
Kenali konsumen dan kompetitormu dengan melakukan analisa 
untuk mengembangkan bisnismu! Cari tahu bagaimana kamu bisa 
menyaingi kompetitor dan mengetahui apa yang dibutuhkan oleh 
konsumen!
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TIDAK HANYA MENGETAHUI SIAPA SAJA YANG 
BELANJA DI TOKO KITA, TAPI BAGAIMANA PERILAKU 

MEREKA BELANJA DI TOKO KITA?



APAKAH MEREKA MELAKUKAN 
TRANSAKSI MENGGUNAKAN 

PROMO?

PRODUK YANG DIPILIH 
BERDASARKAN APA?

SEBERAPA SERING MEREKA 
BERBELANJA?

SETIAP PELANGGAN MEMILIKI BEHAVIOUR YANG 
BERBEDA-BEDA, KENALI BEHAVIOUR CUSTOMER ANDA!



KETAHUI BEHAVIOUR CUSTOMER DENGAN MENGENALI 
SIAPA SAJA CUSTOMER TOKO ANDA
Ada banyak cara untuk mengenali customer Anda, selain 
memantau kebiasaan mereka, Anda juga bisa melihat 
demografis audiens dari fitur Insights untuk mendapatkan 
gambaran siapa saja Pembeli Anda untuk kemudian 
menciptakan Buyer Persona demi memahami apa yang 
dibutuhkan oleh customer Anda



KENALI CUSTOMER DARI 
DATA PESANAN SAYA



KETAHUI CUSTOMER LEWAT DATA PESANAN SAYA

Download data pesanan di  Pesanan Saya > Selesai > Export data untuk melihat pesanan yang 
selesai agar kamu bisa mengetahui tipe pelanggan-mu



KETAHUI CUSTOMER LEWAT DATA PESANAN SAYA

Gunakan fungsi Pivot Table > klik OK



MENGETAHUI DAERAH ASAL PEMBELI

Masukkan Provinsi pada kolom Rows, kemudian Username (Pembeli) pada kolom Values



Disini kamu bisa melihat dimana daerah 
pembeli yang melakukan pembelanjaan paling 

banyak di Toko-mu.

Jika ternyata pembeli-mu lebih banyak berasal 
dari luar provinsi , kamu bisa membuat Promo 

Ongkir Toko untuk meningkatkan pembelanjaan 
per pembeli.

MENGETAHUI DAERAH ASAL PEMBELI



MENGETAHUI INTENSITAS PEMBELI

Masukkan Username (Pembeli) pada kolom Rows, kemudian masukkan metrik Waktu 
Pembayaran Selesai & Total Pembayaran pada kolom Values



Disini kamu bisa melihat siapa pembeli yang 
paling sering belanja dan  melakukan 

pembelanjaan paling banyak di Toko-mu.

Kamu bisa memberikan Voucher khusus 
ataupun Hadiah gratis untuk pembeli yang 

paling sering belanja dan  melakukan 
pembelanjaan paling banyak tersebut, agar 
pembeli tersebut semakin loyal dan royal 

terhadap toko-mu

MENGETAHUI INTENSITAS PEMBELI



MENGETAHUI WAKTU PEMBELANJAAN PEMBELI

Buat kolom baru di samping Waktu Pesanan Dibuat untuk menghilangkan jam pesanan pada kolom 
tersebut, kemudian gunakan rumus 

=LEFT(kolom yang akan diubah);LEN(kolom yang akan diubah)-jumlah karakter yang dihilangkan)



MENGETAHUI WAKTU PEMBELANJAAN PEMBELI

Masukkan Tanggal Pesanan Dibuat pada kolom Rows, kemudian masukkan metrik Username 
(Pembeli) pada kolom Values



Disini kamu bisa melihat kapan waktu 
pembelanjaan paling banyak yang terjadi  di 

Toko-mu.

Dengan mengetahui waktu pembelanjaan yang 
paling banyak dilakukan pembeli, hal ini bisa 

menjadi patokan kapan waktu yang tepat untuk 
Toko-mu melakukan promosi ataupun beriklan.

