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P E N D A H U L U A N

Pendahuluan

B anyak orang ingin mulai berjualan online dari rumah, tetapi tidak 
tahu harus mulai dari mana. Mereka melihat orang lain sukses 
berjualan lewat media sosial, menerima order setiap hari, dan 
mengemas barang untuk dikirim ke berbagai kota. Namun keti-
ka mencoba sendiri, yang muncul justru kebingungan: produk 
apa yang harus dijual, bagaimana cara memotretnya, di platform 
mana harus berjualan, dan bagaimana caranya agar ada orang 
yang mau membeli. Tidak sedikit yang akhirnya berhenti di ten-
gah jalan bukan karena tidak mampu, melainkan karena tidak 
punya panduan yang jelas dan berurutan. Ebook ini hadir untuk 
menjawab persoalan itu. Alih-alih menyajikan teori yang rumit, 
ebook ini menuntun Anda langkah demi langkah selama 30 hari, 
dari nol sampai benar-benar menerima order pertama.

Ebook ini ditulis khusus untuk pemula. Anda tidak perlu punya pengala-
man berjualan sebelumnya, tidak perlu modal besar, dan tidak perlu per-
alatan mahal. Yang Anda butuhkan hanyalah kemauan untuk belajar dan 
konsistensi menjalankan setiap langkah yang dijelaskan. Jika Anda se-
orang ibu rumah tangga yang ingin menambah penghasilan tanpa harus 
keluar rumah, seorang karyawan yang ingin membangun usaha sampin-
gan, seorang mahasiswa yang ingin mandiri secara finansial, atau siapa 
pun yang penasaran dengan dunia jualan online, ebook ini cocok untuk 
Anda. Semua penjelasan disusun dengan bahasa yang sederhana, diser-
tai contoh-contoh nyata yang mudah dibayangkan dan dipraktikkan, se-
hingga Anda tidak merasa sedang membaca buku pelajaran yang mem-
bingungkan.

Setelah membaca seluruh isi ebook ini dan menjalankan latihannya, 
Anda akan memiliki gambaran utuh tentang cara kerja jualan online dari 
rumah. Anda akan mampu menemukan produk yang tepat untuk di-
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jual, memahami siapa calon pembeli Anda, dan menyiapkan modal serta 
peralatan seadanya. Anda juga akan belajar membangun identitas toko 
yang menarik, membuat foto dan deskripsi produk yang menggugah 
minat, memilih platform jualan yang sesuai, serta memasarkan produk 
lewat media sosial dengan strategi yang terarah. Lebih dari itu, Anda 
akan dibimbing menulis konten yang menjual, melayani calon pembe-
li dengan baik, menutup penjualan, hingga menangani pengiriman dan 
layanan setelah penjualan. Semua keterampilan ini dirangkai dalam alur 
30 hari yang realistis, sehingga setiap hari Anda tahu persis apa yang 
harus dikerjakan.

Agar manfaatnya maksimal, bacalah ebook ini secara berurutan dari 
awal hingga akhir, karena setiap langkah dibangun di atas langkah se-
belumnya. Jangan hanya membaca, tetapi praktikkan setiap tugas yang 
diberikan. Sediakan waktu khusus setiap hari, misalnya satu hingga dua 
jam, untuk mengerjakan bagian yang sedang dipelajari. Jika ada langkah 
yang belum berhasil, jangan langsung menyerah; ulangi, evaluasi, dan 
sesuaikan dengan kondisi Anda. Ingatlah bahwa order pertama adalah 
tonggak penting, tetapi bukan garis akhir. Justru dari order pertama it-
ulah Anda akan belajar banyak hal yang tidak bisa diajarkan oleh teori 
mana pun. Selamat membaca dan selamat memulai perjalanan Anda se-
bagai pejuang jualan online dari rumah.
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R ani, seorang ibu dua anak di Bekasi, mulai berjualan online bukan kare-
na punya latar belakang bisnis. Sebelumnya ia bekerja sebagai staf ad-
ministrasi di sebuah kantor swasta, lalu berhenti setelah anak keduanya 
lahir. Suatu hari, ia mengeluh ke temannya soal uang belanja yang makin 
mepet. Temannya menyarankan satu hal sederhana: "Coba jual camilan 
yang kamu sering bikin itu, kan banyak yang suka." Rani ragu. Ia tidak 
punya toko, tidak punya modal besar, dan tidak paham soal bisnis. Tapi ia 
mencoba satu hal: memotret keripik pisang buatannya, mengunggahnya 
ke status WhatsApp, dan menawarkannya ke grup arisan keluarga. Dua 
minggu kemudian, ia menerima pesanan pertama—hanya tiga bungkus. 
Kecil, tetapi cukup membuatnya percaya bahwa jualan online memang 
bisa dimulai dari rumah, oleh orang biasa, dengan cara sederhana.

Kisah Rani bukan kisah langka. Ia mewakili ribuan orang di Indonesia yang seti-
ap hari mulai menyadari bahwa peluang jualan online tidak menuntut gelar, pen-
galaman, atau modal besar. Bab ini membuka perjalanan Anda selama 30 hari 
ke depan. Sebelum melangkah ke langkah-langkah teknis, penting bagi Anda 
memahami dulu lanskapnya: mengapa jualan online sangat cocok untuk pemula, 
apa keunggulan sesungguhnya, seperti apa kenyataan di lapangan, dan apa yang 
realistis Anda harapkan dalam sebulan pertama.

Mengapa Jualan Online Cocok untuk Pem-
ula Tanpa Pengalaman

Dulu, membuka usaha berarti menyewa kios, menata barang, memasang span-
duk, dan menunggu pelanggan datang. Semua itu butuh modal besar dan ke-
beranian menanggung risiko sewa. Sekarang, pintu masuknya jauh lebih lebar. 
Jualan online cocok untuk pemula karena beberapa alasan yang saling men-
guatkan.

Pertama, hambatan masuknya rendah. Anda tidak perlu menyewa tempat. Anda 
bisa memanfaatkan kamar, dapur, atau meja makan sebagai "kantor" sementara. 
Media jualannya pun gratis—WhatsApp, Instagram, Facebook, TikTok, dan mar-
ketplace seperti Shopee atau Tokopedia bisa diakses tanpa biaya awal. Artinya, 
kesalahan pertama Anda tidak menghabiskan tabungan.
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Kedua, Anda bisa belajar sambil jalan. Tidak ada yang menuntut Anda memaha-
mi akuntansi, hukum bisnis, atau strategi pemasaran tingkat lanjut di hari per-
tama. Pengetahuan itu bisa dibangun perlahan sambil melayani pelanggan nya-
ta. Banyak penjual sukses justru belajar dari kesalahan kecil: salah menulis har-
ga, lupa menghitung ongkir, atau mengirim barang telat. Pengalaman langsung 
mengajarkan lebih cepat daripada teori.

Ketiga, risikonya bisa dikendalikan. Kalau produk pertama tidak laku, kerugian-
nya biasanya terbatas pada stok kecil yang Anda beli. Anda bisa mengganti pro-
duk, mengubah cara promosi, dan mencoba lagi tanpa harus menutup "toko" se-
cara permanen. Ini berbeda dengan usaha fisik yang menuntut biaya tetap bu-
lanan.

Keempat, Anda tidak sendirian. Ada banyak komunitas penjual online, tutori-
al gratis, dan grup diskusi tempat Anda bisa bertanya. Pengetahuan yang dulu 
hanya dimiliki pedagang berpengalaman kini tersedia terbuka. Pemula hanya 
perlu kemauan untuk mencari dan mencoba.

Modal Kecil dan Fleksibilitas Waktu seba-
gai Keunggulan Utama

Dua hal yang paling sering membuat orang ragu memulai usaha adalah modal 
dan waktu. Jualan online justru unggul di dua area ini.

Soal modal, Anda bisa memulai dengan angka yang sangat kecil. Sebagai gam-
baran, untuk produk makanan rumahan, modal awal bisa berkisar ratusan ribu ru-
piah saja—misalnya untuk membeli bahan baku beberapa kilogram dan kemasan 
sederhana. Untuk produk reseller, Anda bisa memulai tanpa stok sama sekali 
dengan sistem dropship, yaitu menjual barang milik pemasok dan mengirimkan 
pesanan setelah ada pembeli. Ini menekan risiko karena Anda tidak perlu mem-
beli stok di muka.

Tentu, modal kecil punya batas. Anda tidak bisa langsung menjual ratusan item 
atau beriklan besar-besaran. Tetapi untuk order pertama, modal kecil sudah lebih 
dari cukup. Kuncinya adalah berputar cepat: beli sedikit, jual, lalu putar lagi hasil-
nya untuk membeli stok berikutnya.

Soal waktu, jualan online memberi keleluasaan yang jarang dimiliki pekerjaan 
lain. Anda bisa mengurus pesanan di sela-sela mengasuh anak, sebelum be-
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rangkat kerja, atau setelah salat Isya. Tidak ada jam buka dan tutup yang kaku. 
Anda yang menentukan ritmenya.

T I P S

Tetapkan "jam jualan" sederhana, misalnya pukul 19.00–21.00 
setiap hari. Ini membantu Anda disiplin tanpa merasa dike-
jar-kejar, sekaligus membiasakan pelanggan tahu kapan Anda 
merespons.

Fleksibilitas ini bukan berarti Anda bisa santai sepenuhnya. Justru karena wak-
tunya bebas, Anda perlu disiplin sendiri. Tanpa disiplin, fleksibilitas bisa berubah 
jadi alasan untuk menunda. Jadi anggap jualan online sebagai pekerjaan serius 
meski waktunya Anda atur sendiri.

Contoh Nyata Orang Biasa yang Sukses 
Mulai dari Rumah

Teori akan lebih meyakinkan kalau kita lihat contoh. Berikut beberapa pola yang 
sering berulang di lapangan.

Pola pertama: penjual makanan rumahan. Banyak ibu rumah tangga memulai dari 
keahlian memasak yang sudah dimiliki—kue kering, sambal, frozen food, atau 
camilan tradisional. Modal awalnya kecil karena bahan bisa dibeli di pasar ter-
dekat. Promosinya sederhana: foto produk yang rapi, testimoni dari kerabat, 
lalu mulut ke mulut. Order pertama biasanya datang dari lingkaran terdekat, lalu 
menyebar lewat rekomendasi.

Pola kedua: reseller pakaian atau aksesori. Pemula yang tidak bisa memproduksi 
barang sendiri sering memulai sebagai reseller. Mereka mengambil foto produk 
dari pemasok, menaikkan harga sedikit, lalu memasarkan di media sosial. Keun-
tungan per item memang kecil, tetapi risikonya nyaris nol karena tidak menyim-
pan stok. Setelah beberapa bulan, banyak yang mulai memilih produk sendiri dan 
membangun merek kecil-kecilan.
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Pola ketiga: penjual jasa. Tidak semua jualan online berupa barang. Ada yang 
menawarkan jasa desain sederhana, penulisan konten, penerjemahan, atau jasa 
titip beli. Modal awalnya hanya keterampilan dan koneksi internet. Order perta-
ma sering datang dari orang yang sudah mengenal kemampuan mereka.

Yang menarik, ketiga pola ini punya kesamaan: mereka mulai dari apa yang su-
dah ada di sekitar mereka, bukan dari sesuatu yang harus dibeli mahal. Order 
pertama mereka hampir selalu datang dari orang terdekat, bukan dari orang as-
ing. Pelan-pelan, jangkauan meluas seiring bertambahnya testimoni dan keper-
cayaan.

Mitos dan Kenyataan tentang Jualan On-
line

Sebelum melangkah lebih jauh, penting meluruskan beberapa anggapan yang 
sering menyesatkan pemula.

Mitos: "Jualan online butuh modal besar." Kenyataan: modal awal bisa sangat ke-
cil, bahkan mendekati nol dengan dropship. Yang lebih menentukan adalah kon-
sistensi dan kemauan belajar.

Mitos: "Harus punya banyak pengikut dulu baru bisa jualan." Kenyataan: banyak 
penjual mendapat order pertama dari lingkaran kecil—keluarga, teman, tetang-
ga. Pengikut bisa dibangun sambil berjalan.

Mitos: "Jualan online itu pekerjaan mudah, tinggal posting langsung laku." Keny-
ataan: butuh usaha memotret, menulis deskripsi, membalas chat, dan mengemas 
pesanan. Hasilnya datang bertahap, bukan seketika.

Mitos: "Kalau belum laku, berarti saya gagal." Kenyataan: produk pertama tidak 
laku itu normal. Itu bagian dari proses mencari produk dan cara promosi yang 
tepat.

Mitos: "Semua orang bisa cepat kaya dari jualan online." Kenyataan: sebagian 
besar penjual membangun usahanya perlahan. Yang cepat kaya biasanya sudah 
punya pengalaman atau modal besar sebelumnya.

Memahami perbedaan ini penting agar Anda tidak kecewa terlalu cepat atau 
berharap terlalu tinggi.
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Menetapkan Ekspektasi Realistis dalam 
30 Hari Pertama

Justru karena kita bicara soal 30 hari, ekspektasi harus dipasang dengan jujur. 
Tujuan buku ini bukan membuat Anda kaya dalam sebulan, melainkan memban-
tu Anda mendapatkan order pertama dan membangun fondasi. Itu target yang 
sangat mungkin dicapai, tetapi bukan berarti tanpa kerja.

Dalam 30 hari pertama, hal-hal berikut realistis untuk terjadi:

• Anda memilih satu produk atau kategori yang jelas.

• Anda membuat akun jualan sederhana di satu atau dua platform.

• Anda mengunggah beberapa konten produk dengan foto dan deskripsi 
yang layak.

• Anda menerima beberapa pertanyaan dari calon pembeli, meski belum se-
mua jadi order.

• Anda mendapatkan order pertama, mungkin dari orang terdekat.

• Anda belajar dari kesalahan kecil seperti ongkir, kemasan, atau cara mem-
balas chat.

Sementara itu, hal-hal berikut sebaiknya jangan ditaruh sebagai target bulan 
pertama:

• Penghasilan besar atau keuntungan melimpah.

• Ribuan pengikut dalam sekejap.

• Order setiap hari tanpa henti.

• Bisa langsung resign dari pekerjaan utama.
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C ATATA N

Ukuran sukses bulan pertama bukan jumlah uang, melainkan 
apakah Anda berhasil menyelesaikan seluruh proses dari 
memilih produk sampai mengirim pesanan pertama. Proses itu 
jauh lebih berharga daripada nominal keuntungan.

Berikut perbandingan sederhana antara ekspektasi yang terlalu tinggi dan ek-
spektasi yang sehat.

Aspek Ekspektasi Berlebi-
han

Ekspektasi Realistis

Order pertama Hari ke-2, langsung 
banyak

Minggu ke-2 sampai 
ke-4, jumlah kecil

Penghasilan Jutaan rupiah di bulan 
pertama

Cukup untuk menut-
up modal dan sedikit 
untung

Jumlah pengikut Ribuan dalam sebulan Puluhan sampai ratu-
san yang tertarik

Kondisi emosi Selalu semangat Naik-turun, tapi tetap 
konsisten

Ekspektasi yang sehat membuat Anda bertahan ketika hasil belum sesuai hara-
pan. Sebaliknya, ekspektasi berlebihan membuat Anda menyerah di minggu ke-
dua.
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Rangkuman dan Langkah Selanjutnya
Mari kita rangkum apa yang sudah dibahas. Jualan online cocok untuk pemu-
la karena hambatan masuknya rendah, bisa dipelajari sambil jalan, dan risikonya 
bisa dikendalikan. Keunggulan utamanya adalah modal kecil dan fleksibilitas 
waktu—dua hal yang paling dicari orang yang sibuk atau punya keterbatasan 
dana. Banyak orang biasa telah membuktikan bahwa order pertama bisa datang 
dari rumah, dimulai dari lingkaran terdekat. Namun, ada mitos yang perlu dilu-
ruskan: jualan online bukan jalan instan menuju kekayaan. Hasilnya datang berta-
hap, dan 30 hari pertama sebaiknya dipakai untuk membangun fondasi serta 
mendapatkan order pertama, bukan untuk mengejar penghasilan besar.

Sekarang Anda sudah punya gambaran yang jujur tentang peluang ini. Bab 
berikutnya akan membawa Anda ke langkah pertama yang paling menentukan: 
memilih produk yang tepat untuk dijual. Di sana kita akan membahas cara men-
emukan produk yang sesuai dengan kondisi Anda, modal Anda, dan pasar di sek-
itar Anda—sehingga perjalanan 30 hari Anda dimulai dari fondasi yang kuat.

Lembar Kerja
• Tuliskan tiga hal yang selama ini membuat Anda ragu memulai jualan online, 

lalu tandai mana yang sebenarnya mitos dan mana yang nyata.

• Catat modal maksimal yang siap Anda risikokan untuk bulan pertama (mis-
alnya Rp200.000 atau Rp500.000) tanpa mengganggu kebutuhan pokok.

• Buat daftar waktu luang Anda dalam sehari, lalu tentukan satu "jam jualan" 
tetap yang bisa Anda jaga konsisten.

• Tuliskan target realistis Anda untuk 30 hari pertama dalam satu kalimat, 
misalnya "mendapat satu order pertama dari orang terdekat".

• Susun daftar lima orang terdekat yang mungkin menjadi calon pembeli atau 
penyebar informasi pertama Anda.

Luangkan waktu sejenak untuk menjawab dua pertanyaan ini: apa alasan terkuat 
Anda ingin mulai jualan online dari rumah, dan apa yang paling Anda takutkan? 
Alasan akan menjadi bahan bakar Anda saat lelah, sedangkan rasa takut—kalau 
ditulis dengan jujur—biasanya jauh lebih kecil daripada yang Anda bayangkan.
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A pa yang sebenarnya membuat satu produk laku keras sementara produk 
lain hanya menumpuk di gudang? Kebanyakan pemula mengira jawa-
bannya adalah "produk yang bagus". Padahal, produk yang bagus tapi 
salah pilih bisa membuat Anda rugi ongkos kirim, kena komplain, atau 
stuck dengan stok yang tidak bergerak. Sebaliknya, produk yang terli-
hat biasa saja bisa terjual ratusan kali sehari karena cocok dengan cara 
orang berbelanja. Kuncinya bukan sekadar "bagus", tapi "cocok" — co-
cok dengan modal Anda, cocok dengan cara pengiriman, dan cocok 
dengan orang yang Anda jangkau.

Di bab ini kita akan membedah cara menemukan produk yang tepat. Bukan den-
gan tebakan, tapi dengan kriteria yang jelas, riset sederhana yang bisa Anda 
lakukan malam ini juga, dan satu keputusan akhir: memilih satu produk dari lima 
kandidat. Inilah fondasi yang menentukan apakah 30 hari ke depan berjalan lan-
car atau penuh drama.

Kriteria Produk Laris untuk Pemula
Sebelum Anda jatuh cinta pada sebuah produk, uji dulu dengan tiga kriteria dasar 
ini. Kalau produk Anda gagal di salah satunya, sebaiknya pikir ulang.

Ringan dan Mudah Dikirim
Berat adalah musuh tersembunyi pemula. Ongkos kirim di Indonesia sering dihi-
tung per kilogram, dan begitu berat produk naik, pembeli langsung kabur karena 
total harga jadi tidak masuk akal. Sebagai gambaran, mengirim paket 1 kg dari 
Jakarta ke Surabaya bisa jauh lebih murah dibanding mengirim paket 5 kg ke kota 
yang sama. Selisihnya bisa membuat produk Anda kalah bersaing sebelum pem-
beli melihat kualitasnya.

Produk ringan juga lebih mudah dikemas. Anda tidak perlu membeli kardus be-
sar, tidak perlu repot mencari bubble wrap tebal, dan bisa menyimpan stok di 
lemari kamar tanpa mengubah rumah jadi gudang.

Contoh produk ringan yang ramah pemula: aksesori ponsel, perhiasan imitasi, 
kaos, kaus kaki, masker kain, stiker, dan alat tulis lucu.
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Tidak Mudah Rusak
Produk yang gampang pecah atau penyok akan menghabiskan energi Anda. 
Setiap pengiriman jadi pertaruhan: sampai utuh atau tidak. Kalau rusak, Anda 
menanggung penggantian, kehilangan kepercayaan, dan mungkin ulasan buruk.

Hindari dulu produk berbahan kaca, keramik tipis, atau elektronik tanpa kemasan 
pabrik yang kokoh. Pilih produk yang tahan banting dan tidak berubah bentuk 
saat digencet tumpukan paket lain.

Permintaan Stabil
Produk musiman bisa menguntungkan, tapi berisiko untuk pemula yang baru 
membangun modal. Anda ingin produk yang dicari orang sepanjang tahun, 
bukan hanya menjelang Lebaran atau Natal. Permintaan stabil berarti Anda bisa 
menjual minggu ini, bulan depan, dan seterusnya tanpa harus menunggu momen 
tertentu.

Cara cepat mengeceknya: lihat apakah produk itu termasuk kebutuhan se-
hari-hari, hobi yang digeluti terus-menerus, atau hadiah yang sering dicari 
orang. Kategori seperti perawatan tubuh, aksesori, dan perlengkapan rumah 
tangga kecil biasanya lebih tahan musim.

T I P S

Kalau produk pilihan Anda musiman, jadikan itu produk kedua. 
Simpan sebagai tambahan setelah produk utama Anda stabil.

Riset Sederhana Menggunakan Market-
place dan Media Sosial

Anda tidak butuh software mahal untuk tahu produk apa yang laku. Marketplace 
dan media sosial sudah menyediakan semua data yang Anda perlukan — gratis.
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Membaca Sinyal di Marketplace
Buka marketplace besar seperti Tokopedia, Shopee, atau Lazada. Ketik kata kunci 
produk yang Anda minati, lalu perhatikan tiga hal:

• Jumlah produk terjual pada listing teratas. Angka "terjual 1.000+" menan-
dakan permintaan nyata.

• Jumlah ulasan dan rating. Produk dengan ratusan ulasan berarti banyak 
orang benar-benar membeli dan mau menulis pengalaman.

• Harga rata-rata. Lihat rentang harga yang paling banyak muncul. Itu patokan 
harga pasar Anda.

Jangan hanya lihat satu listing. Lihat minimal 10 toko yang menjual produk seru-
pa, lalu catat pola: harga berapa yang paling laku, ukuran atau varian apa yang 
paling dicari, dan keluhan apa yang sering muncul di ulasan.

Membaca Sinyal di Media Sosial
Di Instagram, TikTok, dan Facebook, sinyalnya berbeda. Anda mencari bukti bah-
wa orang tertarik, bukan sekadar membeli. Perhatikan:

• Konten dengan views tinggi pada topik produk Anda. Kalau video review 
produk serupa dapat puluhan ribu views, minat pasarnya ada.

• Kolom komentar yang bertanya "harganya berapa?" atau "beli di mana?". Ini 
tanda minat beli yang kuat.

• Grup jual-beli di Facebook yang aktif. Berapa sering ada yang mencari pro-
duk yang Anda incar?

Cara paling jujur untuk mengukur minat: buat konten sederhana tentang produk 
itu, lihat berapa orang menyimpan atau bertanya. Kalau responsnya dingin, jan-
gan paksakan.
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ILUSTRASI MINAT PASAR BERDASARKAN KATEGORI 
PRODUK

85 indeks
78 indeks

70 indeks
55 indeks

40 indeks

Aksesori Pakaian Perawatan 
Tubuh

Alat Tulis Elektronik Kecil

Ilustrasi untuk membantu pemahaman, bukan data resmi.

Produk Fisik vs Digital: Mana yang Lebih 
Cocok untuk Anda

Ini pertanyaan yang sering membuat pemula bingung. Keduanya punya tempat, 
tapi karakter dan risikonya berbeda jauh.

Produk Fisik
Anda menjual barang nyata yang harus dikemas dan dikirim. Contoh: pakaian, 
aksesori, makanan kemasan, alat rumah tangga.

Kelebihannya:

• Pembeli merasa mendapat sesuatu yang nyata, sehingga lebih mudah per-
caya.

• Harga bisa dinaikkan dengan kemasan atau bonus kecil.

• Bisa dijual di semua platform, termasuk marketplace.

Kekurangannya:
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• Butuh modal awal untuk stok.

• Ada risiko stok menumpuk kalau tidak laku.

• Repot mengurus pengemasan dan pengiriman.

Produk Digital
Anda menjual file atau akses yang dikirim lewat internet. Contoh: e-book, tem-
plate desain, preset foto, kursus singkat, jasa konsultasi online.

