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Jangan Terlanjur
Membeli

Cara menguji ide usaha, harga, lokasi, dan
permintaan sebelum menambah modal

Bab 1: Mengapa lde
Usaha Perlu Diuji
Sebelum Modal
Ditambah

1.1 Biaya Keputusan yang Terlalu
Cepat



Banyak usaha tidak bermasalah karena pemiliknya malas
bekerja. Masalah sering dimulai lebih awal: keputusan besar
diambil ketika bukti masih tipis.

Ide terasa menarik, teman memberi semangat, beberapa
orang menyukai unggahan, lalu pemilik usaha membeli
peralatan, mencetak kemasan, memesan stok, atau menyewa
tempat.

Setelah uang keluar, barulah muncul pertanyaan yang
seharusnya dijawab sebelum pembelian: siapa yang benar-
benar membutuhkan produk ini, berapa harga yang sanggup
mereka bayar, dan apakah mereka bersedia membeli
sekarang?

M Definisi: Rasa yakin terhadap ide tidak sama
dengan bukti bahwa pelanggan menghadapi
masalah dan bersedia membayar solusinya.

Keyakinan berasal dari penilaian pribadi. Anda mungkin
melihat peluang, memahami produknya, atau merasa banyak
orang akan menyukainya.

Bukti berasal dari perilaku yang dapat diamati: calon
pelanggan menjelaskan masalah yang sedang mereka
hadapi, meminta rincian penawaran, bersedia melakukan
prapesan, membayar, atau menyetujui langkah pembelian
yang jelas.



Keyakinan dapat membantu Anda bergerak, tetapi bukti
perlu menentukan seberapa jauh Anda boleh mengeluarkan
modal.

A\ Perhatian: Pemilik usaha sering keliru
menganggap perhatian sebagai permintaan.

Jumlah suka, komentar, pengikut, dan pujian dapat
menunjukkan bahwa gagasan menarik perhatian, tetapi
belum membuktikan adanya pembelian.

Orang bisa menyukai foto makanan tanpa berniat
memesannya, memuji desain pakaian tanpa bersedia
membayar, atau mengatakan “bagus sekali” agar percakapan
tetap menyenangkan.

Perhatian adalah tanda awal yang boleh dicatat, bukan alasan
yang cukup untuk menambah modal.

Memahami Risiko dari Setiap Pengeluaran

Biaya keputusan yang terlalu cepat muncul ketika Anda
membayar sesuatu sebelum mengetahui asumsi mana yang
sedang diuji.

Peralatan khusus mungkin hanya berguna untuk satu jenis
produk. Produksi dalam jumlah besar dapat meninggalkan
stok yang tidak sesuai dengan selera pasar.



Komitmen tempat membuat Anda tetap menanggung biaya
meskipun jumlah pembeli belum terbukti.

Promosi kepada banyak orang juga dapat menghabiskan
uang tanpa menghasilkan pembelajaran yang jelas jika Anda
tidak menentukan pesan yang diuji, pelanggan yang dituju,
dan tindakan yang diharapkan.

Tidak semua pengeluaran berisiko dengan cara yang sama.
Peralatan umum mungkin bisa dipakai untuk produk lain
atau dijual kepada pelaku usaha lain.

Bahan yang tahan lama mungkin masih dapat digunakan
dalam percobaan berikutnya.

Sebaliknya, promosi tanpa pencatatan hasil, rancangan
kemasan yang tidak membantu menguji penawaran, atau
bahan khusus yang tidak memiliki kegunaan lain dapat
langsung menjadi biaya yang sulit dipulihkan.

Dua pengeluaran dengan nilai nominal sama dapat memiliki
risiko yang sangat berbeda.

Karena itu, jangan hanya bertanya, “Berapa harganya?”
Tanyakan juga, “Apa yang masih bisa saya lakukan jika
dugaan saya ternyata salah?”



B4 Tips Praktis: Sebelum mengeluarkan uang,
pastikan pengeluaran tersebut menjawab tiga
pertanyaan.

1. Fakta apa yang akan saya peroleh?
2. Keputusan apa yang akan dipengaruhi oleh fakta itu?

3. Apakah hasil pembelajarannya sepadan dengan modal
yang mungkin hilang?

Jika Anda membayar promosi, misalnya, fakta yang dicari
bukan sekadar jumlah orang yang melihat iklan.

Fakta yang lebih berguna bisa berupa jumlah pelanggan dari
segmen tertentu yang meminta harga, menghubungi Anda,
atau menyatakan kesediaan membeli.

Keputusan berikutnya mungkin melanjutkan pengujian
penawaran, mengubah pesan, atau menghentikan promosi
pada kanal tersebut.

Jika hasilnya hanya jumlah tayangan tanpa kaitan dengan
tindakan calon pelanggan, dasar keputusannya masih lemah.

Menguji Kebutuhan Sebelum
Mengeluarkan Modal

Contoh situasi



Bayangkan skenario berikut. Anda ingin menjual makanan
beku untuk pekerja yang pulang malam.

Anda merasa produk itu dibutuhkan karena banyak orang
tidak sempat memasak.

Dengan keyakinan tersebut, Anda bisa saja membeli alat
khusus, membuat kemasan dalam jumlah besar, lalu
menyiapkan stok untuk dijual melalui beberapa kanal.

Namun, dugaan “pekerja yang pulang malam membutuhkan
makanan beku” masih terlalu luas.

Masalah sebenarnya mungkin bukan tidak sempat memasak,
melainkan tidak percaya pada daya tahan produk, tidak
cocok dengan pilihan rasa, atau merasa harga per porsi
terlalu tinggi.

Pengujian yang lebih aman dapat dimulai tanpa membeli
peralatan khusus.

Bicaralah dengan calon pelanggan tentang kebiasaan makan
mereka dalam beberapa hari terakhir, bukan tentang
pendapat umum terhadap gagasan makanan beku.

Tanyakan kapan terakhir kali mereka membeli makanan siap
santap, apa yang membuat mereka memilihnya, berapa
banyak yang dibeli, dan apa yang mengecewakan dari pilihan
tersebut.



Catat pengalaman nyata yang mereka -ceritakan, lalu
pisahkan catatan itu dari dugaan Anda sendiri.

Setelah itu, tawarkan paket kecil dengan penjelasan harga,
isi, waktu pengiriman, dan batas pemesanan.

Kesediaan membayar prapesan memberi bukti yang lebih
kuat daripada pujian.

Namun, jika tidak ada yang membeli, jangan langsung
menyimpulkan bahwa produknya buruk.

Hasil tersebut hanya menunjukkan bahwa dugaan awal
belum terbukti melalui penawaran dan kanal yang
digunakan.

Masalahnya mungkin tidak cukup mendesak, harga belum
sesuai, isi penawaran belum jelas, atau Anda belum
menjangkau pelanggan yang tepat.

Tinjau satu unsur pada satu waktu agar Anda tahu apa yang
perlu diubah.

Di sinilah pengujian perlu dipahami sebagai proses belajar,
bukan penghakiman atas kemampuan atau harga diri
pemilik usaha.

Hasil yang lemah tidak otomatis berarti Anda tidak mampu
berbisnis.



Hasil itu menunjukkan bahwa ada dugaan yang belum
terbukti atau bagian penawaran yang perlu diperiksa.

Memisahkan identitas pribadi dari hasil uji membantu Anda
melihat data tanpa bersikap defensif.

Anda tidak sedang mempertahankan harga diri; Anda sedang
mencari informasi yang dapat mencegah pengeluaran lebih
besar.

Menghindari Kesempurnaan dan Promosi
Tanpa Ukuran

Kesalahan umum lainnya adalah merasa harus membuat
produk sempurna terlebih dahulu.

Pemilik usaha menunggu kemasan selesai, stok lengkap, foto
profesional tersedia, dan semua pilihan produk siap sebelum
menawarkan apa pun.

Padahal, pada tahap awal, yang perlu dibuktikan bukan
kesempurnaan produk, melainkan apakah masalahnya
cukup penting dan penawarannya cukup jelas untuk
mendorong tindakan pembelian.

Versi awal tetap harus layak dan jujur, tetapi tidak perlu
memuat semua variasi yang belum terbukti dibutuhkan.

Anda juga perlu berhati-hati terhadap biaya promosi yang
tidak menghasilkan pembelajaran jelas.



Mengeluarkan uang untuk memperluas jangkauan bukan
pengujian jika sasaran dan ukuran hasil belum ditetapkan.

Sebelum promosi berjalan, tulis: “Saya ingin mengetahui
apakah pelanggan dengan masalah tertentu bersedia
meminta penawaran melalui kanal ini.”

Tentukan batas biaya, durasi, dan tindakan yang dihitung
sebagai sinyal.

Misalnya, sinyal yang dicatat adalah permintaan harga atau
prapesan, bukan sekadar jumlah tayangan.

Dengan cara ini, hasil yang mengecewakan tetap dapat
dibaca.

Anda mungkin menemukan bahwa pesan tidak menarik,
sasaran pelanggan kurang tepat, atau kanal tersebut belum
sesuai.

Menunda pengeluaran besar bukan berarti takut mengambil
peluang. Itu berarti menyusun urutan risiko secara masuk
akal.

Uji lebih dahulu asumsi yang jika salah akan membuat
pengeluaran berikutnya sia-sia.

Jika belum jelas apakah ada orang yang membutuhkan
produk, jangan mulai dari peralatan produksi.



Jika kebutuhan terlihat ada tetapi harga belum diketahui,
jangan memesan stok besar.

Jika penawaran mulai mendapat respons, periksa
kemampuan memenuhi pesanan dalam jumlah kecil sebelum
membuat komitmen operasional yang sulit dibatalkan.

Menentukan Pengeluaran yang Layak
Dilakukan

Setelah membaca bagian ini, pilih satu ide usaha yang sedang
Anda pertimbangkan.

1. Tulis pengeluaran yang ingin dilakukan dalam waktu
dekat.

2.Di samping setiap pengeluaran, catat apakah biaya itu
masih dapat dialihkan atau dijual kembali, fakta yang
ingin diperoleh, keputusan yang akan dipengaruhi, serta
batas modal yang bersedia Anda risikokan.

3.Jika Anda tidak dapat menjelaskan fakta dan keputusan
tersebut dalam kalimat sederhana, tunda pengeluaran itu.

4. Cari cara yang lebih kecil untuk menguji dugaan yang
sama.

Mulailah dari tindakan yang paling murah tetapi paling
banyak mengurangi ketidakpastian.
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Biarkan bukti awal menentukan apakah langkah berikutnya
layak dilakukan, bukan sebaliknya.

1.2 Peta Asumsi yang
Menentukan Kelayakan Usaha

Sebuah ide usaha biasanya berdiri di atas keyakinan yang
belum diperiksa. Anda mungkin yakin ada orang yang
membutuhkan produk tersebut, manfaatnya cukup penting,
harganya dapat diterima, dan calon pelanggan dapat
menemukan tempat untuk membelinya.

Keyakinan itu belum tentu keliru. Masalah muncul ketika
keyakinan diperlakukan seperti fakta, lalu dijadikan dasar
untuk membeli stok, mencetak kemasan, atau mengeluarkan
biaya lebih besar.

M Definisi: Peta asumsi membantu Anda melihat
bagian mana dari ide usaha yang masih berupa
dugaan.

Ubah setiap keyakinan menjadi pernyataan yang dapat
diamati dan diuji. Hindari kalimat seperti “pasar pasti
membutuhkan produk ini”.

n



Tulis pernyataan yang lebih spesifik, misalnya, “Pekerja yang
pulang malam membutuhkan makanan siap santap yang
dapat dipesan sebelum pukul delapan malam.” Pernyataan ini
memuat pelanggan, situasi, kebutuhan, dan kondisi yang
dapat diperiksa.

Anda dapat mencari apakah situasi itu benar-benar terjadi,
bagaimana pelanggan mengatasinya sekarang, serta
tindakan apa yang bersedia mereka lakukan.

Memisahkan Sumber Pengetahuan

Mulailah dengan memisahkan sumber pengetahuan. Setiap
pernyataan perlu diberi tanda sebagai fakta teramati,
informasi dari pihak lain, atau dugaan pribadi.

Fakta teramati adalah sesuatu yang Anda lihat atau catat
langsung, seperti calon pembeli yang menanyakan ukuran,
meminta harga, memberikan alamat pengiriman, atau
menyelesaikan pembayaran.

Informasi dari pihak lain berasal dari cerita pelanggan,
pedagang, pemasok, atau orang yang memahami saluran
penjualan tertentu. Informasi ini berguna, tetapi belum
sekuat pengamatan terhadap tindakan pembeli Anda sendiri.

Dugaan pribadi adalah kesimpulan yang muncul dari
pengalaman, selera, atau intuisi Anda. Dugaan boleh menjadi
titik awal, tetapi tidak boleh disamarkan sebagai bukti.
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Contoh Penerapan pada Produk Makanan
Beku

Bayangkan Anda ingin menjual makanan beku untuk
keluarga dengan orang tua yang bekerja.

Anda mungkin menulis, “Produk ini dibutuhkan karena
keluarga sibuk.” Kalimat itu masih terlalu luas.

Persempit menjadi, “Orang tua yang bekerja dan tiba di
rumah setelah sore mencari pilihan makan malam yang
dapat disiapkan dalam waktu singkat, terutama pada hari
kerja.”

Jika Anda belum berbicara dengan calon pembeli, tandai
pernyataan itu sebagai dugaan pribadi. Jika beberapa orang
menceritakan pengalaman serupa, tandai sebagai informasi
dari pihak lain.

Jika Anda mencatat mereka benar-benar memesan makanan
siap santap atau membeli produk sejenis secara berulang,
bagian itu menjadi fakta teramati.

Lima Kelompok Asumsi yang Perlu
Dipetakan

Ada lima kelompok asumsi yang perlu dipetakan. Kelimanya
membantu Anda memeriksa apakah usaha layak diuji lebih
lanjut.
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1. Pertama, asumsi tentang pelanggan. Tetapkan siapa
yang paling mungkin membeli, bukan siapa saja yang
mungkin menyukai produk tersebut. Persempit
berdasarkan keadaan vyang relevan, seperti jenis
pekerjaan, kebiasaan belanja, lokasi, kemampuan
mengambil keputusan, atau kejadian yang memicu
kebutuhan. “Semua orang yang menyukai makanan
sehat” bukan sasaran pelanggan yang mudah diuji.
“Karyawan yang membawa bekal tiga kali seminggu
tetapi sering tidak sempat menyiapkan makanan pada
pagi hari” jauh lebih jelas. Anda dapat memeriksa apakah
mereka mengalami situasi tersebut, pilihan apa yang
mereka gunakan sekarang, dan siapa yang dapat
memutuskan pembelian.

2.Kedua, asumsi tentang masalah. Produk tidak dibeli
hanya karena pembuatnya merasa produk itu menarik.
Harus ada situasi nyata yang mendorong pelanggan
mencari jalan keluar. Tanyakan kapan masalah muncul,
seberapa sering terjadi, apa akibatnya, dan cara apa yang
sudah digunakan. Dalam contoh makanan beku,
masalahnya mungkin bukan sekadar “tidak punya waktu
memasak”. Masalahnya dapat berupa keharusan
menyiapkan makan malam setelah perjalanan panjang,
bahan makanan yang sering terbuang, atau sulitnya
menemukan pilihan praktis yang sesuai dengan
kebutuhan keluarga. Semakin jelas situasinya, semakin
mudah Anda menguji apakah penawaran benar-benar
relevan.
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3. Ketiga, asumsi tentang solusi. Rumuskan dugaan
mengenai manfaat yang dianggap bernilai oleh
pelanggan. Manfaat berbeda dari ciri produk.
“Menggunakan kemasan kedap udara” adalah ciri,
sedangkan “dapat disimpan dan disiapkan tanpa banyak
langkah tambahan” adalah manfaat yang mungkin
dirasakan pembeli. Jangan langsung menganggap
manfaat itu penting. Periksa apa yang pelanggan lakukan
sekarang, bagian mana yang paling merepotkan, dan
perubahan apa yang membuat mereka bersedia mencoba
pilihan baru. Jika masalah jarang terjadi atau tidak
dianggap mengganggu, solusi Anda dapat tetap tidak
dibutuhkan meskipun kualitasnya baik.

4. Keempat, asumsi tentang harga. Pernyataannya bukan
sekadar “harga ini murah” atau “harga ini masih wajar”.
Tulis dugaan yang dapat dibandingkan dengan tindakan
nyata, misalnya, “Pelanggan sasaran bersedia membayar
sejumlah tertentu untuk satu paket karena penghematan
waktu lebih bernilai bagi mereka daripada membeli
bahan dan menyiapkan makanan sendiri” Uji harga
dalam konteks penawaran yang jelas. Jumlah yang sama
dapat dianggap masuk akal ketika manfaat dan cara
penggunaan mudah dipahami, tetapi terasa mahal ketika
pelanggan tidak melihat perbedaannya dari pilihan yang
sudah tersedia. Karena itu, catat harga, isi penawaran, dan
tindakan pelanggan secara bersamaan.
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5. Kelima, asumsi tentang saluran penjualan. Perkirakan
bagaimana calon pelanggan menemukan tawaran,
mempercayainya, lalu membeli. “Akan dijual melalui
media sosial” belum cukup spesifik. Pernyataan yang
lebih dapat diuji adalah, “Pelanggan sasaran yang bekerja
di kawasan tertentu akan mengetahui tawaran melalui
grup percakapan, lalu memesan melalui pesan pribadi
karena membutuhkan pengantaran pada hari kerja”
Saluran bukan hanya tempat memasang promosi. Saluran
memengaruhi biaya mendapatkan pelanggan, kecepatan
menjawab pertanyaan, cara pembayaran, pengiriman, dan
kemungkinan pembelian ulang.

Key Insight: Ada lima kelompok asumsi yang perlu
dipetakan.

Jangan memperlakukan semua asumsi seolah-olah memiliki
risiko yang sama. Pemilik usaha sering menyempurnakan
nama produk, memilih warna kemasan, atau menambah
variasi sebelum tahu siapa yang benar-benar membutuhkan
produk dan berapa harga yang dapat diterima.

Banyak suka, pengikut, atau komentar juga bukan bukti
permintaan. Sinyal tersebut mungkin menunjukkan
perhatian, tetapi belum membuktikan kesediaan membeli.
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Sinyal vyang lebih kuat melibatkan tindakan vyang
membutuhkan usaha, seperti meminta rincian, memberikan
alamat pengiriman, membayar prapesan, atau menyepakati
waktu menerima barang.

Memprioritaskan Asumsi Berdasarkan
Risiko
Prioritaskan asumsi berdasarkan dua pertanyaan.

Pertama, seberapa besar kerugian keputusan jika asumsi itu
salah? Asumsi yang jika keliru membuat produk tidak
dibutuhkan harus didahulukan. Begitu juga asumsi yang
dapat membuat harga tidak layak atau biaya mendapatkan
pelanggan terlalu tinggi.

Kedua, seberapa cepat asumsi itu dapat diuji dengan cara
sederhana? Asumsi pelanggan dan masalah biasanya perlu
diperiksa lebih awal jika kesalahannya dapat membuat
seluruh penawaran tidak relevan.

Asumsi harga menjadi mendesak ketika biaya produksi atau
pengadaan menyisakan ruang keuntungan yang sempit.
Asumsi saluran perlu diprioritaskan ketika calon pelanggan
sulit dijangkau atau biaya untuk menarik perhatian mereka
terlalu besar.
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B4 Tips Praktis: Prioritaskan asumsi berdasarkan
dua pertanyaan.

Praktik Pemetaan Asumsi Hari Ini

Untuk mempraktikkannya hari ini, pilih satu ide yang paling
ingin Anda jalankan.

 Tulis sedikitnya lima pernyataan terukur yang mencakup
pelanggan, masalah, solusi, harga, dan saluran.

e Di samping setiap pernyataan, tandai sumbernya: fakta
teramati, informasi dari pihak lain, atau dugaan pribadi.

 Beri nilai risiko rendah, sedang, atau tinggi berdasarkan
dampaknya terhadap keputusan Anda.

o Setelah itu, catat cara uji paling sederhana yang dapat
dilakukan tanpa membeli stok besar.

e Jika dugaan “pelanggan bersedia membayar” berisiko
tinggi tetapi dapat diuji melalui tawaran prapesan kepada
calon pembeli yang sesuai, uji dugaan itu sebelum
mengurus kemasan.

18



Bayangkan sepuluh orang memuji rancangan produk Anda,
tetapi tidak ada yang mau memberikan nomor kontak untuk
menerima penawaran atau menyatakan minat membeli pada
harga yang dicantumkan.

Data itu tidak otomatis berarti produk Anda buruk. Namun,
data tersebut menunjukkan bahwa keyakinan tentang
pelanggan, masalah, manfaat, harga, atau cara penawaran
belum cukup kuat.

Anda mungkin memilih orang vyang kurang sesuai,
menyampaikan manfaat dengan kurang jelas, menawarkan
pada situasi yang tidak mendesak, atau menetapkan harga
tanpa memahami pilihan pembanding.

Peta asumsi tidak memberi jawaban seketika. Peta ini
menunjukkan pertanyaan mana yang harus dijawab agar
keputusan berikutnya tidak hanya mengikuti rasa suka
terhadap ide.

Simpan hasil pemetaan dengan kalimat berikut: “Saya
menduga bahwa ...; sumber pengetahuan saya adalah .. jika
benar, saya akan melihat tindakan ...; jika salah, keputusan
saya perlu ...”

Isi catatan berdasarkan pengamatan, bukan harapan. Setelah
asumsi yang paling berisiko terlihat jelas, pilih pengujian
pertama yang paling banyak mengurangi ketidakpastian
dengan batas waktu dan biaya yang tetap terkendali.
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Dengan begitu, keputusan melanjutkan, mengubah, atau
menghentikan usaha dapat bertumpu pada tindakan
pelanggan yang teramati, bukan keyakinan semata.

1.3 Merancang Batas Aman
Sebelum Pengujian

Pengujian usaha bukan alasan untuk mengeluarkan uang
tanpa kendali.

A\ Perhatian: Sebelum menghubungi calon
pelanggan, membuat penawaran, atau menyiapkan
contoh produk, tentukan seberapa jauh Anda akan
melangkabh.

Tanpa batas yang jelas, pengujian mudah berubah menjadi
rangkaian pengeluaran yang terus dibenarkan dengan
kalimat, “Sebentar lagi mungkin ada hasilnya.”

Batas aman membantu Anda belajar tanpa mempertaruhkan
kebutuhan rumah tangga, kewajiban usaha yang sudah
berjalan, dan dana cadangan.

Merumuskan pertanyaan utama
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Mulailah dengan merumuskan satu pertanyaan utama.
Pertanyaan ini harus menghubungkan asumsi paling
berisiko dengan tindakan nyata calon pelanggan.

Hindari pertanyaan luas seperti, “Apakah ide ini bagus?” atau,
“Apakah orang menyukai produk ini?” Pertanyaan semacam
itu lebih banyak mengundang pendapat daripada bukti.

Gunakan rumusan yang lebih tajam: “Apakah pemilik usaha
makanan rumahan di sekitar saya bersedia mencoba dan
membayar layanan pengantaran bahan baku dengan jadwal
tetap?”

Rumusan tersebut menyebut kelompok pelanggan, tawaran
awal, dan tindakan yang perlu diamati.

Pertanyaan utama menjadi pagar bagi seluruh pengujian.
Setiap percakapan, halaman penawaran, atau percobaan
penjualan harus membantu menjawabnya.

Jika pertanyaan utama menyangkut kesediaan pelanggan
membayar, pengujian kemasan hanya layak dilakukan sejauh
kemasan membantu Anda mengamati tindakan pembelian.

Jangan biarkan hal yang mudah diubah, seperti warna
kemasan atau nama produk, mengambil perhatian dari
asumsi yang menentukan kelayakan usaha.

Menentukan bukti minimum
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Setelah pertanyaan utama ditulis, tentukan bukti minimum
yang cukup untuk mengambil keputusan.

Anda tidak membutuhkan kepastian sempurna. Kepastian
semacam itu biasanya baru terlihat setelah usaha berjalan
lebih jauh.

Yang dibutuhkan adalah ambang bukti yang masuk akal
untuk keputusan berikutnya. Misalnya, pengujian dapat
dianggap menghasilkan sinyal awal apabila calon pelanggan
yang sesuai sasaran bersedia menerima penawaran tertulis,
meminta rincian pembayaran, dan sebagian menyelesaikan
prapesan dalam batas waktu yang ditentukan.

Jumlah ambang perlu disesuaikan dengan jenis usaha, harga,
jumlah calon pelanggan vyang dapat dijangkau, dan
kemampuan Anda memenuhi pesanan.

M Definisi: Bedakan bukti dari perhatian. Jumlah
suka, pengikut, atau komentar dapat menunjukkan
bahwa pesan Anda terlihat, tetapi belum cukup
untuk menyatakan adanya permintaan.

Bukti yang lebih kuat muncul ketika calon pelanggan
melakukan tindakan yang membutuhkan komitmen, seperti
memberikan alamat pengiriman, memilih varian, menyetujui
jadwal, membayar prapesan, atau menyisihkan waktu untuk
mencoba produk.
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Catat setiap tindakan bersama konteksnya. Komentar
“menarik” adalah data pengamatan berupa tanggapan
positif.

Pertanyaan “Bagaimana cara memesan?” menunjukkan
minat yang lebih dekat dengan niat membeli. Pembayaran
prapesan merupakan bukti tindakan yang lebih kuat lagi.

Ketiganya perlu dibedakan, bukan dijumlahkan seolah-olah
memiliki nilai yang sama.

Catatan ini penting karena pemilik ide sering mencampur
dugaan, pengamatan, dan keputusan.

Dugaan berbunyi, “Pelanggan akan menganggap harga
tersebut wajar.” Pengamatan berbunyi, “Dari calon pelanggan
yang menerima tawaran, beberapa menanyakan ukuran dan
cara pembayaran, tetapi belum ada yang memesan.”

Keputusan berbunyi, “Harga dan pesan akan diuji ulang
sebelum penawaran diteruskan.” Dengan pemisahan ini,
Anda menilai data apa adanya, bukan memaksa data
mengikuti harapan.

Menetapkan batas modal dan biaya

Batas modal harus ditentukan sebelum pengujian dimulai,
bukan setelah sebagian uang terlanjur digunakan.
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Gunakan jumlah yang sanggup hilang tanpa mengganggu
kebutuhan rumah tangga, pembayaran kewajiban usaha yang
berjalan, biaya operasional utama, atau dana cadangan.

Jika kehilangan seluruh anggaran uji membuat Anda
kesulitan memenuhi kebutuhan penting, jumlah tersebut
terlalu besar.

Pengujian yang baik bukan hanya hemat; pengujian juga
tidak membuat Anda terdesak untuk meneruskan ide hanya
karena sudah mengeluarkan terlalu banyak uang.

Pisahkan biaya yang benar-benar diperlukan untuk
menghasilkan bukti dari biaya yang hanya membuat usaha
tampak siap.

Contoh produk dalam jumlah kecil, pengiriman sampel yang
telah disepakati, bahan untuk memenuhi prapesan terbatas,
atau penayangan penawaran pada kanal yang relevan dapat
mendukung pengujian.

Sebaliknya, stok besar, kemasan dalam jumlah banyak,
peralatan khusus, dan tempat berjangka panjang biasanya
mengikat modal sebelum permintaan terbukti.

Tanyakan untuk setiap pengeluaran, “Bukti apa yang akan
saya dapatkan dari biaya ini?” Jika jawabannya hanya “agar
terlihat lebih profesional”, tunda pengeluaran tersebut.

Contoh pengujian terbatas
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Bayangkan Anda hendak menawarkan makanan beku
kepada pekerja yang sering pulang malam.

Dugaan awal Anda adalah mereka membutuhkan makanan
yang cepat disiapkan dan bersedia membayar untuk
kemudahan itu.

Alih-alih membeli pendingin tambahan dan menyiapkan
banyak varian, uji satu jenis menu dalam jumlah terbatas.

Tawarkan jadwal pengambilan atau pengiriman tertentu,
cantumkan harga secara terbuka, lalu minta pemesanan
paling lambat pada hari yang ditentukan.

Sebelum mulai, tetapkan biaya maksimum yang tidak
mengganggu pengeluaran rumah tangga, periode pengujian
yang cukup untuk menerima respons nyata, serta jumlah
pesanan minimum agar tawaran dianggap layak diteruskan.

Dengan demikian, hasil pengujian tidak ditentukan oleh
perasaan setelah uang terlanjur dikeluarkan.

Anda sudah mengetahui sejak awal kondisi yang akan
membuat tawaran dilanjutkan, diubah, atau dihentikan.

Jika calon pelanggan banyak bertanya, tetapi tidak ada yang
bersedia memesan, data tersebut belum otomatis berarti
makanan itu tidak dibutuhkan.
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Jadwal pengiriman mungkin tidak sesuai, harga mungkin
belum sepadan dengan manfaat yang dipahami, cara
pemesanan mungkin menyulitkan, atau kelompok
pelanggan yang dipilih mungkin kurang tepat.

Karena itu, bedakan keputusan “ubah” dari “hentikan”.

Minat yang belum berubah menjadi pembelian dapat
menunjukkan ada bagian tawaran yang perlu diperbaiki,
selama masalah yang hendak diselesaikan memang terlihat
dalam pengalaman pelanggan dan mereka menunjukkan
perilaku yang mendukung, bukan sekadar memberi pujian.

Menetapkan batas waktu dan upaya

Batas waktu juga harus ditetapkan dengan tegas. Pilih
periode yang cukup untuk menawarkan produk kepada calon
pelanggan yang relevan, melakukan tindak lanjut, dan
menerima tindakan nyata.

Jangan memberi waktu tanpa akhir dengan alasan ingin
mengumpulkan lebih banyak data.

Waktu yang terlalu panjang membuat Anda terus membayar
pengeluaran kecil, menunda keputusan, dan semakin terikat
pada ide.

Sebaliknya, waktu yang terlalu singkat dapat menghasilkan
kesimpulan yang terburu-buru karena calon pelanggan
belum sempat memahami tawaran atau belum mendapat
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kesempatan membeli.

Tentukan pula jumlah upaya yang akan dilakukan dalam
periode tersebut.

Anda dapat menetapkan:
e jumlah percakapan yang relevan;
 jumlah penawaran yang dikirim; atau
 jumlah kesempatan pembelian yang dibuka.

Ukuran ini harus dapat dikendalikan. Anda tidak dapat
memaksa orang membeli, tetapi dapat memastikan tawaran
disampaikan kepada kelompok yang sesuai dengan cara yang
konsisten.

Jika setiap calon pelanggan menerima penjelasan, harga, dan
batas waktu yang berbeda, Anda akan kesulitan mengetahui
penyebab hasilnya.

Menulis tanda berhenti

Sebelum mulai, tulis tanda berhenti secara spesifik.
Pengujian dapat dihentikan apabila:

e tidak ada tindakan yang memenuhi ambang minimum
setelah penawaran disampaikan secara memadai;
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« biaya pelaksanaan mencapai batas yang ditetapkan; atau

o percakapan menunjukkan bahwa masalah pelanggan
tidak cukup mendesak untuk mendorong perubahan
kebiasaan.

Tanda berhenti juga berlaku ketika terdapat hambatan
pemenuhan yang tidak sanggup ditangani dengan sumber
daya saat ini.

Berhenti bukan berarti mengakui diri gagal. Berhenti berarti
mencegah tambahan biaya ketika asumsi inti belum terbukti.

Memiilih tiga jalur keputusan

Gunakan tiga jalur keputusan.

Keputusan: Lanjutkan

Kondisi: Bukti memenuhi ambang vang telah
ditentukan dan Anda mampu memenuhi permintaan
tanpa menambah risiko yang tidak perlu.

Tindakan:
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Keputusan: Ubah

Kondisi: Ada tindakan atau minat yang cukup untuk
menunjukkan peluang, tetapi kelompok pelanggan,
manfaat, harga, cara pemesanan, atau kanal belum
tepat.

Tindakan:

Keputusan: Hentikan

Kondisi: Asumsi inti tidak memperoleh dukungan
setelah pengujian dijalankan dengan layak, atau biaya
dan risikonya melewati batas aman.

Tindakan:

Tulis alasan keputusan berdasarkan catatan pengamatan,
bukan berdasarkan rasa sayang pada ide.
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& Tips Praktis: Gunakan tiga jalur keputusan.
Lanjutkan apabila bukti memenuhi ambang yang
telah ditentukan dan Anda mampu memenuhi
permintaan tanpa menambabh risiko yang tidak
perlu.

Mencatat batas sebelum mengeluarkan
biaya

Pada hari yang sama, ambil satu ide yang sedang Anda
pertimbangkan dan tulis dengan kata-kata Anda sendiri:
“Saya ingin mengetahui apakah kelompok pelanggan ini
bersedia melakukan tindakan ini untuk mendapatkan
tawaran tersebut.”

Di bawahnya, catat:
1. batas modal yang tidak mengganggu kebutuhan penting;
2. batas waktu pengujian;
3. jumlah upaya yang akan dilakukan;
4. bukti minimum untuk lanjut atau ubah; serta

5. tanda yang membuat Anda berhenti.

Simpan catatan itu sebelum mengeluarkan biaya pertama.
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Catatan tersebut menjadi pagar keputusan ketika hasil awal
tidak sesuai harapan, sehingga Anda dapat menilai usaha
berdasarkan bukti yang terkumpul, bukan keyakinan semata.

Key Takeaways

Dengan batas aman yang sudah ditetapkan, arahkan
pengujian pada hal yang paling menentukan keputusan
usaha.

(7 Key Insight: Asumsi bukan fakta.

Pisahkan dugaan tentang:

» pelanggan;

masalah;

penawaran;

harga; dan

kanal.

dari data yang benar-benar diamati. Jumlah suka, pengikut,
atau komentar hanya menunjukkan perhatian. Permintaan
mulai lebih terlihat ketika calon pelanggan melakukan
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tindakan nyata, seperti memesan, membayar uang muka,
atau menyetujui uji coba.

Uji asumsi paling berisiko terlebih dahulu. Jika kelayakan
usaha terutama bergantung pada kesediaan pelanggan
membayar, jangan mulai dari kemasan atau peralatan.

Jawab lebih dulu: siapa yang memiliki masalah, seberapa
penting masalah itu, dan apakah mereka bersedia membayar
penawaran yang dibuat?

Rancang eksperimen dengan tujuan yang jelas. Sebelum
mulai, tulis hasil yang ingin dipelajari, cara mengukurnya,
batas waktu, dan batas modal.
Setelah pengujian, catat tiga hal secara terpisah:

1. dugaan awal;

2. data perilaku pelanggan yang diamati; dan

3. keputusan berikutnya.

A\ Perhatian: Buat aturan berhenti sebelum biaya
bertambah.

Jika dalam batas yang ditentukan tidak muncul tindakan
pelanggan yang cukup kuat, hentikan pengujian, ubah
penawaran, atau periksa kembali asumsi utama.
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Jangan memperpanjang pengujian hanya karena sudah
telanjur mengeluarkan biaya.

Sebelum menambah modal, uji asumsi paling menentukan
dengan cara yang paling sederhana. Keputusan lanjut, ubah,
atau hentikan akan lebih kuat ketika didasarkan pada bukti,
bukan keyakinan semata.
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Bab 2: Menentukan
Pelanggan dan Masalah
vang Layak Diuiji

2.1 Memilih Segmen Pelanggan
Awal

Kesalahan pertama dalam memilih pelanggan bukan selalu
memilih kelompok yang terlalu kecil, melainkan menetapkan
“semua orang” sebagai sasaran. Pasar umum seperti pemilik
kendaraan, ibu bekerja, pengguna telepon pintar, atau pelaku
usaha kecil memang tampak besar.

Namun, kelompok tersebut terlalu luas untuk membantu
Anda mengambil keputusan. Orang-orang di dalamnya
memiliki keadaan, kebutuhan, kebiasaan membeli, dan
kemampuan membayar yang berbeda.

Jika Anda menawarkan penawaran kepada semua orang
sekaligus, Anda akan kesulitan menentukan siapa yang
benar-benar memiliki masalah, pesan apa yang relevan, dan
di mana calon pelanggan dapat ditemui.
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M Definisi: Segmen adalah bagian tertentu dari
pasar umum yang memiliki ciri dan keadaan yang
relatif serupa.

“Pemilik usaha kecil” masih terlalu luas. Segmen yang lebih
dapat diamati, misalnya, adalah pemilik kedai makanan
rumahan yang menerima pesanan melalui WhatsApp,
memiliki menu harian, dan sering kesulitan menyediakan
kemasan ketika pesanan meningkat.

Segmen lain dapat berupa pedagang pakaian daring yang
mengelola pesanan sendiri, menggunakan lokapasar, dan
membutuhkan cara lebih cepat untuk memeriksa ukuran
sebelum barang dikirim.

Keduanya sama-sama pemilik usaha kecil, tetapi masalah,
pemicu pembelian, dan jalur pembeliannya tidak sama.

Memilih pelanggan awal yang dapat
diamati

Pelanggan awal adalah kelompok yang Anda pilih untuk diuji
terlebih dahulu, bukan seluruh pasar yang ingin Anda layani
selamanya. Mereka sebaiknya mengalami masalah yang
serupa dalam keadaan yang relatif sama.
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Dengan begitu, Anda dapat melihat pola dari percakapan dan
tindakan mereka, bukan mencampur pengalaman yang
terlalu berbeda. Kelompok ini juga sebaiknya cukup mudah
ditemui dan memiliki kemungkinan mengambil keputusan
pembelian tanpa proses yang terlalu panjang.

