
    

Apa yang kamu pikirkan ketika mendengar kata “Apa yang kamu pikirkan ketika mendengar kata “ sales sales”? Apakah orang yang mendatangi”? Apakah orang yang mendatangi

kita untuk menawarkan sebuah produk? Yap, itu merupakan salah satu bagian darikita untuk menawarkan sebuah produk? Yap, itu merupakan salah satu bagian dari  sales sales..

SederhananyaSederhananya sales sales  adaadalah lah proproses ses penpenawawaraaran n prproduoduk k yanyang g dildilakuakukan kan ololeh eh penpenjujualal

kepada calon pembeli sehingga menghasilkan sebuah transaksi. Orang yang melakukankepada calon pembeli sehingga menghasilkan sebuah transaksi. Orang yang melakukan

aktivitas ini biasanya disebutaktivitas ini biasanya disebut sales sales atau atau salesperson salesperson. Bagi kamu yang sedang memulai. Bagi kamu yang sedang memulai

karir pada pekerjaan ini, berikut adalah strategi atau tips agar menjadikarir pada pekerjaan ini, berikut adalah strategi atau tips agar menjadi sales sales yang handal. yang handal.

1. Kenali Produk1. Kenali Produk
Hubungan antara produk denganHubungan antara produk dengan sales sales merupakan hal yang tak terpisahkan. Bukan hal merupakan hal yang tak terpisahkan. Bukan hal

yang asing lagi, ketika kita membahas mengenaiyang asing lagi, ketika kita membahas mengenai sales sales maka hal utama dari pekerjaan ini maka hal utama dari pekerjaan ini

yaitu produk. Pemahaman produk yang akan kamu jual/promosikan merupakan hal yangyaitu produk. Pemahaman produk yang akan kamu jual/promosikan merupakan hal yang

harus kamu miliki ketika berkarir di pekerjaan ini.harus kamu miliki ketika berkarir di pekerjaan ini.

SebagaiSebagai sales sales, kamu bertanggung jawab untuk mengetahui produk secara keseluruhan., kamu bertanggung jawab untuk mengetahui produk secara keseluruhan.

Pelanggan biasanya tidak terlalu mengenal produk yang ditawarkan, karena itu merekaPelanggan biasanya tidak terlalu mengenal produk yang ditawarkan, karena itu mereka

bergantung kepadamu untuk mendapatkan informasi produk tersebut. Seperti manfaat,bergantung kepadamu untuk mendapatkan informasi produk tersebut. Seperti manfaat,

fitur yang ada, dan juga batasan dari produk.fitur yang ada, dan juga batasan dari produk.

SelSelain ain ituitu, , fakfaktor tor yanyang g tidtidak ak bisbisa a kamkamu u luplupakaakan n dadalam lam memmemahaahami mi proproduk duk adaadalahlah

mengetahuimengetahui pain  pain point point  dari pelanggan. Sederhananya dari pelanggan. Sederhananya pain point  pain point  adalah masalah spesifik adalah masalah spesifik

yang dihadapi oleh pelanggan atau calon pelanggan pada pasar yang lebih luas. Kamuyang dihadapi oleh pelanggan atau calon pelanggan pada pasar yang lebih luas. Kamu

harus dapat memahami bagaimana produk yang kamu tawarkan dapat menjadi solusiharus dapat memahami bagaimana produk yang kamu tawarkan dapat menjadi solusi

dari masalah yang mereka hadapi. Untuk mempermudah memahami hal ini, kamu dapatdari masalah yang mereka hadapi. Untuk mempermudah memahami hal ini, kamu dapat

menggunakan beberapa pertanyaan berikut.menggunakan beberapa pertanyaan berikut.

 Akankah produk mu membantu mereka menghemat uang?Akankah produk mu membantu mereka menghemat uang?

 Apakah produk mu dapat menghemat waktu dari produk yang lain?Apakah produk mu dapat menghemat waktu dari produk yang lain?

 Apakah produk ini menambah keamanan bagi Apakah produk ini menambah keamanan bagi penggunannya?penggunannya?

 Apakah produk ini bisa diandalkan?Apakah produk ini bisa diandalkan?

 Apakah ada fitur unik pada produk ini yang bisa mempermudah ?Apakah ada fitur unik pada produk ini yang bisa mempermudah ?