Kelebihannya:

• Tidak ada stok, tidak ada ongkos kirim.

• Bisa dijual berkali-kali tanpa batas dengan modal yang sama.

• Cocok kalau Anda punya keahlian tertentu.

Kekurangannya:

• Lebih sulit dijual karena pembeli tidak bisa "memegang" produknya.

• Perlu kepercayaan lebih tinggi; orang harus yakin isinya berkualitas.

• Butuh kemampuan membuat konten atau pemasaran yang cukup kuat.

Untuk pemula yang baru mulai dan ingin merasakan transaksi nyata dari rumah, 
produk fisik ringan biasanya lebih mudah memberikan "kemenangan pertama". 
Setelah punya pengalaman, produk digital bisa jadi tambahan yang sangat men-
guntungkan.

C ATATA N

Anda tidak harus memilih salah satu untuk selamanya. Banyak 
penjual sukses memulai dengan produk fisik, lalu menambahkan 
produk digital setelah punya pelanggan setia.
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Menghindari Produk Jenuh dan Produk Ile-
gal

Dua jebakan ini  bisa menghabiskan modal dan bahkan menyeret Anda ke 
masalah hukum. Kenali sejak awal.

Produk Jenuh
Produk jenuh adalah produk yang sudah dijual terlalu banyak orang dengan harga 
yang saling menjatuhkan. Ciri-cirinya:

• Puluhan toko menjual barang yang persis sama, bahkan foto produknya 
mirip.

• Harga terus turun karena perang harga.

• Margin keuntungan sangat tipis, sering di bawah 10 persen.

Contoh yang sering jenuh: case ponsel model lama, kabel data generik, dan ak-
sesori yang semua orang jual tanpa pembeda. Kalau produk yang Anda incar 
seperti ini, cari sudut pembeda: bundling, kemasan custom, atau varian yang 
belum banyak orang jual.

Produk Ilegal dan Berisiko
Jangan pernah tergoda menjual barang yang jelas dilarang. Selain melanggar 
hukum, akun Anda bisa diblokir permanen dan modal hilang. Yang termasuk 
berisiko:

• Produk palsu atau KW yang mengaku brand asli.

• Barang bajakan seperti software, film, atau buku tanpa lisensi.

• Produk yang butuh izin edar khusus seperti kosmetik tanpa BPOM atau 
obat-obatan.

• Barang yang dilarang dikirim seperti baterai jenis tertentu dalam jumlah 
besar atau cairan mudah terbakar.

Aturan sederhana: kalau Anda ragu apakah produknya legal, jangan dijual. Cari 
alternatif yang jelas aman.
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Membuat Daftar 5 Kandidat Produk dan 
Memilih Satu

Sekarang saatnya berhenti menganalisis dan mulai memutuskan. Ikuti langkah 
ini.

Langkah 1: Tulis 5 Kandidat
Ambil kertas atau catatan di ponsel. Tulis lima produk yang memenuhi kriteria 
ringan, tidak mudah rusak, dan permintaan stabil. Jangan pikirkan terlalu lama; 
tulis yang paling Anda kuasai atau sukai.

Contoh daftar seorang pemula:

• Kaus kaki motif lucu

• Tempat pensil kain

• Gelang manik-manik

• Masker kain dewasa

• Stiker journaling

Langkah 2: Beri Skor Tiap Kandidat
Beri nilai 1 sampai 5 untuk tiap kriteria berikut pada setiap produk:

• Berat dan kemudahan kirim

• Ketahanan produk

• Permintaan pasar

• Margin keuntungan

• Minat pribadi Anda

Jumlahkan skornya. Produk dengan skor tertinggi biasanya pilihan paling masuk 
akal.
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Langkah 3: Cek Stok dan Modal
Pastikan Anda bisa membeli stok awal tanpa mengganggu kebutuhan pokok. 
Untuk produk pertama, belanjalah dalam jumlah kecil — cukup untuk 5 sampai 
10 unit percobaan. Tujuannya bukan untung besar, tapi belajar proses dari awal 
sampai pembeli menerima barang.

Langkah 4: Uji dengan Satu Konten
Sebelum beli banyak, unggah satu foto atau video sederhana produk itu. Lihat 
respons dalam 24 jam. Kalau ada yang bertanya atau menyimpan, itu lampu hi-
jau. Kalau sepi, jangan patah semangat — mungkin cara penyampaiannya perlu 
diperbaiki, atau produknya memang belum cocok.

Langkah 5: Kunci Satu dan Komit
Ini bagian tersulit bagi banyak pemula: berhenti pindah-pindah produk. Pilih 
satu, lalu fokus menjualnya selama minimal dua minggu sebelum mengevaluasi 
ulang. Terlalu sering ganti produk membuat Anda tidak pernah menyelesaikan 
siklus belajar yang penting.

Checklist keputusan akhir sebelum membeli stok:

• Produk ringan (idealnya di bawah 1 kg per paket)

• Tidak mudah rusak dalam pengiriman

• Ada permintaan stabil yang Anda lihat sendiri di marketplace atau media 
sosial

• Legal dan tidak melanggar aturan platform

• Margin cukup untuk menutup biaya kirim dan operasional

• Anda siap menjualnya minimal dua minggu tanpa ganti produk

Rangkuman
Menemukan produk yang tepat bukan soal keberuntungan, tapi soal menyaring 
pilihan dengan kriteria yang jelas. Produk ringan, tidak mudah rusak, dan per-
mintaan stabil adalah fondasi aman bagi pemula. Riset di marketplace dan media 
sosial memberi Anda bukti nyata sebelum keluar uang. Pilih produk fisik atau dig-
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ital sesuai kekuatan Anda, hindari produk jenuh dan ilegal, lalu susun lima kandi-
dat dan pilih satu untuk dikunci.

Di bab berikutnya, kita akan masuk ke langkah yang tidak kalah penting: menen-
tukan harga jual. Produk sebagus apa pun bisa gagal kalau harganya salah — ter-
lalu mahal pembeli kabur, terlalu murah Anda rugi tanpa sadar. Kita akan pelajari 
cara menghitung harga yang menguntungkan sekaligus tetap menarik di mata 
pembeli.

Lembar Kerja
• Tulis lima kandidat produk yang memenuhi kriteria ringan, tahan banting, 

dan permintaan stabil.

• Beri skor 1–5 untuk tiap kandidat pada lima kriteria penilaian, lalu jumlahkan.

• Cek minimal 10 listing produk serupa di satu marketplace: catat harga 
rata-rata, varian terlaris, dan keluhan pembeli di ulasan.

• Unggah satu konten percobaan tentang produk skor tertinggi Anda dan 
amati respons dalam 24 jam.

• Tentukan satu produk final dan tetapkan batas anggaran stok awal yang 
aman.

Luangkan waktu sejenak untuk menjawab dua pertanyaan ini dengan jujur. Perta-
ma, dari lima kandidat Anda, mana yang paling mungkin Anda tekuni setiap hari 
tanpa bosan? Kedua, apakah Anda sudah benar-benar yakin produk itu legal dan 
aman dijual di platform pilihan Anda? Jawaban atas dua pertanyaan ini sering 
menjadi penentu apakah usaha Anda bertahan atau berhenti di tengah jalan.
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P roduk  sudah  dipilih,  tapi  sering  kali  penjual  pemula  langsung 
siap-siap foto produk, bikin akun media sosial, lalu posting sebanyak 
mungkin—dan hasilnya nol order. Masalahnya bukan pada produk, tapi 
pada asumsi. Mereka menjual kepada "semua orang" tanpa tahu siapa 
sebenarnya yang butuh, di mana mereka berkumpul, dan berapa harga 
yang masuk akal di kantong mereka. Bab ini akan memaksa Anda berhenti 
sejenak untuk melakukan riset pasar yang sederhana tapi konkret, supaya 
setiap langkah jualan Anda setelah ini punya arah yang jelas.

Riset pasar bagi penjual rumahan bukan berarti menyewa konsultan atau menye-
bar kuesioner ke ratusan orang. Riset yang Anda butuhkan adalah riset "meja 
makan": cukup dengan ponsel, koneksi internet, dan waktu 2–3 hari. Tujuannya 
satu—menjawab pertanyaan: siapa orang yang paling mungkin membeli produk 
saya, dan bagaimana cara menjangkau mereka?

Mengidentifikasi Target Pembeli 
Berdasarkan Usia, Lokasi, dan Kebiasaan

Langkah pertama adalah membelah pasar yang luas menjadi kelompok kecil yang 
bisa Anda bayangkan wajahnya. Ini yang disebut segmentasi. Untuk pemula, 
cukup gunakan tiga sumbu: usia, lokasi, dan kebiasaan.

Usia: Siapa yang Paling Mungkin Membeli?
Usia menentukan daya beli, gaya komunikasi, dan platform yang mereka gu-
nakan. Contoh konkret: jika Anda menjual keripik pisang homemade, target usia 
18–24 tahun biasanya membeli karena camilan harian dan sensitif harga—mere-
ka mencari kemasan kecil mulai Rp10.000. Sementara usia 30–45 tahun mem-
beli untuk oleh-oleh, konsumsi keluarga, atau hampers, sehingga mereka lebih 
menerima harga Rp35.000–Rp50.000 per kemasan lebih besar.

Coba pikirkan produk yang sudah Anda pilih di Bab 2. Apakah produk itu lebih 
cocok untuk pelajar, ibu rumah tangga muda, pekerja kantoran, atau orang tua? 
Tuliskan satu kelompok usia utama dan satu kelompok cadangan.
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Lokasi: Di Mana Mereka Tinggal?
Lokasi memengaruhi ongkos kirim dan cara promosi. Pembeli di kota be-
sar seperti Jakarta, Surabaya, atau Bandung lebih terbiasa belanja online dan 
menerima ongkir, tetapi mereka juga punya banyak pilihan sehingga persaingan 
ketat. Pembeli di kota kecil dan kabupaten sering lebih loyal dan senang men-
dukung penjual lokal, tapi mereka sangat sensitif terhadap ongkos kirim.

Contoh nyata: penjual kue kering di Sleman, Yogyakarta, bisa menargetkan pem-
beli di radius 15 km untuk pengiriman same-day, sekaligus pembeli luar kota un-
tuk pengiriman paket kering yang tahan lama. Ia membagi promosinya menjadi 
dua: Instagram untuk luar kota, dan grup WhatsApp lingkungan untuk pembeli 
sekitar.

Kebiasaan: Apa yang Mereka Lakukan Sehari-hari?
Kebiasaan mencakup platform apa yang mereka buka, jam aktif, dan cara mere-
ka memutuskan beli. Ibu muda sering aktif di Facebook dan TikTok pada malam 
hari setelah anak tidur. Pekerja kantoran sering membuka Instagram saat istira-
hat makan siang. Anak sekolah aktif di TikTok sore hingga malam. Penjual yang 
tahu kebiasaan ini bisa menentukan jam posting tanpa menebak-nebak.

T I P S

Buat satu tabel sederhana di buku catatan atau aplikasi catatan 
ponsel: kolom "Usia", "Lokasi", "Platform Utama", "Jam Aktif". Isi 
hanya satu baris untuk target utama Anda. Ini akan memandu 
seluruh strategi promosi di Bab 6 dan 7.

Cara Membaca Tren Permintaan di Market-
place
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Marketplace seperti Shopee, Tokopedia, TikTok Shop, dan Lazada menyimpan 
data permintaan yang bisa Anda intip tanpa alat mahal. Anda tidak perlu membeli 
laporan; cukup amati perilaku yang sudah terbuka.

Memanfaatkan Fitur Pencarian dan Urutan "Terlaris"
Ketik kata kunci yang sesuai produk Anda—misalnya "hijab voal", "kopi susu lit-
eran", "mainan edukasi anak". Perhatikan:

• Jumlah produk yang muncul. Jika puluhan ribu, berarti permintaan besar 
tapi persaingan juga besar.

• Label "Terlaris" atau jumlah terjual di setiap toko. Toko dengan penjualan 
ribuan biasanya pemain besar; jangan langsung bersaing head-to-head.

• Rentang harga yang dominan. Jika 80% produk berharga 
Rp25.000–Rp45.000, pembeli di kategori itu sudah terbiasa dengan angka 
tersebut.

• Ulasan terbaru. Tanggal ulasan menunjukkan produk masih laku atau sudah 
mulai sepi.

Melihat Kata Kunci yang Sedang Naik
Setiap marketplace biasanya punya halaman "Rekomendasi" atau "Paling Dicari" 
yang berubah setiap minggu. Amati kata kunci baru yang muncul. Jika Anda 
melihat kata seperti "tas rajut tangan" atau "sambal bawang homemade" naik, itu 
tanda permintaan sedang tumbuh.

Namun, jangan langsung ikut-ikutan hanya karena tren. Cek dua hal: apakah pro-
duk itu bisa Anda buat atau jual dengan kualitas baik, dan apakah ada cukup ru-
ang untuk penjual kecil. Tren tanpa kemampuan produksi hanya akan berakhir 
dengan komplain.

Hitung Permintaan dengan Mata Kasar
Anda tidak perlu data presisi. Sebagai gambaran: jika di Shopee ada 50 toko 
yang masing-masing terjual 200 unit per bulan di satu kategori, itu berarti seki-
tar 10.000 unit permintaan per bulan. Jika Anda bisa mengambil 1% saja, artinya 
100 unit—itu sudah cukup berarti bagi penjual rumahan. Cara berpikir seperti ini 
mencegah Anda merasa "sudah kalah sebelum mulai".
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Mengamati Kompetitor dan Menemukan 
Celah

Kompetitor bukan musuh; mereka guru gratis yang sudah membayar mahal untuk 
belajar apa yang berhasil. Tugas Anda adalah mempelajari mereka dengan cer-
mat, lalu menemukan tempat yang belum mereka isi.

Cara Membedah Kompetitor Secara Sistematis
Pilih 3–5 penjual yang menjual produk serupa dengan Anda. Untuk setiap penjual, 
catat:

• Harga dan isi kemasan.

• Foto dan video produk—apakah rapi, sederhana, atau asal-asalan?

• Cara mereka menulis deskripsi: panjang, singkat, banyak emoji, atau profe-
sional?

• Kecepatan membalas chat (coba kirim pertanyaan sederhana).

• Ulasan negatif yang paling sering muncul.

Ulasan negatif adalah tambang emas. Jika banyak pembeli mengeluh "pengir-
iman lama" atau "kemasan bocor" atau "rasa terlalu manis", itu celah yang bisa 
Anda isi dengan menawarkan pengiriman lebih cepat, kemasan lebih aman, atau 
varian rasa yang lebih sesuai selera pasar.

Menemukan Celah yang Realistis
Celah bukan selalu berarti produk baru yang belum ada. Sering kali celah berupa:
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• Segmen yang diabaikan. Misalnya, kompetitor fokus pada remaja, padahal 
ibu-ibu juga butuh produk serupa dengan kemasan lebih besar.

• Layanan yang lebih baik. Misalnya, gratis custom nama, pengiriman hari 
yang sama untuk area tertentu, atau bonus kartu ucapan.

• Cerita yang lebih kuat. Misalnya, produk handmade dengan cerita pembu-
atnya, bukan sekadar barang produksi massal.

• Kombinasi berbeda. Misalnya, menjual paket bundling produk Anda dengan 
produk lain yang saling melengkapi.

Setelah menemukan celah, rumuskan dalam satu kalimat: "Saya menjual [produk] 
untuk [siapa], dengan keunggulan [apa], yang belum diberikan kompetitor." Kali-
mat ini akan menjadi pondasi semua konten promosi Anda.

P E R H AT I A N

Jangan menyalin persis foto atau deskripsi kompetitor. Se-
lain berisiko melanggar hak cipta, pembeli bisa mengenali dan 
malah kehilangan kepercayaan pada Anda. Ambil inspirasinya, 
bukan barangnya.

Menentukan Harga Jual Berdasarkan Riset 
Pasar

Harga adalah salah satu keputusan tersulit bagi penjual pemula. Terlalu mu-
rah, Anda rugi dan dianggap murahan. Terlalu mahal, pembeli kabur. Riset pasar 
membantu Anda menemukan titik yang masuk akal.

Tiga Komponen Harga
Sebelum menetapkan harga, hitung dulu tiga hal:

1
Harga pokok produksi (HPP). Semua biaya bahan, kemasan, listrik, dan 
tenaga kerja Anda sendiri (hitung wajar, jangan nol).
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2
Biaya operasional tambahan. Ongkos kirim yang Anda subsidi, biaya 
admin marketplace (biasanya 5%–8%), biaya iklan kecil, dan biaya lain 
yang rutin.

3
Margin keuntungan. Berapa persen yang ingin Anda ambil? Untuk pro-
duk rumahan, margin 30%–50% dari harga jual adalah angka yang wajar 
sebagai patokan awal.

Contoh hitungan sederhana: HPP satu kotak kue kering Rp20.000. Anda ingin 
margin 40%. Maka harga jual = Rp20.000 ÷ (1 − 0,4) = sekitar Rp33.300. Anda bisa 
membulatkan menjadi Rp33.000 atau Rp35.000 agar mudah dibaca.

Membandingkan dengan Harga Pasar
Setelah punya angka patokan, bandingkan dengan harga kompetitor di market-
place. Kalau harga patokan Anda jauh di atas pasar, cari cara menekan HPP tanpa 
menurunkan kualitas—misalnya beli bahan dalam jumlah lebih banyak atau ke-
masan lebih sederhana. Kalau harga patokan Anda jauh di bawah pasar, jangan 
langsung menaikkan hanya karena "bisa". Periksa dulu: apakah ada nilai tambah 
yang bisa Anda tawarkan untuk membenarkan harga lebih tinggi?

Tabel berikut bisa membantu Anda membandingkan posisi harga:

Kriteria Produk Anda Kompetitor A Kompetitor B

Harga Rp35.000 Rp30.000 Rp45.000

Isi/berat 250 gram 200 gram 350 gram

Keunggulan Kemasan rapat, 
bonus kartu

Harga murah Brand terkenal

Layanan Balas cepat, 
bisa custom

Standar Standar

Dari tabel seperti ini, Anda bisa memutuskan: bermain di harga menengah den-
gan keunggulan layanan dan kemasan, atau di harga bawah dengan volume besar.
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Strategi Harga untuk Order Pertama
Untuk 30 hari pertama, fokus Anda bukan profit maksimal, tapi order pertama 
dan ulasan positif. Beberapa strategi aman:

• Harga perkenalan. Turunkan 10%–15% untuk 20 pembeli pertama dengan 
syarat memberi ulasan.

• Bundling. Jual 2 produk dengan harga sedikit lebih murah daripada beli 
terpisah.

• Gratis ongkir bersyarat. Misalnya gratis ongkir untuk pembelian di atas 
Rp75.000.

Hindari perang harga ekstrem. Menjual rugi untuk merebut pasar tidak berkelan-
jutan bagi penjual rumahan yang modalnya terbatas.

Membuat Profil Pembeli Ideal (Buyer Per-
sona) Sederhana

Semua riset yang sudah Anda lakukan akan menguap jika tidak diringkas menjadi 
satu profil yang mudah diingat. Inilah fungsi buyer persona—potret satu orang 
fiktif yang mewakili target pasar Anda.

Komponen Buyer Persona Sederhana
Cukup isi tujuh poin ini:
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• Nama dan usia. Beri nama agar mudah dibayangkan, misalnya "Rina, 29 
tahun".

• Pekerjaan dan penghasilan kasar. Contoh: karyawan swasta, penghasilan 
Rp5–7 juta per bulan.

• Lokasi. Contoh: Bekasi, tinggal di perumahan.

• Masalah atau keinginan utama. Contoh: ingin camilan sehat untuk anak, 
tidak punya waktu masak.

• Kebiasaan belanja. Contoh: belanja lewat Shopee dan TikTok pada malam 
hari, suka cek ulasan dulu.

• Alasan memilih produk Anda. Contoh: kemasan praktis, rasa tidak terlalu 
manis, harga masuk kantong.

• Keberatan utama sebelum beli. Contoh: takut produk cepat basi atau pen-
giriman lama.

Cara Memakai Buyer Persona
Setelah profil ini jadi, gunakan sebagai filter untuk setiap keputusan. Saat 
menulis caption, tanyakan: apakah Rina akan tertarik membaca ini? Saat memo-
tret produk, tanyakan: apakah foto ini meyakinkan Rina? Saat memilih jam post-
ing, tanyakan: kapan Rina biasanya aktif?

Buyer persona juga membantu Anda menentukan nada bicara. Untuk Rina yang 
sibuk, caption yang to the point dengan manfaat jelas akan lebih efektif daripada 
paragraf panjang bertele-tele.

Uji Persona dengan Obrolan Nyata
Persona bisa salah. Karena itu, setelah membuatnya, uji dengan 5–10 orang nyata 
di sekitar Anda yang mirip profil tersebut. Ajukan pertanyaan terbuka:

• Apakah produk seperti ini Anda butuhkan? Kenapa?

• Berapa harga yang menurut Anda wajar?

• Di mana biasanya Anda menemukan produk seperti ini?

• Apa yang membuat Anda ragu membeli dari penjual baru?

• Apa yang biasanya membuat Anda akhirnya memutuskan beli?
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Jawaban mereka akan mengoreksi asumsi Anda. Jangan takut merevisi persona 
setelah obrolan. Riset pasar adalah proses berulang, bukan sekali jadi.

Riset pasar dan calon pembeli adalah fondasi yang membedakan penjual serius 
dari penjual coba-coba. Dengan mengenali target berdasarkan usia, lokasi, dan 
kebiasaan; membaca tren permintaan di marketplace; membedah kompetitor 
untuk menemukan celah; menetapkan harga berdasarkan HPP dan pasar; serta 
merangkum semuanya dalam buyer persona—Anda kini punya peta yang jelas 
untuk 30 hari ke depan. Tanpa peta ini, promosi hanya jadi tembakan acak.

Selanjutnya, di Bab 4 kita akan masuk ke persiapan teknis yang sering diabaikan 
pemula: menyiapkan modal kecil, memilih alat produksi sederhana, dan mena-
ta ruang kerja di rumah agar jualan berjalan rapi tanpa mengacaukan kehidupan 
rumah tangga.

Lembar Kerja
• Tuliskan satu target pembeli utama Anda dengan format: usia, lokasi, 

pekerjaan, platform yang dipakai, dan jam aktif.

• Buka marketplace pilihan Anda, cari 3 kata kunci terkait produk, dan catat 
rentang harga yang dominan serta jumlah penjual terlaris.

• Pilih 3 kompetitor, lalu catat harga, isi produk, keunggulan, dan 2 keluhan 
pembeli yang paling sering muncul.

• Hitung HPP produk Anda, tambahkan biaya operasional, lalu tetapkan harga 
jual dengan margin 30%–50%.

• Isi tujuh poin buyer persona (nama, usia, pekerjaan, lokasi, masalah, kebi-
asaan belanja, keberatan) dan uji ke minimal 5 orang nyata.

Setelah menyelesaikan lembar kerja ini, mana bagian yang paling menantang 
bagi Anda: menghitung harga, atau menemukan celah kompetitor? Apa satu 
langkah kecil yang bisa Anda lakukan besok pagi untuk memvalidasi asumsi Anda 
kepada calon pembeli nyata?
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P O I N  K U N C I  B A B  I N I

--> Mengidentifikasi target pembeli berdasarkan usia, lokasi, 
dan kebiasaan

--> Cara membaca tren permintaan di marketplace
--> Mengamati kompetitor dan menemukan celah



B A B

04
Menyiapkan Modal dan Per-

alatan Minimal
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B anyak calon penjual online mengira bahwa memulai bisnis dari rumah 
butuh modal besar. Mereka membayangkan harus menyewa tempat, 
membeli stok banyak, dan membeli peralatan mahal. Akibatnya, rencana 
jualan yang sudah disusun rapi di buku catatan berhenti di langkah per-
tama karena merasa "belum punya cukup uang". Padahal, kenyataan-
nya justru sebaliknya: bisnis online bisa dimulai dengan modal di bawah 
Rp500.000, bahkan ada yang nyaris tanpa modal barang sama sekali. 
Yang benar-benar menentukan bukan besar modalnya, tapi seberapa 
cerdas Anda mengalokasikannya.

