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Tujuan Completed Sales Development Program

Meningkatkan kompetensi Sales Team terkati aspek teknis dalam melakukan penjualan yang baik maupun
membangun, dan membina team guna mencapai tujuan organisasi dan menciptakan pengalaman positif terbaik

bagi para pelanggan.

Pendekatan Completed Sales Development Program : HEAD, HEART, and HAND

e HEAD Mengembangkan pengetahuan dan wawasan baru yang terkait pengetahuan,
pemahaman, penerapan, analisa, sintesis, maupun evaluasi atas suatu subject

tertentu yang akan berguna untuk proses nalar dan berpikir dalam rangka
meningkatkan efektifitas dan efisiensi dalam bekerja

HE AR TMengembangkan berbagai hal terkait motivasi seperti penghargaan, nilai, perasaan,
minat dan sikap yang menagcu kepada bagaimana memperhatikan, merespon,
menilai, mengorganisasi, dan mensifati sebuah subject matter tertentu agar lebih
produktif dalam kinerjanya

e HAND Mengembangkan berbagai keterampilan praktis yang didasarkan pada penerapan
pengetahuan maupun sikap agar yang bersangkutan dapat lebih berfungsi secara

optimal.



Program Run down dan kompetensi yang dikembdngkan Day

Management Opening
Energizing & Conditioning
Mengidentifikasi Elemen Pemasaran

Coffee Break

Melaksanakan Komunikasi Efektif

Melakukan Pendekatan Terhadap Calon
Pelanggan Potensial

Ishoma

Melaksanakan Keterampilan Penjualan

Coffeebreak
Menyusun Rencana Aktivitas Penjualan

Brand, Branding, dan Brand Equity
STP dan 7P
Quality adalah QCDSMP

Mengenal diri Sendiri dan orang lain secara
Praktis : Dominan, Intim, Stabil, dan Cermat
(DISC) dan memahami modalitas

Teknik mengenal dan mengumpulkan info
tentang Calon pelanggan dan siapa yang
berpengaruh dalam membuat keputusan

Efektif Sales Call/WA

Teknik Building Rapport
Art of Questioning
SPIN Teknik

Managing Self
Self Discipline

Fajar
Wibisono

Fajar
Wibisono

Fajar
Wibisono

Fajar
Wibisono

Fajar
Wibisono

Kertas kerja
branding, STP, 7P
dan QCDSMP

Self Inventory,
Quiz

Role Play
Paparan

Kertas kerja
Script dan laithan

Role play
Lembar kerja SPIN

Self Inventory
Lembar kerja



Temukan orang yang memiliki Ciri dalam FORM
MINTALAH untuk MENULIS NAMA dan TANDA TANGA

LKg Oh YESS!!



Tulislah 2 nama teman sesama peserta Pelatihan ini

KESAN atau PERSEPSI APA yang MUNCUL dalam BENA

NAMA TEMAN ANDA tentang dia?

Bejo Telatan, cerdik, dan tidak mudah putus as%

LK¢ PB




MANFAAT :

Memberikan daya tarik bagi konsumen. Memudahkan perusahaan
mendapatkan loyalitas pelanggan terhadap produk atau jasa Anda.
Menjadi pembeda atau ciri tertentu yang membedakan produk
perusahaan dengan produk milik kompetitor. Membuka peluang
perusahaan untuk menetapkan harga jual yang tinggi.

FUNGSI :

Membangun citra, keyakinan, jaminan

kualitas dan prestise T JENIS BRANDING *

DAIKIN vs Changhong 1.Product branding : Odol, Aqua

2.Personal Branding : RANS

3.Corporate Branding : Unilever Nestle Daihatsu
4.Geographical Branding : Bali, Bandung
5.Service Branding : GOJEK

DEFINISI :
: - : 6.CoBranding : Chitato RASA INDOMIE GORENC
Brandadalahkumpulanatribut fisik, emosj pemahaman 7.No-Branding : MUJI

logis karakteristik performa, aset danjanji dari sebuah
produkdanjasayang muncul di benak seorang konsumen

Merek merupakanistilahdan sebutanyangdisematkarkepadasebuahproduk agarlebih mudahmengingatnya
Sederhananyamerekmerupakansebuahnamayangdiberikankepadaprodukyangterdaftar secararesmi Merek

berbedadenganbrandtetapi menjadikesatuanidentitasuntuk produk )



CoBranding No-Branding




BRAND
EQUITY

adalah Gabungan total aset yang
berhubungan dengan Brand yang
bisa menambah atau mengurangi
nilai dari Brand tersebut

KellermengemukakarBrand Equitydidorongsetidaknyaolehtiga hal, yakni
elemenmerek, program danaktivitas marketing, danbrand association

1. elemendari merekadalahnama logo, slogansimbol packagingdan
karakterkarakterdari merek Ketikamemilihsuatuelemenmerek
menurut Keller,perusahaarharusmelihatfaktor kemudaharnuntuk
diingat menarik memilikiarti, kompetitif, dapatdipercaya kayasecara
visualmaupunverbal (mneaningfu).

