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ABSTRAK 

 

 

INGGA FATTIRA. Analisis Efektivitas Etsy Offsite Ads dalam Meningkatkan 

Revenue (Studi Kasus pada Online Shop Takumi Kent). Jurusan Administrasi Niaga 

Politeknik Negeri Jakarta. 2021.  

 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis strategi dan hasil 

penggunaan Etsy offsite ads dalam meningkatkan revenue. Penelitian yang 

dilakukan pada online shop Takumi Kent di marketplace Etsy ini menggunakan 

metode penelitian kualitatif. Adapun teknik analisis yang digunakan dalam 

peneltian ini adalah teknik analisis deskriptif kualitatif. Sumber data utama dalam 

penelitian ini adalah dari pemilik online shop Takumi Kent. Teknik pengumpulan 

data yang digunakan adalah melalui observasi, wawancara mendalam semi 

terstruktur, dokumentasi serta triangulasi. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 

strategi awal guna meningkatkan revenue online shop Takumi Kent di marketplace 

Etsy melalui Etsy offsite ads adalah dengan melakukan optimasi listing terlebih 

dahulu. Optimasi listing dilakukan dengan memaksimalkan semua fitur yang ada 

pada Etsy listing di antaranya adalah bentuk listing, materi listing, harga produk 

yang kompetitif, serta ongkos kirim yang dibebankan kepada pembeli. Hal ini 

disebabkan Etsy offsite ads hanya akan mengiklankan listing dengan performa 

terbaik. Pada online shop Takumi Kent, listing sudah teroptimasi dengan cukup 

baik. Hal ini dibuktikan dengan traffic visits & views yang cukup besar dari tahun 

2017–2021. Adapun hasil penggunaan Etsy offsite ads pada online shop Takumi 

Kent di marketplace Etsy menunjukkan bahwa penggunaan Etsy offsite ads belum 

cukup efektif dalam meningkatkan revenue pada online shop Takumi Kent. Hal ini 

dibuktikan dari angka conversion rate yang cukup rendah pada tahun 2020 sebesar 

0,183% dan pada tahun 2021 (Januari–Juli) sebesar 0,177% . Conversion rate dari 

tahun 2020 hingga 2021 (Januari–Juli) belum cukup efektif karena tidak mencapai 

benchmark rata-rata conversion rate di angka 2,35%. 

 

 

Kata Kunci: Conversion rate, Etsy offsite ads, Optimasi listing 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

iii 

 

ABSTRACT 

 

 

INGGA FATTIRA. Analysis of the Effectiveness of Etsy Offsite Ads in Increasing 

Revenue (Case Study on Takumi Kent's Online Shop). Department of Business 

Administration. State Polytechnic of Jakarta. 2021. 

 

 

This study aims to find out and analyze the strategy and the result of using Etsy 

offsite ads to increase revenue. This research was conducted on the online shop 

Takumi Kent at Etsy marketplace. The study uses qualitative research and 

qualitative descriptive as the technique of analysis. Data collection for this 

research was obtained through observation, in-depth interview (semi-structured), 

documentation, and triangulation. The results revealed that the first strategy to 

increase Takumi Kent's revenue through Etsy offsite ads was doing listings 

optimization. That is because Etsy would only advertise listings with the best 

performance. Maximizing all of the listing features such as type and material of 

listing, competitive price, and the shipping cost for buyers. The result of listings 

optimization at Takumi Kent was quite good. It showed from the number of visits 

and views at Etsy Takumi Kent. The conversion rates of this shop from Etsy offsite 

ads were low compare to the conversion rate's benchmark at 2,35%. 2020 Etsy 

offsite ads conversion rate was 0,183% ,and 2021 conversion rate was 0,177%. 

Thus, it concludes that the Etsy offsite ads weren't effective enough to increase 

Takumi Kent's revenue at Etsy. 

 

 

Keyword: Conversion Rate, Etsy offsite ads, Listing Optimization 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

 

     Indonesia merupakan sebuah negara yang kaya akan budaya dan dipenuhi pula 

dengan orang-orang kreatif. Dengan bermacam-macam budaya dan juga orang-

orang yang memiliki kreativitas yang tinggi, tak heran bahwa bisnis dalam industri 

ekonomi kreatif di Indonesia semakin berkembang. Kriya (handicraft) atau yang 

biasa dikenal dengan kerajinan tangan, tercatat sebagai tiga besar subsektor 

ekonomi kreatif yang memberikan sumbangsih besar terhadap PDB (Produk 

Domestik Bruto) Indonesia. Sandiaga Uno, Menteri Pariwisata dan Ekonomi 

Kreatif (PAREKRAF) saat ini menilai bahwa produk-produk kreatif yang berasal 

dari Indonesia berpeluang untuk masuk ke pasar global. 

 

     Salah satu cara agar produk-produk kreatif yang dimiliki oleh UMKM Indonesia 

mendunia adalah dengan melakukan perdagangan internasional. Produk-produk 

kreatif lokal buatan UMKM Indonesia berpotensi untuk mendunia. Melalui 

perdagangan internasional para UMKM di Indonesia dapat melakukan kegiatan 

ekspor ke berbagai penjuru di dunia. Pada zaman dahulu, sebelum bisnis digital 

berkembang pesat, kegiatan ekspor bagi UMKM atau pelaku bisnis berskala kecil 

sangatlah sulit untuk dilakukan. Hal ini karena terbatasnya kemampuan UMKM 

untuk mencari pembeli dan terbatasnya kemampuan produksi mengingat seringkali 

pembeli luar negeri memesan barang dengan kuantiti yang sangat besar. 

 

     Namun kini, dengan berkembang pesatnya teknologi, muncul berbagai macam 

platform yang akan membantu para pebisnis berskala kecil dalam memasarkan 

produknya baik secara lokal maupun internasional, salah satunya adalah melalui 
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marketplace. Marketplace kini sudah banyak ditemukan baik di Indonesia maupun 

di dunia. Menurut data yang dilansir dari laman webretailer.com, Amazon, eBay, 

Aliexpress, Walmart, Etsy, dan Taobao merupakan marketplace yang sering 

digunakan oleh penduduk di dunia. Sama halnya dengan sebuah “pasar”, 

marketplace pun memiliki berbagai klasifikasi khusus dalam produk yang mereka 

jual. Ada marketplace yang menjual barang-barang secara umum, menjual barang-

barang elektronik, marketplace yang khusus menjual produk fesyen, bahkan produk 

berupa kerajinan tangan. Etsy merupakan salah satu contoh marketplace yang 

mengkhususkan dirinya sebagai platform bagi para pengrajin produk buatan tangan. 

Etsy pertama kali didirikan pada tanggal 18 Juni 2005 oleh Robert Kalin, Chris 

Maguire, Haim Schoppik, dan Jared Tarbell di Brooklyn, New York. Etsy, 

marketplace asal Amerika Serikat ini mempertemukan para pebisnis produk 

kerajinan tangan dengan pembeli dari berbagai penjuru dunia yang tertarik akan 

produk kesenian, kerajinan, dan hadiah.  

 

     Etsy mengategorikan produk yang dimiliki penjual ke dalam delapan kategori 

utama yaitu jewelry and accessories (perhiasan dan aksesoris), clothing and shoes 

(pakaian dan sepatu), home and living (peralatan rumah tangga), weddings and 

party (barang-barang untuk pernikahan dan pesta), toys and entertainment (mainan 

dan hiburan), art and collectibles (seni dan barang koleksi), craft supplies & tools 

(perlengkapan dan peralatan kerajinan tangan), serta vintage (barang-barang antik). 

Dengan pengategorian seperti ini, akan memudahkan para pembeli yang 

mengunjungi marketplace Etsy untuk mencari barang handmade dari para 

pengrajin. Kepopuleran Etsy dibuktikan dengan adanya peningkatan jumlah active 

users dalam marketplace Etsy pada tahun 2020, sebagaimana dapat dilihat pada 

grafik di bawah ini. 
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Gambar 1.1 Jumlah Pembeli Etsy 2012–2020  

Sumber: Statista.com 2020 

 

     Dari grafik di atas, maka dapat dilihat pada tahun 2020 terjadi kenaikan pesat 

jumlah active Etsy buyers dari tahun 2019, dari yang awalnya 46,35 juta pembeli 

aktif menjadi 81,9 juta pembeli aktif. Pembeli aktif dalam marketplace Etsy adalah 

para pembeli yang telah melakukan pembelian dalam jangka waktu dua belas bulan 

sebanyak satu kali. Dengan terjadinya peningkatan pada pembeli aktif dalam 

marketplace Etsy, tentu hal ini menjadikan Etsy sebagai lahan basah bagi para 

creative entrepreneurs untuk memperkenalkan dan memperdagangkan produknya 

ke 81,9 juta orang yang tersebar luas di segala penjuru dunia. Dilansir dari data 

statista.com tahun 2020 active Etsy sellers pun mengalami peningkatan pada tahun 

2020 menjadi total 4,3 juta penjual dari yang awalnya pada tahun 2019 hanya 

sebesar 2,6 juta orang.   

