenapa? Karena pajak.

[17:23 - 17:25]
Fakhriy:
Oke. Siap-siap. Nggak apa-apa.

[17:27 - 17:59]
Fakhriy:
Tadi aku ceritain secara singkat nih penelitian ini sebenarnya mau ngeliat proses operasional social bread sebagai medium komunikasi. Tapi aku nggak tau, seperti apa kalau Ko Edho nganggep setuju nggak sih kalau social bread dalam konteks platform gitu ya, itu dianggap sebagai media komunikasi. Penghubung gitu kan, kalau medium itu penghubung dari penjual, terus penghubungnya pembeli. Oke. Gimana menurut Ko Edho?

[17:59 - 18:36]
Edho:
Kita sebenarnya ada satu level di atasnya lagi. Kita adalah penghubung antara si small business dengan streamers yang menghubungkan dengan customers. Jadi kita sebenarnya kalau tadi dibilangkan apakah social media komunikasi ke customer sebenarnya bukan kita, tapi si streamersnya. Nah kita adalah penghubung media komunikasi antara si semua bisnis pada streamersnya. Karena kan kita bukan agency, kita itu aplikasi Gojek.

Tapi untuk streamers yang creator.

[18:36 - 18:39]
Fakhriy:
Kemarin Mas Bias sempet bilang platform ya? 

[18:40 - 18:42]
Edho:
Iya platform. Kalau sekarang udah aplikasi, kalau kemarin masih platform.

[18:43 - 18:47]
Fakhriy:
Ya ada aplikasinya. Ada aplikasinya. Keren. Udah running berarti? Udah jalan? 



[18:48 - 19:11]
Edho:
Sudah-sudah di Appstore dan Playstore, tapi memang belum kita launch ke luar karena masih mencari-cari bug lah. Oh oke, masih beta atau memang sudah bisa digunakan? Sudah bisa digunakan, cuman kita masih banyak komplain lah dan kita masih banyak ngalosin untuk entar macet, entar lambat, entar apa.

[19:11 - 19:23]
Fakhriy:
Oke nah, mungkin secara ringkas gitu ya Ko Edho bisa jelasin sedikit ga soal pembeda, keunikan, atau keunggulan social bread dibanding kompetitor lainnya? 

[19:23 - 19:46]
Edho:
Oke nomor 1 ya pasti kita lebih affordable, kedua streamersnya kita harus melalui training platform kita juga harus melalui training sebelum bisa jadi mitra nya kita, ketiga ya karena kita platform teknologi karena kita bukan agensi kita secara teknologi kita punya teknologi data crawling yang bisa memprediksi Minggu depan apa yang bakal nge-trend.

[19:48 - 20:01]
Fakhriy:
Ko, kalau harapan nih Ko, dari manajemen perusahaan, dari Ko Edho dan manajemen itu terkait bidang live stream commerce tuh harapannya apa sih kok?

[20:02 - 20:15]
Edho:
Harapannya sih... Ntar ini maupun ke depan. Harapannya sih teman-teman local brand mengerti betapa pentingnya live shopping. Terutama pengolaaan social media dulu ya. Pengolaaan social media ini udah penting banget. 

Karena menurut datanya keputusan konsumen sekarang 71% bahkan data terbaru sampai 80% itu dipengaruhi oleh social media jadi kita tuh udah berubah banget kalau dulu kita masih pake bedak Marks tau gak itu ada rekomendasi orang tua. Kalo sekarang nggak kita mau pake produk apapun rekomendasi bukan dari orang tua tapi dari sosial media jadi very very essential untuk punya social media yang dikeluar dengan baik lebih penting buka akun dibandingkan buka toko offline sekarang ini. Jadi, Jadi, mengerti teman-teman UUKM itu masih banyak yang nggak mengerti pentingnya dan belum tahu bahwa potensinya itu bisa sampai mana. Ya harapan kita ya semua bisa ngeplung ke digital ini sehingga mereka bisa menumbuhkan bisnisnya menumbuhkan ekonomi Indonesia juga secara keseluruhan.

[21:12 - 22:09]
Fakhriy:
Setuju-setuju banget ya. Jadi Jadi live stream commerce, social media, management itu bisnis yang bisa membangkitkan bisnis banget ya termasuk UMKM. Dari tadi ya di pertanyaan awal-awal kan ada dinamika soal live stream commerce termasuk TikTok shop gitu ya dan sebagainya. Menurut Ko Edho baik sebagai personal maupun mewakili perusahaan ya mungkin boleh dua perspektif terkait TikTok shop nih ya spesifik karena kan kemarin tanya sama Mas Bias itu cukup signifikan ya yang menjadi platform yang apa ya yang diminati oleh klien gitu untuk jalan. Nah menurut Ko Edho gimana terkait tik tok shop yang diban kemudian mau dibuka kembali seberapa optimis nih walaupun aku udah sempat lihat kontennya kok Edo sih tapi mungkin bolehlah secara detail ya?

[22:09 - 22:53]
Edho:
Kalau tiktok banned sebenernya kebijakan pemerintah apapun yang mendukung UKM ya kita pasti akan dukung juga sama menguntungkan local brand ya kita pasti dukung juga gitu. Jadi ya penutupan TikTok shop dan regulasinya kita dukung 100%. Kalau TikTok shop akan buka lagi pastinya bentuknya yang sudah comply sama governance, sudah comply sama regulation yang sudah ada jadi should be very optimistic dengan bentuk tiktok shop dan live shopping yang baru ini sih and it's coming soon maybe kamu selesai ini udah udah buka lagi.

[22:53 - 23:22]
Fakhriy:
Ya aku riset-riset juga tuh, wah ini keliatannya segera lah, semoga sih. Terakhir nih Ko, ini pertanyaan yang terkait dengan struktural. Ini juga aku tanyain di level tengah ya, di level manajerial. Soal bertanggung jawab ke siapa dan kemudian memberikan arahan ke siapa gitu. Nah Nah kalau kok Edo mungkin apakah juga bertanggung jawabnya ke siapa sih sebenernya? Apakah

Apakah ke investor atau siapa gitu kalau memberikan report? Karena Karena kan sebagai CEO itu kan direksi kan ya? Mungkin Mungkin ada komisarisnya atau investor, seperti apa tuh? Kok Kok boleh ceritain sedikit? 

[23:34 - 23:43]
Edho:
Ya komisaris, ada investor juga, ya kita kirim monthly report lah ke mereka gitu Tapi kalau kontrol masih di kita.

[23:43 - 23:48]
Fakhriy:
Biasa ada laporan-laporan bulan, ada laporan tahunan nggak sih Ko?

[23:48 - 24:01]
Edho:
Yes, yes, yes. Karena kita startup yang diinvestasi oleh Venture Capital, ya kita ada RUPS, ada meeting tahunan, formal corporate.

[24:01 - 24:10]
Fakhriy:
Kayak kalau ke bawah nih Ko, biasanya siapa sih yang paling sering gitu ya untuk memberikan arahan?

[24:12 - 24:46]
Edho:
Sebenernya kalo ngambil keputusan udah pasti saya memang tapi kita juga mengajarkan supaya tingkat di bawah belajar untuk ambil keputusan yang berkaitan dengan departemennya masing-masing. Karena kan kalau semua masalah dibawa ke saya, saya engga tahu. Jadi kalau yang mengenai tentang sistem, SOP, cara pengambilan keputusan pasti saya. Tapi kalau keputusan-keputusan yang daily pasti di departemen masing-masing udah ada interest-nya masing-masing.

[24:46 - 25:12]
Fakhriy:
Mereka bisa membuat keputusan gitu ya, mungkin yang sifatnya daily, weekly, monthly gitu ya. Tapi Tapi kalau arah perusahaan gitu ya yang strategis harus keputusan direksi dan Ko Edho sebagai CEO ya. Oke, dari daftar pertanyaan, Ko Edo udah selesai sebenernya. Tapi, apakah ada yang Ko Edho mau sampaikan atau jelasin lagi di luar ini, Ko? Silahkan. Silahkan.

[25:13 - 25:42]
Edho:
Mungkin kalau yang menarik, yang pengen saya share adalah Indonesia ini ekonominya antara dua. Mau ngikutin Amerika atau ngikutin China. Kalau kita lihat sekarang sepertinya kita lagi mengarah ke China. Dan China itu kemarin 2022, akhir ya, mereka tutup buku di live commerce, live commerce doang nih 706 billion US dollar.

Itu kalau di Indonesia kan saya udah nggak tau nolnya berapa ya. Dan mereka udah shifting dari conventional commerce berubah menjadi e-commerce. Nah sekarang mereka berubah jadi content commerce jadi di China itu keputusan pengambilan-pengambilan itu berdasarkan konten berdasarkan live streaming, berdasarkan konten review video jadi udah bukan foto, kalau foto kan yang sekarang sedang disini sekarang mereka base on video, apakah di social media atau di e-commerce platform jadi penting banget untuk seorang seller mengelola kontennya. Kenapa? Karena Karena itu caranya yang mereka jualan.

[26:31 - 27:03]
Fakhriy:
Kayak di Cina apalagi salah satu yang baru itu Shien ya Shien, Shane gitu ya pernah tau loh yang dia perusahaan fashion tapi ultra fast fashion namanya jadi dia tiap 3 hari ganti mode kalau biasanya tiap musim ganti gitu ya. Wah itu pas belajar kemarin, wah luar biasa tuh. Itu Itu salah satu yang dia based on apa sih big data ketika audiensnya suka. Itu akan diproduksi minggu depannya. Itu produksi massal lah minggu depannya.

Luar biasa, Lagi rame juga sih. Makanya make sense kalau China memang lagi leading banget ya di bidang tersebut. Ada lagi? Oke baik. Terima kasih banyak Koedo ya atas bantuannya.

Nanti mungkin kalau ada yang kurang-kurang melalui WhatsApp aja nggak apa-apa. Mungkin minor-minor aja lah. Apalagi Apalagi kalau revisi kadang-kadang, apa nih yang kurang nih? Terima Makasih banyak, Ko Edho, sekali lagi.
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[00:02 - 00:41]
Fakhriy:
Mas Bias, perkenalkan saya Fakhriy Dinansyah, mahasiswa S2, Magister Ilmu Komunikasi dari Universitas Multimedia Nusantara. Saya punya ketertarikan untuk meneliti Social Bread tentang live streaming commerce-nya. Karena kalau saya searching-searching di database, di internet, di Indonesia ini belum banyak agensi live stream commerce. Salah satu yang terbesar adalah social bread ini. Apalagi ketika East Ventures masuk, salah satu venture capital terbesar di Indonesia masuk ke social bread.

Lalu juga Sinarmas itu juga memberikan investasinya ke social bread dalam berbagai macam bentuk ini saya punya kesimpulan bahwa social bread adalah salah satu agency digital terbesar di Indonesia dan Saya mau teliti spesifik tentang live stream commerce-nya. Boleh dijelaskan secara singkat mas, profil mas dalam kaitannya dengan posisi di Social Bread?

[01:15 - 01:41]
Bias:
Untuk di Social Bread, aku vice operation. Jadi mengurus bagian operasional kantor secara seluruhan. Dan di waktu yang bersamaan juga aku pegang head dari tim live shoppingnya. Nah, di dalam tim live shopping itu ada bagian lead operation-nya, tapi ada juga relations manager yang berhubungan dengan partner kita, streamers dan juga user kita yaitu UMKM (brand)

[01:43 - 01:59]
Bias:
Itu semuanya di bawah kepemikiran saya. Nah, terus kemudian... Mungkin tadi aku sedikit ralat, jadi bahwa Social Bread itu bukan agency, Mas. Jadi Social Bread itu adalah sebuah platform. Jadi kita platform yang menghubungkan antara brand lokal dengan mitra kita. Nah, saat ini mitra kita itu ada dua, ada content creator dan ada streamers. Kalau untuk live shopping, mitra kita lebih ke streamers ini. Streamersnya.

[02:06 - 02:08]
Fakhriy:
Streamersnya. Betul.

[02:08 - 02:12]
Bias:
Mungkin seperti itu. Kalau Kalau nama lengkapnya, Mas? Iya, Iya, nama lengkap saya adalah Bias Cahyowidodo.

[02:12 - 02:17]
Fakhriy:
Bias Cahyowidodo, panggilannya Mas Bias. Panggilannya Panggilannya Bias. Bergabung Bergabung di Social Bread sejak kapan, Mas? Nah,

[02:17 - 02:21]
Bias:
Nah, saya gabung di Social Bread itu agak lupa ya sebenarnya.

[02:21 - 02:22]
Fakhriy:
Nggak, nggak apa-apa,

[02:22 - 02:31]
Bias:
Oh, aku bergabung di 22 Agustus 2022. 

[02:32 - 02:41]
Fakhriy:
Nah di social bread ini berarti Mas Bias punya level di bawahnya gitu ya? Ada apa aja tadi Mas?

[02:41 - 02:46]
Bias:
Tadi ada lead operation, ada relations manager, ada partner streamers.

[02:47 - 02:51]
Fakhriy:
Kalau Mas Bias bertanggung jawab langsung ke atasannya?