2. Marketertidak bolehhanyaterpakupadasatu caraketika
mengomunikasikammerek Jikamenggunakamprogramkomunikasi
modern,seorangmarketerharuslahpintar-pintar mengombinasikan
komunikasmelaluimediamassaraditional, pengalamariangsungserta
mediaonlinedanmobile

3. Brand associatiorfasosiasi merekmerupakansegalakesanyangmuncul
danterkait dalamingatankonsumenmengenaisuatumerek Asosiasi
merekmencerminkarpencitraansuatumerekternadapsuatukesan
tertentu dalamkaitannyadengankebiasaangayahidup, manfaat atribut,
produk geografis harga pesaing selebritidan lairlainnya



Apa yang muncul di Benak Anda dengan Brand dibawah ini

BRAND EQUITY

»—

DAIHATSU

Apa yang dapat Anda Lakukan sebagai SALES SUPERVISOR

memperkuat Brand Equtiy

Elemen Merk

Program dan Aktivitas

Marketing Brand Asociation

QYSCO

Automotive

Fore Everyone

LK¢ Brand Equity
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SEGMENTATION

Merupakan usaha pemisahan pasar potensial untuk
kelompok kelopmpok pembeli tertentu dan atau

produk jenis tertentu

TARGET

Merupakan kegiatan menilai dan memilih satu atau
lebih segmen pasar yang akan dimasuki dengan tujuan i
untuk mempermudah mencapai segmen tersebut |

POSITIONING

Merupakan strategi komunikasi dengan bauran pemasaran untuk
memasuki benak konsumen agar produk atau merk yang kita buat
mengandung makna positif yang kuat

STRtau Segmentation Targeting Positioning adadatah satu pendekatan atau model yang digunakan untuk

10

mengembangkan pesan dan strategi pemasaran yang sesuai pada segmentasi target audiens tertentu






Macam Ragam Segmentasi

Berdasarkan lokasi , Berdasarkan pada Berdasarkan Gaya Berdasarkan Berdasarkan Berdasarkan

area, atau ukuran  keseragaman hidup, kebiasaan kebutuhan pengelompokan  pengelompokan tipe
lokasi tertentu ukuran atau pola hidup kelompok tertentu penggunaan atau pelannggan
memberikan kependudukan kelompok tertentu atas produk pemanfaatan

gambaran seberapa tertentu produk

luas

Urbang Rural tingkat Kepribadian Segmen Kelompok yang Achievers memiliki
Area : Pulau pendidikan, jenis Gaya hidup khusugeksklusif, membutuhkan pendapatan gaya hidup
Nasional, kelamin, tingakat Ketertarikan niche market produk sebagai yang mementingkan
Regional, Lokasi ekonomi, Values pemenuhan kualitas)

Saluran Distribusi kelompok umur,  Opini, sikap kebutuhan Follower :menunggu
Modern, jumlah keluarga, Misal : susu dan mengikuti ketika
Traditional, Whole kelompok profesi, kalsium tinggi. sudah menjadi trend

Sale disb Lem gigi palsu Traditional

12



menilai dan-memilin satutatau lebih segmen pasaryang akansdimasukid
tujuan untuk mempermudah-mencapaisegmenstersebut

L
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Macam Ragantargeting

Konsumen

Value

Volume

Saluran Distribusi

Media Komunikasi

Siapa konsumen kita
dan seberapa besar
market yang kan kita
masuki

Berapa nilai rupiah
yang harus kita
capai supaya bisa
balik modal dan
untung

Berapa target
penjualan kita
secara jumlah

Saluran distribusi apa
saja yang kita akan

gunakan untuk mencape
konsumen yang kita tuju

Meida komunikasi apa
yang akan kita gunakan
untuk menyampaikan
pesan mengenai produk
kita kepada target
sasaran

Potensi pasar?

Market share?