Mitos lain yang perlu diluruskan: "modal besar = untung besar". Ini keliru. 
Banyak penjual yang menggelontorkan jutaan rupiah untuk stok, lalu barangnya 
menumpuk karena salah membaca pasar. Sebaliknya, penjual pemula yang mulai 
dengan modal kecil dan stok terbatas justru belajar lebih cepat karena setiap ru-
piah yang keluar terasa. Bab ini akan memandu Anda menghitung modal secara 
jujur, memilih peralatan yang benar-benar wajib, dan mengatur uang agar tidak 
tercampur dengan kebutuhan pribadi.

Menghitung Modal Awal: Stok, Kemasan, 
dan Biaya Promosi

Modal awal jualan online terdiri dari tiga komponen utama yang harus Anda hi-
tung terpisah, bukan digabung dalam satu angka bingung.

Modal Stok
Ini adalah biaya membeli barang yang akan Anda jual. Untuk pemula, aturannya 
sederhana: jangan beli stok banyak di awal. Belilah dalam jumlah kecil, misalnya 
5–10 unit untuk produk yang Anda yakini laku berdasarkan riset di Bab 3. Tujuan-
nya bukan memaksimalkan keuntungan, tapi menguji apakah produk benar-be-
nar diminati.

Contoh hitungan: Anda memilih produk pouch kain kanvas dengan harga kulakan 
Rp18.000 per unit. Anda membeli 10 unit, jadi modal stok Anda Rp180.000. Jika 
ternyata laku, Anda beli lagi. Jika tidak laku, kerugian Anda terkendali.
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Modal Kemasan
Kemasan bukan sekadar pembungkus, tapi bagian dari pengalaman pelanggan. 
Untuk pemula, kemasan minimal mencakup:

• Plastik atau bubble wrap pelindung produk

• Kantong atau kardus pengiriman

• Lakban, label nama pengirim, dan stiker terima kasih (opsional tapi 
berdampak)

• Alat tulis untuk mencatat pesanan

Untuk 10 paket pertama, siapkan anggaran sekitar Rp50.000–Rp100.000. Beli 
dalam jumlah sedikit dulu, sesuaikan setelah tahu ukuran paket yang paling ser-
ing Anda kirim.

Biaya Promosi
Anda tidak harus langsung beriklan berbayar. Promosi organik lewat media 
sosial, status WhatsApp, dan komunitas bisa menjadi langkah pertama. Namun, 
sediakan dana kecil untuk hal-hal seperti:

• Boost postingan Instagram atau Facebook (mulai Rp10.000–Rp20.000 per 
postingan)

• Cetak kartu nama atau stiker merek (opsional)

• Biaya endorse mikro ke teman atau tetangga yang punya followers kecil 
(sering bisa barter produk)

Sediakan anggaran promosi sekitar Rp100.000–Rp200.000 untuk 30 hari per-
tama. Angka ini bukan patokan mutlak, hanya gambaran agar Anda punya batas.

T I P S

Sebelum membeli stok, tanyakan ke supplier apakah bisa mem-
beli dalam jumlah kecil (eceran) atau apakah ada sistem kon-
sinyasi. Banyak supplier kecil di marketplace mau melayani 
pembelian 5–10 unit.
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Peralatan Wajib: Smartphone, Koneksi In-
ternet, dan Aplikasi Pendukung

Kabar baiknya, Anda mungkin sudah memiliki hampir semua peralatan yang 
dibutuhkan. Mari kita pastikan satu per satu.

Smartphone
Smartphone adalah "kantor" utama Anda. Tidak perlu flagship terbaru. Yang 
penting:

• Kamera belakang minimal 8 MP untuk foto produk

• Penyimpanan cukup (minimal 32 GB, sisakan ruang untuk foto dan video)

• Baterai tahan setengah hari kerja

• Layar tidak rusak parah agar mudah mengetik pesanan

Jika smartphone Anda saat ini sudah memenuhi syarat ini, tidak perlu beli baru. 
Uangnya lebih baik dialokasikan ke stok atau promosi.

Koneksi Internet
Anda butuh koneksi stabil untuk mengunggah foto, membalas chat, dan mem-
proses pesanan. Pilihan umum di Indonesia:

• Kuota data seluler: sekitar Rp50.000–Rp100.000 per bulan untuk paket 
10–25 GB

• Wifi rumah: jika sudah ada, tidak perlu biaya tambahan

Pastikan sinyal di rumah Anda memadai. Jika tidak, pertimbangkan bekerja dari 
sudut rumah yang sinyalnya lebih kuat, atau gunakan dua provider berbeda se-
bagai cadangan.

Aplikasi Pendukung
Anda tidak perlu puluhan aplikasi. Fokus pada yang benar-benar dipakai:
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• Kamera dan editor foto sederhana (bisa Canva, Snapseed, atau Lightroom 
Mobile)

• Marketplace atau toko online (Shopee, Tokopedia, TikTok Shop, atau Insta-
gram Shop)

• WhatsApp Business untuk melayani chat pelanggan dengan pesan otoma-
tis

• Aplikasi pencatat keuangan sederhana (bisa spreadsheet di HP atau ap-
likasi seperti BukuKas, Finansialku)

• Aplikasi ekspedisi atau cek ongkir (biasanya sudah menyatu dengan mar-
ketplace)

Semua aplikasi ini gratis. Total biaya peralatan Anda di awal idealnya Rp0, den-
gan asumsi smartphone sudah ada.

Tips Memulai Tanpa Stok: Dropship atau 
Pre-Order

Jika modal Anda benar-benar terbatas, dua model bisnis ini bisa menjadi jalan 
masuk.

Dropship
Anda menjual produk milik supplier, dan supplier yang mengirim langsung ke 
pembeli. Anda mendapat selisih harga. Kelebihan: tanpa modal stok, tanpa risiko 
barang menumpuk. Kekurangan: margin lebih kecil dan kualitas kemasan kurang 
bisa Anda kontrol.

Cara memulai dropship yang sehat:

• Pilih supplier yang responsif dan punya reputasi baik

• Minta foto produk asli (bukan foto dari internet) agar beda dari penjual lain

• Tentukan margin minimal 15–20% agar tetap untung

• Selalu konfirmasi stok sebelum membalas "ready" ke calon pembeli
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Pre-Order (PO)
Anda membuka pesanan lebih dulu, lalu membeli stok setelah ada yang order. 
Model ini cocok untuk produk yang dipesan khusus, seperti kue, hampers, atau 
kaos sablon.

Aturan main PO yang perlu Anda pegang:

• Jelaskan estimasi waktu pengiriman dengan jujur (contoh: "dikirim 7 hari 
setelah order")

• Minta uang muka (DP) minimal 50% untuk menutup modal produksi

• Jangan menerima PO jika Anda belum yakin bisa memenuhi

P E R H AT I A N

Dropship dan PO tetap menuntut kejujuran. Jangan menjan-
jikan stok yang tidak ada atau waktu kirim yang tidak realis-
tis. Satu pelanggan kecewa bisa menghancurkan reputasi toko 
baru Anda.

Mengatur Keuangan Pribadi dan Bisnis Se-
cara Terpisah

Ini kesalahan paling umum yang membuat bisnis kecil gagal: uang pribadi dan 
uang bisnis dicampur. Akibatnya, Anda tidak pernah tahu apakah bisnis untung 
atau rugi, dan uang modal perlahan terpakai untuk kebutuhan sehari-hari.

Langkah praktis memisahkan keduanya:
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• Buka rekening terpisah untuk bisnis. Tidak perlu rekening giro, rekening 
tabungan biasa sudah cukup. Di beberapa bank digital, pembukaan bisa 
dilakukan dari HP tanpa biaya.

• Gunakan dompet digital khusus atau e-wallet terpisah untuk transaksi 
jualan.

• Setiap hasil penjualan masuk ke rekening bisnis, bukan rekening pribadi.

• Tetapkan "gaji" untuk diri sendiri. Misalnya, setiap akhir bulan Anda menarik 
sebagian keuntungan ke rekening pribadi dengan jumlah tetap. Sisanya 
tetap di rekening bisnis untuk modal berputar.

• Catat setiap pemasukan dan pengeluaran, sekecil apa pun. Ini akan menjadi 
dasar pengambilan keputusan di bulan berikutnya.

Jika belum bisa membuka rekening baru, minimal gunakan amplop atau dompet 
fisik terpisah dengan disiplin. Prinsipnya: uang bisnis hanya untuk bisnis.

Membuat Anggaran Sederhana untuk 30 
Hari

Sekarang kita rangkai semuanya menjadi anggaran konkret untuk 30 hari perta-
ma. Angka berikut adalah contoh ilustrasi untuk produk pouch kanvas dengan 
harga jual Rp45.000.

• Modal stok: 10 unit × Rp18.000 = Rp180.000

• Kemasan dan perlengkapan: Rp75.000

• Promosi (boost 5 kali): Rp75.000

• Kuota internet: Rp75.000

• Cadangan tak terduga: Rp50.000

Total anggaran: Rp455.000.

Dengan harga jual Rp45.000 dan asumsi ongkos kirim ditanggung pembeli, 
margin per unit sekitar Rp27.000 sebelum biaya promosi. Jika terjual 10 unit, 
pendapatan kotor Rp450.000. Artinya, pada bulan pertama Anda baru balik 
modal. Ini wajar dan sehat.
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Angka-angka di atas bisa Anda sesuaikan. Yang penting, tuliskan anggaran Anda 
sendiri di kertas atau spreadsheet sebelum mulai berjualan. Anggaran yang tidak 
tertulis hanyalah niat.

C ATATA N

Jangan gunakan uang dapur, uang sekolah anak, atau uang 
darurat untuk modal awal. Jika anggaran Anda belum tersedia, 
mulai dengan dropship atau PO agar modal tetap nol.

Rangkuman dan Jembatan ke Bab Berikut-
nya

Modal awal jualan online tidak harus besar. Yang wajib adalah perhitungan jujur 
untuk stok, kemasan, dan promosi; peralatan minimal berupa smartphone dan 
internet yang sudah Anda miliki; serta disiplin memisahkan uang pribadi dan bis-
nis. Jika modal benar-benar terbatas, dropship dan pre-order adalah pintu ma-
suk yang sah. Susun anggaran 30 hari secara tertulis, lalu pegang angka itu.

Setelah modal dan peralatan siap, pertanyaan berikutnya: bagaimana cara mem-
otret produk agar terlihat menarik di layar HP calon pembeli? Bab berikut-
nya membahas fotografi produk sederhana dengan alat seadanya, termasuk trik 
pencahayaan alami dan latar belakang yang bikin produk tampak profesional.

Lembar Kerja
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• Hitung total modal awal Anda untuk stok, kemasan, dan promosi. Tulis di 
satu lembar kertas atau spreadsheet.

• Periksa smartphone dan koneksi internet Anda. Catat aplikasi apa saja yang 
perlu diunduh dan yang sudah ada.

• Tentukan apakah Anda akan mulai dengan stok, dropship, atau pre-order. 
Tulis alasan pemilihannya.

• Buka rekening atau dompet digital terpisah untuk bisnis, lalu pindahkan 
modal yang sudah disiapkan ke sana.

• Susun anggaran 30 hari dengan format sederhana: pemasukan yang di-
harapkan, pengeluaran tetap, dan cadangan.

Pertanyaan refleksi: Jika modal Anda hari ini hanya Rp200.000, komponen mana 
yang akan Anda prioritaskan lebih dulu, dan mengapa? Setelah membaca bab 
ini, apakah cara pandang Anda tentang "modal besar" mulai berubah menjadi 
"modal yang tepat guna"?
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B A B  5  —  M E M B A N G U N  I D E N T I T A S  T O K O  Y A N G  M E N A R …

N ama toko yang buruk itu seperti rumah tanpa nomor: pembeli bisa 
saja lewat di depan pintu, tapi tidak tahu harus mengetuk yang mana. 
Banyak penjual pemula sibuk memikirkan produk, foto, dan harga, lalu 
memberi nama toko sekadar "Toko Saya" atau "Jualan Murah" — dan 
heran kenapa orang sulit mengingat mereka. Padahal identitas toko 
adalah hal pertama yang dilihat calon pembeli sebelum mereka menilai 
produk Anda. Bab ini akan memandu Anda membangun identitas toko 
yang rapi, konsisten, dan meyakinkan — dari nama sampai nada bicara 
— sehingga usaha rumahan Anda terlihat seperti brand yang bisa diper-
caya, bukan sekadar lapak sementara.

Memilih Nama Toko yang Mudah Diingat 
dan Tidak Bentrok Merek

Nama toko punya tiga tugas: mudah diucapkan, mudah diingat, dan mudah di-
cari. Kalau salah satu gagal, calon pembeli akan lupa atau salah mengetik saat 
mencari Anda lagi.

Mulailah dengan tiga langkah sederhana berikut.

• Tulis 10 kata yang berhubungan dengan produk Anda. Misalnya untuk jualan 
kue kering: "renyah", "manis", "dapur", "ibu", "rumah", "nona", "kriuk".

• Kombinasikan 2–3 kata menjadi beberapa nama. Contoh: "Dapur Kriuk", 
"Kue Rumah Nona", "Renyah Ibu".

• Ucapkan setiap nama dengan suara keras. Kalau lidah Anda sendiri tersan-
dung, calon pembeli juga akan tersandung.

Beberapa aturan praktis yang sering diabaikan:

• Panjang ideal 2–3 kata, maksimal 15 huruf.

• Hindari angka dan simbol aneh seperti "toko_99!!". Angka boleh jika 
bermakna, misalnya "Dapur 88".

• Hindari ejaan yang mudah disalahketik: "Ku3", "Xniz", "Phie".

• Pastikan namanya tidak mengandung merek terkenal. Jangan memakai 
"Nike Kue" atau "Starbak Snack" — selain tidak sopan, ini bisa berurusan 
hukum.
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Sebelum nama dipakai permanen, lakukan pengecekan sederhana:

• Cari nama tersebut di Google, Instagram, TikTok, dan marketplace (Shopee, 
Tokopedia, Lazada).

• Cek ketersediaan domain .com atau .id jika Anda berencana punya website 
nanti.

• Cek apakah nama akun masih bisa dibuat di semua platform yang akan Anda 
pakai.

• Kalau ada nama yang sama persis di kategori produk berbeda, masih boleh 
dipakai, tapi kalau sekategori, lebih baik cari nama lain.

P E R H AT I A N

Nama toko yang sudah dipakai orang di kategori yang sama 
bisa membuat Anda kalah jauh di pencarian dan terkesan 
"menumpang" ketenaran. Cari alternatif yang bunyinya mirip 
tapi khas Anda.

Ketika Sulit Menemukan Nama
Teknik "nama + lokasi" sering menyelamatkan. Contoh: "Kopi Bandung Aisyah", 
"Batik Solo Rini". Teknik "kata sifat + kata benda" juga ampuh: "Renyah Ruma-
han", "Wangi Dapur". Kalau sudah mentok, gunakan nama pribadi Anda — banyak 
brand rumahan yang kuat justru karena memakai nama pemiliknya, misalnya "Da-
pur Ibu Nia".

Membuat Logo Sederhana dengan Ap-
likasi Gratis

Logo bukan lukisan. Logo adalah tanda pengenal. Tujuannya agar pembeli meli-
hat gambar Anda dan langsung ingat nama toko.

Anda tidak perlu jasa desainer profesional di awal. Cukup tiga komponen: satu 
ikon sederhana, nama toko, dan warna khas.
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Aplikasi gratis yang bisa Anda gunakan:

• Canva (template logo, drag-and-drop, bisa diunduh gratis dalam PNG).

• LogoMaker atau LogoAI versi gratis (menghasilkan beberapa opsi dalam 
hitungan detik).

• Figma (sedikit lebih teknis, tapi gratis dan ringan).

• Untuk yang nyaman dengan HP: Canva versi mobile, atau aplikasi bawaan 
seperti Phonto.

Langkah membuat logo dalam 15 menit:

• Buka Canva, pilih tipe desain "Logo".

• Pilih template minimalis — hindari yang terlalu banyak ornamen.

• Ganti ikon sesuai kategori produk: kue, kopi, baju, tas, atau daun.

• Tukar teks dengan nama toko Anda. Gunakan ukuran nama yang besar dan 
mudah dibaca.

• Ganti warna template dengan 2 warna utama toko Anda (dibahas di bagian 
berikutnya).

• Unduh dalam format PNG transparan (logo dengan latar belakang kosong).

Ukuran logo yang perlu Anda simpan:

• Versi utama 500 × 500 px (untuk Instagram profil, marketplace).

• Versi kecil 200 × 200 px (untuk watermark).

• Versi horizontal 1000 × 500 px (untuk banner toko di marketplace).

Kesalahan Umum pada Logo Pemula
• Terlalu banyak warna (lebih dari tiga) sehingga terlihat penuh.

• Memakai font skrip tipis yang tidak terbaca di HP.

• Memasukkan terlalu banyak tulisan — slogan, alamat, nomor WA, semuanya. 
Pilih satu saja: nama toko.

• Mengunduh JPG dengan latar putih lalu terlihat kotak saat dipasang di 
banner.
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T I P S

Simpan file mentah logo Anda. Suatu hari Anda akan butuh versi 
dengan latar hitam atau versi putih untuk banner promo. Kalau 
mentahnya hilang, Anda harus membuat ulang dari nol.

Menentukan Warna, Font, dan Nada Komu-
nikasi Toko

Inilah bagian yang membedakan toko rumahan biasa dengan toko yang terlihat 
profesional. Tiga hal ini harus diputuskan sekarang, agar setiap unggahan foto, 
banner, dan balasan chat punya rasa yang konsisten.

Warna
Pilih 3 warna: 1 warna utama, 1 warna pendukung, 1 warna netral.

• Warna utama: pilih yang sesuai perasaan yang ingin Anda sampaikan. Coklat 
dan krem untuk makanan rumahan, hijau untuk produk sehat/alami, biru 
untuk kepercayaan dan jasa, oranye/merah untuk semangat dan diskon.

• Warna pendukung: pilih yang kontras namun tidak bertabrakan. Contoh: 
coklat utama + krem muda + putih.

• Warna netral: putih, abu-abu terang, atau hitam — untuk latar.

Catat kode warnanya (hex), misalnya #6B4226, #F1E3D3, #FFFFFF. Kode ini di-
pakai konsisten di setiap desain. Canva menyimpan warna ini di tab "Brand Kit" 
versi gratis terbatas, atau cukup Anda ketik manual tiap kali.

Font
Cukup dua jenis font. Satu font untuk judul (heading), satu untuk isi (body).
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• Font judul: sedikit lebih tebal dan berkarakter. Contoh gratis: Poppins Bold, 
Montserrat Bold, Playfair Display Bold.

• Font isi: sederhana dan mudah dibaca. Contoh: Roboto, Open Sans, Lato.

• Hindari memakai font script (seperti Great Vibes) untuk teks panjang — 
hanya cocok untuk aksen.

Nada Komunikasi
Nada komunikasi adalah "suara" toko Anda saat menjawab pembeli. Ada tiga 
gaya utama:

• Hangat dan akrab cocok untuk produk rumahan: "Halo Kak, terima kasih 
sudah mampir ke Dapur Kriuk <j".

• Ramah tapi profesional cocok untuk jasa atau produk dewasa: "Selamat 
pagi, terima kasih telah menghubungi kami. Produk X ready, ya."

• Ceria dan santai cocok untuk produk anak muda: "Siap, Kak! Best seller nih, 
wajib cobain =
".

Pilih satu gaya, lalu pakai konsisten. Jangan pagi menjawab "Halo Bapak/Ibu" lalu 
siang menjawab "woy siap gan". Pembeli membaca ketidakkonsistenan sebagai 
tanda penjual tidak serius.

Menulis Deskripsi Toko yang Meyakinkan
Deskripsi toko adalah penjelasan singkat tentang siapa Anda, apa yang Anda jual, 
dan kenapa pembeli boleh percaya. Ada di bio Instagram, halaman toko market-
place, dan profil WhatsApp Business.

Rumus sederhana yang bisa Anda pakai:

1
Baris pertama: apa yang Anda jual dan siapa Anda.

2
Baris kedua: keunggulan Anda.

3
Baris ketiga: jaminan atau layanan.

4
Baris keempat: cara menghubungi atau cara order.
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Contoh:

I N F O

Dapur Kriuk — kue kering rumahan dibuat fresh setiap hari. Ba-
han premium, tanpa pengawet, resep keluarga sejak 2015. Bisa 
custom hampers, kirim sehari jadi untuk area Bandung. Order: 
DM Instagram atau WhatsApp 08xx-xxxx-xxxx.

Kalimat pembuka paling penting. Hindari "Kami adalah toko yang menjual berba-
gai macam produk berkualitas dengan harga terjangkau". Semua penjual menulis 
itu — artinya tidak ada yang khas. Gantilah dengan sesuatu yang spesifik: jenis 
produk, lokasi, atau cerita singkat Anda.

Beberapa pola pembuka yang efektif:

• Asal-usul: "Dimulai dari dapur rumah ibu saya di Yogyakarta pada 2020..."

• Keahlian: "Setiap kue dipanggang sendiri oleh saya, bukan dropship."

• Keunikan bahan: "Kami pakai coklat Belgia dan butter asli, bukan margarin."

• Cerita pembeli: "Sudah dipakai 500+ pelanggan setia untuk hampers 
Lebaran."

Membuat Akun Media Sosial dan Market-
place yang Konsisten

Konsistensi identitas bukan soal selera, tapi soal ingatan pembeli. Ketika mereka 
melihat foto toko Anda di TikTok, lalu menemukan akun Anda di Shopee, mereka 
harus langsung mengenali: "Oh, ini toko yang sama."

Aturan konsistensi dasar:
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• Nama pengguna (username) sama di semua platform. Kalau "dapurkriuk" 
sudah diambil, cari alternatif yang mirip: "dapurkriuk.id", "dapurkriukoffi-
cial".

• Foto profil sama di semua akun.

• Warna banner dan tone foto sama.

• Bio menceritakan hal yang sama, meski panjangnya berbeda.

• Nomor WhatsApp yang dicantumkan satu, jangan berbeda-beda.

Platform yang sebaiknya disiapkan di awal:

• Instagram: untuk visual, testimoni, dan DM.

• TikTok: untuk video pendek produk (banyak order pertama lahir dari sini 
akhir-akhir ini).

• WhatsApp Business: untuk chat pembeli dan katalog sederhana. Ini gratis 
dan wajib.

• Marketplace: minimal satu dulu. Pilih yang paling banyak dipakai target 
pasar Anda. Shopee untuk audience umum, Tokopedia untuk produk ter-
tentu, TikTok Shop jika target Anda muda.

• Facebook Page: opsional tapi berguna untuk grup jual-beli lokal.

Urutan pengerjaan supaya tidak kewalahan:

• Siapkan logo dan 3 warna toko.

• Buat WhatsApp Business + isi katalog dasar.

• Buat Instagram, unggah foto profil, tulis bio, dan 3 unggahan awal.

• Buat TikTok dengan nama serupa, unggah 1–2 video perkenalan.

• Buat akun marketplace, unggah minimal 5 produk dengan foto dan deskrip-
si.

• Catat semua username dan password di satu file catatan agar tidak lupa.
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C ATATA N

Jangan buat akun di semua platform sekaligus kalau Anda 
belum punya stok foto/video. Akun yang kosong malah bikin 
calon pembeli ragu. Lebih baik fokus 2 platform rapi daripada 5 
platform kosong.

Kesalahan Umum dan Cara Menghindarinya
• Mengubah nama dan foto profil terus-menerus. Pilih sekali, pakai minimal 3 

bulan.

• Memakai foto profil yang bukan produk atau logo, misalnya foto selfie. Ubah 
ke logo.

• Bio marketplace diisi kosong. Isi minimal 3 baris: apa yang dijual, jaminan, 
kontak.

• Menaruh nomor pribadi yang berbeda dari WhatsApp Business. Gunakan 
satu nomor khusus usaha.

Rangkuman Bab 5
Identitas toko dibangun dari lima hal: nama yang mudah diingat dan bebas 
bentrok merek, logo sederhana dengan aplikasi gratis, warna dan font yang 
konsisten, nada komunikasi yang tetap, serta deskripsi toko yang spesifik dan 
meyakinkan. Semua ini dipakai seragam di Instagram, TikTok, WhatsApp Busi-
ness, dan marketplace. Tujuannya bukan agar toko Anda terlihat mahal, tapi agar 
mudah dipercaya dan mudah diingat.

Menuju Bab Berikutnya
Identitas toko yang rapi baru fondasi. Bab berikutnya akan membahas cara mem-
otret produk dengan HP saja sehingga foto toko Anda terlihat menarik di feed 
dan marketplace — tanpa kamera mahal dan tanpa studio.
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Lembar Kerja
• Tulis 5 calon nama toko dan cek masing-masing di Google, Instagram, dan 

satu marketplace.