(? Key Insight: Pelanggan awal dipilih untuk diuji
terlebih dahulu, bukan untuk membatasi pasar
selamanya.

Fokus ini bukan berarti menolak calon pelanggan lain. Anda
hanya menunda perluasan sasaran sampai memahami satu
kelompok dengan lebih baik.

Mulailah dengan menulis beberapa segmen yang mungkin
dilayani oleh ide usaha Anda. Jangan hanya menggunakan
ciri demografis seperti usia atau jenis kelamin.

Gunakan ciri yang dapat diamati dalam kehidupan atau
kegiatan mereka, seperti pekerjaan, tahap usaha, lokasi
kegiatan, frekuensi aktivitas, kebiasaan membeli, dan alat
yang sudah digunakan.

“Orang berusia tiga puluh tahun” belum memberi petunjuk
yang cukup. “Karyawan yang menyiapkan makanan untuk
bekal kerja pada hari kerja dan biasa memesan melalui
WhatsApp” lebih membantu karena memuat kegiatan,
waktu, dan kebiasaan pembelian yang dapat ditelusuri.
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Menilai pilihan segmen dengan empat
pertanyaan

Setelah memiliki beberapa pilihan, nilai setiap segmen
dengan empat pertanyaan utama.

1. Seberapa sering masalah yang ingin Anda bantu
muncul?
Masalah yang hanya muncul sesekali belum tentu tidak
layak, tetapi mungkin memerlukan penawaran yang
berbeda.

2. Seberapa terasa dampaknya bagi calon pelanggan?
Masalah yang membuat pekerjaan terlambat, pesanan
terlewat, biaya terbuang, atau pelanggan kecewa biasanya
lebih mungkin mendorong pencarian solusi daripada
gangguan kecil yang masih dapat ditoleransi.

3. Seberapa mudah calon pelanggan dalam segmen itu
ditemui?
Anda perlu dapat menghubungi atau mengamati mereka
tanpa mengeluarkan biaya besar. Mereka mungkin berada
di lingkungan kerja, kelompok usaha, komunitas lokal,
lokapasar, forum daring, atau jaringan pelanggan yang
sudah Anda kenal.

4. Seberapa jelas jalur pembeliannya?
Perhatikan siapa yang mengalami masalah, siapa yang
memilih penawaran, siapa yang membayar, dan seberapa
panjang proses sebelum keputusan dibuat.
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Segmen dengan masalah yang kuat tetapi jalur pembeliannya
rumit mungkin memerlukan pengujian yang lebih hati-hati
daripada segmen dengan kebutuhan serupa dan keputusan
yang lebih langsung.

A\ Perhatian: Jumlah orang yang besar tidak
otomatis berarti segmen tersebut mudah dijangkau
atau bersedia membeli.

Jangan memilih segmen hanya karena jumlah orangnya
terlihat besar. Jumlah yang besar tidak otomatis berarti
segmen itu mudah dijangkau atau bersedia membeli.

Segmen yang lebih sempit dapat memberi pembelajaran
yang lebih jelas karena Anda melihat keadaan yang berulang.
Sebaliknya, segmen yang terlalu sempit dapat menyesatkan
jika hanya berisi beberapa orang yang kebetulan memiliki
hubungan dekat dengan Anda.

Pilih kelompok yang cukup spesifik untuk dipahami, tetapi
cukup luas untuk menghasilkan percakapan dan peluang
transaksi awal.

Contoh mempersempit pasar umum

Contoh penerapan:
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Bayangkan Anda ingin menjual layanan penyiapan makanan
sehat. Pasar umumnya adalah orang yang ingin makan lebih
sehat.

Segmen yang mungkin adalah karyawan yang bekerja penuh
waktu, tinggal atau bekerja di area yang dapat Anda jangkau,
membeli makan siang pada hari kerja, dan pernah
menggunakan layanan pesan antar.

Pelanggan awal yang lebih tajam dapat berupa karyawan
yang sering melewatkan makan siang teratur, memiliki
anggaran tertentu, dan membutuhkan makanan siap santap
tanpa harus memesan berulang kali pada hari yang sama.

Perumusan tersebut membantu Anda mencari orang yang
benar-benar berada dalam keadaan itu, bukan sekadar orang
yang mengatakan bahwa makanan sehat adalah hal yang
baik.

Inilah perbedaan penting antara perhatian dan kebutuhan
yang layak diuji: seseorang dapat menyetujui gagasan Anda
tanpa memiliki alasan untuk mengambil tindakan
pembelian.

Menetapkan profil pelanggan awal

Untuk menetapkan profil pelanggan awal, tuliskan dalam
satu paragraf:

e siapaorangnya,
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kapan masalah kemungkinan muncul,

hasil apa yang ingin dicapai,

keputusan apa yang dapat ia ambil,

batasan apa yang memengaruhi pilihannya.

Contohnya:

“Pelanggan awal saya adalah pemilik usaha
makanan rumahan yang menerima pesanan
melalui WhatsApp, membuat produk berdasarkan
pesanan, dan mengalami kesulitan mengatur
kemasan ketika pesanan meningkat. Masalah
muncul menjelang waktu pengiriman. Ia ingin
mengirim pesanan dengan tampilan rapi tanpa
menambah banyak waktu kerja. Ia dapat
memutuskan membeli kemasan dalam jumlah kecil,
tetapi dibatasi oleh ruang penyimpanan, arus kas
harian, dan ukuran pesanan yang berubah-ubah.”

Rumusan tersebut masih mengandung dugaan. Jangan
menyamarkan dugaan sebagai data pengamatan.

Tandai bagian seperti “mengalami kesulitan mengatur

kemasan”, “ingin tampilan rapi”, atau “bersedia membeli
dalam jumlah kecil” sebagai hal yang belum terbukti.
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Kemudian hubungkan setiap dugaan dengan pertanyaan
yang akan Anda ajukan kepada calon pelanggan pada tahap
validasi.

Mengubah dugaan menjadi pertanyaan
pengalaman nyata

Untuk dugaan tentang frekuensi masalah:
 tanyakan kapan terakhir kali keadaan itu terjadi,

 tanyakan seberapa sering masalah tersebut muncul.

Untuk dugaan tentang dampak:
 tanyakan apa yang dilakukan ketika masalah muncul,

 tanyakan apa akibatnya.

Untuk dugaan tentang kebiasaan membeli:
 tanyakan solusi apa yang pernah digunakan,
 tanyakan kapan terakhir membelinya,

e tanyakan apa yang membuat mereka memilih solusi
tersebut.

Dengan cara ini, Anda memisahkan dugaan Anda dari
pengalaman yang benar-benar diceritakan calon pelanggan.
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Hindari pertanyaan yang meminta calon pelanggan
meramalkan perilaku secara abstrak. Pertanyaan seperti
“Apakah Anda tertarik jika ada produk ini?” sering
menghasilkan jawaban sopan yang belum menunjukkan niat
membeli.

Pertanyaan yang lebih berguna berangkat dari pengalaman
nyata: “Bagaimana Anda menangani keadaan itu terakhir
kali¢” atau “Apa yang Anda lakukan ketika cara tersebut tidak
berhasil?”

Dari jawaban itu, Anda dapat melihat apakah masalah benar-
benar terjadi, apakah calon pelanggan sudah mengeluarkan
waktu atau uang untuk mengatasinya, dan apakah ada
keputusan pembelian yang mungkin mereka ambil.

Perhatikan juga batasan calon pelanggan. Dua orang dapat
menghadapi masalah yang sama, tetapi memilih penawaran
yang berbeda karena perbedaan waktu, anggaran, lokasi,
keterampilan, jumlah pesanan, atau alat yang sudah dimiliki.

Jika Anda mengabaikan batasan ini, Anda mungkin mengira
seseorang tidak membutuhkan solusi, padahal penawaran
Anda tidak sesuai dengan keadaannya.

Catat bukan hanya siapa pelanggan yang Anda incar, tetapi
juga hal-hal yang dapat membuat mereka menunda,
menolak, atau mengganti pilihan.

Latihan memilih satu segmen
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B Tips Praktis: Tulis tiga segmen, nilai dengan
empat pertanyaan utama, pilih satu, lalu ubah
setiap dugaan menjadi pertanyaan tentang
pengalaman nyata.

Pada hari yang sama, ambil satu ide usaha lalu tulis tiga
segmen yang mungkin dilayani.

Nilai masing-masing segmen secara kualitatif berdasarkan
frekuensi masalah, dampak masalah, kemudahan menemui
calon pelanggan, dan kejelasan jalur pembelian.

Setelah itu, pilih satu segmen dengan alasan tertulis, bukan
karena jumlahnya paling besar atau paling sering dipuji oleh
orang terdekat.

Susun profil pelanggan awal dalam satu paragraf, tandai
bagian yang masih berupa dugaan, lalu ubah setiap dugaan
menjadi pertanyaan tentang pengalaman nyata.

Segmen pilihan Anda belum perlu dianggap benar. Segmen
itu hanya menjadi titik awal yang cukup jelas untuk diamati,
dibandingkan, dan diuji melalui perilaku nyata.

Setelah profilnya lebih tajam, Anda dapat melanjutkan
dengan memetakan kapan masalah muncul, apa pemicunya,
dan cara yang selama ini digunakan pelanggan untuk
mengatasinya.
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2.2 Memetakan Masalah, Pemicu
Pembelian, dan Alternatif Saat Ini

Segmen pilihan Anda belum perlu dianggap benar. Segmen
itu baru menjadi titik awal untuk mengamati perilaku nyata.

Langkah berikutnya adalah memetakan kapan masalah
muncul, apa pemicunya, dan cara yang selama ini digunakan
pelanggan untuk mengatasinya.

Masalah pelanggan tidak cukup dirumuskan sebagai “ingin
lebih praktis”, “butuh produk berkualitas”, atau “ingin
menghemat waktu”. Rumusan seperti itu terdengar masuk
akal, tetapi terlalu kabur untuk diuji.

Anda belum tahu siapa yang mengalami masalah, dalam
situasi apa masalah itu muncul, seberapa berat akibatnya,
dan tindakan apa yang bersedia dilakukan pelanggan.

Merumuskan Masalah agar Dapat Diuji

A Definisi: Gunakan pola berikut: pelanggan
tertentu mengalami situasi tertentu, menghadapi
hambatan tertentu, dan kehilangan hasil tertentu.
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Misalnya, pemilik usaha makanan rumahan yang menerima
pesanan tambahan pada hari kerja kesulitan menyiapkan
kemasan dalam waktu singkat.

Akibatnya, pesanan terlambat dikirim dan sebagian
pelanggan mengurangi pemesanan ulang.

Rumusan ini lebih berguna daripada “pemilik usaha
makanan membutuhkan kemasan praktis” karena memuat
pelanggan, situasi, hambatan, dan hasil yang hilang.

Dari rumusan tersebut, Anda dapat mencari bukti yang lebih
jelas:

 seberapa sering pesanan tambahan terjadi;
e apayang membuat penyiapan kemasan lambat; dan

 apayang dilakukan pelanggan ketika pesanan terlambat.

Hasil pengamatan itu akan membantu Anda menentukan
apakah masalah tersebut cukup penting untuk dibawa ke
tahap pengujian.

Kesalahan yang sering terjadi adalah langsung menerima
keluhan permukaan sebagai akar masalah.

Pelanggan mungkin berkata, “Saya butuh aplikasi
pencatatan,”’ lalu Anda menyimpulkan bahwa aplikasi adalah
solusinya.
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Padahal, masalah sebenarnya bisa berupa:

o tidak adanya waktu untuk mencatat setelah melayani
pembeli;

 ketidaktahuan tentang angka yang perlu dicatat; atau

 kesulitan menyatukan catatan dari beberapa kanal.

Jika Anda keliru membaca akar masalah, produk yang dibuat
dapat terlihat rapi, tetapi tidak membantu menyelesaikan
pekerjaan yang paling penting.

Menelusuri Akar Masalah dan Pekerjaan
Pelanggan

Untuk memisahkan gejala dari akar masalah, telusuri
kejadian secara berurutan.

Tanyakan apa yang terjadi sebelum masalah, apa akibat
langsungnya, dan pekerjaan apa yang sebenarnya harus
diselesaikan pelanggan.

Jika seseorang mengatakan pesanannya sering terlambat,
cari tahu kapan keterlambatan mulai terjadi.

 Apakah pesanan datang bersamaan?

o Apakah bahan belum siap?
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o Apakah pembayaran harus dikonfirmasi satu per satu?

e Apakah pengiriman baru dapat diatur setelah semua
pesanan selesai?

Setelah itu, tanyakan akibat langsungnya.

Apakah pelanggan menunggu lebih lama?

Apakah pekerja harus bekerja melewati jam biasa?

Apakah pesanan dibatalkan?

Apakah pemilik usaha kehilangan waktu untuk mencari
pembeli baru?

Pertanyaan tersebut mengubah keluhan umum menjadi
kejadian yang dapat diamati.

(7 Key Insight: Pekerjaan pelanggan tidak selalu
berupa kegiatan teknis. Pekerjaan itu dapat berupa
memastikan pesanan tiba sesuai janji, menjaga
kepercayaan pelanggan, mengurangi keputusan
kecil yang berulang, atau memenuhi kebutuhan
keluarga tanpa mengganggu pekerjaan utama.

Dalam contoh tadi, pekerjaan pelanggan bukan sekadar
mengemas makanan.

47



Pekerjaan yang lebih penting mungkin memastikan pesanan
tambahan dapat dipenuhi tanpa mengganggu pesanan rutin
dan tanpa membuat pemilik usaha bekerja hingga larut.

Di sinilah letak perbedaannya: pelanggan sering menyebut
benda atau fitur, tetapi yang mereka cari adalah hasil yang
perlu dijaga atau dicapai.

Mengenali Pemicu Pembelian dan Tingkat
Urgensinya
Setelah masalah dirumuskan, cari pemicu pembelian.

Kesadaran bahwa masalah ada tidak selalu membuat
seseorang mencari solusi. Pertimbangan membeli biasanya
menguat ketika terjadi perubahan keadaan yang membuat
cara lama terasa tidak cukup.

Pemicu dapat berupa:

e peningkatan pesanan;

kehilangan waktu yang berulang;

keluhan pelanggan;

perubahan kebutuhan keluarga;

tenggat pekerjaan; atau
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» kegagalan cara lama.

Pemicu juga dapat muncul ketika biaya menunda mulai
terasa lebih berat daripada usaha untuk mencoba cara baru.

Contoh pemicu pembelian:

Bayangkan skenario pengandaian berikut. Anda hendak
menawarkan jasa penyiapan makanan mingguan bagi
karyawan yang pulang malam.

Jangan berhenti pada pernyataan bahwa mereka “suka
makanan praktis”. Cari keadaan yang mendorong mereka
bertindak.

Mereka mungkin mulai membawa bekal karena pengeluaran
makan meningkat, tetapi tidak sempat menyiapkan menu
setelah pulang kerja.

Mereka mungkin juga sudah memakai layanan pesan antar,
tetapi sering menerima pesanan terlambat atau menu yang
tidak sesuai kebutuhan keluarga.

Pemicu yang berbeda akan menentukan pesan penawaran,
waktu pendekatan, dan bentuk solusi yang perlu diuji.

Urgensi masalah dapat dinilai dari beberapa sisi:
 seberapa sering masalah terjadi;

e berapa banyak waktu atau pendapatan yang hilang;
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e seberapa besar dampaknya terhadap kondisi emosional
dan kegiatan operasional; serta

 apa akibatnya jika tidak ada tindakan dalam waktu dekat.

Masalah yang muncul setiap hari belum tentu mendesak
apabila dampaknya kecil dan mudah diabaikan.

Sebaliknya, masalah yang muncul lebih jarang tetap dapat
penting jika sekali terjadi menyebabkan kehilangan pesanan
besar, terlewatnya tenggat, atau terganggunya pekerjaan
utama.

Anda tidak perlu membuat penilaian yang rumit.

Saat berbicara dengan calon pelanggan, catat kejadian
terakhir yang benar-benar mereka alami, bukan pendapat
mereka tentang masa depan.

Tanyakan kapan masalah itu terjadi, apa yang mereka
lakukan, berapa lama waktu yang tersita, dan apa akibatnya.

Jika mereka menjawab, “Solusi seperti itu sepertinya akan
membantu,” jangan perlakukan jawaban tersebut sebagai
bukti permintaan. Itu masih dugaan.

Data pengamatan baru muncul ketika pelanggan
menjelaskan tindakan nyata, seperti membayar bantuan,
membeli produk pengganti, mengubah jadwal, menerima
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kerugian, atau berulang kali mengeluhkan masalah yang
sama.

Bedakan dengan jelas tiga hal:
e dugaan Anda tentang masalah;

e data dari kejadian yang diceritakan atau dilakukan
pelanggan; dan

» keputusan Anda tentang masalah yang akan diuji.

Memetakan Alternatif yang Sudah
Digunakan Pelanggan

Kemudian petakan cara yang saat ini digunakan pelanggan.

Banyak orang tidak langsung membeli penawaran baru
karena sudah memiliki cara lain, meskipun cara tersebut
belum ideal.

Alternatif itu dapat berupa:
e pekerjaan manual;
e produk lain;
e bantuan anggota keluarga atau pekerja;

e penundaan pekerjaan;
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e pengurangarn standar; atau

e gabungan beberapa cara.

Jangan hanya mencatat pesaing yang menjual produk serupa.

Buku catatan, lembar kerja, pesan WhatsApp kepada kerabat,
dan keputusan untuk tidak melakukan apa-apa juga
merupakan alternatif.

Contoh alternatif saat ini:

Misalnya, jika Anda ingin menawarkan jasa pengelolaan
pesanan untuk pedagang kecil, pelanggan mungkin saat ini
mencatat pesanan di buku, meminta pasangan membantu
membalas pesan, menutup pesanan ketika kewalahan, atau
memeriksa ulang catatan pada malam hari.

Setiap cara memiliki alasan untuk tetap digunakan.

Buku mungkin murah dan sudah dipahami semua orang.
Bantuan pasangan mungkin tidak memerlukan pembayaran
tambahan.

Menutup pesanan memang mengurangi peluang penjualan,

tetapi terasa lebih aman daripada menerima pesanan yang
tidak mampu dipenuhi.
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Bandingkan setiap alternatif berdasarkan biaya, waktu,
usaha, hasil) risiko kegagalan, dan alasan pelanggan tetap

menggunakannya.

Aspek perbandingan
Biaya

Waktu

Usaha

Hasil

Risiko kegagalan

Alasan pelanggan tetap
menggunakannya

Hal yang perlu dicatat
Biaya tidak hanya berarti uang.

Waktu untuk belajar juga perlu
diperhitungkan.

Tenaga untuk memindahkan data
juga perlu diperhitungkan.

Penawaran baru belum tentu
menarik hanya karena lebih murah.

Risiko mengecewakan pelanggan
juga perlu diperhitungkan.

Jika penggunaannya lebih
merepotkan, pelanggan dapat
memilih tetap memakai cara lama.

Sebaliknya, pelanggan mungkin bersedia membayar lebih

jika penawaran itu mengurangi pekerjaan melelahkan dan
membantu mencegah akibat yang merugikan.

A\ Perhatian: Wawasan pentingnya adalah bahwa
“belum ideal” tidak sama dengan “siap diganti”.

Pelanggan dapat mempertahankan cara yang merepotkan
karena cara itu sudah dikenal, dapat dikendalikan, atau tidak

menuntut perubahan besar.
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Karena itu, jangan hanya bertanya, “Apa yang tidak Anda
sukai dari cara sekarang?”

Tanyakan juga, “Bagian mana yang tetap ingin Anda
pertahankan?” dan “Apa yang membuat Anda belum
mengganti cara tersebut?”

Jawaban ini membantu Anda merancang penawaran yang
tidak sekadar menjanjikan hasil, tetapi juga mengurangi
hambatan perpindahan.

Mengubah Pengamatan Menjadi Masalah
yang Layak Diuji
Lakukan satu tindakan setelah membaca bagian ini.

Pilih satu profil pelanggan dari bagian sebelumnya, lalu catat
lima percakapan atau pengalaman terakhir yang berkaitan
dengan masalah tersebut.
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Situasi

Hambatan

Akibat

Pemicu

Cara yang dipakai

Alasan tetap dipilih

Pisahkan dugaan Anda dari fakta yang benar-benar
diceritakan atau dilakukan pelanggan.

Setelah catatan terkumpul, pilih masalah yang:
» muncul berulang;

» memiliki akibat jelas;
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e dipicu oleh keadaan yang dapat dikenali; dan

e sudah mendorong pelanggan mengeluarkan waktu,
tenaga, atau uang.

Masalah tersebut belum tentu pasti menghasilkan usaha
yang berhasil, tetapi memiliki dasar yang lebih kuat untuk
diuji.

Itulah masalah yang layak dibawa ke tahap perumusan nilai
yang hendak ditawarkan.

2.3 Menyusun Dugaan Nilai yang
Ditawarkan

Masalah pelanggan yang sudah Anda temukan belum
otomatis menjadi alasan yang cukup kuat untuk
menawarkan produk atau jasa. Pelanggan mungkin
mengakui bahwa suatu keadaan merepotkan, tetapi tetap
memakai cara lama karena cara itu dikenal, mudah
dilakukan, atau biayanya masih dapat diterima. Karena itu,
tahap berikutnya adalah menyusun dugaan nilai: hubungan
sementara antara pelanggan tertentu, masalah tertentu, hasil
yang diinginkan, dan cara penyelesaian yang dianggap lebih
baik daripada pilihan saat ini.
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Gunakan struktur sederhana ini: untuk pelanggan tertentu
yang menghadapi masalah tertentu, tawaran ini membantu
mencapai hasil tertentu dengan cara yang lebih baik
daripada alternatif yang sedang digunakan. Struktur ini
mencegah Anda memakai kalimat kabur seperti “produk
berkualitas untuk semua orang” atau “solusi praktis bagi
usaha kecil”. Kalimat tersebut belum menjelaskan siapa yang
dibantu, dalam keadaan apa masalah muncul, hasil apa yang
diharapkan, dan mengapa pelanggan perlu
mempertimbangkan tawaran Anda.

Sebagai contoh, bayangkan Anda ingin menawarkan layanan
persiapan makanan bagi karyawan yang sering pulang
terlambat. Dugaan nilainya bukan sekadar “makanan sehat
dan praktis”. Rumusan yang lebih dapat diuji adalah: untuk
karyawan vyang pulang terlambat dan kesulitan
menyiapkan makan malam pada hari kerja, paket makanan
siap santap membantu mereka memperoleh makan malam
tanpa memasak dari awal, dengan pilihan yang dapat
dipesan lebih awal dan diambil pada waktu yang disepakati,
dibandingkan membeli makanan secara spontan setelah
pulang.

Rumusan tersebut masih berupa dugaan, bukan kebenaran.
Namun, Anda sudah memiliki arah pengujian. Anda dapat
mencari pelanggan dengan keadaan vyang sesuai,
menanyakan pengalaman terakhir mereka, lalu melihat
apakah cara yang ditawarkan benar-benar lebih menarik
daripada cara yang sedang digunakan.
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 Hasil yang dijanjikan harus dapat diamati oleh pelanggan.

e “Membuat hidup lebih baik” terlalu luas untuk menjadi
dasar keputusan.

 Hasil yang lebih berguna dapat berupa menghemat waktu
persiapan, mengurangi kesalahan, mempercepat
pekerjaan, meningkatkan kenyamanan, mengurangi
kerepotan, atau membantu memperoleh penjualan.

e Pilih hasil yang berkaitan langsung dengan masalah yang
sudah ditemukan.

Jika masalahnya adalah pencatatan pesanan yang sering
keliru, nilai yang ditawarkan bukan “aplikasi modern”.
Nilainya adalah proses pencatatan yang membantu pemilik
usaha mengurangi pesanan terlewat atau salah catat. Jika
masalahnya adalah foto produk yang tidak siap digunakan,
nilainya bukan sekadar “foto yang lebih bagus”, melainkan
tersedianya foto yang membantu pelanggan mengunggah
produk tanpa menunda penjualan. Pengujian harus
memeriksa apakah hasil tersebut dianggap penting oleh
pelanggan, bukan hanya apakah mereka menyukai cara Anda
menjelaskannya.

Kesalahan yang sering terjadi adalah merancang keunggulan
sebelum memahami ukuran hasil yang dianggap layak oleh
pelanggan. Pemula menambahkan kemasan, fitur, variasi,
atau bonus, lalu berharap tawarannya lebih menarik. Padahal,
tambahan tersebut belum tentu menyentuh alasan pelanggan
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ingin berubah. Sebagian pelanggan tidak membutuhkan
pilihan lebih banyak. Mereka mungkin hanya ingin pesanan
datang sesuai janji, ukuran tidak mengecewakan, atau proses
pemesanan tidak memakan waktu.

Inti dan Langkah Praktis

Untuk mengetahui nilai yang benar-benar berarti, tanyakan
apa yang membuat pelanggan ingin berubah sekarang. Cari
kejadian terakhir ketika masalah muncul, bukan pendapat
umum tentang betapa pentingnya masalah tersebut.
Tanyakan apa yang terjadi, apa akibatnya, apa yang pernah
mereka coba, dan bagian mana yang paling tidak
memuaskan. Lanjutkan dengan pertanyaan tentang hasil
minimum yang mereka anggap layak. Hasil minimum
membantu Anda menghindari janji yang terlalu besar.
Pelanggan mungkin hanya ingin pekerjaan selesai tanpa
kesalahan berulang, makanan tersedia sebelum waktu
tertentu, atau memperoleh calon pembeli yang cukup untuk
menutup biaya penjualan.

Wawancara yang baik tidak diarahkan untuk membuat
pelanggan memuji ide Anda. Pertanyaan “Apakah Anda
tertarik membeli layanan ini?” sering menghasilkan jawaban
yang sopan, bukan bukti permintaan. Gunakan pertanyaan
yang berangkat dari pengalaman:

 “Kapan terakhir kali masalah ini terjadi?”
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e “Apayang Anda lakukan saat itu?”

e “Apa dampak masalah tersebut terhadap waktu,
pekerjaan, atau penjualan Anda?”

 “Apayang pernah Anda coba untuk mengatasinya?”

e “Berapa waktu, biaya, atau tenaga yang sudah Anda
keluarkan?”

e “Bagian mana dari cara tersebut yang paling tidak
memuaskan?”

e “Apakah Anda pernah meminta rekomendasi atau
membandingkan pilihan lain?”

e “Apa yang membuat Anda bersedia mengubah cara
sekarang?”

 “Apa syarat minimum agar pilihan baru dianggap layak?”

Pertanyaan tersebut menelusuri kejadian terakhir, dampak
yang dirasakan, cara yang digunakan, biaya atau usaha yang
dikeluarkan, pemicu perubahan, dan kriteria pilihan. Catat
jawaban berdasarkan ucapan serta perilaku yang dapat
diperiksa. Pisahkan dugaan Anda dari data pengamatan dan
keputusan yang akan diambil.
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Misalnya, “pelanggan membutuhkan layanan cepat” adalah
dugaan. “Pada kejadian terakhir, pelanggan menunggu
hampir satu jam lalu memesan dari penjual lain” adalah data
pengamatan yang lebih kuat. “Pelanggan akan membeli jika
ada layanan cepat” kembali menjadi dugaan yang masih
perlu diuji. Jangan mengubah satu jawaban menjadi
kesimpulan pasar.

Key Insight: Bukti perilaku biasanya lebih bernilai
daripada pujian. Cari apakah pelanggan sudah
mencurahkan waktu untuk mencari solusi, pernah
mengeluarkan biaya, meminta rekomendasi,
membandingkan beberapa pilihan, atau bersedia
mencoba cara baru. Seseorang yang mengatakan
masalah itu penting tetapi belum melakukan apa
pun untuk mengatasinya belum tentu menjadi
pembeli awal. Sebaliknya, seseorang yang memakai
cara merepotkan, membayar solusi yang belum
memuaskan, atau berulang kali mencari pilihan lain
menunjukkan dorongan perubahan yang lebih
nyata.

Bayangkan Anda ingin menawarkan jasa pembuatan foto
produk bagi pedagang lokapasar. Seorang calon pelanggan
mengatakan fotonya kurang menarik, tetapi selama ini hanya
memakai kamera telepon dan belum pernah memperbarui
foto. Calon lain menyampaikan masalah yang sama, lalu
pernah meminta bantuan kenalan, membandingkan harga
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jasa, dan menunda beberapa unggahan karena belum
memiliki foto yang layak. Calon kedua memberikan sinyal
lebih kuat, bukan karena pasti membeli, melainkan karena
perilakunya menunjukkan waktu, usaha, dan perhatian yang
sudah dicurahkan untuk masalah tersebut.

Setelah merumuskan dugaan nilai, tentukan sejak awal tanda
yang akan menjadi dasar keputusan. Jangan menunggu
sampai pengujian selesai untuk memutuskan apakah
hasilnya memadai. Tanda yang cukup kuat untuk dilanjutkan
dapat berupa calon pelanggan bersedia membahas
kebutuhan secara rinci, meminta informasi harga dan cara
kerja, memberikan waktu untuk mencoba, atau mengambil
tindakan pembelian yang nyata. Permintaan informasi
belum setara dengan pembelian, tetapi dapat menjadi sinyal
awal jika diikuti tindakan yang relevan.

Tanda yang meminta perubahan segmen atau rumusan
masalah muncul ketika pelanggan memahami tawaran,
tetapi masalahnya jarang terjadi, dampaknya kecil, atau hasil
yang dijanjikan tidak dianggap penting. Mungkin Anda
menyasar semua pemilik usaha kecil, padahal hanya
pedagang dengan pesanan harian tinggi yang sering
mengalami masalah tersebut. Mungkin pula pelanggan
tertarik pada hasil lain yang belum Anda pertimbangkan.
Dalam keadaan seperti ini, jangan langsung menambah
promosi. Ubah satu hal yang paling masuk akal—misalnya
segmen, rumusan masalah, atau hasil yang ditawarkan—Ialu
uji kembali.
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Sebaliknya, hentikan pengujian sebelum modal bertambah
jika calon pelanggan berulang kali tidak mengenali masalah,
sudah memiliki cara yang dianggap memadai, tidak bersedia
mengalokasikan waktu atau biaya, dan tidak menunjukkan
tindakan lanjutan setelah tawaran dijelaskan dengan jelas.
Tidak adanya pembelian tidak otomatis berarti tawaran Anda
tidak berguna. Penyebabnya dapat berada pada segmen,
waktu, harga, cara penyampaian, atau kanal. Namun, jika
beberapa tanda lemah muncul bersamaan dan perubahan
kecil tidak menghasilkan pembelajaran baru, menahan
modal lebih sehat daripada memaksakan ide.

Hari ini, pilih satu segmen pelanggan dari pembahasan
sebelumnya. Tulis satu kalimat dugaan nilai dengan struktur
yang sudah diberikan. Setelah itu, hubungi beberapa calon
pelanggan dan tanyakan kejadian terakhir, cara yang pernah
dicoba, dampak, usaha yang dikeluarkan, pemicu perubahan,
serta hasil minimum yang mereka anggap layak. Catat tiga
hal secara terpisah: dugaan Anda, data perilaku yang
ditemukan, dan keputusan sementara—lanjutkan, ubah, atau
hentikan pengujian. Dengan begitu, dugaan nilai tidak
berhenti sebagai kalimat promosi, melainkan menjadi dasar
untuk menguji masalah yang benar-benar penting bagi
pelanggan.

Key Takeaways
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(7 Key Insight: Pilih satu pelanggan awal, bukan semua
orang.

Pemilik kendaraan, ibu bekerja, pengguna telepon pintar, dan
pelaku usaha kecil masih terlalu luas. Persempit pilihan
berdasarkan situasi, kebutuhan, kebiasaan membeli, dan
kemampuan membayar yang paling relevan dengan
penawaran Anda. Pelanggan awal yang spesifik membantu
Anda mengamati perilaku, bukan sekadar menebak minat
pasar.

A\ Perhatian: Rumuskan masalah dalam situasi yang
dapat diamati.

Jangan berhenti pada “ingin lebih praktis” atau “ingin
menghemat waktu”. Jelaskan siapa yang mengalami masalah,
kapan masalah itu muncul, apa dampaknya, dan tindakan
apa yang sudah dilakukan untuk mengatasinya. Rumusan
yang baik menggambarkan kejadian nyata, bukan hanya
keinginan umum.

Cari pemicu pembelian, bukan sekadar pengakuan bahwa
masalah itu ada. Pelanggan dapat mengakui sesuatu
merepotkan tetapi tetap memakai cara lama karena cara itu
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sudah dikenal, mudah dilakukan, atau biayanya masih dapat
diterima. Pemicu pembelian biasanya terlihat ketika keadaan
berubah dan cara lama tidak lagi memadai.

Tulis dugaan nilai sebagai hubungan yang jelas. Hubungkan
profil pelanggan, masalah tertentu, hasil yang diinginkan,
dan cara penawaran Anda membantu. Saat berbicara dengan
calon pelanggan, pisahkan dugaan Anda dari perilaku yang
mereka ceritakan dan keputusan sementara Anda.

& Tips Praktis: Sekarang pilih satu profil pelanggan.

Tulis masalahnya dalam satu kalimat yang dapat diamati,
lalu siapkan untuk diuji melalui percakapan dan tindakan
nyata. Rumusan itu tidak perlu sempurna; yang penting
cukup jelas untuk menentukan apa yang harus diamati
berikutnya.
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Bab 3: Merancang
Rencana Validasi yang
Terukur

3.1 Mengubah Dugaan Menjadi
Hipotesis yang Dapat Diuiji

Banyak keputusan usaha dimulai dari kalimat yang terdengar
meyakinkan: “Orang tua membutuhkan makanan praktis
untuk anak,” “Pekerja kantoran bersedia membayar lebih
untuk kopi yang diantar,” atau “Produk ini akan laku jika
dijual melalui media sosial.”

Kalimat tersebut dapat menjadi titik awal, tetapi masih
berupa dugaan. Dugaan belum cukup kuat untuk menjadi
alasan membeli stok, membuat kemasan dalam jumlah besar,
atau mengeluarkan biaya promosi.
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M Definisi: Hipotesis adalah dugaan yang diubah
menjadi pernyataan terukur agar dapat
dibandingkan dengan perilaku nyata calon
pelanggan.

Dengan hipotesis, pertanyaannya bukan lagi, “Apakah ide
saya bagus?” melainkan, “Apakah kelompok pelanggan
tertentu bersedia melakukan tindakan tertentu karena
manfaat tertentu, dalam kondisi dan jangka waktu tertentu?”

Perubahan ini penting karena pelanggan dapat memberikan
pendapat yang sopan tanpa benar-benar bersedia
mengeluarkan uang, menyisihkan waktu, atau mengubah
kebiasaan.

Memetakan Asumsi yang Menopang lde
Usaha

Mulailah dengan memetakan asumsi yang menopang ide
usaha Anda. Asumsi adalah bagian dari rencana yang Anda
anggap benar, tetapi belum memiliki bukti memadai.

Peta ini setidaknya mencakup:
» pelanggan
e masalah

 perilaku pembelian
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e manfaat yang dicari
 cara menjangkau pelanggan

o kemampuan usaha menyediakan solusi

Sebagai contoh, Anda mungkin mengasumsikan bahwa
pelanggan awal adalah ibu bekerja dengan anak usia sekolah.
Masalahnya adalah mereka tidak sempat menyiapkan
sarapan.

Perilaku pembeliannya berupa pemesanan sarapan siap
santap pada hari kerja. Manfaat yang dicari adalah
penghematan waktu tanpa mengorbankan rasa.

Cara menjangkaunya adalah melalui WhatsApp. Sementara
itu, kemampuan usaha yang perlu dibuktikan adalah
menyiapkan dan mengantar pesanan sebelum jam berangkat
kerja.

Jangan hanya memeriksa asumsi tentang produk. Kelemahan
ide dapat berada pada bagian lain.

Produk mungkin bermanfaat, tetapi ditawarkan kepada
pelanggan yang jarang mengalami masalah tersebut.
Pelanggan mungkin membutuhkan solusi, tetapi tidak
terbiasa membeli melalui kanal yang Anda pilih.
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Minat mungkin terlihat kuat, tetapi usaha belum mampu
menyediakan mutu, jumlah, waktu pengiriman, atau harga
yang masuk akal. Semua bagian ini perlu dicatat karena satu
asumsi vyang keliru dapat memengaruhi keputusan
berikutnya.

Menentukan Asumsi yang Paling
Berbahaya

Selanjutnya, tentukan asumsi paling berbahaya. Asumsi ini
bukan selalu yang paling sulit diuji, melainkan dugaan yang
jika salah akan membuat seluruh ide kehilangan dasar.

Jika Anda menjual makanan siap santap, asumsi paling
berbahaya mungkin bukan warna kemasan, melainkan
kesediaan pelanggan membayar pada harga yang masih
memungkinkan usaha berjalan.