MENGETAHUI WAKTU PEMBELANJAAN PEMBELI



KENALI CUSTOMER DARI 
DEMOGRAFI & PERILAKU



KETAHUI DEMOGRAFIS CUSTOMER LEWAT FITUR INSIGHTS

Kenali demografis audiens-mu lewat fitur Insights 
di Instagram/Shopee Feed. Lewat Fitur Insights, 
kamu dapat memahami siapa saja yang mengikuti 
brand-mu. Untuk dapat mengakses fitur Insights, 
profil Instagram harus Business Profile, dan di 
Shopee Feed min. memiliki 100 followers



KENALI CUSTOMER TOKO LEWAT KONTEN

Ketahui tipe konten yang disukai oleh pengikutmu. Kamu bisa bereksperimen di awal untuk melihat 
tipe konten yang disukai dan memiliki performa paling baik. Tipe konten yang biasanya dilakukan di 

social media yaitu Promosi (info diskon, bundling), Branding (tips, tutorial, daftar produk) & 
Engagement (giveaway, kuis, testimoni)



KENALI CUSTOMER TOKO LEWAT KONTEN

Anda dapat bereksperimen dengan mencoba posting berbagai tipe konten & topik yang berbeda, setelah itu 
bandingkan Performa tiap postingan untuk menentukan tipe konten & topik yang disukai oleh Pengikut Anda di 

social media. Konten yang disukai pastinya memiliki performa yang lebih tinggi, sehingga Anda mempunyai 
gambaran tipe konten seperti apa yang diminati oleh audiens Anda



KENALI CUSTOMER TOKOMU

Cari tahu terlebih dahulu siapa saja 
customer kita sekarang? Semakin Anda  
mengenali seperti apa buyer persona toko, 
maka hasil analisisnya akan semakin detail 
dan semakin baik.



KENALI CUSTOMER TOKOMU

Selain demografis customer, Penjual juga perlu 
memahami interest & behaviour customer seperti 
apa. Hal ini bisa diexplore melalui konten yang 
dibuat di Social Media, karena akan terlihat konten 
seperti apa yang disukai? Cek metrik dari jumlah 
likes atau impression dalam postingan untuk 
melihat apakah konten sudah sesuai dengan 
customer?



BUAT BUYER PERSONA

Jika sudah mengenali Demografis Audiens dan 
melihat konten yang paling diminati oleh Pembeli, 
Anda bisa menentukan siapa saja Buyer Persona 
toko Anda, sehingga kedepannya Anda bisa 
menyesuaikan seperti apa konten yang ingin dibuat 
dan angle seperti apa yang ingin diambil untuk 
memahami betul siapa saja audiens yang biasanya 
berinteraksi dengan brand Anda.



BUAT BUYER PERSONA

Setiap toko pasti memiliki Buyer Persona yang berbeda 
karena memiliki target audiens yang berbeda pula. Dengan 
memiliki Buyer Persona, Penjual dapat menentukan Angle 
toko dengan lebih mudah agar konten/pesan yang 
disampaikan dapat menarik perhatian calon Pembeli.



BUAT BUYER PERSONA

- Wanita umur 25 - 50 kalangan menengah ke 
atas dengan Socioeconomic Status High
- Tidak masalah mengeluarkan budget lebih 
untuk membeli produk yang berkualitas
- Berdomisili di kota-kota besar (Jakarta, 
Bandung, Surabaya, dll) 

- Wanita umur 16 - 35 semua kalangan dengan 
Socioeconomic Status Middle & Low
- Lebih mementingkan harga yang terjangkau & 
promo yang menarik
- Berdomisili di berbagai kota di Indonesia

Contoh: Toko A & B keduanya berjualan kerudung. Namun, Toko A memiliki target audiens untuk kalangan 
menengah ke atas, berbeda dengan Toko B yang menginginkan semua kalangan dapat membeli produk mereka.



KETAHUI APA YANG DIBUTUHKAN CUSTOMER

Saat melakukan analisa, kita perlu memahami apa 
saja yang dibutuhkan oleh customer kita. Jika 
sudah memiliki Buyer Persona, tentunya akan lebih 
mudah dalam mengetahui apa yang dibutuhkan 
oleh customer sehingga kita dapat menawarkan 
apa yang dibutuhkan mereka. 