[02:51 - 03:00]
Bias:
Kalau saya bertanggung jawab langsung atasan saya adalah COO dan CMO kita COO, CMO, sama CEO

[03:00 - 03:29]
Fakhriy:
Oh gitu ya C-level lah ya Oke semuanya bisa mungkin bisa memberikan apa ya, memberikan arahan gitu ya. Mas Bias Menurut Mas Bias, ini Sebenarnya kalau di perusahaan ini ya, di Social Bread, gimana sih operasional live streamnya? Mungkin bisa diceritakan, boleh detail gitu ya? Atau yang mungkin saya belum tahu dari cerita-cerita tadi? Silahkan Silahkan Mas Bias.

[03:30 - 03:55]
Bias:
Operasional secara detailnya itu dalam menjalankan si live shoppingnya itu. Oke, jadi operasional detailnya itu adalah dalam menjalankan itu. Yang pertama tentu kalau misalnya kita sudah dapat users baru, jadi users itu datang dari marketing. Dari marketing tim konsultan sosial media kita sebutannya Itu datang ke kita, nah biasanya itu kita akan buatkan grup whatsapp dulu Berarti

[03:55 - 04:01]
Fakhriy:
Berarti flownya gitu ya 

[04:02 - 04:21]
Bias:
Dari marketing, dapet client, ke kita, ke tim operasional langsung Nah tim operasional langsung itu biasanya kita langsung bagi untuk siapa yang akan menjadi RM-nya. Relations Manager itu kita singkat sebagai RM. Kita akan bagi siapa yang akan menjadi RM-nya. Dan RM itu akan bertanggung jawab untuk membuatkan grup WhatsApp untuk dikoordinasi Nah untuk koordinasi itu

[04:21 - 04:23]
Fakhriy:
setelah deal dengan klien atau?

[04:23 - 04:44]
Bias:
Setelah deal ya. Setelah klien melakukan pembayaran kemudian kita buatkan Nah karena kalau sebelum deal kita belum pasti Karena kalau udah deal udah bayar biasanya lanjut. Tapi kalau belum bayar, itu biasanya ada di tengah jalan, nanti cancel. Oke, berarti deal-dealannya dengan tim marketing. Tim marketing, betul.

[04:44 - 04:46]
Fakhriy:
Oke, setelah RM membuatkan grup WhatsApp, lalu?

[04:47 - 05:43]
Bias:
Setelah RM membuatkan grup WhatsApp, biasanya kita kirimkan brief. Jadi, form untuk klien isi, di situ untuk brief ke partner streamers kita. Sama untuk kita tau produknya tuh produk apa dan harganya berapa, kisarannya, terus promosinya apa sih yang mau dijalankan di live shopping itu sendiri Oke setelah udah, kemudian kita akan melakukan kick off meeting. Jadi kick off meeting ini sifatnya adalah menjelaskan dan menyamakan ekspektasi. Jadi karena setiap user punya ekspektasi yang berbeda datang ke social bread, punya tujuannya pun beda-beda nah misalnya di sini kita jelasin nih, karena kita sifatnya adalah platform bukan agensi jadi kita punya banyak, bukan banyak sih tapi ada rules and regulation yang setiap user itu harus ikutiin. Nah, kita jelaskan rulesnya, regulation dan semacamnya. Kemudian setelah itu, baru users kirim barang ke kita.

Jadi setelah kick-off meeting, mereka udah isi kick-off meeting, terus kemudian mereka kirim barang ke sini.

[05:49 - 05:52]
Fakhriy:
Sorry, nah meetingnya itu biasanya online atau?

[05:52 - 06:00]
Bias:
Biasanya kita online, prefer online meeting karena lebih efektif dibandingkan offline 

[06:01 - 06:02]
Fakhriy:
Berarti kalau barang-barang dikirim gitu ya, bukan dia ngedrop sendiri?

[06:02 - 06:31]
Bias:
Nah, tapi ada juga casenya yang mereka datang sekalian meeting sekalian bawa barang biasanya barang-barang yang high value aja sih jadi kalau misalnya high value produk itu biasanya mereka datang sekalian ke meeting sekalian kirim barang juga karena kalau dikirim terlalu riskan terus kedua biasanya mereka sekalian mau lihat kantor juga. Suasana studio-nya kantor tuh gimana sih, nanti live-nya di mana, terus kemudian vibes-nya gimana. Biasanya gitu sih. 

[06:31 - 06:39]
Fakhriy:
Kalau sebaliknya, pernah nggak tau sering nggak dari RM-nya misalnya, atau dari pihak Social Bread ke bisnisnya gitu, ke partner-nya atau klien?

[06:39 - 06:42]
Bias:
Pernah, tapi cuma satu kali doang.

[06:42 - 06:43]
Fakhriy:
Oh nggak common ya?

[06:43 - 07:00]
Bias:
Biasanya memang partner atau klien yang ke sini atau mereka kirim barang karena memang dari kita sendiri lebih suka kalau online meeting atau users yang datang kesini karena kalau users datang ke sini mereka bisa lihat langsung kondisi di lapangan nantinya gimana jadi lebih tau ngerasain

[07:00 - 07:01]
Fakhriy:
ngerasain experience nya?

[07:01 - 07:28]
Bias:
Yes betul ngerasain experience-nya mereka tau bahwa gedung nya seperti apa tempat nya seperti apa Karena live shopping itu kan ada salah satu unsurnya kan layout juga kan Layout studionya juga, tampilannya, jadi mereka bisa liat, bisa tau. Jadi ekspektasinya bisa sama lah, kurang lebih gitu Nah setelah kirim barang, biasanya kita tuh di Hamin 1 itu kita akan adakan meeting. Jadi setelah H-1

[07:28 - 07:28]
Fakhriy:
H-1 apa?

[07:29 - 09:09]
Bias:
H-1 sebelum live mulai. Biasanya host dengan users dengan RM itu akan meeting untuk brief produk karena biasanya users punya cheat-nya sendiri untuk produknya itu supaya gampang dihafal gampang di inget tau produknya itu gimana gitu keyword product nah itu biasanya di-brief langsung karena kalau RM yang nge-brief itu kan berarti jalurnya udah dari user ke RM baru ke streamers kan. Nah supaya real time langsung jadi user ketemukan. Tapi online. Kayak gitu.

Nah kalau untuk barang, itu nyampe biasanya kita unboxing untuk kita cek keadaan barangnya oke atau enggak Terus baru kita buatin layoutnya, layoutnya udah jadi kita kirim ke users. Dapat approval, tampilan live-nya, enataan produknya, lighting, kalau ada dekorasi-dekorasinya. Supaya tampilan live-nya itu nggak kayak di pasar. Atau produknya berantakan gitu, nggak. Jadi Jadi kita memang untuk tampilan live itu kita punya standar khusus setiap kali per kategori. Misalnya

Misalnya fashion, kita udah punya nih standarnya. Bahwa setiap fashion itu, property yang dibutuhkan apa, kemudian setting taruh produknya gimana, host berdiri di mana, dekorasi dan lain sebagainya, lighting, itu kita udah ada standarnya. Gitu, jadi kita taruh, kita buat supaya tampilannya menarik. Karena Karena kalau tampilan menarik, orang lebih enak melihatnya. Jadi lebih lama.

[09:09 - 09:12]
Fakhriy:
Nah itu tempat buat streamingnya itu apa sih mas sebutannya?

[09:12 - 09:15]
Bias:
sebutannya istilahnya? Kita sebutnya kalau di sini box ya.

[09:15 - 09:15]
Fakhriy:
Box ya?

[09:15 - 09:53]
Bias:
Iya box. Jadi karena kita kan punya box-box gitu kan. Jadi Jadi ada yang tema kamar mandi, ada yang tema supermarket, musik gitu. Nah, cuma biasanya karena sekarang kebutuhannya udah berbeda, jadi kita biasanya boxnya itu pakenya karena warna karena masing-masing box itu warnanya beda-beda ada yang kuning, ada yang putih, biru, merah ada yang hijau toska, ada yang warna coklat jadi kita sesuaikan, oh ini kayaknya brand ini identity-nya cocok dengan warna ini, misalnya gitu jadi namanya box kita sebutnya.

[09:54 - 10:09]
Fakhriy:
Nah kalau di riset awal kan saya juga ngeliat kemampilan dalemnya seperti apa sih, walaupun nanti kita akan lihat langsung ya mas. Masing-masing klien itu apakah dapat dedicated box atau memang dia akan pindah-pindah box atau seperti apa?

[10:10 - 10:50]
Bias:
Kalau untuk dedicated satu box untuk dia khusus itu sebenarnya ada yang dapat ada yang nggak. Tergantung dari pertama produknya itu sendiri. Karena Karena biasanya misalnya contoh ada users dengan produk yang besar dan tidak memungkinkan untuk satu box itu kita ganti dengan brand lain. Biasanya itu jadinya dedicated. Tapi lebih banyak boxnya itu adalah kita dedicated-nya lebih kepada kategori jadi misalnya box ini kita dedicated untuk fashion karena tampilannya sudah fashion propertinya semuanya mendukung untuk kategori fashion.

Jadi brand-brand fashion biasanya di situ, karena jam-jamnya kan dibagi. Jadi nanti setelah...

[10:50 - 10:51]
Fakhriy:
Diubah produknya aja?

[10:51 - 10:54]
Bias:
Diubah Diubah produknya aja, tapi layout-nya tetap.

[10:58 - 11:01]
Fakhriy:
Setelah itu, setelah layout, terus di-approve sama klien?

[11:02 - 11:43]
Bias:
Setelah layout, di-approve sama klien, kemudian host-nya udah meeting, Setelah itu kita biasanya langsung mulai untuk live-nya. Biasanya kita mulai di H+3 setelah produk itu sampai. Kalau total dari deal sampai mulai live itu biasanya kita butuh waktunya 7 hari kerja . Dengan catatan users responsif ya. Karena kan kadang ada users yang dengan berbagai macam kegiatannya jadi kurang responsif atau misalnya ada kendala, oke produknya belum ready dan macam-macam. Tapi Tapi kalau semuanya lancar, itu 7 hari kita bisa mulai live.

[11:43 - 11:52]
Fakhriy:
Oke, nah ini saya tertarik jadi muncul 2 pertanyaan nih. Kalau host itu siapa yang pilih mas?

[11:53 - 12:02]
Bias:
Nah, kalau host itu mereka pilih di awal. Jadi ketika users ketemu sama marketing, itu mereka akan diberikan profile dari host kita.

[12:02 - 12:04]
Fakhriy:
Oke, beberapa orang bisa pilih?

[12:04 - 12:14]
Bias:
Betul, beberapa orang dengan available schedule yang sudah kita buat juga. Jadi nanti user itu akan memilih schedule dan jamnya.

[12:15 - 12:15]
Fakhriy:
Oke.

[12:16 - 12:18]
Bias:
Ya, schedule dan hostnya itu seperti itu.

[12:18 - 12:24]
Fakhriy:
Jadi mirip, ini mohon maaf ya kalau mungkin istilahnya salah gitu atau terlalu kasar seperti “katalog streamer” gitu ya?

[12:24 - 12:26]
Bias:
Iya seperti katalog streamer semacam itu ya.

[12:27 - 12:59]
Fakhriy:
Oke, nah terus yang kedua apakah kalau misalnya ya tadi kan ada yang dedicated tergantung dari produknya apa segala macem gitu ya Apakah beda tarif misalnya atau beda... Apa istilahnya? Fee? Cost? Investasi? Ya, biaya.

Biaya langganan gitu ya. Itu juga akan berbeda treatment-nya dari box yang mereka dapatkan. Semakin besar bayarnya, semakin besar boxnya atau dedicated untuk dia doang gitu, nggak boleh dibawa-bawa.

[12:59 - 13:43]
Bias:
sebenarnya nggak, jadi kalau di social brand sendiri biaya semua users itu kan sama Jadi kita tetapkan biayanya sama cuma beda paket. Jadi ada paket basic ada paket premium. Nah yang membedakan paket basic dan premium itu sebenarnya hanya di hostnya aja tapi treatment yang lainnya kita buat semuanya sama nah yang dedicated box itu sebenarnya kalau dibilang full dedicated juga enggak cuma memang lebih banyaknya itu dipakai oleh misalnya si brand terkentu karena produknya lumayan besar kan tapi kalau misalnya kita mau naro dan memang memungkinkan untuk box itu dipakai dengan brand lain sebenarnya gak masalah kita akan pakai juga

[13:43 - 13:45]
Fakhriy:
Jadi treatmentnya gak tergantung dia bayar berapa?

[13:46 - 14:06]
Bias:
Gak. Semuanya kita treatment dengan sama karena prinsipnya memang social bread itu kan menolong membantu UMKM. Jadi setiap brand yang masuk, semua yang kita handle tidak ada perbedaan cara penanganannya. Semuanya akan sama karena kita punya standar dan SOP itu.

[14:06 - 14:09]
Fakhriy:
Keren banget tuh, values itu yang juga bikin saya tertarik.

[14:09 - 14:37]
Bias:
betul, values-nya itu yang social bread itu adalah impactful jadi kita gak mau cuma sekedar karena kalau cuma sekedar ngasih streamers itu kan kayak ya udah semua orang pasti bisa kan tapi kita pengen ketika mereka pakai social bread itu mereka bisa merasakan dampaknya gitu mereka terbantu, mereka ngerti, mereka paham oh ternyata Social Bread itu ngasih edukasi ngasih mana yang bener, mana yang enggak karena kita kalau misalnya cuma hasil ada banyak banget cara. Tapi kita kasih tau, kita janjikan itu proses.