Jika Anda menawarkan jasa desain kepada pedagang kecil,
persoalan terpenting mungkin bukan pilihan jenis huruf,
melainkan apakah pedagang tersebut menganggap tampilan
usahanya cukup penting untuk mengeluarkan uang.

A\ Perhatian: Uji asumsi paling berbahaya terlebih
dahulu karena jika asumsi tersebut salah, seluruh
ide usaha dapat kehilangan dasar.
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Kesalahan umum adalah memulai dari kegiatan yang
menyenangkan dan mudah, seperti memilih nama produk,
merancang logo, atau mengumpulkan komentar tentang
rasa.

Kegiatan tersebut dapat terasa produktif, tetapi belum tentu
menjawab apakah ada kebutuhan yang cukup kuat. Dengan
sumber daya terbatas, pengujian harus diarahkan pada hal
yang paling mungkin membuat Anda kehilangan waktu dan
uang jika ternyata keliru.

Menyusun Hipotesis dan Batas Pengujian

Gunakan susunan sederhana agar hipotesis tidak kabur:
kelompok pelanggan tertentu akan melakukan perilaku
tertentu karena manfaat tertentu, dalam kondisi dan jangka
waktu tertentu.

Misalnya:

“Karyawan yang sering pulang malam akan
memesan paket makan malam siap panaskan
melalui WhatsApp karena ingin menghemat waktu
memasak, jika harga per paket masih berada dalam
batas yang mereka anggap wajar, selama lima hari
penawaran.”
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Kalimat tersebut lebih berguna daripada “Karyawan
membutuhkan makanan praktis” karena memuat pelanggan
yang diuji, tindakan yang diamati, alasan pembelian, kanal,
kondisi penawaran, dan batas waktu.

Hipotesis tidak harus benar. Fungsinya adalah memberi arah
pengamatan.

Sebelum menjalankan uji, tetapkan batas pengujian sejak
awal:

jumlah calon pelanggan yang akan dihubungi

tindakan yang diharapkan

rentang waktu

biaya maksimum yang masih dapat diterima

Misalnya, Anda dapat menetapkan untuk berbicara dengan 12
calon pelanggan yang sesuai kriteria, menawarkan satu paket
dengan penjelasan harga yang sama selama lima hari, dan
membatasi pengeluaran pada biaya contoh serta pengantaran
yang masih sanggup Anda tanggung.

Batas ini mencegah pengujian berubah menjadi kegiatan
tanpa ujung hanya karena hasil awal belum sesuai harapan.
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Tentukan pula bukti minimum sebelum pengujian dimulai.
Bukti minimum bukan jaminan Kkeberhasilan usaha,
melainkan standar sementara untuk menentukan apakah
hipotesis cukup kuat diteruskan, belum cukup kuat, atau
perlu diubah.

Untuk hipotesis tentang masalah, bukti awal dapat berupa
beberapa calon pelanggan yang menjelaskan pengalaman
serupa secara rinci dan baru-baru ini.

Untuk hipotesis tentang perilaku pembelian, bukti yang lebih
kuat berupa permintaan harga, kesediaan memilih jadwal,
prapesan, atau pembayaran.

Untuk hipotesis tentang kemampuan penyediaan, buktinya
dapat berupa pesanan yang dipenuhi sesuai mutu dan waktu
yang dijanjikan.

Membaca Kekuatan Bukti dari Perilaku
Pelanggan

(7 Key Insight: Pisahkan dugaan, sinyal perilaku,
dan bukti komitmen karena ketiganya memiliki
kekuatan pembuktian yang berbeda.

Pertama, dugaan yang belum dibuktikan, seperti “pelanggan
menyukai idenya.”
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Kedua, sinyal perilaku, seperti “pelanggan meminta daftar
harga dan menanyakan waktu pengiriman.”

Ketiga, bukti transaksi atau komitmen yang lebih kuat,
seperti “pelanggan mengisi pesanan dan membayar sesuai
ketentuan.”

Ketiganya tidak boleh dicampur. Jumlah suka, pengikut, atau
komentar dapat membantu menemukan orang untuk diajak
berbicara, tetapi tidak otomatis menunjukkan permintaan
pembelian.

Menguiji Tindakan Pembelian Nyata

Contoh eksperimen:

Bayangkan Anda ingin menjual makan siang rumahan
kepada pekerja di sekitar tempat tinggal. Dugaan awal Anda
adalah mereka membutuhkan menu harian karena tidak
sempat keluar mencari makan.

Daripada langsung membeli wadah dalam jumlah besar, uji
satu hal terlebih dahulu: apakah pelanggan tersebut bersedia
memesan menu tertentu dengan harga yang Anda tetapkan
untuk pengantaran pada jam tertentu.

Hubungi calon pelanggan yang sesuai, tanyakan pengalaman
pemesanan makan siang terakhir, lalu tawarkan pilihan
nyata untuk hari berikutnya.
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Catat siapa yang hanya memberi komentar, siapa yang
meminta rincian, siapa yang memilih menu, dan siapa yang
menyelesaikan pemesanan.

Ubah hanya satu unsur utama pada pengujian berikutnya.
Jika menu, harga, dan cara penawaran diubah sekaligus, Anda
akan kesulitan mengetahui penyebab hasilnya.

Uji tindakan pembelian nyata dan ubah hanya satu unsur
penawaran agar penyebab hasil dapat diketahui.

Satu eksperimen tidak perlu menjawab semua pertanyaan.
Percakapan dapat membantu memeriksa apakah masalah
benar-benar dialami, tetapi belum cukup untuk menguji
kesediaan membayar.

Prapesan dapat menguji komitmen, tetapi belum tentu
membuktikan kemampuan Anda memenuhi pesanan secara
rutin. Karena itu, susun eksperimen secara bertahap dan baca
hasilnya sesuai tujuan masing-masing.

Jika tidak ada pembelian, jangan langsung menyimpulkan
bahwa produk tidak berguna. Periksa kemungkinan lain:
pelanggan vyang dipilih tidak sesuai, masalahnya tidak
mendesak, harga tidak cocok, pesan penawaran kurang jelas,
atau kanal yang digunakan tidak menjangkau mereka.
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Keputusan yang baik berasal dari perbandingan antara
dugaan awal dan perilaku yang benar-benar diamati.

Tips Praktis: Pilih satu ide, tulis sedikitnya enam
asumsi, ubah asumsi paling berisiko menjadi
hipotesis lengkap, lalu tetapkan bukti minimum dan
batas pengujiannya.

Hari ini, pilih satu ide yang paling ingin Anda uji. Tulis
sedikitnya enam asumsi tentang:

e pelanggan

e masalah

e perilaku pembelian
e manfaat

e kanal

o kemampuan penyediaan

Tandai asumsi yang jika salah paling merusak dasar ide
tersebut. Ubah asumsi itu menjadi hipotesis lengkap, lalu
tetapkan jumlah calon pelanggan, tindakan yang diharapkan,
rentang waktu, batas biaya, dan bukti minimum.

75



Setelah pengujian selesai, gunakan hasilnya untuk
meneruskan, mengubah, atau menunda keputusan—bukan
untuk membenarkan dugaan awal.

3.2 Memilih Indikator Sinyal
Pembelian

Setelah hipotesis ditulis, tentukan bukti perilaku yang dapat
menunjukkan apakah calon pelanggan benar-benar
mendekati keputusan pembelian. Tidak semua tanggapan
memiliki bobot yang sama. Seseorang yang menyukai
gagasan Anda mungkin memang merasa penawaran itu
menarik, tetapi ketertarikan belum sama dengan kebutuhan
yang mendesak. Orang lain mungkin meminta informasi
tentang harga, ukuran, atau cara pemesanan. Tanggapan ini
lebih berguna karena ia bersedia memberi perhatian
tambahan, tetapi tetap belum membuktikan bahwa ia akan
membeli.

Sinyal menjadi lebih kuat ketika calon pelanggan bersedia
memberikan waktu, menjelaskan kebutuhannya secara rinci,
mencoba solusi dalam kondisi nyata, mengisi data yang
diperlukan, memilih ukuran atau jumlah, menyepakati waktu
pengiriman, melakukan pemesanan, atau membayar sesuai
ketentuan. Semakin besar waktu, informasi, atau uang yang
dikorbankan calon pelanggan, semakin dekat tindakannya
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dengan perilaku pembelian yang sebenarnya. Inilah alasan
jumlah suka, pengikut, tayangan, dan komentar tidak boleh
diperlakukan sebagai bukti permintaan.

Kesalahan yang sering terjadi adalah mengumpulkan sinyal
yang paling mudah terlihat, bukan sinyal yang paling dekat
dengan keputusan usaha. Angka tayangan dapat membantu
Anda menilai apakah pesan penawaran menarik perhatian.
Namun, angka itu tidak menjawab apakah pelanggan
bersedia mencoba atau membayar. Untuk memperoleh
jawaban yang lebih berguna, tawarkan tindakan lanjutan
yang jelas. Anda dapat meminta calon pelanggan memilih
menu, mengisi kebutuhan, menetapkan waktu penggunaan,
melakukan prapesan, atau membayar sesuai ketentuan uji.

Bayangkan Anda menguji layanan makan siang untuk
pekerja yang tidak sempat keluar kantor. Sejumlah orang
mungkin melihat pesan Anda, sebagian menyatakan menu
itu menarik, dan beberapa meminta daftar harga. Data
tersebut menunjukkan perhatian, tetapi belum cukup untuk
membeli bahan dalam jumlah besar. Anda dapat melanjutkan
dengan menawarkan pemesanan untuk hari tertentu,
menjelaskan batas waktu pemesanan, lalu meminta calon
pelanggan memilih menu dan jumlah porsi. Jika sebagian
menyelesaikan pemesanan sesuai ketentuan, Anda
memperoleh sinyal yang lebih dekat dengan perilaku
pembelian.
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Sebaliknya, jika mereka hanya bertanya lalu menghilang
setelah harga disampaikan, jangan langsung menyimpulkan
bahwa produk tidak dibutuhkan. Periksa apakah masalahnya
terletak pada harga, manfaat yang belum jelas, waktu
pengiriman, pilihan menu, kanal, atau proses pemesanan.
Perhatian, permintaan informasi, percobaan, pemesanan,
dan pembayaran adalah tahap yang berbeda. Pisahkan tahap
tersebut agar keputusan tidak dibangun dari sinyal yang
terlalu lemah.

Pilih indikator yang paling dekat dengan keputusan yang
hendak Anda buat. Jika pertanyaan Anda adalah apakah
masalah cukup mendesak, ukur jumlah calon pelanggan
yang bersedia menjelaskan pengalaman terakhir,
meluangkan waktu untuk mencoba solusi, atau mengikuti uji
penggunaan. Jika yang hendak diuji adalah apakah
penawaran dipahami, ukur jumlah calon pelanggan yang
dapat menjelaskan kembali manfaatnya atau meminta
penjelasan lanjutan setelah melihat pesan yang sama. Jika
yang diuji adalah kesediaan membayar, gunakan jumlah
pemesanan atau pembayaran awal sebagai indikator utama,
bukan jumlah orang yang mengatakan harganya menarik.
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A\ Perhatian: Satu angka tidak pernah berdiri
sendiri sebagai bukti yang lengkap. Tingkat
pemesanan yang terlihat tinggi dapat menyesatkan
jika calon pelanggan tidak sesuai segmen, banyak
pesanan dibatalkan, atau biaya memperoleh satu
pelanggan terlalu besar. Pembayaran awal juga
perlu dilihat bersama kemampuan Anda memenubhi
pesanan, waktu pengerjaan, biaya bahan, dan
margin yang diharapkan. Karena itu, tetapkan satu
indikator utama yang paling dekat dengan
keputusan, lalu gunakan ukuran pemeriksa untuk
membaca kualitas hasilnya.

Ukuran dasar dapat dihitung dari catatan sederhana.

Catat jumlah calon pelanggan yang dihubungi, jumlah

yang memberikan tanggapan bermakna, jumlah yang
meminta informasi lanjutan, jumlah yang mencoba,

jumlah yang memesan, jumlah yang menyelesaikan

pembayaran, serta jumlah yang membatalkan.

Tingkat tanggapan dihitung dengan membagi jumlah
orang yang memberikan tanggapan bermakna dengan

jumlah orang vyang dihubungi, lalu mengalikannya

dengan seratus.
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e Tingkat pemesanan dihitung dari jumlah pemesan dibagi
jumlah calon pelanggan yang menerima penawaran
lengkap.

e Nilai pembayaran awal dicatat terpisah dari jumlah
pesanan agar Anda dapat melihat nilai uang yang benar-
benar masuk.

Catat pula waktu penyelesaian, yaitu jarak antara penawaran
dikirim dan tindakan pembelian selesai. Waktu ini
membantu Anda mengetahui apakah calon pelanggan dapat
mengambil keputusan dalam periode uji yang tersedia. Biaya
per calon pelanggan teruji dihitung dari seluruh biaya
pengujian dibagi jumlah calon pelanggan yang melakukan
tindakan sesuai kriteria Anda. Jangan membaginya dengan
jumlah tayangan atau kunjungan, karena angka tersebut
belum menunjukkan keterlibatan yang cukup untuk dinilai
sebagai calon pelanggan teruji.

Sebagai contoh, jika Anda menghubungi sejumlah calon
pelanggan vyang sesuai segmen, sebagian menjawab,
sebagian meminta rincian, dan sebagian kecil melakukan
pemesanan, jangan hanya mencatat angka pemesanan akhir.
Catat pula berapa orang yang berhenti setelah mengetahui
harga, berapa yang tidak sesuai wilayah pengiriman, dan
berapa yang membatalkan karena waktu pengantaran.
Pemisahan ini membantu Anda membedakan masalah pada
kebutuhan, pesan penawaran, harga, kanal, atau
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pelaksanaan. Tanpa catatan tersebut, Anda mungkin
mengganti produk padahal hambatannya hanya proses
pemesanan yang terlalu merepotkan.

Tentukan sejak awal dari mana data diambil dan berapa lama
pengamatan berlangsung. Data dapat berasal dari
percakapan WhatsApp, formulir pemesanan, catatan
lokapasar, bukti pembayaran, atau pencatatan saat penjualan
sementara. Gunakan periode yang cukup untuk melihat
tindakan sampai selesai, bukan hanya respons pada hari
pertama. Bila calon pelanggan perlu menyesuaikan jadwal,
berikan batas waktu yang jelas. Catat kapan penawaran
dikirim, kapan ia merespons, kapan memesan, dan kapan
membayar. Dengan cara ini, Anda dapat melihat titik ketika
calon pelanggan paling sering berhenti.

Aturan pencatatan harus dibuat sebelum hasil terkumpul.
Tanggapan ganda dari orang yang sama dihitung sebagai
satu calon pelanggan, kecuali ia melakukan pembelian
terpisah yang memang berbeda. Pembatalan tidak dihitung
sebagai pesanan berhasil, tetapi tetap dicatat sebagai data
penting. Calon pelanggan yang tidak sesuai segmen
dipisahkan agar tidak mengaburkan hasil. Data yang tidak
lengkap diberi tanda khusus dan tidak dipaksakan masuk ke
perhitungan seolah-olah sudah pasti. Jika seseorang hanya
menekan tautan tanpa memberikan informasi yang dapat
diverifikasi, catat sebagai kunjungan atau perhatian, bukan
sebagai calon pelanggan teruji.
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Setelah ukuran dan aturan pencatatan siap, tetapkan tiga
rentang hasil. Hasil yang melampaui sasaran berarti Anda
dapat melanjutkan ke pengujian berikutnya, dengan ukuran
uji tetap terkendali. Hasil yang mendekati sasaran atau
menunjukkan pola tertentu berarti Anda perlu mengubah
unsur yang paling lemah, lalu menguji ulang. Misalnya,
cukup banyak calon pelanggan bertanya dan mencoba, tetapi
pemesanan berhenti setelah biaya pengiriman diketahui.
Anda dapat menguji cara menjelaskan biaya, pilihan waktu
pengiriman, atau susunan penawaran tanpa mengganti
seluruh produk sekaligus.

Hasil yang jauh di bawah batas minimum berarti Anda perlu
menghentikan pengujian tersebut atau mengganti dugaan
utama, terutama jika tidak ada tindakan serius setelah
penawaran disampaikan dengan jelas. Tiga rentang ini
mencegah Anda menafsirkan hasil secara spontan.
Keputusan lanjut, wubah, atau hentikan ditetapkan
berdasarkan aturan yang ditulis sebelum Anda mengetahui
hasilnya.

Ambang tersebut tidak boleh diambil dari angka orang lain
tanpa menyesuaikannya dengan keadaan usaha Anda.
Tuliskan alasan setiap batas. Kapasitas Anda mungkin hanya
mampu memenuhi sejumlah pesanan tanpa mengganggu
pekerjaan utama. Margin yang diharapkan mungkin tidak
cukup jika biaya memperoleh satu pelanggan terlalu tinggi.
Waktu Anda juga memiliki nilai, terutama bila pengujian
dilakukan setelah jam kerja. Tetapkan batas kerugian yang
cukup kecil sehingga tidak mengganggu kebutuhan rumah
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tangga, modal operasi utama, atau kewajiban yang sudah
berjalan. Alasan tertulis membantu Anda menjaga keputusan
tetap berdasarkan data, bukan rasa sayang pada ide.

Inti dan Langkah Praktis

Mulailah hari ini dengan memilih satu penawaran dan satu
tindakan pembelian sebagai indikator utama. Tuliskan
sumber data, periode pengamatan, sasaran, batas minimum,
biaya maksimum, serta tiga kemungkinan keputusan.
Sertakan aturan untuk tanggapan ganda, pembatalan, calon
pelanggan yang tidak sesuai segmen, dan data yang tidak
lengkap. Setelah aturan ini siap, setiap respons dapat dibaca
sebagai bagian dari pola, bukan sebagai alasan untuk
berharap atau kecewa secara spontan. Pola tersebut akan
membantu Anda menentukan unsur yang diuji lebih dahulu
dan menyusun urutan percobaan dengan biaya tetap
terkendali.

3.3 Menyusun Papan Eksperimen
dan Urutan Pelaksanaan

Hasil pengamatan akan lebih berguna jika diubah menjadi
urutan eksperimen yang jelas. Ide usaha yang baik tetap
dapat menghabiskan uang apabila diuji tanpa rencana.
Banyak orang langsung membuat kemasan, memilih nama
merek, menambah pilihan rasa, atau membuka beberapa
kanal penjualan sekaligus. Ketika hasilnya lemah, mereka
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tidak tahu penyebabnya: masalahnya kurang mendesak,
harga tidak sesuai, penawaran kurang jelas, atau kanalnya
keliru. Papan eksperimen membantu memisahkan
pertanyaan tersebut sebelum Anda mengeluarkan sumber
daya.

M Definisi: Papan eksperimen bukan sekadar
daftar kegiatan. Papan ini menghubungkan asumsi,
tindakan pengujian, indikator, hasil, pembelajaran,
dan keputusan. Untuk setiap eksperimen, tuliskan
asumsi yang hendak diperiksa, hipotesis terukur,
metode uji, segmen sasaran, indikator utama, target
angka, batas waktu, batas biaya, dan penanggung
jawab. Sediakan pula ruang untuk hasil aktual,
alasan penyimpangan, pembelajaran, serta
perubahan yang akan dilakukan. Dengan susunan
ini, Anda dapat membedakan dugaan awal, data
pengamatan, dan keputusan setelah eksperimen
selesai.

Inti dan Langkah Praktis

Anda dapat menulisnya pada lembar kerja sederhana atau
catatan digital dengan kalimat yang konsisten. Misalnya,
asumsi Anda adalah pekerja yang pulang malam
membutuhkan makan malam siap santap. Hipotesisnya: jika
penawaran makan malam siap santap dikirim kepada pekerja
yang pulang malam, sebagian penerima akan meminta
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rincian menu dan sebagian akan melakukan prapesan dalam
periode pengujian. Metode ujinya adalah menawarkan
produk secara langsung melalui WhatsApp kepada segmen
yang sesuai. Indikator utamanya ialah jumlah prapesan,
bukan jumlah pesan yang dibaca. Sebelum mulai, tetapkan
target, misalnya sedikitnya tiga prapesan dari dua puluh lima
penerima yang sesuai dalam lima hari. Tetapkan pula batas
pengeluaran, misalnya paling banyak tiga ratus ribu rupiah,
dan batas waktu pengelolaan, misalnya enam jam. Tentukan
siapa yang mengirim penawaran, mencatat tanggapan, dan
menyiapkan keputusan.

Target tersebut bukan ramalan penjualan. Target adalah
patokan agar hasil dibaca secara disiplin. Jika target tercapai
dan pesanan dapat dipenuhi sesuai janji, eksperimen dapat
dilanjutkan ke tahap berikutnya dengan perubahan kecil. Jika
ada tindakan pembelian tetapi target belum tercapai, ubah
satu unsur saja—misalnya pesan, segmen, harga, atau cara
penyampaian—lalu uji kembali. Jika tidak ada tindakan
pembelian yang memadai, hentikan pengeluaran tambahan
dan telusuri penyebabnya sebelum memutuskan apakah
asumsi perlu dirumuskan ulang atau dihentikan. Aturan ini
mencegah Anda mengubah ukuran keberhasilan setelah
melihat hasil.

Urutan eksperimen harus dimulai dari pertanyaan yang
paling menentukan kelayakan usaha. Uji lebih dahulu apakah
masalah benar-benar dirasakan dan apakah calon pelanggan
bersedia melakukan tindakan yang memiliki konsekuensi,
seperti meminta rincian harga, memberikan nomor kontak
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untuk tindak lanjut, melakukan prapesan, atau
menyelesaikan pembelian. Setelah itu, uji harga, bentuk
penawaran, dan kemampuan memenuhi pesanan. Nama
merek, warna kemasan, fitur tambahan, dan perluasan kanal
dapat menunggu sampai ada tanda bahwa masalah dan
penawaran dasarnya memang bernilai.

Kesalahan yang sering terjadi adalah mendahulukan hal yang
mudah terlihat daripada hal yang menentukan. Mengganti
logo terasa lebih nyaman daripada menanyakan harga
kepada calon pembeli. Membuat unggahan berulang terasa
lebih aman daripada menawarkan prapesan. Padahal, jumlah
suka, pengikut, dan komentar belum menunjukkan
kesediaan membeli. Jika asumsi inti belum terbukti,
perbaikan tampilan hanya dapat membuat ide terlihat lebih
rapi tanpa membuatnya lebih dibutuhkan.

Untuk menentukan urutan, beri penilaian rendah, sedang,
atau tinggi pada empat hal: dampak jika asumsi tersebut
salah, kemudahan menjalankan uji, kecepatan memperoleh
bukti, dan biaya yang diperlukan. Eksperimen dengan
dampak besar, mudah dijalankan, cepat menghasilkan bukti,
dan berbiaya kecil ditempatkan lebih awal. Eksperimen yang
mahal atau sulit ditunda sampai pertanyaan dasarnya lebih
jelas. Catat alasan penempatan tersebut agar urutan tidak
berubah hanya karena Anda lebih menyukai eksperimen
tertentu.
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Bayangkan skenario ketika Anda hendak menjual paket
sarapan bagi pekerja di sekitar kawasan perkantoran.
Asumsinya meliputi kebutuhan terhadap sarapan praktis,
kesediaan membayar pada harga tertentu, pilihan
pemesanan melalui WhatsApp, dan kemampuan Anda
mengirim tepat waktu. Eksperimen pertama dapat menguji
kebutuhan dengan menawarkan dua pilihan menu kepada
pekerja yang memang berangkat pagi dan meminta prapesan
untuk hari berikutnya. Eksperimen kedua menguji harga
kepada segmen yang sama. Eksperimen ketiga menguji
ketepatan waktu pengambilan atau pengantaran melalui
pesanan terbatas. Urutan ini membantu Anda mengetahui
apakah hambatan utama terletak pada masalah, harga, kanal,
atau pelaksanaan, tanpa langsung menyewa tempat atau
membeli peralatan tambahan.

 Setiap eksperimen sebaiknya dibagi menjadi lima tahap.

» Pada tahap persiapan, tetapkan tanggal mulai dan selesai,
segmen yang boleh dihubungi, naskah penawaran, target
angka, batas pengeluaran, serta penanggung jawab.

 Hasil yang harus tersedia adalah penawaran siap dikirim
dan format pencatatan yang sudah disepakati.

e Pada tahap pelaksanaan, jalankan metode yang sama
kepada segmen yang sebanding.
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e Penanggung jawab pelaksanaan mencatat waktu
pengiriman dan memastikan tidak ada perubahan lain
yang membuat hasil sulit dibandingkan.

Pada tahap pencatatan, catat tanggal mulai dan selesai,
jumlah penerima, jumlah yang merespons, jumlah yang
meminta informasi lanjutan, jumlah yang melakukan
prapesan, dan jumlah yang menyelesaikan pembayaran.
Catat pula hasil aktual, bukan hanya komentar positif. Pada
tahap evaluasi, bandingkan data tersebut dengan target.
Tuliskan penyimpangan, seperti penerima yang ternyata
bukan bagian dari segmen sasaran, pesan yang terlambat
dikirim, atau harga yang tidak disertai informasi ukuran dan
waktu pengiriman. Penanggung jawab evaluasi perlu
memisahkan data pengamatan dari tafsir dan pembelajaran.

Pada tahap keputusan, jadwalkan tanggal dan waktu
pertemuan sebelum eksperimen dimulai. Orang vyang
bertanggung jawab menyiapkan ringkasan hasil,
penyimpangan, pembelajaran, dan perubahan vyang
diusulkan. Hasil tinggi dapat berarti target prapesan tercapai,
biaya tetap dalam batas, dan pesanan dapat dipenuhi sesuai
janji; keputusannya lanjut ke eksperimen berikutnya. Hasil
sedang berarti ada tindakan pembelian, tetapi target belum
tercapai atau terdapat hambatan; keputusannya ubah satu
unsur lalu uji kembali. Hasil rendah berarti tindakan
pembelian tidak memadai setelah metode dijalankan sesuai
rencana; keputusannya hentikan, ganti segmen, atau
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rumuskan ulang masalah sebelum mengeluarkan biaya baru.
Jangan menambah waktu dan biaya hanya karena hasil
belum sesuai harapan.

Hari ini, pilih satu ide dan tulis satu papan eksperimen
lengkap. Masukkan asumsi, hipotesis, metode, segmen,
indikator, target, tanggal mulai, tanggal selesai, batas biaya,
batas waktu, penanggung jawab, hasil aktual, serta aturan
untuk hasil tinggi, sedang, dan rendah. Tetapkan tanggal
keputusan sebelum menghubungi calon pelanggan. Setelah
itu, jalankan eksperimen pertama dengan perubahan
sesedikit mungkin agar bukti yang diperoleh cukup jelas
untuk menentukan langkah berikutnya.

Key Takeaways

Ubah kalimat seperti “orang tua membutuhkan makanan
praktis” menjadi hipotesis yang memuat pelanggan,
masalah, penawaran, tindakan pembelian, batas waktu, dan
ukuran keberhasilan.

(7 Key Insight: Dugaan baru layak dipakai untuk
mengambil keputusan setelah dibandingkan
dengan perilaku nyata, bukan sekadar persetujuan
lisan.
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Bedakan sinyal ketertarikan dari sinyal pembelian. Jumlah
suka, pengikut, dan komentar hanya petunjuk awal
Permintaan harga, kesediaan mengisi pesanan, pembayaran
uang muka, atau pembelian percobaan memberi bukti yang
lebih kuat karena menuntut tindakan nyata.

Susun eksperimen dari risiko dan biaya paling rendah
menuju keputusan yang lebih besar. Sebelum mencetak
kemasan atau membeli banyak stok, uji satu penawaran
melalui satu kanal kepada pelanggan yang paling sesuai.

Pertahankan unsur lain agar hasilnya mudah dibaca; jangan
mengubah harga, pesan, kanal, dan produk sekaligus.

Tentukan sejak awal wukuran keberhasilan, jadwal
pengamatan, batas biaya, dan tindakan untuk setiap
kemungkinan hasil.

Ukuran keberhasilan

Jadwal pengamatan

Batas biaya

Tindakan untuk setiap kemungkinan hasil

Catat dugaan sebelum pengujian dimulai. Jika hasil
memenuhi kriteria, lanjutkan ke eksperimen berikutnya.
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Jika belum, periksa asumsi yang lemah dan ubah satu unsur
secara terarah, bukan mengganti seluruh rencana
berdasarkan perasaan.

& Tips Praktis: Pilih eksperimen pertama yang
dapat dijalankan hari ini.

Catat tindakan calon pelanggan, hasil aktual, dan keputusan
berikutnya.

Anda tidak perlu modal besar untuk mulai belajar; Anda
memerlukan pengujian yang cukup jelas untuk membedakan
harapan dari kenyataan.
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Bab 4: Menggali
Kebutuhan melalui
Wawancara Pelanggan

4.1 Menentukan Narasumber dan
Tujuan Wawancara

Wawancara pelanggan sering gagal bukan karena orang yang
diajak bicara tidak mau membantu, melainkan karena tujuan
percakapannya kabur. Pemilik usaha datang dengan ide yang
sudah disukai, lalu mencari pembenaran dari siapa saja yang
bersedia mendengarkan.

Jawaban seperti “menarik”, “bagus”, atau “saya mungkin mau
membeli” terasa meyakinkan, padahal belum menunjukkan
bahwa masalah tersebut benar-benar dialami dan cukup
mengganggu.

Menetapkan Asumsi yang Ingin Diperiksa
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Sebelum menghubungi siapa pun, tetapkan asumsi utama
yang ingin diperiksa. Asumsi bukan kesimpulan, melainkan
dugaan yang masih bisa salah.

Tuliskan dugaan itu dengan jelas, terutama mengenai:

masalah,

situasi pemicu,

kebiasaan saat ini,

frekuensi kejadian,

dampaknya.

Misalnya, Anda menduga pekerja yang sering pulang malam
kesulitan mendapatkan makanan rumahan yang praktis.
Dugaan tersebut perlu dipecah menjadi pertanyaan yang
dapat diperiksa: kapan masalah itu muncul—saat pulang
terlambat, ketika tidak sempat memasak, atau dalam situasi
lain?

Seberapa sering terjadi? Apa yang biasanya mereka lakukan
untuk mengatasinya? Pilihan apa yang mereka gunakan
sekarang? Apa dampaknya terhadap waktu, tenaga,
pengeluaran, atau kenyamanan?

93



Pemisahan ini penting karena kalimat “orang membutuhkan
makanan praktis” terlalu umum untuk menjadi dasar
wawancara. Dugaan yang lebih berguna berbunyi: “Pekerja
yang pulang malam beberapa kali dalam sepekan kesulitan
memperoleh makanan yang sesuai kebutuhan, lalu
mengandalkan pilihan yang kurang memuaskan karena
tidak memiliki alternatif yang mudah.”

Dugaan ini belum tentu benar. Namun, kalimat tersebut
memberi arah tentang siapa yang perlu diajak bicara dan
pengalaman apa yang perlu digali.

Key Insight: Fokus wawancara awal adalah
memahami masalah dan perilaku yang sudah
terjadi, bukan menjual penawaran atau mencari
pujian.

Anda ingin mengetahui kapan masalah muncul, bagaimana
calon pelanggan merespons, solusi apa yang sudah dicoba,
dan apa konsekuensinya. Anda belum perlu menguji nama
produk, desain kemasan, harga akhir, atau kalimat promosi.

Pertanyaan “Apakah Anda tertarik membeli?” biasanya
menghasilkan jawaban tentang niat atau bayangan masa
depan. Jawaban tersebut dapat dipengaruhi oleh sopan
santun dan keinginan membantu.
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Pertanyaan “Kapan terakhir kali Anda mengalami hal itu?”
mengarahkan percakapan pada pengalaman yang bisa
diperiksa. Dari sana, Anda dapat menanyakan apa yang
dilakukan, pilihan apa yang dipertimbangkan, berapa banyak
usaha yang dikeluarkan, dan bagian mana yang paling
mengganggu.

Membedakan Tujuan Wawancara

Bedakan wawancara pemahaman masalah dari pengujian
penawaran. Wawancara pemahaman masalah bertujuan
menemukan pola kebutuhan dan perilaku yang sudah
berlangsung.

Pengujian penawaran, harga, dan niat membeli
membutuhkan tindakan yang lebih nyata, seperti memilih
salah satu penawaran, memberikan kontak untuk menerima
informasi, melakukan prapesan, atau menyelesaikan
pembelian.

Pengujian semacam itu dibahas pada tahap berikutnya.
Jangan memaksakannya ke percakapan awal sebelum Anda
memahami masalah yang hendak diselesaikan.

Menentukan Narasumber yang Relevan

Setelah asumsi utama ditulis, tentukan ciri narasumber yang
relevan. Jangan memilih orang hanya karena mereka teman,
kerabat, pengikut, atau mudah dihubungi.
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M Definisi: Narasumber harus memiliki hubungan
nyata dengan situasi yang sedang dipelajari.

Pertimbangkan:
e peran mereka,

» kapan dan bagaimana mereka menggunakan solusi yang
berkaitan dengan masalah,

 seberapa sering masalah muncul,
e siapa yang biasanya mengambil keputusan,

 kapan terakhir kali mereka mengalaminya.

Jika Anda ingin menguji kebutuhan makanan bagi pekerja
yang pulang malam, narasumber yang relevan bukan sekadar
orang yang menyukai makanan rumahan. Mereka sebaiknya
pernah pulang malam, pernah mencari makanan setelah jam
kerja, dan pernah mengambil keputusan tentang makanan
untuk dirinya sendiri.

Jika keputusan makan biasanya dibuat oleh pasangan atau
anggota keluarga lain, pengguna dan pengambil keputusan
mungkin merupakan dua orang berbeda. Keduanya dapat
memiliki masalah, pertimbangan, dan kemampuan
membayar yang tidak sama.
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Pengalaman terbaru biasanya lebih berguna daripada ingatan
yang terlalu jauh. Orang dapat keliru mengingat frekuensi,
biaya, atau perasaan mereka, terutama ketika diminta
membayangkan kebiasaan yang belum terjadi.

Karena itu, utamakan narasumber yang baru mengalami
situasi tersebut atau masih rutin menghadapinya. Tanyakan
kejadian spesifik, bukan pendapat umum.

“Kapan terakhir kali Anda mencari makan setelah pulang
terlambat?” lebih berguna daripada “Apakah Anda sering
kesulitan mencari makan?”

Anda tidak harus mencari orang yang memiliki masalah
dengan cara yang sama persis. Perbedaan yang terarah dapat
membantu menemukan pola.

Namun, jangan mencampurkan kelompok yang proses
keputusannya terlalu berbeda. Pekerja lajang yang membeli
untuk diri sendiri, orang tua yang membeli untuk keluarga,
dan pemilik warung yang membeli untuk dijual kembali
sama-sama berhubungan dengan makanan, tetapi
kebutuhan, anggaran, frekuensi pembelian, standar kualitas,
dan pihak pengambil keputusannya berbeda.

Jika semua jawaban dicampur, Anda dapat mengira satu
kebutuhan berlaku untuk semua orang, padahal mungkin
hanya cocok untuk satu kelompok.

Menyusun Kriteria Narasumber
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Buat uraian singkat tentang narasumber dengan kriteria
yang dapat diamati. Misalnya, “orang yang bekerja dengan
jadwal pulang tidak tetap, membeli makan malam di luar
rumah, dan mengalami kesulitan memilih makanan setelah
pulang terlambat.”

Hindari kriteria seperti “orang yang menyukai hidup praktis”
atau “orang yang tertarik pada makanan sehat” karena sifat
tersebut sulit dibuktikan melalui percakapan. Kriteria yang
baik membantu Anda mengenali pengalaman, bukan
menebak kepribadian.

Jelaskan tujuan percakapan secara jujur. Anda dapat
mengatakan bahwa wawancara ini bertujuan memahami
pengalaman mereka, bukan menawarkan produk atau
meminta pujian.

Mintalah izin sebelum mencatat. Jika ingin merekam suara,
minta persetujuan secara jelas dan terima penolakan tanpa
memperdebatkannya.

Simpan identitas dan jawaban mereka dengan wajar,
terutama jika percakapan menyentuh pengeluaran,
pekerjaan, kesehatan, atau persoalan pribadi.

Jangan menjanjikan bahwa jawaban mereka pasti
menghasilkan produk yang lebih murah, lebih cepat, atau
lebih baik. Janji seperti itu dapat membuat narasumber
menjawab sesuai harapan Anda.
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Catat jawaban sebagai data pengamatan, bukan langsung
sebagai kebenaran umum. Satu cerita menunjukkan
pengalaman seseorang; pola yang lebih kuat muncul ketika
pengalaman serupa terlihat pada beberapa narasumber yang
memenuhi kriteria.

Langkah Persiapan Wawancara

1. Hari ini, pilih satu ide usaha dan tuliskan satu kalimat
asumsi masalah.

2. Pecah asumsi tersebut menjadi pemicu, kebiasaan saat
ini, frekuensi kejadian, dampak, serta pihak yang
mengambil keputusan.

3. Setelah itu, susun kriteria narasumber yang dapat diamati
dan hubungi orang yang benar-benar memenuhi kriteria
tersebut.

Jangan mengirim penawaran. Mintalah waktu untuk
memahami pengalaman mereka.

Dengan persiapan ini, percakapan berikutnya dimulai dari
kejadian nyata, bukan dari keinginan Anda untuk
membuktikan ide.