• Buat logo sederhana di Canva dengan ukuran 500 × 500 px, unduh dalam 
PNG.

• Catat 3 kode warna toko (utama, pendukung, netral) dan 2 font pilihan Anda.

• Tulis draft deskripsi toko 4 baris mengikuti rumus di bab ini.

• Buat atau rapikan akun WhatsApp Business dan Instagram dengan nama, 
foto profil, dan bio yang sama.

Coba renungkan: ketika seseorang membaca nama toko Anda sekali lalu lupa, 
apa kemungkinan penyebabnya? Apakah namanya terlalu panjang, terlalu umum, 
atau tidak melekat pada kategori produk Anda? Selanjutnya, kalau Anda sendiri 
menjadi pembeli, apakah Anda akan percaya pada toko dengan identitas seperti 
yang Anda rancang sekarang? Jawaban jujur atas dua pertanyaan ini biasanya 
menjadi kompas paling jujur untuk memperbaiki identitas toko sebelum Anda 
melangkah ke promosi.

P O I N  K U N C I  B A B  I N I

--> Memilih nama toko yang mudah diingat dan tidak bentrok 
merek

--> Membuat logo sederhana dengan aplikasi gratis
--> Menentukan warna, font, dan nada komunikasi toko
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B ab ini membahas dua hal yang paling sering menentukan apakah pen-
gunjung toko Anda berhenti atau langsung menekan tombol beli: foto 
dan deskripsi produk. Setelah Anda punya identitas toko yang rapi di 
Bab 5, sekarang saatnya mengisi toko dengan "wajah" produk yang 
meyakinkan. Anda tidak perlu kamera mahal atau studio. Yang Anda per-
lukan adalah smartphone yang Anda pakai sehari-hari, cahaya matahari, 
dan beberapa trik sederhana yang bisa langsung dipraktikkan hari ini. 
Di akhir bab, Anda akan bisa memotret produk sendiri, menulis judul 
yang muncul saat orang mencari, dan menyusun deskripsi yang men-
jawab keraguan pembeli sebelum mereka bertanya.

Fotografi Produk Modal Smartphone dan 
Cahaya Alami

Kabar baiknya: pembeli online tidak menilai foto dari harga kameranya. Mereka 
menilai apakah foto itu jelas, terang, dan jujur. Foto yang diambil dengan HP se-
harga dua juta bisa mengalahkan foto kamera mahal kalau pencahayaannya be-
nar. Sebaliknya, kamera puluhan juta rupiah akan menghasilkan foto kusam kalau 
dipakai di ruangan gelap.

Kenapa Cahaya Alami Menang Telak
Cahaya matahari adalah lampu studio gratis yang paling bagus. Ia lembut, luas, 
dan membuat warna produk terlihat alami. Lampu rumah biasa (lampu kuning 
atau neon) sering membuat warna produk bergeser — baju biru jadi kehijauan, 
makanan jadi terlihat pucat. Karena itu, aturan pertama: foto di dekat jendela, 
bukan di bawah lampu.

Waktu terbaik adalah pagi sampai siang, saat cahaya masuk jendela dengan lem-
but. Hindari jam 12 siang tepat kalau sinar matahari langsung masuk dan mem-
buat bayangan keras. Kalau cahaya terlalu terik, tempelkan kertas putih atau kain 
tipis di jendela sebagai "penyaring" — ini meniru fungsi diffuser di studio profe-
sional.

Posisi ideal: letakkan produk di meja dekat jendela, dengan sumber cahaya di sisi 
kiri atau kanan produk, bukan dari belakang dan bukan tepat dari depan. Cahaya 
dari samping membentuk dimensi sehingga produk tidak terlihat datar.
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Mengatur Smartphone Anda
Sebelum memotret, lakukan lima pengaturan ini:

• Aktifkan mode grid (garis bantu 3×3) di kamera.

• Ketuk layar pada produk supaya fokus terkunci di produk, bukan di latar 
belakang.

• Geser slider kecerahan sedikit ke atas hingga produk terlihat cerah tapi 
tidak "terbakar" (bagian putih jadi polos tanpa tekstur).

• Jangan pakai zoom digital. Dekatkan saja HP ke produk.

• Bersihkan lensa dengan kain. Debu sekecil apa pun akan terlihat sebagai 
bercak kabur.

Stabilkan tangan Anda. Cara termudah: sandarkan kedua siku di meja, atau 
tumpuk beberapa buku sebagai penyangga HP. Foto yang sedikit goyang akan 
terlihat tidak profesional saat diperbesar.

Ambil minimal 15–20 foto dari berbagai sudut, lalu pilih 5 terbaik. Ingat, memo-
tret banyak itu gratis — yang mahal adalah memakai foto jelek.

Latar Belakang, Sudut, dan Properti Seder-
hana

Foto yang "menjual" adalah foto yang membuat pembeli membayangkan produk 
itu ada di tangan mereka. Latar belakang dan sudut pengambilan berperan besar 
di sini.

Memilih Latar Belakang
Prinsipnya: latar belakang harus mendukung, bukan bersaing dengan produk. 
Tiga pilihan yang aman untuk pemula:
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• Putih polos. Gunakan kertas manila putih atau kain putih bersih. Ini pilihan 
teraman karena membuat produk "menonjol" dan konsisten dengan ke-
banyakan marketplace.

• Warna netral lembut. Abu-abu muda, krem, atau kayu terang. Cocok untuk 
produk fashion, kerajinan, dan skincare.

• Latar bernuansa hidup. Untuk produk makanan, gunakan meja kayu, daun, 
atau kain tenun untuk memberi kesan hangat dan buatan tangan.

Hindari: lantai keramik rumah, karpet bermotif, dinding dengan banyak barang, 
atau meja berantakan. Semua itu mencuri perhatian dari produk Anda.

Sudut Pengambilan yang Wajib Dikuasai
Ada empat sudut dasar yang cocok untuk hampir semua produk:

1
Sudut depan (eye level). Kamera sejajar dengan produk. Cocok untuk 
kemasan, botol, dan produk yang punya label penting.

2
Sudut atas (top down / flat lay). Kamera tepat di atas produk. Favorit 
untuk makanan, aksesori, dan paket hampers.

3
Sudut 45 derajat. Sudut paling serbaguna. Produk terlihat memiliki 
bentuk dan dimensi.

4
Sudut detail (close up). Fokus ke tekstur, jahitan, atau bahan. Ini 
meyakinkan pembeli bahwa produk Anda berkualitas.

Properti Sederhana yang Menghidupkan Foto
Properti bukan pelengkap wajib, tapi sedikit saja bisa mengubah suasana. Anda 
tidak perlu membeli apa-apa:

• Kain atau taplak untuk alas.

• Tumbuhan kecil atau daun segar.

• Buku, cangkir, atau keranjang sebagai pengisi ruang kosong.

• Tangan Anda sendiri yang memegang produk — ini memberi skala ukuran 
sehingga pembeli tahu seberapa besar produknya.

Aturan penting: properti maksimal dua atau tiga benda. Terlalu banyak malah 
membuat foto terasa sesak.
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T I P S

Ambil satu foto yang memperlihatkan produk sedang dipakai 
atau dipegang, dan satu foto close-up tekstur. Dua foto ini bi-
asanya paling banyak menyakinkan pembeli.

Menulis Judul Produk yang Ramah Pencar-
ian

Sekarang pindah dari gambar ke tulisan. Judul adalah pintu masuk toko Anda. 
Kalau judulnya salah, produk Anda tidak akan pernah ditemukan — sebagus apa 
pun fotonya.

Judul yang ramah pencarian (SEO-friendly) bekerja seperti ini: ia memuat 
kata-kata yang benar-benar diketik orang di kolom pencarian. Anda tidak 
menulis judul untuk terlihat bagus, tapi agar cocok dengan cara pembeli men-
cari.

Formula Judul yang Bekerja
Gunakan pola: [Jenis Produk] + [Kata Kunci Utama] + [Ciri Pembeda] + [Uku-
ran/Varian]

Contoh nyata:

• "Tas Selempang Kanvas Wanita Anti Air Warna Krem"

• "Madu Hutan Murni 500 ml Tanpa Gula Tambahan"

• "Kotak Makan Anak Bento Anti Bocor 3 Sekat"

Perhatikan polanya. Kata pertama adalah jenis produk yang paling dicari. Lalu ciri 
yang membedakan dari ribuan produk sejenis: bahan, fungsi, warna, ukuran.
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Menemukan Kata Kunci yang Tepat
Anda tidak perlu alat mahal. Lakukan riset sederhana ini:

• Ketik kata kunci di kolom pencarian marketplace dan lihat apa yang muncul 
di daftar saran otomatis (autocomplete). Kata-kata itulah yang paling ser-
ing dicari orang.

• Perhatikan judul produk yang muncul paling atas di pencarian. Kata apa 
yang mereka pakai berulang? Itu petunjuk kata kunci penting.

• Tuliskan lima sampai sepuluh kata kunci untuk produk Anda, lalu pilih yang 
paling masuk akal.

Hindari kata-kata kosong seperti "murah", "bagus", "terlaris" di depan judul. Itu 
tidak membantu pencarian dan malah terkesan kurang meyakinkan. Simpan kata 
"murah" untuk deskripsi, bukan judul.

Menyusun Deskripsi dengan Format 
Masalah-Solusi-Manfaat

Deskripsi yang baik bukan daftar fitur. Ia bercerita tentang masalah pembeli, lalu 
menunjukkan produk Anda sebagai jawabannya. Format ini disebut Masalah – 
Solusi – Manfaat, dan bisa dipakai untuk hampir semua produk.

Struktur Empat Blok

1
Kalimat pembuka (masalah). Sentuh satu masalah nyata pembeli. Con-
toh: "Sering kehujanan saat bawa laptop di tas yang tidak tahan air?"

2
Solusi. Perkenalkan produk sebagai jawaban. Contoh: "Tas selempang 
kanvas ini dilapisi bahan anti air, jadi laptop Anda tetap aman walau 
hujan deras."

3
Manfaat konkret (bullet). Ubah fitur menjadi manfaat. Jangan tulis "anti 
air". Tulis "Laptop tetap kering saat kehujanan, tanpa perlu bawa payung 
tambahan."

4
Kenapa harus beli sekarang (dorongan lembut). Sebutkan stok terbatas, 
bonus, atau garansi.
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Contoh Perbandingan: Deskripsi Lemah vs Kuat

Bagian Deskripsi Lemah Deskripsi Kuat

Pembuka "Tas bagus, bahan 
kuat."

"Tas yang tetap rapi 
meski dipakai kerja 
tiap hari."

Manfaat "Anti air, banyak war-
na."

"Lapisan anti air 
membuat laptop 
aman saat hujan; 5 pil-
ihan warna cocok un-
tuk gaya harian."

Penutup "Silakan order." "Stok warna krem 
tinggal sedikit — pe-
san sekarang sebelum 
kehabisan."

Perhatikan perbedaannya. Versi kuat selalu menghubungkan fitur dengan kebu-
tuhan nyata pembeli.

Detail Teknis yang Wajib Ada
Setiap deskripsi produk minimal memuat:

• Ukuran, berat, atau volume dalam satuan yang jelas.

• Bahan atau komposisi.

• Warna dan varian yang tersedia.

• Cara perawatan atau penyimpanan (misalnya "cuci dengan air dingin").

• Lama pengiriman atau estimasi sampai.

Pembeli yang tidak menemukan informasi ini akan bertanya, dan pertanyaan 
yang menumpuk membuat mereka batal membeli.
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C ATATA N

Jujurlah pada ukuran. Cantumkan "ukuran ±1–2 cm berbeda 
karena pengukuran manual" bila produk Anda dijahit. Ini mence-
gah komplain setelah barang sampai.

Menghindari Kesalahan Umum yang Mem-
buat Pembeli Ragu

Banyak toko baru gagal bukan karena produknya buruk, tapi karena membuat 
pembeli ragu di detik-detik terakhir. Berikut kesalahan yang paling sering terjadi 
beserta cara menghindarinya.

Kesalahan pada Foto
• Foto gelap atau kusam. Solusi: foto ulang di dekat jendela, waktu siang.

• Latar belakang berantakan. Solusi: gunakan kertas putih atau kain bersih 
sebagai alas dan latar.

• Hanya satu foto. Solusi: sediakan minimal empat foto dari sudut berbeda.

• Foto hasil editan berlebihan. Filter yang terlalu tebal membuat warna asli 
produk tidak sesuai. Ini penyebab utama komplain "barangnya tidak seperti 
di foto". Solusi: cukup atur kecerahan dan kontras, jangan ubah warna.

Kesalahan pada Judul
• Judul terlalu pendek, misalnya "Tas Bagus". Solusi: masukkan jenis produk, 

ciri, dan ukuran.

• Judul dijejali kata kunci berulang tanpa arti. Solusi: tulis alami, satu kata 
kunci utama saja.

• Salah kategori. Solusi: pastikan produk diletakkan di kategori yang benar 
agar mudah ditemukan.
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Kesalahan pada Deskripsi
• Hanya berisi fitur tanpa manfaat. Solusi: ubah setiap fitur menjadi manfaat.

• Tidak ada informasi ukuran atau bahan. Solusi: cantumkan di blok detail.

• Terlalu banyak emotikon dan huruf kapital. Ini terkesan kurang percaya diri. 
Solusi: gunakan bahasa tenang dan jelas.

P E R H AT I A N

Jangan sekali-kali memakai foto produk milik orang lain tanpa 
izin. Selain berisiko hukum, foto itu membuat toko Anda tidak 
punya identitas dan pembeli sulit percaya.

Checklist Sebelum Produk Anda Tayang
• Minimal 4 foto: depan, sudut 45 derajat, close-up, dan satu foto produk 

dipegang/dipakai.

• Semua foto terang dan latar belakang bersih.

• Judul memuat jenis produk, ciri utama, dan ukuran.

• Deskripsi memakai pola masalah-solusi-manfaat.

• Ukuran, bahan, dan varian tercantum jelas.

• Tidak ada foto atau teks hasil salinan dari toko lain.

Rangkuman dan Jembatan ke Bab Berikut-
nya
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Membuat foto dan deskripsi yang menjual bukan soal peralatan mahal, tapi soal 
mengikuti prinsipnya: cahaya alami yang benar, latar bersih, sudut bervariasi, 
judul yang mudah ditemukan, dan deskripsi yang menjawab keraguan pembe-
li. Anda bisa mulai hari ini hanya dengan smartphone di dekat jendela. Ambil lima 
belas foto, pilih lima yang terbaik, tulis judul memakai formula jenis-ciri-ukuran, 
lalu susun deskripsi dengan pola masalah-solusi-manfaat. Foto yang jelas dan 
deskripsi jujur adalah tenaga penjual yang bekerja 24 jam untuk Anda.

Setelah toko Anda punya produk yang siap tampil, pertanyaannya: di mana dan 
bagaimana Anda mendatangkannya pengunjung? Di bab berikutnya, kita akan 
membahas cara memasarkan produk lewat media sosial — memilih platform 
yang tepat, membuat konten yang menarik perhatian, dan mengubah penonton 
menjadi pembeli pertama Anda.

Lembar Kerja
• Ambil minimal 15 foto produk Anda hari ini di dekat jendela pada pagi atau 

siang hari, lalu pilih 5 terbaik.

• Siapkan satu latar belakang putih atau netral dan satu properti kecil (kain, 
tanaman, atau cangkir) untuk variasi foto.

• Tulis lima kata kunci untuk produk Anda dengan melihat kolom saran 
otomatis di marketplace.

• Susun satu judul produk memakai formula: jenis produk + kata kunci utama 
+ ciri pembeda + ukuran.

• Tulis deskripsi lengkap dengan pola masalah-solusi-manfaat, sertakan 
ukuran, bahan, dan varian.

Setelah menyelesaikan lembar kerja ini, tanyakan pada diri sendiri: kalau saya 
jadi pembeli yang belum pernah melihat produk ini, apakah foto dan tulisan 
saya cukup meyakinkan untuk membuat saya membeli? Jika masih ada keraguan, 
bagian itulah yang perlu Anda perbaiki lebih dulu sebelum memikirkan promosi.
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S eorang ibu di Bekasi mulai berjualan kue kering menjelang Lebaran. Ia 
mengunggah foto produknya ke lima tempat sekaligus: status WhatsApp, 
Facebook Marketplace, Instagram, TikTok, dan satu marketplace besar. 
Dua minggu berjalan, ia kelelahan. Pesanan memang masuk, tapi ia bin-
gung harus mencatat di mana, chat mana yang belum dibalas, dan stok 
mana yang sudah habis. Akhirnya ia menutup empat akun dan fokus pada 
satu. Justru setelah itu, pesanannya lebih rapi dan pembelinya bertam-
bah.

Cerita ini bukan kebetulan. Salah satu kesalahan paling umum pemula adalah 
merasa "makin banyak platform makin banyak pembeli". Padahal, membuka akun 
jualan itu seperti membuka cabang toko: setiap cabang butuh perhatian, tenaga, 
dan waktu. Kalau Anda baru mulai dan belum punya tim, menambah cabang ter-
lalu cepat justru membuat semuanya setengah-setengah. Bab ini akan memandu 
Anda memilih platform jualan yang tepat—satu yang paling cocok dengan pro-
duk, target pembeli, dan kemampuan Anda hari ini.

Tiga Jenis Platform dan Karakternya
Secara garis besar, tempat jualan online terbagi tiga: marketplace, media sosial, 
dan toko online sendiri. Masing-masing punya "kepribadian" dan cara kerja yang 
berbeda.

1. Marketplace
Marketplace adalah pusat perbelanjaan besar seperti Tokopedia, Shopee, Laza-
da, atau Bukalapak. Di sini orang datang memang untuk berbelanja, bukan untuk 
bersosialisasi.

Kekuatannya:
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• Pembeli sudah siap membeli. Mereka sudah ada niat belanja saat membuka 
aplikasi.

• Lalu lintas pengunjung besar. Anda "menumpang" ramainya pengunjung, 
bukan mencari sendiri dari nol.

• Ada sistem pembayaran, pengiriman, dan perlindungan transaksi yang su-
dah matang.

• Banyak pembeli lebih percaya karena ada ulasan dan sistem pengembalian 
dana.

Kerumitannya:

• Persaingan sangat ketat. Produk yang sama dijual ratusan toko.

• Harga sering diperang, mendorong Anda menurunkan harga atau margin.

• Biaya administrasi dan potongan komisi memotong keuntungan.

• Aturan dan algoritma bisa berubah, dan Anda tidak punya kendali penuh 
atas tampilan toko.

2. Media Sosial
Media sosial seperti Instagram, TikTok, Facebook, dan WhatsApp adalah tempat 
orang berkumpul, berbagi cerita, dan—kalau Anda pintar—berbelanja.

Kekuatannya:

• Modal awal hampir nol. Cukup ponsel dan koneksi internet.

• Bisa menjual lewat cerita, video, dan kedekatan personal. Pembeli merasa 
mengenal Anda.

• Cocok untuk produk visual: makanan, fashion, dekorasi, kerajinan.

• Fitur seperti katalog WhatsApp atau TikTok Shop sudah menyatukan jualan 
dan komunikasi.

Kerumitannya:
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• Anda harus terus membuat konten agar terlihat. Berhenti posting, tengge-
lam.

• Tidak ada pembeli instan. Anda membangun audiens sedikit demi sedikit.

• Komunikasi lewat chat bisa melelahkan dan sulit dirapikan.

• Perlu belajar dasar videografi, editing, dan copywriting singkat.

3. Toko Online Sendiri
Ini adalah toko dengan domain sendiri, misalnya menggunakan platform seperti 
WordPress dengan WooCommerce, atau layanan toko mandiri.

Kekuatannya:

• Anda punya kendali penuh atas tampilan, harga, dan data pelanggan.

• Tidak ada potongan komisi per transaksi (walau tetap ada biaya hosting dan 
domain).

• Membangun merek jangka panjang. Pelanggan mengingat nama toko Anda.

• Bisa dioptimalkan agar muncul di pencarian Google.

Kerumitannya:

• Anda harus mengurus semua sendiri: teknis, keamanan, pembayaran, pen-
giriman.

• Tidak ada pembeli yang "kebetulan lewat". Anda harus mendatangkan pen-
gunjung.

• Butuh biaya dan waktu lebih besar di awal.

• Untuk pemula tanpa pengalaman teknis, bisa membingungkan.

Keuntungan dan Kerumitan untuk Pemula
Kalau Anda baru mulai, pertanyaannya bukan "mana yang terbaik", tapi "mana 
yang paling cocok dengan kondisi saya sekarang". Mari lihat lebih realistis.

Untuk pemula dengan modal kecil dan waktu terbatas, media sosial sering jadi 
titik mula paling ringan. Anda bisa mulai hari ini tanpa biaya pendaftaran, cukup 
unggah foto dan tulis caption. Kelemahannya, hasilnya tidak instan. Butuh kon-
sistensi.
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Untuk pemula yang ingin order cepat dan punya produk yang kompetitif dari sisi 
harga, marketplace lebih menjanjikan karena pengunjung sudah ada. Tapi siap-
kan diri menghadapi persaingan dan potongan biaya. Pastikan harga jual Anda 
sudah menghitung komisi, ongkos kirim, dan margin.

Untuk pemula yang serius membangun merek  dan punya modal lebih, toko 
sendiri menarik. Tapi jangan mulai dari sini kalau Anda belum pernah menjual apa 
pun. Lebih baik belajar dari marketplace atau media sosial dulu, lalu pindahkan 
pelanggan setia ke toko sendiri.

T I P S

Pilih platform berdasarkan tempat target pembeli Anda 
berkumpul. Kalau pembeli Anda ibu-ibu di kampung, WhatsApp 
dan Facebook mungkin lebih hidup daripada Instagram. Kalau 
pembeli Anda anak muda kota, TikTok dan Instagram lebih ma-
suk.

Mengapa Fokus pada Satu Platform Dulu
Ini poin yang paling sering diremehkan. Banyak pemula membuka akun di 
mana-mana karena takut "kehilangan pembeli". Padahal, justru dengan fokus, 
Anda lebih cepat belajar dan lebih cepat dapat order pertama.

Alasannya sederhana:

• Energi terbatas. Mengelola satu akun saja sudah butuh waktu: foto, caption, 
balas chat, kemas, kirim. Lima akun? Kacau.

• Algoritma suka konsistensi. Platform lebih suka akun yang aktif dan konsis-
ten. Akun yang dipakai sesekali jarang dilihat.

• Belajar lebih cepat. Anda bisa mengamati apa yang berhasil dan apa yang 
gagal di satu tempat, lalu memperbaikinya. Kalau tersebar di banyak tem-
pat, Anda tidak tahu mana yang berhasil.

• Reputasi lebih kuat. Satu akun yang dirawat dengan baik—banyak ulasan, 
cepat balas—lebih dipercaya daripada lima akun kosong.
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Coba pikirkan dengan contoh perhitungan sederhana, sebagai gambaran. Kalau 
dalam sebulan Anda punya 40 jam untuk jualan, dan Anda bagi ke 4 platform, be-
rarti hanya 10 jam per platform. Terlalu sedikit untuk membangun apa pun. Kalau 
40 jam itu Anda berikan ke satu platform, hasilnya jauh lebih dalam.

P E R H AT I A N

Jangan salah paham. Fokus satu platform dulu bukan berarti 
selamanya. Setelah platform pertama stabil dan Anda punya alur 
kerja yang rapi, barulah tambah platform kedua. Tambah satu 
per satu, bukan sekaligus.

Cara Mendaftar dan Mengatur Akun Jualan
Setelah memilih platform, langkah berikutnya adalah mendaftar dan menatanya 
agar siap menerima order. Berikut panduan langkah demi langkah.

Untuk Marketplace
• Siapkan nomor HP aktif dan alamat email yang sering Anda cek.

• Unduh aplikasi atau buka situs resminya. Hati-hati dengan situs palsu.

• Daftar sebagai penjual, bukan hanya pembeli. Biasanya ada menu "Mulai 
Jualan" atau "Buka Toko".

• Isi data diri sesuai KTP. Verifikasi biasanya memerlukan foto KTP dan selfie.

• Hubungkan rekening bank atas nama Anda sendiri untuk pencairan dana.

• Lengkapi profil toko: nama, logo sederhana, dan deskripsi singkat.