Siapa yang jadi konsumen?
Siapa target kompetitor?
Dimana mereka tinggal?
Pendidikannya apa /
Pendapatannya bagaimana’

Berapa BEP?
Berapa biaya Marketing”
Berapa nominal target
penjualan?

(target value ini akan
diturunkan ke SALES
FORCES)

Jumlah unit ?
Jumlah karton ?
Jumlah karton
berdasarka varian?
Jumlah tonase

Mall

Pameran

Pasamasar

Tempat Wisata

Event

(modern¢ Whole Saler
Traditional)

Media komunikasi yang
bagaimana yang cocok?
Bagaimana mengkomunikasikar
produk kita dengan baik dan
benar?







SHAMPOO

strategi komunikasil dengam: bauranpemasaran untuk-memasukibenak-konsumen agar
produk ataurmerk yangikita buatimengandunglmakna:positif kaat di target kita

16



Alternatif Strategi Positioning yang dapat dipakai

A Penampilan Produk secara spesifik

A Manfaatatau pemecaharmasalahatau kebutuhan khusus
A Kesempatarkhusus

A Kategori Pemakaian

A Berbedaatau melawanyanglain

A Pemisahan diri dari kelas produk



Latihan

Produk

Segementasi

Targeting

Positioning

18




BAURAN PEMASARAN :

19



Product

Metode yang dig?un_akan untuk memperbaiki/ membedakandukdan meningkatkartarget
penjualan yang lebih efektif untuk mendapatkan keunggulan kompetiigalnya:

A Extension strategies
(strategiperluasarn)

A Specialised versions
(versikhusug

A New editions
(edisibaru)

A Improvements real or otherwise!
(perbaikannyataatauyanglainnyg

A Changed packaging
(perubahankemasarn

A Technology
(teknolog)

A Etc.




Price

Price:

1. Skimminggeluncurar)

2. Penetration penetras)

3. Psychologycdpsikologikal

4. Costplus peayatambahan)

5. Lost leaderKehilangarmarah)

\

I (memahamipasar)
I (elastisita3
I (menaruhperhatianterhadapkompetitor)

21



Promotion

Promotion:

Free giftsljadiah
. Competitions fpersainga
. Joint venturesgatungan)

1. Special offergopenawarankhusug

2. AdVert'S'f‘g '4"_"_"”) A Srategi untuk membuat

3. User n trialsijicobg konsumen sadar akan

4. Directmailling(suratlangsung keberadaan produktau jasa
Z- Leaflet/posters A Tidaksekedampromosi

.

8



Place

Place:
1. Retail éceran Tempatmerupakansaranadi manaprodukdanjasa
dari produsensampaike konsumenataudi mana

2. Wholesale ljesarbesarar) produkdanjasatersebutdapatdiaksesoleh
3. Mail order pesanariewat sura) konsumen

: C Semakinbanyaktempat yangmudahuntuk
4. Internet/online mendapatkamtaumembeliproduk jasa semakin
5. Direct salesgenjualanlangsung baikbagibisnis
6. Peer to peerdrangke orang C Apakah tempat strateg;snudahdltemukm

: _ C Tempat terlihat menarik

/. Multi channel berbagaisalurar)




People
Para karyawan yang menjadi representasi
PEOPLE bisnis

1. BMPLOYEE&ARYAWAN C imageyangdiberikanprodusenakanmenjadipenting)

C kontakpertamatentanggambaranapayangharus
2. MANAGEMENWANAJEME}\I » diberikanoleh produsenkepadakonsumer?
3. QULTURKEKULTUR

penambahartraining danpengetahuartetang
4. QJSTOMEBERVICEAYANANPELANGGAN

produk/ layananyangrelevan
pernyataanmisi, seberapaelevar®?
apakahstaf mewakilibudayabisnis?

O 0 0




Process

PROCESS

1. RELEVANDENGANNDUSTRIASA A Bagaimanarangmenikmatilayanar?
2 BAGAIMANAVIELAYANI A Bagaimangrosesuntuk mendapatkarayanan
PELANGGAN A Di mana merekenendapatkariayanan?

I mengontak

| mengingatkan
I mendaftar
|
|
|

" melanggan
' mengisiisian
" tingkatanteknologi




Physical Evidence

kondisisuasanasuasanahati, suasandingkungan
yang hendak dimunculkan

A Smart/shabby?derdaglusut?)