 

     Marketplace Etsy menjadikan kerajinan tangan sebagai niche target mereka. 

Sehingga, ini merupakan kekuatan dan strategi pemasaran bagi Etsy untuk menarik 

para creativepreneur dan juga orang-orang yang memiliki ketertarikan pada produk 

kerajinan tangan. Hal ini tentunya akan memberikan keuntungan bagi para pelaku 

bisnis kreatif karena para pengguna aplikasi tersebut memang tertarik dengan 

produk kerajinan tangan. Dilihat dari sisi pebisnis kerajinan tangan di Indonesia, 

hal ini tentunya memberikan jalan bagi para creative small business owner untuk 

dapat memperkenalkan produknya kepada dunia, mengadakan kegiatan ekspor 

langsung kepada konsumen akhir dalam kuantitas yang sedikit. Dalam Etsy, para 
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penjual dari Indonesia dapat menjual produknya secara satuan langsung ke 

konsumen akhir dengan harga yang cukup tinggi dibandingkan harga yang mereka 

tawarkan kepada masyarakat lokal.  

 

     Etsy sebagai platform bertemunya pengrajin dengan konsumen akhir, 

memberikan berbagai macam bantuan pemasaran salah satunya adalah offsite ads. 

Offsite ads merupakan program pemasaran yang dimiliki oleh Etsy. Etsy memiliki 

sebuah fitur listing yang berguna untuk menyampaikan informasi terkait produk 

yang dijual kepada para calon pembelinya. Selanjutnya, listing milik penjual akan 

diiklankan di luar marketplace Etsy seperti Google, Bing, dan sebagainya. Etsy 

memberikan keuntungan bagi para penjual. Para penjual hanya akan membayar 

biaya offsite ads di akhir ketika proses dealing dengan pembeli telah terjadi. 

Namun, ternyata hal ini menimbulkan kontroversi di antara para penjual, 

disebabkan mereka  menilai bahwa biaya yang dibebankan kepada penjual di akhir 

terlalu besar. 

  

     Penjual akan dibebankan sebesar dua belas persen atau lima belas persen dari 

total transaksi tergantung penjualan yang dilakukan oleh penjual selama 365 hari 

sebelumnya. Kontroversi terkait biaya offsite ads yang cukup membebankan ini 

ternyata banyak dikeluhkan juga oleh para penjual luar negeri baik melalui forum 

komunitas di aplikasi Etsy marketplace, di Youtube, dan sebagainya. Sama halnya 

dengan para penjual dari luar negeri, para penjual yang tergabung dalam grup 

Facebook “Etsy Sellers Indonesia” pun mengeluhkan hal yang sama. Namun, Etsy 

menilai hal itu akan menguntungkan bagi para penjual karena akan mendatangkan 

traffic yang tinggi dari luar platform Etsy. Penjual pun menilai tidak adanya 

transparansi yang jelas atas offsite ads tersebut. Selain offsite ads, pemasaran digital 

kini telah banyak digunakan di berbagai macam media sosial dan platform, sebut 

saja Facebook ads, Google ads, Instagram ads, dan sebagainya.  

 

     Penelitian serupa sebelumnya telah dilakukan oleh Lukman Hakim pada tahun 

2020 dari Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta dengan judul 

penelitian Efektivitas Penggunaan Facebook Advertising pada Penjualan Produk 
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Umrah PT Albis Nusa Wisata Jakarta. Dalam penelitian tersebut, didapatkan hasil 

bahwa Facebook ads efektif dalam meningkatkan penjualan produk umroh PT 

Albis Nusa Wisata Jakarta. Penelitian terdahulu selanjutnya adalah penelitian yang 

dilakukan oleh Firlya Hasna pada tahun 2020 dengan judul penelitian Analisis 

Efektivitas Search Engine Optimization (SEO) dan Facebook Ads dalam 

Meningkatkan Pengunjung Tourism Website (Studi pada Website Wisato dalam 

Situs www.wisato.id). Pada penelitian ini, didapatkan hasil bahwa SEO lebih efektif 

dibandingkan Facebook ads dalam meningkatkan pengunjung website 

www.wisato.id. 

 

     Berdasarkan kedua penelitian yang telah dijelaskan sebelumnya, maka dapat 

dilihat sebuah research gap (celah penelitian), di mana terjadi inkonsistensi hasil 

dari kedua penelitian serupa tersebut. Pada penelitian Lukman Hakim (2020), 

didapatkan hasil penelitian bahwa iklan digital berbayar (paid advertisement) dalam 

hal ini adalah Facebook Ads efektif dalam meningkatkan penjualan. Berbeda halnya 

dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Firlya Hasna (2020), di mana hasil 

penelitian menunjukkan bahwa paid advertisement (Facebook ads) kurang efektif 

dalam meningkatkan pengunjung. Terdapatnya inkonsistensi hasil ini, maka dalam 

penelitian penulis akan dianalisis lebih lanjut terkait efektivitas paid adversitement 

(iklan digital berbayar) secara spesifik Etsy offsite ads yang mana di dalamnya 

mencakup pula Facebook ads dalam meningkatkan revenue penjual.  

 

     Pemilihan Etsy offsite ads dalam penelitian ini didasarkan kepada masih 

terbatasnya pengetahuan masyarakat Indonesia terhadap marketplace Etsy, secara 

spesifik terhadap Etsy offsite ads. Penulis dalam penelitian ini tidak menggunakan 

marketplace yang umum diketahui masyarakat Indonesia seperti contohnya 

Shopee, Tokopedia, Lazada, BliBli, dan lain-lain, karena telah banyak penelitian 

yang meneliti objek tersebut. Terlebih didukung oleh fakta bahwa marketplace 

tersebut (Tokopedia, Lazada, BliBli, dan lain-lain) tidak memiliki fasilitas ekspor 

bagi para penjual. Adapun marketplace Shopee hanya membuka kesempatan bagi 

para penjual terpilih saja. Etsy pun dibandingkan dengan para kompetitornya 

memiliki keunggulan karena marketplace ini mengkhususkan “dirinya” sebagai 

http://www.wisato.id/
http://www.wisato.id/
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marketplace bagi para pengrajin. Berbeda halnya dengan Shopee yang mana barang 

yang bisa dijual beraneka ragam, sehingga tingkat persaingan menjadi lebih tinggi.  

 

     Dalam penerapannya offsite marketing/offsite ads Etsy akan memberikan semua 

data terkait listing pengguna, di mana di dalamnya terdapat informasi title yang 

nantinya akan menjadi SEO ketika offsite ads dijalankan, deskripsi, foto, dan 

sebagainya. Kemudian, situs yang menjadi tujuan Etsy beriklan akan menampilkan 

detail-detail tersebut kepada pengguna yang memiliki ketertarikan atau preferensi 

kepada produk-produk tersebut. Sehingga, offsite ads ini akan mengukur seberapa 

relevankah konten yang diiklankan dengan preferensi pengguna. Hal-hal yang telah 

dijelaskan sebelumnya (title/SEO, deskripsi produk, dan foto) menjadi faktor-faktor 

pendukung dari keberhasilan offsite ads yang dijalankan oleh Etsy. Adapun 

menurut Nugroho yang dikutip oleh Satibi (2017:97), “SEO merupakan sebuah 

sarana bagi seseorang untuk mendapatkan penghasilan, mencari informasi, tulisan, 

aplikasi menggunakan sebuah mesin pencari”. 