• Unggah minimal lima produk agar toko terlihat hidup, bukan toko kosong.

Untuk Media Sosial



B A B  7  —  M E M I L I H  P L A T F O R M  J U A L A N  Y A N G  T E P A T

• Pilih satu akun utama. Sebaiknya buat akun khusus jualan, pisah dari akun 
pribadi.

• Tentukan nama akun yang mudah diingat dan berkaitan dengan produk.

• Tulis bio jelas: apa yang Anda jual, keunggulan, dan cara memesan.

• Pasang foto profil yang rapi—logo atau foto produk terbaik.

• Konversi akun ke akun bisnis agar mendapat fitur tambahan seperti tombol 
kontak.

• Siapkan katalog atau highlights berisi produk unggulan dan cara order.

Untuk Toko Online Sendiri
• Pilih platform yang ramah pemula dan sesuai anggaran.

• Beli domain yang singkat dan mudah diingat.

• Pilih template sederhana, jangan yang rumit, yang penting mudah dibaca.

• Isi halaman wajib: Beranda, Produk, Tentang Kami, dan Kontak.

• Uji tampilan di ponsel, karena mayoritas pembeli membuka dari HP.

Satu kesalahan umum saat mendaftar adalah tidak melengkapi data sehingga 
akun tertahan verifikasi. Selesaikan verifikasi sejak awal. Akun yang belum ter-
verifikasi sering tidak muncul di pencarian atau tidak bisa mencairkan dana.

Mengintegrasikan Pembayaran dan Pengi-
riman

Bagian ini sering dianggap remeh, padahal di sinilah banyak transaksi gagal. 
Pembeli batal bukan karena produk jelek, tapi karena bingung cara bayar atau 
takut ongkos kirimnya mahal.

Pembayaran
Untuk pemula, sediakan minimal dua cara bayar:
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• Transfer bank ke rekening yang jelas atas nama Anda.

• Dompet digital seperti e-wallet yang banyak dipakai.

• Kalau di marketplace, manfaatkan sistem pembayaran bawaan agar dana 
ditahan sampai barang diterima. Ini melindungi Anda dan pembeli.

Aturan penting: jangan pernah meminta pembayaran ke rekening pribadi orang 
lain atau rekening yang tidak jelas.  Pembeli curiga, dan Anda juga rawan 
masalah. Gunakan satu rekening konsisten untuk semua transaksi supaya mudah 
dilacak.

Untuk media sosial, buat pesan otomatis atau template balasan yang berisi cara 
bayar. Contoh: "Silakan transfer ke rekening berikut, lalu kirim bukti transfer ya. 
Pesanan diproses setelah pembayaran diterima."

Pengiriman
• Pilih kurir yang jangkauannya luas dan mudah diakses di daerah Anda.

• Tentukan siapa yang menanggung ongkos kirim, atau berikan opsi.

• Gunakan fitur "pesan antar" kurir untuk menjemput paket di rumah.

• Kemas produk dengan aman, terutama makanan dan barang pecah belah.

• Simpan nomor resi dan kirimkan ke pembeli agar bisa dilacak.

Kalau di marketplace, pengiriman biasanya sudah terintegrasi. Anda cukup 
memilih kurir, cetak label, dan paket siap dijemput. Di media sosial, Anda perlu 
lebih aktif mengurus pengiriman sendiri, mulai dari menghitung ongkos sampai 
mengirim resi.

C ATATA N

Catat setiap transaksi di buku atau aplikasi sederhana. Tang-
gal, nama pembeli, produk, jumlah, status bayar, dan status kir-
im. Pencatatan rapi menyelamatkan Anda saat pesanan mulai 
banyak.
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Kesalahan Umum dan Cara Menghin-
darinya

Sebelum menutup, mari rangkum jebakan yang sering menjerat pemula saat 
memilih platform.

• Terlalu banyak platform sekaligus. Mulai dari satu. Tambah setelah stabil.

• Memilih platform yang salah tempat. Jualan perhiasan mahal di platform 
yang pembelinya mencari barang murah akan sia-sia.

• Tidak melengkapi verifikasi. Akun tertahan, order tertunda.

• Mencampur rekening pribadi dan jualan. Sulit dilacak, rawan kacau saat 
untung besar.

• Mengabaikan chat. Di mana pun platformnya, balasan cepat sangat menen-
tukan. Pembeli sering pindah ke toko lain dalam hitungan jam.

Rangkuman
Memilih platform jualan yang tepat bukan soal memakai semua yang ada, tapi 
memilih satu yang paling cocok dengan produk, pembeli, dan kemampuan Anda 
hari ini. Marketplace menawarkan pengunjung yang siap beli tapi persaingan ke-
tat. Media sosial ringan dan personal tapi butuh konsistensi. Toko sendiri mem-
beri kendali penuh tapi menuntut lebih banyak usaha. Aturan emas untuk pem-
ula: fokus satu platform dulu, tata akun dengan rapi, integrasikan pembayaran 
dan pengiriman, lalu catat setiap transaksi. Setelah satu platform berjalan lancar 
dan Anda mulai mendapat order, barulah melebar.

Dengan platform yang sudah dipilih dan akun yang siap, langkah berikutnya 
adalah membuat orang benar-benar melihat dan mempercayai jualan Anda. Bab 
selanjutnya akan membahas cara membangun kepercayaan pembeli—mulai dari 
menjawab chat, menampilkan ulasan, sampai menangani keraguan calon pem-
beli—sehingga kunjungan berubah menjadi pesanan.
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Lembar Kerja
• Tulis tiga platform yang paling mungkin menjadi tempat target pembeli 

Anda berkumpul, lalu pilih satu untuk difokuskan.

• Daftar dan lengkapi akun jualan di platform pilihan, termasuk verifikasi 
identitas.

• Siapkan dua metode pembayaran dan satu pilihan kurir yang akan Anda 
gunakan.

• Buat template balasan untuk pertanyaan pembeli dan instruksi pemba-
yaran.

• Siapkan buku atau aplikasi pencatatan transaksi sederhana.

Luangkan waktu sejenak untuk menjawab: platform mana yang paling cocok 
dengan ritme harian Anda, dan berapa jam per hari yang realistis Anda sisihkan 
untuk mengurusnya? Jujur pada diri sendiri di sini akan menyelamatkan Anda 
dari kelelahan di minggu-minggu pertama jualan.
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S aat Anda membuka ponsel dan melihat feed media sosial, pernahkah 
Anda berpikir: "Produk saya kalah bagus, tapi kok yang lain bisa ramai 
order?" Padahal, yang sering membedakan bukan produknya, melainkan 
cara ia tampil dan berinteraksi di media sosial. Banyak penjual pemu-
la merasa sudah "jualan", padahal yang mereka lakukan hanya menem-
pel tautan toko tanpa memberi alasan kepada orang untuk peduli. Bab 
ini akan membongkar strategi pemasaran media sosial yang bisa Anda 
jalankan dari rumah, tanpa budget iklan besar, dan tanpa harus jadi sele-
bgram.

Media sosial adalah etalase gratis yang buka 24 jam. Namun, etalase yang penuh 
barang tanpa cerita hanya jadi pajangan. Kunci sukses pemasaran di sini adalah 
memilih kanal yang tepat, berbicara dengan bahasa manusia, hadir secara kon-
sisten, dan membangun percakapan. Mari kita bedah langkah demi langkah.

Memilih Media Sosial yang Sesuai dengan 
Target Pembeli

Kesalahan paling umum pemula adalah ingin hadir di semua platform sekaligus. 
Akibatnya, energi habis, konten tanggung, dan tidak ada yang tumbuh. Prinsip-
nya sederhana: temui pembeli Anda di tempat mereka sudah biasa berkumpul.

Cara praktis memilihnya:

• Tentukan di mana target pembeli Anda paling banyak menghabiskan waktu. 
Jika pembeli Anda ibu rumah tangga usia 30-45 tahun, platform berbasis 
video pendek dan grup komunitas sering lebih efektif daripada platform 
yang serba cepat dan muda.

• Cocokkan jenis produk dengan gaya platform. Produk fashion dan kecan-
tikan cocok di platform visual. Produk makanan dan kerajinan yang butuh 
demonstrasi cocok di platform video. Produk jasa atau edukasi cocok di 
platform berbasis teks dan komunitas.

• Mulai dari satu platform utama. Kuasai dulu selama 30 hari, baru tambah 
platform kedua jika sudah stabil.

Sebagai gambaran, jika Anda menjual kue kering rumahan, target Anda kemu-
ngkinan besar adalah perempuan usia 25-45 tahun yang aktif di grup komunitas 
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dan video pendek. Maka fokuskan energi di sana, bukan di platform yang peng-
gunanya remaja yang belum punya daya beli.

C ATATA N

Satu platform yang dikelola serius jauh lebih menguntungkan 
daripada lima platform yang terbengkalai. Pilih satu, tekuni, ukur 
hasilnya.

Membuat Konten Jualan Tanpa Terkesan 
Memaksa

Konten yang memaksa adalah konten yang isinya hanya "beli, beli, beli". Orang 
akan menjauh. Konten yang menjual adalah konten yang memberi nilai lebih dulu, 
lalu menawarkan solusi. Ada formula sederhana yang bisa Anda pakai: kenali 
masalah, tunjukkan solusi, baru arahkan ke produk.

Berikut jenis konten yang bisa Anda rotasi:

• Konten edukasi. Bagikan tips yang berkaitan dengan produk Anda. Misal-
nya, jika menjual skincare, buat konten "3 kebiasaan yang bikin kulit kusam". 
Di akhir, sebut produk Anda sebagai salah satu solusi.

• Konten cerita (storytelling). Ceritakan alasan Anda mulai berjualan, ke-
sulitan yang dihadapi, atau cerita pembeli yang puas. Orang membeli dari 
orang, bukan dari logo.

• Konten di balik layar. Tunjukkan proses membuat produk, mengemas pe-
sanan, atau keseharian Anda bekerja dari rumah. Ini membangun kedekatan 
dan kepercayaan.

• Konten bukti sosial. Tampilkan foto pesanan yang dikirim, tangkapan layar 
ucapan terima kasih dari pembeli, atau testimoni singkat. Bukti nyata jauh 
lebih meyakinkan daripada klaim.

• Konten penawaran langsung. Baru di sini Anda mendorong pembelian, 
dengan promo atau stok terbatas. Porsinya cukup sekitar 20 persen dari 
total konten.
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Contoh nyata: seorang penjual sambal rumahan rutin mengunggah video singkat 
cara membuat sambal, tips menyimpan sambal agar tahan lama, dan cerita 
ibu-ibu pelanggan yang repot masak. Dari konten seperti itu, pembeli merasa 
terbantu dulu, lalu tertarik mencoba. Penawaran produk hanya muncul di akhir, 
tidak setiap saat.

Cara menghindari kesan memaksa:

• Jangan kirim pesan promosi pribadi ke orang yang belum pernah berinter-
aksi dengan Anda.

• Jangan menandai (tag) orang asing di setiap unggahan.

• Jangan mengulang tautan beli di setiap kalimat. Satu ajakan jelas sudah 
cukup.

Jadwal Posting Sederhana untuk Pemula
Masalah kedua pemula adalah tidak konsisten. Kadang rajin unggah lima kali se-
hari, lalu hilang seminggu. Algoritma platform menyukai konsistensi, dan pem-
beli juga butuh melihat Anda hadir secara rutin. Anda tidak perlu posting setiap 
hari, tapi Anda perlu jadwal yang realistis.

Berikut jadwal sederhana yang bisa dijalankan pemula sambil tetap mengurus 
rumah:

• Senin: Konten edukasi singkat (tips atau fakta menarik seputar produk).

• Selasa: Konten cerita atau pengalaman pribadi Anda berjualan.

• Rabu: Konten di balik layar proses pembuatan atau pengemasan.

• Kamis: Konten interaksi, misalnya pertanyaan ke audiens atau jajak penda-
pat.

• Jumat: Konten bukti sosial, testimoni atau foto pesanan.

• Sabtu: Konten penawaran langsung dengan promo akhir pekan.

• Minggu: Rehat atau balas komentar dan pesan yang menumpuk.

Sebagai gambaran waktu, siapkan satu sesi khusus untuk membuat konten sela-
ma satu sampai dua jam, lalu tumpuk hasilnya untuk sepekan. Ini disebut teknik 
batching. Anda merekam lima video pendek sekaligus di satu waktu, lalu men-
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gunggahnya satu per satu sesuai jadwal. Lebih hemat waktu dibanding membuat 
konten setiap hari.

Alat bantu gratis yang bisa dipakai:

• Penjadwal bawaan platform untuk mengatur waktu unggah.

• Aplikasi edit video sederhana di ponsel.

• Catatan di ponsel untuk menyimpan ide konten agar tidak buntu.

Menggunakan Tagar dan Fitur Gratis untuk 
Menjangkau Lebih Banyak Orang

Tagar (hashtag) adalah cara gratis agar konten Anda ditemukan orang yang 
belum mengikuti akun Anda. Namun, banyak pemula memakai tagar yang terlalu 
umum dan terlalu banyak, sehingga konten tenggelam di lautan persaingan.

Strategi tagar yang lebih efektif:

• Campur tiga jenis tagar: tagar besar (jangkauan luas), tagar menengah 
(lebih spesifik), dan tagar kecil (sangat spesifik ke produk atau lokasi Anda).

• Gunakan tagar yang relevan dengan isi konten, bukan sekadar populer.

• Sertakan tagar lokasi jika Anda melayani pembeli di area tertentu, misalnya 
kota Anda.

• Batasi jumlahnya. Lebih baik 5 sampai 10 tagar yang tepat daripada 30 tagar 
asal-asalan.

Contoh untuk penjual kue rumahan: gabungkan tagar umum seputar kuliner 
rumahan, tagar spesifik seperti jenis kue yang Anda jual, dan tagar lokasi kota 
Anda. Dengan begitu, orang yang mencari kue di kota Anda punya peluang men-
emukan konten Anda.

Selain tagar, manfaatkan fitur gratis yang sering diabaikan:
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• Lokasi/geotag. Menandai lokasi membantu orang di sekitar menemukan 
Anda.

• Stiker interaksi. Jajak pendapat, kuis, dan kotak pertanyaan membuat au-
diens lebih aktif berinteraksi.

• Balasan komentar dengan video. Menjawab pertanyaan lewat video pendek 
bisa menjangkau orang baru.

• Penyimpanan (save) dan bagikan (share). Konten yang bermanfaat akan dis-
impan dan dibagikan orang, memperluas jangkauan tanpa biaya.

T I P S

Periksa statistik konten Anda setiap minggu. Lihat konten mana 
yang paling banyak ditonton dan disimpan, lalu buat lebih 
banyak konten serupa. Data ini gratis dan sangat berharga.

Membangun Interaksi dengan Calon Pem-
beli

Jualan online bukan siaran satu arah. Media sosial bekerja seperti ruang obrolan; 
semakin ramai percakapan, semakin banyak orang berdatangan. Interaksi adalah 
bahan bakar algoritma sekaligus cara membangun kepercayaan.

Langkah membangun interaksi:
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• Balas setiap komentar dalam waktu sesingkat mungkin, terutama di 
jam-jam aktif. Balasan ramah membuat orang lain ikut berkomentar.

• Ajukan pertanyaan terbuka yang mudah dijawab, misalnya "Kalian lebih 
suka yang pedas atau manis?" daripada pertanyaan tertutup.

• Kunjungi dan komentari akun orang lain secara tulus, terutama calon pem-
beli dan akun komunitas. Jangan hanya menempel promosi.

• Buat sesi tanya jawab langsung (live) secara rutin. Ini menunjukkan Anda 
nyata dan bisa dipercaya.

• Simpan nomor atau kontak calon pembeli yang bertanya, lalu tindak lanjuti 
dengan sopan tanpa memaksa.

Sebuah studi kasus singkat: seorang penjual tanaman hias memulai dengan nol 
pengikut. Setiap hari ia mengomentari unggahan di komunitas pecinta tanaman 
dengan jawaban yang membantu soal perawatan. Perlahan, orang mulai men-
gunjungi profilnya, mengajukan pertanyaan, dan membeli. Dalam sebulan, ia da-
pat order pertama bukan dari iklan, melainkan dari percakapan yang dibangun di 
kolom komentar.

Hindari kesalahan ini:

• Mengabaikan komentar, terutama pertanyaan soal harga dan stok.

• Membalas dengan nada defensif saat ada kritik.

• Terlalu cepat menawarkan produk sebelum menjawab pertanyaan.

Perlu diingat, jumlah pengikut bukan ukuran utama. Seribu pengikut yang tidak 
peduli kalah berharga dibanding lima puluh pengikut yang aktif berinteraksi dan 
percaya pada Anda.

Menyatukan Semuanya
Mari kita rangkum. Pemasaran media sosial dari rumah berdiri di atas lima pi-
lar: pilih satu platform yang paling sesuai dengan pembeli Anda, buat konten 
yang memberi nilai sebelum menawarkan, jaga jadwal posting yang realistis, 
manfaatkan tagar dan fitur gratis dengan cerdas, dan bangun interaksi yang tu-
lus. Kelimanya saling menopang. Platform tanpa konten bagus akan sepi. Kon-
ten bagus tanpa interaksi akan tenggelam. Interaksi tanpa penawaran jelas tidak 
akan menghasilkan order.
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Kabar baiknya, semua ini bisa dilakukan gratis dan bertahap. Anda tidak per-
lu langsung sempurna. Mulai dari satu konten hari ini, balas satu komentar, dan 
pelajari satu data statistik. Konsistensi kecil yang diulang akan mengalahkan us-
aha besar yang hanya sekali.

Di bab berikutnya, kita akan masuk ke bagian yang paling ditunggu: bagaimana 
mengubah percakapan dan kunjungan menjadi order pertama. Kita akan mem-
bahas teknik menutup penjualan sederhana, menangani keberatan pembeli, dan 
memastikan order pertama itu benar-benar terjadi.

Lembar Kerja
• Tentukan satu platform media sosial utama dan tuliskan alasan mengapa 

platform itu paling cocok dengan target pembeli Anda.

• Susun jadwal posting tujuh hari ke depan menggunakan format hari dan 
jenis konten di atas.

• Buat minimal tiga konten dalam satu sesi (batching): satu edukasi, satu 
cerita, dan satu bukti sosial.

• Siapkan daftar 5 sampai 10 tagar yang terdiri dari tagar besar, menengah, 
dan lokasi Anda.

• Luangkan 15 menit hari ini untuk mengomentari tiga akun komunitas yang 
berkaitan dengan produk Anda secara tulus.

Setelah mengerjakan lembar kerja ini, renungkan: platform mana yang paling 
membuat Anda nyaman membuat konten, dan jenis konten apa yang paling mu-
dah Anda produksi? Jawaban atas dua pertanyaan itu akan menentukan ritme 
pemasaran Anda sebulan ke depan. Jangan menunggu sempurna—mulailah dari 
satu unggahan hari ini, karena setiap percakapan besar selalu dimulai dari sapaan 
pertama.
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P O I N  K U N C I  B A B  I N I

--> Memilih media sosial yang sesuai dengan target pembeli
--> Membuat konten jualan tanpa terkesan memaksa
--> Jadwal posting sederhana untuk pemula
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M asalah terbesar penjual online pemula bukanlah produk yang jelek 
atau harga yang mahal. Masalahnya adalah calon pembeli tidak per-
nah paham apa yang Anda jual, untuk siapa, dan kenapa harus membe-
li sekarang. Caption yang Anda tulis di media sosial atau deskripsi di 
marketplace sering hanya berisi "Ready ya kak, murah, kualitas bagus, 
minat DM." Kalimat seperti itu tidak salah, tapi juga tidak menjual. Ia 
lewat begitu saja di tengah ribuan unggahan lain yang bunyinya nyaris 
sama.

Bab ini akan mengubah cara Anda menulis. Bukan supaya Anda jadi penulis nov-
el, tapi supaya setiap kata yang Anda ketik punya satu tugas: membuat orang 
berhenti scrolling, paham, lalu bertindak. Copywriting bukan bakat. Ia keter-
ampilan yang bisa dilatih dengan formula, dan itulah yang akan kita bedah 
langkah demi langkah.

Formula Copywriting Sederhana: Perhat-
ian, Minat, Keinginan, Tindakan

Copywriting yang menjual hampir selalu mengikuti urutan yang sama. Dalam 
dunia pemasaran, urutan ini dikenal sebagai AIDA: Attention (perhatian), Interest 
(minat), Desire (keinginan), Action (tindakan). Anda tidak perlu menghafal isti-
lahnya, cukup pahami logikanya.

Bayangkan calon pembeli sedang menggulir layar ponselnya dengan cepat. 
Dalam hitungan kurang dari dua detik, ia memutuskan berhenti atau lanjut. Tu-
gas baris pertama Anda adalah merebut perhatian itu. Setelah ia berhenti, Anda 
perlu membuatnya penasaran dan tertarik. Lalu tumbuhkan keinginan memiliki 
produk, dan terakhir beri perintah yang jelas untuk bertindak.

Mari lihat contoh nyata. Seorang penjual hijab di Instagram menulis caption 
seperti ini:

"Tiap pagi bingung mau pakai hijab apa ke kantor? Yang rapi, nggak gerah, tapi 
tetap sopan. Koleksi terbaru kami bahannya adem, jatuhnya rapi, dan cukup 30 
detik untuk dipakai. Stok terbatas 20 pcs. Klik link di bio untuk pesan warna fa-
voritmu sebelum kehabisan."

Perhatikan strukturnya:
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• Perhatian: "Tiap pagi bingung mau pakai hijab apa ke kantor?"

• Minat: membahas masalah nyata (rapi, tidak gerah, sopan).

• Keinginan: bahan adem, jatuhnya rapi, cepat dipakai.

• Tindakan: "Klik link di bio untuk pesan."

Empat baris, satu tujuan. Inilah yang membedakan caption yang menjual dari 
caption yang sekadar mengumumkan.

Urutan Ini Tidak Boleh Dibalik
Kesalahan umum pemula adalah memulai langsung dengan tindakan atau harga. 
Contohnya: "Promo! Harga 75 ribu. Minat DM." Tidak ada perhatian, tidak ada mi-
nat, tidak ada keinginan. Pembeli tidak punya alasan untuk peduli.

Aturan praktisnya: jangan pernah menyebut harga atau ajakan membeli sebelum 
Anda menyentuh masalah atau keinginan pembaca. Harga baru relevan setelah 
orang merasa "ini yang aku cari."

Menulis Caption yang Memicu Rasa Pe-
nasaran

Rasa penasaran adalah bahan bakar utama yang membuat orang berhenti meng-
gulir. Tapi hati-hati: penasaran yang baik lahir dari pertanyaan yang relevan den-
gan hidup pembaca, bukan dari teka-teki yang dipaksakan.

Ada beberapa teknik sederhana yang bisa langsung Anda pakai.

Teknik 1: Mulai dengan Pertanyaan yang Menusuk
Pertanyaan yang baik menyentuh pengalaman sehari-hari calon pembeli. Contoh 
untuk produk tas kerja:

• "Tas kamu sering bikin punggung pegal karena terlalu berat?"

• "Pernah nggak, laptop hampir jatuh karena tasnya nggak ada bantalan?"

• "Sudah berapa tas yang rusak dalam setahun terakhir?"

Pertanyaan-pertanyaan ini membuat pembaca mengangguk dalam hati dan 
merasa "kok tahu sih?"
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Teknik 2: Buka dengan Masalah, Bukan Solusi
Banyak penjual langsung memamerkan keunggulan produk. Padahal, orang lebih 
dulu merasakan masalah daripada mencari solusi. Coba bandingkan:

• Lemah: "Tas anti air, kuat, banyak kantong, hanya 150 ribu."

• Kuat: "Kehujanan di jalan bikin laptop basah dan mati total. Itu yang bikin 
saya bikin tas ini anti air sejak jahitan pertama."

Versi kedua lebih menarik karena dimulai dari rasa sakit, bukan dari fitur.

Teknik 3: Sisakan Sedikit Informasi
Anda tidak perlu menjelaskan semuanya di awal. Justru rasa penasaran tumbuh 
saat ada hal yang belum terjawab. Misalnya: "Ada satu kebiasaan kecil yang bikin 
produk skincare ini beda dari yang lain. Saya bahas di slide kedua." Kalimat ini 
mendorong orang untuk membuka slide berikutnya.