[14:40 - 14:45]
Fakhriy:
Lalu setelah, ok streaming pertama gitu, abis itu apa tuh mas?

[14:45 - 15:16]
Bias:
Streaming pertama biasanya udah langsung streaming aja gitu Karena layout-nya udah ready kan. Layout udah ready, host-nya juga sudah di-brief, biasanya jalan sesuai dengan standar yang kita udah tentukan host udah tau biasanya mereka harus ngapain. Nah setelah itu, baru biasanya ada beberapa users yang mereka minta setelah satu sesi berjalan 2 jam, itu mereka minta reportnya Jadi kita kirimkan screenshot reportnya dari hasil

[15:16 - 15:18]
Fakhriy:
live Live report juga ada ya.

[15:19 - 15:56]
Bias:
Nah setiap bulan kita juga, jadi udah berjalan nih misalnya Kita setiap bulan tuh kasih evaluasi Jadi kita, karena kan sifatnya platform Nah karena sifatnya platform, kita tuh ngasih insight jadi dari hasil live shopping selama 1 bulan, keluar nih datanya. Keluar datanya, ada, nah kita biasanya kita analisa, kemudian kita berikan insight ke brand bahwa, oh ini hasil live nya tuh seperti ini nih, yang bisa di-improve seperti ini, yang bisa dipertahankan seperti ini jadi brand tau bahwa bagaimana mereka hasilnya dalam satu bulan itu mereka tau karena kita report.

[15:56 - 15:58]
Fakhriy:
report lengkapnya di yang per bulan?

[15:58 - 16:11]
Bias:
Betul, report lengkapnya per bulan sisanya paling koordinasi di grup kalau misalnya brand butuh jalanin promosi apa atau request apa itu biasanya koordinasi semua di grup. 

[16:11 - 16:16]
Fakhriy:
Berarti ada proses evaluasinya melalui grup whatsapp itu semua?

[16:17 - 16:30]
Bias:
Kalau proses evaluasi biasanya kita meeting online, jadi kita siapkan report dalam bentuk presentasi. Kita share, kemudian nanti users kasih feedback. Kayak gitu dan itu biasanya kita meeting online setiap bulannya

[16:31 - 16:35]
Fakhriy:
Biasanya yang umum gitu ya feedback dari mereka tuh apa sih mas?

[16:36 - 17:04]
Bias:
Umumnya sih feedback dari mereka itu mereka paling nanya sih promosinya kemarin gimana jalannya bagus atau enggak atau misalnya strategi apa lagi nih yang bisa dijalankan di live terus feedback-nya biasanya soal host kalau misalnya emang ternyata hostnya kurang masuk kriteria mereka, kurang cocok ternyata setelah dijalanin oke kurang cocok biasanya juga feedback juga ke kita.

[17:04 - 17:05]
Fakhriy:
Setelah sebulan?

[17:05 - 17:20]
Bias:
Setelah sebulan jadi kita kalau pergantian host, jadwal itu harus dalam sebulan karena kalau setiap minggu atau setiap hari ganti itu operasionalnya tinggi terus lain itu juga kita gak bisa hasil, lihat hasilnya

[17:21 - 17:37]
Fakhriy:
Kalau dari yang dibayarkan gitu ya, biaya jasa yang dibayarkan itu atau investasi yang dibayarkan itu biasanya dalam sebulan itu sebulan setelah dapet report gitu ya, itu berapa kali live sih mas?

[17:38 - 17:51]
Bias:
Oke, jumlah sesi nya 30. 30 sesi. Jadi kalau dibagi ke per hari itu 1 hari per sesi. Jadi setiap hari. Kemudian satu sesinya di 2 jam.

Jadi total 60 jam. Jadi total 30 sesi 60 jam. Nah, cuma kadang, kenapa kita buat seperti itu? Karena kadang ada di satu hari kita off dalam seminggu untuk hostnya bisa istirahat tapi di rappel yang tadinya 2 jam jadi 4 jam gitu lah.

[18:10 - 18:16]
Fakhriy:
Tapi gak mungkin satu hari 2 sesi atau 3 sesi? 

[18:16 - 18:43]
Bias:
Mungkin aja. Tapi 1, 2 jadi kalau misalnya dalam sesi rappel itu maksimal kan 2 sesi tapi kita gak boleh selesaikan karena yang kita tuntut itu adalah konsistensi, makanya kenapa setiap hari karena konsistensinya harus terbangun seperti itu, tapi kalau misalnya dalam 1 hari, misalnya 30, kita mau bagi ya, sehari 3 sesi, selesai. Nah itu nggak bisa.

[18:43 - 18:46]
Fakhriy:
Setelah proses evaluasi mungkin ada proses apa lagi, Mas?

[18:47 - 18:51]
Bias:
Biasanya sih udah sih. Kalau Kalau proses evaluasi udah selesai, Biasanya kita langsung implementasi tinggal dia lanjut lagi.

[18:51 - 19:01]
Fakhriy:
Nah biasanya sistemnya kontrak berapa bulan minimum misalnya? Atau bisa bulanan aja?

[19:01 - 19:28]
Bias:
Kalau kontrak itu kita ada minimum 6 bulan dan 1 tahun. Kontraknya kenapa? Karena live shopping tidak bisa instant. Jadi apalagi untuk brand yang masih baru ya. Kalau untuk brand yang masih baru, instant itu nggak akan kelihatan hasilnya karena memang audiensnya perlu dibangun, algoritmanya perlu dibaca, dipelajari supaya hasilnya bisa maksimal jadi kontraknya kenapa 6 bulan. Karena biasanya tuh 2-3 bulan progressnya itu bisa keliatan gitu, nah baru sampai 6 bulan baru hitungannya stabil atau 1 tahun gitu. Ada kok yang sama kita udah 1 tahun.

[19:43 - 19:45]
Fakhriy:
Berarti loyal customer tuh ya.

[19:45 - 19:46]
Bias:
Loyal customer, betul.

[19:47 - 20:04]
Fakhriy:
Kalau website-nya aku lihat harganya itu investasinya 7,5 juta, itu up to date atau?

[20:06 - 20:15]
Bias:
Untuk basic 7,5 juta udah include pajak. Terus kemudian premium itu 9,5 juta. Beda sedikit ya. Dua-duanya udah include pajak.

[20:15 - 20:18]
Fakhriy:
Yang paling signifikan bedanya apa tuh mas tadi? Antara yang basic sama premium.

[20:18 - 20:52]
Bias:
Beda signifikannya adalah gini. Pengalaman dari hostnya Karena untuk live shopping dengan host yang pengalamannya lebih tinggi biasanya mereka lebih mengerti bagaimana cara handle live-nya dan biasanya mereka juga lebih tau oh ini brand ini harus di... Kayak gini nih live-nya jadi perbedaannya hanya di situ kalau yang premium itu kita kasih hostnya dengan pengalaman di atas 9 bulan. Jadi host yang pengalaman 9 bulan, jadi udah bukan lagi host-host baru.

[20:54 - 21:13]
Fakhriy:
Itu tadi soal proses sama mengelola klien. Yang ini dikit yang belum terjawab. Di pertanyaan ketiga itu, mendapatkan, tadi kan biasanya dari marketingnya, tapi cara mendapatkan kliennya, marketingnya itu cari atau biasanya klien yang datang ke sini atau gimana?

[21:13 - 21:59]
Bias:
[bookmark: _Hlk153591495]Beragam, Ada yang marketing memang cari, ada yang memang datang ke social brand juga, ada yang memang referral juga. Kita ada program referral, misalnya kita partneran dengan brand apa, terus brand ini butuh nih ternyata, oh iya-iya butuh jasa untuk live shopping misalnya oh dia social bread tapi nanti misalnya kita punya klien Social Bread butuh jasa apa, kita punya partnernya nah itu kita referral juga jadi lebih partner kolaborasi kerja sama terus kemudian ada marketing juga perannya untuk nyari juga, nyari leads juga. Kemudian ada juga yang memang datang gitu biasanya, tapi semuanya yang ini kita lakukan di social media. Jadi kita lakukan melalui social media, sisanya event. 

[22:08 - 22:12]
Fakhriy:
Platform apa aja tuh mas social medianya? Yang saya lihat baru TikTok, Instagram

[22:12 - 22:21]
Bias:
Jadi kita fokus kepada TikTok dan Instagram selain itu juga kita digital marketing juga pake ads juga. Pake Pake ads di?

[22:21 - 22:23]
Fakhriy:
pake meta ads?

[22:23 - 22:25]
Bias:
Lebih ke meta dan TikTok sih kayaknya kita.

[22:25 - 22:28]
Fakhriy:
Oh, meta dan TikTok. Di Di Google Ads itu SEO, SEM?

[22:28 - 22:37]
Bias:
SEO, SEM kayaknya kita belum terlalu mainin jadi yang fokusnya sekarang setau saya masih digital marketing meta dan tiktok ads.

[22:43 - 22:56]
Fakhriy:
sekarang masuk ke yang pengelolaan streamer nih mas gimana sih cara socialbread ini pertama mendapatkan lalu setelah dapat itu mengelola streamernya untuk mengimplementasikan live stream commerce di socialbread?

[22:56 - 23:46]
Bias:
Ya oke jadi streamers itu bukan full time karyawan dari socialbread jadi mereka adalah partner dari socialbread nah untuk nyarinya sebenarnya kita pakai, balik lagi platformnya social media ya, untuk mencarinya kita full melalui recruitment social media jadi instagram dan tiktok, jadi kita bikin konten bahwa kita ada recruit partner jadi yang mau join nanti isi link gitu, jadi nanti isi link terus kemudian mereka akan kirimkan video portfolio mereka Nah video portfolio nya itu nanti kita lihat kalau misalnya memang kita tertarik, oke. Biasanya nanti kita akan hubungin, kita jelasin SOW nya bagaimana, kemudian fee nya berapa. Nanti baru kita undang ke yang namanya Social Bread Academy.

[23:47 - 23:48]
Fakhriy:
Oh jadi dilatih dulu.

[23:48 - 24:21]
Bias:
Betul, Social Bread Academy kita latih dulu karena host misalnya udah punya pengalaman beragam pengalaman tapi pasti berbeda standarnya nah kita pengen di Social Bread Academy itu standarnya sama dengan apa yang Social Bread mau. Mereka udah dilatih, nah kemudian baru setelah itu yang lulus, lulus akan kita lanjutkan, kita akan offer ke brand, itu kita akan present, terus kemudian yang gak lulus mungkin bisa coba di next.

[24:22 - 24:23]
Fakhriy:
Berapa lama biasanya training?

[24:24 - 24:33]
Bias:
Kalau untuk, kita biasanya recruitment sebulan sekali sih Jadi setiap bulan tuh selalu recruitment, untuk social brand academy nya sendiri kita 2 hari.

[24:33 - 24:34]
Fakhriy:
2 hari trainingnya?

[24:34 - 25:08]
Bias:
2 hari, jadi hari pertama itu bener-bener soal SOP dan teknis nah hari keduanya itu adalah biasanya kita barengin untuk kelas streamers nah selain itu untuk streamers-streamers yang sudah nih yang sudah join sama kita kita ada namanya kelas streamers Jadi kelas streamers itu adalah untuk mengequip para streamers ini supaya skill dan pengetahuan mereka tuh up to date, relevan. Kayak contoh misalnya kemarin TikTok shop tutup. Kita pindah nih platform ke Shopee. Maka streamers harus relevan kan? Dari TikTok ke Shopee.

[25:09 - 25:10]
Fakhriy:
Oh iya karena ditutup. Betul. 

[25:10 - 25:46]
Bias:
[bookmark: _Hlk153594065]Nah mereka harus relevan, mereka harus pelajarin lagi fitur di Shopee seperti apa. Nah kelas streamers itu biasanya provide itu. Jadi mengajarkan mereka untuk tetap relevan. Nah sama kita biasanya main game juga karena streamers kan biasanya mereka butuh refreshing juga kan terus kemudian selain itu juga biasanya nanti di kelas streamers juga kita bisa saling bonding nih karena bentuknya community jadi mereka bisa saling kasih masukan, bisa saling share tips tip and trick nya jadi supaya semua streamers itu bisa apa ya kualitasnya tuh bisa naik lah.

[25:46 - 25:53]
Fakhriy:
Bisa naik dan ya standar lah ya semuanya sama kalo pake social bread minimum gini gini?

[25:53 - 26:16]
Bias:
Ya betul bisa terpenuhi semua jadi ekspektasinya users Ketika pake social bread, kita udah tau nih bahwa standar streamersnya udah beda Karena banyak banget juga yang ketika mereka join, oh pernah nih di agency ini, pernah di brand ini, dll. Tapi ketika masuk, wah standarnya harus disamakan nih.

[26:16 - 26:21]
Fakhriy:
Ada syarat mereka harus berpengalaman nggak sebelum gabung ke social bread?