A Trendy/retro/modern/old fashioned?
(trendi/ moderen kuno?) »

A Light/dark/bright/subdued?térang gelag?)
A Romantic/chic/loud?romantid kasaf)

A Clean/dirty/lunkempt/neat? §ersih kotor/ tidak
terawat?)

A Music? (usik)
A Smell? hau-bauanyang hendakdiciptakar?)

Physical evidence:

1. Smart Cerdag

2. Interface antar muka
3. Comfort fiyaman)

4. Facllities fasilitag

PHYSICAL
EVIDENCE



Latihan BAURAN PEMASARAN

Bauran Pemasaran

PRODUCT

PRICE

PROMOTION

PLACE

PHYSICAL EVIDENCE

PEOPLE

PROCESS

Zl




KNOW LIKE

4 Prinsip KETERHUBUNGAN

©TERFUBBNCG

1. Keterhubungan akan meningkatkan pengaruh Anda dalam segala situasi

2. KeSNKdzodzy Ay FTRFfFK o0F3FAYFYF GSydly3 G2NFy3
3. Keterhubungan lebih dari sekadar kata dan perkataan tapi juga persaan

4. Keterhubungan lebih membutuhkan KETERAMPILAN daripada TALENTA

28



KNOW

AKepribadian/karakteristik
AMinat/Aspirasi/lssues & Concern

AKebutuhan Dasar : Dihargai, Dipahami, Dilibatkan

LIKE

ACONTENT REFRAMING
ACONTEXT REFRAMING

29



DOMINAN

BERKEMAUAN KERAS
INDEPENDEN
MEMILIKI VISI

PRAKTIS

PRODUKTIF
TEGAS

PEMIMPIN

MERASA PUAS DIRI
CEROBOH
DOMINAN
EMOSIONAL

SULIT MENGAMPUNI
SARKASTIS
PEMARAH

KEJAM

CERMAT

INTIM

HANGAT & BERSAHABAT
BERBELAS KASIHAN

BANYAK BICARA
RESPONSIF

TIDAK DISIPLIN

EMOSI TIDAK STABIL

TIDAK PRODUKTIF
ANTUSIAS

EGOSENTRIS
MEMBESABESARKAN RAMAH
MASALAH

AHAN

TIDAK PUNYA MOTIVASI TENANG/

SUKA MENUNDANUNDAI KALEM
EGOIS CUEK
MENYELAMATKAN DIRI OBJEKTIE
SENDIRI
TIDAK TEGAS DIPLOMATIS

EFISIEN TERATUR
DAPAT DIANDALKAN

PRAKTIS, HUMORIS

SUKA KHAWATIR
PENAKUT

STABIL



INTIM

Alnteraksi dengan orang lain
ADipuiji didepan orang banyak
AKesempatan mempengaruhi
ALingkungan kerja yang positif
ABebas dari pekerjaan detail /

repetitif




CEPAT/

TEGAS
Membuat keputusan CEPAT / SPONTAN
berdasarkan hasil Berdasarakan

pengalaman, tanpa
pertimbangan

LAMBAT / SISTEMATIS
Teliti, berdasarkan data,
banyak pembuktian

LAMBAT / RELAKS
Mencari masukan
dari orang lain terlebih dahulu .












Mengenali Diri dan Orang Lain

Tipe Dominan/ Kolerik
0Si Pengaturé6

AAktif, serba cepat

AFokus Pada Tugas

ASuka Tantangan, Kompetitif

AlLugas

AQrientasi Hasil

Alnisiatif

ACepat Mengambil Keputusan

AKebutuhan Tinggi akan kekuasaan

ATidak sukhdlalang didasarkan emosi
(perasaan)




Berkomunikasi dengan Si Dominan

ALangsung pada pokok permasalahan,
jelas, singkat

ABeri Tantangan

ASemangat, jangan terdipat ragu

AFokus pada hasil




S¢ «3-’-‘;."5& aST

~ ASuka jadl pusat perhatlan s
ASuka Perubahan/ Tren terbaru
Almpulsif (Ekspresif)

AKurang detail

AKurang Sistematis




Berkomunikasi dengan Si Intim

Waktu untuk sosialisasi diawal
pry Fopal
a ebagai »oTemano
rincian, ngan cepa} >

| | yang menjadi impian dan harapann?a

A - ABantu mereka mengorganisir diri | 39

C




Mengenali Diri dan Orang Lain

Tlpe Stabil/ Flegmatik
' Pemel i har a




' b .
‘(

Berkomunikasi dengan Si Stabil

/

/| “') .