CONTOH DARI BUYER PERSONA

Misal, Toko A memiliki Buyer Persona Wanita kalangan 
menengah ke atas yang mampu membeli kerudung 
dengan harga premium, sehingga mereka menjual 
kerudung dengan rangkaian harga Rp350.000 ke atas, 
kualitas bahan toko A sangatlah baik dan konten yang 
diposting ke Social Media-nya menggunakan bahasa 
Inggris. Toko A tidak perlu mencantumkan harga produk 
yang dijual, karena mereka yakin audiens yang mengikuti 
toko mereka pasti mampu membeli produk mereka, tanpa 
memperhatikan harganya.



CONTOH DARI BUYER PERSONA

Toko B juga menjual kerudung, namun Buyer Persona 
yang dituju berbeda dengan Toko A. Jika Toko A memiliki 
Buyer Persona Wanita kalangan menengah ke atas, Buyer 
Persona Toko B lebih ke kalangan menengah ke bawah 
sehingga mereka menjual kerudung dengan harga yang 
jauh lebih terjangkau. Dapat terlihat mereka 
mencantumkan harga langsung pada postingannya, dan 
bahasa yang digunakan adalah bahasa Indonesia agar 
semua orang dapat memahami postingannya dengan 
mudah.



KETAHUI TREN

Ketahui tren yang ada di kalangan Buyer Persona 
Anda. Coba ikuti Social Media yang berisikan 
komunitas sesuai Buyer Persona Anda. 

Contoh, jika Buyer Persona Anda merupakan 
ibu-ibu berumah tangga dengan anak, ikuti 
komunitas yang sering membahas tentang 
parenting.

Atau jika Buyer Persona Anda adalah Wanita 
berumur 21 - 35 yang menggunakan makeup 
sehari-hari, maka ikuti komunitas makeup & 
skincare



KETAHUI TREN

Untuk mengetahui komunitas yang tepat dengan target 
audiens Anda, pastikan komunitas yang dipilih relevan 
dengan produk Anda dan gaya hidup target audiens 
Anda. 

Selain komunitas, ikuti juga Influencer yang target 
audiensnya sama dengan Anda untuk melihat apa saja 
yang sedang menjadi trend dalam komunitas tersebut 
sehingga Anda dapat mengaplikasikannya dalam 
konten yang Anda buat.



APLIKASIKAN ANALISA TERSEBUT SAAT MASA PROMOSI

Jika Anda sudah memiliki analisa yang pasti 
mengenai customer, coba aplikasikan saat masa 
promosi. Cari tahu channel yang paling pas untuk 
buyer persona Anda dan bagaimana cara Anda 
dapat mempromosikannya dengan baik agar 
customer semakin tertarik dengan produk Anda



APLIKASIKAN ANALISA TERSEBUT SAAT MASA PROMOSI

Jika Anda sudah mengetahui bagaimana perilaku 
Pembeli saat berbelanja, aplikasikan hal-hal yang 
sudah Anda analisa saat masa Promosi. Anda bisa 
membuat konten-konten promosi di social media yang 
sesuai dengan minat mereka, dan juga buat promosi 
yang akan menarik perhatian Pembeli agar lebih 
tertarik untuk membeli produk Anda



APLIKASIKAN ANALISA TERSEBUT SAAT MASA PROMOSI

Misal, Toko B melakukan Analisa Konsumen dan 
membuat 2 giveaway dengan skema yang berbeda 
dalam satu bulan. Giveaway pertama, berupa kuis 
interaktif, dan di Giveaway kedua, followers harus tag 3 
temannya. Giveaway pertama mendapatkan lebih 
banyak engagement rate dibanding Giveaway yang 
kedua, sehingga untuk meningkatkan engagement rate, 
Toko B akan melakukan giveaway dengan skema yang 
pertama, dan melakukan Giveaway dengan skema yang 
kedua saat ingin meningkatkan followers toko.



KENALI CUSTOMERMU UNTUK MEMBANGUN 
HUBUNGAN JANGKA PANJANG

Ketahui Jenis serta Demografis dengan 
data Pesanan dan fitur Insights

Buat Buyer Persona untuk mengetahui 
kebutuhan customer

Aplikasikan Analisa di Masa Promosi!



