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INI DIA LATAR ffiLAKANC zuKU INI...

lni bukan kata pengantar yaaa, ini latar belakang mengapa

buku ini ada hehe. Sebelum Anda mulai membaca buku ini

ijinkan saya menceritakan mengapa buku ini saya tulis.

Saya mengucap syukur kepada Tuhan akhirnya buku kedua ini

selesai juga. *usap keringat* Buku yang sudah banyak diminta

oleh para Reseller saya. Rasanya senang bangettt. Ternyata

menulis itu menyenangkan. Meskipun saya lebih suka sharing

tentang materi ini didepan seminar tetapi menulis seakan-

akan seperti rneluapkan semua yang ada di kepala saya dalam

sebuah tulisan.

Buku ini adalah buku kedua saya. Sebelumnya, saya menulis

Cara Praktis Jualan Laris dan tidak disangka telah terjual

ribuan buku yang dipesan mulai dari Aceh hingga Papua

padahal penjualan buku tersebut hanya dilakukan oleh tim
Reseller saya. Di dalam buku tersebut saya tuliskan secara

lengkap lebih dari 40 teknik jualan khusus bagi teman-teman
pebisnis.

Nah, khusus buku Reseller Jago Jualan ini saya buat sedikit

berbeda. Penekanan dari buku ini adalah membentuk
kemampuan dari Reseller maupun pebisnis untuk berjualan;

dimulai dari menyusun target, menentukan pasar yang akan



dituju, mencari prospek, membuat kolam prospek, hingga cara
jualan dengan kalimat persuasif, pokoknya seruuu, deh.

Awalnya penulisan buku ini dilakukan karena buku dengan
topik seperti ini banyak di-request oleh tim Reseller saya

supaya bisa belajar jualan. Namun setelah menerima masukan
dari banyak orang dan Reseller saya, mereka memberi
masukan supaya buku inijuga bisa dibaca oleh banyak orang -
tidak hanya untuk internal saja - dengan tujuan agar semakin
banyak yang terbantu dan semakin banyak Reseller yang bisa

belajar caranya jualan.

Bahkan manfaatnya tidak hanya akan dirasakan oleh para
Reseller. Namun juga akan dimanfaatkan oleh para pebisnis

yang membina para Reseller, Jika Reseller jago jualan maka
otomatis penjualan juga meningkat. Sepakat?

Kalau impian saya sendiri, saya ingin bisa membina 10,000
Reseller hingga tahun zaza, menolong banyak orang yang

tidak memiliki modal bisa berjualan, dan yang tidak memiliki
modal uang tetap bisa mendapatkan penghasilan, contohnya,
ya dengan menjadi Reseller.

selain saya senang berbagi di seminar maupun Training, saya
juga membangun bisnis. Bisnis yang saya bangun tanpa modal
uang sepeser pun. Benerannn, kapan-kapan saya share tipsnya
ya hehe. Bisnis saya di Ednovate Group saat ini memiliki
beberapa divisi. Divisi pertama adalah webpraktis, produk
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web dan toko online instan yang saat ini memiliki 4000 klien

UKM yang membuat web dan toko online. Divisi dua, divisi
produk Edukasi yang beberapa produknya adalah Ednovate

Store dan Program E-Learning Kelas Pengusaha yang telah

melayani lebih dari 10,000 UKM.

Kedua divisi ini bisa berkembang karena didukun3 oleh hampir
L000 Reseller. Saya tidak pakai iklan, wong memang ga punya

modal hehe. Kuncinya, saya membina Reseller supaya jago

jualan. Salah satunya melalui buku ini. Saat ini saya bersama

tim sedang membangun divisi ketiga, yaitu divisi retail yang

melayani penjualan produk consumer retail.

Tahun ini di divisi consumer r.etail, tim mengembangkan

produk kids foshion dengan lebih dari 2.000 SKU produk. yang

tidak saya sangka adalah meskipun divisi terakhir ini baru

dibuka beberapa hari, ternyata sudah ada ratusan orang yang

mendaftar jadi Resellernya, Gileee! Dalam hati saya bersyukur,

sebentar lagi impian saya akan terwujud. Membina 10,000

Reseller supay.a jago jualan. Sebab buku ini salah satunya
dilatar belakangi ketika saya merintis divisi consumer retail.