ABeri waktu penyesuaian diri untuk rileks
AHindari suara yang menuntut/ Tekanan
AAjukan banyak pertanyaan terbuka, dengarkan

pendapatnya
AMinta dukungan darinya
APastikan bahwa kesetiaan dan kontribusi mereka dihargai

41



P

Tipe Cermalt
A 13




APersiapkan diri

ABeri detail, logis dan sistematis

ABeri waktu cukup untuk menganalisa

Alika menginginkan adanya perubahan, jelaskan ala
beri waktu untuk bertanya dan menyesuaikan diri de
perubahan tersebut.




TABEL KECOCOKAN SIFAT

TIPE LUAR BIASA BAIK BIASA KURANG
1 2 3 4 5 6 7 8

D-D © \

D—I © \

D-S v ©

D-C V ©

| — | © v

|- S v ©

|-C v ©

S-S © v

S-C © v

C-C © v

© : Hubungan manusia V : Hubungan tugas

4L

#sumber :Competitive Edge, Inc




LK_TYPOLOGI: Melakukan komunikasi efektif dalam penjualan terhadap ......

TYPOLOGI SAYA :

STRATEGI yang SAYA KEMBANGKAN UNTUK MELAKUKAN PENJUALAN TERHADAP

1. Dominan

2. Intim

3. Stabill

4. Cermat

(lingkari seusai tipe)

Kekuatan saya :

Keterbatasan saya:

DOMINAN

INTIM

STABIL

CERMAT

45




Bagaimana orang terhubung dengan dunianya
Filtering

Sensory” Ay
|Storag A

Modalities
BEHAVIOR |
&" Representasi

46



SENSORY ACUITMODALITAS

VISUAL AUDITORY KINESTHETHIC

a7



VISUAL AUDITORY KINESTHETHI
Lihatlah... Kedengarannya... Rasakan...
Warnanya... Detilnya ... Teskturnya...
Cantik... Mengingatkarkepada... Kelembutannya...
Bayangkan... Saya sampaikan ... Kenyal...

Jelas... Empuk...
Tampaknya... Halus...
Mengamati... Hangat...

Seqatr...
48




CONTEREFRAMING

Melakukan pemaknaan Ulang
dengan carameletakkan persitiwa
pada suatu kondisi yang berbeda




B 1. MembangunHubungan
(Building Rapport)

Adalahkemauandankemampuanuntuk menjalinhubunganatau
sebaliknyaantar pribadi

Membangunhubunganmeliputi :

A Kejujuran

A Kemauarmemahami

A Kemauaruntuk mendengarkanV

A Kemampuamendiskusikarsudut pandangorang lain
A Komunikasyangefektif

Alasantidak mau membangunhubungan:

A Penolakarmelihatsudutpandangorang lainmerasa
palingbenar
% \wa‘» A Rasamalaskarenaberbagaialasan

7
R LY o ..’,' \\',-

LSS S



A Apakahandamaumemahamikebutuhanorang laindari kita termasuk Pe rtanyaar
perintahatasanatau aspirasbawahan

A Apakahandasudahmendengarkarkegelisahamrang laindaninginkandari D asart
anda

A Apakahandamencobamempengaruhbrang lainuntuk melakukarnyang
andainginkanataukahmencaricarauntuk mencapatujuan kita yang
sejalandengankeinginanorang lain



CaraMembangunHubungan ()

1. ParadigmaDasar
A Menyederhanakamolapikir sebelumberbicara
A Kemauaruntuk mendengarkarsudutpandang
orang lain

2. KemampuanDasar

A Menggunakarvisualisastlata dananalisauntuk

memperkuatpesan
A Menyederhanakampesanyangingindisampaikan
A Menganalisantensisetiappesandari orang lain

3. PerilakuDasar
A MemperhatikanBahasa non verbdwanbicara

A Berupayamencarititik temu yangmempermudah

komunikasi
A Berupayamengkonfirmashal yangdisampaikan

olehorang lain




Kemampuar?. KemampuarKomunikasDasar

Setelahadakemauanuntuk membangurhubunganmakakemampuarkomunikasiperlu ditingkatkandengankemampua
komunikasidasaryangmeliputi :

k. e
T,
],\\\.' | -
N Z
N \~

Kemampuan

KemampuanBahasa Kemampuan

KemampuanMenulis
Mendengarkan Verbal Bahasa Non Verbal Bagiard F.)B H bal
L asti agiardari Bahasa verbal,
Kemampuanintuk Kemampuamenggunakan Proseskomunikastidak (? } aver
katarkatauntuk menggunakarkata-kata, tetapi Imanakomunimkasi

menterjemahkarpesan
yangdisampaikaroleh
orang laindengantepat.