 

     Diberlakukannya program offsite ads ini erat kaitannya dengan tujuan akhir para 

penjual yaitu peningkatan pendapatan (revenue) melalui marketplace Etsy. Setelah 

Etsy mendatangkan traffic dari program offsite ads kepada para calon pembeli yang 

memiliki preferensi atau ketertarikan kepada produk yang diiklankan di luar 

platform Etsy, mereka berharap akan dapat terjadinya sebuah proses transaksi 

antara penjual dan pembeli dalam marketplace Etsy. Berdasarkan permasalahan 

yang telah penulis paparkan di atas, melakukan penelitian ini menjadi penting 

disebabkan masih banyak masyarakat Indonesia yang belum familiar dengan 

marketplace Etsy. Maka, penulis tertarik untuk melakukan penelitian menggunakan 

pendekatan kualitatif dengan judul “Analisis Efektivitas Etsy Offsite Ads dalam 

Meningkatkan Revenue (Studi Kasus pada Online Shop Takumi Kent)”. 

 

 

1.2 Identifikasi Masalah 

 

     Berdasarkan uraian latar belakang masalah sebelumnya, maka identifikasi 

masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
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a. Etsy menilai bahwa program offsite ads miliknya dapat memberikan 

keuntungan bagi para penjual, karena penjual tidak akan dikenakan biaya 

iklan di awal. 

b. Berbeda halnya dengan persepsi Etsy, penjual dari Indonesia yang tergabung 

dalam komunitas Etsy Sellers Indonesia menilai program Etsy offsite ads ini 

membebankan para penjual karena biayanya yang cukup tinggi sebesar dua 

belas persen hingga lima belas persen. 

c. Etsy offsite ads dipengaruhi oleh beberapa faktor (title/SEO, deskripsi produk, 

foto, dan sebagainya).   

 

 

1.3 Pembatasan Masalah 

 

     Berdasarkan uraian latar belakang dan identifikasi masalah sebelumnya, untuk 

mencegah meluasnya permasalahan dan adanya keterbatasan waktu serta 

kemampuan,. Maka, dalam penelitian ini penulis akan memfokuskan kepada 

masalah analisis efektivitas Etsy offsite ads dalam meningkatkan revenue (ttudi 

kasus pada online shop Takumi Kent). Penulis hanya akan memfokuskan penelitian 

pada penggunaan Etsy offsite ads pada akun Etsy Takumi Kent. Sehingga, nantinya 

dapat diketahui efektivitas dari Etsy offsite ads dalam meningkatkan revenue online 

shop Takumi Kent pada marketplace Etsy.  

 

1.4 Rumusan Masalah 

 

     Berdasarkan pembatasan masalah yang telah disampaikan, maka masalah dalam 

penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut: 

 

a. Bagaimana strategi Etsy offsite ads pada akun online shop Takumi Kent di 

marketplace Etsy dalam meningkatkan revenue (pendapatan)? 

b. Bagaimana hasil penggunaan Etsy offsite ads dalam meningkatkan revenue 

(pendapatan) pada online shop Takumi Kent dalam marketplace Etsy?  

 

 

1.5 Tujuan Penelitian 
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     Adapun tujuan penelitan dalam penelitian ini berdasarkan rumusan masalah 

sebelumnya adalah sebagai berikut: 

 

a. Untuk mengetahui strategi Etsy offsite ads pada akun online shop Takumi Kent 

di marketplace Etsy dalam meningkatkan revenue (pendapatan). 

b. Untuk mengetahui hasil penggunaan Etsy offsite ads dalam meningkatkan 

revenue (pendapatan) pada online shop Takumi Kent dalam marketplace Etsy. 

 

 

1.6 Manfaat Penelitian 

 

     Berdasarkan uraian sebelumnya, penulis berharap penelitian ini dapat 

memberikan manfaat bagi berbagai macam pihak sebagai berikut: 

 

a. Bagi Peneliti  

Penelitian ini dapat menjadi sarana pengimplementasian atas ilmu-ilmu 

administrasi niaga, khususnya dalam bidang pemasaran yang telah dipelajari 

dan didapatkan oleh penulis selama masa perkuliahan serta guna 

meningkatkan kemampuan analisis penulis dalam pembuatan penelitian 

ilmiah ini. 

b. Bagi Perusahaan 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan saran dan masukan yang 

bermanfaat dan membangun bagi perusahaan kedepannya serta menjadi 

bahan pertimbangan untuk penentuan strategi pemasaran perusahaan dalam 

marketplace Etsy. 

c. Bagi Mahasiswa 

Penelitian ini diharapkan dapat memperkaya wawasan mahasiswa Politeknik 

Negeri Jakarta, khususnya bagi mahasiswa jurusan Administrasi Niaga serta 

menjadi referensi bagi penelitian dalam bidang pemasaran selanjutnya. 

d. Bagi Masyarakat 
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Penelitian ini diharapkan dapat membuka wawasan dan memperkaya 

wawasan masyarakat terkait kegiatan jual beli menggunakan marketplace 

Etsy. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

 

 

5.1 Kesimpulan 

 

     Berdasarkan hasil penelitian yang penulis lakukan dengan judul “Analisis 

Efektivitas Etsy Offsite Ads dalam Meningkatkan Revenue (Studi Kasus pada 

Online Shop Takumi Kent)”, maka dapat ditarik kesimpulan yang penulis jabarkan 

ke dalam beberapa poin berikut: 

 

a. Strategi Etsy offsite ads pada online shop Takumi Kent di marketplace Etsy guna 

meningkatkan revenue diawali dengan melakukan pengoptimalan listing. 

Pengoptimalan listing menjadi wajib dilakukan karena Etsy offsite ads hanya 

akan mengiklankan listing yang memiliki performa terbaik, baik dari sisi traffic 

maupun sales. Listing toko online Takumi Kent menurut analisis penulis sudah 

teroptimasi dengan cukup baik, hal ini tercermin dari traffic visits & views yang 

cukup besar. 

b. Hasil penggunaan Etsy offsite ads dalam meningkatan revenue pada online shop 

Takumi Kent dalam marketplace Etsy, menurut analisis penulis belum cukup 

efektif dalam meningkatkan revenue. Hal ini tercermin dari angka conversion 

rate pada tahun 2020 sebesar 0,183% dan pada tahun 2021 (Januari–Juli) hanya 

sebesar 0,177%, yang mana kedua angka conversion rate tersebut belum 

mencapai benchmark rata-rata conversion rate minimal diangka 2,35%. Akan 

tetapi, Etsy offsite ads pada online shop Takumi Kent layak untuk diuji coba 

hingga beberapa tahun ke depan, hal ini karena adanya perkembangan dalam hal 

click, orders dan sales dari Etsy offsite ads, namun hanya perlu pengoptimasian 

listing kembali.
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5.2 Saran 

 

     Setelah melakukan analisis dan penelitian dengan judul “Analisis Efektivitas 

Etsy Offsite Ads dalam Meningkatkan Revenue (Studi Kasus pada Online Shop 

Takumi Kent)”, berikut ini adalah beberapa saran dari penulis terkait penelitian ini: 

 

a. Toko online Takumi Kent perlu pengoptimalan bentuk listing menggunakan 

video, kemudian judul listing cukup menggunakan maksimal hingga empat 

puluh karakter sesuai dengan pedoman Etsy (keyword lainnya dapat diletakkan 

pada fitur listing tag).  

b. Memberikan deskripsi produk yang lebih jelas (contohnya, dengan penambahan 

informasi berupa material yang digunakan, dimensi produk, berat produk, jasa 

kirim yang digunakan, alasan mengapa harus membeli produk pada toko online 

Takumi Kent). 

c. Memberikan promosi menarik lainnya pada toko, seperti memberikan discount, 

kupon, serta memanfaatkan momentum tertentu seperti holiday season (online 

shop Takumi Kent dapat menginformasikan special offer terkait produk yang 

dijual melalui banner toko). Sehingga, harapannya dengan pengoptimasian 

listing ini dapat memperbesar peluang toko Takumi Kent untuk dapat diiklankan 

semua listing-nya melalui program Etsy offsite ads dan berkontribusi maksimal 

pula dalam peningkatan revenue pada masa yang akan datang. 
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LAMPIRAN 

 

 

 

Lampiran 1 Bukti Wawancara & Tautan Google Drive Wawancara 

 

 
 

https://drive.google.com/file/d/1ThurP1fYvJiHWJz6IKDCM0qh21LbL_N3/view?us

p=sharing (Dapat di akses menggunakan e-mail Politeknik Negeri Jakarta).  