lni ceritanya, sewaktu saya masih kuliah, saya ingat sekali

waktu itu sedang semester akhir, salah satu kakak Alumni saya

di FEUI, Kak soegianto, sharing tentang bisnis yang beliau

tekuni, yaitu membuat cinderamata yang memberdayakan

ibu-ibu kurang mampu di lingkungannya.
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Beliau bercerita tentang visinya yang sederhana, yaitu bisa

menolong ibu-lbu yang berada di rumah untuk bisa
mendapatkan penghasilan meski hanya dari rumah. Dari
sanalah saya terinspirasi membangun Divisi 3 ini, divisi
c.onsumer retail produk kids fashion. saya punya harapan agar
semakin banyak ibu-lbu yang bisa bergabung, meskipun tanpa
modal, meskipun hanya' kerja. di rumah, tetapi bisa
mendapatkan penghasilan tambahan. Saya membayangkan,
ibu-lbu ini dengan penghasilannya bisa membeli susu untuk
Anak, bisa membantu membelikan buku sekolah, membantu
suami membayar cicilan rumah, bahkan bisa ditabung.

Tetapi saya teringat bahwa perjuangan saya tidak boleh hanya
sampai mendorong orang untuk merrdaftar menjadi Reseller

saja melainkan juga menolong para Reseller ini bisa berjualan.
Dar:i cerita inilah saya tergerak untuk menulis buku ini.
Sebuah buku yang saya harap bisa menotong banyak orang
bisa berjualan, bisa menambah penghasitan.

"Mas, tetapi saya bukan Reseller, saya pebisnis yang ingin
belajar isi buku ini. Kalau begini bagaimana?,, Nah, bagus,
seperti yang saya info di atas. Malahan Anda bisa belajar
bagaimana membangun Reseller yang jago juaran dan
menjadikan buku ini sebagai panduan supaya Reseller Anda
punya kemampuan untuk jualan.

nHqFIt=ER IAGO JUALAN



INI HARAPAN SAYA..

Harapan saya sederhana saja, kok, ketika Anda sudah selesai

membaca buku ini hingga selesai, saya berdoa agar Anda bisa

menjadi Reseller yang jago jualan, bisa menghasilkan jutaan

bahkan ratusan juta hanya dengan bermodalkan kemampuan
jualan dan blusukan. Hehe....

saya doakan, supaya Anda yang saat ini masih Reseller, suatu

saat nanti juga bisa menjadi pebisnis yang punya banyak
Reseller. Aminnnn !

TIDAK ADA YANG INSTAN, KUNCINYA LATIHAN!

saya berusaha agar buku ini tidak terlalu banyak teori. Buku ini
saya susun berdasarkan pengalaman serta berisi banyak

langkah praktis sehingga bisa langsung Anda praktikkan. Nah,

supaya hasilnya maksimal, saya dorong Anda untuk
menyiapkan alat tulis, ya, sehingga setiap pertanyaan maupun
perintah dari buku ini langsung bisa Anda tulis.

lngatl saya tidak menjamin Anda bisa langsung jago juatan

kalau Anda hanya membaca buku ini. Anda harus praktikl
Anda harus latihan! Namun sebelum praktik, Anda harus
tuliskan hal apa saja yang akan Anda praktikkan. Anda dapat
menuliskannya pada kolom-kolom yang tersedia pada buku
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ini. Bahkan ketika Anda menemukan ide-ide baru, saran saya
langsung catat. Perlu diingat bahwa ide itu sulit muncul maka
perlu dicatat apabila ia muncul supaya tidak ada yang terlupa.

Selamat belajar, selamat latihan !

Saya tunggu kisah sukses Anda.

Hermas Puspito
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PENDAI{ULUAN

ENAKNYA JADI RESELTIR

Bayangkan enaknya jadi Reseller, tidak serumit bila

dibandingkan dengan membangun bisnis sendiri. Reseller itu...
F Ga perlu mikirin produk

> Ga perlu resign

> Ga perlu pusing mikirin gajian karyawan

F Ga perlu pusing bayar tagihan listrik dan sewa kantor

Pokoknya asikkk, bagaimana

harus pusing mikirin produk

rumah lagi.

ga asik? Bisa dapat income tanpa

dan modal plus bisa jualan dari

Buku ini saya harap bisa menjadi solusi untuk Anda yang ingin
mendapatkan penghasilan namun tidak memiliki modal.
Menjadi solusi buat yang ingin berbisnis namun terkendala di
produk atau modal yang belum cukup.

