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POLdGON Partner in

Setelah sukses menjual dengan efektif,
yang harus juga Anda pikirkan adalah:

-

Bagaimana Meningkatkan
Volume

N\
(
Bagaimana Menjaga

hubungan dengan
pelanggan saat ini

\
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It cost 7 times more to attract a new
customer than to retain an existing customer

NEW CUSTOMER EXISTING CUSTOMERS

N L

U

¥ is the cost to retain one customer

MDI

Partner in
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Customer Empathy Map

MDI

Partner in

Apa yang dia

DENGAR?

opini dari orang terdekat,
pengaruh dari konten media

Apa yang dia

PIKIR and RASAKAN?
apa hal yang paling penting bagi dia

‘'
~_

Apa yang dia

Apa yang dia

LIHAT?

persepsi visual terhadap
kita, dan terhadap pesaing

KATAKAN dan LAKUKAN?

perilakunya, sudut pandangnya, kebiasaannya, dan

penampilannya

Pains

Ketakutan, Keluhan, Hambatan

Gains

Keingingan, ukuran sukses
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Customer Empathy Map

Nama: Akmal (45-55 tahun)
Latar Belakang: Pemilik dealer
yang sudah 20 tahun berjualan

MDI

* Produk mahal
* Produk laku tetapi barang sering habis

sepeda
Apa yang dia
PIKIR and RASAKAN?
* Kenapa harus menjual MTB Polygon?
* Apa untungnya bagi saya?
Apa yang dia Apa yang dia

‘"
~_

DENGAR?

Apa yang dia

. BAHAI%erupakan wajah baru, produk
tidak pernah dia jual

* Dari Kompetitor: orang lama yang sudah
dia kenal dan mengenal produknya

KATAKAN dan LAKUKAN?

* Mengapa pengiriman lama?
* Kompetitor TOP nya lebih baik

Pains

* Takut cashflow tersendat
*Sudah tua dan tidak ada yang meneruskan usahanya

Gains

*Ingin tokonya banyak dikunjungi
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Customer Empathy Map

MDI

Partner in

Apa yang dia

PIKIR and RASAKAN?

Apa yang dia Apa yang dia
DENGAR? ' LIHAT?
"\_/
Apa yang dia
KATAKAN dan LAKUKAN?
Pains Gains
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Ide mengembangkan dealer

Sales
Plan

MDI

Partner in
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TACK PRO-PAYBACK® Sales Model

Planning
Research

Company

Market

Competition

Priorities

bjectives g Purpose

1
Agenda

Goals

Decision

Information

You
investigate

S/ objections

Answer

developing

Follow-up

Implementation

Communication

Research

| 1 :
1 1 X
' ! Feature i
! ! Benefits :
! I YOU Appeal™ :
: : Rational Emotional ! Ask
: | Gain | Pleasure ! Assumppve
Fact ' Saving |G| Loyalty | Alternative
Ledion ' Functionality |- Ego | [ Summary
Sales aid . Safet o E I Proof
Reference ' s . vy \ [Concession
Link ! Security |5 Fear I Cauton
1 Needs Wants ' -
1 | Isolation
1
Open :
Closed !
Probe st
Limited choice Isten
Link Pause
Leading Clarify concern
Tell me Appreciate
Explain to me Hinge — turn around
Describe to me Justify or rectify
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Partner in

TACKY oHOTMI

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



ROLE PLAY

PERSIAPAN (10 MENIT)
+ 1 KELOMPOK TERDIRI DARI 2/3 ORANG.

« SESUAIKAN SATU SKENARIO SALES MEETING YANG TELAH ANDA
PERSIAPKAN DARI TRAINING TRACKER.

« FOKUS KAN PADA TAHAP MENGAJUKAN PERTANYAAN dan PENANGANAN
KEBERATAN SAMPAI KE TAHAP COMMITMENT DAN COCOKAN
INTERPERSONAL DEALER.

« CERITAKAN GAMBARAN SKENARIO KEPADA PARTNER ANDA DAN PARTNER
ANDA AKAN MENJADI DEALER DALAM ROLE PLAY

ROLE PLAY (MAX 10 MENIT @5 MENIT)
TIME-KEEPER DAN FEEDBACK BERASAL DARI KELOMPOK SELANJUTNYA
(MAX 2 MENIT FEEDBACK)

*YANG LAIN JUGA AKAN SAMBIL MENULISKAN FEEDBACK MENGENAI
KEEFEKTIVITASAN SALESPERSON ( + & - ) DIKOLOM CHAT

SELAMAT BERLATIH! ©
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