KENALI SIAPA 
KOMPETITORMU



SEBERAPA PENTINGNYA MENGENALI 
KOMPETITOR TOKO?

MENENTUKAN STRATEGI 
MARKETING TOKO

MENCARI TAHU TREND 
YANG SEDANG 
BERLANGSUNG

MENENTUKAN BENCHMARK 
UNTUK TOKO

MENENTUKAN HARGA 
PRODUK



78% 
ORGANISASI SETUJU BAHWA 

MELAKUKAN ANALISA 
TERHADAP KOMPETITOR 

ADALAH HAL YANG PENTING
Sumber: Impact Plus

https://www.impactplus.com/blog/5-ways-to-perform-a-competitive-analysis-establish-your-presence


KETAHUI SIAPA SAJA KOMPETITORMU

Untuk membuat analisa mengenai kompetitor, 
tentunya kamu harus mengetahui siapa saja 
kompetitor tokomu. Kamu bisa menggunakan 
Google Search atau Pencarian Shopee untuk 
mencari produk yang akan kamu jual, dan dari situ 
akan terlihat toko yang menjual produk yang sama 
atau mirip dengan produk yang kamu jual.



KETAHUI SIAPA SAJA KOMPETITORMU

Baca Artikel yang merekomendasikan list kategori 
produk terbaik di hasil pencarian Google untuk 
melihat apa saja brand kompetitor Anda.



KETAHUI SIAPA SAJA KOMPETITORMU

Cari juga Produk unggulanmu di pencarian Shopee 
untuk melihat toko mana saja yang menjual produk 
yang sama/mirip dengan apa yang kamu jual.



KETAHUI SIAPA SAJA KOMPETITORMU

Cari toko yang sudah lebih sukses daripada 
tokomu, dari aspek penjualan, followers, dll. Hal ini 
untuk menjadikan toko tersebut sebagai 
benchmark untuk tokomu. Kalau bisa, cari toko 
yang memang memiliki target market yang mirip 
dengan toko Anda.



LAKUKAN DEEP DIVE UNTUK 
TIAP KOMPETITOR



LOKASI KOMPETITOR

Mengetahui lokasi kompetitor akan memudahkan 
Anda dalam melihat area mana saja yang dijangkau 
oleh mereka, serta logistik yang digunakan.  Cek 
lokasi Kompetitor lewat Halaman Produk di toko 
Shopee mereka.



SOCIAL MEDIA YANG DIGUNAKAN

Buat list excel simple atau slide power point untuk membandingkan social media apa saja yang digunakan 
oleh kompetitor dan konten seperti apa yang dibuat. Anda juga bisa melakukan perbandingan untuk 

melihat platform social media mana yang paling unggul, serta Influencer yang sering diajak bekerja sama

Brand A’s Instagram:
- Followers 308K
- Mengirimkan PR Package 

untuk Beauty Influencer 
setiap ada produk baru

- Konten yang dipost di 
Instagram biasanya Promosi, 
Product Knowledge, Repost 
Review Product

Brand A’s Tiktok:
- Followers 1439
- Konten yang dipost 

biasanya Tutorial Produk, 
Toko Offline, Promosi yang 
sedang berlangsung



SIAPA TARGET MARKET MEREKA?
Cari tahu siapa saja followers social media mereka, dan cek komentar untuk melihat bagaimana 

followers berinteraksi dengan brand tersebut. Lakukan juga random sampling untuk melihat seperti 
apa orang-orang yang sering berinteraksi dalam kolom komentarnya untuk mengetahui tipe-tipe orang 

yang berbelanja di toko mereka.

Brand Parfum A:
- Sering membalas komentar 
untuk memberikan kesan bahwa 
brand ‘approachable’
- Menggunakan bahasa Inggris di 
social media
- Memanfaatkan fitur Pin 
Komentar di Instagram untuk 
menonjolkan komentar followers 
yang baik di atas

Brand Parfum B:
- Meninggalkan satu komentar 
untuk dibalas oleh followers
- Menggunakan bahasa Indonesia 
di social media
- Jarang membalas komentar 
followers, sehingga kurang 
berinteraksi



SIAPA TARGET MARKET MEREKA?

