
Pahami bagaimana cara kamu dapat meningkatkan penjualan 
dengan menentukan harga yang tepat untuk produk, berapa stok 
produk yang diperlukan, hingga strategi menampilkan produk di 
halaman toko!
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SEBUAH TOKO ONLINE PASTI DIRANCANG SEDEMIKIAN 
RUPA UNTUK MENCIPTAKAN CUSTOMER JOURNEY YANG 

DAPAT MENINGKATKAN PENJUALAN!
Sama seperti masuk ke Toko Retail/Supermarket, produk 
yang ditampilkan juga ditata dengan cara tertentu untuk 
menciptakan customer journey yang mengasyikkan dan 

dapat meningkatkan penjualan toko. Pelajari cara 
Penempatan Produk yang Tepat dengan berbagai strategi di 

materi kali ini!   



BAYANGKAN PENEMPATAN PRODUK DI SUPERMARKET

Saat baru masuk, Pembeli akan disuguhkan dengan Produk Terlaris/Terbaru yang ada di toko, lalu Pembeli akan mulai 
menjelajahi lorong yang ada. Biasanya lorong dari Pintu Masuk ke Pintu Keluar berurutan dari barang yang penting 
(makanan), barang sekunder (yang hanya perlu dibeli sesekali), dan di akhir saat mau checkout ada barang-barang 

kecil yang membuat pembeli menjadi impulsif untuk membeli (batre, permen, soda, es krim, dll).

xxxx

Pintu Masuk Checkout

Produk Diskon Produk Diskon

Produk Terlaris / 
Produk Terbaru



APLIKASIKAN JOURNEY YANG 
DIDAPATKAN DARI BELANJA OFFLINE 

KE TOKO SHOPEE-MU!
Untuk meningkatkan Penjualan, kita perlu mencontoh strategi 
merchandising di toko retail/supermarket, untuk menciptakan 

customer journey yang didapatkan oleh pembeli. Hal ini bisa 
dilakukan melalui promo yang dipasang di toko, halaman produk, 

hingga dekorasi toko yang dipasang di halaman toko. 



BUAT KATEGORI 
YANG SESUAI



Seperti yang dilihat disini, journey seorang customer pasti diawali dengan melihat 
produk Hot Items yang eye catching, dilanjut dengan lorong per kategori, dan diakhiri 

dengan barang-barang kecil di Checkout Counter. Bagaimana cara mengaplikasikannya 
ke tokomu?

xxxx

Pintu Masuk Checkout

Produk Diskon Produk Diskon

Produk Terlaris / 
Produk Terbaru



PRODUK SEASONAL/HOT ITEMS

Produk Seasonal/Hot Items (Produk Terlaris, Terbaru) 
pasti memiliki promosi tertentu, bisa berbentuk Flash 
Sale atau diskon yang dipasang di tokomu. Produk ini 
diletakkan di Halaman Toko bagian paling atas untuk 
menarik perhatian customer saat mereka berkunjung ke 
tokomu.



DAFTAR KATEGORI TOKO

Setelah melewati Produk Hot Items, akan ada Daftar 
Kategori Toko, dimana customer bisa melihat jenis 
produk apa saja yang dijual di tokomu.



TAMPILKAN KATEGORI PILIHAN TOKO

Selain Daftar Kategori, buat juga Kategori yang dibuat sendiri sesuai dengan Pembeli Anda. Buat 
kategori dengan nama yang personalized, agar Pembeli merasa tertarik untuk melihat-lihat produk di 

kategori tersebut dan melihat produk lebih lanjut di toko Anda.



BUAT KATEGORI TOKO

Buat Kategori Toko sesuai dengan produk Anda terlebih dahulu untuk memudahkan Anda dalam 
membuat Kategori yang akan ditampilkan nantinya di Dekorasi Toko. 

https://seller.shopee.co.id/portal/category


BUAT KATEGORI TOKO

Untuk melihat Kategori mana yang paling 
diminati, Anda bisa melihat di Komposisi 
Penjualan untuk melihat Kategori mana saja 
di toko Anda yang Penjualannya paling tinggi.



BUAT KATEGORI TOKO

Selain Kategori per Produk, kategori yang perlu Anda buat adalah Promosi yang sedang berlangsung di 
toko, agar saat membuat Promosi yang ditampilkan di Dekorasi Toko dapat langsung mengarah ke 

Kategori yang dituju.



