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4 PRO:
Menggali Kebutuhan,
Menawarkan Solusi, 

Menangani
Keberatan, Negosiasi.

2 PRE:
Rencana Berdasarkan 
Riset, Hubungan baik.

2 POST:
Evaluasi 

dan 
Pengembangan

2        4        2
Solution Selling & Negotiation Skill



Developing Your People >> Advancing Your Business
TACK-TMI International |Over 60 countries| 35 languages |1 global training solution

MODUL 4
Mengidentifikasi Kebutuhan
Pelanggan: Motivasi Membeli



Manfaat

Penghematan

Fungsional

Keamanan

Perlindungan

Kenikmatan

Kesetiaan

Ego

Iri

Takut

Kebutuhan Bisnis/Rasional Keinginan Personal /Emosional

Motivasi Membeli
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Menggali latar belakang dan informasi faktual dari para calon business partner 
kita untuk lebih memahami situasi dan lingkungan dan situasi bisnis mereka. 
Sebaiknya telah melakukan riset secara mandiri sebelum berhadapan dengan 

mereka

Menggali prioritas, masalah, opini, sikap dan motivator calon business partner 
kita .  Perlu berempati dan menempatkan diri pada diri business partner agar 
dapat lebih memahami masalah dan mengarahkan pertanyaan yang sesuai.

Membimbing business partner untuk mengemukakan nilai/efek/manfaat dari 
penyelesaian masalah bagi business partner secara pribadi maupun organisasi. 
Lebih baik jika nilai/efek/manfaat dapat dikuantifikasi kedalam unit moneter.

Membimbing business partner untuk mengembangkan solusi atas masalah 
mereka. Membimbing business partner untuk menvisualisasikan solusi dan 

perbaikan situasi/lingkungan akibat terselesaikannya masalah mereka.

Menggali lebih dalam untuk mendapatkan F.I.N.D solution
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Contoh Pertanyaan F.I.N.D solution

Siapa saja yang biasa datang ke toko ini ?

Apa yang sedang anda fokuskan untuk dijual 
saat ini ?

Dengan adanya PSBB bagaimana keadaan 
toko apakah jadi jarang ada yang datang ?

Apa yang menjadi item slow moving ?
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Contoh Pertanyaan F.I.N.D solution

Kalau terdampak dengan PSBB, berapa 
persen penurunan yang terjadi ?

Kalau seperti itu, support apa atau adakah 
produk spesifik yang dibutuhkan saat ini 
untuk dapat menjangkau pelanggan ?

Apa efek apabila item tersebut terus slow 
moving ?

Bagaimana anda ingin mengubah proses 
penjualan item slow moving tersebut ?
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