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Chapter 1. INTRO SELLING PROSES
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Anda tentu pernah mendengar kalimat bijak seperti ini: “Semua ada prosesnya. Right proces, great output. Atau dalam celoteh casual sehari-hari, seperti: Proses tidak penah bohong, atau Semua bisa berprestasi, asal mau bayar harganya, ikuti proses nya”.

Yes. Betul. Begitu juga dengan kegiatan Selling.  Terlepas dari apakah Anda menjual produk yang kasat mata, atau jasa profesi, misalnya jasa software, menawarkan platform aplikasi. Ataupun menjual konsep gagasan dan idea, pakem hukum di atas tetap berlaku: Kalau mau melihat hasil yang lebat, ya harus tahu proses baku yang ada.   Itu artinya kalau sales target Anda tidak tercapai, atau jumlah omset penjualan saat ini, belum setinggi yang Anda harapkan, selaku Seller, kita bisa memperbaikinya. Kita bisa menjadi subjek, bukan hanya pasif terima keadaan, atau menunggu hingga ‘kondisi jadi lebih baik’.

Caranya?

Kita bisa merubah pencapaian itu dengan melihat kembali proses nya: Mana yang lemah, mana yang terabaikan. Dengan begitu bisa mengatasi akar masalahnya dan cepat move on, lalu move up. Kalau tidak ketemu akar masalahnya, seller tidak bisa mendapatkan koreksi dan terapi solusi yang tepat. Akibatnya, hanya berkutat ditempat. Hal seperti itu terjadi, karena tidak mendapatkan terapi yang tepat. Terapi yang tepat artinya, tindakan yang mengatasi core problem. Bukan terapi simptomatik tambal sulam, dalam arti: Masalah satu selesai, timbul masalah lain.  Bukan juga trial dan error semata.

Masalahnya, sebagai besar selling person atau manajemen penjualan amat jarang melihat secara utuh rangkaian sales proses tersebut. Akibat nya, sering kali, mereka fokus hanya satu atau dua tahapan, dan mengabaikan yang lain. Dan ketika terjadi tekanan penjualan, misalnya pasar lagi kontraksi atau daya beli konsumen turun, mereka akan gelagapan mencari jalan pintas solusi. Solusi temporer untuk mengatasi turunnya omset penjualan dan tekanan cash flow.
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Batasan dan Tahapan

Jadi, apa saja tahapan bisnis proses penjualan atau Selling Proses itu? Sebelum kita membahasnya lebih lanjut, saya ingin memberi catatan, bahwa bisnis proses penjualan yang dibahas dalam e-book singkat kali ini, lebih relevant untuk dunia sales B2B. Ada yang menyebutnya Industrial Selling. Ada juga yang menyebutnya Institutional Selling. Apapun itu sebutannya, inti nya adalah: product atau jasa yang Anda jual, dibeli oleh pelanggan untuk memenuhi kegiatan proses produksi mereka selanjutnya.  Pembeliannya bukan untuk kepentingan individual, tetapi untuk kebutuhan organisasi.

Berbeda dengan dunia consumer selling, B2B selling dikenal lebih rational dalam memutuskan pembelian. Buying behaviornya berbeda. Ada banyak pertimbangan ketimbang dorongan impuls (consumer) buying. 

Tahapan Umum Selling Proses

Pada dasarnya, sales proses ada beberapa fase, dimulai dengan:

	Identifikasi pasar, secara umum untuk melihat siapa saja yang mungkin menjadi konsumen dari produk atau jasa yang kita tawarkan. Dengan kata lain peta Potential market.


	Lalu mempertajam dan mempersempat basis diatas, sehingga kita mendapatkan suatu daftar yang lebih singkat, short-listed, bakal calon pelanggan, yang sering disebut Leads. Leads ini yang akan menjadi arah bidik seller atau produser.


	Kemudian diikuti dengan fase inti yaitu: Prospecting, Presentasi Selling dan Closing.


	Kalau fase Closing terjadi, berikutnya adalah Delivery dan Billing.

	Lalu ditutup dengan Follow up untuk mengetahui respons pelanggan, dan mendapatkan Repeat order.