 

Sumber : Dokumentasi Penulis, 2021 

 

Lampiran 2 Transkrip Wawancara dengan Pemilik Online Shop Takumi Kent 

 

Nama     : Ken 

Pekerjaan : Pemilik online shop Takumi Kent & karyawan 

swasta 

Penyebutan    : I (Ingga), K (Ken) 

Tempat pelaksanaan wawancara : Google Meet 

 

Transkrip: 

I : “Oke, baik sebelumnya terima kasih pak atas kesediaannya sudah mau 

menjadi narasumber untuk penelitian tugas akhir saya. Perkenalkan, nama saya Ingga 

Fattira. Saya dari Politeknik Negeri Jakarta, mahasiswi semester akhir dan sekarang 

https://drive.google.com/file/d/1ThurP1fYvJiHWJz6IKDCM0qh21LbL_N3/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1ThurP1fYvJiHWJz6IKDCM0qh21LbL_N3/view?usp=sharing
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sedang melakukan penelitian nih pak terkait Etsy offsite ads itu sendiri. Terkait 

efektivitasnya dalam meningkatkan revenue dan saya melakukan studi kasusnya pada 

online shop bapak, seperti itu. Nah, mungkin itu saja sih pak untuk perkenalan diri 

saya. Mungkin, dari bapak bisa perkenalan terlebih dahulu. Mungkin, bisa dijelaskan 

juga pak terkait deskripsi singkat dari bisnis yang sedang bapak jalani”. 

K : “Oke, ya. Oke, perkenalkan saya Takumi Ken. Saya sebagai seller di Etsy ya. 

Saya memulai apa tuh namanya berjualan di Etsy sekitar tahun 2017. Sebelumnya sih 

dari tahun 2015 ya saya punya akun. Tapi, selama 2 tahun saya mempelajari dulu 

karena sebelumnya tuh sangat apa ya, untuk mencari tutorial tuh sangat sulit ya apalagi 

yang berbahasa Indonesia. Jadi, selama 2 tahun saya mempelajari dulu, bagaimana sih 

cara berjualan disana. Nah, akhirnya tahun 2017 saya memutuskan untuk memulai 

berjualan di Etsy.  

I : “Oke, baik untuk produk yang dijual itu mungkin boleh di apa namanya, 

diceritakan pak kategori-kategorinya itu apa saja gitu. Karena, saya melihat juga kan 

barang-barang yang bapak jual itu termasuk unik banget gitu ya pak dan bisa di-custom 

seperti itu. Mungkin, bisa diceritakan secara singkat gitu pak terkait produk-produk 

yang bapak jual”. 

K : “Oke, sebentar ya”. 

I : “Ya”. 

K : “Saya share screen sekalian boleh ya?”. 

I : “Boleh, boleh”. 

K : “Ya, oke. Sudah terlihat belum di layar?”. 

I : “Sudah, pak”. 

K : “Nah, ini adalah toko saya yang di…di Etsy ya. Oke, ya di Etsy ya. Nah, ini 

adalah produk-produk yang saya jual. Nah, di Etsy sendiri kan adalah marketplace yang 

menjual barang-barang ini ya handmade ya”. 

I : “Iya”. 

K : “Jadi, handmade…kerajinan tangan kayak gitu. Nah, jadi di situlah uniknya 

marketplace Etsy itu jadi hampir semua produk yang dijual di situ kan unik-unik 
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karena, apa ya bukan buatan pabrik ya. Buatan tangan ya. Jadi, para pengrajin mereka 

menjual produk hasil karyanya di Etsy”. 

I : “Pak, maaf terputus sepertinya tadi ya sinyalnya?”. 

K : “Terputus ya?”. 

I : “Iya, mungkin boleh diulang”. 

K : “Sekarang udah lancar?”. 

I : “Sudah, sudah pak”. 

K : “Nah, saya ulangi ya. Nah, Etsy sendiri adalah marketplace yang menjual 

adalah barang-barang handmade ya”. 

K : “Jadi, buatan tangan disitulah uniknya marketplace Etsy itu ya. Jadi, kayak 

para pengrajin mereka menjual produknya di Etsy. Jadi, kalau ngeliat di Etsy tuh 

barang-barang unik yang gak pasaran tuh bisa dicari di Etsy. Ini adalah contoh-contoh 

produk yang saya jual di Etsy ya”. 

K : “Jadi, lebih banyak fisiknya produk yang saya jual. Teknik sculpture ya, dari 

sculpture ya. Jadi, teknik ukir lah kalau diterjemahin, seperti ini”. 

I : “Oke, untuk ini produk-produknya dibuat sendiri oleh bapak atau memang ada 

tim lain dibelakangnya gitu pak?”. 

K : “Ya, saat ini saya sendiri hampir 100% saya sendiri yang membuat, saya 

sendiri yang memasarkan dan menjual”. 

I : “Oke, kalau boleh tahu nih pak alasan bapak memilih Etsy. Tadi, Etsy ini 

khusus untuk marketplace para pengrajin. Bisa dibilang seperti itu ya pak. Nah, selain 

itu kenapa bapak tidak memilih menjual produk ini di marketplace luar negeri? Misal 

contohnya, E-bay, Amazon, Shopee gitu pak. Kenapa memilih Etsy secara spesifik?”. 

K : “Sebenarnya, tidak spesifik ya”. 

K : “Aku dulu kenalnya Etsy ini ya, saya kan juga suka bikin-bikin kayak ginilah 

ya (menunjukkan foto produk)”. 

I : “Iya”. 

K : “Apa ya, terpikir saya bikin kayak gini hanya untuk diri sendiri. Terus, gimana 

sih, kalau saya coba jual gitu kan. Saya belum tahu tuh E-bay, Etsy kayak gitu. Nah, 
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saya akhirnya searching lah di Google “tempat untuk menjual karya seni”. Nah, saya 

searching akhirnya ketemu salah satunya adalah Etsy. Kemudian, aku coba cari-cari 

review tingkat pencariannya paling tinggi yang mana gitu”. 

K : “Akhirnya, saya putuskan mencoba di Etsy “kok, kayaknya cocok ini untuk 

menjual handmade”. Kemudian, coba saya daftar bikin akun, coba jualan kayak gitu. 

Saya cari info “gimana sih, cara berjualan”. Sebenarnya gak spesifik sih. Hanya 

kebetulan pas kemarin cari di Google. Ketemu salah satunya menyarankan di Etsy ya. 

Akhirnya, saya coba berjualan disini. Sebenarnya, aku juga pernah buat akun di 

beberapa marketplace handmade juga. Tapi, gak terlalu ini ya rating-nya gak terlalu 

bagus lah. Akhirnya, saya pilih untuk coba fokuskan di Etsy”. 

I : “Berarti, untuk di marketplace di Indonesia sendiri, bapak ada toko juga atau 

gimana pak?”. 

K : “Saya punya sih di Tokopedia. Tapi, tidak menjual produk-produk kayak gini 

ke Tokopedia ya”. 

K : “Karena, ini kan bisa dibilang karya seni”. 

K : “Karya seni kan, harganya mungkin bisa di atas kebanyakan dibandingkan 

harga buatan pabrik ya”. 

I : “Iya”. 

K : “Untuk di Indonesia sendiri kan, kadang masih memandang sebelah mata lah 

ya untuk hasil kerajinan tangan kayak gini. Kadang lihat “ah, kok kayak gini aja 

harganya mahal sih”. Beda dengan di luar negeri ya, mereka kadang tidak pernah 

negosiasi harga ya. Kalau mereka cocok akan langsung beli produknya”.  

I : “Oke”. 

K : “Makanya, aku juga pernah sih, beberapa kali ada orang lokal “tolong dong 

buatin ini”. Setelah dikasih tahu harga akhirnya menghilang”. 

I : “Oke”. 

K : “Makanya, aku putusin untuk yang aku skip dulu kalau ada penawaran. 

Karena, ya ujung-ujungnya pasti ya gitu, masalah harga. Terus mereka ga terlalu 

apresiasi dengan yang namanya karya seni gitu kan”. 
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K : “Makanya, kuputusin fokus untuk pasar luar aja deh”.  

I : “Oke. Mungkin, kita sudah bisa masuk ke pembahasan utama terkait Etsy 

offsite ads gitu ya pak. Nah, kalau misalnya menurut pendapat bapak atau pandangan 

bapak sendiri terkait Etsy offsite ads itu apa sih pak?”. 

K : “Etsy offsite ads itu adalah media promosi yang dipunyai Etsy ya. Media iklan 

yang dipunyai Etsy. Kan, Etsy ada media iklan sendiri ya, kita bayar. Terus, mereka 

mengiklankannya di situsnya mereka ya. Nanti, kalau ada orang cari dia akan muncul 

di pencarian awal”. 