STRATEGI 
PENEMPATAN 
PRODUK



SETELAH MENGETAHUI CUSTOMER JOURNEY MULAI DARI PRODUK HOT 
ITEMS HINGGA PRODUK UNTUK MENINGKATKAN PEMBELI, BAGAIMANA 

CARA MENGAPLIKASIKANNYA KE TOKO SHOPEE?

KETAHUI 6 STRATEGI PENEMPATAN PRODUK YANG TEPAT INI!



PRODUK YANG MENINGKATKAN 
KUNJUNGAN



6.5 DARI 10 PEMBELI YANG MENGUNJUNGI 
HALAMAN PRODUK PASTI AKAN MENGUNJUNGI 

HALAMAN TOKO



MULAI DARI HALAMAN PRODUK!

Pembeli pasti menemukan tokomu awalnya karena 
mencari sebuah produk. Jika mereka melihat produkmu 
dan tertarik, mereka akan masuk ke Halaman Produk, 
dan akhirnya mengunjungi Halaman Toko.



KETAHUI PRODUK UNGGULANMU

Biasanya ini berlaku untuk Produk Terlaris, ketahui mana saja Produk Unggulanmu agar kamu bisa mengetahui 
produk mana saja yang perlu kamu tingkatkan Halaman Produknya saat pertama kali dimasuki oleh Pembeli. 

Cek di Bisnis Saya > Produk > Tinjauan untuk melihat Peringkat Produk di Tokomu.



TINGKATKAN HALAMAN PRODUK

Jika sudah mengetahui Produk mana saja yang memiliki 
Kunjungan yang tinggi/terlaris, pastikan produkmu memiliki 
tampilan yang baik. Judul, Foto, dan Deskripsi yang 
dicantumkan harus lengkap dan menarik. 

Penjual juga bisa mengikuti Program Star, Gratis Ongkir 
XTRA, atau Cashback XTRA agar mendapatkan tag di tiap 
produknya, yang juga akan meningkatkan minat pembeli 
untuk melihat halaman produk di tokomu.



TINGKATKAN HALAMAN PRODUK

Pastikan Foto Produkmu menarik, dan cantumkan promo 
yang sedang berlangsung di produk tersebut di dalam Foto 
Sampulmu, sehingga saat Pembeli melihat produkmu di hasil 
pencarian, mereka tertarik untuk meng-klik produk dan 
masuk ke halaman toko.



PRODUK YANG MENINGKATKAN 
PENJUALAN PER PEMBELI



GUNAKAN PRODUK PELENGKAP

Produk Pelengkap dapat dipasangkan dengan Produk Unggulan sebagai upaya untuk 
meningkatkan Penjualan per Pembeli. Misal, Pembeli ingin membeli Casing Handphone, bisa 

dipasangkan dengan Screen Protector/Lens Protector, etc. 



GUNAKAN PRODUK PELENGKAP

Tambahkan Kombo Hemat ke Produk Unggulan yang dipasangkan dengan Produk Pelengkap. Saat 
customer melihat Kombo Hemat, mereka akan tergiur untuk membeli Produk Bundling karena produk 

menjadi lebih murah. Selain Kombo Hemat, kamu juga bisa memanfaatkan Paket Diskon agar Pembeli 
membeli produk dalam jumlah yang lebih banyak



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



KETAHUI CUSTOMER LEWAT DATA PESANAN SAYA

Masukkan Username (Pembeli) dan Nama Produk pada kolom Rows, kemudian masukkan count 
of No. Pesanan pada kolom Values.



KETAHUI CUSTOMER LEWAT DATA PESANAN SAYA

Klik kanan pada kolom Total yang sejajar dengan row dalam kotak merah (8qs8fjvf1w Total), 
kemudian pilih menu Sort lalu Sort Largest to Smallest



KETAHUI CUSTOMER LEWAT DATA PESANAN SAYA

Cek produk berpotensi lainnya, selain Produk Best Seller, apa saja produk yang sering dibeli oleh 
customer? Produk-produk tersebut bisa didiskon, sehingga Pembeli lainnya juga akan tertarik 

untuk checkout produk berpotensi ini.



BUAT VOUCHER TOKO

Buat Voucher yang ditampilkan di semua halaman, dengan jumlah yang sedikit lebih 
besar dari Penjualan per Pembeli, agar pengunjung toko tergiur untuk menambah 

produk yang di keranjang demi mendapatkan Voucher



TENTUKAN MIN. PEMBELIAN VOUCHER

Download data Komposisi di Bisnis Saya, pilih ‘Penjualan’ > ‘Komposisi’ > Download Data Download 
data yang tersedia di Bisnis Saya sesuai bulan yang diinginkan.