[26:21 - 26:56]
Bias:
Oh nggak, nggak harus berpengalaman Jadi kalau misalnya masih first time banget mau nyoba, silahkan tinggal apply aja, boleh banget Paling kita punya standarnya itu adalah komunikasinya bagus, terus kriteriannya komunikasi bagus, terus kedua, antusias semangat. Jadi cheerful gitu. Karena kalau lemes kan yang nonton juga nanti nantuk ya, tidur. Terus lainnya itu juga kita punya ini juga dia mau bekerja keras. Karena generasi zaman sekarang kan mental health ya.

Dikit-dikit mental health. Nah Nah kita pengen yang tough, yang kuat, yang strong, yang mereka mau bekerja yang kayak gitu sih jadi kriteriannya biasanya kita lihat 3 itu kalau masalah fisiknya, visual, dan macemnya menurut kita masih bisa untuk dipoles, dipermak. Bukan yang utama lah. Yang Yang utama tadi 3CBC. Jadi karakternya, antusias, komunikasinya.

[27:27 - 27:50]
Fakhriy:
Dari sisi evaluasi, oh kan tadi kalau proses recruitment ternyata kurang cocok bisa coba lagi nanti gitu ya tapi kalau ternyata dia udah jadi streamer mungkin bertahan beberapa bulan ternyata performanya kurang oke gitu ya atau dari sisi sifatnya mungkin kurang cocok atau value-nya kurang cocok dengan social bread ada treatmentnya nggak mas?

[27:50 - 29:14]
Bias:
Oke, treatmentnya sebenernya gini kalau misalnya streamers live itu kan kita punya namanya form untuk monitoring performance mereka jadi ada, kita punya matrix penilaiannya mereka apa yang harus dinilai itu semuanya kita nilai terus biasanya treatmentnya kalau ternyata mereka turun atau performanya kurang baik biasanya RM yang akan bantu, RM akan kasih masukan, tentunya pasti teguran juga pasti akan dikasih cuma kita fokusnya instead of kesalahannya mereka kita lebih fokusnya kepada solusi yang mereka bisa jalankan jadi kita kasih solusi, oh ini cobain ini, kaya gini, cobain kaya gini, segala macem kalau ternyata memang belum berubah juga kita akan menilai bahwa itu bukan lagi masalah soal performance, tapi karakter. Nah, karena kita tidak bisa mengubah karakter seseorang, biasanya kita akan putuskan kerjasama. Jika memang dalam karakter yang sangat-sangat sulit berubah, dan memang udah diluar dari value-nya social bread, Biasanya kita stop untuk kerjasama dulu, atau itu udah paling parah lah ya. Tapi Tapi sebelum itu biasanya kita hold dulu untuk kasih waktu untuk dia bisa interfeksi diri. Setelah dia udah lebih baik, baru kita akan kasih dia brand lagi. Humanis lah ya.

[29:17 - 29:21]
Fakhriy:
Biasanya bentuk kerja samanya itu kontrak kah?

[29:21 – 30:08]
Bias:
Bentuk kerja samanya sebenarnya kalau kontrak itu tidak ada kontrak yang seperti karyawan karena kan memang partner ya. Kita Kita lebih ada surat perjanjian kerja sama sih. Jadi surat perjanjian kerja sama antara kita dengan streamers itu mengikuti antara kita dengan brand. Contoh misalnya users atau brand pilih streamers A. Users ini kontrak 6 bulan, maka kita dengan partner ini adalah 6 bulan juga.

Kalau misalnya di luar sebelum 6 bulan ini, brand-nya misalnya stop kerja sama. Nah itu bisa si user, si partner ini. Kalau masih mau dengan social brand, itu kita akan refer ke brand lain.

[30:08 - 30:12]
Fakhriy:
Total ada berapa streamer mas di social brand? 

[30:12 - 30:19]
Bias:
Saya lupa lagi Gapapa sih, itu nyusul aja. Kalau Kalau kira-kira gitu mas Kira-kira, saya ada datanya

[30:20 - 30:24]
Fakhriy:
Silahkan, silahkan Tapi banyakan cewek lah ya? Banyakan

[30:24 - 30:29]
Bias:
Banyakan cewek? Kita cowoknya cuma... Empat atau... Ya, Ya, empat.

[30:29 - 30:33]
Fakhriy:
Yang biasa live di IG-nya Ko Edho tuh? Yang... Streamer Streamer sini juga? 

[30:33 - 30:41]
Bias:
Iya. IG-nya IG-nya Koedo Namanya Alwi. Itu Itu streamer kita juga. Nah, Nah, itu salah satu senior streamer kita.

[30:41 - 30:44]
Fakhriy:
Wow, pantesan Persuasif banget.

[30:44 - 30:57]
Bias:
Ya Macem-macem bisa dijual Oke, kalo users... Kalo partner itu kita total ada di 31 yang Jakarta

[30:57 - 31:01]
Fakhriy:
31 partners yang Jakarta Emang ada tempat lain?

[31:01 - 31:04]
Bias:
Kita ada Bandung dan Surabaya Sekarang lagi buka Bali

[31:05 - 31:09]
Fakhriy:
Wow, gampang banget ya Nah itu yang lain?

[31:09 - 31:18]
Bias:
Totalnya Totalnya kalau yang lain ada 37 Jadi 31 di Jakarta Surabaya itu ada 4 Bandung ada 2

[31:18 - 31:21]
Fakhriy:
Oh, oke Nanti growing lah pasarnya

[31:23 - 31:25]
Bias:
Kalau Bandung karena baru buka

[31:25 - 31:26]
Fakhriy:
Kapan tuh?

[31:26 - 31:28]
Bias:
Bandung itu baru buka beberapa bulan lalu, Mas.

[31:28 - 31:29]
Fakhriy:
Oh, baru banget.

[31:29 - 31:41]
Bias:
banget. Baru Baru banget, betul. Kalau Kalau Surabaya, itu live shoppingnya baru tahun ini. Jadi live shoppingnya baru ada di tahun ini juga. Makanya mereka juga masih growth juga.

[31:43 - 31:46]
Fakhriy:
Apa alasan pilih Bandung dan Surabaya dan Bali?

[31:47 - 32:25]
Bias:
Basically karena social bread itu adalah berhubungan dengan social media marketing untuk users Nah kita pilihnya, terus lainnya kita butuh partner kreator dan partner streamers Biasanya kota-kota besar Atau ya kota-kota besar yang memang ada demand dan supply-nya. Kenapa itu? Karena alasannya itu sih. Karena kita melihat, contoh kalau misalnya di kota-kota lain tuh kreatornya ada atau enggak. Mungkin Mungkin kebutuhan social media marketing-nya ada ya, tapi kita lihat kreatornya ada atau enggak, streamers-nya ada atau enggak.

[32:25 - 32:36]
Fakhriy:
Dari faktor oh di daerah situ banyak UMKM gitu misalnya. Diperhatikan juga kah? Atau emang dari sisi sumber dayanya aja?

[32:36 - 33:08]
Bias:
Kita perhatikan dua. Jadi Jadi perhatikan dari faktor OMKM-nya sama dari sumber dayanya juga. Ada atau enggak. Karena memang kalau yang saya tahu fokusnya sekarang memang untuk saat ini di pulau Jawa karena secara culture dan behavior kan beda pulau beda nah kalau Jawa kita masih bisa masuk kan karena kita mulai dari Jawa juga

[33:09 - 33:11]
Fakhriy:
Mereka udah terbiasa ngeliat dan belanja di Livestream

[33:11 - 33:14]
Bias:
Livestream nah kalau misalnya kota lain masih belum tau

[33:15 - 33:22]
Fakhriy:
Dari pengelolaan streamer ini ada yang mungkin mas Bias belum ceritain?

[33:22 - 34:36]
Bias:
Oh iya, pengelolaan streamer itu jadi setiap ketika mereka udah join kan tadi ada kelas streamer ya. Terus Terus kemudian mereka juga kita kasih target. Jadi kalau misalnya mereka achieve target tertentu mereka tuh dapet bonus terus reward juga kita kasih ke reward ke streamers kita juga misalnya reward kecil-kecilan lah buat apresiasi kalau mereka tuh udah kerja keras misalnya kayak tiket nonton gratis buat mereka nonton bareng pacar atau temennya terus biasanya kita juga supply obat-obatan juga supaya mereka vitamin sama setiap streamers itu kalau memang mereka dalam level tertentu mereka boleh live nya tuh dari rumah Gitu, supaya streamersnya itu kita mau mereka mandiri gitu Karena kan memang tujuannya dari awal itu social bread adalah nggak cuma orang tertentu yang bisa melakukan live shopping Tapi kita dari rumah pun sebenernya selama ada internet, ada handphone, terus ada space. Kita juga bisa melakukan live di rumah.

[34:37 - 34:40]
Fakhriy:
Oh, iya. Saya ngerti. That's why disebutnya platform.

[34:41 - 35:21]
Bias:
Yes, kenapa disebutnya platform. Karena Karena kita pengen si culture live shopping ini bukan hanya untuk kalangan tertentu atau orang-orang tertentu, tapi mereka juga bisa melakukan itu di rumah. Nah dengan standar yang sudah kita tentukan, dengan semua quality-nya yang sudah kita tentukan, selama dia memenuhi syarat dan standar itu maka dia bisa melakukan live shopping dan kita bisa pastikan hasilnya bagus gitu jadi ya itu dalam nilai tertentu mereka bisa di rumah terus kemudian streamers pun diberikan sempatan untuk ngambil lebih dari satu brand gitu, jadi lebih dari satu brand maksimal mereka bisa ambil.

[35:21 - 35:32]
Fakhriy:
ambil 4 brand oh maksimum di 4 ya? Jadi sehari bisa jadi mereka 8 jam gitu? Kalau Misalnya ada yang sehari 2 sesi ya bisa lebih gitu ya?

[35:32 - 35:38]
Bias:
Betul Betul Gitu jadi Mereka maksimal bisa 8 jam, 4 jam.

[35:38 - 35:42]
Fakhriy:
Nah kan biasanya Malem nggak sih mulainya atau?

[35:42 - 36:01]
Bias:
Nggak juga Waktunya tuh kita bagi-bagi Jadi kalau di social bread itu live nya dari jam 8 sampe jam 10 itu sesi 1 sesi 2 pagi jam 8 sampe 10 karena setiap 2 jam kan kemudian jam 11 sampe jam 1 itu sesi 2 sesi 3 nya itu sesi sore jam 5 sampe jam 7 malem.

[36:01 - 36:03]
Fakhriy:
oh jam 1 sampe jam 5 kosong nih kosong.

[36:03 - 36:18]
Bias:
kosong betul terus nanti lanjut lagi setengah 8 setengah 10 jam 10 sampe jam 12 malem jadi kita ada 5 sesi nah brand itu gak selalu malem sebenernya karena beberapa memang stigma nya katanya kalo live malem lebih rame kan.

[36:18 - 36:21]
Fakhriy:
Iya dari riset awal saya gitu sih.

[36:21 - 36:37]
Bias:
Tapi kalau mungkin boleh coba di cek juga ya. Karena ada juga data yang membuktikan bahwa live di jam tertentu bahkan brand pun nggak rame juga. Kalau dibilang sebagian besar betul. Memang sebagian besar live di malam memang pasti rame.

[36:37 - 36:38]
Fakhriy:
Lebih rame lah

[36:38 - 36:44]
Bias:
Tapi ada juga brand yang live di siang hasilnya juga bagus.

[36:44 - 36:53]
Fakhriy:
Apa tuh biasanya kategori produk apa tuh mas Yang rame di siang, di sore, dan di malam misalnya? Kalau di... Di Di pagi misalnya ada juga ya jam 8 ya?

[36:53 - 37:16]
Bias:
Nah, sebenarnya kalau kita bicara kategori, kemungkinan pasti fashion itu rame di malam. Skincare pasti rame di malam. Nah, tapi kalau saya pribadi melihat bukan berdasarkan kategori. Tapi brand itu sendiri. Karena untuk melakukan live shopping itu bukan hanya sekedar platform terus kemudian kita pencet live.

Tapi kita harus tahu nih, live shopping adalah channel. Jadi channel marketing channel marketing perlu dibangun kalau misalnya channel marketingnya udah dibangun bagus tapi produknya juga orang gak butuh, orang juga gak suka dengan produknya, ya sama aja. Nah makanya untuk rame atau sepinya itu sebenarnya ditentukan oleh brandnya itu sendiri. Secara awareness brand itu sudah bagus atau belum, branding dari brand tersebut, produknya, kalau itu udah bagus biasanya mau di jam manapun ya hasilnya pasti akan bagus-bagus aja. Tapi Tapi kalau dibilang lebih rame, Ya memang jam malam lebih rame dibandingkan jam yang lainnya.

[38:05 - 38:16]
Fakhriy:
Tapi kalau by data peak hour-nya gitu ya, di sesi yang mana tuh mas? 

[38:16 - 38:37]
Bias:
Peak hour, kalau berdasarkan data kita rame banget di setengah 8 karena jam 8 ada promo Shopee. Jam 8 sampe jam 12 kan, Itu ketika waktu ada promo Shopee ya Jadi tergantung platform sih Cuma kalau dari dulu sampe sekarang setengah 8 itu jam paling rame dan paling banyak brand mau di jam segitu.