Kamu juga bisa melihat Highlights kompetitor, 
biasanya mereka akan membuat Highlight khusus 
untuk Review atau Influencer yang pernah bekerja 
sama dengan brand mereka, dari situ kamu bisa 
mengetahui siapa saja Influencer yang diajak 
bekerja sama dan siapa saja pembeli mereka.



PRODUK YANG DITAWARKAN KOMPETITOR

Ketahui range produk yang ditawarkan oleh kompetitor 
Anda. Misal, jika mereka ada dalam kategori Fashion, 
apakah mereka hanya menjual atasan & bawahan atau 
apakah mereka juga menjual jaket, sepatu, aksesoris, dll? 
Apakah mereka menjual produk untuk Wanita saja atau 
juga untuk Pria?

Beberapa toko mencantumkan Daftar Kategori di 
Dekorasi Toko-nya, sehingga lebih mudah ditemukan. 
Kamu juga bisa melihat produk per kategori tiap toko di 
tab Kategori dalam Halaman Toko



HARGA PRODUK KOMPETITOR

Cari tahu kenapa kompetitor memasang suatu harga tertentu. Jika harga yang dipasang tinggi, cari tahu 
kenapa, apakah karena kualitasnya tinggi? Darimana mereka mendapatkan produk? Apakah mereka 

reseller atau memproduksi barang sendiri? Hal-hal tersebut akan sangat berpengaruh terhadap harga, 
sehingga Anda juga dapat mempertimbangkan harga yang akan digunakan dalam toko.

Produk A:
- Kualitas lebih baik dibanding Produk B
- Tidak menggunakan promo
- Merk lebih dikenal

Produk B:
- Kualitas tidak sebaik Produk A
- Produk menggunakan Promosi
- Merk kurang dikenal



HARGA PRODUK KOMPETITOR

Ketahui Selling Points produk kompetitor lewat 
postingan Product Knowledge. Mereka akan memberi 
tahu keunggulan produk, sehingga Anda dapat 
memahami kenapa produk dipatok dengan harga 
tertentu.

Contoh, Produk ini menggunakan bahan-bahan Natural 
dan aman untuk Makanan, sehingga harga yang dipatok 
di atas rata-rata harga tempat makan biasa. 



PRODUK TERJUAL KOMPETITORMU

Cek Daftar Produk kompetitor di e-Commerce, 
untuk melihat berapa banyak produk yang sudah 
terjual. Dari sini, Anda bisa mengetahui kira-kira 
Penjualan yang mereka dapatkan dan seberapa 
laku produk tersebut.



REVIEW PRODUK KOMPETITOR

Selain melihat Jumlah Produk Terjual, jangan lupa 
juga untuk melihat Review Produknya. Jika ada 
yang memberikan review jelek, ketahui kenapa 
Pembeli memberikan review jelek dan bagaimana 
respon mereka terhadap review tersebut. Cek juga 
review baiknya untuk melihat apa yang disukai oleh 
pembeli mereka dari produk tersebut.



KETAHUI TRANSACTION JOURNEY KOMPETITOR

Akan lebih mudah mengetahui Transaction Journey 
sebuah toko jika mereka aktif di Social Media, 
sehingga Anda bisa mengetahui dimana saja 
mereka berjualan, bagaimana pembeli merespon 
pembelian, hingga cara mereka menghadapi after 
sales.



KETAHUI TRANSACTION JOURNEY KOMPETITOR

Kamu juga bisa cek review produk di e-Commerce 
untuk melihat bagaimana reaksi pembeli mereka 
setelah melakukan transaksi. Jika Anda 
mempunyai budget lebih, Anda bisa coba membeli 
produk kompetitor untuk merasakan sendiri 
bagaimana transaction Journey mereka.