4.2 Menjalankan Wawancara
Berbasis Pengalaman Nyata

929



Wawancara yang baik tidak dimulai dengan menjelaskan
produk. Mulailah dengan menjelaskan tujuan percakapan
secara sederhana: Anda sedang mempelajari pengalaman
narasumber, bukan meminta persetujuan atas ide, mencari
pujian, atau menguji apakah mereka menyukai rancangan
Anda.

Kalimat pembuka seperti, “Saya sedang berusaha memahami
bagaimana Anda menangani situasi ini dalam pekerjaan
sehari-hari. Tidak ada jawaban yang benar atau salah, dan
saya tidak sedang menawarkan produk,” membantu
mengurangi dorongan narasumber untuk bersikap sopan.

Mereka lebih leluasa menceritakan pengalaman yang benar-
benar terjadi, termasuk bagian yang tidak nyaman atau tidak
sesuai dengan dugaan Anda.

Mengarahkan Percakapan ke Kejadian
Nyata

Setelah pembuka, arahkan percakapan ke kejadian tertentu.
Pertanyaan seperti, “Apakah Anda tertarik memakai layanan
seperti ini?” biasanya menghasilkan jawaban yang terlalu
mudah.

Narasumber dapat menjawab “mungkin” karena ingin
menghargai Anda, bukan karena benar-benar akan membeli.
Pertanyaan, “Menurut Anda, apakah masalah ini penting?”
juga meminta pendapat, bukan bukti perilaku.
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Gantilah dengan pertanyaan, “Kapan terakhir kali situasi itu
terjadi?” atau “Ceritakan apa yang Anda lakukan sejak
pertama kali menyadarinya.”

Key Insight: Pertanyaan tentang masa lalu membantu
narasumber  mengingat urutan  kejadian,  bukan
membayangkan perilaku yang belum tentu dilakukan.

Jika narasumber mengatakan bahwa pengelolaan pesanan
sering merepotkan, jangan langsung menyimpulkan bahwa
mereka membutuhkan perangkat baru. Gali kejadian terakhir
secara berurutan.

1. Tanyakan apa pemicunya.

2. Tanyakan tindakan pertama yang dilakukan.

3. Tanyakan siapa yang terlibat.

4. Tanyakan bagian mana yang paling menyulitkan.

5.Tanyakan bagaimana masalah tersebut akhirnya
diselesaikan.

Urutan ini membantu Anda membedakan keluhan umum
dari masalah yang benar-benar mengganggu pekerjaan.

Menjaga Pertanyaan Tetap Netral
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A\ Perhatian: Hindari pertanyaan yang sudah
memuat dugaan. Pertanyaan yang memuat dugaan
dapat mengarahkan narasumber dan membatasi
kemungkinan munculnya masalah yang tidak Anda
perkirakan.

Pertanyaan, “Apakah Anda kesulitan mencari makanan sehat
yang praktis?” mengandung dua asumsi: narasumber
mengalami kesulitan dan solusi yang relevan adalah
makanan sehat yang praktis.

Pertanyaan yang lebih netral adalah, “Bagaimana biasanya
Anda memilih makanan ketika waktu memasak terbatas?”
Dari jawaban itu, Anda dapat menggali pilihan yang dibuat,
hambatan yang muncul, dan alasan di balik pilihan tersebut.

Jangan pula membatasi jawaban terlalu cepat dengan pilihan
seperti, “Apakah masalahnya harga atau kualitas?” Bisa jadi
masalah utamanya justru waktu, kepercayaan, jarak, atau
cara pemesanan.

Berikan ruang agar narasumber menyebutkan hal yang tidak
Anda perkirakan. Jika Anda menyodorkan pilihan terlalu dini,
narasumber mungkin hanya memilih jawaban yang paling
mendekati, sementara masalah sebenarnya tidak pernah
muncul dalam percakapan.
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Kesalahan lain adalah menyelipkan gambaran solusi.
Pertanyaan, “Kalau ada layanan yang mengirimkan barang
setiap minggu, apakah itu membantu?” terdengar seperti
pertanyaan, tetapi sebenarnya meminta narasumber menilai
penawaran yang belum pernah mereka gunakan.

Untuk memahami solusi saat ini, tanyakan, “Apa yang
biasanya Anda lakukan untuk mengatasi hal tersebut?”
Lanjutkan dengan, “Mengapa memilih cara itu?” dan “Apa
yang masih kurang dari cara tersebut?”

Jawaban ini menunjukkan standar yang sudah dimiliki
narasumber, pengorbanan yang bersedia mereka lakukan,
dan bagian yang belum terselesaikan.

Menggali Urutan Tindakan dan Hambatan
Aktual

Contoh penerapan:

Misalkan Anda hendak menguji ide layanan katering makan
siang untuk pekerja yang jarang sempat memasak. Jangan
bertanya, “Apakah Anda mau memesan paket makan siang
mingguan?”

Tanyakan, “Ceritakan makan siang terakhir ketika Anda
tidak sempat menyiapkan makanan.” Jika narasumber
menjawab bahwa mereka memesan melalui lokapasar, gali
urutannya:
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1. Kapan mulai mencari.

2. Pilihan apa yang dipertimbangkan.
3. Mengapa memilih penjual tersebut.
4. Berapa lama prosesnya.

5. Apa yang membuat pengalaman itu kurang nyaman.

Anda mungkin menemukan bahwa masalahnya bukan
ketiadaan makanan, melainkan ketidakpastian waktu tiba
atau sulitnya memesan dalam jumlah yang sesuai.

Temuan seperti ini lebih berguna daripada pujian terhadap
gagasan katering Anda.

Gali juga cara narasumber mencari alternatif. Jika mereka
menyebutkan pernah mencari pilihan lain, tanyakan:

 “Apayang Anda lakukan saat mencarinya?”
e “Di mana Anda mencari?”

» “Apa yang membuat Anda berhenti menggunakan pilihan
itu?”

Pertanyaan tersebut menunjukkan wusaha yang sudah
dikeluarkan untuk menyelesaikan masalah. Semakin nyata
tindakan yang telah dilakukan, semakin kuat alasan untuk
menilai masalah itu lebih lanjut.
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Sebaliknya, pertanyaan seperti, “Kalau ada pilihan yang lebih
murah, apakah Anda akan pindah¢” masih berada di wilayah
dugaan. Simpan gagasan solusi Anda;, jangan jadikan
wawancara Sebagai ruang untuk menjualnya secara
terselubung.

Menilai Konsekuensi Masalah

Gali konsekuensi masalah tanpa membesar-besarkannya.
Tanyakan, “Apa yang terjadi setelah cara itu tidak berjalan
sesuai harapan?”

Konsekuensinya dapat berupa:

waktu yang terbuang,

biaya tambahan,

pekerjaan yang tertunda,
 tenaga orang lain yang harus dilibatkan,

o kesempatan yang terlewat,

atau pelanggan yang menerima layanan lebih lambat.
Tanyakan pula biaya yang benar-benar dikeluarkan, waktu

yang terpakai, dan pekerjaan tambahan vyang harus
dilakukan.
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Tidak semua dampak perlu langsung diubah menjadi angka,
tetapi bentuk dan akibatnya harus dicatat dengan jelas.
Jangan menyatakan semua konsekuensi bernilai sama.
Perhatikan bagaimana narasumber menilainya melalui
tindakan yang mereka ambil.

Mendengar dan Mencatat Bukti Perilaku

Jaga agar Anda lebih banyak mendengar daripada
menjelaskan. Diam beberapa detik setelah jawaban sering
memberi  kesempatan  bagi  narasumber  untuk
menambahkan detail penting.

» o«

Ketika mereka menggunakan kata seperti “repot”, “mahal”,
“lambat”, atau “susah”, jangan buru-buru menafsirkannya.
Tanyakan, “Bagian mana yang terasa repot?” atau “Biaya apa
saja yang Anda keluarkan?”

Pertanyaan lanjutan seperti ini mengubah kata umum
menjadi kejadian yang dapat diperiksa.

Catat pertanyaan dan jawaban secara singkat tanpa
mengubah  percakapan menjadi pemeriksaan. Jika
memungkinkan, minta izin untuk mencatat atau merekam
suara.

Bila narasumber keberatan direkam, hormati keputusan itu
dan tulis kata-kata penting sesegera mungkin setelah
percakapan selesai. Pisahkan catatan antara kejadian yang
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diceritakan, tindakan yang dilakukan, pendapat narasumber,
dan dugaan Anda sendiri.

Jangan menjanjikan bahwa solusi Anda pasti menyelesaikan
masalah. Wawancara bertujuan memahami pengalaman,
bukan membuat komitmen penjualan sebelum ada
penawaran yang layak diuji.

B Tips Praktis: Hari ini, lakukan satu wawancara
dengan pembuka netral dan pertanyaan tentang
kejadian terakhir. Tahan diri untuk menjelaskan ide
Anda sampai narasumber selesai menceritakan cara
yang sedang mereka gunakan. Setelah percakapan
selesai, simpan setiap jawaban dalam bentuk
kejadian, tindakan, dan konsekuensi.

Dengan begitu, pola kebutuhan yang Anda bawa ke tahap
berikutnya berasal dari perilaku yang diamati, bukan dari
keinginan Anda untuk membuktikan ide.

4.3 Mencatat, Mengelompokkan,
dan Menetapkan Kekuatan
Masalah
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Percakapan yang baik belum otomatis menjadi pengetahuan
yang berguna. Tanpa catatan yang rapi, Anda mudah
mengingat bagian yang mendukung dugaan awal dan
melupakan jawaban yang membantahnya. Karena itu,
pekerjaan setelah wawancara sama pentingnya dengan
percakapan itu sendiri. Tujuannya bukan mengumpulkan
sebanyak mungkin kalimat, melainkan mengubah
percakapan menjadi bukti yang dapat dibandingkan sebelum
Anda memutuskan apakah suatu masalah layak diuji lebih
lanjut.

Mulailah setiap catatan dengan identitas peran dan konteks
narasumber, bukan hanya nama. Catat apakah ia pembeli,
pengguna, pengambil keputusan, pekerja pelaksana, pemilik
usaha, atau orang yang memengaruhi pembelian. Catat juga
situasi ketika masalah terjadi. Seseorang yang membeli
bahan makanan untuk rumah tangga —memiliki
pertimbangan berbeda dari seseorang yang membeli bahan
serupa untuk dijual kembali. Perbedaan peran ini dapat
membuat jawaban tampak bertentangan, padahal keduanya
berbicara dari kebutuhan yang berbeda.

» Selanjutnya, tuliskan kejadian terakhir yang berkaitan
dengan masalah tersebut.

e Usahakan catatan memuat kapan atau dalam situasi apa

kejadian berlangsung, apa yang ingin diselesaikan,
tindakan yang dilakukan, dan akibatnya.
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e Hindari catatan seperti, “Narasumber Kkesulitan
menemukan makanan sehat.” Catatan itu terlalu umum.

e Lebih berguna jika ditulis, “Dalam pembelian terakhir
untuk bekal kerja, ia mencari makanan yang dapat
langsung dimakan, memeriksa beberapa pilihan melalui
lokapasar, lalu membeli menu yang tersedia meskipun
tidak sesuai kebutuhannya karena pilihan lain
memerlukan pemesanan lebih awal.” Catatan seperti ini
menunjukkan tindakan, pilihan, dan kompromi yang
benar-benar terjadi.

Simpan pula bukti biaya atau dampak yang disebutkan
narasumber. Biaya tidak selalu berupa uang. Catat waktu
yang terbuang, pekerjaan yang tertunda, kesalahan yang
harus diperbaiki, pembelian ulang, pelanggan yang tidak
kembali, rasa tidak nyaman, atau tenaga tambahan yang
diperlukan. Bedakan dampak yang benar-benar dialami dari
perkiraan. Kalimat “Saya kehilangan banyak pelanggan”
perlu ditelusuri: pelanggan mana, dalam kejadian apa, dan
apa tanda bahwa mereka pergi karena masalah tersebut? Jika
narasumber tidak memiliki bukti langsung, tulis sebagai
perkiraan narasumber, bukan sebagai fakta.

Kutipan penting sebaiknya ditulis sedekat mungkin dengan
ucapan asli. Jangan terlalu cepat menerjemahkan ucapan
menjadi istilah Anda sendiri. Narasumber mungkin berkata,
“Saya sebenarnya bukan tidak mau membeli, tetapi saya
tidak berani karena kalau tidak cocok, uangnya terbuang”
Kalimat ini lebih kaya daripada catatan “Narasumber sensitif
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terhadap harga”  Kutipan tersebut menunjukkan
kekhawatiran, konteks keputusan, dan alasan di balik
penolakan. Jika Anda tidak sempat mencatat kata demi kata,
tandai bahwa kutipan itu merupakan pendekatan. Jangan
mengubahnya menjadi pernyataan yang terdengar lebih pasti
daripada ucapan aslinya.

M Definisi: Agar tidak mencampur bukti dengan
penilaian, tandai setiap bagian catatan berdasarkan
jenisnya. Fakta adalah kejadian atau tindakan yang
diceritakan, misalnya “memesan dari penjual lain
pada pembelian terakhir”. Perkiraan adalah dugaan
narasumber, misalnya “mungkin akan membeli jika
harga lebih rendah”. Pendapat adalah penilaian,
seperti “produk ini terlihat menarik”. Interpretasi
adalah kesimpulan Anda, misalnya “masalah
utama kemungkinan terletak pada kepastian hasil,
bukan ketersediaan produk”. Keempatnya boleh
dicatat, tetapi tidak boleh diperlakukan sama.

Catatan “narasumber mengatakan akan membeli” belum
setara dengan catatan “narasumber melakukan prapesan”.
Yang pertama adalah perkiraan atau komitmen lisan; yang
kedua adalah tindakan. Demikian pula, “ia menyukai
gagasan pengiriman cepat” berbeda dari “ia membayar biaya
pengiriman pada pemesanan terakhir”. Saat meninjau
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catatan, beri tanda yang jelas pada perbedaan tersebut.
Keputusan sebaiknya lebih banyak bertumpu pada kejadian
dan tindakan daripada pujian atau niat yang belum diuji.

Inti dan Langkah Praktis

Setelah beberapa wawancara, jangan membaca catatan
sebagai kumpulan cerita individual. Kelompokkan jawaban
berdasarkan pola. Anda dapat mengaturnya menurut situasi
pemicu, pekerjaan yang ingin diselesaikan, solusi yang
digunakan saat ini, hambatan, dampak, dan tanda bahwa
masalah dianggap penting. Misalnya, beberapa narasumber
mengalami masalah ketika harus mengirim pesanan
mendadak. Sebagian menghubungi beberapa penyedia
melalui pesan, sebagian memakai jasa yang lebih mahal, dan
sebagian menunda pengiriman. Polanya bukan sekadar
“mereka ingin layanan yang lebih baik” melainkan situasi
pemicu, cara penyelesaian, dan pengorbanan yang dapat
diamati.

Perhatikan juga siapa yang mengalami pola tersebut.
Masalah yang muncul berulang pada pemilik usaha kecil
belum tentu sama kuatnya pada pembeli rumah tangga. Jika
Anda mencampur keduanya, masalah akan terlihat lebih
besar daripada kenyataannya. Kelompokkan catatan
berdasarkan kesamaan peran, situasi, dan cara mengambil
keputusan. Kemudian bandingkan apakah keluhan,
hambatan, dan dampaknya juga serupa. Jika hanya satu
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kelompok vyang memiliki pengalaman konkret dan
konsekuensi berarti, persempit segmen Anda. Fokus yang
lebih sempit sering menghasilkan pengujian yang lebih jelas.

Komentar tunggal perlu diperlakukan dengan hati-hati. Satu
narasumber yang mengeluhkan kemasan tidak otomatis
menunjukkan bahwa kemasan adalah masalah utama pasar.
Keluhan umum seperti “semua orang pasti ingin lebih
murah” juga belum membantu sebelum dihubungkan dengan
pembelian nyata. Tanyakan apakah narasumber pernah
memilih pilihan yang lebih murah, mengganti pemasok,
menunda pembelian, atau menerima kualitas yang lebih
rendah demi menghemat biaya. Perilaku tersebut membantu
Anda membedakan  masalah yang  benar-benar
memengaruhi keputusan dari pendapat yang terdengar
masuk akal.

Kekuatan masalah dapat dinilai dari beberapa unsur yang
saling melengkapi. Masalah lebih layak dilanjutkan ketika
muncul berulang pada segmen yang sama, baru saja dialami,
memiliki dampak yang jelas, dan solusi saat ini belum
memadai. Perhatikan juga apakah hambatan tersebut masih
dapat diatasi oleh penawaran Anda. Masalah yang kuat bukan
berarti setiap orang pasti membeli. Artinya, sebagian
pelanggan memiliki alasan nyata untuk mempertimbangkan
perubahan karena keadaan sekarang menimbulkan biaya
atau ketidaknyamanan yang berarti.
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Sebagai contoh, bayangkan Anda ingin menawarkan layanan
penyiapan makanan untuk pekerja yang sering pulang
malam. Setelah wawancara, beberapa orang mengatakan ide
itu menarik. Namun, hanya sebagian yang baru-baru ini
membeli makanan siap santap karena tidak sempat
memasak. Mereka mengeluhkan waktu tunggu, pernah
membayar lebih mahal untuk pilihan yang tersedia, dan
masih menggunakan layanan dengan kualitas yang tidak
konsisten. Kelompok lain hanya menyampaikan bahwa
layanan tersebut “mungkin berguna suatu hari nanti”. Data
pertama mendukung pengujian pada pekerja dengan
kebutuhan makan malam yang mendesak. Data kedua belum
cukup untuk menjadi dasar penawaran umum.

Tetapkan aturan keputusan sebelum perasaan terhadap ide
kembali memengaruhi penilaian. Lanjutkan pengujian jika
pola masalah berulang pada kelompok yang sama, beberapa
narasumber menceritakan kejadian konkret yang masih
baru, dampaknya dapat dijelaskan, solusi saat ini masih
menyisakan hambatan, dan hambatan itu dapat disentuh
oleh penawaran Anda. Ubah asumsi atau persempit segmen
jika masalah kuat hanya pada peran, kondisi, atau situasi
tertentu. Tunda atau hentikan ide jika sebagian besar
jawaban hanya berupa pujian, dugaan masa depan,
pengalaman yang sudah lama, atau dampak yang terlalu kecil
untuk mendorong perubahan perilaku.

Kriteria ini bukan rumus yang menjamin keputusan benar.
Fungsinya sebagai pagar agar Anda tidak memilih bukti
hanya karena menyukai ide tersebut. Jika hasilnya lemah,
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telusuri bagian yang belum jelas sebelum langsung
menyalahkan penawaran. Bisa jadi narasumber tidak tepat,
masalah terlalu jarang, waktu percakapan kurang sesuai, atau
penawaran belum menyentuh hambatan utama. Tidak
adanya pembelian atau komitmen belum membuktikan
bahwa ide tidak berguna; hasil itu menunjukkan bahwa
asumsi tertentu belum memperoleh dukungan yang cukup.

Lakukan satu tindakan setelah membaca bagian ini: ambil
catatan wawancara yang sudah ada, lalu tulis ulang setiap
percakapan dengan urutan peran, konteks, kejadian terakhir,
tindakan, dampak, kutipan, dan interpretasi. Tandai mana
fakta, perkiraan narasumber, pendapat, dan tafsiran Anda.
Setelah itu, kelompokkan catatan berdasarkan segmen dan
pola masalah. Terakhir, tulis satu keputusan sementara—
lanjutkan pengujian, ubah asumsi, atau tunda ide—beserta
alasan yang hanya memakai bukti tercatat.

Key Takeaways
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M Definisi: Mulailah wawancara dengan tujuan yang jelas:
memahami pengalaman pelanggan, bukan mencari
persetujuan atas ide. Pilih narasumber yang benar-benar
pernah menghadapi situasi terkait. Tanyakan kejadian
terakhir, tindakan yang dilakukan, waktu atau biaya yang
dikeluarkan, serta dampak yang muncul. Jawaban seperti
“menarik” atau “saya mungkin membeli” menunjukkan
pendapat, bukan bukti permintaan.

o Segera setelah wawancara, rapikan catatan dengan
membedakan fakta, pendapat, dan dugaan.

» Fakta menjelaskan kejadian yang dialami narasumber.
e Pendapat berisi penilaian atau harapan.
e Dugaan adalah tafsiran Anda yang masih perlu diuji.

e Kelompokkan catatan berdasarkan masalah, cara
penyelesaian saat ini, frekuensi kejadian, dampak, dan
tindakan nyata yang bersedia dilakukan pelanggan.

Jangan menilai kekuatan masalah dari satu percakapan yang
paling meyakinkan. Cari pola yang berulang di antara
beberapa narasumber dan bandingkan ucapan mereka
dengan perilaku. Masalah lebih layak diuji ketika pelanggan
sudah menghabiskan waktu, tenaga, atau biaya untuk
mengatasinya, bukan hanya mengeluh saat ditanya.
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Gunakan catatan tersebut untuk menetapkan keputusan
sementara: lanjutkan pengujian jika masalah cukup sering
dan berdampak, ubah asumsi jika kebutuhan yang muncul
berbeda, atau hentikan ide jika masalahnya lemah dan tidak
mendorong tindakan. Lakukan wawancara pertama hari ini,
dengarkan tanpa membela ide, lalu biarkan bukti
menentukan langkah berikutnya.
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Bab 5: Menguji
Penawaran, Harga, dan
Niat Membeli

5.1 Merancang Penawaran yang
Mudah Dipahami dan Diuiji

Banyak penawaran tidak segera mendapat respons bukan
karena produknya tidak berguna, melainkan karena calon
pelanggan belum memahami apa yang akan mereka
dapatkan, untuk situasi apa penawaran itu digunakan, dan
tindakan apa yang perlu dilakukan setelah membacanya.

Penawaran yang baik bukan uraian panjang tentang usaha
Anda. Penawaran adalah jembatan antara masalah pelanggan
dan hasil yang ingin mereka capai, dengan informasi yang
cukup untuk mempertimbangkan keputusan secara nyata.

Mempersempit pelanggan utama dan
situasi penggunaan
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Mulailah dengan mempersempit pelanggan utama. Hindari
menulis untuk “semua orang yang membutuhkan” karena
sasaran yang terlalu luas menyulitkan Anda memilih
masalah, bahasa, dan manfaat yang paling relevan.

Tentukan siapa yang paling mungkin mengalami masalah
tertentu dalam situasi tertentu. Anda tidak sekadar
menawarkan makanan siap santap untuk semua orang, tetapi
makanan yang membantu pekerja yang pulang malam
mendapatkan makan malam praktis tanpa menunggu lama.

Anda juga tidak sekadar menawarkan jasa desain, tetapi
membantu pemilik usaha kecil menyiapkan gambar
penawaran yang mudah dipahami untuk dikirim melalui
WhatsApp.

Setelah pelanggan utama ditentukan, jelaskan situasi
penggunaannya. Kapan masalah itu muncul? Apa yang
sedang dilakukan pelanggan? Apa akibatnya jika masalah
tersebut tidak segera diselesaikan?

Pertanyaan ini membantu Anda menghindari pesan yang
terlalu umum. Penawaran untuk orang yang ingin “hidup
lebih sehat” masih luas dan kabur.

Penawaran untuk pekerja yang kesulitan menyiapkan
sarapan sebelum berangkat kerja memiliki konteks yang
lebih mudah dipahami dan diuji.
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Berikutnya, tentukan masalah yang hendak diselesaikan dan
hasil yang Anda janjikan. Masalah harus berasal dari
pengalaman pelanggan, bukan hanya dari dugaan Anda
tentang kebutuhan mereka.

Hasil yang dijanjikan juga harus berada dalam kendali
produk atau layanan Anda. “Membuat usaha Anda pasti laris”
adalah klaim yang terlalu besar karena penjualan
dipengaruhi banyak hal.

“Membantu Anda menyiapkan tiga materi penawaran yang
siap dikirim kepada calon pelanggan” lebih jelas karena
bentuk pekerjaannya dapat diperiksa.

Membedakan manfaat, fitur, dan proses

Bedakan manfaat yang dirasakan pelanggan dari fitur, proses
pembuatan, dan klaim yang belum memiliki bukti.

M Definisi: Fitur menjelaskan apa yang tersedia,
seperti ukuran, jumlah sesi, bahan, pilihan warna,
atau cara pengiriman. Proses pembuatan
menjelaskan cara Anda bekerja, misalnya produk
dibuat setelah pesanan diterima atau layanan
dimulai melalui percakapan awal. Manfaat
menjelaskan perubahan yang mungkin dirasakan
pelanggan setelah menggunakan produk.
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“Tersedia dalam kemasan kecil” adalah fitur. “Mudah dibawa
untuk makan siang di tempat kerja” adalah manfaat yang
mungkin relevan bagi pelanggan tertentu.

Namun, manfaat itu tetap merupakan dugaan sampai diuji
melalui respons pelanggan.

Menyusun isi penawaran agar mudah diuji

Agar mudah diuji, susun isi penawaran dalam urutan yang
membantu calon pelanggan mengambil keputusan:

1. Mulailah dengan judul berbasis hasil, bukan nama produk
semata.

2. Setelah itu, uraikan masalah yang dikenali pelanggan.

3.Jelaskan situasi penggunaannya tanpa membesar-
besarkan ketidaknyamanan.

4. Lanjutkan dengan manfaat utama.

5. Lalu jelaskan bentuk produk atau layanan yang diterima.

“ Makan Siang Praktis untuk Hari Kerja yang Padat” memberi
arah yang lebih jelas daripada “Paket Nasi Sehat”.
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Penawaran juga perlu menjelaskan siapa yang paling cocok
menggunakannya dan siapa yang mungkin tidak cocok.
Keterangan ini bukan pembatasan sembarangan, melainkan
cara menjaga ketepatan pesan.

Jika Anda menawarkan jasa pembuatan katalog sederhana,
pelanggan yang membutuhkan toko daring dengan sistem
pembayaran otomatis mungkin memerlukan layanan
berbeda. Menyatakan batas tersebut sejak awal dapat
mengurangi salah paham dan pertanyaan yang tidak relevan.

Masukkan harga sementara dengan penjelasan yang jujur
apabila penawaran masih dalam tahap pengujian. Harga
sementara bukan alasan untuk menyembunyikan biaya atau
mengubah ketentuan secara mendadak.

Jelaskan apa yang termasuk dan tidak termasuk. Jika harga
belum final karena Anda sedang menguji bentuk layanan,
sampaikan bahwa calon pelanggan akan menerima rincian
yang sama selama periode uji.

Batas ketersediaan juga harus nyata, misalnya Anda hanya
membuka pesanan pada hari tertentu karena kapasitas
produksi masih terbatas.

A\ Perhatian: Jangan menciptakan kelangkaan
palsu untuk memaksa keputusan.
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Menjelaskan cara memperoleh dan
menguji penawaran

Penawaran belum lengkap jika calon pelanggan tidak tahu
cara memperolehnya. Terangkan apakah mereka perlu
mengirim pesan melalui WhatsApp, mengisi formulir,
memilih varian di lokapasar, atau datang ke tempat tertentu.

Sertakan perkiraan waktu penyelesaian atau pengiriman,
terutama jika produk dibuat setelah pesanan diterima.
Jelaskan pula syarat perubahan pesanan.

Misalnya, perubahan dapat diterima sebelum produksi
dimulai, sedangkan perubahan setelah itu mungkin
memerlukan penyesuaian waktu atau biaya. Calon pelanggan
juga perlu tahu cara menyampaikan pertanyaan dan kapan
mereka dapat mengharapkan jawaban.

Ajakan bertindak harus spesifik dan dapat dicatat. “Hubungi
kami jika berminat” masih terlalu kabur.

Anda dapat meminta calon pelanggan mengirim kata
tertentu, memilih salah satu pilihan, atau menyebutkan
kebutuhannya. Contohnya, “Kirim pesan ‘PAKET KERJA’
untuk menerima pilihan menu dan jadwal pengiriman.”

Ajakan seperti ini membantu Anda mengukur tindakan
nyata, bukan sekadar memperhatikan jumlah suka atau
komentar. Tanda suka menunjukkan perhatian terhadap
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gagasan, sedangkan pengiriman pesan menunjukkan
langkah yang lebih dekat dengan keputusan.

Contoh pengujian penawaran layanan foto
produk

Bayangkan skenario pengandaian berikut. Anda hendak
menawarkan layanan pembuatan foto produk sederhana bagi
pedagang makanan rumahan.

Pelanggan utamanya adalah pedagang yang sudah memiliki
produk, tetapi kesulitan menampilkan makanan dengan baik
di WhatsApp. Situasi penggunaannya muncul ketika mereka
ingin menerima pesanan, tetapi foto yang tersedia kurang
jelas.

Manfaat utamanya bukan “menggunakan kamera
berkualitas”, melainkan membantu pelanggan memiliki
beberapa foto yang siap dipakai untuk menampilkan menu.

Karena itu, penawaran perlu menjelaskan jumlah foto, waktu
pengerjaan, harga sementara, batas perubahan, bahan yang
harus dikirim pelanggan, dan cara memperoleh layanan.

Dengan informasi tersebut, calon pelanggan dapat menilai
kecocokan tanpa harus menebak-nebak.

Sebelum penawaran diedarkan, lakukan uji baca kepada
beberapa orang yang sesuai dengan sasaran. Jangan
bertanya, “Bagus, bukan?” Pertanyaan seperti itu cenderung
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menghasilkan pujian sopan dan belum menunjukkan apakah
pesan benar-benar dipahami.

Berikan penawaran tanpa penjelasan tambahan. Minta
mereka menjelaskan kembali, dengan kata-kata sendiri,
manfaat penawaran, harga yang mereka tangkap, siapa yang
cocok menggunakannya, dan tindakan yang perlu dilakukan
jika tertarik.

Perhatikan jarak antara maksud Anda dan pemahaman
mereka. Jika Anda menulis bahwa layanan selesai dalam tiga
hari, tetapi pembaca mengira tiga hari kerja setelah
pembayaran atau tiga hari sejak percakapan pertama,
keterangan waktu belum cukup jelas.

Jika mereka mengira harga hanya mencakup sebagian
produk, bentuk penawaran perlu diperinci. Jika mereka
berulang kali bertanya tentang cara memesan, jangan
menyalahkan calon pelanggan karena tidak membaca.

Pertanyaan yang berulang adalah petunjuk bahwa susunan
informasi belum bekerja.

Tips Praktis: Catat bagian yang disalahpahami,
pertanyaan yang muncul berulang, dan alasan
calon pelanggan menunda.
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Penundaan dapat terjadi karena manfaat belum terasa
penting, proses pemesanan merepotkan, waktu penyelesaian
tidak sesuai, atau calon pelanggan mengkhawatirkan
hasilnya.

Bedakan catatan tersebut dari dugaan Anda. “Saya kira
mereka tidak suka harganya” adalah dugaan. “Tiga orang
menanyakan apakah ada pilihan lebih kecil, sementara tidak
ada yang bertanya tentang bahan tambahan” adalah hasil
pengamatan.

Keputusan perbaikan sebaiknya dibuat dari pengamatan
yang tercatat, bukan dari perasaan setelah membaca
percakapan.

Perbaiki kejelasan pesan sebelum mengubah harga atau
menambah fitur. Pemula sering menanggapi kebingungan
dengan menurunkan harga atau menambahkan banyak hal,
padahal calon pelanggan belum memahami manfaat utama.

Perubahan terlalu banyak sekaligus juga membuat Anda
tidak tahu penyebab respons berubah. Pertahankan bentuk
penawaran, perbaiki satu bagian yang membingungkan, lalu
lakukan uji baca kembali.

Setelah pesan dipahami, barulah respons terhadap harga dan
tingkat komitmen dapat dibaca dengan lebih jernih pada
tahap berikutnya.

Latihan menyusun satu penawaran
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Hari ini, pilih satu ide penawaran dan tuliskan:
e judul berbasis hasil
» pelanggan utama
e situasi penggunaan
e masalah
e manfaat utama
» bentuk produk atau layanan
e siapa yang cocok
e harga sementara
 batasan
e cara memperoleh
o waktu penyelesaian
 syarat perubahan pesanan
e carabertanya

e ajakan bertindak
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Tuliskan dalam satu halaman. Berikan penawaran itu kepada
orang yang sesuai sasaran tanpa penjelasan lisan.

Catat kata-kata mereka ketika menjelaskan kembali
penawaran tersebut, lalu perbaiki bagian yang tidak
dipahami sebelum mengubah harga atau menambah fitur.

5.2 Menguji Harga dan Tingkat
Komitmen Calon Pembeli

Setelah calon pelanggan memahami penawaran, langkah
berikutnya adalah menguji apakah manfaat tersebut sepadan
dengan harga dan cukup penting untuk mendorong tindakan
nyata.

(7 Key Insight: Harga bukan sekadar angka yang
ditempelkan pada produk setelah keputusan lain
selesai. Harga memengaruhi siapa yang mampu
membeli, manfaat yang perlu diberikan, keseriusan
calon pelanggan, dan kemampuan usaha
memenuhi pesanan dengan baik.

Karena itu, jangan memulai dari pertanyaan, “Berapa harga
paling murah agar orang mau membeli?” Pertanyaan yang
lebih berguna adalah, “Harga berapa vyang masih
memungkinkan usaha berjalan dan sepadan dengan manfaat
serta tingkat layanan yang diterima pelanggan?”
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Menentukan batas bawah dan rentang
harga

Mulailah dengan menghitung batas bawah harga. Masukkan
biaya langsung yang berubah setiap kali satu pesanan terjadi,
seperti:

e bahan atau barang utama

o waktu kerja

e pengemasan

» pengiriman yang Anda tanggung

» cadangan operasional untuk kesalahan, penggantian, atau
kebutuhan kecil yang tidak selalu muncul pada setiap
transaksi

Jika Anda menjual makanan berdasarkan pesanan, misalnya,
biaya bukan hanya bahan masakan. Waktu berbelanja,
memasak, menimbang, mengemas, membalas pesan, dan
menyerahkan pesanan juga perlu diperhitungkan.

Jika semua itu diabaikan, harga tampak murah, tetapi setiap
penjualan justru menguras tenaga dan kas.

Cara sederhananya, jumlahkan biaya langsung satu pesanan,
nilai waktu kerja, dan cadangan operasional yang wajar.
Kemudian bandingkan hasilnya dengan jumlah pesanan
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yang realistis dapat dilayani selama periode uji.

Jangan menggunakan kapasitas yang terlalu optimistis. Jika
Anda hanya mampu menyiapkan beberapa pesanan dalam
sehari tanpa mengganggu pekerjaan utama, gunakan
kapasitas tersebut sebagai dasar.

A\ Perhatian: Batas bawah bukan harga yang
harus langsung ditawarkan kepada pelanggan.
Batas bawah adalah peringatan agar Anda tidak
menguji harga yang sejak awal sulit dipertahankan.

Harga rendah juga bukan satu-satunya daya tarik. Harga
yang terlalu rendah dapat membuat pelanggan meragukan
kualitas, sementara usaha kesulitan menyediakan manfaat
dan layanan yang dijanjikan.

Key Insight: Tujuan pengujian adalah menemukan hubungan
yang masuk akal antara harga, manfaat, tingkat layanan, dan
kemampuan pemenuhan—bukan sekadar mencari angka
terkecil.

Setelah batas bawah diketahui, susun rentang harga yang
mencerminkan perbedaan manfaat dan layanan. Anda dapat
menguji:

» versi dasar dengan isi atau layanan paling sederhana
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e versi utama dengan manfaat yang paling sesuai dengan
masalah pelanggan

« versi lebih lengkap dengan tambahan kemudahan yang
memang bernilai

Perbedaannya harus nyata, bukan hanya mengganti nama
paket.

Versi dasar, misalnya, dapat memiliki waktu penyelesaian
standar. Versi utama dapat menawarkan pilihan jadwal yang
lebih fleksibel, sedangkan versi lengkap dapat menambahkan
layanan yang membantu pelanggan mengurangi pekerjaan
mereka.

Jika harga berbeda tetapi manfaatnya tidak jelas, hasil
pengujian akan sulit dibaca.

Menetapkan ukuran keberhasilan dan
menggali keberatan

Sebelum calon pelanggan melihat pilihan tersebut, tetapkan
ukuran keberhasilan. Uji setiap pilihan kepada kelompok
calon pelanggan yang sebanding, dengan isi penawaran, cara
penyampaian, dan batas waktu yang sama.

Ukuran keberhasilan awal dapat berupa jumlah calon
pelanggan yang meminta rincian pemenuhan, memilih salah
satu harga, bersedia meninggalkan kontak dengan izin
dihubungi kembali, atau melakukan prapesan.
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Beri bobot lebih besar pada tindakan yang membutuhkan
komitmen daripada jawaban seperti “menarik” atau

“harganya bagus”.

& Tips Praktis: Ukuran ini perlu ditetapkan
sebelum pengujian agar Anda tidak mengubah
standar hanya karena ingin membenarkan harga
tertentu.

Pertanyaan tentang harga juga perlu diajukan secara
berurutan. Jangan langsung bertanya, “Apakah harga ini
terjangkau?” Pertanyaan seperti itu sering menghasilkan
jawaban sopan yang tidak menggambarkan keputusan
pembelian.
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Urutan pertanyaan Tujuan penggalian

Mulailah dengan menanyakan
apakah harga tersebut wajar
dibandingkan manfaat yang
dijelaskan.