TENTUKAN MIN. PEMBELIAN VOUCHER

Data Komposisi mempunyai 3 Tab berbeda: Komposisi Kategori, Komposisi Harga Pesanan dan 
Komposisi Pembeli. Fokus pada tab Komposisi Harga Pesanan.



TENTUKAN MIN. PEMBELIAN VOUCHER

Di tab ini, kamu dapat melihat komposisi harga pesanan setiap Pembeli kamu. Shopee Seller dapat 
menghitung rata-rata Penjualan per Pembeli di setiap range harga pesanan. Dari sini, Shopee Seller 

dapat membuat Voucher Toko Saya untuk masing-masing harga pesanan dengan minimum 
pembelian yang tertera di kolom Penjualan per Pembeli. Ingat, pastikan jangan sampai Voucher yang 

dibuat mengikis keuntungan. Gunakan tabel perhitungan yang telah kami berikan diatas (bisa 
menggunakan margin keseluruhan toko untuk perhitungan) untuk memastikan Voucher yang 

diberikan menghasilkan keuntungan yang maksimal



KETAHUI PRODUK YANG SERING DIMASUKKAN KE KERANJANG

Ketahui produk yang dimasukkan ke keranjang dan berikan Voucher Produk secara personal ke Pembeli 
melalui Fitur Chat Penjual, sehingga Pembeli semakin tertarik untuk checkout produk. Kamu juga bisa 

merekomendasikan Produk secara Personal ke Pembeli tersebut. 



TAMPILKAN PRODUK TERLARIS

Jika memang tidak membuat Kombo 
Hemat/Paket Diskon untuk produk-produk 
tertentu, bisa memanfaatkan Voucher yang 
sudah dibuat dan tonjolkan Produk Unggulan di 
tokomu. Hal ini bisa juga meningkatkan 
Penjualan di kategori tertentu.



PRODUK YANG MENGHASILKAN 
PROFIT TERBESAR (PENCETAK 

UANG)



PRODUK PENCETAK UANG

Untuk produk yang menghasilkan profit terbesar 
(pencetak uang), biasanya adalah produk 
pelengkap atau memang produk yang marginnya 
besar.

Sebagai contoh, harga minuman di restoran 
biasanya mahal tidak masuk akal, karena mereka 
mengambil keuntungan lebih banyak dari 
minuman, dibanding makanan.



PRODUK PENCETAK UANG

Salah satu contohnya adalah Grillos, sebuah dip 
(cocolan) di Amerika. Grillos biasanya diletakkan 
bersamaan dengan Snack Keripik Kentang yang 
harganya murah, sehingga saat orang membeli 
Keripik Kentang, mereka akan tergiur juga untuk 
membeli Grillos sebagai produk pelengkap dari 
Keripik Kentang.



PRODUK PENCETAK UANG

Produk-produk ini bisa diiklankan asal harganya 
bersaing dan demand dari pasar cukup tinggi. 
Cek apakah produk tersebut memang disukai 
oleh Pembeli. Biasanya Pembeli sering 
memasukkan barang ke Keranjang/menyukai 
produk, namun tidak melakukan checkout.



PRODUK PENCETAK UANG

Tampilkan produk-produk pencetak uang ini di 
posisi teratas. Kamu bisa menggunakan Banner 
Toko yang bisa menggunakan hingga 6 foto, 
tampilkan Produk pencetak uang ini di salah satu 
Banner tersebut.

Selain itu, kamu juga bisa memasang Paket 
Diskon di produk pencetak uang untuk 
meningkatkan penjualannya.



PENAHAN TEMBOK TOKO



PENAHAN TEMBOK TOKO

Produk Penahan Tembok Toko biasanya adalah 
produk yang sedang trending, namun untung 
yang didapatkan kecil. Tapi, kamu tetap harus 
memiliki produk ini agar toko kamu tetap relevan 
dan menunjukkan bahwa tokomu memiliki 
produk yang bermacam-macam. Ibaratnya, jika 
di tokomu barang itu ada, kenapa harus ke toko 
lain?