disampaikamelaluitulisan
di email,instruksikerja,
suratdanlain-lain,

menyampaikannformasibaik
secardisanatautulisan

menggunakarmBahasdubuh
sepertiekpresiwajah, kontak
matadll




1. Perhatian

A Memberiwaktu lawanbicaramenyampaikarpesan

A MemperhatikanBahasa verbalannon verbalawan
bicara

A Menahandiri untuk tidak memotongpembicaraan

2. Penilaian

A Telaahinformasi

A CariKataKunci: inti pesanyangditandaidengan
pengucaparberulangulang nadatinggi, disampaikan
dengantempo rendah atau hal terkait nilai pribadi

Kemampuan
Mendengarkan
Aktif

3. Menanggapi

A Mengulangkata-katakunci

A Menyimpulkanhal yangdisampaikan

A Berupays&Empatidenganmenambahkamunsur
perasaan




Mendapatkan data calon pelanggan
potensial (prospecting)

Menghubung{CalonPelanggan

Potensial
Mendapatkan jadwal pertemuan ﬂ

(meeting) dengan calon pelangg
SITUATION PROBLEM IMPLICATION NEED - PAYOFF

potensial




Lembar Kerja 4: SPIN

SITUATION

PROBLEM

IMPLICATION

NEEPAYOFF

Lakukan riset kecil untuk mengetah
yang sedang dihadapi atau mungki
terjadi yang berdampak kepada uni
untuk mendapatkan pemahaman y4
komprehensif tentang situasi bisnis
ini

Temukan sebanyak mungkisppoint
atau permasalahan yang sedang
dihadapai atau mungkin akan dihad
dan Obagai mana I
budaya akan membantu mengatasi

Paparkan berbagai implikasi yang 8
terjadi jika permasalahan atau poinf
point tersebut tidak segera teratasi
menjadi lebih baik.

Bagaimana Anda meyakinkan mere
bahwa ide/program budaya yang
dilangsungkan akan memberikan
ganjaran setimpal untuk dilakukan

Kondisi ekonomi yang kurang
menguntungkan dengan ancaman {
inflasi yang tinggi, sementara persa
semakin berat dan pergeseran keby
konsumen

Penjualan semakin susah

Cost meningkat s
Budaya Formula ¥z % (setengah tal
75% target sudah tercapai) bila
dilaksanakan penuh semangat, di
evaluasi, dan dilakukan mekanisme
reinforcement oleh atasan akan
menunjang pencapaian KPI bahkar
berpotensi melebihi

Bila unit kerja tidak mencapai targe
diamanahkan maka unit kerja akatf

- Sulit mendapatkan tambahan SDN
akan semakin menyulitkan pencag
target tahun depan

- Pemotongan budget

- Tertundanya promosi sebagian org
orang yang sudah baik

- Tidak ada Bonus

Akan sangatorth bila atasan
1:mengintensifkan dan mengontrol pr
| padgya Formula ¥2 % serta menge
asecara bulanan atau bahkan 2 ming

dengan serius.

ndengerahkan berbagai upaya dan
kolaborasi untuk memastikan selurt
bagian dapat mencapai dan melebi
target dengan melihat bahwa seger

organisasi sunggungguh
melaksanakan program budayanya

menjadi bersemangat karenanya.
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Lembar Kerja 4: SPIN

SITUATION PROBLEM IMPLICATION NEEBPAYOFF

Lakukan riset kecil untuk mengetahui apa 'I;:nmukan SE AL UE D [0 (SOl EYE
sedana dihadani atau akan olgh unit ke?.aﬁﬁ{ﬁﬂasalahan yang sedang dihadapai atawPaparkan berbagai implikasi yang akan terpagaimana Anda meyakinkan mereka bahaw
9 b Ja i gkin akan di had a jka perhasalahanta@gpaint poenntersebutdedgpdgram budaya yang dilangsungkan akal

TOMEETEILE) [POIETETEL Vel kompreheé}%'ﬂ program budaya akan membantu tidak segera teratasi atau menjadi lebih baiemberikan ganjaran setimpal untuk dilakuke

tentang situasi bisnis saat ini :
mengatasinya

o7



Menuliskan SALES TARGET yang BAIK adalah awal ...