Jadi dapat Anda lihat, rangkaian selling proses itu ditutup dengan Billing dan Repeat Order. Ingat, adalah tugas dan kewajiban seller, untuk memastikan setelah melakukan penyerahan barang atau jasa, mereka mendapatkan full payment atas pelayanan dan produk yang telah diberikan, saat jatuh tempo, dan  mengamankan repeat order.  Dari kesemua tahapan selling proses diatas, kita akan fokus pada 3 proses utama: yaitu Prospecting, Presentasi dan Closing.

Mau menjual lebih banyak? cari tahu akar masalah yang menghalangi penjualan Anda.

Mau menjual lebih banyak? kuasai selling proses dan praktekan. 

Mari kita mulai
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Step Utama Memenuhi Sales Target 

Saya ingin Anda memperhatikan case dinamika penjualan baru-baru berikut ini.

Ada perusahaan yang sudah mapan, tiba-tiba penjualannya ambruk, padahal selama ini kelihatannya baik-baik saja.  Ada juga pemain besar retailer otomotif, yang potong harga besar-besar, harga mobil barunya, turun harga cukup dalam, sehingga sampai megoncang pasar skundernya juga, dalam hal ini pasar mobil bekas.  Disamping itu, ada juga pendatang baru, yang tidak diperhitungkan orang, melesat dan tak butuh lama menduduki klasemen papan atas. 

Perubahan struktur market leadership bergerak cepat sekali.  Ada yang naik, ada yang turun. Semua nya seperti mengalami kocok ulang, reshuffle.

Dulu omset perseroan terlihat menanjak. Kini perlahan melandai. Berbagai stimulus penjualan sudah dicoba, tapi omset pendapatan tidak berubah banyak. Tidak ada lagi grafik revenue growth yang mendaki.  Seolah menyentuh langit-langit. Seolah mentok. Banyak yang bertanya-tanya: 


Ada apa dengan motor penggerak pertumbuhan yang selama ini gemilang. 

Ada apa dengan motor penggerak yang selama ini membawa perusahaan terbang tinggi. 

Kenapa sales strategi yang selama ini manjur, seolah kehilangan kesaktiannya. 



Sekarang insan garis depan perusahaan terlihat bingung: Mau dijual kemana lagi produk dan jasa mereka, sambil melihat gap target penjualan dan realita pencapaian. Harus lari kepada siapa, pikirnya tanpa henti, sambil melihat inventory warehouse yang mulai menggunung. Apa yang sebaiknya dilakukan.

Ketika suatu perusahaan tidak memenuhi target revenue mereka, coba tebak apa respons umum yang sering mereka gunakan? Salah satu yang paling sering, ya skema insentif harga, reward dan punishment.  Yes, tidak bisa dipungkiri, itu adalah instrumen yang praktis, dan cukup menggoda dipakai untuk mendongkrak penjualan, terutama pada masa pasar mengalami kontraksi atau kondisi penjualan penuh tantangan.

Namun dari pengamatan dan pengalaman sendiri, Anda tentu bisa bertanya, seberapa efektif atau seberapa ajeg instrument tersebut, apalagi saat market mengalami disrupsi. Cek saja, bisakah ia berfungsi pada saat market sedang depressed, tertekan seperti saat ini? Bisakah ia menghasilkan output yang berkesinambungan?

Kalau misalkan Anda sebagai seorang penjual, baik itu produk, jasa, gagasan konsep, atau advise, dan menghadapi market yang turbulent dan depressed, apa umumnya yang Anda lakukan untuk mengimbangi impact negatif dari situasi seperti itu? Bagaimana response seorang Seller saat permintaan pasar (demand) lagi rendah, dan target tidak terpenuhi? 

Amati saja, pasti banyak yang bingung dan clueless. Terutama kalau diminta mengembangkan pasar, atau penetrasi pasar. Umumnya mereka akan gagap. Jurus jurus konvensional seolah sudah tidak mempan. Ibarat obat, resep mereka sudah tidak tokcer.   Pertanyaan-pertanyaan seperti ini akan muncul dalam pikiran seller:  Mesti kemana lagi harus menjual? Harus kepada siapa lagi? Pertanyaan seperti ini tidak mudah dijawab, Pun tidak bisa langsung terjawab.
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Lalu?

