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Modul 2
Pengenalan PROPAYBACK dan 
Perencanaan Penjualan
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Anda akan membeli dari salesperson 
seperti apa? 
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Salesperson Profesional Menurut Pembeli
(TACK BUYER’S SURVEY) 

Keterampilan 
bertanya dan 

mendengarkan

1

Pemahaman 
Bisnis Klien

2

Pemahaman 
Pasar Klien

3

Pengetahuan 
Produk

4

Tata cara 
Salesperson

5
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Gaya Penjualan

Rendah

Tinggi

Fo
ku

s p
ad

a 
Hu

bu
ng

an

Administrator Advocate

Ambassador Sales
Consultant

TinggiFokus pada Komitmen
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The TACK Sales Model 
Planning / prioritisation

Research

Objectives

Rencanakan waktu Anda
Menyusun prioritas account Anda
Riset latar belakang industri dan 
persaingan dan customer, 
Identifikasi sasaran kunjungan 
secara jelas

Purpose - Tujuan kunjungan

Y
Attention - Memfokuskan perhatian 

pembeli

You Investigate - Menggali secara mendalam

- Personalisasi penawaranBenefits & YOU Appeal™

Answer Objections - Pertahankan manfaat dan 
nilai

Commit - Menutup berdasarkan 
sasaran

Keep developing - Menumbuhkan account
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Bayangkan Anda diberikan sebuah area 
baru untuk digarap.

Dalam waktu satu bulan, Anda diharapkan 
bisa mengelompokkan dan melakukan 

penjualan yang signifikan.

Bagaimana Anda bisa menyelesaikan tugas 
ini?

Kriteria apa saja yang akan Anda pakai 
untuk melakukan tugas ini?

Prioritas Aktivitas Sales
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Prioritas Penjualan
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KEKUATAN POSISI
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Prioritas Penjualan
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KEKUATAN POSISI

Prioritas 1
Transaksi sekarang tinggi, mendatang 

tinggi

Prioritas 2
Transaksi sekarang rendah, 

mendatang tinggi

Prioritas 3
Transaksi sekarang tinggi, 

mendatang rendah
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