2. Kenali target pelanggan2. Kenali target pelanggan
SeSelalanjnjututnynya a memerurupapakakan n hahal l yayang ng papaststi i akakan an didilalakukukakan n ololeh eh seseororanangg sales sales.  .  YYaapp,,

berhberhubunubungan gan dengadengan n pelapelangganggan. n. NamuNamun n sebelsebelum um itu, sebagaiitu, sebagai sales sales  kamkamu u tidtidak ak bisbisaa

sembarangan mendatangi seseorang untuk ditawari produk yang di sembarangan mendatangi seseorang untuk ditawari produk yang di jual. Dalam pekerjaanjual. Dalam pekerjaan

ini, kamu harus mengetahui bagaimana target pelanggan ini, kamu harus mengetahui bagaimana target pelanggan dari produk mu.dari produk mu.

Pertama, memahami demografi calon pelanggan. Kamu dapat mengawalinya denganPertama, memahami demografi calon pelanggan. Kamu dapat mengawalinya dengan

mengetahui siapa yang akan mendapat manfaat dari produk yang dijual. Berapa usiamengetahui siapa yang akan mendapat manfaat dari produk yang dijual. Berapa usia

mereka? Apa pekerjaan mereka? Kapan waktu terbaik untuk menghubungi/mengunjungimereka? Apa pekerjaan mereka? Kapan waktu terbaik untuk menghubungi/mengunjungi

mermerekaeka? ? Dan Dan apa apa jenjenis is kelkelamamin in memerekreka? a? SelSelanjanjutnutnya ya yaiyaitu tu menmenghghubuubungi ngi demdemogrografiafi

tersetersebut but dengadengann pain  pain point point   agaagar r memmemperpermudmudah ah mumudah dah kamkamu u melmelakuakukan kan intinteraeraksiksi

dengan pelanggan.dengan pelanggan.

Ikuti kelas:Ikuti kelas: Melakukan Negosiasi dan Presentasi Penjualan untuk Sales Door to DoorMelakukan Negosiasi dan Presentasi Penjualan untuk Sales Door to Door

(Penjual Rumah ke Rumah)(Penjual Rumah ke Rumah)



    

3. Tingkatkan kemampuan presentasi3. Tingkatkan kemampuan presentasi
Semua hal mengenaiSemua hal mengenai sales sales adalah tentang presentasi. Hal ini berhubungan dengan cara adalah tentang presentasi. Hal ini berhubungan dengan cara

menjelaskan produk kmenjelaskan produk kepada pelanggan. epada pelanggan. Awal presentasi yang bAwal presentasi yang baik adalah ketika kamuaik adalah ketika kamu

berhasil membuat pelanggan tidak keberatan mendengarkan penjelasanmu mengenaiberhasil membuat pelanggan tidak keberatan mendengarkan penjelasanmu mengenai

produk. Sehingga kamu dapat menjalankan semua hal yang telah direncanakan. Seperti,produk. Sehingga kamu dapat menjalankan semua hal yang telah direncanakan. Seperti,

mempromosikmempromosikan an manfaat dari produk.manfaat dari produk.

Bagi kamu Bagi kamu yang ingin yang ingin menimeningkatngkatkan kan kemamkemampuan presentaspuan presentasi i prodproduk, uk, beriberikut kut adalaadalahh
beberapa cara yang dapat diterapkan.beberapa cara yang dapat diterapkan.

a. Pahami komunikasi verbal dan non-verbala. Pahami komunikasi verbal dan non-verbal

HHaal l  iinni i  bbuukkaan n hhaannyya a sseebbaattaas s bbeerraanni i  uunnttuuk k bbeerrbbiiccaarra a ddaan n mmeennaawwaarrkkaann

produk.produk. KomunikasiKomunikasi  yayang ng babaik ik adadalalah ah keketitika ka kakamu mu bibisa sa memenynyamampapaikikan an pepesasan n dadann

memahami maksud dari perkataan pelanggan. Selain itu, memahami bagaimana bahasamemahami maksud dari perkataan pelanggan. Selain itu, memahami bagaimana bahasa

tubuh mereka juga merupakan hal yang penting. Kamu dapat memperhatikannya ketikatubuh mereka juga merupakan hal yang penting. Kamu dapat memperhatikannya ketika

saat baru membuka percakapan. Apakah mereka nyaman atau terasa tertekan dengansaat baru membuka percakapan. Apakah mereka nyaman atau terasa tertekan dengan

kehadiran mu?kehadiran mu?

Ketika mereka merasa tidak nyaman, disitulah kemampuan membangun suasana diuji.Ketika mereka merasa tidak nyaman, disitulah kemampuan membangun suasana diuji.