PENAHAN TEMBOK TOKO

Posisikan produk-produk ini di tengah Dekorasi Toko, 
pastikan tidak terlalu banyak komponen di atas 
Produk ini, sehingga customer tidak perlu scroll 
terlalu jauh untuk menemukan produk. Kamu juga 
bisa menggunakan Produk Pilihan Toko dan 
masukkan produk mana saja yang paling sering dicari 
(banyak kunjungan namun penjualan kecil). 



PENAHAN TEMBOK TOKO

Produk penahan tembok toko lebih baik untuk tidak 
diiklankan, karena profitnya kecil. Pastikan Halaman 
Produknya menarik (Judul, Foto, Deskripsi) agar traffic ke 
toko semakin tinggi. 

Kamu juga bisa memasangkan produk ini dengan Produk 
Pencetak Uang agar orang semakin tergiur dan profit yang 
didapat juga seimbang.



PRODUK PEMBANGKIT 
KEGEMBIRAAN



PRODUK PEMBANGKIT KEGEMBIRAAN

Produk Pembangkit Kegembiraan merupakan 
produk yang membuat customer excited 
untuk membeli produk tersebut. Biasanya ini 
merupakan produk seasonal, limited edition, 
produk terbaru, produk yang sedang 
clearance sale, etc.



PRODUK PEMBANGKIT KEGEMBIRAAN

Jika tokomu memiliki promo tertentu untuk 
produk-produk berikut, pastikan promosi 
ditampilkan di bagian paling atas dekorasi 
toko. 



PRODUK PEMBANGKIT KEGEMBIRAAN

Kamu bisa membuat satu kategori dengan 
Daftar Kategori Toko (Dalam Bentuk Foto) yang 
berisi produk-produk tersebut, atau gunakan 
komponen Satu Foto untuk memperlihatkan 
produk apa saja yang ada dalam Kategori yang 
ingin ditonjolkan tersebut.



PRODUK PEMBANGKIT KEGEMBIRAAN

Ciptakan sense of urgency para produk-produk ini agar 
Pembeli mengetahui bahwa Promosi ini tidak 
berlangsung selamanya dan mereka harus segera 
checkout jika tidak ingin ketinggalan. 

Letakkan promosi/produk ini di posisi paling atas dan 
paling bawah dekorasi toko, sehingga saat dia awal 
melihat promo, mereka excited untuk scroll terus ke 
bawah dan ternyata masih ada promo juga di bagian 
bawah. Tapi, pastikan promosi yang di bagian atas 
merupakan promosi terbesar.



PENCITRAAN



PENCITRAAN

Tampilkan penawaran produk tertentu atau informasi 
mengenai toko/produkmu, dan apa yang kamu 
tawarkan dalam toko.

Produk-produk ini bisa diletakkan di awal Dekorasi 
Toko jika tidak ada promosi besar yang sedang 
berlangsung di tokomu. 



PENCITRAAN

Sebagai contoh, Maple merupakan produk baru, 
sehingga orang mempromosikan produknya lewat 
stand di supermarket, menawarkan produknya secara 
gratis sehingga orang bisa mencoba. Kamu juga bisa 
menampilkan Produk Terbaru di halaman Dekorasi 
Toko dan memberikan Diskon Spesial.



PENCITRAAN

Jika kamu memiliki promosi besar yang sedang berlangsung namun masih ingin memberikan product 
knowledge untuk customer, gunakan komponen Dua Foto atau Banner Toko (masukkan 1 foto yang 

menampilkan tentang produkmu. Banner Toko maks. 6 foto)



PENCITRAAN

Strategi ini cocok digunakan saat sedang banyak traffic 
organik ke toko, biasanya saat Campaign Shopee 
sedang berlangsung. Jika Penjual mengikuti Campaign 
Shopee, akan ada tab khusus Campaign yang berisi 
produk-produk promosi, sehingga kita bisa fokus 
Dekorasi Toko tentang toko & produk lainnya.



APLIKASIKAN STRATEGI 
MERCHANDISING KE TOKOMU!



KETAHUI KONDISI TOKOMU

Kamu bisa menyesuaikan strategi 
merchandising sesuai dengan kondisi dan 
tujuan toko. Cek kapan tokomu ramai/sepi 
untuk menyesuaikan strategi & penempatan 
produk yang tepat.



KETAHUI KONDISI TOKOMU

Misalnya, kamu tahu kapan tokomu mendapatkan 
kunjungan yang rendah, kamu bisa mengiklankan 
Produk Terlaris untuk menambah kunjungan toko dan 
letakkan Produk Penahan Tembok Toko di bagian Atas 
Dekorasi Toko jika memang tidak ada Promo yang 
sedang berlangsung.