[38:37 - 38:38]
Fakhriy:
jadi rame nya emang setengah 8

[38:38 - 38:40]
Bias:
Di sini setengah 8 betul

[38:40 - 38:51]
Fakhriy:
Terus kalau di ini di apa namanya Di social bread ini berarti yang setelah jam 12 ada gak request dari klien?

[38:54 - 38:55]
Bias:
Ada. Jadi kemarin sempat ada request.

[38:55 - 38:58]
Fakhriy:
Dan diakomodasi gak? Diakomodir Diakomodir gak?

[38:58 - 39:26]
Bias:
Nah, jadi social bread itu ada dua. Jadi ada social bread yang memang fokus kepada UMKM, brand lokal. Tapi ada juga social bread enterprise namanya. Nah itu yang fokus kepada corporate dengan kebutuhan yang lebih tinggi dibandingkan UMKM. Kalau yang seperti itu biasanya itu social bread tidak akan akomodir kebutuhannya, tapi kita akan lebih arahkan kepada social bread enterprise.

Nah, biasanya social bread enterprise dengan kebutuhan seperti itu mereka akan coba akomodir tentunya antara social brand dan social brand enterprise itu akan punya biaya investasi yang berbeda seperti itu biasanya

[39:39 - 39:43]
Fakhriy:
biasanya yang official store gitu ya? Brand-brand

[39:43 - 40:22]
Bias:
Brand-brand besar itu biasanya memang ke social brand enterprise karena mereka sudah punya sudah punya dana sudah punya kemauan yang lebih jelas mereka maunya gimana sudah ada brand identity yang harus dijaga, jadi biasanya lebih kompleks, kenapa? Karena Karena misalnya brand besar, live mereka punya brand identity, ketika brand identity nya gak dijaga itu akan rusak brand yang selama ini dia bangunkan. Nah, maka dari itu mereka ada brand identity yang harus dijaga, jadi ada pakem-pakem yang harus kita ikutin kan dan costnya juga beda seperti itu.

[40:22 - 40:30]
Fakhriy:
Dari sisi jumlah tuh boleh tau gak berapa persen yang enterprise berapa persen yang UMKM kalo di Social Bread users?

[40:32 - 40:57]
Bias:
Saat ini memang users lebih banyak yang Social Bread. Social Bread itu total usersnya kita di 150an mungkin. Itu ongoing ya, bukan total users yang sudah kita bantu. Di bulan ini di 150an. Kalau Social Bread enterprise itu masih di angka puluhan. Pastinya saya nggak tau datanya. Kalo 20 ada.

[41:09 - 41:12]
Fakhriy:
Platform apa aja sih mas yang main?

[41:12 - 41:53]
Bias:
Kita tuh open semua platform sebenernya. Cuma official partnernya kita tuh dengan TikTok dan Shopee. Jadi social brand itu memang official partner dengan Shopee dan TikTok. Jadi kita tuh TSP istilahnya, TikTok Shop Partner sama SSP, Shopee Shop Partner. Tapi kalau misalnya brand lain, maksudnya brand-brand mau live di platform apa segala macem kita sebenarnya open karena, balik lagi, platform itu adalah tools buat kita. Jadi semakin beragam platformnya mereka provide live shoppingnya, semakin kita bisa gunakan itu.

[41:53 - 41:54]
Fakhriy:
By request tapi ya?

[41:54 - 41:59]
Bias:
By request tapi masuk yang enterprise.

[42:00 - 42:16]
Fakhriy:
Nah ini pertanyaannya sih sebenarnya terkait sama konsep yang saya gunakan di penelitian ini. Menurut Mas Bias, Mas Bias setuju nggak kalau social bread ini dalam konteks platform ya, dianggap sebagai media komunikasi atau medium komunikasi?

[42:19 - 42:24]
Bias:
Konteksnya apa dulu?

[42:24 - 42:49]
Fakhriy:
Karena kan kalau komunikasi kan ada prosesnya gitu ya, kita sebagai komunikator channel gitu atau medium terus kekomunikan gitu. Nah, social bread-nya ada di tengah-tengah nggak sih? Jadi dari brand misalnya sebagai komunikator, streamer, dan social breadnya sebagai platform gitu ya Di tengah-tengah, kemudian komunikan si audiensnya atau publiknya gitu Mas Bias, setuju apa nggak dari konteks itu tuh? 

[42:49 - 43:35]
Bias:
Kalau konteksnya seperti itu saya setuju. Mungkin lebih tepatnya seperti ini ya mas ya. Jadi social bread itu sebagai media komunikasi untuk mempertemukan UMKM atau brand lokal dengan para kreator dan streamers memang itu yang menjadi peranan social bread tapi jika social bread menjadi platform yang brand dengan audiensnya, nah itu sebenarnya kurang tepat. Kenapa? Karena basically social bread tidak bukan sebuah platform yang menjadi wadah untuk mereka berkomunikasi, tapi lebih kepada support untuk mereka bisa berkomunikasi.


[43:36 - 43:39]
Fakhriy:
Oke, berarti bagian dari medianya?

[43:40 - 43:59]
Bias:
Karena kalau wadah berarti mereka berkomunikasi di kita, sedangkan itu kita tidak lakukan. Tapi kalau kita mendukung komunikasinya dia dengan audiens, ya karena kita mendukung social brand itu dengan creator dan streamers. Seperti itu. Berarti tergantung konteksnya ya. Tergantung Tergantung konteksnya betul.

[44:00 - 44:23]
Fakhriy:
Antara streamer sama content creator ya sebagai platform jadi media jadi media, betul tapi dengan audience gitu ya, antara produsen atau brand dengan audience ini ada di tengah-tengah tapi adalah bagian dari medianya karena media yang digunakan adalah si platform media sosialnya atau e-commerce nya atau marketplace nya.

[44:23 - 44:32]
Bias:
Marketplace nya, betul Karena kalau kita sebagai wadah kan berarti kita adalah si e-commerce-nya kan. Sedangkan itu kurang tepat. Kita Kita karena bukan e-commerce.

[44:33 - 44:38]
Fakhriy:
Baik, baik. Tapi setidaknya sebagai organisasi masih ada di tengah-tengah lah ya?d

[44:38 - 44:39]
Bias:
Masih ada di tengah-tengah, betul.

[44:39 - 44:55]
Fakhriy:
Oke, sebagai media. Nah, sedikit lagi mas. Menurut Menurut mas Bias, apa aja sih yang biasanya klien pertimbangkan gitu ya untuk memilih Social Bread sebagai platform yang nanganin strategi live stream commerce mereka?

[44:55 - 46:06]
Bias:
Pertimbangannya adalah sebagian besar dari mereka karena Social Bread lebih mengerti algoritma TikTok dibandingkan mereka Jadi Social Bread terkenalnya dengan TikTok yang sebenarnya Jadi makanya kemarin dengan TikTok Shop tutup ya lumayan lah Terus yang kedua adalah dengan harga yang affordable jadi saya gak bilang murah tapi saya gak bilang mahal juga affordable lah, kenapa? Karena Karena dari harga 7.500.000 mereka bisa mendapatkan 1 streamer, 1 RM, properti gak perlu di provide hp disediain internet gak perlu bayar lighting dan lain sebagainya juga iya, barang buat display nya juga kita sediain, jadi itu menurut saya affordable banget, apalagi dapet report juga profesional, jasa profesional, jadi harganya affordable. Kalau dibandingkan dengan agensi lainnya, itu biasanya rata-rata di atas. Jadi mereka cari affordableness. Yang terakhir ya dicari karena memang kredibilitasnya social bread.

Mereka dengar word of mouth-nya, social bread itu seperti apa, ya itu yang menjadi pertimbangan orang-orang menggunakan jasanya social bread.

[46:18 - 46:36]
Fakhriy:
Nah saya tertarik nanya nih, boleh disebutin atau bisa off the record juga, nggak apa-apa. Head-to-head kompetitornya socialbreed itu siapa sih mas? Sebenernya yang, wah benchmarknya ini kita harus lebih dari dia? Atau Atau misalnya kita harus ngejar?

[46:36 - 47:10]
Bias:
Sebenernya itu biasanya sampai saat ini saya bingung kalau dibilang head to head. Karena kalau head to head itu kan memang yang menjalankan sebagai platform ya karena gini mas, kenapa saya bilang loh emang agency gak bisa jadi sebagai kompetitor? Gak bisa karena agency itu terima semuanya iya kan? Jadi misalnya contoh, yang selalu di tau ya agensi itu, Mas bisa tolong ini ini gak? Oh Oh bisa, tapi ada tambahan biaya.

Mas tolong ini ini? Oh Oh bisa, tapi ada tambahan biaya. Add-onsnya banyak. Add-onsnya banyak, betul. Nah Nah kalau social bread tidak seperti itu.

Social bread sebagai platform kita menetapkan standar yang memang sudah ditetapkan gini-gini, tapi misalnya kalau kita bisa lakukan, kita akan lakukan tanpa ada biaya add-on. Tapi kalau ada biaya add-on ga sih kita akan informasikan. Cuma jarang banget kita ada biaya add-ons. Bahkan tidak pernah kayaknya. Jadi nggak bisa di-compare head-to-head.

Model bisnisnya berbeda, terus treatment ke usersnya juga berbeda, tapi kalau service yang dijalankan betul sama ya itu live shopping, cuma karena treatmentnya berbeda pasti akan ada hasilnya jadi berbeda juga kan kayak gitu, nah sejujurnya kalau head to head nggak tau, tapi kalo off the record mungkin siapa ya?

[48:11 - 48:13]
Fakhriy:
Saya juga bingung ya

[48:13 - 48:24]
Bias:
[bookmark: _Hlk153772497]Mungkin Bintanggo, Tapi Bintango juga engga sebenernya Karena Bintango setahu saya dia platform juga Agensi platform juga Ya, gak tau Mungkin

[48:24 - 48:25]
Fakhriy:
Gak ada

[48:25 - 48:35]
Bias:
yang sejenis ya? Kayak gitu, kalo Grab kan ada Gojek Grabfood ada Shopeefood juga ada, Traveloka eats juga ada

[48:35 - 48:40]
Fakhriy:
[bookmark: _Hlk153772583]Tapi mungkin dari jasa yang lain misalnya social media agensinya itu banyak lah ya.

[48:40 - 48:53]
Bias:
[bookmark: _Hlk153772611]Banyak, banyak. Tapi kalau live stream commerce-nya sendiri nggak ada yang head to head ya. Live stream commerce-nya juga banyak juga sebenarnya kalau agensi. Cuma ya tadi yang tadi saya.

[48:49 - 48:53]
Fakhriy:
Dari sisi bisnis prosesnya, model bisnisnya.

[48:53 - 49:21]
Bias:
[bookmark: _Hlk153772654]Betul, itu berbeda Kalau itu banyak, ada banyak Ada Fcommerce, kalau mungkin yang sesama TSP ya Yang sesama ya, kita ada F-commerce, ada Ginee, ada Emuda Media juga, banyak Tapi berbeda banget model bisnisnya dengan social bread Meskipun kita sama-sama melakukan live shopping ya Gitu

[49:26 - 49:37]
Fakhriy:
Ada yang unik nggak? Mungkin testimoni dari klien Saya milih social bread karena ini misalnya Atau biasanya ada juga karena Edozelnya misalnya

[49:38 - 49:42]
Bias:
Kalau karena Edozel kenalan sih ada

[49:42 - 49:48]
Fakhriy:
Karena itu Word of mouth lah ya

[49:49 - 50:02]
Bias:
Tapi sebenernya ada sih yang Jadi awalnya itu ada satu users kita itu di waktu bersamaan jalan dengan 5 agency kalau ga salah

[50:04 - 50:05]
Fakhriy:
Jadi mau bandingin aja Iya

[50:05 - 50:43]
Bias:
Iya mau bandingin. Salah Salah satunya adalah social bread. Nah tapi, bulan ke bulan akhirnya cuma 2. Dan social bread salah satunya. Karena kita setiap bulannya, itu udah jalan sama kita lebih dari 3 bulan Nah di setiap bulannya tuh kita selalu di peringkat pertama Berdasarkan hasil revenue-nya Makanya dia akhirnya, wah gila emang social bread beda sih gitu Terus ada juga yang pake social bread itu dari yang gak punya tim in-house jadi punya tim in-house.

Jadi ya mereka belajar, jadi kalau live tuh gini gitu juga ada jadi banyak sih mereka rata-rata pakai social bread yang lebih banyaknya karena memang terkenalnya social bread dengan tiktoknya ini sih gitu kadang kemarin juga lumayan banyak juga Users yang menyayangkan Wah, sayang banget mas Padahal kita tuh pengen kerja sama Socialbrite Karena kalian Terkenal di TikTok TikToknya tuh, mereka tau gitu Kalau Socialbrite tuh ngerti di TikTok Karena banyak yang nge-follow juga kan dari TikTok ke brand-brand juga.

[51:22 - 51:27]
Fakhriy:
Bentar lagi lah Mas Bukalagi. Bentar lagi. Hahaha. Udah Udah banyak tanda-tandanya.

[51:27 - 51:28]
Bias:
Iya, iya.

[51:28 - 51:28]
Fakhriy:
Nah kalau dari...

[51:28 - 51:29]
Bias:
dari... Desember Desember lah semoga

[51:29 - 51:51]
Fakhriy:
Amin, Amin, amin. Hahaha. Hahaha. Ada tanda-tanda ke depannya.