Kamu perlu memastikan pelanggan tersebut nyaman ketika interaksi dimulai. Pertama,Kamu perlu memastikan pelanggan tersebut nyaman ketika interaksi dimulai. Pertama,

kamkamu u dapdapat at berbersiksikap ap sopsopan. an. BukBukalaalah h pempembicbicaraaraan an dendengan gan salsalam am pempembubuka ka sepsepertertii

"Selamat pagi/siang/sore?”"Selamat pagi/siang/sore?”

b. Berbicara dengan jelasb. Berbicara dengan jelas

SelSelanjanjutnutnya ya yaiyaitu tu melmelatiatih h artartikuikulaslasi i dardari i setsetiap iap perperkatkataan aan yanyang g disdisamampaipaikankan. . JadJadii

sebelsebelum um kamu melakukakamu melakukan n prespresentasentasi i di di depan pelanggdepan pelanggan, an, cobcobalah untuk alah untuk menyumenyusunsun

kalimat yang paling gampang untuk kamu ucapkan. Jika masih terasa sulit, tidak adakalimat yang paling gampang untuk kamu ucapkan. Jika masih terasa sulit, tidak ada

salahsalahnya nya membmembuat uat catacatatan tan kecilkecil. . NamuNamun, n, catacatatan tan tersebtersebut ut hanyhanya a untuuntuk k membmembantuantu,,

bukan untuk digunakan ketika presentasi.bukan untuk digunakan ketika presentasi.



    

Kamu juga dapat membuat dirimu nyaman terlebih dahulu sebelum memulai presentasi.Kamu juga dapat membuat dirimu nyaman terlebih dahulu sebelum memulai presentasi.

Selain itu, hindari juga terburu-buru. Hal ini dapat membuat artikulasi dari perkataanmuSelain itu, hindari juga terburu-buru. Hal ini dapat membuat artikulasi dari perkataanmu

tidak jelas dan juga membuat pelanggan merasa kamu tidak profesional. Terakhir adalahtidak jelas dan juga membuat pelanggan merasa kamu tidak profesional. Terakhir adalah

 jangan sampai menyi jangan sampai menyinggung hal-hal yang bersifnggung hal-hal yang bersifat personal bagi pelangat personal bagi pelanggan.gan.

c. Persuasi yang dilakukan dengan lancarc. Persuasi yang dilakukan dengan lancar

Tips pertama dan terpenting untuk meyakinkan pelanggan adalah Tips pertama dan terpenting untuk meyakinkan pelanggan adalah tampil percaya diri dantampil percaya diri dan

 juga  juga memiliki memiliki pemahaman pemahaman yang yang baik baik mengenai mengenai produk. produk. Hal Hal ini ini tentu tentu saja saja akanakan

berpengaruh terhadap kepercayaan pelanggan terhadap kamu. Jika kamu tidak berhasilberpengaruh terhadap kepercayaan pelanggan terhadap kamu. Jika kamu tidak berhasil

membangun kepercayaan dari pelanggan, maka langkah-langkah sebelumnya akan sia-membangun kepercayaan dari pelanggan, maka langkah-langkah sebelumnya akan sia-

sia. Kamu dapat menjadikan proses persuasi terasa seperti percakapan biasa. Alih-alihsia. Kamu dapat menjadikan proses persuasi terasa seperti percakapan biasa. Alih-alih
memenjnjelaelaskskan an sesemumua a tetentntanang g prprododukuk, , kakamu mu bibisa sa memembmbereri i ininfoformrmasasi i yayang ng papalilingng

dibutuhkan pelanggan seperti manfaat dan kelebihan produk. Tentu saja hal ini harusdibutuhkan pelanggan seperti manfaat dan kelebihan produk. Tentu saja hal ini harus

beberjrjalalan an sesecacara ra alalamami i dedengngan an memenjnjawawab ab pepertrtananyayaan an pepelalangnggagan n tatanpnpa a teterkrkesesanan

menghafal. Sehingga dapat meyakinkan pelanggan dengan menghafal. Sehingga dapat meyakinkan pelanggan dengan lebih baik.lebih baik.

4. Jangan terlalu 4. Jangan terlalu memaksa untuk meyakinkanmemaksa untuk meyakinkan
DiDikukutitip p dadari ri enentrtrepeprereneneurur.c.comom, , memenunururut t TiTimo mo ReRein in yayang ng memerurupapakakan n seseoorarangng

mantanmantan sales sales dan pebisnis profesional, terlalu memaksa untuk meyakinkan pelanggan dan pebisnis profesional, terlalu memaksa untuk meyakinkan pelanggan

akan membuat kamu gagal. Ini terkesan seperti berlawanan dengan apa yang harusakan membuat kamu gagal. Ini terkesan seperti berlawanan dengan apa yang harus

dilakukan, tetapi ini penting. Jika kamu pergi ke pelanggan dengan hanya berpikir bahwadilakukan, tetapi ini penting. Jika kamu pergi ke pelanggan dengan hanya berpikir bahwa

kamu perlu "membuat" orang membeli, hal kamu perlu "membuat" orang membeli, hal tersebut malah terlihat tidak meyakinkan.tersebut malah terlihat tidak meyakinkan.