Lalu tanyakan bagian mana yang
membuat calon pelanggan
keberatan.

Jika harga harus lebih rendah,
tanyakan apa yang sebaiknya
dikurangi: isi, kecepatan, pilihan,
jumlah, atau layanan setelah
pembelian.

Setelah itu, tanyakan alternatif yang
biasanya dipilih ketika kebutuhan
tersebut muncul.

Terakhir, gali kondisi yang dapat
membuat mereka bersedia membeli,
seperti waktu pemenuhan,
penggantian sesuai kesepakatan,
jumlah minimum, atau cara
pembayaran.

Urutan ini membantu Anda membedakan masalah harga dari
masalah penawaran.

Ketika calon pelanggan mengatakan harga terlalu tinggi,
belum tentu angka tersebut menjadi penyebab utamanya.
Bisa jadi manfaat belum jelas, kebutuhan belum mendesak,
atau cara memperoleh produk terasa merepotkan.

Sebaliknya, jika pelanggan memahami manfaat,
membandingkan pilihan dengan serius, tetapi menunda
karena anggaran, Anda memperoleh informasi yang berbeda.
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Jangan buru-buru menurunkan harga sebelum mengetahui
keberatan yang sebenarnya.

Contoh pengujian dua pilihan harga

Bayangkan Anda hendak menawarkan paket makan siang
untuk pekerja yang sering tidak sempat menyiapkan
makanan. Anda menguji dua pilihan kepada calon pelanggan
dengan kebiasaan dan kebutuhan serupa.

Isi utama, foto, jadwal pemenuhan, dan cara pemesanan
dibuat konsisten. Satu pilihan memiliki harga lebih rendah
dengan menu terbatas, sedangkan pilihan lain sedikit lebih
mahal dengan pilihan menu dan waktu pengantaran yang
lebih fleksibel.

Sebelum penawaran dibagikan, Anda menetapkan bahwa
sinyal yang dicari bukan jumlah orang yang menyukai
kiriman, melainkan jumlah orang yang meminta rincian,
memilih paket, menyetujui jadwal, dan bersedia melakukan
prapesan.

Jika pilihan yang lebih mahal menghasilkan tindakan lebih
kuat, harga rendah tidak otomatis menjadi pilihan terbaik.
Pelanggan mungkin lebih menghargai kepastian dan
kemudahan daripada penghematan kecil.

Menguiji tindakan nyata dan tingkat
komitmen
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Pengujian harga harus dilakukan pada calon pelanggan yang
sebanding. Jangan menawarkan harga berbeda kepada orang
dengan kebutuhan yang sangat berbeda, lalu menganggap
perbedaan tindakan disebabkan oleh harga.

Jaga isi penawaran tetap sama dan ubah hanya satu unsur
yang sedang diuji.

Catat waktu penawaran disampaikan, ciri kelompok
penerima, kanal yang digunakan, pilihan harga yang dilihat,

dan tindakan setelahnya.

Jika pengujian dilakukan melalui WhatsApp, gunakan naskah
yang sama kepada kelompok dengan ciri pelanggan serupa.

Catat:

e siapa yang bertanya
e memilih

e meminta waktu

o berhenti merespons

o menyelesaikan pembayaran
Pernyataan tetap berguna untuk memahami alasan, tetapi

tindakan biasanya memberi bukti yang lebih dekat dengan
keputusan pembelian.
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Untuk calon pelanggan yang belum siap memesan, gunakan
daftar minat secara jujur. Catat:

e nama

o kontak

e kebutuhan utama

» pilihan harga yang paling menarik
o perkiraan waktu pembelian

e izin untuk dihubungi kembali

Jelaskan bahwa pendaftaran tersebut belum merupakan
pesanan, belum menjamin ketersediaan, dan tidak
menimbulkan kewajiban membeli.

Daftar minat membantu mengukur ketertarikan yang lebih
terarah daripada jumlah pengikut, tetapi tingkat
komitmennya masih di bawah pesanan.

Seseorang dapat mendaftar karena ingin mengetahui
perkembangan, bukan karena sudah mengambil keputusan
membeli.

Jika ingin menguji komitmen yang lebih kuat, tawarkan
prapesan dalam jumlah terbatas. Prapesan bukan cara
menyamarkan produk yang belum siap.
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Prapesan adalah kesepakatan awal yang menjelaskan apa
yang akan diterima pelanggan dan kapan pemenuhannya
dilakukan.

Tuliskan:
 jumlah yang tersedia untuk pengujian
e manfaat utama
» harga
e jadwal pemenuhan
e cara pengiriman atau pengambilan

 batas pembatalan

Jika diperlukan pembayaran awal, catat nominalnya,
identitas pemesan, rincian kesepakatan, dan cara
pengembaliannya.

Jika pengujian dihentikan karena ukuran keberhasilan yang
telah ditentukan tidak tercapai, pembayaran awal harus
dikembalikan sesuai kesepakatan.

Batasi jumlah prapesan agar Anda mampu memenuhi janji

tanpa membeli stok besar atau mengubah operasi secara
mendadak.
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Sebelum membuka prapesan, pastikan Anda dapat menjawab
pertanyaan dasar pelanggan: produk apa yang diterima,
kapan tersedia, apa yang terjadi jika ada perubahan, dan
bagaimana pembatalan diproses.

Kesediaan membayar lebih kuat daripada kesediaan mengisi
formulir, tetapi tetap bukan jaminan keberhasilan jangka
panjang.

Anda masih perlu memeriksa kemampuan memenuhi
pesanan, biaya sebenarnya, dan alasan pelanggan memilih.

Hari ini, ambil satu penawaran vyang sedang
dipertimbangkan. Hitung batas bawahnya, susun dua atau
tiga pilihan harga dengan perbedaan manfaat yang jelas, dan
tetapkan ukuran keberhasilan sebelum menawarkannya
kepada calon pelanggan yang sebanding.

Catat tindakan mereka apa adanya, bukan tindakan yang
Anda harapkan.

Dari catatan tersebut, Anda dapat menilai apakah masalah
utama terletak pada harga, manfaat, cara pemenuhan, atau
tingkat kebutuhan—Ilalu menentukan apakah penawaran
perlu dilanjutkan, diperbaiki, atau dihentikan sebelum modal
yang lebih besar dikeluarkan.

137



5.3 Membaca Sinyal Pembelian
dan Menetapkan Keputusan

Setelah menguji harga dan tingkat komitmen, langkah
berikutnya adalah membaca kualitas respons secara
berurutan.

Tidak semua tanggapan terhadap penawaran memiliki bobot
yang sama. Komentar seperti “menarik”, “bagus”, atau “saya
butuh ini” menunjukkan bahwa pesan Anda mungkin
dipahami atau terasa relevan, tetapi belum membuktikan
kesediaan membeli.

Pertanyaan umum juga belum cukup kuat. Orang dapat
bertanya karena penasaran, sedang membandingkan pilihan,
atau sekadar ingin membantu.

Kesalahan yang sering terjadi adalah menggabungkan semua
respons sebagai tanda bahwa penawaran berhasil. Akibatnya,
jumlah suka, komentar, atau tanggapan mudah diberikan
dipakai untuk membenarkan pembelian stok dan
pengeluaran promosi yang lebih besar.

Padahal, keputusan usaha perlu didasarkan pada tindakan
yang menunjukkan tingkat komitmen berbeda.

Menilai Kekuatan Sinyal Pembelian
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M Definisi: Bukti menjadi lebih kuat ketika calon
pelanggan harus memberikan identitas,
meluangkan waktu, membuat keputusan spesifik,
atau mengeluarkan dana.

Komentar positif dan pertanyaan umum berada pada tingkat
awal. Pendaftaran daftar minat dengan nama dan nomor
yang dapat dihubungi memberi sinyal lebih kuat karena
calon pelanggan bersedia dikenali dan dihubungi kembali.

Permintaan rincian ukuran, jadwal, pilihan isi, atau cara
pengiriman menunjukkan perhatian yang lebih terarah.

Kesediaan memilih salah satu harga dari beberapa pilihan
memberi bukti yang lebih konkret karena calon pelanggan
mulai menilai penawaran secara nyata. Prapesan lebih kuat
lagi karena calon pembeli menyatakan keinginan
memperoleh produk pada waktu tertentu.

Pembayaran awal dan pembelian yang selesai biasanya
menjadi sinyal paling kuat dalam tahap pengujian, meskipun
tetap harus dibaca bersama pembatalan, biaya pemenuhan,
dan kemampuan Anda melayani pesanan.

Urutan ini bukan aturan yang berlaku sama untuk semua
usaha. Penawaran dengan harga tinggi, proses pembelian
panjang, atau kebutuhan khusus mungkin memerlukan
beberapa percakapan sebelum pembayaran.
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Sebaliknya, penawaran sederhana dengan harga terjangkau
dapat langsung diuji melalui pembelian. Jadi, jangan menilai
kekuatan bukti hanya dari jumlah orang yang merespons.

Banyak komentar dapat memberi wawasan awal, tetapi
beberapa orang yang mendaftarkan identitas, memilih
pilihan harga, dan bersedia membayar mungkin lebih
berguna untuk keputusan usaha.

Memisahkan Tahap Respons dalam
Pengujian

Contoh membaca perubahan minat menjadi komitmen

Bayangkan  skenario  pengandaian  berikut. @ Anda
menawarkan paket makanan mingguan untuk pekerja yang
sering pulang terlambat.

Pada pengujian awal, banyak orang mengatakan paket
tersebut menarik. Sebagian bertanya apakah tersedia pilihan
tanpa bahan tertentu.

Beberapa orang mengisi daftar minat, lalu sebagian dari
mereka memilih paket tiga hari pada harga yang ditawarkan.
Setelah jadwal pengiriman dan batas pemesanan dijelaskan,
sebagian melakukan prapesan, tetapi ada yang membatalkan
karena waktu pengiriman tidak sesuai.

Data itu tidak boleh diringkas menjadi “pasar suka” atau
“pasar tidak suka”. Pisahkan setiap tahap respons.
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Dengan begitu, Anda dapat melihat kapan minat berubah
menjadi komitmen dan kapan calon pembeli mundur.

Aha moment-nya sederhana: kegagalan pada satu tahap tidak
selalu berarti masalahnya ada pada produk. Bisa jadi
manfaatnya dipahami, tetapi harga, jadwal, ukuran paket,
atau syarat pemenuhan belum cocok.

Catatan sederhana dapat dibuat dalam lembar kerja atau
buku catatan. Gunakan periode pengamatan yang sama dan,
sejauh mungkin, tawarkan pesan, harga, serta syarat
pemenuhan yang sama kepada calon pelanggan yang
sebanding.

Catat jumlah orang yang:
1. melihat penawaran;
2. mengajukan pertanyaan;
3. mengisi daftar minat;
4. meminta rincian tambahan;
5. memilih salah satu harga;
6. melakukan prapesan;
7. memberikan pembayaran awal;

8. membatalkan atau menyelesaikan pembelian.
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Jika Anda mengubah banyak hal sekaligus, hasilnya sulit
ditafsirkan. Anda tidak akan tahu apakah perubahan terjadi
karena harga, isi penawaran, cara menjelaskan manfaat,
jadwal pemenuhan, atau kanal yang digunakan.

Ubah satu unsur utama dalam satu pengujian agar
dampaknya dapat dibaca.

Key Insight: Pisahkan setiap tahap respons agar
terlihat kapan minat berubah menjadi komitmen
dan kapan calon pembeli mundur.

Menghitung Perubahan pada Setiap Tahap

Dari catatan itu, hitung tingkat perubahan pada setiap tahap.
Rumusnya adalah jumlah orang yang melakukan tindakan
tertentu dibagi jumlah orang pada tahap sebelumnya, lalu
dikalikan seratus.

Jika 120 orang melihat penawaran, 24 orang bertanya, dan 8
orang mengisi daftar minat, tingkat perubahan dari melihat
ke bertanya adalah 20 persen.

Dari bertanya ke daftar minat, tingkat perubahannya sekitar
33 persen. Jika 3 dari 8 orang dalam daftar minat melakukan
prapesan, tingkat perubahan tahap itu adalah 375 persen.
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& Tips Praktis: Dari catatan itu, hitung tingkat
perubahan pada setiap tahap.

Angka tersebut bukan ukuran keberhasilan yang berlaku
untuk semua usaha. Fungsinya adalah membantu Anda
melihat pola.

Catat pula perubahan dari prapesan ke pembayaran awal, dari
pembayaran awal ke pembelian selesai, dan jumlah
pembatalan.

Jika 3 orang melakukan prapesan tetapi hanya 2 yang
memberikan pembayaran awal, satu orang belum
menunjukkan komitmen finansial. Jika 2 orang membayar
awal tetapi satu orang membatalkan, tinjau kembali sinyal
awal tersebut.

Pembatalan dapat disebabkan oleh harga, jadwal, kejelasan
syarat, perubahan kebutuhan, atau cara pembayaran. Jangan
langsung menyimpulkan bahwa produk tidak berguna.

Hubungi pembeli yang membatalkan dengan pertanyaan
singkat dan netral tentang alasan keputusannya. Catat
jawabannya sebagai data terpisah dari dugaan Anda.
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Membandingkan Hasil dengan Sasaran
dan Biaya

Bandingkan hasil tersebut dengan sasaran yang ditetapkan
sebelum pengujian. Sasaran perlu memuat kualitas
komitmen, bukan hanya jumlah tanggapan.

Misalnya, pengujian dianggap cukup untuk dilanjutkan jika
terdapat pembayaran awal dari calon pelanggan yang sesuai
dengan segmen sasaran, jumlah pembatalan masih dapat
dijelaskan, dan pesanan dapat dipenuhi tanpa melewati batas
biaya serta waktu yang telah ditentukan.

Ambang ini harus sesuai dengan kapasitas Anda. Jangan
menetapkan jumlah pesanan yang belum mampu Anda
produksi atau kirim dengan baik hanya agar hasil terlihat
meyakinkan.

Periksa pula biaya mendapatkan calon pelanggan.

Jika Anda mengeluarkan Rp300.000 untuk promosi dan
memperoleh 10 pembeli yang membayar, biaya mendapatkan
satu pembeli adalah Rp30.000.

Bandingkan angka itu dengan margin yang tersisa setelah

biaya bahan, kemasan, pengiriman, tenaga, biaya kanal, dan
pengembalian dana.
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Jika harga jual Rpl00.000 dan seluruh biaya pemenuhan
mencapai Rp65.000, margin kotor sebelum biaya
mendapatkan pembeli adalah Rp35.000.

Dengan biaya mendapatkan satu pembeli sebesar Rp30.000,
ruang vang tersisa menjadi sempit untuk menanggung
kesalahan, pembatalan, atau pekerjaan tambahan.

Kapasitas pemenuhan juga menentukan kekuatan
keputusan. Penawaran mungkin menghasilkan pembayaran
awal, tetapi hasil itu belum cukup untuk memperluas
pengujian jika Anda membutuhkan waktu terlalu lama untuk
menyiapkan pesanan atau kualitas menurun ketika jumlah
pesanan bertambah.

Periksa pula:
e jumlah pesanan yang dapat diselesaikan sesuai jadwal;
 ketersediaan bahan;
» kemampuan pengemasan;

» waktu untuk menjawab pelanggan.

Penawaran yang menarik tetapi tidak dapat dipenuhi akan
meningkatkan pembatalan dan mengurangi kepercayaan.

Keterbatasan operasional adalah bagian dari kelayakan
penawaran, bukan gangguan kecil yang boleh diabaikan.
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Menetapkan Keputusan Berikutnya

Keputusan lanjutkan layak dipilih ketika terdapat komitmen
nyata yang cukup untuk menguji penawaran melalui kanal
penjualan berikutnya, dan pemenuhan masih berada dalam
batas aman.

Lanjutkan bukan berarti membeli stok besar atau
memperluas promosi tanpa kendali. Artinya, jalankan
pengujian berikutnya dengan sasaran yang lebih jelas,
pertahankan unsur yang sudah bekerja, dan gunakan
kembali batas biaya serta waktu.

Keputusan ubah tepat ketika masalah pelanggan terlihat
nyata, tetapi pesan, harga, bentuk rangkaian penawaran, atau
syarat pemenuhan belum cocok.

Misalnya, calon pelanggan bersedia membayar, tetapi banyak
yang mundur karena jumlah minimum pembelian terlalu
besar. Uji ukuran paket yang lebih kecil tanpa mengubah
segmen pelanggan dan masalah yang hendak diselesaikan.

Jika manfaat dipahami tetapi jadwal pengiriman dianggap
merepotkan, uji jadwal atau cara pengambilan lain sebelum
mengganti seluruh produk.

Keputusan hentikan atau tunda diperlukan ketika respons
kuat hanya berupa komentar, daftar minat tidak berubah
menjadi tindakan, pembayaran awal tidak mencapai ambang
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minimum, pembatalan tinggi tanpa penyebab yang dapat
diperbaiki, atau biaya pemenuhan membuat usaha tidak
layak.

Menunda bukan berarti menganggap ide itu gagal
selamanya. Anda mungkin belum memiliki bukti yang
cukup, kanal yang sesuai, atau kemampuan memenuhi
pesanan.

Namun, selama alasan keputusan belum berubah, jangan
terus mengeluarkan modal hanya karena sudah menyukai
ide tersebut.

Setelah membaca data, tulis keputusan dalam kalimat yang
dapat diperiksa: “Kami melanjutkan karena ada pembayaran
dari pelanggan sasaran dan pemenuhan masih berada dalam
batas biaya.”

Atau, “Kami mengubah ukuran paket karena minat terhadap
masalahnya ada, tetapi banyak calon pembeli mundur pada
jumlah minimum.”

Jika menghentikan pengujian, tuliskan bukti yang
mendasarinya, bukan penilaian emosional terhadap diri
sendiri atau produk.

Hari ini, ambil satu penawaran yang baru diuji. Catat jumlah
orang pada setiap tahap, hitung perubahan antar tahap,
bandingkan hasilnya dengan sasaran awal, biaya, margin,
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dan kapasitas pemenuhan, lalu tulis keputusan lanjutkan,
ubah, atau hentikan berdasarkan angka serta alasan yang
dapat diperiksa.

Key Takeaways

(7 Key Insight: Penawaran yang layak diuji harus
menjelaskan masalah pelanggan, hasil yang
ditawarkan, situasi penggunaan, harga, dan
tindakan berikutnya.

Jika calon pelanggan masih harus menebak manfaat, cara
memesan, atau apa yang akan diterima, perbaiki pesan
sebelum menambah promosi.

Uji harga sebagai bagian dari penawaran, bukan sebagai
angka yang ditempelkan belakangan.

Anda dapat membandingkan beberapa pilihan harga atau
paket, tetapi ubah satu unsur utama pada satu waktu.

Catat:
» siapa yang hanya menyatakan tertarik,
 siapa yang meminta rincian,

e siapa yang masuk daftar minat,
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e siapa yang bersedia melakukan prapesan atau
pembayaran awal sesuai ketentuan.

Pisahkan dugaan, pengamatan, dan keputusan.

“Produk ini menarik” adalah dugaan tentang minat. Jumlah
orang yang meminta rincian atau menyelesaikan prapesan
adalah data pengamatan.

Keputusan untuk melanjutkan, memperbaiki, atau
menghentikan  penawaran  harus  dibuat  setelah
membandingkan kualitas respons, tingkat komitmen, biaya,
dan kemampuan memenuhi pesanan.

A\ Perhatian: Jangan menyamakan jumlah suka,
pengikut, atau komentar dengan bukti permintaan.

Bukti yang lebih kuat muncul ketika calon pelanggan
memberikan waktu, data, atau uang.

& Tips Praktis: Tetapkan ukuran keberhasilan dan
batas pengujian sejak awal, lalu catat hasilnya
dengan jujur.
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Hari ini, pilih satu penawaran dan uji dengan modal sekecil
mungkin sebelum mengambil keputusan berikutnya.
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Bab 6: Menjalankan Uji
Penjualan melalui
WhatsApp,
Marketplace, dan Pop-

up

6.1 Menyiapkan Uji Kanal dan
Ukuran Keberhasilan

A\ Perhatian: Kesalahan paling mahal dalam uji
kanal bukan selalu memilih kanal yang keliru,
melainkan membandingkan kanal dengan aturan
yang berbeda.

WhatsApp diberi waktu dua minggu, lokapasar hanya tiga
hari, sedangkan penjualan sementara menggunakan
penawaran dan harga lain. Hasilnya tampak seperti
perbandingan, padahal yang dibandingkan bukan kanalnya.
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Sebelum menghubungi calon pembeli, tetapkan:

satu penawaran utama,

sasaran pelanggan yang sama;

periode uji;

jumlah calon pembeli yang ingin dijangkau melalui setiap
kanal.

Menyamakan Penawaran dan Sasaran
Pelanggan

Penawaran utama mencakup:

barang atau jasa;

manfaat;

harga;

Cara memesar;

batas pemenuhan yang dibuat sama sejauh mungkin.
Jika Anda menguji makanan siap santap, jangan menawarkan

paket kecil melalui WhatsApp, paket keluarga di lokapasar,
dan paket campur saat penjualan sementara. Perbedaan itu
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dapat diuji pada tahap berikutnya, tetapi akan menyulitkan
Anda membaca penyebab hasil.

Untuk uji awal, pilih satu penawaran yang dapat dijelaskan
dan dipenuhi tanpa membebani kapasitas.

Sasaran pelanggan juga perlu spesifik. Misalnya, Anda
menargetkan pekerja kantor di sekitar tempat produksi yang
membutuhkan makan siang praktis. Jangan mencampur
mereka dengan pembeli umum hanya karena keduanya
mungkin menyukai produk tersebut.

Periode uji dapat berupa rentang waktu yang sama, misalnya
tujuh hari, atau jumlah calon pembeli yang sama pada setiap
kanal. Putuskan aturan ini sebelum penawaran berjalan.

Tentukan pula jumlah orang yang hendak dijangkau. Jika
setiap kanal hanya menerima sedikit calon pembeli, satu

transaksi tambahan dapat mengubah kesan secara
berlebihan.

Sebaliknya, menjangkau terlalu banyak orang sebelum
memahami hambatan dapat menghabiskan biaya dan waktu.
Gunakan sasaran yang masih sanggup Anda layani, lalu catat
alasan pemilihannya.

Mengukur Tindakan Pelanggan dari
Respons hingga Pembelian
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M Definisi: Ukuran keberhasilan perlu mengikuti
urutan tindakan pelanggan, bukan berhenti pada
perhatian.

Jumlah suka, pengikut, atau komentar menunjukkan bahwa
pesan Anda terlihat, tetapi belum membuktikan adanya
permintaan. Mulailah dengan tingkat respons.

Tingkat respons = jumlah orang yang membalas atau
bertanya + jumlah orang yang menerima penawaran x
100%.

Jika penawaran diterima oleh 40 orang dan 8 orang
membalas atau bertanya, tingkat responsnya adalah 8 + 40,
yaitu 20%.

Tidak setiap balasan merupakan percakapan vyang
membantu. Balasan seperti “menarik” atau jawaban singkat
tanpa pertanyaan belum tentu menunjukkan kebutuhan yang
kuat.

Karena itu, hitung tingkat percakapan bermakna dengan
membagi jumlah orang yang merespons secara substantif
dengan jumlah orang vyang merespons. Percakapan
bermakna dapat berupa calon pembeli yang:

» menjelaskan kebutuhannya;

» menanyakan waktu tersedia;
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e meminta rincian pemesanan;
» membandingkan pilihan;
o menyampaikan keberatan yang perlu dijawab.

Tingkat percakapan bermakna = jumlah percakapan
bermakna + jumlah orang yang merespons x 100%.

Jika 8 orang merespons, tetapi hanya 5 yang membahas
kebutuhan atau cara membeli, tingkat percakapannya adalah
5 + 8, yaitu 62,5%. Angka ini membantu Anda membedakan
perhatian awal dari minat yang mulai mengarah pada
tindakan.

Setelah percakapan, perhatikan pesanan. Tingkat pesanan
dihitung dari jumlah pesanan dibandingkan dengan jumlah
percakapan bermakna.

Tingkat pesanan = jumlah pesanan + jumlah percakapan
bermakna x 100%.

Jika 5 percakapan menghasilkan 2 pesanan, tingkat
pesanannya adalah 2 + 5, yaitu 40%.
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Selanjutnya, bedakan pesanan dari pembayaran yang selesai.
Pesanan bisa batal karena calon pembeli berubah pikiran,
tidak menyelesaikan pembayaran, atau tidak cocok dengan
jadwal pemenuhan.

Tingkat pembelian = jumlah pembayaran yang selesai *
jumlah pesanan x 100%.

Jika dari 2 pesanan hanya 1 pembayaran yang selesai, tingkat
pembeliannya adalah 50%. Urutan ini menunjukkan letak
hambatan: apakah calon pembeli tidak merespons, tidak
melanjutkan percakapan, tidak memesan, atau tidak
menyelesaikan pembayaran.

Bila periode uji memungkinkan, amati pembelian ulang.
Rumusnya adalah:

Tingkat pembelian ulang = jumlah pembeli yang kembali
membeli + seluruh pembeli x 100%.

Misalnya, 1 dari 6 pembeli kembali memesan. Catatan ini
belum cukup untuk menyatakan bahwa usaha sudah
berkelanjutan, terutama bila jeda pemakaian produk
memang panjang.

Namun, data tersebut membantu Anda menilai apakah
pembelian pertama menghasilkan pengalaman yang cukup
baik atau hanya terjadi karena dorongan sesaat.
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Menetapkan Batas Keputusan dan Hal
yang Diuiji

Tetapkan batas keputusan sebelum melihat hasil agar
standar tidak berubah setelah Anda menyukai suatu kanal.

Kanal perlu diubah bila banyak orang merespons, tetapi
sedikit yang memasuki percakapan bermakna. Kondisi ini
dapat menunjukkan bahwa pesan, sasaran pelanggan, atau
cara menjelaskan penawaran belum tepat.

Kanal dapat diteruskan bila percakapan, pesanan, dan
pembayaran muncul dengan biaya serta waktu kerja yang
masih berada dalam batas aman.

Kanal dapat dihentikan sementara bila setelah periode dan
jumlah calon pembeli yang ditetapkan tidak ada tindakan
pembelian, terutama jika keberatan yang muncul berulang
dan tidak dapat diperbaiki melalui perubahan kecil.

Batas ini bukan hukum tetap. Fungsinya menjaga keputusan
tetap dapat diperiksa.

Pisahkan pula hal yang sedang diuji. Jika Anda ingin
mengetahui apakah manfaat produk mudah dipahami,
pertahankan harga dan cara pemesanan, lalu ubah hanya
kalimat penawarannya.
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Jika ingin menguji daya tarik harga, pertahankan manfaat
dan sasaran pelanggan, kemudian uji harga yang berbeda
dalam aturan yang wajar.

Jika ingin menguji kemudahan pemesanan, pertahankan
penawaran dan harga, tetapi sederhanakan langkah
pembayaran atau pengambilan.

Jangan mengganti harga, foto, sasaran pelanggan, isi paket,
dan cara pemesanan sekaligus. Jika hasil berubah, Anda tidak
akan tahu penyebabnya.

Menghitung Biaya dan Menyeragamkan
Catatan

Batas pengeluaran harus mencakup lebih dari uang yang
dibayarkan kepada pihak luar. Tetapkan jumlah maksimum
untuk materi penawaran, pengiriman, tempat, perlengkapan,
dan waktu kerja.

Waktu Anda juga memiliki biaya, meskipun tidak dibayarkan
kepada orang lain. Catat berapa lama menyiapkan foto,
membalas pesan, mengemas pesanan, menunggu di lokasi,
dan mengurus pembatalan.

Setiap pengeluaran dicatat bersama kanal dan tujuan
penggunaannya. Biaya cetak, misalnya, dicatat sebagai
materi kanal penjualan sementara, sedangkan biaya
perjalanan untuk mengantarkan pesanan dicatat sebagai
biaya pemenuhan kanal WhatsApp.
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Dengan cara ini, Anda tidak menyebut kanal murah hanya
karena biaya uangnya kecil, padahal kanal tersebut menyerap
banyak jam kerja.

Gunakan format catatan yang sama untuk ketiga kanal
Dalam satu baris, tuliskan:

tanggal;

e sumber calon pembeli;
o penawaran yang dilihat;
e pertanyaan;

e keberatan;

e status pesanan;

e nilai transaksi;

« biaya;

e alasan batal;

e tindak lanjut.

Sumber calon pembeli dapat berupa pesan pribadi, pencarian
di lokapasar, atau pengunjung penjualan sementara.
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Status pesanan sebaiknya dibedakan menjadi:
e belum merespons;
 sedang bercakap-cakap;
e memesan;
e sudah membayar;
e selesai dipenuhi;
« batal;

e menunggu tindak lanjut.

Format yang seragam membuat Anda membandingkan
perilaku, bukan mengandalkan ingatan.

Membandingkan Tiga Kanal melalui Uji
yang Sama

Contoh penerapan:

Bayangkan Anda menjual paket sarapan dan ingin menguji
tiga kanal selama tujuh hari. Anda menetapkan sasaran
pekerja yang berangkat pagi, menawarkan paket dan harga
yang sama, serta menargetkan jumlah calon pembeli yang
sama pada setiap kanal.
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Di akhir periode:

o WhatsApp mungkin menghasilkan banyak percakapan,
tetapi memerlukan waktu balas yang panjang.

e Lokapasar mungkin menghasilkan lebih sedikit
percakapan, tetapi sebagian pembeli langsung
menyelesaikan pembayaran.

e Penjualan sementara mungkin menghasilkan pertanyaan
yang lebih kaya, tetapi biaya tempat dan waktu kerja lebih
tinggi.

Tidak ada hasil yang langsung menyatakan satu kanal
terbaik untuk selamanya. Data tersebut menunjukkan
hambatan dan kekuatan yang perlu ditangani sebelum modal
diperbesar.

B4 Tips Praktis: Hari ini, pilih satu penawaran, tulis
sasaran pelanggan dalam satu kalimat, tetapkan
periode serta batas biaya uji, lalu buat satu format
catatan yang akan digunakan tanpa perubahan
pada semua kanal.

Setelah aturan siap, jalankan penawaran secara konsisten.
Amati tindakan calon pembeli dari respons hingga
pembelian ulang, lalu gunakan catatan itu untuk
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memutuskan kanal mana yang dilanjutkan, disesuaikan, atau
dihentikan sementara.

6.2 Menjalankan Uji Penjualan di
Tiga Kanal

Setelah penawaran, sasaran pelanggan, batas biaya, dan
ukuran keberhasilan siap, jalankan uji dari konteks calon
pembeli. Uji kanal bukan sekadar memindahkan produk ke
WhatsApp, lokapasar, atau penjualan sementara.

Key Insight: Anda perlu memastikan bahwa orang
yang ditemui memiliki situasi dan masalah yang
sesuai dengan penawaran.

Mulailah dengan pertanyaan singkat tentang pengalaman
nyata, bukan pendapat umum. Anda dapat bertanya, “Saat
menghadapi masalah ini, biasanya Anda menggunakan apa?”
atau “Bagian mana yang paling merepotkan bagi Anda?”

Dengarkan jawaban tentang:
e kebiasaan,
o waktu,

« biaya,
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« pilihan yang sudah pernah dicoba,

« alasan mereka memilih atau menghindari solusi tertentu.

Jangan langsung mengirim katalog atau menjelaskan semua
keunggulan produk.

Memastikan Kebutuhan Sebelum
Menawarkan Produk

Setelah calon pembeli menjawab, rangkum dengan kalimat
sederhana untuk memastikan pemahaman Anda tepat.

Misalnya, “Jadi, Anda membutuhkan makanan siap santap
untuk hari kerja, tetapi khawatir porsinya terlalu sedikit dan
pengirimannya terlambat.”

Jika calon pembeli membenarkan atau memperbaiki
rangkuman itu, barulah jelaskan manfaat utama produk,
harga, cara memperoleh, dan batas waktu uji.

Sampaikan bahwa penawaran tersedia dalam jumlah atau
waktu terbatas karena sedang diuji. Batas tersebut harus
sesuai dengan kondisi operasional, bukan dibuat untuk
menekan calon pembeli secara menyesatkan.

Contoh percakapan WhatsApp:
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Bayangkan Anda menguji paket makan siang rumahan untuk
pekerja yang sering tidak sempat memasak. Melalui
WhatsApp, Anda menanyakan kebiasaan makan siang dan
kendala yang paling sering muncul.

Jika calon pembeli mengatakan bahwa ia sering melewatkan
makan karena rapat, Anda dapat menawarkan paket yang
dikirim pada waktu tertentu. Jelaskan harga per porsi, pilihan
menu, wilayah pengantaran, dan batas pemesanan.

Jangan berhenti pada pertanyaan, “Bagaimana menurut
Anda?” Pertanyaan itu sering menghasilkan pujian sopan,
bukan tindakan.

Arahkan percakapan pada pilihan yang dapat diamati:
“Apakah Anda ingin memesan untuk hari Selasa, masuk
daftar minat, atau belum siap karena ada pertimbangan
tertentu?”

WhatsApp berguna untuk penawaran yang memerlukan
penyesuaian dan percakapan. Namun, percakapan dapat
memanjang tanpa menghasilkan keputusan jika tidak
diarahkan.

Siapkan tanggapan untuk pertanyaan yang berulang. Jika
calon pembeli menanyakan harga, jelaskan apa yang
termasuk dan tidak termasuk dalam harga tersebut. Jangan
langsung menawarkan pengurangan harga sebelum
mengetahui hambatannya.
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Jika ia ragu soal kecocokan, tanyakan situasinya, lalu jelaskan
siapa yang paling sesuai dan siapa yang mungkin tidak
cocok. Jika ia mengatakan belum punya waktu, tawarkan
waktu pemesanan yang realistis. Jika ia meminta menunggu,
catat apakah ia ingin masuk daftar minat atau hanya
mengakhiri percakapan.

Gunakan satu penutup yang jelas pada setiap percakapan.
Pilihannya dapat berupa:

e Mmemesan,

e memberikan nomor untuk dihubungi ketika penawaran
tersedia,

e menyatakan alasan belum siap.

Alasan belum siap tetap berguna jika dicatat dengan tepat.
Calon pembeli mungkin tertarik tetapi tidak percaya pada
waktu pemenuhan, menganggap harga tidak sesuai, belum
yakin pada kecocokan, atau belum mengalami masalah yang
cukup mendesak.

Jangan membujuk secara berlebihan. Tujuan uji adalah
memahami hambatan keputusan, bukan mengubah setiap
orang menjadi pembeli.

Menyusun Halaman Produk di Lokapasar
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Pada lokapasar, calon pembeli biasanya melihat halaman
produk sebelum berbicara dengan Anda. Karena itu, halaman
tersebut harus menjawab pertanyaan dasar tanpa membuat
orang menebak-nebak.

Tulis judul yang menyebutkan jenis produk dan manfaat
utamanya. “Paket Makan Siang Rumahan untuk Hari Kerja”
lebih jelas daripada nama kreatif yang tidak menerangkan
kegunaan.

Pilih foto yang jujur dan mendekati barang yang benar-benar
diterima. Jangan menampilkan hiasan, ukuran, atau isi yang
tidak termasuk dalam pembelian.

Jelaskan:
e isi produk,
e ukuran atau cakupan layanan,
e cara pemakaian,
e waktu pemenuhan,
 wilayah pengiriman,
 batasan yang perlu diketahui.

Jika produk dibuat setelah pesanan masuk, jelaskan waktu
yang diperlukan. Jika warna, rasa, ukuran, atau hasil layanan
dapat berbeda, sampaikan dengan bahasa yang mudah
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dipahami.

Informasi yang samar dapat memicu banyak pertanyaan,
tetapi belum tentu menghasilkan pembelian. Informasi yang
jelas membantu calon pembeli menilai kecocokan sejak awal.

Uji lokapasar dengan perubahan terbatas. Anda dapat
mengubah judul, foto utama, susunan informasi, atau
rangkaian produk, tetapi jangan mengubah semuanya
sekaligus.

Pertahankan harga, mutu produk, waktu pemenuhan, dan
cara melayani pesanan. Dengan begitu, perbedaan hasil lebih
masuk akal untuk dikaitkan dengan unsur yang sedang diuji.

Misalnya, pada periode pertama gunakan foto produk utuh
dengan judul yang menonjolkan kepraktisan. Pada periode
berikutnya, ubah foto utama menjadi tampilan isi paket,
sementara harga, jumlah isi; waktu pengiriman, dan
pelayanan tetap sama.

A\ Perhatian: Catat jumlah pengunjung, tanda
suka, dan pertanyaan, tetapi jangan
menganggapnya sebagai bukti pembelian.
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Perhatikan urutannya: berapa orang membuka halaman,
meminta  informasi, memasukkan pesanan, lalu
menyelesaikan pembayaran atau tindakan pembelian yang
disepakati.

Jika banyak orang melihat tetapi sedikit yang bertanya, judul
atau foto mungkin belum cukup jelas.

Jika banyak yang bertanya tetapi tidak memesan, hambatan
dapat berada pada harga, kepercayaan, kecocokan, ongkos
pengiriman, atau waktu pemenuhan. Data tersebut belum
cukup untuk menyimpulkan bahwa produknya buruk.