Kalau dari sisi revenue pernah ada... Eee... ...Informasi ...Informasi nggak dari... ...Dari klien gitu ya? Atau Atau dari user? Oh, saya naik 2x lipat atau naik 500% biasanya. Berapa tuh biasanya?

[51:51 - 52:13]
Bias:
[bookmark: _Hlk153608135]Jadi ada casenya users ini belum memulai live shopping sama sekali. TikToknya juga baru mulai. Dipegang sama kita, udah jalan lebih dari setengah tahun. Itu dapet omset per bulan dari kita doang ya. Dari kita doang itu sekitar 900 jutaan.

[52:14 - 52:19]
Fakhriy:
Sebulan, 900 jutaan. Tapi pernah tau sebelum dia pake social bread?

[52:19 - 52:21]
Bias:
Nol dong karena baru buka kan

[52:21 - 52:25]
Fakhriy:
ada gak yang udah sempet buka terus dia bandingin nih antara sebelum dan setelah?

[52:25 - 52:55]
Bias:
[bookmark: _Hlk153608347]Ada yang udah buka terus dibandingin itu ada yang naik 3 kali lipat ada yang hasilnya sampe 2M ada wahh jadi beragam kalau yang itu Memang banyak yang sampai pakai jasa kita lebih dari setahun Itu karena omsetnya mereka puas dengan mereka bayar berapa, dapetin omset berapa. ROI nya lebih dari 3 (kali lipat) mah ada pasti.

[52:56 - 53:00]
Fakhriy:
Oke keren-keren. Berarti secara umum ya mereka naik lah ya.

[53:00 - 53:00]
Bias:
ya. Ada

[53:00 - 53:04]
Fakhriy:
Ada kenaikan antara 3 kali lipat sampe

[53:05 - 53:06]
Bias:
berkali-kali lipat lagi.

[53:11 - 53:38]
Fakhriy:
Nah ini faktor apa aja nih mas yang biasanya bikin konsumen, konsumennya si user ya, itu mempertimbangkan untuk beli barang atau jasa yang ditawarkan oleh streamer dari social bread biasanya kan biasanya banyak faktor ya karena misalnya gitu ya, Ini streamernya cocok banget nih pake baju yang dijual gitu? Atau Atau misalnya, oh layoutnya menarik banget atau apa gitu?

[53:39 - 54:27]
Bias:
Biasanya adalah kita pendekatan emosional, Mas. Jadi, streamersnya engage-nya bagus dengan audiensnya, akhirnya mereka mau check out ada yang memang streamersnya ngosain banget product knowledge-nya jadi dia ngerasa setiap pertanyaannya dia itu bisa dijawab dengan jelas jadi informasi yang dia butuhkan itu di dapetin, akhirnya dia mau check out ada juga yang memang brandnya itu memang kita sebutnya tuh kawin banget nih sama hostnya bener-bener Klop banget gitu, cocok banget gitu Jadi itu juga ada Jadi ya kurang lebih Sebagian besarnya faktor-faktor itu yang Bikin kenapa si Audience ini akhirnya mau check out

[54:27 - 54:30]
Fakhriy:
Jadi paling dominan adalah peran si streamernya ya? 

[54:30 - 54:31]
Bias:
Peran si streamernya, betul

[54:35 - 55:00]
Fakhriy:
Ini terakhir nih kalau di daftar pertanyaan ya Ini mungkin wrap up aja sih Sebenernya ya tadi udah sempat diceritain dikit-dikit Tapi soal keunggulan nih Keunggulan atau uniqueness dari strategi, taktik atau teknik live streaming commerce dari socialbread dibanding sama kompetitor itu apa sih mas yang paling unggul dari yang tadi mas Bias udah ceritain

[55:01 - 55:12]
Bias:
Kalau yang tadi itu kita di live-nya itu kita terapin strategi gimmick gitu mas

[55:12 - 55:13]
Fakhriy:
kreatif gimmick?

[55:14 - 55:30]
Bias:
Jadi hostnya pake menjadi karakter seseorang bukan seseorang maksudnya karakter toko misalnya contoh kalau brandnya itu baju olahraga kayak contoh yang nanti di interview dia tuh pake jadi fansnya si Persija

[55:30 - 55:32]
Fakhriy:
oh gitu, Jak mania

[55:35 - 57:42]
Bias:
Dengan property drum, gendang, terus pake filter-filter. Nanti jualannya apa? Jualannya jersey. Oh Oh emang jersey. Jadi uniquenessnya kita adalah kreatif gimmick sih. 

Kita pakai kreatif gimmick di live kita, terus kita nggak membatasi host untuk mau live kayak gimana pun selama itu masih dalam community guidelinesnya platform, ya kenapa enggak gitu. Terus lain itu juga kita selalu menargetkan CTR ke host-host kita. CTR itu kan click-through rate, dimana memang si hostnya itu bekerja. Mulai dari penontonnya nonton live-nya, melihat produk, sampai kepada nge-click. Nah kenapa kita kok nggak ditargetin conversion?

Karena setiap produk berbeda-beda. Orang untuk mau check out, itu bergantungnya kepada pertimbangannya produk kan harganya, promosinya variannya terus bagus atau enggak nih produknya terutama skincare deh contoh misalnya hausnya udah bagus promosi udah kita jalanin gimmicks udah kita jalanin terus belum sampe ke conversion. Masalahnya dimana? Ya Ya karena marketnya skincare orang cocok-cocokan. Dan apakah itu bisa dibantu oleh host?

Tidak bisa brand harus membangun kredibilitasnya itu sendiri jadi PR nya brand kan nah apa yang menjadi PR nya brand tidak bisa kita taruh di si streamers dong. Tapi yang bisa streamer bantu adalah mengomunikasikan atau menginformasikan si produknya. At least orang yang join mereka tau nih, oh ada produk dari brand ini. Udah Udah klik itu biasanya mereka udah lihat halaman produknya kan. Nah makanya kenapa di situ. Kalau Kalau hostnya nggak pintar biasanya CTRnya rendah.

Jadi kita targetin CTRnya berapa.

[57:42 - 57:47]
Fakhriy:
Oke, sebias ada mungkin yang Mau ditambahkan informasi yang terkait ini?

[57:48 - 57:53]
Bias:
Pertanyaannya sih udah selesai Harusnya sih udah ya

[57:53 - 57:56]
Fakhriy:
ya Cuma mungkin Nanti kalau ada tambahan mungkin boleh ya saya kontak

[57:56 - 58:08]
Bias:
Kontak lagi Boleh Cuma mungkin kalau ini nanti biar kan ini dari sisi managerialnya Nah nanti kan ada review dari sisi streamersnya Nah sambil kita lihat-lihat dulu aja.

[58:08 - 58:18]
Fakhriy:
Ini saya stop dulu ya mas Terima kasih mas Bias sudah menjadikan narasumber saya yang pertama hari ini

[58:19 - 58:21]
Bias:
semoga bisa membantu ya mas

[58:21 - 58:23]
Fakhriy:
amin kita cut dulu














Wawancara dengan Revian, Streamer Social Bread, 24 November 2023

[bookmark: _Hlk154031705][00:02 - 01:36]
Fakhriy:
Mulai saya rekam, Halo Mas Refi, perkenalkan saya Fakhriy Dinansyah, mahasiswa Magister Ilmu Komunikasi dari Universitas Multimedia Nusantara Sedang menjalankan pelitian atau tesis yang topiknya itu adalah live stream commerce. Nah saya kemudian memilih Social Bread karena Social Bread ini salah satu yang terbesar lah ya di bidang tersebut sebagai platform. Kemudian ya sebenarnya karena juga sebelumnya kenal sama Ko Edo ya dan memang tertarik. Tapi dari sisi di lapangan gitu ya fenomena yang terjadi adalah live stream commerce ini lagi naik down dari apa? Dari Dari TikTok shop ya walaupun ya naik tinggi banget lalu lagi di drop down lah sekarang tapi kan bener-bener gak lama lagi akan muncul lagi nih si tiktok shop walaupun dengan partnership perusahaan Indonesia gitu ya harapannya seperti itu tapi kan biar gimana pun industri ini tetap berjalan ya mas makanya salah satunya mas Refi masih bisa terus on going bisa terus kerja sebagai streamer mas Refi bisa jelaskan secara singkat aja ya profil mas Refi dalam kaitannya dengan posisi disini di Socialbreed sebagai streamer mulai dari kapan sih mas Refi bergabung di Socialbreed pernah jadi streamer dimana aja misalnya kemudian ya nama lengkap dulu lah, sama usia

[01:36 - 02:022]
Revi:
Nama lengkap, Revian Nurizky umur itu 23 tahun, Saya sebenarnya lulusan ilmu komunikasi di Mustopo. Baru lulus di tahun 2022. Wisudanya 2023. Awal lalu join Social Bread itu dari akhir Maret pas bulan puasa kalau gak salah tahun ini 2023 jadi belum genap setahun sebenernya disini untuk pengalaman saya sebagai live streaming sih sebelumnya belum ada. Sebagai Sebagai live streaming yang live shopping.

Tapi kalau untuk live streamers di Youtube saya pernah gitu. Buat Buat sebagai live streamers di Youtube, kayak buat konten segala macem gitu. Bukan jualan, tapi kalau live shopping baru di social bread. Kayak gitu sih kurang lebih.

[02:22 - 02:26]
Fakhriy:
Apa nih yang bikin Mas Refi tertarik jadi streamer di social bread?

[02:27 - 03:11]
Revi:
Tertariknya ya udah pasti karena fenomenanya ya sih. Saya kan awal-awal tuh Iseng mencari-cari loker, lulusan baru, pasti nyari loker lah, lowangan kerja tuh pasti penting kan. Saya liat nih di, kayak, website-website cari loker gitu kan, itu kan kayak isinya kok live streamer semua, live streamer, ini live streamer apa sih gitu, pas disari, ternyata emang menjual suatu produk. Ya, saya juga sering liat di tiktok ya terutama ya itu kan sering banget wah pengen coba ah gitu ya awal masuk tertarik karena tau social bread itu yang megang adalah ko Edho Zell karena saya juga dulu ngefans sama dia gitu ngefans karena youtuber juga ya saya ngefans wah Ko Edho Zell nih ah coba lagi ada apa buka lawongan untuk sebagai live partner di Social Bread. Ternyata diterima.
[03:12 – 03:40]
Fakhriy:
Tapi sebelum masuk ke dunia live streaming di social bread yang kita langsung dipertanggung jawabkan untuk megang brand seperti itu berarti dari nol banget ya mas Revi? 

[03:41 - 03:41]
Revi:
Dari nol banget karena memang belum ada pengalaman lalu diajarin di Social Bread academy.

[03:41 - 03:46]
Fakhriy:
Itu kayak gimana tuh mas? Belajarnya?

[03:46 - 04:17]
Revi:
Belajarnya udah pasti cara yaudah pasti cara berbicara depan kamera sudah pasti, cara marketingnya gimana kayak diajarin dari marketing 1.0 2.0, 3.0, sampe 4.0 terus juga cara etika yang baik berlive streaming kayak gitu Kayak diajarin bener-bener dari nol banget lah, saya akhirnya bisa mulai paham lah untuk dunia seperti ini. Ternyata memang berbeda sama pada saat saya streaming di YouTube, gitu lah. Karena ini kan lebih tepatnya kayak kita mengajak orang untuk membeli lah jatuhnya kasarnya gitu

[04:17 - 04:21]
Fakhriy:
Dulu jadi streamer di youtube biasa nge stream atau live apa aja tuh mas? Game kah?

[04:21 - 04:36]
Revi:
Kalo ya dulu sempet game terus sempet podcast live streamernya gitu jadi kayak setelah live stream podcast abis itu podcastnya di edit lagi terus dibikin recap, kayak gitu sih. Tiap hari dulu tuh kayak gitu sama temen-temen kampus.

[04:37 - 04:40]
Fakhriy:
Ceritanya interview atau narasumbernya temen-temen kampus?

[04:40 - 04:45]
Revi:
Iya, temen-temen kampus gitu kayak relate sama soal kehidupan nita umur-umur 20-an, kayak gitu sih. 

[04:45 - 04:46]
Fakhriy:
Mas Refi jadi hostnya?

[04:46 - 04:47]
Revi:
Iya jadi hostnya.

[04:47 - 04:48]
Fakhriy:
Jadi pengalaman di situ tuh nge-host.

[04:48 - 04:50]
Revi:
Kayak gitu, nge-host gitu.

[04:51 - 05:10]
Fakhriy:
Kenapa mas Refi ngerasa cocok nih jadi streamer gitu? Walaupun sebelumnya gak tau nih Ini apaan sih tapi kok pengen dan cocok dan lolos lagi? Karena kan ada proses rekrutmennya tuh udah diceritain Untuk lolos kan gak mudah juga untuk mas Refi, apa nih yang mas Refi punya sehingga bisa jadi streamer sampai sekarang?