    

Orang-orang melihat apa yang kamu lakukan, mereka biasanya tidak terlalu percayaOrang-orang melihat apa yang kamu lakukan, mereka biasanya tidak terlalu percaya

dengan apa yang kamu katakan. Oleh karena itu, kamu perlu kenali pelanggan terlebihdengan apa yang kamu katakan. Oleh karena itu, kamu perlu kenali pelanggan terlebih

dahulu. Misi kamu adalah untuk memahami mereka. Apa yang mereka alami? Apa ambisidahulu. Misi kamu adalah untuk memahami mereka. Apa yang mereka alami? Apa ambisi

dan kebutuhan mereka? Fokus pada pelanggan merupakan hal yang paling utama.dan kebutuhan mereka? Fokus pada pelanggan merupakan hal yang paling utama.

5. Gunakan penolakan sebagai peluang5. Gunakan penolakan sebagai peluang
Sebagai seorangSebagai seorang sales sales, kamu pasti akan mengalami penolakan dari pelanggan. Hal ini, kamu pasti akan mengalami penolakan dari pelanggan. Hal ini

merupakan hal yang tidak bisa dihindari. Baik itu ketika baru mengawali pembicaraanmerupakan hal yang tidak bisa dihindari. Baik itu ketika baru mengawali pembicaraan
atau pun ketika sedang menjelaskan produk. Namun, pekerjaan ini bukan untuk orangatau pun ketika sedang menjelaskan produk. Namun, pekerjaan ini bukan untuk orang

yang gampang menyerah dan putus asa.yang gampang menyerah dan putus asa.

Ketika kamu mengalami penolakan, maka jadikanlah hal tersebut menjadi tambahanKetika kamu mengalami penolakan, maka jadikanlah hal tersebut menjadi tambahan

motivasi untuk mendapatkan lebih banyak pelanggan. motivasi untuk mendapatkan lebih banyak pelanggan. Jadikan setiap penolakan tersebutJadikan setiap penolakan tersebut

untuntuk uk menmengevgevalualuasi asi dirdiri. i. ApApakaakah h ada ada yanyang g salsalah ah ketketika ika menmengawgawali ali intinteraeraksi ksi ataatauu

presepresentasi yang ntasi yang kurakurang ng menarmenarik? ik? SelalSelalu u tingktingkatkan atkan keterketerampiampilan lan penjpenjualan dan ualan dan dandan

tekadmu.tekadmu.

6. Dapatkan penolakan lebih cepat6. Dapatkan penolakan lebih cepat
Penolakan tidak selamanya berarti negatif. Dikutip dari entrepreneur.com, mendapatkanPenolakan tidak selamanya berarti negatif. Dikutip dari entrepreneur.com, mendapatkan

lebilebih h cepacepat t penolpenolakan lebih akan lebih baikbaik. . SebaSebagai gai seorseorangang sales sales, waktu merupakan hal yang, waktu merupakan hal yang
berharga. Terkadang pelanggan tidak enak untuk mengatakan “tidak” sehingga merekaberharga. Terkadang pelanggan tidak enak untuk mengatakan “tidak” sehingga mereka

membmembiarkaiarkanmu nmu untuuntuk k melakmelakukan ukan prespresentasentasi i terlebterlebih ih dahudahulu. lu. NamuNamun, n, pada pada akhiakhirnyarnya

mereka menolak. Hal ini tentu saja dapat membuang waktumu yang berharga.mereka menolak. Hal ini tentu saja dapat membuang waktumu yang berharga.

Salah satu cara agar kamu dapat mendapatkan penolakan lebih cepat adalah membuatSalah satu cara agar kamu dapat mendapatkan penolakan lebih cepat adalah membuat

pelanggan nyaman untuk mengatakan tidak. Setelah membuka percakapan, kamu dapatpelanggan nyaman untuk mengatakan tidak. Setelah membuka percakapan, kamu dapat

menjelaskan fitur dan manfaat dari produk. Kemudian menanyakan “apakah produk inimenjelaskan fitur dan manfaat dari produk. Kemudian menanyakan “apakah produk ini

coccocok ok ataatau u berbermanmanfaafaat t babagi gi mermerekaeka?” ?” MelMelalualui i jawjawabaaban n pelpelanganggan gan dardari i perpertantanyaayaann

tersebut, kamu bisa menentukan untuk tersebut, kamu bisa menentukan untuk melanjutkan proses transaksi atau mundur.melanjutkan proses transaksi atau mundur.