Akhirnya Seller hanya berharap pada existing customers. Berharap mereka bisa membeli lebih banyak. Namun kita dapat menduga lngkah seperti jarang membawa seller maupun perusahaan mencapai target dan tujuan. Itu terjadi, karena setiap pelanggan punya kapasitas pembelian. Mereka tidak bisa dipaksa atau diiming-imingi untuk membeli lebih banyak, hanya dengan sekedar insentif penjualan.

Lantas apa solusi?  Ya itu tadi.  Siapapun yang ingin memenuhi tuntutan goal atau target penjualan, harus paham dan menguasai Bisnis Proses Penjualan.  Apa itu?  Bisnis proses penjualan adalah tahap demi tahap yang harus ditempuh untuk memungkinkan transaksi sales terjadi.  Mengapa harus tahu proses penjualan? Bukan kah bisa saja, langsung terjun praktek, masuk kedalam fase penawaran, fase selling atau presentasi selling secara alamiah? Well, itulah tendensi lazim yang sering terjadi. Namun ya hasil nya akan seperti selama ini: sebagian besar hanya menjadi average sales person.   Penjual dengan pencapaian sebatas lumayan.

Apa saja ciri ciri average sales person, alias sales dengan kinerja rata-rata? Itu adalah Sales yang bisa menjual kalau keadaan market lagi booming dan demand lagi bagus.  Itu artinya sanggup menjual saat kondisi cerah. Seperti orang main layang layang saat angin bertiup kencang. Namun Angin tidak selalu kencang. Saat kondisi menantang dan market tidak uptrend, mereka akan tak berdaya dan terkulai.  Oleh karena itu, kalau kita ingin memperbaiki kinerja, memperbaiki kapasitas dan meningkatkan kompetensi penjualan, maka mau tidak mau, harus memahami hal yang fundemental: menguasai rangkaian utuh Bisnis Proses Penjualan. Apa saja manfaat dan keuntungan yang bisa dinikmati jika seseorang mengetahui suatu rangkaian Sales Proses?  Minimal ada dua:

	Pertama, Ia bisa melakukan perbaikan, fine tuning terus-menerus, agar makin sempurna. Juga bisa melakukan improvisasi pada berbagai tahapan. Improvisasi bisa dan sering menghasilkan terbosan, sales breakthrough.


	Kedua, Ia bisa menyiapkan diri dan memperlengkapi diri (prepare and equip), agar makin qualified. Maksudnya bisa terus berlatih dan memperbaiki dan meningkatkan kemampuan  diri. Terutama pada area-area yang merupakan titik lemah. Dengan begitu punya kapasitas dan kapabilitas yang mumpuni.


Sebaliknya, apa yang bisa terjadi, kalau seorang seller tidak memahami rangkaian tahapan proses penjualan? Hanya menjalankan tahapan proses yang ia suka saja, dan mengabaikan tahapan yang lain? Amat mungkin seller akan bergerak secara naluriah atau berdasarkan mood sesaat. Lebih banyak menggunakan jurus trial dan error.  

Atau apa yang bisa terjadi jika policy perusahaan itu sendiri tidak secara tegas mengatur tahapan Sales Proses yang harus diikuti sebagai kaedah baku kegiatan penjualan?  Dan kenyataan nya memang seperti itu kan. Yang selalu ditanya dan jadi focus perhatian adalah output nya:  berapa omset penjualan bulan ini? Tidak banyak yang tertarik pada apakah selling proses nya dilakukan atau tidak.

Akibatnya?

Banyak waktu yang terbuang dan customers yang tidak mendapatkan totalitas service seperti yang diharapkan. Juga sangat mungkin, sellers akan putus asa, mereka hanya bergerak ditempat, hanya berputar-putar di tempat, berkutat pada teknik dan customers base yang sama. Jadi penting sekali bagi perusahaaan dan sellers team untuk menguasai tahapan selling proses, jika ingin mendapatkan hasil tuai yang berbeda. 

Jika Anda ingin memenuhi target penjualan, atau melampauinya, maka penguasaan Sales proses adalah pintu masuk nya. Jika Anda ingin melihat perusahaan sanggup memenangkan customer dan prospek, maka 3 sales proses harus dikuasai. Ketiga tiga tahap utama selling process itu adalah:

1. Prospecting

2. Presenting

3. Closing.

Ketiga proses utama ini sangat penting. Kuasai tiga pilar tersebut, Anda akan terus-menerus memanen hasil. Kita bahas satu per satu
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