T I P S

Tulis baris pertama caption Anda, lalu baca ulang. Kalau baris 
itu terasa datar dan bisa dipakai produk apa saja, ganti. Baris 
pertama harus spesifik untuk produk Anda.

Membuat Call-to-Action yang Jelas
Call-to-action (CTA) adalah perintah yang Anda berikan ke pembaca. Ini bagian 
yang sering diabaikan pemula. Mereka selesai bercerita, lalu berhenti begitu saja 
tanpa memberi arahan. Akibatnya, pembaca yang tertarik pun bingung harus 
ngapain.

CTA yang baik punya tiga ciri: jelas, spesifik, dan tunggal.
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Jelas
Jangan menulis "kalau minat hubungi kami." Tulis persis apa yang harus di-
lakukan: "Klik link di bio," "Kirim DM dengan kata PESAN," atau "Isi form di 
bawah." Semakin sedikit langkah berpikir, semakin besar kemungkinan orang 
melakukannya.

Spesifik
Sebutkan detailnya. Bukan "buruan order," tapi "Pesan sebelum jam 3 sore hari 
ini, dikirim hari ini juga." Angka dan batas waktu membuat CTA terasa nyata.

Tunggal
Satu caption, satu CTA utama. Kalau Anda meminta orang like, komen, share, DM, 
dan klik link sekaligus, mereka justru tidak melakukan apa pun. Pilih satu tindakan 
yang paling Anda inginkan, biasanya "pesan sekarang."

Contoh CTA Berdasarkan Tujuan
• Untuk dapat chat: "Kirim DM bertuliskan 'MAU' dan saya kirim katalog 

lengkapnya."

• Untuk klik link: "Klik link di bio, pilih warna, isi alamat, selesai dalam 2 menit."

• Untuk komentar: "Tulis ukuranmu di komentar, nanti saya bantu pilih yang 
pas."

• Untuk pesan WhatsApp: "Chat ke 0812xxxx dengan format: Nama - Alamat 
- Warna."

Menghindari Bahasa yang Membin-
gungkan atau Terlalu Teknis

Ini kesalahan yang sering tidak disadari. Penjual merasa sudah menjelaskan den-
gan lengkap, padahal pembeli sama sekali tidak paham. Penyebabnya biasanya 
dua: istilah teknis dan kalimat yang berputar-putar.
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Hindari Istilah Internal
Anda mungkin hafal istilah seperti "gramasi 24s," "double stitch," atau "food 
grade BPA free." Tapi pembeli biasa tidak selalu tahu artinya. Terjemahkan ke 
manfaat nyata:

• Teknis: "Bahan katun combed 30s."

• Sederhana: "Bahannya halus, nggak bikin gerah, dan nggak berbulu setelah 
dicuci berkali-kali."

• Teknis: "Food grade BPA free."

• Sederhana: "Aman dipakai untuk makanan panas, nggak bikin rasa 
berubah."

Hindari Kalimat Bertele-tele
Banyak penulis pemula memakai kalimat panjang yang akhirnya kosong. Contoh: 
"Produk kami merupakan produk yang berkualitas tinggi dan telah teruji sehing-
ga sangat cocok untuk digunakan oleh berbagai kalangan." Terlalu banyak kata, 
sedikit makna.

Bandingkan dengan versi lugas: "Kualitasnya sudah diuji. Cocok dipakai harian." 
Jauh lebih kuat.

Pakai Kata Sehari-hari
Tulis seperti Anda bicara ke teman. Kalau ada pilihan antara kata formal dan kata 
sehari-hari, pilih yang sehari-hari. "Beli" lebih baik dari "melakukan pembelian." 
"Pakai" lebih baik dari "menggunakan."

P E R H AT I A N

Jangan menulis caption yang mengklaim berlebihan seperti 
"produk terbaik nomor 1 di Indonesia" tanpa dasar. Selain tidak 
meyakinkan, ini bisa melanggar aturan platform dan merusak 
kepercayaan.
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Contoh Caption untuk Berbagai Jenis Pro-
duk

Teori tanpa contoh akan sulit dipraktikkan. Berikut beberapa contoh caption dari 
jenis produk berbeda, semuanya mengikuti urutan perhatian, minat, keinginan, 
tindakan.

Produk Fashion
"Masih punya kemeja yang kusutnya susah banget disetrika? Bikin pagi makin 
panik. Kemeja ini bahannya anti kusut, cukup digantung semalaman langsung 
rapi. Warnanya netral, cocok buat kerja dan acara santai. Stok warna putih dan 
biru tinggal sedikit. Klik link di bio buat pilih ukuranmu."

Produk Makanan
"Anak susah makan sayur, sampai harus dikasih hadiah tiap suap? Coba camilan 
sehat ini. Dibuat dari sayur asli, rasanya gurih, nggak ada rasa pahitnya. Ibu-ibu 
langganan kami bilang anaknya ambil sendiri dari toples. Batch minggu ini ting-
gal 12 bungkus. Ketik 'PESAN' di DM, saya kirim harga dan ongkir."

Produk Kecantikan
"Makeup udah tebal, tapi tetap terlihat lelah? Masalahnya bukan di makeup, tapi 
di kulit yang kurang lembap. Serum ini dipakai malam, paginya kulit terasa lebih 
segar dan makeup nempel lebih lama. Cukup 3 tetes sebelum tidur. Ada paket 
coba isi 10ml kalau kamu mau tes dulu. Klik link di bio, pilih ukuran yang paling 
pas buatmu."

Produk Perlengkapan Bayi
"Begadang karena bayi rewel dan susah tidur? Bukan salah kamu, kadang me-
mang butuh bantuan. Bedong ini bikin bayi merasa aman seperti masih dalam 
pelukan, jadi lebih tenang dan tidur lebih lama. Bahannya lembut, nggak bikin 
gerah, dan bisa dicuci mesin. Sudah dipakai ratusan ibu. Chat ke nomor di bio 
buat tanya warna yang tersedia."
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Produk Digital atau Jasa
"Capek jualan tapi tiap bikin caption mikir setengah jam? Template caption ini 
berisi 50 kerangka siap pakai untuk produk apa saja. Tinggal ganti nama produk 
dan harga, langsung tayang. Bisa dipakai berkali-kali. Download hari ini, tersedia 
file PDF dan format teks. Klik link di bio untuk akses langsung."

Produk Rumah Tangga
"Kamar mandi sering bau dan lembap, sudah dibersihkan tapi tetap balik lagi? 
Penyebabnya mungkin udara yang tidak bergerak. Rak ini punya sirkulasi dan 
lapisan anti jamur, jadi kelembapan berkurang. Cukup dipasang tanpa bor, kokoh 
dan rapi. Tinggal 8 unit dari batch pertama. Isi form di bio, saya hubungi hari ini 
juga."

Latihan Menulis yang Bisa Dilakukan Hari 
Ini

Menulis copywriting tidak butuh tempat khusus atau alat mahal. Yang Anda bu-
tuhkan hanya waktu luang dan ketekunan. Setiap hari, luangkan 15 menit un-
tuk menulis satu caption dengan formula perhatian, minat, keinginan, tindakan. 
Tidak harus sempurna. Yang penting selesai.

Setelah menulis, periksa dengan lima pertanyaan berikut:

• Apakah baris pertama cukup kuat untuk menghentikan orang menggulir?

• Apakah saya menyentuh masalah atau keinginan, bukan hanya fitur?

• Apakah ada satu tindakan jelas di akhir?

• Apakah ada kata yang tidak akan dipahami pembeli biasa?

• Apakah ada angka, batas waktu, atau detail nyata?

Kalau ada jawaban "tidak" pada salah satu poin, revisi bagian itu saja. Dalam be-
berapa minggu, Anda akan menulis lebih cepat dan hasilnya lebih tajam.

Kesalahan yang paling sering menghambat pemula adalah menunggu tulisan 
yang sempurna. Padahal caption yang baik justru lahir dari percobaan yang 
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diukur. Perhatikan caption mana yang mendapat banyak respons, mana yang 
sepi. Simpan yang berhasil, dan jadikan pola untuk caption berikutnya.

Rangkuman
Copywriting adalah keterampilan yang bisa dilatih, bukan bakat sejak lahir. Em-
pat urutan yang harus Anda kuasai adalah perhatian, minat, keinginan, dan tin-
dakan. Rasa penasaran lahir dari pertanyaan yang relevan dan masalah nyata, 
bukan dari fitur yang dipamerkan. CTA Anda harus jelas, spesifik, dan tunggal. 
Buang istilah teknis dan ganti dengan manfaat yang bisa dirasakan. Contoh dari 
berbagai produk di atas bisa Anda tiru polanya, bukan teksnya, dan sesuaikan 
dengan produk Anda sendiri.

Setelah Anda punya kalimat yang menjual, langkah berikutnya adalah memas-
tikan pesan itu sampai ke orang yang tepat, bukan sekadar diposting lalu hilang. 
Di bab berikutnya, kita akan membahas cara menjangkau calon pembeli pertama 
Anda secara terarah, termasuk memanfaatkan komunitas, grup, dan pesan prib-
adi dengan sopan agar tidak terkesan spam.

Lembar Kerja
• Tulis satu caption untuk produk Anda dengan format empat baris: perhat-

ian, minat, keinginan, tindakan.

• Ubah minimal tiga istilah teknis pada deskripsi produk Anda menjadi kali-
mat manfaat yang mudah dipahami.

• Buat lima variasi CTA (DM, WhatsApp, klik link, komentar, isi form) dan pilih 
satu yang paling cocok untuk produk Anda.

• Tulis satu caption bergaya cerita masalah pembaca, lalu bandingkan re-
sponsnya dengan caption biasa.

• Simpan semua caption yang Anda buat dalam satu dokumen, beri catatan 
mana yang paling banyak meraih respons.

Setelah menyelesaikan lembar kerja ini, tanyakan pada diri sendiri: dari semua 
caption yang saya tulis, mana yang paling menggambarkan produk saya den-
gan jujur dan tetap membuat orang ingin membeli? Dan caption mana yang jus-
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tru membuat saya sendiri malas membacanya, sehingga perlu saya perbaiki atau 
buang?
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B anyak penjual pemula percaya bahwa keberhasilan jualan online diten-
tukan saat mereka mengunggah foto produk. Selama foto bagus dan 
harga bersaing, kata mereka, pembeli akan datang sendiri. Kenyataan-
nya, produk sebagus apa pun tidak akan terjual kalau calon pembeli yang 
sudah mengetik "berapa harganya, Kak?" tidak pernah mendapat bal-
asan, atau dibalas tiga hari kemudian dengan jawaban satu kata. Di sinilah 
uang sesungguhnya ditentukan: pada percakapan antara Anda dan calon 
pembeli.

Bab ini membahas bagian yang paling sering diabaikan pemula, padahal pal-
ing menentukan apakah Anda dapat order pertama atau tidak. Kita akan bicara 
soal cara membalas chat, cara menghadapi pembeli yang ragu, cara mendorong 
keputusan tanpa terkesan memaksa, sampai cara mengelola pesanan agar nama 
baik Anda terjaga. Setelah bab ini, Anda akan punya "skrip" mental yang mem-
buat setiap percakapan jualan berjalan lebih mulus.

Membalas Chat dengan Cepat dan Ramah
Kecepatan membalas adalah faktor paling underrated dalam jualan online. Seba-
gian besar pembeli online sedang membandingkan beberapa penjual sekaligus. 
Jika Anda lambat membalas, pembeli akan lari ke penjual lain yang lebih respon-
sif, bukan karena produknya lebih bagus, tetapi karena penjualnya lebih hadir.

Kenapa "Cepat" Itu Penting
Calon  pembeli  biasanya  mengetik  chat  ke  beberapa  toko  dalam  waktu 
bersamaan. Yang paling cepat membalas dan paling ramah biasanya yang 
menang. Prinsip praktisnya sederhana: usahakan membalas dalam hitungan 
menit saat jam aktif, dan maksimal beberapa jam saat jam sibuk.

Kalau Anda bekerja atau kuliah, atur waktu khusus untuk membalas chat, misal-
nya pagi sebelum beraktivitas, saat jam makan siang, dan malam setelah pulang. 
Aktifkan notifikasi khusus untuk aplikasi toko Anda agar tidak tenggelam di an-
tara chat pribadi.
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T I P S

Pasang balasan otomatis sederhana untuk jam di luar waktu 
jaga, misalnya: "Terima kasih sudah chat. Pesanan Anda akan 
saya balas maksimal jam 8 pagi ya, Kak. Silakan tinggalkan per-
tanyaannya, nanti saya jawab lengkap." Ini menjaga pembeli 
tetap merasa dihargai walau Anda belum bisa membalas.

Membalas dengan Ramah, Bukan Kaku
Ramah bukan berarti lebay atau memakai banyak emoji. Ramah artinya membu-
at pembeli merasa dianggap sebagai manusia, bukan sebagai "target". Tiga hal 
yang membuat balasan Anda terasa ramah:

• Sapa dengan panggilan umum yang sopan, seperti "Kak" atau "Mas/Mbak" 
sesuai konteks.

• Jawab pertanyaannya langsung di kalimat pertama, jangan berputar-putar.

• Tutup dengan pertanyaan lanjutan atau tawaran bantuan.

Contoh balasan buruk: "iya 50rb"

Contoh balasan baik: "Hai Kak, betul harganya Rp50.000. Stok warna hitam 
masih ada. Mau saya siapkan untuk dikirim hari ini, Kak?"

Perbedaan keduanya bukan pada panjangnya, tetapi pada apakah pembeli 
merasa dilayani. Balasan yang baik memberi kejelasan dan menuntun ke langkah 
berikutnya.

Menjawab Keberatan Umum Pembeli
Setiap pembeli hampir selalu punya satu dari tiga keberatan ini: harga kemaha-
lan, kualitas diragukan, atau takut paketnya bermasalah saat dikirim. Kalau Anda 
bisa menjawab ketiganya dengan tenang dan jujur, peluang closing naik drastis.
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Keberatan Harga
Keberatan harga biasanya berbunyi: "Mahal ya, Kak. Bisa kurang?" Atau "Di toko 
lain lebih murah."

Ada dua hal yang perlu Anda pahami. Pertama, tidak semua yang bilang ma-
hal benar-benar tidak mampu membeli; banyak yang sedang mengetes seber-
apa fleksibel harga Anda. Kedua, menurunkan harga terlalu cepat bisa membuat 
pembeli meragukan kualitas produk Anda.

Cara menjawab yang sehat:

• Tegaskan nilai, bukan hanya angka. "Harga ini sudah termasuk kemasan 
aman dan garansi tukar jika produk cacat, Kak."

• Beri alternatif, bukan potongan langsung. "Kalau budgetnya di Rp40.000, 
saya ada varian ukuran kecil yang kualitasnya sama."

• Sampaikan apa adanya soal batas harga. "Maaf Kak, harga segini sudah pal-
ing pas. Tapi kalau ambil dua, saya bisa gratiskan ongkir."

Keberatan Kualitas
Pembeli online tidak bisa memegang barangnya, jadi wajar kalau curiga. Per-
tanyaan seperti "Ini original�" atau "Bahan tipis nggak?" harus dijawab dengan 
bukti, bukan janji.

Tiga cara konkret membangun kepercayaan:

• Kirim video singkat produk yang Anda ambil sendiri. Video 10 detik yang 
menunjukkan tekstur atau cara pakai sering lebih meyakinkan daripada pu-
luhan foto.

• Tunjukkan testimoni asli. Simpan screenshot ulasan positif pembeli se-
belumnya di galeri HP, siap kirim kapan saja.

• Akui kekurangan kecil dengan jujur. "Bahannya memang tipis tapi tidak 
transparan, cocok untuk cuaca panas." Kejujuran seperti ini justru 
menaikkan kepercayaan.
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Keberatan Pengiriman
Keberatan pengiriman biasanya berupa: "Sampai tidak ya ke kota saya?" atau 
"Takut rusak di jalan."

Jawab dengan data yang Anda punya:

• Sebut estimasi waktu pengiriman sesuai jasa ekspedisi yang Anda pakai.

• Jelaskan cara Anda mengemas. "Saya pakai bubble wrap plus kardus, Kak, 
supaya aman."

• Beri jaminan sederhana. "Kalau ada masalah saat pengiriman, saya bantu 
proses klaim ya."

Pelanggan yang merasa aman akan jauh lebih cepat memutuskan.

Teknik Sederhana untuk Mendorong Kepu-
tusan Pembelian

Banyak percakapan berakhir hanya karena penjual tidak pernah mengajak pem-
beli mengambil keputusan. Mereka menjawab semua pertanyaan, lalu diam, 
berharap pembeli tergerak sendiri. Padahal, dorongan halus dari penjual sering 
menjadi pemicu terakhir.

Teknik Pertanyaan Penutup
Alih-alih bertanya "Mau beli?" yang jawabannya bisa ya atau tidak, ajukan per-
tanyaan yang mengarah ke langkah teknis. Contoh:

• "Mau saya kirim ke alamat yang mana, Kak?"

• "Pilih warna hitam atau navy?"

• "Saya proses hari ini ya, supaya besok bisa dikirim?"

Pertanyaan seperti ini membuat pembeli secara mental sudah masuk ke proses 
memesan. Ini bukan manipulasi, hanya membantu pembeli yang sebenarnya su-
dah tertarik tapi masih ragu.
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Teknik Sosial Bukti
Sebutkan secara ringan bahwa produk ini diminati. "Kemarin ada tiga pembeli 
dari Surabaya ambil warna ini, Kak. Stok tinggal dua." Asal jujur, ini efektif karena 
manusia cenderung mengikuti apa yang dilakukan orang lain.

Teknik Ringkasan Akhir
Saat pembeli terlihat masih bimbang, ringkas semua yang sudah dibahas dalam 
satu pesan:

"Jadi totalnya: 1 pcs warna hitam, total Rp50.000 + ongkir Rp15.000 = Rp65.000. 
Transfer ke rekening ini, nanti saya kirim nomor resinya malam ini ya, Kak."

Ringkasan ini menghilangkan keraguan karena pembeli tidak perlu mengingat 
semua detail. Mereka tinggal bilang "Oke".

Menawarkan Bonus atau Diskon Terbatas 
Secara Etis

Diskon dan bonus adalah alat yang kuat, tetapi juga gampang disalahgunakan. 
Kalau Anda terus-terusan mengaku "promo terakhir hari ini" padahal besok 
masih ada, pembeli akan kehilangan kepercayaan. Etika di sini bukan cuma soal 
benar-salah, tetapi soal reputasi jangka panjang.

Kapan Diskon Masuk Akal
Diskon tepat diberikan ketika:

• Pembeli membeli dalam jumlah lebih banyak, misalnya "beli dua gratis 
ongkir".

• Pembeli baru pertama kali mencoba, sebagai apresiasi pembelian pertama.

• Ada momen khusus yang memang nyata, seperti ulang tahun toko atau akhir 
bulan.

Hindari diskon setiap kali pembeli menawar, karena lama-lama harga Anda kehi-
langan arti.
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Bonus Lebih Baik daripada Potongan Harga
Kalau memungkinkan, beri bonus barang atau layanan daripada potongan harga 
langsung. Contoh:

• Tambahkan aksesori kecil gratis.

• Gratiskan jasa bungkus kado.

• Gratis upgrade kemasan aman.

Bonus menjaga harga produk tetap utuh sementara pembeli merasa mendapat 
lebih banyak.

Batas Waktu yang Jujur
Kalimat "promo sampai hari ini" hanya boleh dipakai kalau memang benar be-
rakhir hari itu. Kalau Anda butuh alasan untuk mendorong keputusan, gunakan 
batas yang nyata, seperti "stok tinggal satu" atau "pengiriman hari ini agar sam-
pai sebelum akhir minggu".

P E R H AT I A N

Sekali Anda berbohong soal stok atau promo, pembeli bisa 
mengetahuinya dan menyebarkannya di kolom komentar pub-
lik. Reputasi yang rusak jauh lebih mahal daripada satu pen-
jualan.

Mengelola Pesanan dan Data Pembeli
Setelah pembeli memutuskan untuk membeli, pekerjaan Anda belum selesai. 
Justru tahap ini menentukan apakah pembeli akan kembali atau malah menyesal.

Konfirmasi Pesanan
Selalu kirim pesan konfirmasi singkat setelah pembeli transfer, berisi:
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• Rincian barang yang dipesan.

• Total yang sudah dibayar.

• Estimasi waktu pengiriman.

• Ucapan terima kasih.

Pesan ini mencegah kesalahpahaman dan membuat pembeli merasa tenang.

Pengemasan dan Pengiriman
Kemas produk sesuai janji Anda saat chat. Kalau Anda bilang pakai bubble wrap, 
benar-benar pakai bubble wrap. Konsistensi antara janji dan kenyataan adalah 
bentuk pelayanan paling dasar.

Penyimpanan Data Pembeli
Catat data pembeli dengan rapi, minimal:

• Nama dan nomor HP.

• Alamat pengiriman lengkap.

• Produk yang dibeli dan tanggalnya.

• Catatan khusus, misalnya pernah komplain atau minta warna tertentu.

Anda bisa memakai aplikasi catatan di HP, spreadsheet sederhana, atau fitur 
pelanggan di marketplace. Tujuannya sederhana: saat pembeli kembali enam bu-
lan kemudian, Anda masih tahu siapa dia.

C ATATA N

Jangan pernah menyebarkan data pembeli ke pihak lain atau 
menggunakannya untuk spam. Selain melanggar etika, ini bisa 
merusak nama baik Anda dan berpotensi melanggar aturan per-
lindungan data pribadi.
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Follow-up Setelah Barang Sampai
Dua sampai tiga hari setelah paket diperkirakan tiba, kirim pesan singkat: "Hai 
Kak, paketnya sudah sampai dengan baik? Semoga suka ya. Kalau ada kendala, 
kabari saya." Pesan sesederhana ini sering berbuah ulasan positif, repeat order, 
dan rekomendasi ke teman.

Rangkuman
Melayani calon pembeli adalah jantung dari jualan online. Produk bagus hanya 
membuka pintu; percakapan yang cepat, ramah, dan jujur yang menutup pen-
jualan. Anda sudah mempelajari cara membalas chat dengan responsif, meng-
hadapi tiga keberatan utama pembeli, memakai teknik penutup sederhana, 
menawarkan promo secara etis, serta mengelola pesanan dan data pembeli den-
gan rapi.

Di bab berikutnya, kita akan masuk ke topik yang paling sering ditunggu: 
bagaimana mempertahankan pelanggan agar kembali membeli, dan cara mem-
bangun penjualan yang stabil setelah order pertama Anda datang.

Lembar Kerja
• Tulis tiga template balasan chat: satu untuk sapaan awal, satu untuk men-

jawab keberatan harga, satu untuk konfirmasi pesanan.

• Buat daftar lima keberatan pembeli yang paling sering Anda temui, lalu tulis 
satu jawaban jujur untuk masing-masing.

• Siapkan satu bonus sederhana yang bisa Anda tawarkan, misalnya gratis 
bungkus atau aksesori kecil, dan tentukan kapan bonus itu berlaku.

• Buat catatan pelanggan sederhana (di HP atau spreadsheet) dengan kolom 
nama, nomor HP, alamat, produk, dan tanggal pembelian.

• Latih satu pertanyaan penutup yang akan Anda pakai di percakapan jualan 
berikutnya.

Setelah mengerjakan lembar kerja ini, tanyakan pada diri sendiri: dari semua per-
cakapan jualan yang pernah saya lakukan, mana yang paling sering gagal saya 
tutup, dan kenapa? Apakah masalahnya di harga, kualitas, atau justru karena 
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saya tidak pernah mengajak pembeli untuk memutuskan? Jawaban jujur atas 
pertanyaan ini akan menunjukkan bagian mana dari pelayanan Anda yang per-
lu diperkuat lebih dulu, sebelum Anda melangkah ke strategi mempertahankan 
pelanggan di bab berikutnya.
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M engurus pengiriman itu mirip dengan mengirim kue kering ke kerabat 
di luar kota. Rasanya sayang kalau kue sudah dibuat dengan susah 
payah, dikemas cantik, tapi saat sampai di tujuan isinya hancur be-
rantakan atau malah tertukar dengan paket lain. Semua kerja keras 
di dapur jadi sia-sia hanya karena satu langkah yang dianggap se-
pele. Begitu pula dalam jualan online. Anda bisa punya produk bagus, 
foto memukau, dan pelayanan ramah, tapi jika paket datang terlam-
bat, rusak, atau salah kirim, kepercayaan pelanggan bisa langsung run-
tuh. Bab ini akan memandu Anda menguasai seni mengirim barang 
dan merawat pembeli setelah transaksi, dua hal yang sering dilupakan 
pemula, padahal justru di sinilah pelanggan setia lahir.