Selain itu, agar waktu tidak terbuang sia-sia adalah menentukan waktu maksimal ketikaSelain itu, agar waktu tidak terbuang sia-sia adalah menentukan waktu maksimal ketika

melmelakuakukan kan intinteraeraksi ksi dendengan gan pelpelanganggangan. . KamKamu u bisbisa a menmenententukaukan n 1515-20 -20 menmenit it ununtuktuk

melakukan keseluruhan proses penawaran.melakukan keseluruhan proses penawaran.

Baca juga:Baca juga: Ciri-ciri Loker Fiktif dan Ciri-ciri Loker Fiktif dan Cara MenghindarinCara Menghindarinya, Jangan Terjebak!ya, Jangan Terjebak!

7. Dapat mengatasi keberatan7. Dapat mengatasi keberatan
Sama halnya dengan penolakan, tak jarang pelanggan merasa keberatan dengan produkSama halnya dengan penolakan, tak jarang pelanggan merasa keberatan dengan produk

yang kamu tawarkan, mulai dari harga, fitur, hingga kualitas. Biasanya hal ini terjadiyang kamu tawarkan, mulai dari harga, fitur, hingga kualitas. Biasanya hal ini terjadi

karena pelanggan memiliki kekhawatiran ketika mereka sudah membeli produk tersebut.karena pelanggan memiliki kekhawatiran ketika mereka sudah membeli produk tersebut.

Pada saat tersebutlah pentingnya untuk memahami produk. Jika tidak, pelanggan malahPada saat tersebutlah pentingnya untuk memahami produk. Jika tidak, pelanggan malah

akan semakin ragu akan semakin ragu dengan produk yang ditawarkan.dengan produk yang ditawarkan.

Tapi jangan Tapi jangan bingbingung ung duludulu, , beriberikut kut adalaadalah h bebebeberapa tips rapa tips untuuntuk k mengmengatasi keberataatasi keberatann

pelanggan yang dikutip pelanggan yang dikutip dari badgermapping.codari badgermapping.com.m.



    

 Dengarkan keberatan calon pelangganDengarkan keberatan calon pelanggan

 Beri tahu mereka bahwa Beri tahu mereka bahwa kamu memahami kekhawatiran merekakamu memahami kekhawatiran mereka

 Tanyakan mengapa mereka merasa hal tersebutTanyakan mengapa mereka merasa hal tersebut

 Berikan penjelasan yang empatik dan ramah tentang produk mu yang dapatBerikan penjelasan yang empatik dan ramah tentang produk mu yang dapat

meredakan kekhawatiran hingga mengubah pikiran merekameredakan kekhawatiran hingga mengubah pikiran mereka

Jika ditangani dengan tepat, keberatan yang diajukan oleh pelanggan dapat menjadiJika ditangani dengan tepat, keberatan yang diajukan oleh pelanggan dapat menjadi

petpetunjunjuk uk penpentinting g untuntuk uk menmenerueruskaskan n proproses ses penpenawawaraaran n hinhingga gga tratransansaksiksi. . SehSehinginggaga

pelanggan merasa mereka diperlakukan dengan baik.pelanggan merasa mereka diperlakukan dengan baik.

Itulah beberapa tips yang bisa kamu coba untuk menjadi seorangItulah beberapa tips yang bisa kamu coba untuk menjadi seorang sales sales handal. Bagi kamu handal. Bagi kamu

yanyang g ingingin in memmemperperdaldalam am kemkemampampuan uan marmarketiketing, ng, lanlangsugsung ng sajsaja a keke Skill Skill AcadAcademyemy..

Karena kini di Skill Academy tersedia Kelas Sukses Kerja yang siap membantu kamuKarena kini di Skill Academy tersedia Kelas Sukses Kerja yang siap membantu kamu

memasuki industri kerja. Selain materi yang lebih spesifik, kamu juga belajar bersamamemasuki industri kerja. Selain materi yang lebih spesifik, kamu juga belajar bersama

insinstrutruktuktur r proprofesfesioional nal di di bidbidangangnyanya. . TunTunggu ggu apa apa laglagi, i, ayo ayo terterusus upgradeupgrade kemampuankemampuan

untuk mencapai cita-citamu.untuk mencapai cita-citamu.