[05:10 - 06:51]
Revi:
Kalau kenapa bisa kayak cocok tiba-tiba langsung kayak, ih enak juga ya jadi streamer tuh, di mana saya tuh kerja di sini tuh fleksibel. Fleksibel itu dalam arti saya tuh bisa menuangkan isi ide dan pikiran saya di dalam sebuah live streaming biar gak bosen gitu kan, kalo contoh misalkan kalo orang 2 jam nonton live itu kayak cuman jualan kayak ngomong gitu, cukup emang, sekarang itu kayak bosen banget ya orang pasti langsung skip, skip, skip kalau saya tuh biasanya kalau di brand saya sekarang itu bener-bener membebaskan saya itu untuk berekspresi. Contoh, saya bisa kayak ngajakin orang ngobrol penonton saya bisa kayak bercanda-bercanda ngomongin bola, saya kan untuk saat ini megang brand ini ya, Aparel Juaraga, itu tentang olahraga apalagi brand utamanya dia Persija ya kan itu saya ngomongin tentang bola, kayak ya bercanda-bercanda segala ngobrol terus kayak kadang suka saya, suka ngide buat kayak, ayo jangan check out nanti gue push up gitu.

Kayak, ya unik aja kan gitu, orang kayak wah akhirnya ada yang check out walaupun dia cuma 50 ribu yaudah gue push up 5 kali ya gitu itu kan kayak bikin orang tertarik untuk menonton gitu kan, jadi kayak wah saya disini dikasih kebebasan nih makanya saya cocok banget di social bread sebagai live streamers kayak gitu sih bisa jadi hiburan juga ya? Iya, karena emang orang itu kalau pas ada pada saat tiktok itu masih buka itu tuh orang di tiktok itu ga cuma untuk beli, pasti mencari hiburan kan namanya juga social media kan pasti kayak nge scroll-nge-scroll FYP, FYP, oh apa nih, oh ternyata dia hiburan, gitu, pasti ditonton memang dia pada saat itu mungkin belum beli, cuma nonton, komen-komen doang tapi siapa tau besoknya dia mungkin beli, kayak gitu sih jadi kayak kita membangun relasi juga sama penonton juga gitu loh 

[06:52 - 06:58]
Fakhriy:
Berarti kalau menurut mas Refi ini si live streaming ini sebenernya bukan hanya sarana buat jualan atau orang membeli gitu ya?

[06:58 - 07:01]
Revi:
ya tapi juga cara hiburan gitu

[07:01 - 07:06]
Fakhriy:
makanya suka aneh-aneh gak ini requestnya atau gimana mas Refi? 

[07:06 – 08:02]
Revi:
Bukan request tapi lebih tepatnya saya suka Kayak out of the box aja Karena kan saya itu Baju olahraga ya. Saya dikasih barang sampel sports bra. Nah saya mikir, ini kenapa saya dikasih sport bra? Di brand yang sama, maksudnya di Juaraga juga. Saya Saya kan brandnya juaraga utama kan. Kok Kok sport bra nih? Kan Kan ga ada partner cewek gitu kan. Yaudah Yaudah saya tetep pake baju tapi pake sport bra gitu. Terus

Terus kadang pake wig gitu loh. Tapi disitu kayak posisinya saya jadi pura-pura cewek yang nyablak gitu loh. Suka Suka marah-marah kayak gitulah. Orang terhibur segala macem. Ya gitu lah, jadi kayak ngerasa live streamer itu bukan untuk jual beli juga tapi kalo di tiktok itu buat cari hiburan juga gitu orang-orang ya walaupun ga semua orang beli pada saat itu juga tapi setidaknya mereka tahu ingat saya oh yang live di brand ini di jam segini oh dia nih namanya gitu loh jadi awarenessnya muncul dulu? Brand awarenessnya tuh muncul dulu disitu.

[08:00 - 08:02]
Fakhriy:
Oh jadi itu yang dibilang tadi Mas Bias sebagai gimmick

[08:02 - 08:09]
Revi:
Iya gimmick gitu, jadi meningkatkan brand awareness Kayak gitu sih kurang lebih 

[08:09 - 08:29]
Fakhriy:
Menarik banget. Itu kalau Kalau sistem kerja nih Di social bread gitu ya Kalau tadi kan sempat diceritain, Mas Bias ini live di jam 6 sampai jam 11 malam. Itu berapa sesi, Mas? 

[08:29 - 08:52]
Revi:
Itu jatuhnya, itungannya 3 sesi. Satu sesi kan 2 jam. Di brand yang sama, saya utamanya emang di Juaraga untuk saat ini, belum ada brand lain. Sempat ada brand lain tapi karena dia mau pindah jam ke jam malam kan sedangkan saya ada brand apparel jadi dipindah ke orang lain, ke host lain. Jadi saya diutamakan tetap harus Juaraga gitu, soalnya emang ikonik saya ya di situ.

[08:52 - 09:11]
Fakhriy:
Sistem kerjanya gimana sih mas biasanya dari dari social bread ini live terus pas di live kan jualan itu Kayak gimana caranya mas biasanya Yang umumnya Jualan Juaraga ya?

[09:11 - 09:34]
Revi:
Kalau saya umumnya kayak biasanya live Jam 6 itu biasanya awal-awal Mas saya yaudah kayak cuman opening, ngajak ngobrol, terus abis itu. Belum Belum jualan, saya biasanya langsung awal ngajak ngobrol ada happening apa nih hari ini Atau saya karena suka nyari berita-berita yang aneh-aneh gitu kan Saya tembakin terus ada yang respon segala macem, nanti lama-lama baru saya nembak ke barang jadi sebelumnya

[09:34 - 09:34]
Fakhriy:
sebelumnya reset dulu ya?

[09:34 - 09:59]
Revi:
Iya misalkan ada happening soal bola apalagi soal bola persija, ada happening ini, rumor ini terus saya langsung tembak ke brand lu ngomong-ngomong soal persija mulu dari tadi lu udah beli baju Persija belum? Kayak gitu, kayak lama-lama tembak brand kita juga gitu lah Masa kita ngobrol doang, ga ada jualannya juga kan? Kita Kita pasti harus ada tembaknya juga Bridgingnya ada juga Bridgingnya gitu

[10:01 - 10:11]
Fakhriy:
Terus kalau pas live itu, orang ada yang beli gitu ya Biasanya apa? Dia ngomong, bang kok gue beli produk ini misalnya? Atau Atau kayak gimana sih? Ya

[10:11 - 10:59]
Revi:
Ya biasanya kalau ada orang beli tuh, bang gue udah check out ya yang ini nih yang tadi lo rekomendasi oh iya makasih ya bang, besok beli lagi jangan lupa jadi ada ngobrolnya, besok beli lagi kalo mau ngobrol, ngobrol dulu sini dah, jangan pergi-pergi dulu
Ngapain sih lo di rumah, di mdm bayar gitu jadi kayak ngajak ngobrol tetep jadi bakal tetep stay gitu, nontonin nanti juga pasti dia bakal sambil dengerin saya ngomong cerita-cerita dia juga pasti ngeskrol-ngeskrol keranjang pasti manusia kan ada rasa penasarannya kan pasti pengen liat-liat lagi siapa tau dia besok cegot lagi sampe asalnya punya pelanggan setia sampe punya fanbase juga punya fanbase juga kayak kalo misalkan saya live disini tanyain jam berapa kalo misalkan bukan saya yang live pasti ditanya nih bang raifian mana? Jadi emang ikoniknya gitu mas brand aweso udah kebangun jadi kayak ya gitu lah

[10:59 - 11:04]
Fakhriy:
total sebulan berapa sesi atau berapa jam tuh live-nya?

[11:04 - 11:28]
Revi:
Ya sehari 5 jam, 5 jam x 30 hari sekitar 150 jam Saya sebenarnya dikasih libur, jatah libur gitu sebenarnya. Cuma saya kadang tuh suka, kalau libur juga kadang bingung mau ngapain. Kalau misalnya nggak ada kepentingan-kepentingan amat, nggak usah libur lah gitu. Tapi kalau ada penting ya biasanya saya libur kayak 2 hari gitu sih. 

[11:28 - 11:30]
Fakhriy:
Kalau libur nanti ganti jam lain?

[11:30 - 11:51]
Revi:
Nggak, Kalau libur di sistem Juaraga itu, libur tetep nge-live saya tapi diganti host lain. Jadi dia minta backup gitu. Kayak, lu bisa minta backupin nggak, ini jam jam ini sampe jam segini. 

Cowo juga, atau ga cewek bebas sih. Dia kalau Juaraga tuh orangnya ga rewel sih. Untuk Untuk brand salah satu brandnya ga rewel sih, yang enak banget diajak komunikasi gitu. 

[11:51 - 11:53]
Fakhriy:
Selalu sendiri atau bisa berdua, bertiga?

[11:54 - 12:40]
Revi:
Awalnya saya berdua di Juaraga Tapi bukan live berdua yang kayak di satu frame yang sama, tapi selang-seling misalnya dari jam 6 sampe jam 8 hari ini saya, dia dari jam 8 sampe jam 11 nanti besoknya kebalikan, saya dari jam 8 sampe jam 11, dia dari jam 6 sampe jam 8 seterusnya kayak gitu tadinya berdua, cuman karena yang satu ada trouble di Social Bread Jadi kayak yaudah, tadinya pengen dicari host lagi. Maksudnya biar dua lagi, dua orang temen Terus saya bilang kayaknya ga usah deh takutnya kejadian hal yang sama Dan ga sejalan sama pikiran saya juga Yaudah lah mendingan sendiri aja gitu Dia dikasih kepercayaan kayak gitu Kuat ga? Ya kuat gitu, kalo libur deh saya yang bilang gitu jadi.

[12:40 - 12:44]
Fakhriy:
Mas Ref ini bisa memenuhi harapan dari brand?

[12:44 - 12:48]
Revi:
Iya akhirnya yaudah brand percaya sama saya yaudah saya teruskan gitu.

[12:50 - 12:56]
Fakhriy:
Kalo di sini Juaraga berarti kategori produknya apa tuh mas? Fashion atau? 

[12:56 - 13:03]
Revi:
Fashion buat olahraga sih sebetulnya. Jadi buat fashion bisa, buat olahraga pun bisa bajunya. Untuk Untuk sistemnya kayak gitu.

[13:04 - 13:09]
Fakhriy:
Ada apa lagi sejauh yang mas Refi tau kategori produknya? Selain fashion, tadi di bawah ada skincare.

[13:09 - 13:25]
Revi:
Ada fashion, skincare, ada juga gaming. PS tadinya ada, audio ada, terus kitchenware ada. Kitchenware tadi, TB Kitchen kan. Terus ada juga makanan. Boba itu ada baru masuk.

Terus juga ada minuman healthy, minuman jamu, banyak sih kategorinya 

[13:30 - 13:31]
Fakhriy:
Tertarik ga pindah kategori?

[13:33 - 13:52]
Revi:
Kalo... Tertarik sih tertarik Cuman kan harus saya Membangun brand lagi dari awal jatuhnya. Membangun nol lagi, misalkan saya dipindah ke brand. Misalkan minuman, kayak boba Misalkan gitu kan, saya berarti kan harus membangun Brand awareness lagi gitu loh. Mencari karakter baru lagi lah pasti. Tertarik mah tertarik pasti

[13:53 - 14:11]
Fakhriy:
Nah kalau dari sisi ini ya sebagai streamer ada gak sih pembedaan atau kategorisasi gitu ya oh ini saya gak tau ya misalnya ada streamer junior, ada streamer senior, ada streamer apa yang mas Refi tau apa tuh? 

[14:11 - 15:30]
Revi:
Kategorian atau pembedaan kalau streamers itu disini ada 2 kategori memang streamer senior, streamer junior, streamer senior sama junior streamers senior streamers itu biasa dipilih karena mulai dari kestabilitas streamer terus sering ikut kelas streamer, kita juga ada kelas streamer itu setiap seminggu sekali di hari kamis itu harus sering wajib terus sama attitude streamer. Attitude streamer itu biasanya dari apa namanya sikap dia terhadap dihadapan dia di live atau engga pas di luar live kayak contoh misalnya relation manager ngasih tau nih kamu di live kaya gini tapi dia suka ngebantah kaya bla bla bla bla bla gitu ya dianggapnya jelek maksudnya kan kita kan bukan memarahkan tapi mengarahkan yang lebih baik gitu supaya brand juga ngeliatnya enak dan kita dipandangnya sama brand tuh oh social brand tuh bukan suatu platform yang biasa aja tapi keren banget gitu loh maksudnya biar kita tuh dipandang brand tuh gak jelek gitu loh maksudnya kan takutnya kalo diksanakan kayak, ih kok streamer social brand kok gini banget ya kan takutnya seperti itu ya ada kesan pikiran seperti itu daripada terhadap brand-brand kan makanya kita kadang bukan memarahkan lebihnya disini lebih mengarahkan ngasih tau ini-gini tapi kalo misalnya dia emang agak suka denial ya itu termasuk attitude yang buruk di sini gitu.

[15:30 - 15:33]
Fakhriy:
Nah itu disebut attitude streamer? Ya attitude streamer lagi dilurusin lah ya?

[15:33 - 15:47]
Revi:
Lagi dilurusin, kayak gitu. Cuman emang kita sih gak bisa mengubah suatu etika orang ya. Karena itu memang sifat dasar. Cuman kayaknya kita cuma bisa ngasih tau biar dia mikir sendiri gitu aja. Makanya ke sini tuh bukan lebih tepatnya dimarahin, marah-marahin.

