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Wawancara Penelitian antara Herlinda (Peneliti) dan Bapak Ramli 

(Pemilik UD. Cahaya Indah) 

Herlinda: Selamat siang, Pak Ramli. Terima kasih sudah meluangkan waktu 

untuk wawancara ini. Bisa Bapak ceritakan sedikit tentang UD. Cahaya 

Indah? 

Pak Ramli: Selamat siang, Herlinda. Tentu. UD. Cahaya Indah ini kami 

dirikan pada tahun 2004 di Kabupaten Bone. Kami fokus menjual produk 

pertanian, seperti beras dan pakan ternak. Tujuan utamanya adalah 

memberdayakan petani lokal agar hasil pertanian mereka bisa lebih 

bermanfaat dan bernilai lebih tinggi. 

Herlinda: Menarik sekali, Pak. Lalu, bisa Bapak ceritakan kendala apa saja 

yang dihadapi UD. Cahaya Indah saat ini? 

Pak Ramli: Salah satu kendala terbesar kami adalah persaingan harga. Banyak 

pesaing baru yang menjual produk serupa dengan harga lebih rendah. Selain 

itu, promosi kami masih kurang. Jadi, banyak calon konsumen yang belum 

tahu tentang produk kami, terutama konsumen di luar daerah Bone. 

Herlinda: Saya lihat UD. Cahaya Indah memiliki beras dan pakan ternak 

sebagai produk utama. Bisa dijelaskan lebih rinci mengenai produk-produk 

ini? 

Pak Ramli: Benar. Untuk beras, kami menggunakan hasil panen petani lokal 

yang berkualitas. Sedangkan pakan ternak kami, dibuat dari jagung yang 

digiling halus, jadi lebih berkualitas dan baik untuk kesehatan ternak, 

khususnya ayam petelur. 

Herlinda: Berapa harga yang Bapak tetapkan untuk produk-produk tersebut? 

Pak Ramli: Saat ini, harga beras kami sekitar 12.000 rupiah per kilogram, 

sedangkan pakan ternak kami 6.000 rupiah per kilogram. Tapi, harga ini bisa 
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berubah tergantung kondisi pasar, terutama harga bahan baku. 

Herlinda: Apakah ada strategi pemasaran khusus yang saat ini Bapak terapkan 

untuk meningkatkan penjualan? 

Pak Ramli: Untuk sekarang, kami masih mengandalkan penjualan langsung di 

wilayah sekitar. Kami juga bekerja sama dengan beberapa pedagang lokal. 

Namun, kami belum banyak melakukan pemasaran melalui media sosial atau 

platform e-commerce. 

Herlinda: Bagaimana menurut Bapak jika UD. Cahaya Indah memperluas 

distribusi lewat platform online seperti pemasaran melalui whatsapp, 

facebook, atau lainnya? 

Pak Ramli: Saya setuju, itu ide yang bagus. Saya lihat sekarang semakin 

banyak orang yang memesan melalui pesan digital, dan ini bisa membantu 

kami menjangkau konsumen di luar Bone. Tapi kami juga perlu belajar lebih 

banyak soal cara memasarkan produk secara digital. 

Herlinda: Tentu, Pak. Selain harga dan distribusi, apa lagi yang menjadi 

kekuatan UD. Cahaya Indah menurut Bapak? 

Pak Ramli: Saya rasa hubungan kami dengan petani lokal adalah kekuatan 

utama. Kami sudah lama bekerja sama dengan mereka, jadi pasokan bahan 

baku selalu stabil dan berkualitas. Ini membantu kami menjaga kualitas 

produk tetap baik. 

Herlinda: Terima kasih banyak atas informasinya, Pak Ramli. Saya yakin data 

ini sangat berguna untuk penelitian saya. Semoga hasil penelitian ini bisa 

membantu UD. Cahaya Indah berkembang lebih baik. 

Pak Ramli: Sama-sama, Herlinda. Saya juga berharap hasilnya bisa membantu 

bisnis kami dan memberikan inspirasi untuk usaha lainnya. Terima kasih! 

 