Banyak penjual pemula berpikir bahwa transaksi selesai saat pembeli mentrans-
fer uang. Padahal, justru setelah itu babak baru dimulai. Pelanggan menilai Anda 
bukan hanya dari barangnya, tapi dari seluruh pengalaman: apakah paketnya rapi, 
apakah ongkos kirimnya masuk akal, apakah Anda responsif saat ada masalah, 
dan apakah Anda menghargai ulasan yang mereka berikan. Di bab ini, kita akan 
membedah lima pilar layanan purna jual yang akan mengubah pembeli sekali beli 
menjadi pelanggan yang kembali lagi berulang kali.

Memilih Jasa Kirim dan Mengemas Produk 
dengan Aman

Langkah pertama dalam pengiriman adalah memilih "kendaraan" yang tepat. Di 
Indonesia, Anda punya banyak pilihan jasa ekspedisi, mulai dari yang berbasis di 
kota besar hingga kurir lokal yang menjangkau pelosok. Tidak ada satu jasa kirim 
yang sempurna untuk semua kondisi, jadi Anda perlu menyesuaikan dengan jenis 
produk, lokasi pembeli, dan anggaran.

Untuk produk ringan seperti aksesori, pakaian, atau kosmetik, jasa kirim reguler 
dengan tarif per kilogram biasanya paling ekonomis. Namun, untuk produk yang 
cepat rusak seperti makanan kering atau kue, pilih ekspedisi yang menawarkan 
layanan pengiriman cepat (next day atau reguler 2-3 hari) dan pastikan ada opsi 
asuransi. Sementara untuk produk besar seperti furnitur atau tanaman, Anda 
mungkin perlu menggunakan jasa kargo atau kurir khusus yang lebih mahal tetapi 
lebih aman.
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Berikut panduan praktis memilih jasa kirim:

• Bandingkan minimal tiga ekspedisi untuk melihat tarif, jangkauan, dan rep-
utasi. Tanyakan pada sesama penjual di komunitas online tentang pengala-
man mereka.

• Cek apakah ekspedisi menyediakan layanan pelacakan (tracking) yang 
mudah diakses pembeli. Ini penting agar pembeli tidak panik dan terus 
bertanya.

• Perhatikan jam operasional dan jadwal penjemputan paket. Jika Anda 
sibuk, pilih ekspedisi yang bisa dijemput di rumah atau punya agen ter-
dekat.

• Untuk produk bernilai tinggi, gunakan asuransi pengiriman. Biayanya kecil, 
tapi bisa menyelamatkan Anda dari kerugian besar jika paket hilang atau 
rusak.

Setelah jasa kirim dipilih, kemasan menjadi benteng pertahanan pertama produk 
Anda. Kemasan yang baik bukan hanya soal estetika, tapi soal fungsi: melindungi 
produk dari benturan, guncangan, air, dan debu. Ingat, paket Anda akan melewati 
banyak tangan dan tumpukan barang selama perjalanan.

Gunakan prinsip "berlapis". Mulailah dari lapisan dalam: bungkus produk dengan 
bubble wrap atau kertas minyak jika perlu. Untuk produk cair, tutup rapat dengan 
lakban tambahan dan masukkan ke dalam plastik zip agar tidak bocor ke barang 
lain. Lapisan kedua adalah kotak atau amplop berlapis bubble. Pilih ukuran kotak 
yang pas, jangan terlalu besar karena produk akan bergeser, dan jangan terlalu 
kecil hingga produk tertekan.

Isi ruang kosong di dalam kotak dengan kertas, busa, atau udara (air pillow). 
Jangan biarkan ada ruang kosong yang membuat produk bergerak bebas. Ter-
akhir, rekatkan lakban di semua sisi kotak, terutama bagian bawah dan atas, kare-
na bagian inilah yang paling sering terbuka. Tulis alamat dengan jelas dan tem-
pelkan label "Fragile" jika produk mudah pecah.
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T I P S

Siapkan satu "stasiun pengemasan" di rumah. Letakkan semua 
bahan kemasan di satu tempat: bubble wrap, lakban, gunting, 
kotak berbagai ukuran, dan alat tulis. Ini menghemat waktu dan 
mengurangi risiko lupa.

Menghitung Ongkos Kirim dan Mem-
berikan Informasi Transparan

Ongkos kirim sering menjadi sumber kekecewaan pembeli jika tidak dihitung 
dan dikomunikasikan dengan benar. Prinsipnya sederhana: pembeli harus tahu 
berapa yang mereka bayar dan mengapa. Jangan pernah menutupi biaya kirim 
yang sebenarnya, karena ini akan merusak kepercayaan.

Cara termudah adalah menggunakan fitur ongkos kirim otomatis yang disedi-
akan platform jualan. Anda cukup memasukkan berat dan dimensi produk, lalu 
sistem akan menghitung tarif berdasarkan alamat pembeli. Namun, jika Anda 
jualan lewat media sosial seperti Instagram atau WhatsApp, Anda harus menghi-
tung manual.

Berikut langkah menghitung ongkos kirim manual:

1
Timbang produk beserta kemasannya. Gunakan timbangan dapur dig-
ital untuk akurasi. Bulatkan ke atas, misalnya 650 gram menjadi 1 kilo-
gram.

2
Ukur dimensi kotak (panjang × lebar × tinggi). Beberapa ekspedisi 
menggunakan berat volumetrik, yaitu (panjang × lebar × tinggi) ÷ 6000. 
Bandingkan berat aktual dan berat volumetrik, lalu ambil yang lebih 
besar.

3
Cek tarif ekspedisi tujuan. Setiap ekspedisi punya tabel tarif per kilo-
gram ke kota tujuan. Simpan tangkapan layarnya untuk referensi.



B A B  1 1  —  M E N A N G A N I  P E N G I R I M A N  D A N  L A Y A N A N  P U …

4
Tambahkan biaya kemasan jika perlu. Misalnya, Anda bisa menge-
nakan biaya tambahan Rp5.000 untuk bubble wrap dan kotak. Namun, 
pastikan ini wajar dan diberitahukan di awal.

5
Informasikan total ongkos kirim ke pembeli sebelum mereka membayar. 
Jelaskan rinciannya: berat, ekspedisi, dan estimasi waktu sampai.

Transparansi adalah kunci. Ketika pembeli tahu bahwa ongkos kirim Rp25.000 
itu karena beratnya 2 kilogram dan dikirim ke luar pulau, mereka akan lebih 
menerima. Sebaliknya, jika Anda tiba-tiba meminta tambahan biaya setelah 
transfer, pembeli akan merasa ditipu.

Untuk memudahkan, buat daftar tarif perkiraan ke beberapa kota tujuan uta-
ma. Misalnya, dari Jakarta ke Bandung sekitar Rp10.000-15.000 per kilogram, 
ke Surabaya sekitar Rp20.000-30.000 per kilogram, dan ke Makassar sekitar 
Rp35.000-50.000 per kilogram. Angka ini hanyalah gambaran; pastikan Anda 
selalu mengecek tarif terbaru.

P E R H AT I A N

Jangan pernah menaikkan ongkos kirim untuk mengambil ke-
untungan tersembunyi. Sekali pembeli menyadari hal ini, mere-
ka tidak akan kembali dan bisa menceritakannya ke orang lain.

Menangani Komplain dan Pengembalian 
Barang

Tidak ada penjual yang ingin mendengar kata "komplain". Namun, komplain 
adalah peluang, bukan ancaman. Pelanggan yang komplain berarti masih peduli 
dan memberi Anda kesempatan untuk memperbaiki.  Yang penting adalah 
bagaimana Anda menanganinya.
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Langkah pertama adalah mendengarkan tanpa membela diri. Baca atau dengar 
keluhan mereka dengan tenang. Jangan langsung menyalahkan kurir atau pem-
beli. Ucapkan terima kasih karena telah memberi tahu, lalu minta maaf atas keti-
daknyamanan. Ini bukan berarti Anda mengakui kesalahan, tetapi menunjukkan 
empati.

Setelah itu, kumpulkan bukti. Minta pembeli mengirimkan foto atau video pro-
duk yang bermasalah, serta nomor resi dan kemasan asli. Ini penting untuk Anda 
klaim ke ekspedisi jika kerusakan terjadi dalam pengiriman.

Tawarkan solusi konkret. Ada beberapa opsi yang bisa Anda berikan:

• Kirim ulang produk tanpa biaya tambahan jika stok masih ada dan kesalahan 
dari pihak Anda.

• Berikan pengembalian dana sebagian atau penuh jika pembeli tidak ingin 
dikirim ulang.

• Berikan voucher diskon untuk pembelian berikutnya sebagai bentuk per-
mintaan maaf, jika masalahnya ringan.

Tetapkan kebijakan pengembalian yang jelas sejak awal. Cantumkan di deskrip-
si produk atau halaman toko Anda: berapa lama batas waktu komplain (misal-
nya 2×24 jam setelah paket diterima), apa syaratnya (ada video unboxing), dan 
bagaimana prosesnya. Kebijakan ini melindungi Anda dari klaim palsu dan mem-
beri panduan bagi pembeli.

Jika komplain disebabkan oleh ekspedisi, seperti paket hilang atau rusak parah, 
segera ajukan klaim. Siapkan semua bukti: foto, resi, dan keterangan pembeli. 
Proses klaim biasanya memakan waktu, jadi komunikasikan kepada pembeli bah-
wa Anda sedang mengurusnya dan beri estimasi waktu penyelesaian.

C ATATA N

Simpan semua percakapan dengan pembeli, terutama yang 
berkaitan dengan komplain. Ini bisa menjadi bukti jika terjadi 
sengketa di kemudian hari.
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Meminta Ulasan dan Testimoni Pembeli
Ulasan adalah mata uang kedua dalam jualan online. Satu ulasan positif bisa 
menarik puluhan pembeli baru, sementara satu ulasan negatif bisa membuat 
calon pembeli ragu. Sayangnya, banyak pembeli enggan menulis ulasan kecuali 
diminta. Tugas Anda adalah meminta dengan cara yang tepat.

Waktu terbaik meminta ulasan adalah setelah pembeli menerima paket dan 
diperkirakan sudah mencoba produk. Untuk produk makanan, tunggu 2-3 hari 
setelah paket sampai. Untuk pakaian, tunggu seminggu agar mereka sempat 
memakainya. Jangan meminta terlalu cepat, karena mereka belum punya pen-
galaman.

Gunakan pesan yang personal dan rendah hati. Contoh: "Hai Kak, terima kasih 
sudah berbelanja. Semoga produknya sesuai harapan. Kalau ada waktu, boleh 
banget tulis ulasan singkat di toko kami? Ulasan Kakak sangat membantu kami 
untuk terus berkembang." Hindari nada memaksa atau menjanjikan imbalan, 
karena bisa melanggar aturan platform.

Untuk memudahkan, sertakan kartu ucapan terima kasih di dalam paket. Kar-
tu ini bisa berisi pesan singkat, cara menghubungi Anda jika ada masalah, dan 
ajakan untuk memberi ulasan. Beberapa penjual bahkan memberikan hadiah ke-
cil seperti stiker atau permen sebagai kejutan, yang membuat pembeli lebih ter-
dorong menulis ulasan positif.

Jika pembeli memberikan ulasan negatif, jangan panik. Tanggapi dengan sopan 
dan profesional. Ucapkan terima kasih atas masukannya, minta maaf atas keti-
daknyamanan, dan tawarkan solusi. Calon pembeli yang membaca balasan Anda 
akan menilai bagaimana Anda menangani masalah, bukan hanya masalahnya.
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Jenis Ulasan Cara Menanggapi

Positif Ucapkan terima kasih, doakan, dan 
tawarkan diskon untuk pembelian 
berikutnya

Netral Tanyakan apa yang bisa dit-
ingkatkan, berikan apresiasi

Negatif Minta maaf, tawarkan solusi, jan-
gan berdebat di kolom publik

Membangun Hubungan Jangka Panjang 
dengan Pelanggan

Pelanggan yang kembali berbelanja adalah aset paling berharga. Biaya menda-
patkan pelanggan baru jauh lebih mahal daripada mempertahankan yang lama. 
Oleh karena itu, setelah transaksi selesai, jangan putus komunikasi.

Salah satu cara paling efektif adalah mengumpulkan kontak pelanggan. Anda 
bisa meminta nomor WhatsApp atau mengajak mereka bergabung ke grup 
broadcast. Namun, pastikan Anda meminta izin terlebih dahulu dan tidak men-
girim pesan spam. Kirimkan informasi bermanfaat, seperti tips penggunaan pro-
duk, promo khusus pelanggan lama, atau informasi stok baru.

Buat program loyalitas sederhana. Misalnya, setiap pembelian kelima mendapat 
diskon 10%, atau pelanggan yang merekomendasikan teman mendapat poton-
gan harga. Program ini tidak harus rumit; yang penting konsisten dan mudah di-
pahami.

Ingatlah momen spesial pelanggan. Ucapkan selamat ulang tahun jika Anda 
menyimpan data lahirnya, atau kirim pesan singkat saat hari raya. Sentuhan per-
sonal seperti ini membuat pelanggan merasa dihargai sebagai manusia, bukan 
sekadar angka.
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Selain itu, libatkan pelanggan dalam pengembangan produk. Tanyakan varian 
apa yang mereka inginkan, atau minta pendapat tentang kemasan baru. Ketika 
pelanggan merasa didengar, mereka akan lebih setia dan bahkan menjadi pro-
motor bagi toko Anda.

Pada akhirnya, layanan purna jual yang baik adalah tentang konsistensi. Anda 
tidak perlu sempurna, tetapi Anda perlu hadir dan peduli. Setiap paket yang 
dikirim dengan hati-hati, setiap komplain yang ditangani dengan sabar, dan seti-
ap ulasan yang diminta dengan tulus akan membangun reputasi yang kuat. Inilah 
fondasi yang akan menopang bisnis Anda jauh setelah order pertama.

Rangkuman Bab 11
• Memilih jasa kirim yang tepat dan mengemas produk dengan aman adalah 

fondasi pengiriman yang sukses.

• Hitung ongkos kirim secara akurat dan informasikan secara transparan 
kepada pembeli untuk menghindari kekecewaan.

• Tangani komplain dengan empati, kumpulkan bukti, dan tawarkan solusi 
konkret; tetapkan kebijakan pengembalian yang jelas.

• Minta ulasan dengan cara yang personal dan rendah hati, serta tanggapi 
ulasan negatif dengan profesional.

• Bangun hubungan jangka panjang melalui komunikasi berkelanjutan, pro-
gram loyalitas, dan sentuhan personal.

Bab ini telah membekali Anda dengan keterampilan mengirim dan merawat 
pelanggan. Namun, semua usaha ini akan sia-sia jika Anda tidak tahu apakah bis-
nis Anda benar-benar sehat. Di bab berikutnya, kita akan membahas cara men-
gukur performa penjualan, menghitung untung rugi, dan mengevaluasi strategi 
agar bisnis Anda terus tumbuh. Ini adalah bab yang akan mengubah Anda dari 
penjual rumahan menjadi pengusaha yang cerdas.

Lembar Kerja
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• Timbang dan ukur dimensi produk Anda, lalu hitung ongkos kirim ke tiga 
kota tujuan utama menggunakan dua ekspedisi berbeda. Catat hasilnya.

• Siapkan satu set bahan kemasan lengkap (bubble wrap, lakban, kotak, ker-
tas isi) dan kemas satu produk sebagai simulasi. Foto hasilnya untuk evalu-
asi.

• Tulis draf pesan permintaan ulasan yang akan Anda kirim ke pembe-
li setelah paket diterima. Buat versi untuk produk makanan dan produk 
non-makanan.

• Buat kebijakan pengembalian dan komplain sederhana (maksimal 5 poin) 
dan tempel di halaman toko atau deskripsi produk Anda.

• Kumpulkan kontak lima pembeli pertama (jika sudah ada) atau lima calon 
pembeli potensial, dan kirimkan pesan pembuka yang bermanfaat tanpa 
spam.

Luangkan waktu untuk merenung: ketika Anda menjadi pembeli, layanan purna 
jual seperti apa yang membuat Anda ingin kembali? Apakah Anda sudah men-
erapkan standar itu di toko Anda? Jika belum, apa satu langkah kecil yang bisa 
Anda perbaiki minggu ini?
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M emasuki hari-hari terakhir dari perjalanan 30 hari Anda, fokusnya 
bukan lagi soal "apa yang harus dilakukan", melainkan "apa yang harus 
digandakan". Banyak penjual pemula berhenti tepat setelah mendap-
atkan order pertama karena tidak tahu cara menjaga momentum. Bab 
ini akan membekali Anda dengan cara mengevaluasi performa, men-
gulang strategi yang berhasil, memanfaatkan momen promosi, mem-
bangun jaringan, dan menetapkan target mingguan yang realistis. Tu-
juannya satu: mengubah satu order pertama menjadi aliran order yang 
stabil dan berkelanjutan.

Menganalisis Performa Konten dan Iklan 
Sederhana

Anda tidak perlu menjadi ahli data untuk tahu konten mana yang bekerja. Cukup 
gunakan data yang sudah tersedia gratis di platform Anda: Instagram Insights, 
TikTok Analytics, Facebook Page Insights, atau statistik dari marketplace seperti 
Shopee dan Tokopedia.

Mulai dari tiga angka dasar berikut untuk setiap konten yang Anda unggah:

• Jangkauan (reach): berapa banyak orang yang melihat konten Anda.

• Interaksi (engagement): berapa banyak yang menyukai, mengomentari, 
atau menyimpan.

• Konversi: berapa banyak yang akhirnya mengirim pesan atau membeli.

Buat catatan sederhana di buku tulis atau spreadsheet. Formatnya cukup seperti 
ini:

Tanggal | Konten | Jangkauan | Interaksi | Pesan Masuk | Order

Sebagai  gambaran,  setelah 20-30 konten,  Anda akan mulai  melihat pola. 
Mungkin konten video "behind the scene" paket dikirim mendapat 3x lebih 
banyak pesan dibanding foto produk biasa. Mungkin konten dengan pertanyaan 
di caption mendapat komentar 5x lebih banyak. Data ini yang akan memandu 
keputusan Anda minggu ini.
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Membaca Data dengan Jujur
Jangan terjebak pada angka "like". Yang paling penting bagi penjual adalah pe-
san masuk dan order. Konten dengan 500 like tapi nol pesan belum tentu lebih 
baik dari konten dengan 50 like tapi 5 pesan masuk. Jadi urutkan prioritas eval-
uasi Anda: pesan masuk dulu, baru interaksi, baru jangkauan.

Jika Anda sempat mencoba iklan berbayar sederhana (misalnya "Boost Post" se-
harga Rp10.000-Rp50.000), catat juga:

• Berapa rupiah yang dihabiskan.

• Berapa pesan masuk yang dihasilkan.

• Berapa order yang terjadi.

Dari sini Anda bisa menghitung biaya per order. Contoh hitungan: Anda habiskan 
Rp50.000 untuk iklan, dapat 10 pesan masuk, dan 2 di antaranya jadi order. Be-
rarti biaya per order sekitar Rp25.000. Kalau margin keuntungan Anda per pro-
duk Rp40.000, maka iklan itu masih menguntungkan. Kalau margin Anda hanya 
Rp15.000, iklan itu merugi. Angka sederhana ini jauh lebih berguna daripada 
sekadar "iklan saya laku atau tidak".

T I P S

Luangkan 15 menit setiap Minggu malam untuk mengevaluasi 
data mingguan. Jangan menunggu akhir bulan karena Anda 
akan lupa detail konten mana yang memicu respons.

Mengulang Apa yang Berhasil dan Mem-
perbaiki yang Kurang

Setelah data terkumpul, tugas Anda adalah memisahkan konten menjadi dua 
keranjang: "juara" dan "perlu perbaikan".

Untuk konten juara, jangan puas dengan satu kali tayang. Ada tiga cara mengu-
langnya:
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• Repost di platform lain. Konten TikTok yang berhasil bisa diunggah ke Reels 
Instagram dan YouTube Shorts.

• Buat versi lanjutan. Jika video "cara pakai produk" mendapat banyak re-
spons, buat versi kedua dengan angle berbeda, misalnya "5 kesalahan saat 
pakai produk ini".

• Ubah format. Caption panjang yang mendapat banyak komentar bisa di-
ubah menjadi carousel atau video singkat.

Untuk konten yang kurang berhasil, jangan langsung dibuang. Tanyakan tiga hal:

• Apakah masalahnya di hook (3 detik pertama)?

• Apakah masalahnya di caption yang tidak jelas memanggil aksi?

• Apakah masalahnya di waktu unggah yang salah?

Sering kali konten yang "gagal" hanya perlu diubah satu elemen. Misalnya, foto 
produk yang biasa saja menjadi menarik setelah ditambahkan teks besar "Stok 
tinggal 3!" di atasnya.

Kesalahan Umum Saat Evaluasi
• Terlalu cepat menyimpulkan. Satu konten dengan sedikit views belum be-

rarti strategi itu gagal. Butuh minimal 5-7 konten dengan pola serupa untuk 
menyimpulkan.

• Meniru penjual besar tanpa konteks. Penjual dengan 50.000 follower punya 
audiens berbeda dari Anda. Fokus pada data Anda sendiri.

• Mengubah semuanya sekaligus. Jika Anda mengganti jam unggah, gaya 
foto, dan caption bersamaan, Anda tidak akan tahu mana yang membuat 
perbedaan.

Memanfaatkan Momen Promosi seperti 
Tanggal Kembar
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Di Indonesia, ada kalender promosi yang bisa Anda manfaatkan tanpa harus 
keluar biaya besar. "Tanggal kembar" seperti 9.9, 10.10, 11.11, dan 12.12 adalah 
momen di mana pembeli sudah "dipersiapkan" oleh platform untuk berbelan-
ja. Artinya, Anda tidak perlu membangun kesadaran dari nol; Anda hanya perlu 
muncul di waktu yang tepat.

Cara praktis memanfaatkannya:

1
Rencanakan 7-10 hari sebelumnya. Tentukan produk apa yang akan 
dipromosikan dan berapa potongan harganya.

2
Buat konten hitung mundur (countdown). Mulai dari H-3, unggah kon-
ten "3 hari lagi!" setiap hari.

3
Siapkan stok dan kemasan. Momen tanggal kembar sering membuat 
order menumpuk dalam 1-2 hari.

4
Gunakan kata kunci yang dicari. Contoh: "Promo 11.11", "Flash Sale 12.12", 
"Serba Seribu".

Selain tanggal kembar, ada juga momen musiman seperti Ramadan, Lebaran, 
tahun ajaran baru, dan akhir tahun. Jika produk Anda cocok dengan momen ini, 
siapkan konten bertema. Misalnya, penjual hampers atau paket kado bisa mem-
ulai promosi 2-3 minggu sebelum Lebaran.

C ATATA N

Tidak semua tanggal kembar cocok untuk semua produk. Jika 
margin Anda tipis, jangan ikut potongan harga besar-besaran. 
Cukup tawarkan bonus atau gratis ongkir sebagai alternatif.

Membangun Jaringan dengan Sesama 
Penjual

Banyak penjual pemula menganggap sesama penjual adalah pesaing. Padahal, di 
skala kecil, jaringan justru bisa menjadi sumber order dan dukungan yang besar. 
Berikut cara membangunnya tanpa terkesan memaksa:
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• Bergabung dengan komunitas penjual di WhatsApp, Telegram, atau Face-
book Group. Cari grup dengan tema produk serupa atau wilayah yang sama.

• Aktif membantu. Jawab pertanyaan anggota lain, bagikan tips penge-
masan, atau beri tahu info kurir yang sedang promo.

• Lakukan cross-promotion. Anda bisa merekomendasikan produk teman 
penjual kepada pembeli Anda, dan sebaliknya. Tidak perlu ribet; cukup tulis 
di caption atau story: "Butuh X? Cek @toko_teman".

• Ikut bazar online atau live shopping bersama. Beberapa komunitas rutin 
mengadakan sesi live bersama untuk saling mendorong penonton.

Jaringan juga membantu saat Anda kehabisan stok. Teman penjual bisa menjadi 
pemasok cepat atau meneruskan order yang tidak bisa Anda penuhi. Di sisi lain, 
Anda bisa mendapat masukan soal harga, kurir, dan tren yang sedang naik.