Caci makin gak ada, tapi lebih tepatnya mengarahkan yang lebih baik biar dia bisa lebih mikir sendiri gitu manusiawi banget ya gitu manusiawi banget, ya koedo juga orangnya kayak gitu soalnya bener-bener.

[15:59 - 16:14]
Fakhriy:
Nah kalo menurut mas Refi yang paling dominan gitu ya, yang paling deh yang dari mas Refi tadi ceritain, faktor apa sih yang membuat konsumen mau beli barang atau jasa yang ditawarin sama streamer gitu?

[16:14 - 17:29]
Revi:
Oke, yang pertama adalah emang butuh Yang pertama emang butuh. Butuh produknya ya. Butuh produknya, emang lagi cari banget Yang kedua karena bisa jadi dia suka sama hostnya oke Gitu Yang ketiga tuh biasanya jarang sih bukan ketiga, yang ketiga tuh pokoknya harga udah pasti harga ya yang keempat nih yang jarang, yang keempat itu biasanya karena emang itu suatu kebetulan menurut aku itu jarang, biasanya ya maksudnya buat lagi liat-liat maksudnya.

[bookmark: _Hlk153768320][bookmark: _Hlk153768350]Ini gitu-gitu itu jarang kan, maksudnya yang udah pasti pertama kan butuh, yang kedua suka sama streamer, ketiga harga promo udah pasti, yang keempat tuh ya biasanya ya yang tadi saya bilang, kayak suatu kebetulan itu jarang sih, kayak gitu sih menurut saya karena gak mungkin kan orang datang langsung beli tampang, lihat barang dulu itu kan gak mungkin kecuali dia butuh, gitu kan terus kalau suka sama streamer biasanya dia ngajakin ngobrol kaya saya gitu blablabla, oh ternyata lo orangnya asik bang, gue beli deh satu gitu kan, itu kan juga bisa terus yang ketiga karena harga promo harga promo udah pasti, kalo ga promo sebenernya bisa aja di apa, tergantung dari hostnya, kayak gimana cara pembawannya gitu tapi promo tuh menurut saya suatu option aja kalau misalkan emang salah satu brand ini sepi, belum ada pelanggan yang gimana-gimana jadi buat menarik penonton untuk lihat harga kan.

[17:29 - 17:37]
Fakhriy:
Nah dari setiap penjualan disini ada sistem komisi nggak? Setiap barang yang terjual, streamer dapat komisi.

[17:37 - 18:08]
Revi:
Oh nggak, kalau disini tetap itungannya per bulan gajian. Cuma kalau komisi itu untuk saat ini belum ada sih. Tapi kayaknya ada di kontrak kalau nggak salah di kontrak itu ada kalau misalkan brand itu mencapai target, mencapai pencapaian 100 juta dalam selama nge-live di social brand itu kalau nggak salah streamers mendapatkan 2-3% kalau nggak salah ya bonus lah. Ya anggap bonus gitu bukan komisi per penjualan bukan, tapi lo ternyata bonus gitu kayak gitu sih

[18:08 - 18:28]
Fakhriy:
kan ada tuh kalau di luar ya live streamer lain, yang dia hidupnya dari komisi yang berhasil menjual gitu tapi gaji per bulannya nggak banyak, kayak ditargetin nih, targetnya segini sehari segini ya kalau lebih nanti dikasih, lebih gitu kan nah itu kalau kayak gitu menurut mas Refi gimana? Lebih nyaman yang mana tuh? Yang Yang gajian per bulan atau berdasar komisi aja?

[18:28 - 18:55]
Revi:
[bookmark: _Hlk153769437]Kalo gajian per bulan sih menurut gue pasti kalo komisi kan belum tentu semua orang tiap hari rame, belum tentu beli juga. Misalkan kalau fashion, memang sih flownya cepat. Dia ada barang baru, ada barang baru. Cuma nggak semua orang tiap hari beli baju. Siapa tau dia hari ini beli, besoknya belum tentu beli. 

Siapa tau dia belinya di bulan depan lagi atau beberapa bulan lagi, kayak gitu jadi lebih enak kan ya gajinya per bulan, menurut saya.

[18:55 - 19:03]
Fakhriy:
Nah kalau Mas Ref sendiri, apa sih prestasi yang pernah dicapain yang paling terbaik gitu ya selama menjadi streamer di social bread?

[19:04 - 19:16]
Revi:
Di social bread oke kalau capain terbaik itu udah menjadi banggain banget gitu ya udah pasti the best of streamers selama 2 bulan berturut-turut tiap bulan 2 bulan berturut-turut jadi the best of streamers

[19:17 - 19:19]
Fakhriy:
Dari satu bulan itu ada berapa streamer yang jadi the best? 

[19:19 - 19:59]
Revi:
Cuma saya. Di bulan apa ya? Kalau nggak salah di bulan Juli dan Agustus Juli dan Agustus, September belum ada KPI Juli dan Agustus ada KPI dan saya jadi the best of streamers cuma satu doang, saya doang itu jadi terbaik, maksudnya karena di social bread itu kalau misalkan mendapatkan The Best Of Streamers selama 10 kali berturut-turut, bukan berturut tapi selama 10 kali jadi The Best Of Streamers, itu dia mendapatkan pin pin gitu, kayak pin buat ini sih, kayak di pin bros gitu loh, kayak buat ditempel di baju itu dikumpulin selama 10, sebanyak 10 nanti bisa free pergi ke Jepang dari Ko Edho kayak gitu. 

[19:59 - 20:01]
Fakhriy:
Jadi Pinnya bisa dipake terus ya?

[20:01 - 20:09]
Revi:
Kayak di Liga Champions ada badge of honor gitu misalnya Iya bisa dipake Kalo saya emang di taruh simpen rumah aja biar ga hilang. Tapi kalo hilang kan ngulang lagi.

[20:10 - 20:12]
Fakhriy:
Oh itu kalo 10 kali atau 1? Tiap 1 kali dapet?

[20:12 - 20:14]
Revi:
Pokoknya The Best of Streamers tuh 1 kali dapet pin Kalo 10 dapet jalan-jalan. Dikumpulin pinnya itu, saya sekarang berarti ada 2 pin, 8 lagi mas 8 lagi.

[20:26 - 20:31]
Fakhriy:
Oke terus Kesulitannya apa sih yang mas Revi alami selama jadi streamer?

[20:31 - 21:17]
Revi:
Kesulitan udah pasti, kesulitan kalau misalkan Sepi, gak ada yang nonton, Itu pasti ada momen-momen di mana kita biasanya Lagi rame, tiba-tiba drop down Itu sepi, itu biasanya Ya gaada yang nonton, gaada yang respons. Ya buat apa kita ngomong panjang lebar Tapi gaada yang respon, cuman kalo saya kan emang suka ngomong ya jadi ya ngomong-ngomong aja sendiri, kalau suka ngablak aja sendiri gitu, biarin aja gitu cuman ya itu kadang bikin boring kan, namanya juga gak ada yang respons kan, namanya juga kita berkomunikasi kan, ya komunikasi kan dua arah ya mas, ya gak perlu satu gitu, karena kalau satu itu kan kayak kesannya kita tuh lama-lama ngomong sendiri boring, boring kan. Kalau Kalau berdua kan kayak ada responsnya kan jadi menggebu-gebu untuk berkomunikasi lagi kayak gitu sih. Jadi Jadi lebih tepatnya karena saya lebih kesulitannya karena sepi aja sih gitu sih. 

[21:17 - 21:34]
Fakhriy:
Kalau selain dari jumlah penonton gitu ya yang pernah mungkin mas Revi rasain dari sisi fasilitas mungkin apa yang kurang tapi kemudian dipenuhi oleh social bread atau dari minta apa sebelumnya kan sulit, tapi kemudian apa yang bisa dipenuhi social bread?

[21:36 - 22:08]
Revi:
Kalau itu sih selama ini saya gak pernah ada misalkan saya minta ke area management boleh gak saya minta harga promo misalkan lagi Pay Day Sale nya tanggal 25 kan biasanya PDS nya oh ya nanti dia join brand gitu. Kalau Kalau misalnya di ACC kita adain ya kayak gitu. Kayak, Kayak, saya menurut saya sih untuk selamat ini sih saya kalau ada permintaan apapun itu nggak pernah dipersulit sih. Maksudnya Maksudnya emang, ya udah pasti di ACC tapi tergantung emang brandnya. Kalau Kalau ada Asia Manager, ya oke kita dengerin kalau itu terbaik, tapi kan tergantung brand.

Itu masuk akal juga. Kalau brandnya ACC juga yaudah berarti kita jalanin untuk program yang tadi aku minta. Misalkan Misalkan Senin itu ada pertandingan persija, nah itu aku minta kita pakai rolet ya, rolet tuh yang di spin gitu Jadi kalau misalnya ada yang beli minimal 200 ribu lah, nanti kita spin dapet voucher atau dapet merchandise apa Akhirnya dilaksanakan, nanti Senin kayak gitu sih kurang lebih

[22:33 - 22:35]
Fakhriy:
Jadi request-requestnya selama ini dipenuhi aja? 

[22:35 - 22:41]
Revi:
Iya dipenuhi aja sih, cuman kalau kecuali ads Kalau ads itu ada jatahnya sendiri biasanya setiap brand itu Ads

[22:41 - 22:42]
Fakhriy:
Ads maksudnya?

[22:42 - 22:45]
Revi:
Ads itu kayak misalnya buat menaikkan viewers

[22:45 - 22:46]
Fakhriy:
Oh, diiklanin gitu?

[22:47 - 23:02]
Revi:
Jadi kayak di boost gitu loh, jadi di boost biar di atas, anggapnya di peringkat dia di atas terus lah, biar orang nonton terus ngekick terus Oh itu pertimbangannya berdasarkan? Itu kalo itu emang ada jatahnya kalo setiap brand, kalo itu saya gatau sih kalo itu jatahnya seperti apa

[23:02 - 23:03]
Fakhriy:
Kesepakatan ya?

[23:03 - 23:10]
Revi:
Kalo saya cuma minta program kayak diskon atau stok baju segala macam sih kayak gitu aja sih.

[23:12 - 23:23]
Fakhriy:
Terakhir nih dari pertanyaan ini, Fasilitas apa sih yang disediakan oleh Social Bread untuk Mas Refi sejauh ini, selain tempat dan equipmentnya?

[23:26 - 24:28]
Revi:
Untuk saat ini sih, yang paling berpengaruh sebenarnya handphone sih mas. Soalnya kan ada beberapa tempat yang saya tahu ya, itu ada yang harus membawa handphone atau equipment sendiri Kalau sini full di cover dari mulai, microphone, colokan, pokoknya barang-barang sample, handphone Itu saya mendapatkan fasilitas seperti itu Sama kalau misalnya saya lagi ada syuting di luar atau ada invitation dari brand, kayak kemarin saya ada invitation dari JIS, itu kalau misalkan mulai dari transportasi, makan, dll itu dibiayai social bread. Dan untuk fasilitas lainnya, untuk saat ini sih belum ada karena emang sebenernya jabatan streamers di social bread itu belum genap setahun kalau nggak salah, Desember nanti baru genap satu tahun jadi belum ada fasilitas lain-lain tapi sudah ada omongan kalau misalkan senior live streamer seperti saya dan temen-temen bakal dijadiin full time streamer jadi udah pasti nanti bakal ada BPJS kesehatan dan ketenangankerjaan kayak gitu sih

[24:29 - 24:35]
Fakhriy:
Selain itu apa harapan mas Refi buat social bread nih Yang mungkin bisa dipenuhi tapi sekarang belum?

[24:36 - 24:39]
Revi:
Harapannya mungkin kantornya lebih besar lah ya.

[24:39 - 24:41]
Fakhriy:
Supaya apa tuh?

[24:41 - 25:29]
Revi:
Maksudnya pengennya kan kemarin sempet membudak banget kan Social Bread sempet viral banget ya Itu brand tuh sempet membudak banget Membudak banget sampe kita ga ada tempat Sampe kita nyewa tempat untuk streamers tapi di kos-kosan gitu loh Jadi kayak dijadiin studio gitu loh. Cuman, maksudnya, kenapa nggak kita kembangin lagi Social Breade mungkin antara buka cabang baru yang mungkin lebih deket atau ngga kita pindah yang lebih besar. Kayak Kayak gitu sih cabangannya. Terus sama lebih tepatnya kayak buat Jabatan Streamer ya semoga lebih jelas lagi aja buat temen-temen yang lainnya juga kan. Karena kita juga kan di dunia seperti ini kan mencari duit, mencari nafkah gitu kalau jatuhnya ya. Nggak mau nafik ya, kita pasti butuh namanya kayak fasilitas BPJS dan lain-lain kan. 

Kayak gitu sih, paling kayak gitu. 

[25:33 - 25:35]
Fakhriy:
Semoga di masa depan bisa terpenuhi ya. Ya, Ya, amin.

[25:35 - 25:36]
Revi:
Amin dalam waktu dekat.

[25:38 - 25:42]
Fakhriy:
Baik, mas Revi itu aja sih yang saya tanyain nanti kalau ada pertanyaan tambahan izin saya menghubungi mas Revi boleh ya boleh boleh terima kasih.