K : “Offsite ads ini adalah mereka akan mempromosikan atau mengiklankan 

produk kita di luar marketplace mereka. Contohnya, seperti di Google, Facebook, dan 

di Instagram gitu lah. Pokoknya, di luar marketplace-nya mereka”. 

I : “Oke, baik. Nah, kalau misalnya toko Takumi Kent untuk pakai Etsy offsite 

ads itu mulai dari tahun berapa pak?”. 

K : “Nah, ternyata saat awal saya bikin akun atau buka toko di Etsy. Etsy ads ini 

ternyata otomatis hidup ya. Nah, jadi ternyata setelah aku cek dari awal saya buka Etsy, 

ternyata Etsy ads (offsite ads) itu sudah hidup gitu. Dari awal sampai sekarang masih 

hidup untuk iklan di Etsy offsite ads ini”. 

I : “Oke, berarti sampai sekarang masih menggunakan Etsy offsite ads gitu ya 

pak?”. 

K : “Iya, ini bisa dilihat ya di statistiknya. Ini ternyata masih dari awal masih 

aktif”. 

I : “Masih aktif ya. Oke. Nah, berarti kalau misalnya dari awal memang sudah 

terdaftar dari Etsynya itu sendiri ya pak secara otomatis?”. 

K : “Iya”. 

I : “Selain itu, apakah ada alasan-alasan lain kenapa bapak ingin terus 

melanjutkan pakai Etsy offsite ads ini pak?”. 

K : “Ya, salah satu alasannya biar memperluas jangkauan pembeli. Karena, 

mereka mengiklankannya kan tidak hanya di marketplace-nya aja kan. Misalnya, ada 
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orang ingin belanja atau cari sepatu. Mereka rata-rata ngetiknya di Google kan . Nah, 

itu bisa salah satu alasan siapa tahu kan bisa muncul juga di pencarian”. 

I : “Oke, kalau sejauh ini bapak menggunakan Etsy offsite ads itu traffic-nya itu 

banyak datang dari mana ya pak? Etsy offsite ads itu kalau yang saya baca dari Google, 

Bing dan sebagainya, kalau di akun bapak itu sendiri banyaknya traffic datang dari 

mana tuh pak?”. 

K : “Aku juga gatau ya. Makanya, kita coba lihat ya (dari statistik)”. 

I : “Boleh”. 

K : “Nah, (tahun ini). Nah, ini ada”. 

I : “Ohiya ini pak melalui Facebook dan Google”. 

K : “Ohiya, nah ini”. 

I : “Oh, mungkin bisa di statistik, ada keterangannya gitu sih pak. Di scroll ke 

bawah mungkin. Nah, Etsy marketing and SEO itu ya kalau gasalah”. 

K : “Ini”. 

I : “Oke, berarti mayoritas dari Google ya pak ya datangnya?”. 

K : “Karena, hampir rata-rata orang cari kan pakai Google ya”. 

I : “Oke. Nah, kemudian berarti untuk semua marketing yang dijalankan oleh 

akun online shop bapak ini, bapak sendiri ya untuk strategi marketingnya 

pengoptimasiannya?”. 

K : “Iya”. 

I : “Oke. Nah, saya mau nanya nih pak. Kan, saya baca-baca di Google. 

Kemudian, di grup Facebook kebetulan saya juga tergabung di grup Etsy Sellers 

Indonesia seperti itu ya. Banyak orang-orang yang post dan juga berdiskusi kalau 

misalnya jumlah listing itu yang dimiliki oleh suatu toko itu memengaruhi performa 

dari Etsy itu sendiri. Nah, apakah benar pak banyaknya listing akan memengaruhi 

performa dari Etsy? khususnya ke Etsy offsite ads itu sendiri? Kalau misalnya dari toko 

bapak sendiri gimana pak?”. 
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K : “Saya sih gak terlalu tahu ya. Maksudnya, saya gabisa melihat statistiknya. 

Apakah dengan banyaknya listing akan memengaruhi. Tapi, secara logika kalau kita 

banyakin listing kan kemungkinan untuk muncul di pencarian kan lebih tinggi ya”. 

I : “Iya”. 

K : “Karena, kita kan saingannya banyak ya. Kita kan ribuan lah seller dengan 

produknya kan. Semakin kita banyak listing…semakin ini kan untuk kemunculan dari 

pencarian kan semakin besar, semakin tinggi ya. Walaupun, saya belum pernah 

praktikan ataupun ngeliat data statistik ya. Itu hanya dari logika saya saja sih”. 

I : “Oke. baik. Kalau, misalnya boleh tahu sejauh ini listing yang bapak punya di 

marketplace Etsy itu berapa pak? Apakah sampai seratus listing?”. 

K : “Belum, selama ini belum pernah”. 

I : “Belum pernah coba sampai seratus listing ya pak?”. 

K : “Ini sekarang cuma aktif cuma 34. Paling banyak sampai 50 deh”. 

I : “50 listing ya?”. 

K : “Karena, saya kan juga selain ngurusin Etsy juga ada kerjaan utama ya. Jadi, 

namanya juga ini handmade. Buat bikin satu aja kan juga butuh waktu ya. Jadi, saya 

gabisa bikin produk sampai stock atau banyak sekali gitu kan ya”. 

I : “Oke. Nah, kalau misalnya terkait waktu pembuatan juga pak. Itu kalau 

misalnya satu produk itu, memakan waktu berapa lama ya pak?”. 

K : “Kan, aku juga punya yang namanya custom kan ya. Kalau, ini kan personal 

figure. Nah, rata-rata satu produk kayak gini bisa makan waktu sebulanan lah”. 

I : “Oh, sebulan? Nah, masih terkait toko bapak juga nih. Kalau misalnya, target 

audience atau segmentasi yang bapak sasar itu siapa sih pak? Kalau misalnya di Etsy 

ini? Mungkin, bisa dijelaskan secara garis besar gitu ya”. 

K : “Apa ya, targetnya itu orang-orang yang menyukai pop culture ya. Budaya 

populer lah”. 

I : “Oke”. 
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K : “Karena, kan yang suka game, film, musik, yang gitu-gitu. Nah, makanya kan 

saya suka spesifik bikin tokoh-tokoh yang memang berkaitan dengan hal itu ya. 

Berdasarkan film, game, animasi…kayak gitu”. 

I : “Oke, berarti menyasar ke apa orang-orang yang senang dengan pop culture 

ya pak?”. 

K : “Iya, kayak gitu”. 

I : “Oke, untuk target misal hanya dispesifikan ke pria saja atau wanita saja itu 

gaada ya berarti? Atau batasan umur seperti itu?”. 

K : “Nggak sih, saya gapernah menargetkan. Kalau ke umur, atau ke gender gitu 

gapernah sih. Ya, siapa ajalah yang menyukai misalnya karakter-karakter yang ada di 

film, di game, di animasi, atau musik”. 

I : “Oke. Nah, bentuk iklan itu kan nantinya akan memengaruhi efektivitas dari 

suatu iklan, gitu ya pak. Nah, kalau misalnya bentuk iklan yang digunakan di toko 

bapak itu…itu gambar saja, video atau kombinasi dari gambar dan video pak?”. 

K : “Kebetulan saya saat ini hanya foto sih”. 

K : “Sebenarnya, di Etsy sudah menampilkan video. Nah, tapi saya belum banyak 

yang memakai video. Jadi, saat ini hampir 100% masih pakai foto.”. 

I : “Oke. Nah, kalau boleh tahu kenapa bapak belum menggunakan fitur video di 

Etsy itu sendiri pak?”. 

K : “Ya, sebenarnya bagus sih ada fitur video di Etsy bisa memperjelas produk 

kita”. 

I : “Iya”. 

K : “Karena di Etsy itu, videonya hanya dibataskan berapa detik. Jadi, aku kadang 

masih males sih untuk bikin video terus ngedit. Karena untuk menjelaskan detail 

produk itu kan harusnya agak panjang lah ya. Minimal semenit lah bisa dari segala sisi 

gitu kan. Nah, jadi kalau hanya sekian detik itu kan, saya juga pernah sih nyoba. Tapi, 

banyak kepotong. Jadi, ga efektif lah bikin, untuk upload juga agak besar. Jadinya ya, 

saat ini belum menggunakan”. 
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I : “Oke. Saat ini, belum menggunakan karena masalah durasi video yang terlalu 

singkat gitu ya pak?”. 