Menguiji Penjualan Sementara atau Pop-up

Kanal ketiga adalah penjualan sementara atau pop-up.
Bentuknya dapat berupa meja jualan dalam kegiatan yang
relevan, penawaran singkat di tempat kerja, atau ruang
sementara yang tidak mengharuskan Anda terikat pada biaya
panjang.

Tetapkan sasaran pengunjung yang realistis berdasarkan
lokasi dan waktu. Pilih tempat yang sering didatangi calon
pelanggan awal, tentukan jam pengujian, dan batasi
persediaan awal pada jumlah yang sanggup Anda tanggung
jika tidak habis.

Bawa perlengkapan minimum untuk menampilkan produk,
menjelaskan manfaat, menerima pembayaran, dan mencatat
hasil. Siapkan cara pembayaran sebelum kegiatan dimulai.

168



Pastikan status setiap transaksi dapat dicatat dengan jelas.
Tetapkan pula batas pengeluaran yang tidak boleh dilampaui,
termasuk:

biaya tempat,

transportasi,

kemasan,

perlengkapan,

barang yang rusak atau tersisa.

Jika batas tersebut tercapai, hentikan pengeluaran tambahan.
Lokasi yang ramai belum tentu dipenuhi calon pembeli yang
sesuai.

Buat alur pelayanan yang sama untuk setiap pengunjung.
Mulai dengan sapaan singkat, lalu ajukan pertanyaan
kebutuhan yang relevan.

Berikan demonstrasi atau penjelasan singkat berdasarkan
jawaban mereka. Setelah itu, sampaikan penawaran, harga,
dan cara memperoleh produk.

Jika mereka membeli, catat transaksinya. Jika belum
membeli, mintalah izin untuk menghubungi kembali hanya
jika penawaran tersebut relevan.

Catat pula pengunjung yang:
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berhenti,

bertanya,

mencoba,

membeli,

menolak.

Dengan catatan itu, Anda dapat melihat bagian alur yang
membuat orang melanjutkan atau pergi.

Contoh membaca respons pengunjung:

Bayangkan Anda menjual alat penyimpanan makanan pada
kegiatan sementara yang dihadiri keluarga muda. Jika banyak
pengunjung berhenti saat melihat demonstrasi, tetapi pergi
setelah mendengar harga, catat pola tersebut tanpa segera
mengubah harga.

Jika banyak vyang bertanya tentang daya tahan, tetapi
informasi itu belum tersedia, perbaiki penjelasannya terlebih
dahulu. Jika orang mencoba produk lalu membeli, catat
manfaat yang mereka sebutkan.

Pola ini membantu membedakan hambatan pada penawaran
dari hambatan pada produk.

Menyamakan Format Catatan di Tiga Kanal
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Gunakan format catatan yang sama pada ketiga kanal. Untuk
setiap calon pembeli atau pengunjung, catat:

kanal,

tanggal,

produk yang ditawarkan,

sumber kedatangan,

tindakan terakhir,

alasan belum membeli jika diketahui,

biaya terkait.

Tindakan terakhir dapat berupa:

melihat,

bertanya,

meminta informasi lanjutan,
masuk daftar minat,
memesan,

menyelesaikan pembelian.
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Jangan mengisi alasan berdasarkan tebakan. Bedakan data
pengamatan dari dugaan Anda.

“Harga di luar anggaran saya” adalah pernyataan
calon pembeli. “Pasarnya sensitif terhadap harga”
masih merupakan dugaan yang perlu diuji.

Tips Praktis: Sebelum memulai, gunakan satu
penawaran utama, harga dan aturan pemenuhan
yang sama, serta satu perubahan kecil yang ingin
dipelajari.

Jalankan percakapan WhatsApp dengan naskah vyang
konsisten, pasang halaman lokapasar dengan informasi
lengkap, dan gunakan alur pelayanan tertulis pada penjualan
sementara.

Catat hasil setiap sesi pada hari yang sama. Dengan cara ini,
Anda tidak hanya mengumpulkan jumlah pembelian, tetapi
juga melihat langkah yang mendorong calon pembeli dari
perhatian menuju percakapan, pesanan, pembayaran, dan
kemungkinan pembelian ulang.

6.3 Membaca Data dan
Menentukan Kanal yang Layak

172



Data uji kanal tidak cukup disimpan sebagai kesan, seperti
“WhatsApp terasa ramai” atau “lokapasar kelihatannya sepi”.
Kesan dapat menjadi petunjuk awal, tetapi keputusan harus
didasarkan pada kejadian yang tercatat. Setelah tiga uji
selesai, ubah setiap kejadian menjadi urutan yang dapat
dibandingkan dengan aturan yang sama.

e Mulailah dengan mencatat jumlah orang yang dijangkau,
jumlah yang merespons, jumlah yang masuk percakapan,
jumlah yang meminta informasi lanjutan, jumlah
pesanan, jumlah pembayaran yang selesai, jumlah
pembatalan, dan jumlah pembelian ulang.

e Catat juga biaya uang serta waktu kerja pada setiap kanal.
e Tulis jumlah absolut bersama persentasenya.

e Persentase yang tampak tinggi dapat menyesatkan jika
berasal dari jumlah pengamatan yang sangat kecil.

Inti dan Langkah Praktis

Setiap tingkat dihitung dengan rumus: jumlah kejadian
dibagi jumlah pada tahap sebelumnya, lalu dikalikan seratus.
Jika dari tiga puluh orang yang melihat penawaran terdapat
enam orang yang merespons, tingkat responsnya adalah 6 +
30 x 100 = 20 persen. Jika dari enam orang tersebut hanya
dua yang membeli, tingkat pembelian dari percakapan
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adalah 2 + 6 x 100, atau sekitar 33 persen. Catat keduanya
sebagai “2 dari 6 percakapan menjadi pembelian”, bukan
hanya “tingkat pembelian 33 persen”.

Untuk tingkat pembayaran selesai, gunakan jumlah
pembayaran yang benar-benar diterima dibagi jumlah
pesanan, lalu kalikan seratus. Untuk pembelian ulang,
gunakan jumlah pelanggan yang membeli kembali dibagi
jumlah pelanggan yang menyelesaikan pembelian pertama,
lalu kalikan seratus. Jika belum ada pembelian pertama atau
belum cukup waktu untuk menilai pembelian ulang, tulis
“belum dapat dinilai”. Jangan memaksakan persentase dari
penyebut yang belum tersedia.

Definisi: Pisahkan data pengamatan dari dugaan
dan keputusan. Data pengamatan berbunyi, “Dari
dua puluh orang yang dihubungi, lima membalas
dan satu membayar.” Dugaan berbunyi,
“Penawaran mungkin terlalu mahal bagi segmen
ini)” atau, “Calon pembeli mungkin belum
memahami manfaatnya.” Keputusan berbunyi, “Uji
cara menjelaskan manfaat dan proses pemesanan
sebelum menghentikan kanal.” Pemisahan ini
mencegah Anda membuat alasan setelah melihat
hasil hanya untuk mempertahankan ide yang
sudah disukai.
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Perbandingan kanal juga tidak boleh berhenti pada jumlah
pembelian. Kanal vyang menghasilkan lebih banyak
percakapan belum tentu lebih layak jika percakapan tersebut
menyita waktu dan tidak mendekati keputusan pembelian.
Hitung biaya per percakapan dengan membagi seluruh biaya
uji pada kanal tersebut dengan jumlah percakapan yang
bermakna. Hitung biaya per pesanan dengan membagi
seluruh biaya uji dengan jumlah pesanan. Jika tidak ada
pesanan, jangan memaksakan pembagian; catat bahwa biaya
uji sudah dikeluarkan tanpa menghasilkan pesanan.

Hitung pula nilai transaksi rata-rata dengan membagi total
nilai pembayaran yang selesai dengan jumlah pembelian
yang selesai. Baca angka ini bersama waktu kerja, tingkat
pembatalan, dan biaya. Penjualan dengan nilai lebih tinggi
belum tentu lebih layak jika membutuhkan penjelasan
panjang, banyak tindak lanjut, atau penanganan khusus.
Kanal yang menghasilkan lebih sedikit pembelian tetapi
memberi pertanyaan vyang lebih bermutu dapat
menghasilkan pembelajaran yang lebih bernilai.

Misalnya, bayangkan uji paket makanan rumahan melalui
tiga kanal. WhatsApp menghasilkan empat percakapan
bermakna dari dua belas orang yang dihubungi, dua pesanan,
dan dua pembayaran selesai. Lokapasar menghasilkan lebih
banyak kunjungan halaman, tetapi hanya dua percakapan,
satu pesanan, dan satu pembayaran selesai. Penjualan
sementara menghasilkan tiga belas percakapan dan empat
pesanan, tetapi satu pesanan dibatalkan karena pembeli
tidak bersedia menunggu waktu pemenuhan. Data ini belum
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cukup untuk menetapkan kanal pemenang. Bandingkan
biaya, waktu kerja, nilai transaksi rata-rata, tingkat
pembatalan, dan mutu pertanyaan sebelum mengambil
keputusan.

Kualitas pertanyaan sering menjadi petunjuk yang luput
dicatat. Pertanyaan seperti “Ada pilihan ukuran?” atau “Bisa
dikirim besok?” menunjukkan calon pembeli sedang menilai
kecocokan dan kesiapan pemenuhan. Pertanyaan “Ini untuk
apa?” dapat menunjukkan manfaat yang disampaikan belum
jelas. Pertanyaan “Berapa harganya?” belum otomatis
menunjukkan kebutuhan kuat, terutama jika percakapan
berhenti setelah harga dikirim. Catat tema pertanyaan pada
setiap kanal. Kanal yang lebih sepi tetapi menghasilkan
pertanyaan dekat dengan keputusan pembelian dapat
memberi wawasan lebih berguna daripada kanal yang ramai
namun dangkal.

Baca hasil berdasarkan titik terlemah dalam alur. Jika
respons rendah, periksa apakah sasaran pelanggan sudah
tepat, apakah pembuka sesuai dengan situasi mereka, dan
apakah judul, foto, atau cara menjangkau membuat
penawaran mudah  dipahami. Jangan  langsung
menyimpulkan harga sebagai penyebab. Jika percakapan
cukup banyak tetapi pesanan rendah, periksa manfaat, harga,
kepercayaan, pilihan pembayaran, dan kejelasan langkah
berikutnya. Calon pembeli mungkin memahami produk,
tetapi belum melihat alasan untuk membeli sekarang.

176



Mereka juga mungkin tertarik, tetapi tidak tahu cara
memesan atau ragu terhadap kemampuan Anda memenuhi
pesanan.

Jika pesanan sudah ada tetapi pembayaran selesai rendah,
periksa  ketersediaan, proses pembayaran, waktu
pemenuhan, dan komunikasi setelah pesanan dibuat.
Pesanan yang belum dibayar bukan penjualan selesai.
Pembeli dapat berubah pikiran karena stok tidak jelas,
petunjuk pembayaran membingungkan, tanggapan terlalu
lambat, atau waktu pengiriman tidak sesuai kebutuhan. Catat
alasan pembatalan dengan bahasa netral. Jangan menghapus
pembatalan hanya karena calon pembeli sebelumnya sudah
menyatakan minat.

Pembelian ulang perlu dibaca setelah pelanggan menerima
dan menggunakan produk. Jika pembelian ulang rendah,
periksa hasil yang diterima, pengalaman penggunaan, waktu
tindak lanjut, dan alasan pelanggan tidak kembali. Ajukan
pertanyaan yang langsung pada pengalaman, seperti “Bagian
mana yang paling membantu?” atau “Apa yang membuat
Anda belum memesan kembali?” Jangan mengarahkan
pelanggan untuk memuji. Pembelian ulang yang rendah
dapat berkaitan dengan kebutuhan yang memang tidak
berulang, produk yang masih tersisa, pengalaman yang
kurang memuaskan, atau tidak adanya alasan untuk kembali
membeli. Setiap kemungkinan memerlukan perubahan yang
berbeda.
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Kanal layak dilanjutkan bila terdapat pola pesanan dan
pembelian yang berulang, biaya masih dalam batas yang
ditetapkan, proses dapat dijalankan tanpa mengganggu
pemenuhan, dan calon pembeli menunjukkan kebutuhan
yang jelas. Satu transaksi besar belum cukup menjadi bukti
pola. Lihat hasil dari beberapa percobaan dengan penawaran,
sasaran pelanggan, dan aturan pemenuhan yang tetap.

Kanal perlu diubah bila sinyal permintaan sudah terlihat,
tetapi terdapat hambatan yang dapat diperbaiki. Misalnya,
beberapa orang meminta produk, tetapi banyak yang batal
karena pilihan pembayaran tidak praktis. Dalam keadaan itu,
ubah proses pembayaran atau cara menyampaikan langkah
pemesanan sebelum menilai kanalnya kembali. Ubah satu
hal pada satu waktu agar penyebab perubahan hasil tetap
dapat ditelusuri.

Kanal dapat dihentikan sementara bila, setelah jumlah uji
yang wajar, tidak muncul percakapan bermakna atau
pembayaran; biaya dan waktu sudah melampaui batas; atau
kanal tidak sesuai dengan perilaku sasaran. Penghentian
sementara bukan berarti ide usaha pasti buruk. Kanalnya
mungkin tidak cocok, pesan belum tepat, atau segmen
tersebut belum terbiasa membeli melalui tempat itu. Simpan
alasan keputusan, data yang mendasarinya, dan dugaan yang
akan diuji berikutnya. Catatan “lokapasar dihentikan
sementara karena dari tiga puluh kunjungan hanya satu
percakapan, sementara sasaran lebih sering membeli melalui
rekomendasi langsung” lebih berguna daripada “lokapasar
gagal”.
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Hari ini, buka catatan dari tiga kanal yang sudah diuji. Tulis
jumlah pada setiap tahap, hitung setiap tingkat dengan
rumus yang sama, lalu bandingkan biaya, waktu kerja,
pembatalan, nilai transaksi, dan tema pertanyaan. Setelah
itu, tandai satu hambatan terbesar yang paling mungkin
diperbaiki tanpa melewati batas biaya dan waktu. Keputusan
berikutnya bukan tentang kanal yang paling ramai,
melainkan kanal yang memberi bukti permintaan dan
pembelajaran paling jelas dengan sumber daya yang masih
sanggup Anda keluarkan.

Key Takeaways

Setelah data dari tiga kanal tersusun, bandingkan dengan
aturan yang sama. Gunakan penawaran, harga, durasi uji,
segmen pelanggan, dan kriteria keberhasilan yang setara.

Dengan begitu, perbedaan hasil lebih mungkin menunjukkan
pengaruh kanal, bukan perbedaan perlakuan.

Mulailah dari calon pembeli yang memiliki dugaan masalah
sesuai dengan penawaran. Jangan menjadikan jumlah suka,
pengikut, atau komentar sebagai ukuran permintaan.

Catat tindakan nyata:
e siapa yang merespons,

o masuk percakapan,
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o meminta informasi lanjutan,
e memesan,
o menyelesaikan pembayaran,

e atau membeli kembali.

Gunakan urutan pencatatan yang sama pada WhatsApp,
lokapasar, dan penjualan sementara.

Misalnya, dari 100 orang yang dijangkau, 20 merespons, 8
masuk percakapan, 3 memesan, dan 2 menyelesaikan
pembayaran. Urutan ini membantu Anda menghitung
tingkat respons dan pembelian secara konsisten, bukan
mengandalkan kesan bahwa suatu kanal ramai atau sepi.

Putuskan kanal berdasarkan gabungan:

tingkat respons,

percakapan,

pesanan,

pembayaran selesai,

pembatalan,

biaya,
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o waktu kerja,

 dan tanda pembelian ulang.

Key Insight: Kanal terbaik bukan selalu yang paling
banyak mendatangkan perhatian, melainkan yang
menghasilkan pembeli dengan proses dan biaya
yang masih dapat Anda kelola.

Pilih satu kanal untuk uji berikutnya, tetapkan aturan
sebelum mulaij, lalu catat hasil tanpa mempercantik angka.

Tips Praktis: Dari catatan itu, Anda dapat
menentukan apakah kanal perlu dilanjutkan,
disesuaikan, atau dihentikan.

End of Chapter
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Bab 7: Membangun
Produk Minimum dan
Menguji Operasional

7.1 Menetapkan Batas Produk
Minimum

M Definisi: Produk minimum bukan produk yang
dibuat seadanya. Produk minimum adalah versi
paling sederhana yang masih mampu
membuktikan manfaat utama bagi pelanggan.
Batasnya ditentukan bukan oleh keinginan untuk
segera menjual, melainkan oleh tiga pertanyaan:
masalah apa yang harus diselesaikan, hasil apa
yang dijanjikan, dan bukti apa yang menunjukkan
bahwa hasil tersebut benar-benar tercapai?

e Kesalahan umum terjadi ketika pemilik usaha
menyamakan produk minimum dengan harga murah,
kemasan sederhana, atau jumlah fitur yang sedikit.
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e Produk vyang tampak sederhana tetap harus
menyelesaikan masalah yang menjadi alasan pelanggan
membeli.

o Sebaliknya, produk dengan banyak fitur dapat gagal
membuktikan nilai jika manfaat utamanya kabur, sulit
digunakan, atau tidak selesai sesuai janji.

e Karena itu, sebelum memikirkan warna kemasan, variasi
tambahan, atau tampilan yang lebih menarik, tuliskan
terlebih dahulu pelanggan sasaran, masalah yang hendak
diselesaikan, dan hasil yang dijanjikan.

Misalnya, Anda hendak menawarkan jasa penataan katalog
produk bagi pedagang yang menjual melalui WhatsApp.
Masalahnya mungkin bukan sekadar katalog yang terlihat
kurang rapi. Pelanggan pedagang tersebut bisa kesulitan
memahami pilihan, harga, dan cara memesan. Akibatnya,
percakapan berulang dan pesanan tertunda. Hasil yang
dijanjikan dapat dirumuskan sebagai katalog vyang
membantu pelanggan menemukan produk, memahami
harga, dan mengirim pesanan dengan informasi yang
lengkap.

Bukti hasilnya bukan pujian bahwa katalog terlihat bagus.
Bukti yang lebih kuat adalah pelanggan sasaran dapat
menemukan produk, memahami harganya, lalu mengirim
pesanan tanpa meminta penjelasan yang sama berulang kali.
Inilah perbedaan antara tampilan yang disukai dan manfaat
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yang benar-benar terbukti. Produk minimum harus diuji
melalui tindakan atau hasil yang relevan, bukan hanya
melalui pendapat positif.

Untuk menentukan unsur yang benar-benar diperlukan, uji
setiap unsur dengan satu pertanyaan: jika unsur ini
dihilangkan, apakah pelanggan masih dapat menerima
manfaat utama? Jika jawabannya tidak, unsur tersebut
termasuk fungsi wajib. Jika manfaat utama tetap dapat
dibuktikan tanpa unsur itu, unsur tersebut kemungkinan
merupakan pelengkap yang dapat ditunda. Cara ini
membantu Anda menahan dorongan untuk memasukkan
semua hal sejak awal hanya karena terlihat profesional atau
disarankan orang lain.

Pada contoh katalog, nama produk, harga, ukuran, cara
pemesanan, dan foto yang cukup jelas mungkin termasuk
fungsi wajib. Tema warna yang sangat beragam, animasi,
rekomendasi otomatis, atau sistem pembaruan mandiri
mungkin berguna, tetapi belum tentu dibutuhkan untuk
membuktikan manfaat utama. Menghapus unsur tersebut
tidak boleh menghilangkan kemampuan pelanggan untuk
memilih dan memesan. Jika pelanggan tetap bingung karena
informasi inti tidak lengkap, berarti yang dihapus bukan
pelengkap, melainkan bagian penting dari produk.

Agar keputusan tidak berubah-ubah mengikuti selera,
kelompokkan unsur produk ke dalam tiga lapisan. Lapisan
pertama berisi unsur yang wajib ada sekarang karena
tanpanya pelanggan tidak dapat menerima manfaat utama
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atau Anda tidak dapat memenuhi janji. Lapisan kedua berisi
unsur yang berguna setelah terlihat permintaan berulang,
misalnya pelanggan berkali-kali meminta pilihan tambahan
atau proses tertentu. Lapisan ketiga berisi unsur yang dapat
ditunda sampai tahap pengembangan berikutnya karena
belum memengaruhi keputusan membeli, pemakaian awal,
atau kualitas hasil.

Pengelompokan ini bukan berarti semua unsur pada lapisan
kedua dan ketiga tidak penting. Artinya, waktunya belum
tepat. Fitur tambahan dapat menyerap  biaya,
memperpanjang pengerjaan, dan membuat Anda sulit
mengetahui bagian mana yang sebenarnya dihargai
pelanggan. Pada tahap awal, satu versi yang jelas lebih
berguna daripada banyak versi yang tidak pernah selesai
diuji. Pilihan yang terlalu banyak juga dapat mengaburkan
hasil pengujian karena Anda tidak lagi tahu unsur mana yang
mendorong pelanggan membeli atau menggunakan produk.

Setiap penundaan harus memiliki alasan yang dapat
diperiksa. Jangan menulis “nanti saja” tanpa penjelasan.
Catat bahwa suatu wunsur ditunda karena belum
memengaruhi pembuktian manfaat utama, membutuhkan
biaya tambahan, memperpanjang waktu pengerjaan, atau
baru relevan jika muncul permintaan berulang. Setelah itu,
tentukan pemicu peninjauan. Pemicu tersebut dapat berupa
permintaan yang sama dari beberapa pelanggan, keluhan
tertentu yang berulang, meningkatnya waktu pengerjaan,
atau pesanan yang tidak dapat dipenuhi karena keterbatasan
produk.
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Tetapkan pula batas waktu peninjauan, misalnya setelah satu
rangkaian pesanan awal selesai atau setelah penggunaan
diamati selama dua pekan. Batas waktu ini bukan janji bahwa
produk harus langsung dikembangkan. Fungsinya untuk
memastikan Anda kembali memeriksa keputusan
berdasarkan data, bukan membiarkan versi awal berjalan
tanpa evaluasi. Jika tidak ada permintaan atau masalah yang
mendesak, unsur tersebut tetap dapat ditunda. Jika
pelanggan berulang kali mengalami hambatan yang sama,
Anda memiliki alasan vyang lebih kuat untuk
memperbaikinya.

Dengan demikian, penyederhanaan tidak berubah menjadi
alasan untuk mengabaikan kualitas. Produk minimum tetap
harus memenuhi batas yang sudah Anda tetapkan. Produk
yang lebih sedikit unsurnya bukan berarti boleh memiliki
pesanan yang tidak lengkap, hasil yang berbeda dari
kesepakatan, atau waktu penyelesaian yang tidak jelas.

Inti dan Langkah Praktis

Produk minimum perlu ditulis dalam spesifikasi yang cukup
jelas agar tidak berubah menjadi pekerjaan tanpa batas. Catat
siapa pelanggan sasaran dan dalam kondisi apa produk
digunakan. Jelaskan ukuran atau cakupan layanan, bahan
atau isi utama, hasil akhir yang diterima pelanggan, waktu
penyelesaian, serta kondisi penerimaan pelanggan. Untuk
barang, cakupannya dapat berupa satu ukuran, satu bahan,
dan satu cara pengemasan. Untuk jasa, cakupannya dapat
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berupa satu jenis masalah, satu hasil kerja, dan jumlah
perbaikan yang termasuk. Untuk produk digital, cakupannya
dapat berupa satu alur penggunaan dengan isi inti yang
benar-benar dapat diakses.

Bayangkan Anda menawarkan makanan siap santap untuk
pekerja yang memerlukan makan siang praktis. Produk
minimumnya bukan seluruh menu yang Anda bayangkan,
melainkan satu menu dengan porsi yang jelas, bahan yang
dapat diperoleh, waktu pemesanan yang ditetapkan, cara
pengiriman yang realistis, dan kondisi makanan yang
dianggap layak diterima. Jika Anda menjanjikan makanan
tiba dalam keadaan hangat, janji itu harus masuk ke
spesifikasi dan diuji. Jika Anda belum mampu menjaga
kondisi tersebut secara konsisten, jangan menuliskannya
sebagai janji sebelum menemukan cara pemenuhan yang
dapat diulang.

Setelah spesifikasi ditulis, tentukan ukuran keberhasilan
yang dapat diamati. Ukuran tersebut dapat mencakup
kelengkapan pesanan, ketepatan hasil terhadap kebutuhan
pelanggan, kemudahan penggunaan, ketepatan waktu
penyelesaian, dan jumlah perbaikan yang masih dapat
diterima. Jangan hanya mencatat apakah pelanggan
menyukai produk. Catat apakah pelanggan menerima
seluruh komponen yang dijanjikan, dapat menggunakan
produk tanpa bantuan berulang, memperoleh hasil sesuai
kesepakatan, dan membutuhkan perbaikan dalam batas yang
telah Anda tetapkan.
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Sebagai contoh, Anda dapat menetapkan bahwa setiap
pesanan harus berisi seluruh komponen yang dijanjikan,
hasil harus mengikuti spesifikasi yang disepakati, pelanggan
dapat menyelesaikan langkah utama tanpa arahan
tambahan, dan perbaikan hanya diberikan untuk kesalahan
yang berasal dari pihak Anda. Batas seperti ini membuat
penilaian lebih adil. Keluhan tentang selera pribadi tidak
selalu menunjukkan kegagalan. Namun, pesanan yang salah,
hasil yang tidak sesuai, atau keterlambatan tanpa
pemberitahuan merupakan tanda bahwa produk atau alur
pemenuhan perlu diperiksa.

Bedakan dugaan, pengamatan, dan keputusan. Dugaan
berbunyi, “Pelanggan membutuhkan pilihan yang lebih
banyak” Pengamatan berbunyi, “Dalam percakapan dan
penggunaan awal, pelanggan beberapa kali meminta pilihan
tambahan, tetapi tetap dapat membeli versi yang tersedia.”
Keputusannya mungkin, “Pertahankan satu versi untuk
pengujian berikutnya dan catat permintaan tambahan
sebagai bahan peninjauan.” Pemisahan ini mencegah Anda
mengubah satu komentar menjadi alasan untuk membangun
banyak fitur.

Hari ini, ambil satu ide produk yang sedang Anda
pertimbangkan. Tulis spesifikasinya dalam satu halaman
dengan kalimat sederhana: pelanggan siapa yang dilayani,
masalah apa yang diselesaikan, hasil apa yang dijanjikan,
unsur apa yang wajib ada, unsur apa yang ditunda beserta
alasannya, kapan keputusan ditinjau, dan bukti apa yang
membuat produk dianggap diterima. Kemudian minta satu
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orang yang memahami calon pelanggan membaca spesifikasi
tersebut dan menunjukkan bagian yang masih dapat
ditafsirkan ganda. Perbaiki batasnya sebelum membeli
bahan, membuat stok, atau menyusun pengerjaan lebih jauh.
Dengan cara ini, versi pertama dapat diuji secara terbatas
tanpa kehilangan manfaat yang hendak dibuktikan.

7.2 Merancang Produk Minimum
untuk Tiga Jenis Penawaran

Setelah menetapkan batas produk minimum, sesuaikan
rancangan dengan bentuk penawaran yang akan diuji.
Barang, jasa, dan produk digital sama-sama harus
membuktikan nilai utama, tetapi bukti yang dicari berbeda.

Barang perlu menunjukkan fungsi dan mutu fisik. Jasa perlu
menunjukkan proses serta hasil kerja yang dapat digunakan
pelanggan. Produk digital perlu menunjukkan bahwa isi, cara
penyampaian, dan penggunaannya membantu orang
mencapai hasil tertentu.

A Definisi: Produk digital perlu menunjukkan
bahwa isi, cara penyampaian, dan penggunaannya
membantu orang mencapai hasil tertentu.

Karena itu, jangan memakai ukuran keberhasilan yang sama
untuk ketiganya.
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Menetapkan sasaran dan konfigurasi awal

Mulailah dengan satu sasaran penggunaan dan satu
konfigurasi utama.

1.Jika Anda menjual makanan, pilih satu situasi
penggunaan, misalnya sarapan praktis bagi pekerja yang
berangkat pagi.

2. Gunakan satu ukuran, satu rasa, dan satu jenis kemasan
terlebih dahulu.

3.Jika Anda menjual jasa, pilih satu kebutuhan dan satu
bentuk penyelesaian.

4.]Jika Anda membuat produk digital, tetapkan satu hasil
belajar atau hasil kerja yang hendak dicapai pengguna.

Variasi dapat ditambahkan setelah Anda mengetahui bagian
mana vyang memengaruhi keputusan dan kepuasan
pelanggan.

Batas yang sempit bukan berarti Anda mengabaikan
keinginan pelanggan. Batas itu membantu Anda membaca
penyebab suatu hasil.

Jika ukuran, rasa, kemasan, harga, dan pesan penawaran
diubah sekaligus, Anda akan sulit mengetahui penyebab
pesanan meningkat, menurun, atau berhenti. Pada pengujian
awal, pertahankan sebagian besar unsur tetap sama.
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Ubah satu bagian yang berkaitan langsung dengan dugaan
yang sedang diuji, lalu catat dampaknya.

Merancang produk minimum untuk barang

Untuk barang, rancang penggunaan bahan, alat, kemasan,
dan penyimpanan agar hasilnya konsisten serta mudah
diperiksa. Konsisten tidak berarti setiap unit harus tampak
sempurna seperti hasil produksi besar.

Artinya, pelanggan menerima fungsi utama yang sama pada
setiap pembelian. Tentukan bahan yang wajib tersedia, alat
yang benar-benar diperlukan, urutan pengerjaan, dan cara
penyimpanan sebelum barang diterima pelanggan.

Bahan yang berubah kualitasnya, alat yang sulit digunakan,
atau kemasan vyang tidak melindungi produk dapat
mengganggu pengujian. Masalahnya mungkin berasal dari
proses pembuatan atau penyerahan, bukan dari nilai barang
itu sendiri.

Contoh penerapan untuk barang:

Bayangkan Anda menguji makanan siap santap untuk
pekerja yang membutuhkan sarapan cepat. Konfigurasi
awalnya dapat berupa satu menu, satu ukuran, satu jenis
kemasan, dan waktu pengambilan yang telah ditentukan.

Periksa apakah:
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porsi tetap sama;

makanan masih layak ketika diterima;

kemasan mudah dibuka;

penyimpanan sampai waktu pengambilan tidak merusak
tekstur atau rasa.

Jangan menambah pilihan sebelum dapat membedakan
keluhan tentang rasa dari keluhan tentang keterlambatan
atau kemasan.

B4 Tips Praktis: Jangan menambah pilihan sebelum
dapat membedakan keluhan tentang rasa dari
keluhan tentang keterlambatan atau kemasan.

Catat setiap pembuatan dengan ukuran yang sederhana:

e jumlah unit yang dibuat;

jumlah unit yang sesuai;

waktu pengerjaan;

jumlah kesalahan;

keluhan yang muncul.
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Tentukan pula ciri yang harus diperiksa sebelum barang
diserahkan. Misalnya:

ukuran sesuai takaran;

bagian tertentu tidak rusak;

label terbaca;

isi lengkap;

tutup tidak mudah terbuka saat dibawa.

Gantikan kriteria kabur seperti “harus bagus” dengan
pemeriksaan yang dapat dijawab secara jelas. Dengan begitu,
perbaikan didasarkan pada pengamatan, bukan perasaan.

Menetapkan batas produk minimum untuk
jasa

Untuk jasa, produk minimum bukan sekadar waktu Anda
berbicara dengan pelanggan. Jasa perlu memiliki batas hasil
yang jelas.

Tetapkan:
e hasil akhir yang diterima pelanggan;

e durasi pengerjaan;
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e jumlah pertemuan atau proses;
« informasi yang harus diberikan pelanggan;

e hal-hal yang tidak termasuk dalam layanan.

Batas ini mengurangi perbedaan harapan. Pelanggan
mengetahui apa yang dibeli, sedangkan Anda dapat
memperkirakan beban kerja dengan lebih masuk akal.

Contoh penerapan untuk jasa:

Misalnya, Anda menawarkan jasa penataan katalog produk
bagi pedagang kecil. Produk minimumnya dapat berupa satu
katalog dengan jumlah halaman yang disepakati, satu kali
pengumpulan bahan, satu sesi pembahasan, satu
pemeriksaan bersama, dan revisi terbatas pada kesalahan
informasi atau bagian yang tidak sesuai kesepakatan.

Pelanggan perlu memberikan foto produk, harga, keterangan
ukuran, dan tujuan penggunaan katalog. Nyatakan pula hal
yang tidak termasuk, seperti pengambilan foto baru,
penulisan seluruh uraian produk, atau perubahan berulang
karena arah pelanggan berubah setelah pekerjaan selesai.

Tanpa batas ini, pekerjaan yang awalnya kecil dapat melebar
tanpa Anda sadari.
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A\ Perhatian: Tanpa batas ini, pekerjaan yang
awalnya kecil dapat melebar tanpa Anda sadari.

Memetakan urutan pelayanan jasa

Susun urutan pelayanan sebelum menerima pesanan.
1. permintaan masuk;
2. pemeriksaan kebutuhan;
3. penjadwalan;
4. pengumpulan informasi;
5. pengerjaan;
6. pemeriksaan bersama;
7. revisi terbatas;

8. penyelesaian.

Pada setiap tahap, tentukan syarat agar pelanggan dapat
berpindah ke tahap berikutnya. Jika informasi belum
lengkap, pengerjaan belum dimulai.

Jika hasil awal belum diperiksa bersama, revisi belum dibuka.
Jika revisi telah sesuai batas, pekerjaan dapat diselesaikan.

195



Jalankan urutan tersebut pada satu pesanan uji dan catat
waktu tunggu, informasi vyang kurang, kesalahan
komunikasi, serta bagian yang memerlukan penjelasan
berulang.

Urutan ini bukan sekadar cara menjaga kerapian. Urutan
membantu Anda menemukan tahap yang paling sering
menimbulkan penundaan atau salah paham sebelum jumlah
pelanggan bertambah.

Membuktikan nilai utama produk digital

Untuk produk digital, terjemahkan nilai utama menjadi
perubahan yang dapat dilakukan pengguna. Jangan hanya
memeriksa apakah materi terlihat lengkap.

Tentukan hasil belajar atau hasil kerja yang harus mampu
dibuat, dipahami, atau dipraktikkan pengguna setelah
menerima produk. Produk digital minimum dapat berupa
panduan singkat, templat, lembar kerja, rekaman penjelasan,
atau gabungan beberapa bentuk, selama isinya cukup untuk
membantu pengguna mencapai hasil yang dijanjikan.

Tentukan isi inti yang benar-benar diperlukan, bentuk
penyampaian, serta cara pengguna menerima dan memakai
produk.
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Jika Anda menjual panduan untuk menyusun anggaran
pengujian usaha, isi intinya dapat mencakup cara
menetapkan batas dana, contoh pengisian, dan cara
membaca hasil. Bentuknya dapat berupa dokumen ringkas
dengan templat yang dapat disalin.

Pastikan pengguna mengetahui cara menerima berkas dan
membukanya melalui perangkat vyang lazim mereka
gunakan. Jangan menambahkan banyak materi hanya agar
produk tampak tebal.

Isi tambahan yang tidak dipakai dapat membingungkan
pengguna dan mengaburkan hasil utama.

Uji produk digital melalui penggunaan nyata, bukan hanya
pemeriksaan Anda sendiri. Berikan versi awal kepada
pengguna yang sesuai sasaran, lalu amati apakah mereka
dapat:

» mengakses berkas;
e membaca isi;
» mengikuti petunjuk;

» menyelesaikan tugas tanpa bantuan berulang.
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Periksa kemudahan akses, keterbacaan, kelengkapan isi,
petunjuk penggunaan, serta kemampuan menerapkan
materi.

Jika pengguna terus bertanya tentang langkah yang menurut
Anda sudah jelas, masalahnya mungkin ada pada susunan
atau bahasa, bukan pada kemampuan pengguna. Catat
bagian yang membuat mereka berhenti, salah menafsirkan,
atau meminta penjelasan tambahan.

Pisahkan pendapat dari perilaku. Pengguna dapat
mengatakan bahwa panduan Anda menarik, tetapi bukti
yang lebih berguna adalah apakah mereka membuka berkas,
mengikuti langkah, dan menghasilkan pekerjaan yang
diharapkan.

Pelanggan jasa dapat memuji komunikasi Anda, tetapi
pemeriksaan yang lebih penting adalah apakah hasil akhir
sesuai kebutuhan dan dapat dipakai. Pujian menunjukkan
pengalaman vyang baik, tetapi belum cukup untuk
membuktikan bahwa nilai utama telah terpenuhi.

Menguji kemampuan pengelolaan produk

Produk minimum juga harus sesuai dengan kemampuan
Anda untuk mengelolanya. Produk yang sederhana bagi
pelanggan dapat tetap terlalu rumit bagi Anda jika
membutuhkan bahan yang sulit dicari, pengerjaan yang tidak
teratur, penjelasan berulang, atau terlalu banyak keputusan
manual.
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Jalankan sendiri seluruh proses, dari permintaan masuk
sampai pelanggan menerima dan memakai hasilnya. Catat
bagian yang memakan waktu, menimbulkan kesalahan, atau
memerlukan keputusan mendadak.

Jangan menambah variasi sebelum memahami beban dari
satu bentuk utama.