1. Menuliskan Target tersebut dalam salah bentuk formularium sebagai berikut sebagai berikut:
A. KATA KERJA + Object + X to Y + KAPAMeningkatkan penjualan A dari 120 juta menjadi 200 juta pada tahun z
B. KATA KERJA + Object + X + KAPAN : Menyelesaikan Pembangunan WATER TORN pada Juli 2022
C.KATA KERJA + Object + KAPAN : Menjaga ketersedian cash sebesar 500.000 juta setiap bulannya

2. Menuangkan setiap target utama (dalam no.1) menjadi aktivitas aktivitas dan target pencapainnya kec
uraian per bulan untuk 12 bulan, bagi indikator tertentu ditulis dalam tingkat penerimaannya (misal me
pemenuhan dan cadangan antara 9992 %)

3.Membuat VISUAL CONTROL yang sederhana, informatif, mudah diakses,pdatali

SALES TARGET yang baik akan memudahkan menyusun RENCANA AKTIVITAS PENJUALAN yang ba



TIPS

ABuatlah Maksimal 3 TARGET yang SMARTER dengan menggunakan
salah satu dari 3 FORMULARIUM

ATuangkanlalllengandetil aktivitas dalam KURW&yang menyertakan
ANGKA PENCAPAIAN dan waktu

ABUATLAISECARREALISTIS
ABangun semangdtim dengan semboyan/thema/yell yang relevan.



Mengatasi Penundaan



PROCASNINATOR

‘

N (")! iW|‘ |

LATE V%
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TIMBULKAN
Ga'! 511 & 39
Ga9b. 9b! bDY! L

TIMBULKA
at! bL/




Program Run down dan kompetensi yang dikemb&ngkan Day

Judul Unit Kompetensi ______Modul ____| _Durasi | _Fasilitator

Menyusun Elemen STP revisited 1 session Sandy W. K. Kertas kerja
Pemasaran Perusahaan Taktik penjualan untuk masingm ( 1 2 0 0 )
segment

Unique Value Proposition
Elemen kunci untuk QCDSMP

Menyusun Rencana Sales PlanningC&ve dan Distribu€).5 session  Sandy W.K  Kertas kerja
Penjualan (Sales Plan) Sales Activities (600)

Menyusun Rencana Account Management 0.5session Sandy W. K. Kertas kerja
Pengelolaan Akun Monitoring dan Evaluasi (600)

Melaksanakan Pembina: Pengertian CCM 2 session Sandy W.K  Paparan
(coaching) dan Penyulur Model GROW dalam CCM (2400) Role
(Counselling) ternadap Keterampilan dalam CCM play/Simulation
tenaga penjual Role play

Summary dan IDP (individual
development plan)
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Segmentation

KUFRBAN SEBHA




Segmentation

TERUWUR BANYAKAKSESBEDA-LAYANI



Segmentation

‘Konsumen yang peduli dengan
konsekuensi negatif terhadap
lingkungandari penggunaanminyak
‘dangas

Individu& keluargakaya.

- -4 . g ] .
4 : =
U.S. VETERANS PROGRAM / ; - - 7

4 \ A\ = A

| N +* \ T
Sl e - C L 7

R £
b
N

e

Pecintalingkungéfn
& keluargaumum.
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Segmentation 1 Geografis
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od
s
Blitar
o 3
) ) f Banyuwar
\
Djagjag
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Segmentation

Demografis

jEM/B)ER PENDIDIKAN

PERGURUAN
TINGGI4,65
NON 34,44
SMA/SEDERAJAT
PRIA 14.4
s 0-14 tahun = 15-29 tahur= 30-44 tahur= 45-59 tahun
® 60-74 tahun= 75-89 tahur= 90+ tahun
SMP/SEDERAJAT
20'41? 2% 585; 0% 17,24
106.299; 8% i |
o :
* @Z’// 316.071; 26%
218.012: 18% ////
% SD/SEDERAJAT
7 WANITA £0E
267.093; 22% % /// 302.869; 24% s 0-14 tahun = 15-29 tahur= 30-44 tahur= 45-59 tahun RESOURCEwapost, 2Juli2019
* s 60-74 tahurs= 75-89 tahur= 90+ tahun
29.578; 2% 1.285: 0%
- QO, /xﬁ’f‘/%ﬁf
112.555; 9% %/%
% 301.967; 25%
X 217.234; 18% {///;
* 4 286.978: 24%
265.578; 22% f”///
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Segmentation Psikografis