K : “Iya”. 

I : “Oke. Nah, kalau misalnya berbicara tentang bentuk iklan. Kalau misalnya, 

bentuk iklan listing carousel atau misalnya dalam satu listing itu kan terdiri dari 

berbagai foto gitu kan ya, lebih dari satu foto. Nah, apakah itu akan memengaruhi juga 

pak kalau misalnya di toko bapak? Memengaruhi efektivitas atau performa dari Etsy 

itu sendiri, Etsy offsite ads”. 

K : “Saya sih sebenarnya belum tau pasti ya. Karena, belum ada data yang 

nunjukkin itu. Cuma, kalau diliat dari logis saya kan semakin banyak foto orang akan 

melihat detailnya, maksudnya dari segala sisi gitu kan. Kalau cuma foto kan dari depan, 

kalau dari beberapa foto kan ngeliat “Oh, ternyata tampilannya seperti ini”. Jadi, 

kadang orang akan lebih tertarik “Oh, bagus ya dari sini, oh bagus”. Jadi, bisa memberi 

ketertarikan dari calon pembeli gitu loh”. 

K : “Cuma, saya belum tahu statistiknya. Apa itu bisa ningkatin atau ngga. 

Karena, gaada data yang validnya ya”. 

I : “Oke, berarti sejauh ini bapak pakainya itu yang carousel gitu ya pak? lebih 

dari satu foto untuk mayoritas listing-nya?”. 

K : “Iya”. 

I : “Oke. Nah, mungkin sekarang kita ngomongin statistik dari Etsy toko bapak 

lagi nih pak. Nah, kalau misalnya boleh tahu berapa banyak sih pak, jumlah pengunjung 

atau visitor atau visit yang visit ke toko bapak di setiap periodenya? Jadi, mungkin dari 

tahun 2017 gitu ya pak”. 

K : “Oh, disini gak bisa kelihatan”. 

K : “Kalau all of time, jumlah visits-nya nih, selama dari 2017 ya. Sampai 

sekarang ya visits-nya 47 ribu (47,1 K). Keliatan gak?”. 

I : “ 47 ribu ya. Nah, 47 ribu ini kan angka yang cukup banyak gitu ya pak. Nah, 

apakah bapak ada kiat-kiat khusus untuk meningkatkan jumlah visitor ke toko bapak 

ini pak?”. 
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K : “Sebenarnya, ga terlalu banyak ada kiat khusus sih. Saya lebih 

memaksimalkan kunjungan ke toko. Aku maksimalin disini aja sih. Contohnya, kayak 

gini ya. Pencarian apa yang harus dimaksimalin, sosial media. Nah, ini juga rajin-rajin 

nih kalau kita ada produk baru jangan lupa untuk share di sosial media kita kayak gitu-

gitu. Terus, marketing SEO nya juga dimaksimalin. Nah, kalau ada dana juga iklanin 

lah kayak gitu sih”. 

I : “Oke, baik. berarti memaksimalkan semua fitur yang ada di marketplace Etsy 

itu sendiri ya pak?”. 

K : “Iya”. 

I : “Oke. Nah, mungkin tadi untuk jumlah views juga sudah terlihat di angka 70 

ribuan ya dari pertama kali buka toko?”. 

K : “Ohiya”. 

I : “Rp 75.000-an ya. Nah, mungkin sekarang kita bisa spesifik ke statistik Etsy 

offsite ads nya pak? Kalau misalnya boleh tahu, kalau untuk jumlah klik yang di 

dapatkan itu berapa ya pak? Dari Etsy offsite ads itu sendiri?”. 

K : “Oke, sebentar saya cari”. 

I : “Secara periodik mungkin bisa ya pak, per tahun gitu dari tahun 2017, 2018 

gitu”. 

K : “Di awal (buka toko)…belum sama sekali” 

K : “2019…ini juga ya (belum ada). (Periode 2020) Oh udah nih ada nih”. 

I : “Oke, berarti di tahun 2020 ya pak langsung melejit”. 

K : “Mungkin, baru diaktifin kali ya, saya juga nggak..nggak tahu pasti ya. Udah 

on atau nggaknya. Dia mulai ada fasilitas itu, dari tahun 2020. Dari satu tahun itu dari 

Etsy offsite ads ini ada menghasilkan empat penjualan”. 

I : “Oke, kalau misalnya 2021 nya pak?”. 

K : “Berarti this year ya. Tadi, catat ga yang tahun 2020 berapa?”. 

I : “Iya, 2020 ada 2.185 klik dan empat order”. 

K : “Berarti ningkat ya. Walaupun, ga terlalu jauh”. 

I : “5 order ya”. 
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K : “5 order”. 

I : “Nah, terkait title nih pak. Saya baca juga di grup dan di Google. Kalau 

misalnya, panjang pendeknya title itu memengaruhi optimasi dari listing itu sendiri. 

Terutama di Etsy offsite ads kan erat kaitannya dengan Google juga ya pak. Nah, kalau 

misalnya tipe title yang bapak gunakan di marketplace bapak di Etsy. Itu tipe yang 

long- tail atau yang short-tail? Judulnya yang pendek atau spesifik gitu pak?”. 

K : “Kalau aku pakai yang panjang ya. Jadi aku masukkin semua tuh data. 

Misalnya, di Etsy memberi jatah di judulnya itu misal seratus karakter. Nah, itu aku 

habisin semua. Jadi, yang terkait dengan produk, itu aku ketik aja, aku masukkin”. 

I : “Oke, berarti informasi terkait produk semua dimasukkin gitu ya pak?”. 

K : “Iya, pokoknya memberi fasilitas seratus karakter, yaudah aku habisin 

semuanya itu”. 

I : “Oke. Nah, memang itu dari awal memang sudah pakai title yang panjang, 

atau sebelumnya pernah coba juga pakai yang pendek terus ga efektif, makanya “lari” 

ke yang title panjang, atau gimana tuh pak? atau dari awal pakai yang panjang?”. 

K : “Dari awal memang udah panjang sih. Aku pernah baca pokoknya “jangan 

dibikin mubazir” gitu loh”. 

I : “Oh, oke”. 

K : “Jadi pakai aja yang udah disediain, misalnya seratus karakter, yaudah habisin 

aja gitu sih. Makanya dari awal, langsung kayak gitu aja sih modelnya. Pakai yang 

panjang-panjang kayak gitu”. 

I : “Oke. Nah, kalau misalnya di listing itu sendiri pak, apakah ada atribut-atribut 

yang dilarang? Khususnya untuk produk bapak sejauh ini apakah ada pak?”. 

K : “Iya, Etsy strict banget dengan yang namanya copyright ya. Hak cipta. Nah, 

itu ada beberapa yang harus dihindari ya. Cuma, kita kan nggak tahu pasti ini boleh 

atau nggak. Karena, kadang ada kayak merek “Disney” lah, Nah, itu katanya sih, aku 

juga belum pernah jualan yang terkait dengan Disney. Kalau kita membuat misalnya 

produk-produk Disney, pasti akan kena banned atau kena teguran lah ya”. 

I : “Oke”. 
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K : “Tapi, juga kan, aku kadang bikin…listing juga sebenarnya ngambil tokoh 

dari karakter terkenal kan. Sebenarnya itu copyright semua ya. Punya hak cipta semua 

ya. Untungnya, ada beberapa perusahaan yang masih memberi toleran lah walaupun ga 

secara resmi, untuk yang istilahnya fanart, bukan mass production lah. Itu kayaknya, 

mereka masih memberi gunakan lah, masih gaberlaku beri teguran atau apa”. 

K : “Nah, tapi aku pernah sekali kena teguran sih. Aku juga gatau, aku pernah jual 

itu karakter terkait Linkin Park, tau kan. Nah, aku pernah posting itu, bikin-bikin apa 

vokalisnya yang udah meninggal itu kan. Nah, aku bikin karakternya, aku posting di 

Etsy. Nah, tahu-tahu aku kena peringatan dari semacam official merchandise nya 

Linkin Park ya. Memberi tahu saya, “tolong di-take down postingan ini, karena semua 

yang berkaitan dengan Linkin Park, under kami”. Akhirnya yaudah aku…aku turunin”. 

I : “Oke”. 