B4 Tips Praktis: Hari ini, pilih satu penawaran yang
hendak diuji. Tulis dalam satu halaman: sasaran
pengguna, masalah yang diselesaikan, satu
konfigurasi utama, hasil yang dijanjikan, hal yang
termasuk, hal yang tidak termasuk, urutan
pelayanan atau penggunaan, serta cara memeriksa
keberhasilannya. Kemudian minta satu calon
pengguna melakukan tindakan nyata dengan versi
tersebut. Catat perilakunya, kesalahan yang muncul,
waktu yang dibutuhkan, dan bagian yang
memerlukan bantuan. Catatan itu menjadi dasar
untuk memperbaiki produk sebelum Anda menguiji
kapasitas dan operasional pada bagian berikutnya.

7.3 Menguji Operasional Sebelum
Memperluas Penjualan
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A\ Perhatian: Produk yang menarik tetap dapat
mengecewakan pelanggan jika pesanan salah
dicatat, pengerjaan terlambat, kemasan rusak, atau
informasi berubah-ubah.

Karena itu, pengujian belum selesai ketika seseorang
bersedia membeli. Anda masih perlu membuktikan bahwa
pesanan dapat diterima, dikerjakan, diperiksa, diserahkan,
dan ditangani setelah penjualan tanpa membuat Anda
kewalahan.

Tujuannya bukan menciptakan operasi yang sempurna sejak
awal, melainkan menemukan titik rapuh sebelum jumlah
pesanan bertambah.

Memetakan Urutan Kerja dan Tanggung
Jawab

Mulailah dengan menuliskan urutan kerja dari awal sampai
akhir. Urutannya mencakup:

1. Pencatatan pesanan.
2. Konfirmasi kebutuhan pelanggan.
3. Persiapan bahan atau informasi.

4. Pengerjaan.
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5. Pemeriksaan.
6. Pengemasan atau penyerahan.
7. Pembaruan kepada pelanggan.

8. Pencatatan hasil.

Jangan mengandalkan ingatan. Kesalahan sering muncul
ketika satu tahap dianggap sudah pasti dilakukan seseorang,
padahal tidak ada yang benar-benar bertanggung jawab.

Contoh kegagalan alur:

Bayangkan skenario berikut. Anda menerima pesanan
makanan rumahan melalui WhatsApp untuk dikirim pada
sore hari. Ukuran porsi dan waktu pengiriman tidak dicatat.
Anda langsung menyiapkan bahan, lalu baru mengetahui
bahwa pelanggan meminta perubahan tertentu.

Pengerjaan mundur, kurir menunggu, dan pelanggan tidak
mendapat kabar. Masalahnya bukan semata-mata pada
kemampuan memasak. Masalahnya ada pada alur kerja yang
tidak mewajibkan konfirmasi kebutuhan sebelum
pengerjaan dimulai.
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B4 Tips Praktis: Mulailah dengan menuliskan
urutan kerja dari awal sampai akhir. Urutannya
mencakup pencatatan pesanan, konfirmasi
kebutuhan pelanggan, persiapan bahan atau
informasi, pengerjaan, pemeriksaan, pengemasan
atau penyerahan, pembaruan kepada pelanggan,
dan pencatatan hasil.

Untuk mencegah hal itu, setiap tahap perlu memiliki
penanggung jawab, batas waktu, dan panduan penerapan.

Jika Anda bekerja sendiri, penanggung jawabnya tetap Anda,
tetapi perannya perlu dibedakan. Saat mencatat pesanan,
pastikan hal berikut sudah lengkap:

e Nama pelanggan.

e Produk.

e Jumlah.

 Pilihan.

e Harga.

o Alamat atau cara penyerahan.

o Waktu yang disepakati.
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Saat memeriksa hasil, berpindahlah menjadi pemeriksa yang
tidak langsung menganggap pekerjaan selesai hanya karena
pekerjaan itu sudah dilakukan.

Jika ada anggota keluarga atau rekan yang membantu,
sepakati dengan jelas siapa yang mencatat, mengerjakan,
memeriksa, dan memberi kabar kepada pelanggan.

Batas waktu tidak harus rumit. Anda dapat menetapkan
bahwa pesanan dikonfirmasi pada hari yang sama, persiapan
dimulai setelah kesepakatan pemesanan diterima,
pemeriksaan dilakukan sebelum barang dikemas, dan
pembaruan dikirim segera jika penyelesaian berisiko
melewati waktu yang dijanjikan.

Panduan penerapan juga perlu menjawab kondisi yang
menimbulkan keraguan. Jika bahan utama tidak tersedia,
jangan menggantinya diam-diam. Hubungi pelanggan
sebelum melanjutkan.

Jika permintaan berubah setelah pengerjaan dimulai,
tentukan apakah perubahan dapat diterima, memerlukan
waktu tambahan, atau harus ditolak dengan penjelasan yang
sopan.

Memeriksa Hasil dan Ketepatan
Penyerahan

203



Pengujian operasional sebaiknya dilakukan dengan jumlah
pesanan yang masih dapat Anda awasi. Selama pengujian,
bandingkan pesanan dengan hasil akhir. Pastikan jenis
produk, jumlah, ukuran, pilihan, harga, dan catatan khusus
sesuai.

Untuk jasa, periksa apakah hasil pekerjaan menjawab
kebutuhan yang disepakati, bukan hanya apakah Anda sudah
meluangkan waktu.

Untuk produk digital, periksa hal berikut:
» Berkas dapat dibuka.
o Tautan berfungsi.
e Petunjuk mudah diikuti.

 Akses diberikan kepada orang yang tepat.

Kondisi fisik atau mutu hasil juga harus diperiksa sebelum
penyerahan. Barang tidak boleh memiliki kerusakan yang
seharusnya dapat ditemukan melalui pemeriksaan
sederhana.

Hasil jasa perlu ditinjau berdasarkan ukuran yang telah
dijanjikan, seperti kelengkapan dokumen, kerapian hasil,
atau jumlah sesi yang diberikan.
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Ketepatan waktu perlu dicatat, bukan hanya dirasakan.
Tuliskan waktu pesanan diterima, pekerjaan dimulai,
pekerjaan selesai, dan barang atau hasil diserahkan.

Dengan begitu, Anda dapat membedakan keterlambatan
karena keadaan khusus dari keterlambatan yang berasal dari
alur kerja.

Kejelasan informasi sama pentingnya dengan mutu produk.
Pelanggan perlu mengetahui apa yang sudah diterima, kapan
pesanan dikerjakan, kapan diserahkan, serta apa yang harus
dilakukan bila ada masalah.

Untuk barang, periksa keamanan kemasan selama
penyimpanan dan penyerahan:

o Apakah penutup mudah terbuka?
e Apakah isi mudah rusak?

e Apakah nama dan jumlah pesanan dapat dikenali tanpa
membongkar seluruh kemasan?

Untuk jasa, bukti serah terima dapat berupa pesan
konfirmasi, berkas yang sudah diterima, atau persetujuan
bahwa pekerjaan telah ditinjau.

Simpan bukti tersebut bersama catatan pesanan agar tidak
terjadi perbedaan pemahaman.
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Mengukur Kapasitas Operasional yang
Sebenarnya

(7 Key Insight: Kesalahan umum pada tahap ini
adalah hanya mencatat penjualan dan
mengabaikan pekerjaan yang tidak terlihat.

Anda mungkin merasa mampu menyelesaikan banyak
pesanan karena hanya menghitung waktu pengerjaan utama.
Padahal, membaca pesan, menjawab pertanyaan, mencari
bahan, memperbaiki kesalahan, mengemas, mengatur
penyerahan, dan menanggapi keluhan juga memakan waktu.

Jika semua itu tidak dihitung, kapasitas nyata Anda akan
terlihat lebih besar daripada kenyataannya.

Catat waktu kerja untuk setiap pesanan, termasuk
komunikasi, persiapan, pengerjaan, pemeriksaan,
pengemasan, dan penyerahan.

Lalu bandingkan dengan jumlah pesanan yang benar-benar
selesai. Perhatikan:

e Jumlah kesalahan.
¢ Kebutuhan bahan.

» Pengulangan pekerjaan.
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o Waktu yang hilang karena menunggu informasi.

Beban komunikasi dapat dilihat dari banyaknya pertanyaan
berulang atau pesan yang perlu dijawab sebelum pesanan
dapat dikerjakan.

Sisihkan ruang untuk pekerjaan tak terduga, karena alur
kerja yang dirancang hanya untuk kondisi lancar akan
mudah terganggu oleh satu perubahan kecil.

Menguji Penanganan Keluhan

Keluhan perlu diuji sebelum terjadi dalam jumlah banyak.
Simulasikan keluhan yang paling mungkin muncul, seperti:

e Barang berbeda dari pesanan.

Hasil belum sesuai.

Keterlambatan.

Kemasan rusak.

Pelanggan tidak memahami cara menggunakan produk.

Tentukan melalui saluran apa keluhan diterima, siapa yang
membacanya, dan kapan tanggapan pertama diberikan.
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Misalnya, tetapkan bahwa pesan keluhan dibaca pada jam
kerja yang sama dan tanggapan awal diberikan paling lambat
pada hari berikutnya.

Tanggapan pertama tidak selalu harus berupa penyelesaian
akhir. Yang penting, pelanggan mendapat kepastian bahwa
masalahnya diterima dan sedang diperiksa.

Pilihan perbaikan harus sesuai dengan penyebabnya. Anda
mungkin perlu:

Mengirim pengganti.

Memperbaiki hasil.

Melengkapi bagian yang kurang.

Memberi penjelasan penggunaan.

Mengembalikan pembayaran sesuai kesepakatan.

Jangan menjanjikan sesuatu yang belum mampu Anda
lakukan.

Setelah masalah ditangani, catat akar masalahnya. Apakah
pesanan tidak dikonfirmasi? Apakah panduan pengerjaan
kurang jelas? Apakah pemeriksaan dilewati karena terburu-
buru? Apakah kemasan tidak sesuai dengan cara
penyerahan?

208



Catatan ini membantu Anda memperbaiki alur, bukan
sekadar menyelesaikan masalah satu per satu.

Menetapkan Batas Kapasitas Sebelum
Menambah Penjualan

Setelah beberapa pesanan diuji, tetapkan kapasitas harian
atau mingguan yang realistis.

Dasarnya bukan keinginan untuk menerima sebanyak
mungkin, melainkan jumlah pesanan vyang dapat
diselesaikan sambil menjaga ambang kualitas minimum dan
waktu penyerahan.

Ukur berapa pesanan yang selesai tanpa kesalahan berarti,
bukan hanya berapa pesanan yang masuk. Jika waktu kerja
berubah-ubah, gunakan hasil pengamatan untuk
menetapkan batas yang lebih aman dan sisakan ruang untuk
pekerjaan tak terduga.

Ketika batas kapasitas tercapai, tentukan keputusan sebelum
tekanan muncul. Anda dapat:

e Menutup sementara pesanan.

e Memperpanjang waktu penyelesaian dengan persetujuan
pelanggan.

e Menyederhanakan pilihan produk.
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e Memperbaiki alur agar pekerjaan berulang berkurang.

Menutup sementara pesanan bukan tanda usaha lemah. Itu
cara menjaga mutu ketika kemampuan saat ini sudah penuh.

Sebaliknya, terus menerima pesanan tanpa memberi tahu
pelanggan dapat mengubah masalah kecil menjadi
kerusakan kepercayaan.

Sebagai tindakan langsung, pilih satu penawaran yang
sedang Anda uji dan jalankan simulasi dari pesanan masuk
sampai serah terima menggunakan sedikit pesanan yang
dapat diawasi.

Catat waktu pada setiap tahap, periksa kesesuaian hasil, uji
satu skenario keluhan, lalu temukan sekurang-kurangnya
satu kesalahan atau hambatan.

Perbaiki alur kerja berdasarkan data pengamatan tersebut.
Setelah kualitas minimum, waktu penyelesaian, dan
kapasitas terbukti masih terjaga, barulah pertimbangkan
untuk memperluas penjualan.

Key Takeaways
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(? Key Insight: Produk minimum harus memiliki batas yang

jelas: masalah pelanggan yang diselesaikan, hasil yang
dijanjikan, dan bukti bahwa manfaat tersebut diterima.
Jangan menambah variasi, fitur, atau kemasan sebelum
fungsi utama terbukti. Fokusnya bukan membuat produk
terlihat lengkap, melainkan membuktikan nilai utama
dengan beban modal dan operasi yang tetap terkendali.

Sesuaikan pengujian dengan jenis penawaran. Barang perlu
diperiksa fungsi dan mutu fisiknya. Jasa perlu diuji melalui
alur pengerjaan dan hasil layanan. Produk digital perlu
dipastikan mudah diakses, dipahami, dan digunakan sampai
pelanggan memperoleh manfaat. Tetapkan satu dugaan
utama, lalu ubah hanya satu unsur pada setiap pengujian
agar hasilnya dapat dibaca.

Penjualan pertama bukan akhir pengujian. Catat alur sejak
pesanan masuk, pembayaran, pengerjaan, pemeriksaan,
pengemasan, penyerahan, hingga penanganan pertanyaan
atau keluhan. Jika satu tahap masih bergantung pada ingatan
atau improvisasi, alur kerja itu belum cukup kuat.

Sebelum memperluas penjualan, tetapkan batas yang dapat

diamati: kesalahan pesanan, waktu penyelesaian, mutu hasil,

dan jumlah pesanan yang sanggup ditangani. Jalankan

pengujian dengan jumlah pesanan terbatas. Catat data

pengamatan secara terpisah dari dugaan, lalu gunakan

hasilnya untuk mengambil keputusan: lanjutkan, ubah, atau
21



hentikan. Aha-nya, produk yang dapat dijual belum tentu
dapat dilayani secara konsisten. Mulailah dari kapasitas yang
masih dapat Anda awasi dengan teliti.
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Bab 8: Membaca Data,
Mengatasi Kegagalan
Uji, dan Mengambil
Keputusan

8.1 Memisahkan Sinyal Perhatian
dari Bukti Pembelian

M Definisi: Banyak pemilik usaha menganggap
unggahan yang dilihat, disukai, atau dikomentari
sebagai tanda kuat bahwa penawaran mereka
dibutuhkan. Padahal perhatian belum sama dengan
permintaan, dan permintaan belum tentu berubah
menjadi pembelian. Orang dapat berhenti melihat
karena gambar menarik, bertanya karena ingin
tahu, atau berkomentar karena mengenal penjual.
Semua tindakan itu berguna untuk dipelajari, tetapi
belum cukup menjadi alasan membeli stok,
menambah biaya promosi, atau memperluas usaha.
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Mulailah dengan memisahkan tindakan pelanggan
berdasarkan tahapnya. Jumlah orang yang menerima atau
melihat penawaran menunjukkan paparan. Jumlah orang
yang membuka pesan, berhenti membaca, menyukai, atau
merespons menunjukkan perhatian awal. Tahap ini
membantu menilai apakah pesan dan kanal berhasil menarik
perhatian calon pelanggan, bukan apakah mereka siap
membeli.

Pertimbangan berada satu tingkat lebih jauh. Tandanya dapat
berupa permintaan informasi tentang ukuran, bahan, harga,
waktu pengiriman, cara penggunaan, pilihan pembanding,
atau kesediaan mencoba melalui sampel dan prapesan.
Permintaan membandingkan pilihan juga termasuk
pertimbangan, karena calon pelanggan sedang menilai
kesesuaian penawaran dengan kebutuhannya. Namun,
pertimbangan tetap belum membuktikan adanya transaksi.
Bukti pembelian muncul ketika calon pelanggan melakukan
tindakan yang telah Anda tetapkan, misalnya membayar atau
menyelesaikan prapesan.

Inti dan Langkah Praktis

Perbedaan ini penting karena setiap tahap menjawab
pertanyaan yang berbeda. Jumlah orang yang melihat
membantu menilai jangkauan penawaran. Jumlah orang
yang berhenti, membuka pesan, atau merespons memberi
petunjuk tentang daya tarik awal. Jumlah orang yang
meminta informasi atau membandingkan pilihan
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menunjukkan relevansi yang mungkin lebih kuat. Jumlah
pembeli menunjukkan bahwa sebagian orang bersedia
menukar uang dengan penawaran tersebut. Jumlah pesanan
yang selesai menunjukkan apakah transaksi benar-benar
dapat dipenuhi, bukan sekadar dijanjikan.

Kesalahan yang sering terjadi adalah mencampur semua
tindakan itu menjadi satu angka “minat”. Pemilik usaha
dapat menyebut seratus orang melihat penawaran dan
sepuluh orang bertanya sebagai bukti bahwa sepuluh orang
siap membeli. Padahal sebagian mungkin hanya ingin
mengetahui harga, sedang membandingkan pilihan, atau
belum memiliki waktu yang tepat. Sebaliknya, jangan
menganggap pertanyaan tidak penting. Pertanyaan dapat
memperlihatkan bagian penawaran yang belum jelas,
keberatan calon pelanggan, atau informasi yang dibutuhkan
sebelum keputusan dibuat. Tugas Anda adalah mencatat
perbedaan tersebut agar tafsiran tidak melampaui fakta.

Catat penyebut setiap perbandingan dengan jelas. Dalam satu
uji penawaran makanan siap santap, misalnya, 80 orang
menerima penawaran, 20 orang merespons, 8 orang
meminta rincian lebih lanjut, 4 orang membeli, dan 3
pesanan selesai dikirim serta diterima. Perbandingan
respons terhadap penerima penawaran adalah 20 dari 80.
Perbandingan pembeli terhadap penerima penawaran adalah
4 dari 80. Perbandingan pembeli terhadap orang yang
merespons adalah 4 dari 20. Ketiganya sah, tetapi menjawab
pertanyaan berbeda. Jangan mengganti penyebut di tengah
perbandingan hanya karena hasilnya terlihat lebih baik.

215



Catatan sederhana dapat ditulis seperti ini: “Dari ___ orang
yang menerima penawaran, ___ orang merespons, ___ orang
meminta informasi, ___ orang membeli, ___ pesanan selesai,
dan ___ pelanggan kembali” Setelah itu, hitung rasio sesuai
pertanyaan yang ingin dijawab. Untuk mengetahui tingkat
pembelian dari penerima penawaran, bagi jumlah pembeli
dengan jumlah penerima penawaran, lalu kalikan seratus.
Untuk mengetahui tingkat penyelesaian pesanan, bagi
jumlah pesanan selesai dengan jumlah pembeli, lalu kalikan
seratus. Simpan pula periode uji dan kanal yang digunakan
agar hasil dari waktu atau tempat berbeda tidak tercampur.

Bayangkan Anda menawarkan paket makan siang melalui
pesan pribadi kepada calon pelanggan yang sebelumnya
pernah membeli makanan serupa. Sebanyak 50 orang
menerima penawaran, 12 orang membalas, 7 orang
menanyakan isi paket dan waktu pengiriman, 3 orang
membeli, tetapi hanya 2 pesanan yang selesai karena 1
pembeli membatalkan sebelum pengiriman. Catatan Anda
perlu memuat alasan pembatalan, kapan keputusan membeli
terjadi, nilai setiap transaksi, dan kendala dalam prosesnya.

Jika pembatalan terjadi karena waktu pengiriman tidak
cocok, masalahnya mungkin berada pada jadwal pemenuhan,
bukan pada rasa atau harga. Jika beberapa orang berhenti
setelah mengetahui ukuran porsi, dugaan yang perlu
diperiksa adalah kesesuaian nilai dengan kebutuhan mereka.
Periksa dugaan itu melalui pertanyaan netral atau uji

216



berikutnya dengan hanya mengubah satu bagian penawaran.
Dengan begitu, Anda lebih mudah membedakan masalah
pada produk, harga, penyampaian, atau proses pemenuhan.

Jangan berhenti pada jumlah pembelian. Catat alasan orang
tidak melanjutkan dengan kata-kata yang sedekat mungkin
dengan ucapan mereka. “Belum ada uang” berbeda dari
“harganya tidak sepadan dengan ukuran.” “Saya perlu
minggu depan” berbeda dari “saya tidak membutuhkan
produk ini” Catat juga jeda waktu antara menerima
penawaran, bertanya, membayar, dan menerima pesanan.
Waktu pembelian dapat menunjukkan apakah penawaran
mendorong keputusan atau hanya menghasilkan percakapan
panjang tanpa kepastian. Nilai transaksi membantu melihat
apakah pembelian yang terjadi cukup berarti untuk menutup
biaya uji dan pemenuhan.

e Pembelian pertama pun belum menjawab seluruh
pertanyaan.

e Produk dapat terjual karena kebutuhan sesaat atau
dorongan penawaran terbatas, tetapi belum tentu
memberi nilai yang cukup untuk digunakan lagi.

o Karena itu, pisahkan jumlah pelanggan yang membeli
dari jumlah pelanggan yang kembali.

e Catat pembelian wulang, penggunaan berulang,
rekomendasi sukarela, dan penyebutan produk kepada
orang lain.
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e Perhatikan pula keluhan, permintaan pengembalian,
kesulitan penggunaan, serta pertanyaan setelah
pembelian.

e Sinyal-sinyal itu membantu menilai apakah janji
penawaran sesuai dengan pengalaman nyata.

Misalnya, dari empat pembeli, dua orang menyampaikan
bahwa produk sesuai kebutuhan, satu orang meminta
petunjuk penggunaan yang lebih jelas, dan satu orang tidak
melanjutkan karena hasilnya tidak sesuai harapan. Data ini
belum cukup untuk membuat klaim besar, tetapi sudah
memberi arah pemeriksaan. Anda perlu menilai apakah
masalah berasal dari kualitas produk, petunjuk yang kurang,
harapan yang dibentuk oleh penawaran, atau kondisi
penggunaan pelanggan. Belum adanya pembelian ulang juga
tidak otomatis berarti produk gagal. Siklus penggunaan
mungkin panjang, atau pelanggan belum mendapat alasan
untuk memesan kembali.

Agar keputusan tidak dikuasai perasaan, pisahkan catatan
menjadi fakta, tafsiran, dan dugaan. Fakta berbunyi, “Tiga
orang membeli dan satu pesanan dibatalkan sebelum
dikirim.” Tafsiran berbunyi, “Sebagian calon pelanggan
tertarik, tetapi penyelesaian transaksi masih lemah.” Dugaan
berbunyi, “Jadwal pengiriman mungkin menghambat
pembelian.” Fakta berasal dari kejadian yang tercatat, tafsiran
adalah makna sementara, sedangkan dugaan masih harus
diuji.
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Tandai pula hasil yang masih awal. Data dari orang yang
sudah mengenal Anda belum tentu sama dengan data dari
calon pelanggan baru. Hasil akhir pekan belum tentu sama
dengan hasil hari kerja, dan hasil percakapan pribadi belum
tentu sama dengan hasil di lokapasar. Jika uji hanya
mencakup satu kanal, satu waktu, atau sedikit calon
pelanggan, jangan jadikan hasilnya dasar untuk keputusan
besar. Gunakan hasil tersebut untuk menentukan
pemeriksaan berikutnya.

Hari ini, pilih satu penawaran yang sedang berjalan dan catat
seluruh tahapnya, dari penerima penawaran sampai
pelanggan yang kembali. Hubungi calon pelanggan yang
batal dengan pertanyaan netral tentang bagian proses yang
membuat mereka berhenti. Catat jawabannya sebagai fakta
sebelum menarik tafsiran. Dari catatan itu, Anda memiliki
dasar yang lebih jernih untuk menelusuri apakah hasil
rendah disebabkan oleh penawaran, cara penyampaian,
kanal, harga, atau pengalaman setelah pembelian.

8.2 Menelusuri Penyebab Hasil
Uji yang Rendah

Setelah mencatat tahapan pelanggan yang berhenti, jangan
langsung menyimpulkan bahwa ide usaha atau produknya
tidak dibutuhkan. Hasil uji yang rendah hanya menunjukkan
bahwa tindakan yang diharapkan belum cukup sering terjadi.
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Key Insight: Penyebabnya dapat berada pada
penawaran yang kurang jelas, manfaat yang tidak
dianggap relevan, proses pemesanan yang
merepotkan, kanal yang tidak menjangkau
pelanggan yang tepat, atau pengalaman setelah
pembelian yang mengecewakan.

Tugas Anda adalah mempersempit penyebab berdasarkan
bukti, bukan memilih alasan yang paling nyaman.

Memeriksa penawaran sebelum
mengubah produk

Mulailah dengan memeriksa penawaran sebelum mengubah
produk. Penawaran menjelaskan siapa yang dibantu, masalah
apa yang diselesaikan, hasil apa yang dijanjikan, harga yang
perlu dibayar, dan tindakan yang harus dilakukan pelanggan.

Produk dapat memiliki manfaat, tetapi tetap tidak dibeli jika
manfaat itu tidak tersampaikan dalam bahasa yang mudah
dipahami. Sebaliknya, penawaran dapat terlihat menarik,
tetapi produk gagal memenuhi harapan setelah transaksi.
Kedua keadaan itu membutuhkan perbaikan yang berbeda.

Periksa apakah pelanggan dapat menjawab empat
pertanyaan dasar setelah melihat penawaran Anda:

1. masalah apa yang sedang dibantu,
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2. hasil apa yang akan diterima,
3. siapa yang paling cocok menggunakannya, dan

4. mengapa mereka perlu bertindak sekarang, bukan nanti.

Anda tidak harus mengajukannya secara kaku. Dalam
percakapan WhatsApp, misalnya, Anda dapat bertanya,
“Menurut Anda, produk ini membantu menyelesaikan
kebutuhan apa?” atau “Bagian mana yang paling relevan
dengan keadaan Anda saat ini¢”

Jika jawaban mereka tidak berkaitan dengan manfaat utama,
masalahnya mungkin berada pada cara penyampaian, bukan
pada produknya.

Perhatikan pula pertanyaan yang muncul berulang kali. Jika
banyak calon pelanggan menanyakan hal yang Anda anggap
sudah jelas, informasi itu mungkin belum tersampaikan
dengan baik.

Mereka dapat berulang kali bertanya tentang ukuran, waktu
pengiriman, cara penggunaan, isi paket, atau hasil yang
dapat diharapkan. Pertanyaan tersebut bukan sekadar
gangguan dalam proses penjualan. Itu adalah bukti tentang
bagian penawaran yang belum cukup jelas.

Catat kalimat pelanggan apa adanya, lalu bandingkan dengan
kalimat yang Anda gunakan dalam penawaran.
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Membandingkan minat awal dengan
transaksi

Bandingkan minat awal dengan transaksi. Seseorang
mungkin membalas pesan dan meminta penjelasan, tetapi
berhenti setelah harga disebutkan atau cara pemesanan
dikirimkan. Orang lain mungkin menyatakan tertarik, tetapi
tidak menyelesaikan prapesan.

Pola ini belum otomatis berarti harga terlalu tinggi. Manfaat
mungkin belum cukup kuat, kepercayaan belum terbentuk,
atau langkah pemesanan terlalu panjang.

Karena itu, jangan mengubah harga hanya berdasarkan
dugaan. Tanyakan dengan sopan bagian yang membuat
mereka belum melanjutkan, lalu cocokkan jawabannya
dengan catatan percakapan.

Contoh kasus:

Bayangkan  skenario  pengandaian  berikut: = Anda
menawarkan paket makanan siap santap untuk pekerja yang
sering pulang larut. Banyak orang menyukai foto dan
bertanya tentang menu, tetapi hanya sedikit yang memesan.

Setelah diperiksa, pesan penawaran lebih banyak membahas
bahan makanan daripada kebutuhan makan malam yang
praktis. Waktu pemesanan juga berakhir sebelum pelanggan
pulang kerja, sementara pembayaran memerlukan beberapa
langkah.
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Mengganti resep belum tentu menjadi tindakan yang tepat.
Anda perlu menguji penyampaian manfaat, waktu
pemesanan, dan kemudahan transaksi secara terbatas
dengan tetap mempertahankan produk agar perbandingan
tetap masuk akal.

Menguiji satu unsur pada satu waktu

/\ Perhatian: Perubahan terbatas berarti Anda
tidak mengubah harga, kemasan, sasaran
pelanggan, kanal, dan isi produk secara bersamaan.

Pilih satu unsur utama untuk diuji, lalu pertahankan unsur
lain sedekat mungkin. Jika ingin menguji cara penyampaian
nilai, gunakan kelompok pelanggan yang serupa, produk dan
harga yang sama, tetapi buat pesan yang berbeda.

Jika ingin menguji harga, pertahankan pesan, isi produk, dan
cara pemesanan, lalu bandingkan respons dari kelompok
yang sebanding. Jika ingin menguji kanal atau lokasi,

pertahankan penawaran dan harga, kemudian amati hasil
dari tempat yang berbeda.

Catat jumlah orang yang:
e menerima penawaran,

e merespons,
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o meminta informasi lanjutan,
o melakukan prapesan, dan

o menyelesaikan pembayaran.

Hitung tingkat pembelian dengan membagi jumlah
pembelian selesai berdasarkan jumlah orang yang menerima
penawaran dan benar-benar dapat memesan. Catat juga
margin per transaksi, yaitu harga yang dibayar dikurangi
biaya langsung untuk menghasilkan dan memenuhi pesanan.

Variasi tertentu dapat menghasilkan lebih banyak pembeli,
tetapi margin yang tersisa terlalu kecil untuk dipertahankan.

Contoh perhitungan:

Periksa pula biaya memperoleh pelanggan. Biaya ini dapat
berupa biaya promosi atau biaya kegiatan jualan yang dibagi
dengan jumlah pelanggan baru yang benar-benar membayar.

Jika Anda mengeluarkan Rpl50.000 untuk promosi dan
memperoleh lima pembeli baru, biayanya Rp30.000 per
pembeli. Bandingkan angka tersebut dengan margin yang
tersisa, bukan dengan jumlah pesan masuk, tanda suka, atau
komentar.

Memeriksa kanal, lokasi, dan pemenuhan
pesanan
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Kanal dan lokasi perlu diperiksa dengan cara yang sama.
Kanal adalah tempat pelanggan menemukan dan memesan
penawaran, seperti WhatsApp, lokapasar, atau kegiatan
jualan sementara.

Kanal yang menghasilkan banyak kunjungan belum tentu
menghasilkan transaksi. Periksa apakah orang yang datang
sesuai dengan pelanggan awal yang Anda pilih, dapat
memahami penawaran dalam waktu singkat, dan mampu
menyelesaikan pemesanan tanpa hambatan berarti.

Untuk lokasi, amati:

lalu lintas orang,

kecocokan pengunjung dengan sasaran pelanggan,

waktu ramai, serta

hambatan untuk berhenti, melihat, dan membeli.

Lokasi yang ramai tetapi didominasi orang yang tidak
membutuhkan produk tidak otomatis gagal secara umum.
Lokasi itu mungkin hanya tidak cocok untuk penawaran
Anda.

Sebelum mengubah harga atau produk secara drastis,
periksa:

» biaya memperoleh pelanggan,
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waktu menuju transaksi,

kemudahan pemesanan,

jangkauan kanal,

lalu lintas lokasi, dan

kendala pengiriman.

Waktu menuju transaksi dihitung dari saat calon pelanggan
menerima penawaran sampai pembayaran selesai. Jika
banyak orang membutuhkan percakapan panjang sebelum
memutuskan, cari tahu apakah percakapan itu membantu
mereka memahami manfaat atau justru menutupi
penawaran yang kurang jelas.

Kemudahan pemesanan dapat dilihat dari jumlah langkah,
kesalahan alamat, pertanyaan berulang, dan pelanggan yang
berhenti di tengah proses.

Kendala pengiriman juga sering disalahartikan sebagai
masalah permintaan. Calon pelanggan mungkin bersedia
membeli, tetapi mundur karena ongkos kirim, jadwal
pengantaran, kemasan yang mudah rusak, atau wilayah
layanan yang tidak jelas.

Periksa catatan pesanan yang batal, waktu penyiapan,
keterlambatan, kerusakan, dan permintaan perubahan
alamat. Jika masalah berada pada pemenuhan pesanan,
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menurunkan harga dapat memperburuk keadaan karena
jumlah  pesanan bertambah sebelum kemampuan
operasional siap.

Mengelompokkan masalah berdasarkan
bukti

Setelah bukti terkumpul, kelompokkan masalah agar
perbaikannya tidak melebar.

e Masalah nilai produk muncul ketika pelanggan tidak
merasa kebutuhannya cukup penting untuk dibayar.

e Masalah mutu muncul ketika hasil yang diterima tidak
sesuai janji.

e Masalah kemudahan penggunaan terjadi ketika produk
sulit dipakai atau langkahnya membingungkan.

e Masalah kecepatan layanan berkaitan dengan waktu
tanggapan, penyiapan, atau pengiriman.

e Masalah ketersediaan muncul ketika pelanggan ingin
membeli, tetapi stok, jadwal, atau kapasitas belum siap.

e Masalah komunikasi terlihat dari pertanyaan berulang
dan salah pemahaman.
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e Masalah pemenuhan pesanan muncul ketika pembayaran
sudah terjadi, tetapi pesanan terlambat, tidak lengkap,
atau tidak sampai dengan baik.

Mengikuti urutan pemeriksaan yang
disiplin
Gunakan urutan pemeriksaan yang disiplin.

1. Pertama, baca bukti dari pelanggan: percakapan, alasan
batal, pertanyaan, keluhan, dan alasan membeli.

2. Kedua, periksa catatan proses: waktu tanggapan, jumlah
langkah pemesanan, pembatalan, pengiriman, dan
penyelesaian pesanan.

3. Ketiga, amati proses secara langsung. Coba pesan sebagai
pelanggan, lihat penawaran dari perangkat lain, kunjungi
lokasi pada jam uji, atau ikuti sendiri alur pengiriman.

4. Keempat, hitung kapasitas: berapa pesanan yang sanggup
dipenuhi, berapa lama pengerjaannya, dan bagian mana
yang paling sering tertunda.

Urutan ini membantu Anda tidak langsung menyalahkan
pelanggan atau produk berdasarkan kesan sesaat.

Tuliskan setiap temuan dengan membedakan dugaan,
pengamatan, dan keputusan.
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Dugaan berbunyi, “Harga terlalu tinggi” Pengamatan
berbunyi, “Delapan orang menanyakan harga, tiga meminta
waktu berpikir, dan satu menyelesaikan pembayaran; empat
orang menyebut ongkos kirim sebagai kendala.”

Keputusan berbunyi, “Uji ulang dengan pesan manfaat yang
lebih jelas dan pilihan pengiriman berbeda, tanpa mengubah
harga selama lima hari” Pemisahan ini menjaga keputusan
tetap berdasarkan bukti, terutama ketika ide tersebut sudah
menghabiskan waktu dan tenaga.

B4 Tips Praktis: Hari ini, pilih satu uji yang hasilnya
rendah dan telusuri satu dugaan utama.

Baca seluruh percakapan pelanggan, catat kalimat yang
menunjukkan kebingungan atau hambatan, hitung jumlah
orang pada setiap tahap, lalu ubah satu unsur saja untuk diuji
kembali dalam batas dana dan waktu yang sudah ditentukan.

Dengan cara itu, kegagalan kecil menjadi petunjuk untuk
mempersempit pilihan, bukan alasan menambah modal
tanpa arah.

8.3 Membandingkan Uji dan
Menetapkan Keputusan
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Setelah menelusuri penyebab hasil uji yang rendah, langkah
berikutnya adalah membandingkan uji secara adil sebelum
mengambil keputusan. Hasil satu uji jarang cukup untuk
menentukan nasib sebuah ide usaha.

Uji yang tampak gagal dapat dipengaruhi kanal yang tidak
sesuai, penawaran vyang membingungkan, waktu
pelaksanaan yang buruk, atau proses pemenuhan yang
belum siap. Sebaliknya, satu pembelian juga belum otomatis
menunjukkan bahwa ide tersebut layak diperbesar.

(7 Key Insight: Keputusan yang baik memerlukan
pola dari beberapa uji yang kondisinya dapat
dibandingkan, bukan hanya hasil yang paling
menyenangkan.

Mencatat Uji dalam Susunan yang
Konsisten

Agar perbandingan tidak menyesatkan, catat setiap uji dalam
susunan yang sama. Tulis:

e tujuan uji
 sasaran pelanggan
e penawaran

» harga
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e kanal
e lokasi bila ada
e durasi

e jumlah peserta atau calon pembeli yang menerima
penawaran

e proses pemenuhan

o ukuran hasil

Misalnya, tujuan uji pertama adalah mengetahui apakah
pekerja kantor di sekitar lokasi tertentu bersedia memesan
makan siang melalui WhatsApp. Penawarannya berupa satu
paket makan siang dengan harga tertentu, disampaikan
melalui pesan pribadi selama beberapa hari kerja.

Pemenuhan dilakukan melalui pengantaran pada jam makan
siang. Ukuran hasilnya bukan jumlah pesan yang dibaca,
melainkan jumlah orang yang menyelesaikan pemesanan
dan jumlah pesanan yang dapat dipenuhi tanpa
keterlambatan.

Catatan dengan susunan yang konsisten membantu Anda
membedakan perubahan yang disengaja dari perbedaan
keadaan. Jika pada uji berikutnya Anda mengubah harga,
pertahankan sasaran pelanggan, isi penawaran, kanal, dan
proses pemenuhan sedekat mungkin dengan uji sebelumnya.
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Dengan begitu, perubahan hasil lebih mungkin berkaitan
dengan harga, bukan karena Anda sekaligus mengganti foto,
lokasi, waktu, dan cara melayani pembeli. Usahakan hanya
ada satu perubahan utama pada setiap uji.