) Badan Pusat Statistik
Kabupaten Jember

Persentase Anggota Rumah Tangga Berusia 5 Tahun ke Atas
menurut Karakteristik dan Penggunaan Teknologi Informasi
selama Tiga Bulan Terakhir, 2017

Karakteritik Jenis Kelamin

Menggunakan

T Telepon  Menggurakan Mengokses
Tele LS

Seluler (P
Nirkabel

TEbook, Twitter

BEM Whatsapo)

k Parnah Sekolsh/ Tidak Tamat 5D

W 5D dan sedersjat

= SMP dan sederajot

SMA ke atas

Menggunsksn  Memiliki Telepon ~ Menggunskan  Mengskses internet
Telepon Seluler Seluler (HP)/ Komputer (PC (Termasuk (=) @
(H2)/ Nirkabe Nirksbe Desktop, Laptop/ Facebook, Twitter

Notebook, Tablet] BEM. Whatsapp)
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Segmentation

B
|
L/

www.daftarperusahaan.com

245
Perusahaan
Terdaftar

BADAN381; 2% RETARIAT

PEGAWAI NEGERI SIBIL i)

KABUPATER21; 1%
-
KANTOR73: 1% /\ \‘
\

INSPEKTORAID; 0%

KPUY 9; 0%
SEKRETARIAT DPRD
0%

RSUD792 5%
KECAMATAMN21; 5%

SATUAN POLISI
PAMONG PRAJEGS,
1%

DINA$14072 85%

RESOURGE: BPS, 2021



Segmentation

1. AFFORDABLE ENERGY BAVING CARS £} AN DEC Mo
LATIGORY D NODILTFPD ' [ ] Wiz L] MY AN L fiT S oaT ] oo | Sepmant| g, TOTAL
Shara i
AITORCAILL [T DRHATSL M A 11D A . . - - - . . rs [T !
HIRGY ] Mow Ay 11 0= 45 2 ] . . . . . . s 0% A
SAYRG CAR S Al 10 BT i i ] . . . . . . 4% 04% N
i} N g 1] WAT B [ - - . . . . . [} [F:] 181
Mo s 11 T ] AH ] . - - . . . [I3 [T [
e g 11 0AT % # . . - - - . . [} [ E
L] 0 0% 3
| : [T 0% 1
Vo Mgl 1 WO (b k] o] i 1% [E:] T
Maw Ayl 1.3 AT (& 3 0 . . - - . . . [IE} 01% I
Maw Ay 1.3 AT -.: it [ ] . - - . . . [} [ [ ‘JAWA TIMUR
Maw A 1.3 AT A m n 1 . - - . . . [} [ [ \Pembagian Administratif
Maw My 1. DA S0} £l [ - - - . . [15] [T n
M A 1.0 D AT 0| ] 1 i [ [ [ 3 T ] 10% 1% L7 JAWA
S Ayl 1000 W W AL (] 1 1 ] 1 £ T El ] 1% 15 | TENGAH '
[Taw Ry TT0AT L m M T T ] ] W o [ T | vt
M 1.0 M M ] [l 1 ] [l ] 7] i 1] ors (5] TH) ==
Maw s 1.3 1 AT YV D [0 i - [ F] 1] w [ 2 [E3 (5] m
Maw Ay 1.3 R M 301 ] I i 14 .y i 18 ] 7] 1% ] 4%
Maw Ay 1.3 AT (M S0 7] i i 1H ] ] [ ] [ 1% 15 |
[ T H i [ i [] ] [i] W T8 W 1 [F:] 13
[Tew ugra (ORI b ] TR ] b ] ™ ] = = Fil Iy T T
M Sigrm 1 20T [ ] ' ] i [] i 16 [l it ] s % 2
M Sgra 1 20AT [ [ W [ i [ ] 1% ] 1 11 [} 04% E]]
Maw Sera 1 ZRAT 172 L 1l Hi F] 1 [ 118 [ 7] 7] [1Z] 1A% [
Haw Sgra 1 2RAT 13 # ] F [ NE m 1= [} ] 21% 1% 1
Mk TRIN Fimtwon 70 A4 T W - - - . - . B . " n [E

RESOURCE: GAIKINDO 2020

A: SURABAYA E:MALANG
B:MADIUN  F:BATU
[ Kabupaten CKEDIRI  G: PASURUAN

@ ITbukota Kabupaten | | D:BLITAR  H:PROBOLINGGO
1: MOJOKERTO

RESOURCE: JATIMPROV

RESOURCE: BPS, 2021 74