KETAHUI KONDISI TOKOMU

Ketika Campaign, kamu juga bisa memberikan 
knowledge terhadap produk/brand tertentu dengan 
memberikan promo spesial. Kamu tidak perlu 
memasang Promo Campaign, karena Shopee sudah 
membuatkan tab khusus untuk kamu yang mengikuti 
Program Campaign.



KETAHUI KONDISI TOKOMU

Saat kunjungan toko tinggi di hari tertentu namun 
tingkat konversimu kecil, kamu bisa membuat Voucher 
Toko dan memasang komponen untuk Produk yang 
Meningkatkan Penjualan per Pembeli/Promo Toko 
spesial di bagian atas.



UPDATE 
PENEMPATAN 
PRODUK SECARA 
BERKALA!



SESUAIKAN DEKORASI TOKO DENGAN SEASONALITY/CAMPAIGN SHOPEE

Seasonality akan selalu berubah, begitu juga dengan Campaign Shopee. Keduanya memiliki tema yang berbeda-beda, 
sehingga Anda bisa menyesuaikan tampilan Dekorasi Toko sesuai dengan Campaign Shopee/Seasonality. Promosi yang 

dibuat juga bisa menyesuaikan agar Pembeli lebih tertarik dan toko Anda tetap relevan.



GUNAKAN KOMPONEN YANG DIPERBARUI OLEH SISTEM SHOPEE

Bisa juga manfaatin komponen Dekorasi Toko  yang akan 
diupdate secara otomatis oleh Shopee. Beberapa 
Komponen seperti Produk Terlaris, Produk Baru akan 
diupdate secara otomatis oleh Shopee, jadi tidak perlu 
memperbarui Dekorasi Toko terus menerus.



KOMPONEN DISESUAIKAN

Manfaatkan Komponen Disesuaikan karena bisa disesuaikan 
berdasarkan kebiasaan belanja customer yang masuk ke Halaman 
Toko, jadi kontennya akan berbeda untuk tiap customer. Hal ini bisa 
meningkatkan keinginan mereka untuk berbelanja karena konten 
yang ada di Komponen tersebut sesuai kebiasaan belanja 
masing-masing customer.



KOMPONEN DISESUAIKAN

Komponen Disesuaikan dapat ditemukan dalam Penawaran Terbaik, Daftar Kategori Toko (Dalam Bentuk Foto), 
dan Daftar Kategori Toko (Dalam Bentuk Teks).



LAKUKAN GIVEAWAY/CLEARANCE

Lakukan Giveaway atau Clearance Sale untuk produk yang 
sudah dipasang promosi namun tetap tidak laku-laku, 
karena produk seperti ini dapat merusak Cash Flow. 

Selalu cek promosi & produk yang ada di halaman depan 
tokomu, apakah produknya sudah tepat? Atau 
jangan-jangan produk tersebut sudah lama dipasang tapi 
tetap gak laku juga?



KETAHUI PRODUK YANG KURANG LARIS

Ketahui Produkmu yang kurang laku dan memiliki kunjungan yang kecil di Bisnis Saya > Produk > 
Performa. Kamu bisa mendownload data Performa tiap Produkmu.



TAMBAH VARIASI PRODUK!

Tambah variasi dari produk unggulanmu untuk 
memperkaya kategori toko dan juga 
produk-produk ini bisa dipromosikan nantinya 
untuk menambah ketertarikan customer.



UPDATE TERUS TOKO SECARA BERKALA 
AGAR TOKO SELALU RELEVAN

Sama layaknya toko retail/supermarket, pasti produk, penempatan 
produk, hingga promosinya selalu diperbarui setiap bulan atau 

bahkan setiap dua minggu sekali agar Pembeli yang datang tidak 
bosan. Maka dari itu selalu perbarui tokomu secara berkala agar 

tokomu selalu relevan dan tidak membosankan.



GUNAKAN STRATEGI TAMPILAN PRODUK YANG TEPAT 
AGAR PENJUALANMU SEMAKIN MENINGKAT!

Buat Kategori Toko yang sesuai untuk 
Customer Journey yang menyenangkan

Gunakan Strategi Penempatan Produk yang 
tepat!

Update tokomu secara berkala agar tetap 
relevan!



TERIMA 
KASIH!