Etika dalam Berjejaring
• Jangan spam link produk di grup. Fokus pada interaksi, bukan jualan lang-

sung.

• Hormati aturan grup. Baca deskripsi grup sebelum memposting.

• Jangan menjelekkan penjual lain. Cukup tunjukkan keunggulan produk 
Anda.

Menetapkan Target Penjualan Mingguan
Target yang jelas membuat usaha Anda tidak jalan di tempat. Tapi target harus 
realistis. Jika Anda baru mendapat 1-2 order pertama, jangan langsung menar-
getkan 50 order minggu ini. Gunakan prinsip "kenaikan kecil yang konsisten".

Contoh target mingguan untuk pemula:

• Minggu ini: 3 order.

• Minggu depan: 5 order.

• Minggu setelahnya: 8 order.

Atau jika produk Anda mahal (di atas Rp500.000), target bisa berupa 1-2 order 
per minggu. Yang penting, target harus spesifik dan bisa diukur.
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Cara menyusun target yang masuk akal:

1
Lihat angka minggu lalu. Berapa pesan masuk, berapa order?

2
Tentukan kenaikan 20-50%. Contoh: dari 2 order menjadi 3 order.

3
Tentukan aktivitas pendukung. Untuk mencapai 3 order, Anda perlu 
unggah 5 konten, kirim 20 pesan follow-up, dan ikut 1 sesi live.

4
Evaluasi di akhir minggu. Target tercapai atau tidak? Apa penyebabnya?

Target bukan untuk membuat Anda stres, tetapi untuk memberi arah. Jika tar-
get tidak tercapai, jangan langsung menyalahkan diri. Cek kembali: apakah kon-
tennya kurang konsisten, apakah harga kurang cocok, apakah respons chat ter-
lalu lambat?

ILUSTRASI TARGET KENAIKAN ORDER MINGGUAN UN-
TUK PEMULA

3 order

5 order

8 order

10 order

Minggu 1 Minggu 2 Minggu 3 Minggu 4

Ilustrasi untuk membantu pemahaman, bukan data resmi.

Contoh Perhitungan Sederhana
Misalnya Anda menjual kue kering dengan harga Rp45.000 per toples dan 
margin Rp15.000. Target mingguan Anda 5 order. Berarti potensi keuntun-
gan mingguan sekitar Rp75.000. Dari angka ini, Anda bisa menentukan be-
rapa biaya iklan yang wajar (maksimal sekitar 20-30% dari margin, misalnya 
Rp15.000-Rp22.500) dan berapa banyak konten yang perlu dibuat.
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Perhitungan  sederhana  seperti  ini  menghindarkan  Anda  dari  keputusan 
berdasarkan perasaan. Anda jadi tahu, misalnya, "Saya butuh minimal 50 orang 
melihat konten saya setiap hari agar dapat 1 pesan masuk, dan dari 3 pesan masuk 
biasanya ada 1 order".

Rangkuman Singkat
Mengoptimalkan penjualan di sisa 30 hari bukan soal melakukan hal baru yang 
rumit, melainkan soal memperbaiki apa yang sudah ada. Empat langkah uta-
manya: analisis data sederhana, ulangi yang berhasil, manfaatkan momen pro-
mosi, bangun jaringan, dan tetapkan target mingguan. Setiap minggu, luangkan 
waktu untuk mengevaluasi, bukan hanya sibuk membuat konten baru. Dengan 
cara ini, order pertama Anda bukan kebetulan, melainkan awal dari pola yang bisa 
diulang.

Di bab berikutnya, kita akan membahas langkah selanjutnya setelah 30 hari: 
bagaimana menjaga usaha ini tetap berjalan, berkembang, dan tidak berhenti di 
tengah jalan. Bab terakhir akan menjadi peta jalan Anda untuk 3-6 bulan ke de-
pan.

Lembar Kerja
• Buat catatan evaluasi konten mingguan dengan kolom: Tanggal, Konten, 

Jangkauan, Interaksi, Pesan Masuk, Order.

• Tentukan 2 konten "juara" minggu ini dan rencanakan cara mengulangnya 
(repost, versi lanjutan, atau ubah format).

• Susun rencana promosi untuk tanggal kembar terdekat (misalnya 9.9 atau 
10.10): produk apa, potongan berapa, konten hitung mundur kapan.

• Bergabung dengan minimal 1 komunitas penjual (WhatsApp, Telegram, atau 
Facebook Group) dan berinteraksi hari ini.

• Tetapkan target penjualan mingguan yang spesifik dan tuliskan 3 aktivitas 
pendukung untuk mencapainya.

Setelah menyelesaikan lembar kerja ini, tanyakan pada diri sendiri: konten 
mana yang paling banyak menghasilkan pesan masuk, dan apakah saya sudah 
cukup sering mengulanginya? Lalu, apakah target mingguan saya sudah realistis 
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berdasarkan data minggu lalu, atau masih sekadar angan-angan? Jawaban ju-
jur atas dua pertanyaan ini akan menentukan apakah usaha Anda tumbuh atau 
berhenti di tempat.
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P ukul sebelas malam, ponsel Rina bergetar. Sebuah notifikasi masuk: "Pe-
sanan baru menunggu konfirmasi." Ia terbangun dari kasur, menyalakan 
lampu, dan membaca ulang layar itu tiga kali. Setelah hampir dua ming-
gu mengunggah foto produk, menulis caption, membalas chat yang sepi, 
dan sesekali ragu apakah usahanya sia-sia, akhirnya ada satu orang yang 
benar-benar menekan tombol beli. Bukan teman, bukan keluarga. Orang 
asing yang menemukan tokonya dan memutuskan mempercayainya.

Order pertama memang bukan sekadar angka. Ia adalah bukti bahwa semua 
yang Anda pelajari sejak Bab 1 sampai Bab 12 bukan teori kosong. Tapi hati-hati: 
banyak penjual pemula justru tersandung bukan karena gagal mendapat or-
der pertama, melainkan karena tidak tahu apa yang harus dilakukan setelahnya. 
Mereka euforia sehari, lalu bingung, lalu berhenti. Bab terakhir ini akan menun-
tun Anda merayakan momen itu dengan cara yang benar, mengelola order perta-
ma secara profesional, dan menyusun langkah berikutnya agar penjualan tumbuh 
berkelanjutan.

Tanda-Tanda Anda Sudah Berada di Jalur 
yang Benar

Order pertama bukan kebetulan. Di baliknya ada serangkaian keputusan yang su-
dah Anda ambil dengan benar, meski mungkin Anda belum menyadarinya. Men-
genali tanda-tanda ini penting supaya Anda tahu bagian mana yang layak diulang 
dan diperbesar.

Ada orang asing yang mau membayar. Ini tanda paling jelas. Ketika pembe-
li bukan kerabat atau teman yang ingin membantu, artinya produk Anda, foto, 
deskripsi, dan harga Anda sudah berbicara sendiri. Ini bukti konsep alias proof of 
concept. Anda tidak perlu lagi bertanya "apakah produk saya bisa dijual?" karena 
pertanyaan itu sudah dijawab oleh dompet orang lain.

Pesan masuk mulai lancar. Perhatikan: apakah calon pembeli menanyakan hal 
yang sama berulang-ulang? Kalau ya, itu kabar baik. Artinya produk Anda menarik 
minat, hanya saja deskripsi perlu diperjelas. Misalnya sepuluh orang bertanya 
"bahannya tebal atau tipis?", berarti Anda perlu menambahkan informasi itu di 
kolom deskripsi supaya calon berikutnya tidak perlu bertanya lagi.
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Anda mulai menemukan pola. Mungkin order datang dari jam tertentu, dari plat-
form tertentu, atau dari jenis konten tertentu. Pola ini adalah emas. Ia memberi 
tahu ke mana energi Anda sebaiknya diarahkan.

Proses kerja Anda tidak kacau. Kalau Anda bisa mengemas pesanan pertama 
tanpa panik, tahu ke mana harus mengirim, dan tidak lupa mencatat nama pem-
beli, berarti sistem dasar Anda sudah jalan. Sistem inilah yang nanti diperbesar.

C ATATA N

Satu order bukan berarti strategi Anda sudah sempurna. Bisa 
jadi Anda baru saja kebetulan kena keberuntungan. Tugas Anda 
sekarang adalah mengulang hal yang sama beberapa kali un-
tuk membuktikan bahwa hasilnya konsisten, bukan sekali lalu 
hilang.

Cara Mengelola Order Pertama dengan 
Baik

Order pertama adalah kesempatan menunjukkan siapa Anda. Pembeli pertama 
ini punya kekuatan besar: kalau puas, ia bisa memberi ulasan positif dan bercerita 
ke orang lain. Kalau kecewa, ia bisa meninggalkan komentar negatif yang susah 
dihapus. Karena itu, tangani dengan standar lebih tinggi dari biasanya.

Konfirmasi Cepat dan Ramah
Jangan biarkan notifikasi pesanan menggantung terlalu lama. Balas maksimal 
dalam beberapa jam dengan pesan yang hangat, misalnya mengucapkan teri-
ma kasih, mengonfirmasi warna atau ukuran yang dipesan, dan memberi esti-
masi kapan paket dikirim. Kesan pertama inilah yang menentukan apakah pem-
beli merasa tenang atau cemas.



B A B  1 3  —  M E R A Y A K A N  O R D E R  P E R T A M A  D A N  L A N G K A H …

Kirim Lebih Cepat dari Ekspektasi
Kalau Anda bilang paket dikirim besok, usahakan malam ini sudah diserahkan ke 
jasa kirim. Kejutan positif berupa paket yang datang lebih cepat sering berubah 
menjadi ulasan bintang lima. Sebaliknya, menunda pengiriman hanya karena 
malas ke gerai ekspedisi adalah kesalahan mahal untuk pembeli pertama.

Tambahkan Sentuhan Kecil
Anda tidak perlu mahal. Selembar kartu ucapan tulis tangan, stiker kecil, atau po-
tongan harga untuk pembelian berikutnya bisa membuat paket terasa istimewa. 
Biaya tambahannya mungkin hanya beberapa ribu rupiah, tapi efeknya pada rep-
utasi jauh lebih besar.

Minta Ulasan dengan Sopan
Setelah pembeli menerima barang, tunggu satu hingga dua hari, lalu kirim pesan 
singkat: menanyakan apakah barang sampai dengan baik, dan kalau puas, apakah 
berkenan memberi ulasan. Jangan memaksa dan jangan mengirim pesan beru-
lang. Satu permintaan sopan biasanya cukup.

Catat Semua Detail
Simpan nama, alamat, tanggal order, tanggal kirim, dan tanggapan pembeli 
dalam satu catatan sederhana, entah di buku atau di spreadsheet gratis. Catatan 
ini nanti berguna untuk mengenali pelanggan yang membeli ulang, dan menjadi 
data awal untuk mengambil keputusan.

Meningkatkan Skala Penjualan Secara 
Bertahap

Setelah order pertama, godaan terbesar adalah langsung membeli stok banyak, 
menambah iklan besar-besaran, atau membuka lima platform sekaligus. Ini re-
sep gagal. Pertumbuhan yang sehat berjalan bertahap, satu variabel dalam satu 
waktu.
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Perbesar Perlahan dari yang Terbukti
Kalau satu jenis produk sudah menghasilkan order, fokus dulu ke produk itu. 
Tambah varian warna, ukuran, atau paket bundling, bukan langsung ganti ke kat-
egori yang sama sekali baru. Prinsipnya: perbesar apa yang sudah terbukti bek-
erja, jangan buka medan baru yang belum teruji.

Tambah Satu Kanal Pemasaran Baru
Anda sudah punya satu kanal yang mungkin mulai berbuah. Sekarang tambahkan 
satu kanal lagi, jangan semua. Misalnya kalau selama ini mengandalkan status di 
satu media sosial, coba mulai membuat video pendek sederhana atau bergabung 
di satu grup jual beli yang relevan. Beri waktu beberapa minggu untuk melihat 
hasilnya sebelum menambah kanal berikutnya.

Bangun Daftar Pelanggan
Pelanggan pertama yang puas adalah aset. Kumpulkan kontak mereka, misal-
nya nomor WhatsApp, dengan izin mereka. Suatu hari, ketika Anda punya pro-
duk baru, Anda bisa menawarkan langsung ke orang yang sudah percaya, tanpa 
harus berjuang mencari pembeli dari nol. Penjualan ke pelanggan lama jauh lebih 
mudah daripada mencari pelanggan baru.

Hitung Ulang Harga dan Margin
Setelah beberapa order, Anda punya data nyata: berapa biaya bahan, ongkos 
kirim, dan berapa waktu yang dihabiskan. Gunakan data ini untuk mengevalu-
asi apakah harga Anda sudah menguntungkan. Banyak pemula menjual dengan 
margin terlalu tipis karena mengabaikan waktu kerja mereka sendiri.

Sebagai gambaran sederhana, berikut cara bertumbuh bertahap yang bisa Anda 
bandingkan sendiri:
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Tahap Fokus Utama Contoh Target

Minggu 1-2 Kualitas layanan Ulasan positif perta-
ma

Minggu 3-4 Konsistensi konten Unggahan rutin tiap 
hari

Bulan 2 Tambah satu kanal Pelanggan dari kanal 
baru

Bulan 3 Penjualan ulang Pembeli yang kembali 
order

Tabel ini bukan patokan kaku. Ia hanya pengingat bahwa pertumbuhan datang 
dari urutan yang sabar, bukan dari lompatan besar yang terburu-buru.

Menghindari Kepuasan Berlebihan Setelah 
Order Pertama

Order pertama bisa menjadi racun kalau Anda salah menyikapinya. Euforia sering 
membuat orang berhenti berusaha, merasa "sudah bisa", lalu santai. Padahal satu 
order hanyalah awal dari perjalanan yang jauh lebih panjang.

Jangan Berhenti Mempromosikan
Kesalahan paling umum: setelah dapat order, orang malah berhenti unggah kon-
ten karena merasa sudah cukup. Padahal justru saat inilah momentum terbaik. 
Calon pembeli yang melihat aktivitas toko Anda akan lebih percaya pada toko 
yang hidup dan konsisten.
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Jangan Menganggap Satu Pembeli Mewakili Semua
Satu orang yang membeli tidak berarti seluruh pasar setuju dengan Anda. Selera, 
kebutuhan, dan anggaran tiap pembeli berbeda. Tetap kumpulkan masukan dari 
calon pembeli lain, dan jangan mengunci diri pada satu asumsi.

Jangan Pamer Berlebihan
Merayakan itu wajar, tapi hati-hati. Screenshot order yang diunggah men-
tah-mentah, apalagi dengan nama dan alamat pembeli, bisa melanggar privasi 
dan membuat orang enggan bertransaksi. Rayakan dengan sopan, misalnya uca-
pan terima kasih tanpa membocorkan data pribadi.

Jangan Abaikan Komplain Kecil
Setelah merasa sukses, sebagian orang jadi malas menanggapi pertanyaan 
sederhana. Padahal penilaian pelanggan dibentuk dari hal-hal kecil ini. Balas se-
mua pesan dengan sikap yang sama seperti saat Anda mengejar order pertama.

P E R H AT I A N

Jika order pertama membuat Anda lengah dan berhenti pro-
mosi, biasanya penjualan akan langsung turun ke nol dalam be-
berapa minggu. Jangan sampai satu kemenangan kecil membu-
at Anda kalah besar.

Rencana 30 Hari Berikutnya untuk Pertum-
buhan Berkelanjutan

Sekarang saatnya menyusun peta jalan. Anda sudah melewati 30 hari pertama. 
Empat minggu ke depan harus lebih terarah, dengan target kecil yang bisa diukur.
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Minggu 1: Konsolidasi
Rapikan apa yang sudah ada. Perbaiki deskripsi produk berdasarkan pertanyaan 
yang paling sering muncul. Lengkapi ulasan dengan meminta testimoni dari 
pembeli pertama. Bereskan pencatatan keuangan sederhana. Minggu ini bukan 
soal mencari order baru, tapi soal merapikan fondasi.

Minggu 2: Perbanyak Konten
Tambahkan jumlah dan variasi konten. Kalau sebelumnya tiga kali seminggu, 
coba lima kali. Uji beberapa jenis konten: foto produk, video singkat cara pakai, 
dan cerita di balik produk. Catat mana yang paling banyak menarik perhatian, lalu 
perbanyak yang berhasil.

Minggu 3: Perluas Jangkauan
Mulai jangkau orang baru. Ikut satu komunitas yang relevan dengan produk Anda, 
tawarkan sampel kecil ke teman yang bisa memberi masukan jujur, atau coba 
satu bentuk promosi berbayar kecil-kecilan untuk mengukur hasilnya. Tetap ukur 
dengan angka, jangan hanya berdasarkan perasaan.

Minggu 4: Evaluasi dan Tetapkan Target Baru
Di akhir minggu keempat, duduk dan lihat kembali seluruh data. Berapa order 
masuk? Dari mana saja datangnya? Produk mana yang paling laku? Dari jawaban 
ini, tetapkan target bulan berikutnya, misalnya menaikkan jumlah order, menam-
bah varian produk, atau menaikkan harga sedikit. Target harus spesifik dan ma-
suk akal, bukan sekadar "ingin lebih banyak".

• Perbaiki deskripsi produk berdasarkan pertanyaan pembeli

• Kumpulkan minimal satu testimoni tertulis dari pelanggan

• Tambah frekuensi unggahan konten minggu ini

• Uji satu kanal atau satu cara promosi baru

• Tetapkan satu target angka untuk bulan depan

Setelah menjalani empat minggu ini, Anda akan punya sesuatu yang jauh lebih 
berharga dari satu order: sebuah kebiasaan. Dan kebiasaan inilah yang membe-
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dakan penjual yang bertahan dari penjual yang hanya sempat merasakan satu kali 
keberuntungan.

Rangkuman Bab
Order pertama bukan garis akhir, melainkan garis awal yang sesungguhnya. Bab 
ini mengajarkan Anda mengenali tanda bahwa Anda sudah di jalur yang be-
nar, mengelola order pertama dengan layanan yang membuat pembeli kem-
bali, memperbesar skala secara bertahap alih-alih melompat, menjauhi rasa puas 
berlebihan yang justru mematikan momentum, serta menyusun rencana 30 hari 
berikutnya yang terukur. Semua pelajaran dari dua belas bab sebelumnya kini 
bertumpu pada satu hal: konsistensi. Rayakan momen pertama Anda dengan 
layak, lalu lanjutkan langkah dengan kepala dingin dan rencana yang jelas.

Lembar Kerja
• Tulis satu kalimat syukur atau catatan kecil tentang order pertama Anda, 

tanpa membocorkan data pribadi pembeli, sebagai pengingat momen ini.

• Buat catatan pelanggan sederhana berisi nama, tanggal order, dan produk 
yang dibeli, lalu simpan di tempat yang mudah diakses.

• Kirim pesan sopan ke pembeli pertama untuk menanyakan kepuasan dan 
meminta ulasan.

• Susun rencana empat minggu ke depan mengikuti pola konsolidasi, konten, 
jangkauan, dan evaluasi.

• Tetapkan satu target angka yang realistis untuk 30 hari berikutnya.

Luangkan waktu sejenak untuk menjawab dua pertanyaan ini: bagian mana dari 
proses jualan Anda yang paling mudah diulang, dan bagian mana yang masih 
membuat Anda ragu? Jawaban jujur atas keduanya akan menjadi kompas Anda 
di bulan-bulan berikutnya.
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Penutup

P erjalanan tiga puluh hari yang Anda jalani bersama ebook ini 
sesungguhnya bukan sekadar rangkaian instruksi, melainkan se-
buah pergeseran cara berpikir. Anda memulai dari pertanyaan 
besar yang sering menghantui pemula: apakah mungkin seseo-
rang tanpa pengalaman, tanpa tim, dan dengan modal terbatas 
bisa benar-benar mendapatkan order pertamanya dari rumah? 
Bab demi bab kemudian menjawab pertanyaan itu bukan den-
gan janji kosong, melainkan dengan langkah konkret. Anda dia-
jak memahami peluang yang ada di depan mata, memilih produk 
yang masuk akal untuk dijual, membaca pasar dan calon pembe-
li, lalu menyiapkan modal serta peralatan seadanya. Anda bela-
jar membangun identitas toko, memotret produk hanya dengan 
smartphone, menulis deskripsi yang menjual, dan memilih satu 
platform yang paling sesuai. Dari sana, Anda menyusun strategi 
pemasaran di media sosial, menulis konten yang tidak memak-
sa, melayani calon pembeli, menutup penjualan, hingga mengu-
rus pengiriman dan layanan purna jual. Semua itu bertemu pada 
satu momen yang Anda tunggu: order pertama, sekecil apa pun 
nilainya. Momen itu penting bukan karena angkanya, tetapi kare-
na ia membuktikan bahwa sistem yang Anda bangun benar-benar 
bekerja.

Sekarang, saatnya mengubah seluruh pemahaman itu menjadi tindakan 
yang benar-benar terjadi. Mulailah dengan membuka kembali catatan 
Anda dan menandai tiga hal yang paling relevan dengan kondisi Anda 
hari ini, misalnya satu produk yang paling siap Anda jual, satu platform 
yang paling Anda kuasai, dan satu jenis konten yang paling mungkin 
Anda produksi secara konsisten. Setelah itu, susun jadwal sederhana se-
lama tujuh hari ke depan: tetapkan kapan Anda memotret produk, ka-
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pan Anda menulis caption, kapan Anda mengunggah, dan kapan Anda 
memeriksa chat. Jangan menunggu semuanya sempurna, karena ke-
sempurnaan justru sering menjadi alasan untuk tidak memulai. Langkah 
berikutnya adalah mengeksekusi hal terkecil yang bisa Anda lakukan 
hari ini juga, entah itu mengunggah satu foto produk dengan deskripsi 
singkat, mengirim pesan ke satu calon pembeli, atau sekadar membu-
at akun toko yang selama ini Anda tunda. Setelah aksi pertama berjalan, 
biasakan mencatat apa yang terjadi: berapa orang yang melihat, bera-
pa yang bertanya, berapa yang akhirnya membeli. Catatan sederhana ini 
akan menjadi kompas Anda, karena dari data kecil itulah Anda tahu apa 
yang perlu diulang dan apa yang perlu diperbaiki.

Ketika order pertama akhirnya datang, jangan terburu-buru mengang-
gap perjalanan selesai. Justru di titik itulah pekerjaan sesungguhnya 
dimulai. Tangani order pertama dengan sepenuh perhatian: balas chat 
dengan cepat dan ramah, kemas produk dengan rapi dan aman, kirim 
sesuai jadwal, lalu tanyakan kabar setelah paket diterima. Pengalaman 
baik dari satu pembeli pertama bisa menjadi benih bagi ulasan posi-
tif, rekomendasi mulut ke mulut, dan pembelian ulang. Dari sana, Anda 
bisa mulai meningkatkan skala secara bertahap: menambah satu vari-
an produk, mencoba satu format konten baru, atau memanfaatkan mo-
men promosi seperti tanggal kembar untuk menguji strategi yang belum 
pernah Anda coba. Ingatlah bahwa pertumbuhan dalam jualan online 
jarang terjadi dalam satu lompatan besar; ia tumbuh dari kebiasaan ke-
cil yang Anda ulang setiap hari, dari konsistensi yang Anda pertahankan 
bahkan ketika hasilnya belum terlihat.

Pada akhirnya,  ebook ini  hanyalah peta,  sedangkan perjalanannya 
sepenuhnya milik Anda. Tidak ada yang bisa menjamin bahwa setiap 
langkah akan berjalan mulus, tetapi Anda kini memiliki bekal yang jauh 
lebih baik daripada sekadar niat: Anda punya urutan langkah, alat bantu 
sederhana, dan pemahaman bahwa kegagalan kecil adalah bagian nor-
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mal dari proses belajar. Jika hari ini belum ada order, itu bukan tanda 
Anda gagal, melainkan tanda Anda sedang berada di tengah proses yang 
memang butuh waktu. Teruslah bergerak, sekecil apa pun langkahnya, 
karena yang membedakan mereka yang berhasil bukanlah keberuntun-
gan semata, melainkan keberanian untuk memulai dan ketekunan un-
tuk melanjutkan. Order pertama Anda mungkin sedang menunggu di 
satu unggahan berikutnya, jadi pastikan hari ini Anda melangkah satu 
kali lagi, sebab dari rumah yang sama, dengan tangan yang sama, Anda 
sedang membangun sesuatu yang jauh lebih besar daripada sekadar 
jualan.