EKSTRA TIPS

Masukkan salah satu produk kompetitor ke dalam 
keranjang belanja Anda, dan cari tahu apa yang akan 
mereka lakukan untuk membuat Anda checkout. 
Apakah mereka akan memberikan voucher? 
Mengingatkan untuk checkout? Atau mengabaikan 
Anda? Hal ini bisa Anda jadikan sebagai ide untuk 
membuat orang yang memasukkan produk Anda ke 
keranjang belanja untuk checkout



BANDINGKAN TIAP KOMPETITOR

Contoh: Toko A yang berjualan di kategori Fashion melakukan Analisa Kompetitor dan membuat perbandingan 
antara kompetitornya untuk melihat apa perbedaan antara Toko lainnya yang menjual produk yang mirip.

Jika sudah melakukan analisa, lakukan perbandingan dalam Excel simple untuk mengetahui perbedaan 
tiap kompetitormu. Dari situ, kamu dapat mengetahui dengan lebih mudah, dimana toko Anda lebih 

unggul dan apa yang bisa ditingkatkan oleh toko Anda.



BANDINGKAN TIAP KOMPETITOR
Lewat perbandingan yang sudah dilakukan oleh Toko A, dapat dilihat bahwa Toko A memiliki kemiripan paling 

banyak dengan Toko D karena memiliki target market dan harga yang mirip. Namun, Toko D memiliki reputasi yang 
kurang baik, sehingga Toko A dapat memanfaatkan ini untuk meningkatkan berbagai aspek dalam tokonya.

Metrik Kondisi Toko A What’s Next?

Respon Chat Admin sudah cukup fast respon, 
respon chat 89%, namun masih 
kalah dengan Toko E

Tingkatkan respon chat hingga 
95%

Pengiriman Pengiriman cepat, namun jasa 
kirim yang digunakan belum 
bervariasi

Aktifkan jasa kirim lain yang 
menjangkau lebih banyak daerah

Packaging Pesanan Packaging cukup baik, namun 
masih kalah dengan Toko C & 
Toko E

Perbaiki packaging saat pesanan 
semakin meningkat

Promosi Toko Hanya memberikan promosi di 
toko Shopee

Berikan kode voucher untuk 
customer yang pernah membeli 
produk



PANTAU KOMPETITOR 
SECARA BERKALA



KETAHUI BRANDING DAN TUJUAN KOMPETITOR

Ketahui strategi branding kompetitor dan cari tahu tujuan mereka dalam berbisnis. Misal, Toko A menawarkan 
produk dengan jenis yang sama dengan toko Anda, namun Toko A memiliki kualitas dan harga yang jauh lebih 

tinggi. Ada juga Toko B yang menawarkan produk yang sama namun dengan harga yang lebih rendah. Buat 
perbandingan antara kedua toko tersebut untuk mengetahui perbedaan Toko A & B dengan toko Anda.

Toko A Toko B

Harga lebih mahal, kisaran Rp100.000 - 
Rp250.000

Harga lebih terjangkau, kisaran Rp50.000 - 
Rp150.000

Produk menggunakan bahan berkualitas 
tinggi

Kualitas bahan yang digunakan biasa saja

Packaging yang digunakan menggunakan 
kardus yang customized

Packagingnya hanya menggunakan bubble 
wrap & kardus biasa

Jarang menawarkan promosi Sering menawarkan promosi & voucher



PANTAU SOCIAL MEDIA KOMPETITOR

Walaupun sudah melihat social media kompetitor 
saat melakukan analisa, kamu tetap harus 
memantau Social Media kompetitor untuk melihat 
update terbaru dari mereka, dan bagaimana 
interaksi mereka ke followers mereka sehari-hari.



JANGAN HANYA LAKUKAN ANALISA, DO ACTION!

Setelah melakukan deep dive terhadap kompetitor, 
pasti Anda akan mengenali perbedaan antara toko 
Anda dan kompetitor. Gunakan informasi yang 
sudah Anda miliki untuk membuat toko Anda lebih 
unggul. Dari semua data tersebut, segera lakukan 
action agar toko Anda semakin sukses



KETAHUI APA YANG BISA DITINGKATKAN 
TOKO DENGAN MELAKUKAN ANALISA 

KOMPETITOR
Kenali siapa saja kompetitormu

Lakukan Analisa mendalam terhadap 
tiap kompetitor

Gunakan informasi yang didapat untuk 
meningkatkan performa toko!



TERIMA 
KASIH!