Jika unsur lain terpaksa berubah, catat perubahan tersebut
karena hasilnya akan lebih sulit dibandingkan secara
langsung.

Memperhatikan Konteks dan Komitmen
Pembeli

Perbandingan juga perlu memperhatikan konteks. Musim,
hari pelaksanaan, kapasitas produksi, kualitas penjelasan,
keterlambatan balasan, gangguan pengantaran, dan
jangkauan kanal dapat memengaruhi tindakan pelanggan.

Uji pada hari ramai tidak sepenuhnya setara dengan uji pada
hari sepi. Uji kepada pelanggan yang sudah mengenal Anda
juga tidak dapat dibaca sama dengan uji kepada orang yang
belum pernah berinteraksi.

Angka yang sama dapat memiliki arti berbeda ketika kondisi
pelaksanaannya berbeda.

Contoh kasus:
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Bayangkan skenario ketika Anda menawarkan layanan
hampers sederhana kepada kelompok pelanggan dengan
kebutuhan serupa. Pada uji pertama, banyak calon pelanggan
bertanya tentang isi paket dan cara pemesanan, tetapi hanya
sedikit yang membayar.

Jangan langsung menambah persediaan dengan harapan
pertanyaan akan berubah menjadi pembelian. Periksa lebih
dahulu apakah manfaat penawaran sudah jelas, apakah batas
waktu pemesanan mudah dipahami, apakah cara
pembayaran terlalu rumit, dan apakah calon pembeli ragu
karena belum melihat contoh hasil akhir.

Setelah itu, perjelas manfaat dan proses pemesanan, lalu uji
kembali kepada kelompok serupa. Catat jumlah orang yang
menyelesaikan pembelian, jumlah pesanan yang dapat
dipenuhi, serta alasan penolakan vyang benar-benar
disampaikan.

Banyak pertanyaan menunjukkan perhatian atau
pertimbangan; pembelian menunjukkan komitmen yang
lebih kuat.

Menetapkan Empat Kemungkinan
Keputusan

Gunakan empat kemungkinan keputusan. Anda dapat
melanjutkan bila pembelian muncul secara cukup konsisten
pada sasaran pelanggan yang sama dan proses pemenuhan
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berjalan tanpa masalah yang menghabiskan tenaga atau
biaya secara tidak wajar.

Konsisten tidak berarti setiap orang harus membeli. Yang
dicari adalah pola pembelian dan pemenuhan yang berulang
dalam kondisi yang sebanding, bukan satu keberuntungan
yang berdiri sendiri.

Anda perlu mengubah pendekatan bila ada tanda nilai yang
jelas, tetapi terdapat hambatan yang terarah. Misalnya,
pelanggan bersedia membeli, tetapi menolak karena ukuran
paket tidak sesuai, waktu pengambilan menyulitkan, atau
manfaat belum terasa sepadan dengan harga.

Ubah unsur yang berkaitan langsung dengan hambatan
tersebut, lalu lakukan uji baru dengan sasaran pelanggan dan
ukuran hasil yang tetap jelas. Jangan mengubah seluruh ide
sekaligus karena Anda akan kehilangan petunjuk tentang
penyebab perbaikan atau penurunan hasil.

Pilih mengulangi uji bila data atau pelaksanaannya belum
cukup dapat dipercaya. Hal ini terjadi ketika jumlah calon
pembeli terlalu sedikit, penawaran tidak disampaikan secara
konsisten, sebagian pesanan tidak dapat dipenuhi, atau
gangguan pelaksanaan membuat hasil tidak mewakili
kemampuan usaha.
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Tetapkan kondisi yang harus diperbaiki sebelum uji diulang.
Mengulangi bukan alasan untuk terus mencoba tanpa batas;
gunakan batas dana dan waktu yang sudah ditentukan.

Sebaliknya, hentikan ide atau bentuk penawarannya bila
beberapa uji yang layak tetap gagal pada sasaran utama.
Pertimbangkan untuk berhenti ketika biaya dan usaha tidak
sebanding dengan hasil, atau ketika perbaikan yang
diperlukan telah mengubah inti ide secara tidak masuk akal.

Jika sasaran pelanggan tidak menunjukkan komitmen
membeli setelah penawaran diperjelas, kanal diperiksa, dan
pelaksanaan berjalan layak, menambah persediaan bukan
keputusan yang disiplin.

Menghentikan wuji berarti bukti yang tersedia belum
membenarkan penggunaan sumber daya lebih lanjut pada
bentuk ide tersebut, bukan berarti semua kemungkinan masa
depan tertutup.

Membandingkan Dua Uji Hari Ini

M Definisi: Gunakan empat kemungkinan
keputusan.
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Hari ini, pilih dua uji yang paling mirip dari catatan Anda.
Tulis keduanya dalam susunan yang sama:

1. tujuan

2. sasaran pelanggan
3. penawaran

4. harga

5. kanal

6. lokasi

7. durasi

8. jumlah peserta

9. proses pemenuhan

10. ukuran hasil
Tandai satu perbedaan utama, periksa konteks
pelaksanaannya, lalu tentukan apakah bukti lebih

mendukung keputusan untuk melanjutkan, mengubah,
mengulangi, atau menghentikan.

Key Takeaways
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M Definisi: Perhatian belum sama dengan
permintaan.

Tayangan, suka, dan komentar hanya menunjukkan
perhatian awal, bukan kesediaan membeli. Bukti yang lebih
kuat adalah tindakan yang mendekati transaksi, seperti
meminta harga, mengisi formulir pemesanan, membayar
tanda jadi, atau menyelesaikan pembelian.

A\ Perhatian: Hasil uji yang rendah juga belum
menjadi diagnosis.
Periksa hal-hal berikut secara terpisah:

» pelanggan yang dituju

» masalah yang ingin diselesaikan

e penawaran

o harga

e kanal

o waktu pelaksanaan
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 proses pemenuhan

Jika pembelian masih sedikit, jangan langsung
menyimpulkan bahwa produk tidak dibutuhkan. Pesan
mungkin belum jelas, kanal mungkin tidak menjangkau
pelanggan yang sesuai, atau proses pemesanan mungkin
terlalu merepotkan.

Bandingkan uji secara adil dengan mengubah satu unsur
utama pada satu waktu. Catat jumlah orang yang melihat
penawaran, bertanya, memesan, dan membayar, serta biaya
dan waktu yang digunakan.

Tandai mana dugaan awal, mana data pengamatan, dan
mana keputusan.

Tetapkan kriteria sebelum melihat hasil.

Jika belum ada tindakan pembelian, perbaiki satu bagian
penawaran atau kanal, lalu uji kembali dengan batas biaya
dan waktu yang jelas.

Jika pembelian muncul berulang dari pelanggan yang sesuai

dan pemenuhan berjalan baik, tambah kapasitas secara
bertahap.
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B4 Tips Praktis: Hari ini, pilih satu dugaan
terpenting, tetapkan ukuran hasil dan tenggatnya,
lalu jalankan uji kecil berikutnya.

Keputusan tidak harus sempurna; keputusan itu harus lebih
terukur daripada keputusan sebelumnya.

End of Chapter
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Bab 9: Rencana Aksi
Validasi 30 Hari dan
Langkah Berikutnya

9.1 Menyiapkan Rencana Kerja
Validasi 30 Hari

Menyiapkan rencana kerja validasi 30 hari berarti mengubah
gagasan menjadi uji coba yang terbatas, terukur, dan aman
bagi kehidupan sehari-hari.

(7 Key Insight: Tujuannya bukan membuktikan
bahwa gagasan pasti berhasil, melainkan
mengumpulkan informasi yang cukup untuk
menentukan keputusan berikutnya.

Karena itu, rencana harus memperhitungkan waktu istirahat,
tanggung jawab pengasuhan, kondisi emosional, pekerjaan
utama, serta kesepakatan dengan pasangan atau anggota
keluarga yang terdampak.
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Merumuskan pertanyaan dan sasaran uji

Mulailah dengan merumuskan satu pertanyaan utama yang
hendak dijawab dalam 30 hari.

Contohnya: “Apakah pelanggan sasaran bersedia membeli
penawaran pendampingan kesejahteraan keluarga dengan
harga tertentu melalui kanal yang telah dipilih¢”

Pertanyaan ini perlu cukup spesifik agar jawabannya dapat
diamati. Tetapkan:

e satu pelanggan sasaran
e satu masalah utama

e satu bentuk penawaran
e satu harga awal

e satu kanal utama

Jika semuanya diubah sekaligus, Anda akan kesulitan
mengetahui penyebab hasil yang muncul.

Menetapkan dasar pelaksanaan pada hari
1-5

Pada hari 1-5, tegaskan:
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e sasaran
e pelanggan
e penawaran
e harga

e kanal
 kapasitas
e peran

e anggaran

e cara pencatatan

Sebelum kegiatan dimulai, bicarakan rencana tersebut
dengan pihak yang berbagi tanggung jawab rumah tangga.
Pastikan pembagian waktu tidak menambah beban secara
sepihak.

Jika kegiatan melibatkan kisah pribadi, perubahan
kehidupan setelah kelahiran anak, atau pengalaman
emosional pelanggan, sepakati batas privasi, cara meminta
persetujuan, dan informasi yang tidak boleh disebarkan.

Kejelasan sejak awal membantu menjaga kepercayaan dan
keamanan emosional semua pihak.
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Menyesuaikan waktu dan kapasitas

Tentukan batas waktu harian yang realistis. Misalnya,
tetapkan waktu khusus untuk menyusun penawaran,
menghubungi pelanggan, menjawab pertanyaan, dan
mencatat tanggapan.

Catat batas tersebut sebagai kapasitas kerja, bukan sekadar
harapan. Tentukan pula jumlah pelanggan yang sanggup
dilayani tanpa mengorbankan tidur, pemulihan, pekerjaan
utama, atau hubungan keluarga.

Bila kapasitas Anda hanya cukup untuk melayani sejumlah
kecil pelanggan dalam uji awal, jangan menjanjikan lebih dari
kemampuan tersebut.

Tetapkan jumlah uang yang boleh digunakan selama 30 hari,
termasuk biaya alat, promosi, transportasi, dan administrasi.
Anggaran adalah batas perlindungan, bukan target
pengeluaran.

Memisahkan dugaan dari data
pengamatan

Setelah itu, pisahkan dugaan dari data pengamatan.

Dugaan dapat berbunyi, “Pelanggan sasaran akan
menganggap harga ini masuk akal”

Data pengamatan berupa:
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jumlah orang yang merespons

meminta informasi lanjutan

mendaftar

membeli

Catatan ini akan membantu Anda menghindari keputusan
berdasarkan kesan semata.

Menentukan ukuran keberhasilan dan
batas kegagalan

Rencana juga perlu memiliki ukuran keberhasilan dan batas
kegagalan.

Ukuran keberhasilan dapat berupa:

e jumlah interaksi yang relevan

permintaan informasi lanjutan

pendaftaran

pembelian

tanggapan yang menunjukkan kebutuhan nyata
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Tentukan jumlah interaksi minimum agar penilaian tidak
dibuat berdasarkan satu atau dua tanggapan saja.

Batas kegagalan dapat berupa tidak adanya minat setelah
sejumlah percobaan yang wajar, biaya yang melampaui
anggaran, kapasitas yang terus terlampaui, atau dampak
negatif pada kesehatan dan hubungan.

Menyiapkan keputusan untuk setiap
kemungkinan hasil

Tentukan keputusan untuk setiap kemungkinan hasil.

Kemungkinan hasil Keputusan atau tindakan
berikutnya

Jika minat dan pembelian sesuai lanjutkan dengan perbaikan kecil

sasaran

Jika minat ada tetapi pembelian tinjau harga, pesan, atau kanal—

rendah ubah satu hal pada vji berikutnya

Jika tanggapan lemah pertimbangkan perubahan

pelanggan sasaran atau penawaran

A\ Perhatian: Uji harus dihentikan sementara bila
muncul kelelahan berat, konflik keluarga yang
meningkat, tekanan emosional, masalah keamanan,
atau keluhan fisik dan emosional yang menetap.
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Utamakan pemulihan dan, bila diperlukan, cari bantuan
tenaga kesehatan atau profesional yang kompeten.

Menulis rencana satu halaman

Tips Praktis: Tindakan yang dapat dilakukan hari
ini adalah menulis satu halaman rencana berisi
pertanyaan utama, batas waktu harian, kapasitas,
anggaran, ukuran keberhasilan, jumlah interaksi
minimum, serta kondisi penghentian sementara.

Bahas halaman itu dengan pihak yang terdampak, lalu
sepakati apakah rencana 30 hari dapat dijalankan secara
wajar.

Dengan dasar ini, pelaksanaan dan peninjauan validasi pada
bagian berikutnya akan berangkat dari keputusan yang jelas,
bukan dari dorongan untuk terus mengeluarkan sumber
daya.

9.2 Menjalankan, Mencatat, dan
Meninjau Validasi
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Setelah rencana Kkerja disepakati, validasi perlu diubah
menjadi percakapan dan tindakan yang dapat diamati.
Tujuannya bukan menebak apakah gagasan akan diterima,
melainkan mengumpulkan bukti tentang pelanggan,
masalah, penawaran, harga, kanal, biaya, dan beban kerja.

Setiap hari, tim perlu mengetahui siapa yang dihubungi,
tindakan apa yang dilakukan, hasil apa yang muncul, dan
keputusan kecil apa yang perlu diambil.

Menetapkan peran dan kapasitas tim

Sebelum hari pertama dimulai, pisahkan peran sesuai
kemampuan tim.

e Pengarah keputusan menetapkan prioritas, menjaga agar
uji coba tetap sesuai batas, dan menyetujui perubahan
penting.

e Pelaksana penawaran menyampaikan penawaran kepada
calon pelanggan dengan bahasa yang jelas dan tidak
memaksa.

e Pencatat data menyimpan hasil percakapan, tanggapan,
pesanan, dan transaksi secara konsisten.

e Pengelola pelanggan menjawab pertanyaan, menjaga
komunikasi lanjutan, dan mencatat masukan.
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e Pengawas anggaran memeriksa  biaya  serta
membandingkan penggunaan aktual dengan batas yang
telah disepakati.

Dalam usaha perseorangan, satu orang boleh memegang
beberapa peran. Namun, jadwal untuk setiap peran tetap
perlu dibuat jelas.

Misalnya, pagi digunakan untuk menghubungi pelanggan,
siang untuk memenuhi pesanan, dan sore untuk mencatat
hasil serta memeriksa biaya. Pembagian waktu seperti ini
mencegah  pekerjaan  tercampur dan  mengurangi
ketergantungan pada ingatan.

Jika usaha dijalankan bersama pasangan, anggota keluarga,
atau sahabat, sepakati pula kapan membahas pekerjaan,
kapan beristirahat, dan bagaimana menyampaikan
ketidaksetujuan tanpa menyerang pribadi.

Kapasitas manusia adalah bagian dari batas validasi.
Pekerjaan utama, tanggung jawab pengasuhan, perubahan
rutinitas keluarga, kelelahan, atau masa pemulihan setelah
kelahiran anak dapat memengaruhi waktu dan konsentrasi.

Karena itu, target harian harus sesuai dengan kemampuan
nyata, bukan hanya keinginan untuk bergerak cepat. Jika
keluhan fisik atau emosional menetap dan mengganggu
fungsi sehari-hari, mintalah bantuan tenaga kesehatan atau
profesional yang kompeten.
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Validasi tidak menggantikan bantuan tersebut.

Menyusun tugas harian yang dapat
diperiksa

Tugas harian perlu ditulis dalam urutan prioritas.

1. Mulailah dengan menghubungi pelanggan atau calon
pelanggan yang sesuai dengan sasaran.

2. Setelah itu, penuhi pesanan yang sudah disepakati.
3. Berikutnya, catat hasil kegiatan.
4. Periksa biaya yang muncul.

5. Lalu tindak lanjuti pertanyaan atau masukan pelanggan.

Urutan ini menjaga agar tim tidak menghabiskan waktu
memperindah materi atau membahas perubahan sebelum
kebutuhan pelanggan dilayani. Jika waktu terbatas, kurangi
jumlah kontak, bukan ketertiban pencatatan dan tindak
lanjut.

Tuliskan tugas dengan rincian yang dapat diperiksa. Catatan
seperti “mengurus pelanggan” terlalu umum.

Gunakan bentuk yang lebih jelas, misalnya “menghubungi
lima calon pelanggan melalui kanal yang telah dipilih”,
“memproses pesanan yang sudah disetujui sebelum pukul
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15.00”, atau “mencatat hasil percakapan pada hari yang
sama”.

Kejelasan ini membantu tim melihat siapa yang bertanggung
jawab, kapan pekerjaan selesai, dan bagian mana yang
tertunda.

Mencatat bukti dan biaya validasi

Pencatatan tidak harus rumit.

M Definisi: Untuk setiap periode validasi, catat
tanggal, kanal, jumlah orang yang dihubungi,
tanggapan, penawaran yang diterima, transaksi
yang selesai, pembatalan, biaya langsung, waktu
kerja, dan kendala operasional.

Gunakan lembar kerja sederhana yang dapat diakses oleh
pihak terkait. Bedakan orang yang hanya bertanya, orang
yang menyatakan minat, orang yang menerima penawaran,
dan pelanggan yang menyelesaikan transaksi.

Komentar positif atau jumlah orang yang melihat penawaran
menunjukkan perhatian, bukan bukti pembelian.

Pembedaan tersebut membantu tim menemukan letak
masalah.
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e Jika sedikit orang merespons, masalahnya mungkin
berada pada jangkauan kanal atau ketepatan sasaran
pelanggan.

« Jika banyak orang bertanya tetapi sedikit yang menerima
penawaran, penawaran, harga, atau penjelasannya
mungkin belum cukup jelas.

e Jika penawaran diterima tetapi transaksi sering batal,
periksa proses pemesanan, waktu pemenuhan, harga
akhir, atau kemampuan tim memenuhi permintaan.

Jangan langsung mengubah semua unsur. Gunakan beberapa
catatan untuk mencari pola.

Pisahkan biaya yang sudah dikeluarkan dari biaya yang
masih direncanakan. Biaya aktual menunjukkan sumber daya
yang benar-benar terpakai, sedangkan biaya rencana baru
menunjukkan kemungkinan kebutuhan dan belum dapat
diperlakukan sebagai hasil.

Sebelum validasi dimulai, tetapkan batas anggaran. Pada
setiap peninjauan, bandingkan biaya aktual dengan batas
tersebut dan catat sisa anggaran.

Perhatikan juga waktu kerja. Kegiatan yang tampak murah
secara uang tetap dapat menghabiskan energi dan waktu
secara tidak seimbang.
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A\ Perhatian: Jangan menambah anggaran hanya
karena respons awal terlihat ramai. Banyak
pertanyaan atau tanggapan positif belum tentu
menghasilkan transaksi selesai, pelanggan yang
kembali, atau proses yang stabil.

Tambahan sumber daya harus memiliki alasan, sasaran,
batas pengeluaran, dan ukuran hasil yang dapat diperiksa.
Misalnya, biaya tambahan hanya digunakan untuk menguji
satu kanal selama beberapa hari.

Sebelum dikeluarkan, tentukan hasil yang dicari, seperti
jumlah percakapan berkualitas atau transaksi selesai. Jika
hasil tidak tercapai, hentikan atau tinjau kembali rencana
sebelum menambah biaya.

Meninjau hasil dan memilih perubahan

Peninjauan dilakukan pada waktu yang telah disepakati,
bukan hanya ketika muncul masalah. Sediakan sekitar tiga
puluh menit untuk membaca catatan dan
membandingkannya dengan dugaan awal.

Bahas apa yang terjadi, bagian mana yang sesuai rencana, apa
yang menghambat, dan masukan pelanggan mana yang
berulang. Bedakan tiga hal: dugaan sebelum uji coba, data
yang benar-benar diamati, dan keputusan yang akan diambil.
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Dengan cara ini, tim tidak mengubah dugaan menjadi
seolah-olah fakta.

Setelah peninjauan, pilih paling banyak satu atau dua
perubahan untuk minggu berikutnya. Perubahan itu dapat
berupa memperjelas penawaran atau memperbaiki proses
pemesanan.

Jangan mengubah produk, harga, kanal, dan sasaran
sekaligus karena tim akan kesulitan mengetahui perubahan
mana yang memengaruhi hasil. Pertahankan unsur lain
untuk sementara, lalu catat apakah perubahan yang dipilih
menghasilkan perbedaan yang dapat terlihat.

Jika masukan pelanggan bertentangan, kumpulkan beberapa
catatan tambahan sebelum menyimpulkan.

Tindakan vyang dapat dilakukan hari ini adalah
menjadwalkan peninjauan selama tiga puluh menit,
menetapkan peran, menulis tugas harian berdasarkan urutan
prioritas, dan menyiapkan lembar pencatatan.

Pisahkan biaya aktual dari biaya rencana, lalu tetapkan kapan
penggunaan anggaran diperiksa.

B Tips Praktis: Akhiri peninjauan dengan
menyebutkan siapa melakukan apa, kapan hasil
dicatat, dan satu atau dua perubahan yang akan
diuji pada mingqu berikutnya.
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Dengan demikian, validasi menjadi proses belajar yang
terukur, hemat sumber daya, dan tetap menghargai kapasitas
orang yang menjalankannya.

9.3 Menentukan Keputusan Akhir
dan Rencana 90 Hari

Setelah periode validasi selesai, langkah berikutnya bukan
mencari kesimpulan yang sempurna atau memaksa hasil
agar tampak berhasil.

Tugas Anda adalah mengubah temuan menjadi keputusan
yang dapat dijalankan. Keputusan tersebut perlu
mempertimbangkan bukti, keterbatasan sumber daya,
kebutuhan pelanggan, serta dampaknya terhadap orang-
orang yang terlibat.

Pertanyaan utamanya bukan hanya apakah usaha, layanan,
atau penawaran “berhasil”. Pertanyaan yang lebih berguna
adalah: apa yang layak diteruskan, apa yang perlu diubah, apa
yang sebaiknya ditunda, dan apa yang perlu dihentikan?

Key Insight: Tugas Anda adalah mengubah temuan
menjadi keputusan yang dapat dijalankan.

Menyusun ringkasan hasil
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Mulailah dengan satu halaman ringkasan yang dapat
diperiksa kembali. Susun hasil menurut penawaran,
pelanggan, harga, kanal, biaya, kapasitas, kualitas layanan,
dan tanda pembelian ulang.

Untuk penawaran, catat:
» masalah yang benar-benar dialami pelanggan;
e manfaat yang paling mudah dipahami;

» bagian yang masih membingungkan.

Untuk pelanggan, catat siapa yang menunjukkan kebutuhan
paling kuat, siapa yang bersedia mencoba, dan apakah
mereka sesuai dengan sasaran awal.

Untuk harga, bandingkan harga yang ditawarkan dengan
tanggapan pelanggan, jumlah pembelian, serta ruang yang
tersisa untuk menutup biaya. Banyak orang dapat
menyatakan tertarik, tetapi minat belum sama dengan
keputusan membeli atau menggunakan kembali.

Catat pula kanal yang menghasilkan percakapan atau
pembelian. Kanal dapat berupa rekomendasi, percakapan
langsung, media digital, kerja sama, atau cara lain.

Perhatikan bukan hanya jumlah tanggapan, melainkan
kualitasnya: apakah orang yang datang sesuai sasaran,
memahami penawaran, dan mengambil tindakan yang
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nyata? Bandingkan hasil setiap kanal dengan biaya dan
waktu yang dibutuhkan untuk mengelolanya.

Hitung biaya secara menyeluruh. Masukkan bahan, alat,
transportasi, tenaga, administrasi, waktu keluarga, dan
energi yang digunakan.

Hasil dapat terlihat baik jika hanya biaya tunai yang dihitung,
tetapi menjadi kurang layak ketika beban waktu dan
kelelahan diabaikan.

Periksa kapasitas dengan jujur. Apakah jumlah pelanggan
yang dilayani masih dapat ditangani tanpa menurunkan
kualitas? Apakah proses pemenuhan dapat diulang ketika
permintaan meningkat?

Catat ketepatan waktu, kejelasan komunikasi, kemampuan
menyelesaikan masalah, serta pengalaman pelanggan. Tanda
pembelian ulang atau penggunaan kembali sering lebih kuat
daripada pujian awal karena menunjukkan bahwa manfaat
yang dirasakan cukup berarti untuk membuat pelanggan
kembali.

Setelah ringkasan selesai, bandingkan setiap hasil dengan
sasaran dan batas yang ditetapkan sebelum validasi. Sasaran
dapat berupa jumlah pelanggan, jumlah pembelian,
pendapatan, margin, waktu pemenuhan, atau tingkat
kepuasan.

256



Batas dapat berupa jumlah uang yang bersedia dikeluarkan,
jam kerja maksimum, tingkat kesalahan yang masih dapat
diterima, atau kapasitas layanan yang tidak boleh dilampaui.

Pemisahan ini membantu Anda membedakan dugaan, data
pengamatan, dan keputusan.

Dugaan adalah hal yang ingin diuji, seperti “pelanggan pada
kelompok ini membutuhkan layanan tersebut”. Data
pengamatan adalah tindakan nyata yang tercatat, seperti
jumlah orang yang membeli, waktu pemenuhan, dan biaya
yang muncul. Keputusan adalah tindakan setelah data
dibandingkan dengan sasaran dan batas.

Hasil yang belum memenuhi sasaran masih dapat diteruskan
jika menunjukkan arah perbaikan dan tetap berada dalam
batas sumber daya. Sebaliknya, hasil yang tampak
menjanjikan perlu ditinjau ulang jika dicapai dengan
tekanan, biaya, atau pengorbanan vyang tidak dapat
dipertahankan.

Menjalankan rapat keputusan

Rapat keputusan sebaiknya tidak hanya diisi oleh orang yang
paling banyak berbicara.

Minta setiap peserta menyatakan:

 bukti terkuat yang mereka lihat;
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 ketidakpastian terbesar yang masih ada;
 penyebab hasil rendah yang paling mungkin;

e informasi tambahan yang masih diperlukan sebelum
keputusan dibuat.

Bukti terkuat dapat berupa pembelian nyata, pembelian
ulang, komentar pelanggan yang konsisten, atau catatan
biaya yang lengkap.

Ketidakpastian dapat berkaitan dengan apakah pelanggan
akan tetap menggunakan layanan, apakah hasil hanya
muncul karena promosi sementara, atau apakah proses tetap
berjalan ketika jumlah permintaan meningkat.

Jawab penyebab hasil rendah dengan hati-hati. Hasil yang
rendah mungkin berasal dari pelanggan sasaran yang kurang
tepat, penawaran yang belum relevan, harga yang tidak
sesuai, kanal yang tidak efektif, lokasi yang sulit dijangkau,
atau cara penyampaian yang membingungkan.

Jangan langsung menyimpulkan bahwa seluruh gagasan
tidak layak hanya karena satu unsur belum bekerja. Namun,
jangan pula menambah waktu dan biaya tanpa menguji
dugaan yang jelas.

Jika informasi tambahan diperlukan, tuliskan informasi
tersebut, cara mendapatkannya, penanggung jawabnya, dan
tanggal tersedianya.
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Gunakan bahasa yang berfokus pada data, seperti “hasil ini
menunjukkan” atau “kita belum mengetahui”. Perlakukan
perbedaan pendapat sebagai bagian dari pemeriksaan bukti,
bukan penilaian terhadap kemampuan seseorang.

Jika usaha dijalankan bersama pasangan, keluarga, atau
rekan, bicarakan pula dampaknya terhadap waktu istirahat,
tanggung jawab rumah, kesehatan emosional, dan hubungan.

Kelelahan atau keluhan fisik dan emosional yang menetap
perlu dibahas dengan tenaga kesehatan atau profesional yang
kompeten; rapat bisnis tidak menggantikan bantuan
tersebut.

Setelah bukti dibahas, tetapkan keputusan secara tertulis.

Cantumkan:

tanggal mulai keputusan;

pemilik tindakan untuk setiap pekerjaan penting;

batas anggaran baru;

e sumber dana yang akan digunakan;

kondisi yang mengharuskan persetujuan ulang.

Pemilik tindakan bertanggung jawab memastikan pekerjaan
bergerak, meskipun pelaksanaannya dibantu orang lain.
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Tetapkan juga ukuran yang menentukan apakah rencana
berikutnya diteruskan atau dikoreksi. Pilih ukuran yang
langsung berkaitan dengan keputusan, seperti jumlah
pembelian nyata, pembelian ulang, biaya per pelanggan,
waktu pemenuhan, tingkat kesalahan, kualitas layanan, atau
kapasitas maksimum.

Jangan gunakan terlalu banyak ukuran karena pencatatan
akan sulit dilakukan dan keputusan menjadi kabur.

Memilih arah keputusan

Lanjutkan secara bertahap bila terdapat pembelian nyata,
biaya dan kapasitas masih terkendali, pelanggan sasaran
menunjukkan kebutuhan, dan proses dapat diulang.

M Definisi: Melanjutkan bukan berarti langsung
memperbesar volume sebanyak mungkin. Tambah
pelanggan, pesanan, atau wilayah secara perlahan
sambil mempertahankan pengukuran yang sama.

Catat sumber pelanggan, biaya, waktu kerja, kualitas,
keluhan, dan tanda pembelian ulang. Dengan begitu,
pertumbuhan menghasilkan pengetahuan, bukan hanya
lebih banyak aktivitas.
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Ubah arah bila masalah utama terletak pada pelanggan,
penawaran, harga, kanal, lokasi, atau cara penyampaian.
Jangan mengganti semuanya sekaligus.

Pilih satu dugaan baru yang paling masuk akal berdasarkan
bukti, lalu jalankan uji berikutnya dengan batas yang lebih
sempit.

Jika pelanggan yang datang tidak memiliki kebutuhan kuat,
uji penawaran pada kelompok yang lebih spesifik. Jika
manfaat dipahami tetapi harga menjadi keberatan, uji
susunan harga atau ruang lingkup layanan yang berbeda. Jika
pesan sulit dipahami, perbaiki cara penyampaian dan ukur
apakah pemahaman serta keputusan membeli berubah.

Tetapkan durasi, jumlah peserta, anggaran maksimum,
ukuran keberhasilan, dan alasan penghentian untuk uji arah
baru tersebut. Batas ini mencegah tim menghabiskan sumber
daya hanya karena setiap gagasan baru tampak menarik.

A\ Perhatian: Tunda atau hentikan bila bukti tidak
memenuhi batas minimum, sumber daya tidak
memadai, masalah tidak dapat diperbaiki secara
wajar, atau biaya peluang lebih besar daripada
manfaat yang mungkin diperoleh.

Menunda bukan tanda gagal Keputusan ini dapat
melindungi uang, waktu, kesehatan, dan hubungan.
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Hentikan jika kelanjutan usaha hanya didorong oleh harapan,
rasa sungkan, atau keinginan membenarkan biaya yang
sudah dikeluarkan.

Catat pelajaran, kewajiban yang perlu diselesaikan, cara
menyampaikan penutupan kepada pelanggan, dan kondisi
yang mungkin membuat gagasan layak ditinjau kembali.

Menjalankan rencana 90 hari

Periode Fokus utama
Hari ke-1 sampai ke-30 setelah menstabilkan penawaran, proses
validasi pemenuhan, pencatatan, dan

pengalaman pelanggan berdasarkan
perubahan yang paling penting

Hari ke-31 sampai ke-60 memperluas secara terbatas ke
pelanggan atau kanal yang serupa

Hari ke-61 sampai ke-90 menilai kelayakan peningkatan
volume secara lebih menyeluruh

Hari ke-1 sampai ke-30 setelah validasi digunakan untuk
menstabilkan penawaran, proses pemenuhan, pencatatan,
dan pengalaman pelanggan berdasarkan perubahan yang
paling penting.

Perjelas apa yang ditawarkan, siapa yang dilayani, bagaimana
pelanggan membeli atau mendaftar, kapan layanan
diberikan, dan bagaimana pertanyaan atau keluhan
ditangani.
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Hindari menambahkan banyak perubahan sekaligus. Pada
tahap ini, keteraturan dan kualitas lebih penting daripada
pertumbuhan cepat.

Hari ke-31 sampai ke-60 digunakan untuk memperluas
secara terbatas ke pelanggan atau kanal yang serupa.

Jika penawaran sebelumnya diuji pada satu kelompok
pelanggan, uji pada kelompok dengan kebutuhan dan
karakteristik yang mirip, bukan kepada semua orang
sekaligus.

Jika satu kanal menunjukkan hasil baik, tingkatkan
penggunaannya secara bertahap sambil membandingkan
biaya dan kualitas hasil.

Gunakan periode ini untuk menguji kapasitas, memperbaiki
efisiensi, dan memastikan hasil tidak hanya muncul karena
kebetulan, promosi sementara, hubungan pribadi, atau
kondisi khusus yang sulit diulang.

Pengujian kapasitas harus memperhatikan pelanggan dan
orang yang menyediakan layanan. Kapasitas bukan hanya
jumlah pesanan yang dapat diterima, tetapi juga kemampuan
menjaga komunikasi, ketepatan waktu, kualitas, dan
pemulihan ketika terjadi masalah.

Jika peningkatan volume mengganggu tidur, memperbesar
konflik keluarga, atau menyebabkan kelelahan terus-
menerus, catat hal tersebut sebagai data.
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Tekanan yang terus berlangsung bukan bukti bahwa rencana
berjalan baik. Rencana yang sehat memerlukan pembagian
tugas, ruang istirahat, dan pembicaraan terbuka ketika beban
melampaui kemampuan yang wajar.

Hari ke-61 sampai ke-90 digunakan untuk menilai kelayakan
peningkatan volume secara lebih menyeluruh.

Tinjau apakah hasil tetap muncul pada pelanggan dan kanal
yang serupa, apakah biaya per hasil masih dapat diterima,
apakah kualitas tetap stabil, dan apakah proses dapat
dijalankan tanpa tekanan yang tidak wajar.

Tetapkan kebutuhan periode berikutnya, seperti tambahan
waktu, orang, alat, dana, pelatihan, atau dukungan
administrasi. Perbarui batas anggaran berdasarkan biaya
aktual, bukan hanya perkiraan awal.

Pada akhir hari ke-90, putuskan apakah usaha siap
diperbesar, perlu diuji ulang, ditunda, atau ditutup.

Keputusan ini tidak harus permanen. Yang penting, alasan

keputusan, ukuran pemantauan, tanggal peninjauan
berikutnya, dan pemilik tindakan tercatat dengan jelas.
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Sebagai tindakan berikutnya, jadwalkan rapat keputusan
pada waktu yang cukup tenang.

Siapkan satu halaman berisi hasil menurut penawaran,
pelanggan, harga, kanal, biaya, kapasitas, kualitas layanan,
dan tanda pembelian ulang.

Di bagian bawabh, tuliskan:

sasaran serta batas awal,

keputusan sementara;

pemilik tindakan;

anggaran baru;

ukuran keberhasilan;

tanggal peninjauan hari ke-30, ke-60, serta ke-90.

Bawa halaman itu ke rapat, lalu minta setiap peserta
menyampaikan bukti terkuat, ketidakpastian terbesar,
penyebab hasil rendah yang paling mungkin, dan informasi
tambahan yang masih diperlukan sebelum keputusan
disahkan.

Key Takeaways

265



B4 Tips Praktis: Selama 30 hari, ubah gagasan
menjadi uji coba terbatas dengan urutan kerja
harian yang jelas. Untuk setiap tindakan, tetapkan
penanggung jawab, waktu pelaksanaan, batas
biaya, dan bukti yang perlu dicatat.

Ubah satu variabel utama pada satu waktu agar pengaruh
penawaran, harga, pelanggan, atau kanal dapat dibaca
dengan lebih jelas.

Bedakan dugaan, pengamatan, dan keputusan.

Dugaan adalah hal yang ingin diuji. Pengamatan adalah
tindakan nyata pelanggan, tanggapan calon pembeli, beban
kerja, biaya, serta kendala yang tercatat.

Keputusan dibuat setelah catatan ditinjau, bukan
berdasarkan jumlah suka, komentar, atau dorongan orang
terdekat.

Tinjau Bukti dan Beban Secara Berkala

Lakukan tinjauan mingguan bersama pihak yang terdampak.

Periksa apakah penawaran menghasilkan tindakan nyata,
apakah kanal mendatangkan pelanggan yang sesuai, apakah
anggaran masih aman, dan apakah pembagian tanggung
jawab mengganggu istirahat atau pengasuhan.
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Jika beban meningkat tanpa hasil yang sepadan, ubah
rancangan sebelum melanjutkan.

M Definisi: Gunakan hasil validasi untuk memilih
satu dari empat arah:

e meneruskan;
o memperbaiki;
e menunda;

o menghentikan.

Jika diteruskan, susun rencana 90 hari dengan sasaran, batas
biaya, pembagian tugas, ukuran keberhasilan, serta waktu
peninjauan yang realistis.

(7 Key Insight: Anda tidak perlu menunggu semua
jawaban terasa pasti. Mulailah dengan uji coba
yang cukup kecil untuk dikendalikan, cukup nyata
untuk dipelajari, dan cukup terbuka untuk diubah
ketika data menuntut keputusan baru.
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End of Chapter
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