K : “Ternyata, ada juga yang kayak gitu. Tapi ada juga yang memberi kelonggaran 

kayak karakter-karakter dari DC comic, Marvel, kayak gitu mereka masih nutup 

sebelah matalah, kalau untuk fanart kayak gitu”. 

I : “Oke. Nah, yang ketika dapat teguran itu apakah langsung berpengaruh juga 

ke listing bapak yang lain gitu pak?”. 

K : “Kalau efektivitasnya sih, aku gatau juga sih. Karena, .aku jarang banget liat 

statistik. “Oh, hari ini ningkat, hari ini turun. Aku juga ga terlalu merhatiin. Jadi, ya 

ketika ada teguran, ya udah saya takedown aja gitu. Yang penting ga di-suspend aja 

gitu”. 

I : “Nah, mungkin kita masuk ke terkait ongkos kirim gitu ya pak. Karena, 

kebetulan Etsy ini market-nya itu besar ya, orang-orang di luar negeri semua. Nah, 

kalau misalnya bapak sendiri, gimana sih pak cara mengatur ongkos kirim yang pas 

untuk produk-produk yang bapak jual?”. 

K : “Kita, sebenarnya sudah tahu ya. Kalau kita kirim ke luar negeri, ongkosnya 

mahal banget. Itu masih salah satu kendala orang-orang di kita lah. Kita kan masih 

kalau jauh yang dengan China. Mereka udah dapet subsidi dari pemerintahnya yang 

bisa free ongkir (ongkos kirim). Kadang, sangat murah sekali lah. Kita sebenarnya 
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masih sangat mahal lah. Nah, salah satu untuk mengakali itu di Etsy, jual lah produk 

yang kecil, ringan, tapi harga jualnya tinggi. Biar ongkos kirimnya ga terlalu mahal 

gitu. Kan, kadang saya juga dapat chat, nanyain “Mas, saya mau jualan kursi nih. Saya 

bingung ongkos kirimnya mahal”. Kayak gitu kan. Itu kan kadang ga seberapa lah 

(harga produknya), mungkin masih sejuta atau di bawah sejuta. Tapi ongkos kirimnya, 

besar sekali gitu kan. Kadang lebih besar ongkos kirimnya. Salah satu ngakalinnya 

adalah jual lah barang-barang yang kecil lah. Pokoknya kalau bisa di bawah lima ratus 

gram. Beratnya maupun dimensinya. Nah, tapi harga jual nya lumayan gitu loh, di atas 

lima ratus ribu, sejutaan lebih lah. Itu masih ke cover lah, ongkos kirimnya ga terlalu 

mahal gitu”. 

I : “Oke. Kalau misalnya, pemilihan ekspedisi itu termasuk gak pak, dalam 

penentuan ongkos kirimnya?”. 

K : “Iya. Kan, di Indonesia juga banyak ya ekspedisi-ekspedisi ya salah satunya 

punya pemerintahan juga ya punya POS gitu ya. Nah saat ini ada sih yang bagus, tapi 

mahal dan cepet. Nah, ada yang POS punya juga yang lebih murah tapi ya lumayan 

lama. Aku juga pernah beberapa kali, barangku gasampai, hilang kayak gitu juga udah 

pernah lah beberapa kali”. 

I : “Oke, dari POS?”. 

K : “Dari POS pernah, terus saya saat ini juga pakai Kurasi ya. Nah, itu juga 

pernah tiga kali barangku hilang. Iya, kayak gitu lah. Kayaknya hampir rata-rata yang 

pernah jualan ke luar negeri tuh ya, masalahnya ya itu. Kalau ga ongkosnya mahal, 

barang hilang. Kayak gitu sih, udah sering lah ya. Udah pernah ngalamin kayak gitu”. 

I : “Oke. Nah, kalau misalnya terkait barang hilang kayak gitu dari ekspedinya 

giman tuh pak? Apakah akan mengembalikan ongkos kirimnya, atau gimana tuh pak 

sejauh ini?”. 

K : “Nah, untuk kasus saya yang pernah di POS Indonesia. Aku pernah hilang 

beberapa kali ya, yang pertama mereka ganti ongkos kirimnya.Terus yang kedua udah 

gaada barang balik, saya juga gadapet ganti rugi. Makanya, yaudah sekarang aku 

tinggalin, saya sekarang jarang pake POS. Terus aku lanjut pake Kurasi”. 
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I : “Oke, pake Kurasi ya”.  

K : “Nah, untuk harga lebih kompetitif ya daripada POS, agak miring lah tapi 

pelayanannya bagus. Saya di Kurasi ini juga pernah tiga kali barangku hilang. Itu 

untungnya, mereka ada ganti rugi lah. Walapun, tetep sama aja kita rugi sih. Karena, 

ganti ruginya itu gak sebesar biaya barang yang kita kirim. Misalnya, barang yang kita 

jual atau yang kita kirim mungkin harganya seratus dolar. Nah, mereka hanya 

mengganti maksimal itu kalau gasalah Cuma dua puluh dolar atau tiga puluh dolar deh 

kalau ga salah. Terus, biaya kirimnya di balikin, untuk barangnya hanya di cover 

maksimal tiga puluh dolar kalau gak salah. Jadi, ya tetep aja kalau barang kita mahal, 

tetep aja kita rugi sih”. 

I : “Nah, masuk ke harga produk nih pak.  Ketika menentukan harga produk, itu 

apakah bapak sebelumnya riset dulu nih ke toko-toko lain di Etsy, membandingkan 

harga atau langsung tembak harga gitu pak?”. 

K : “ Saya gapernah sih riset harga. Balik lagi ke tadi ini adalah barang-barang 

seni ya. Barang seni itu kan sebenarnya ga ternilai lah ya. Kita bisa set diberapa ajalah. 

Tapi ya kadang juga, ngelihat sih kompetitor, dikategori ini atau dibarang ini mereka 

range nya berapa, kayak gitu sih. Kita samain lah jangan terlalu rendah ataupun…”. 

I : “Terlalu tinggi”. 

K : “Ya masuk range-nya kategori ini gitu aja sih”. 

I : “Oke, baik. Nah, berarti kalau misalnya menurut pendapat bapak sendiri nih 

pak, untuk harga yang bapak set sekarang ini, apakah sudah cukup kompetitif gitu 

diantara para kompetitor bapak yang lain di marketplace Etsy?”. 

K : “Kalau saya ini sih,  sudah kompetitif ya. Jadi, kalau dari modal juga itu udah 

beberapa kali lipat ya kalau untuk keuntungannya. Jadi, terus liat dari kompetitor juga 

range-nya segitu, ya kupikir udah kompetitif banget lah harga sekarang”. 

I : “Oke, oke. Sudah kompetitif ya pak?” 

K : “Iya”. 

I : “Nah, karena berhubung produk bapak ini kan produk custom dan jugaunik 

gitu ya pak. Kalau misalnya menurut bapak, apakah harga produk kerajinan tangan 
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seperti ini akan memicu konsumen untuk langsung membeli produk tersebut atau tidak 

pak? Yang bapak rasakan selama ini bagaimana pak, menurut bapak?”. 

K : “Gimana ya, rata-rata pembeli mereka ketika tertarik ya mereka langsung beli 

aja, hampir gak pernah sih, orang-orang tiba-tiba message kayak di marketplace lokal 

lah, biasanya kan “bisa turun ga?” “bisa nego ga?”. Kalau di marketplace Etsy ini, saya 

belum pernah ngalamin calon pembeli tiba-tiba nego “boleh segini gak?” atau ini. 

Selama ini, aku belum pernah ngalamin ya. Kalau kayak di lokal,, kalo ada yang tertarik 

mereka nego dulu kan. Nah kebetulan kalau di marketplace Etsy ini ya kalau memang 

mereka tertarik rata-rata yaudah langsung order gitu, kalau ngga yaudah kita skip aja”. 

I : “Oke, berarti kalau misalnya untuk perilaku dari konsumen luar negeri itu 

mereka gak masalah sama harga asal kualitasnya gitu ya pak”. 

K : “Mereka tertarik, terus kualitasnya bagus yaudah mereka akan beli-beli aja 

gitu. Jarang kayak “ah boleh segini kak?” atau “nego dong” kayak gitu hampir 

gapernah sih”. 

I : “Oke. Nah, terkait waktu pengiriman juga kan beberapa waktu yang lalu bapak 

sempat mention. Kalau, waktu pengerjaannya satu bulan gitu ya pak. Kalau misalnya, 

itu apakah dari pembeli itu ada komplain atau gimana tuh pak terkait itu?”. 

K : “Gak juga sih. Nih ya, aku liatin. Tunggu bentar”. 

I : “Oke”. 

K : “Nih, aku pernah dapet custom order ya, nih udah sampai overdue sampai 80 

hari ya hahaha. Tapi mereka gak gak pernah komplain sih selama ini. Ya cuma, kita 

harus update aja status. “Baru sampai sini”, “sorry, belum ya, belum selesai ya masih 

banyak antrian”. Gitu sih yang penting komunikatif aja sama pembeli ya. Kalau gak, 

mereka akan tau-tau open case aja”. 

I : “Oh, kalau open case itu gimana tuh pak?”. 

K : “Jadi, mereka komplain ya salah satunya “barang gak sampai-sampai” atau 

“barang ga dikirim-kirim” kayak gitu. Kalau kayak di marketplace Tokopedia, mereka 

apa ya open complaint lah kayak gitu lah. Ini istilahnya kayak gitu”. 
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I : “Berarti, walaupun barang dikirimnya lama setelah mereka terima barang juga 

mereka ga memberikan rating yang buruk gitu ya pak ya?”. 

K : “Saya belum sih, untuk apa namanya beri rating buruk karena kelamaan 

ngirim gitu ya. Karena kita kan ini kan ya chat-chat mulu ya sama mereka. Mereka 

akan respons “thanks for the update” kayak gitu-gitu kan. Jadi kita ajak komunikasi 

lah. Gak akan tahu-tahu ngasih rating buruk karena kelamaan, karena mereka juga tau 

kan progress-nya kayak gitu”. 

I : “Oke. Nah, apa namanya untuk promosi sendiri pak yang bapak gunakan saat 

ini itu selain Etsy offsite ads itu apakah ada pak?”. 

K : “Kadang, aku pake yang itu ya, yang berbayar Etsy ads ini ya. Aku biasanya 

gunain pertama adalah untuk item yang baru dan kalau pas di weekend aja sih”. 

I : “Oh, ketika weekend aja ya pak”. 

K : “Ini cuma satu doang yang saya iklanin. Budget-nya kita atur. Kadang-kadang 

sih. Ini budget-nya juga masih satu dolar per hari”. 

I : “Nah, berarti kalau menurut pendapat bapak nih pak. Setelah tadi kita 

breakdown traffic dari Etsy offsite ads dan Etsy ads ya pak. Kalau menurut bapak lebih 

efektif mana nih pak Etsy ads atau Etsy offsite ads di marketplace bapak? Di toko 

bapak di Etsy”. 

K : “Kalau, Etsy ads ini lebih banyak untuk ibaratnya menggiring visit ke toko 

kita lah intinya. Ya syukur-syukur beli kayak gitu. Tapi tujuannya  adalah untuk 

menggiring jumlah visit aja sih”. 

I : “Oke, berarti untuk Etsy ads hanya harapannya untuk menggiring visits ya”. 

K : “Iya. Kan, disitu nanti begitu kita set Etsy ads ini, ada beberapa purpose ya. 

Ada untuk menambah kunjungan, atau untuk menarik calon pembeli kayak gitu kan. 

Nah, cuma saya pilihnya adalah untuk nambahin jumlah kunjungan, gitu”. 

I : “Oke, baik. Nah, kalau misalnya di toko bapak sendiri untuk biaya Etsy offsite 

ads yang dikenakan itu berapa ya pak dua belas persen atau lima belas persen? 

K : “Ya, lima belas persen. itu udah ditetapin oleh mereka, lumayan besar sih 

sebenernya”. 
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I : “Oke lima belas persen itu dari setelah dikurangi biaya pengiriman atau dari 

harga produk aja tuh pak?”. 

K : “Total harga produk”.  

I : “Oke. Nah, karena Etsy ini juga kan pakainya standar USD ya pak kalau 

gasalah ya pak?”.  

K : “Iya”. 

I : “Nah, apakah harga produk bapak yang bapak jual itu setiap periodenya 

menyesuaikan juga nih pak dengan nilai tukar valuta asing gitu pak?”. 

K : “Gak juga sih, aku hampir jarang banget set harga. Jadi ketika awal listing 

nentuin harga segitu yaudah gapernah saya ubah. Naik atau dolar turun, yaudah segitu 

aja gapernah aku ini gapernah aku ubah”. 

I : “Gapernah diubah-ubah ya”. 

K : “Ya”. 

I : “Oke. Nah, berarti untuk nilai tukar valuta asing yang berubah-rubah itu juga 

tidak memengaruhi pendapatan bapak di Etsy ini ya pak? tidak memengaruhi secara 

signifikan?”. 

K : “Untuk saat ini nggak, tapi dulu ya. Karena kalau dulu kan Etsy kan masih 

pakai Paypal ya. Jadi yang masuk ke rekening kita kan dolar ya. Jadi ketika dolar tinggi 

kita bisa withdraw dengan harga yang bagus. Kalau sekarang, kan pakainya kan rupiah 

ya. Jadi, walaupun kita set-nya apa namanya apa dolar kan juga tetep aja pas saat ini 

dolar turun, kita dapatnya kecil kan. Nah, kalau dulu waktu masih pakai Paypal, kita 

bisa simpen aja disitu. Nunggu dolar tinggi baru kita tarik kan. Bisa bisa memengaruhi, 

lumayan lah. Kalau sekarang udah nggak terlalu sih”. 

I : “Oke, berarti sekarang udah ga terlalu memengaruhi ya pak”. 

K : “Iya, Langsung terhubung ke rekening lokal kita kan jadinya ya pas di bulan 

ini dolar jelek yaudah segitu dapetnya”. 

I : “Oke siap pak. Nah, kalau misalnya ini berarti menurut bapak secara 

keseluruhan apakah Etsy offsite ads ini efektif untuk marketplace bapak dalam 

meningkatkan revenue bapak?”. 
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K : “Sejauh ini sih, walaupun penjualan dari Etsy offsite ads itu kecil ya, tapi 

menurut saya ini ya lumayan efektif lah buat nambah-nambah atau jangkauannya bisa 

lebih luas lah”. 

I : “Oke, berarti sejauh ini menurut pendapat bapak masih efektif gitu ya pak”. 

K : “Walaupun, jumlah sales dari Etsy offsite ads itu kecil ya”. 

I : “Oke, berarti walaupun biaya potongannya cukup besar gitu ya, lima belas 

persen masih efektif gitu ya menurut bapak?”. 

K : “Iya”. 

I : “Oke. Berarti, untuk saat ini dan kedepannya masih ingin terus menggunakan 

Etsy offsite ads pak?”. 

K : “Ya. Sejauh ini, belum ada gambaran untuk non-aktifkan ya. Pokoknya, masih 

saja aktifkan lah”. 

I : “Oke, sejauh ini sepertinya sudah semua sih pak pertanyaan yang saya ajukan. 

Mungkin nanti akan saya olah dulu datanya dan nanti ketika sudah rampung, akan saya 

berikan lagi ke bapak gitu ya untuk dinilai apakah informasi yang saya catat itu sudah 

sesuai dengan data real sebenarnya gitu ya pak. Nanti, akan saya kirimkan melalui e-

mail. Baik, bapak terima kasih atas waktunya ya pak. Terima kasih atas kesediannya 

juga sudah menjadi narasumber untuk penelitian saya. Semoga sukses terus untuk Etsy 

nya pak. Karena, kebetulan saya juga banyak belajar dari Youtube bapak gitu dan 

pertama kali tau Etsy juga dari Youtube bapak. Cara buat akun, karena memang di 

Indonesia sendiri kan agak jarang gitu ya pak yang membahas Etsy”. 

K : “Iya, makanya kan saya butuh waktu dua tahun untuk mempelajari. Karena, 

jarang banget orang yang membahas atau misalnya memberi tutorial gitu kan. Makanya 

setelah aku punya, aku coba bikin biar orang lain gak kesulitan mencari informasi lah 

terkait Etsy”. 

I : “Oke. Terima kasih banyak ya pak, semoga Youtube-nya, Etsy-nya sukses 

terus. Nanti akan saya olah dulu datanya dan akan saya hubungi kembali ya pak”. 

K : “Oke, sama-sama” 

I : “Oke, selamat sore. Assalamualaikum. Terima kasih, pak”. 
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Sumber : Dokumentas Penulis, 2021 
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