Banyak yang bertanya ke saya, "Mas buku ini apakah hanya

untuk Reseller saja? Kalau saya bukan Reseller tapi ingin
belajar jualan, apakah bisa belajar dari buku ini juga?,,. Saya

6ts fbq\"A RESELLER TAGO JUALAN



menjawab sarrgat bisa, kok! Buku ini memang dikhususkan

untuk teman-teman Reseller tetapi materi di buku ini juga bisa

diterapkan oleh banyak orang, bahkan pemilik bisnis. Apa lagi

bagi pemilik bisnis yang punya banyak R.eseller, buku ini

penting untuk menolong Reseller-resellernya agar jago jualan.

Kenapa saya pakai judul Reseller Jago Jualan? Apa itu Reseller?

sebenarnya kalau secara definisinya, Reseller adalah orang

atau pihak yang membantu menjualkan atau mendistribuskan

suatu barang dari produsen ke konsumen.

Nah, sebenarnya saya pakai istilah Reseller karena istilah ini

lebih familiar. Pada dasarnya buku ini juga bisa diterapkan
untuk istilah lain dari Reseller, seperti:

ts Agen

F Distributor

F Dropshipper

F Affiliate

Beberapa istilah di atas sebena nya memiliki fungsi yang

sama, yaitu membantu menjual barang atau jasa.

Perbedaannya hanya dalam kapasitas serta cara berjualannya.

Tetapi saya tidak akan membahas secara detail tentang teori
jenis-jenis Reseller, ya. Saya lebih baik langsung membahas

teknis dan contoh-contohnya saja.

Sebenarnya saya sudah terbayang bagaimana era internet

membuat Reseller makin menjamu r, era kemudahan informasi

;.IfgELLER JA60 IUALAN



membuat orang dengan mudah mendapatkan income hanya

dengan menjadi Reseller. Lihat saja di mana-mana banyak
Reseller mulai dari produk fisik hingga produk digital, dari
produk jualan makanan hingga produk jualan baju.

Banyak orang berbondong-bondong mendaftar jadi Reseller

untuk berbagai produk. Namun Reseller yang mendaftar tidak
diimbangi dengan kemampuan jualan. saya sering menerima

curhatan teman-teman Reseller ketika saya mengisi seminar
maupun workshop. Bahkan saya pun menerima curhatan dari

Reseller saya sendiri.

Saya punya beberapa Reseller yang memang jago jualannya

tetapi banyak juga yang masih tidak tahu cara jualan. Mereka
yang tidak tahu cara jualan ini yang akhirnya curhat untuk
minta dibuatkan sebuah buku atau panduan yang bisa

menolong bagaimana caranya jualan, bagaimana bisa closing
terus, dan bagaimana bisa dapat income terus sebagai

Reseller.

saya mencoba melakukan survei, praktek, tes, ukur tentang
sebenarnya apa sih kunci agar Reseller bisa jago jualan? Apa
yang wajib Reseller lakukan agar jualannya bisa laris manis?
Apa yang perlu dilakukan Reseller supaya bisa tetap
menghasilkan meski hanya kerja dari rumah?

Nah, berikut ini adalah

saya alami. Setidaknya

hasil survei serta pengalaman yang

ada 11 hal yang perlu Anda pelajari.
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Saya menjaba rkan Lt langkah yang bisa diterapkan secara

praktis oleh para Reseller. Penjabarannya langsung saya

padukan dalam beberapa bab yang praktis dan langsung bisa

dipraktikkan. Sudah tidak sabar lihat bocorannya? lni dia,

jreng-jreng,...

1 . MODAL PENTING BUAT JUALAN

Pada bab ini Anda akan belajar tentang hal-hal dasar yang

harus Anda ketahui sebelum Anda berjualan atau dengan

kata lain, modal penting agar Anda bisa jago jualan.

?.. PAHAI4I PRODUK DAN CALON PEI4BELI ANDA

Pada bab ini Anda akan belajar bagaimana caranya bisa

menemukan calon pembeli Anda, bagaimana Anda bisa

menemukan calon target market Anda.

3. BAGAI'I,IANA 

'VIENENTUMN 
TARGET JUALAN

Jika Anda bingung cara menentukan target jualan, maka

setelah membaca bab ini, Anda tidak akan bingung lagi.

Anda akan dibimbing tahap demi tahap tentang

bagaimana menentukan target jualan.

+. BA6AII',\ANA BISA I',\ENDAPAT PROSPEK DEN6AN ELUSUMN

Ada satu teknik jualan tanpa modal. Teknik yang bisa Anda

lakukan untuk memperbanyak prospek Anda, teknik yang

bisa Anda lakukan untuk memperbanyak calon pembeli

Anda meski Anda tidak punya modal.

IESELLER JA60 JUALAN
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5. TEKNIK JUALAN DALAI4 JUMLAH BESAR

Bayangkan enaknya bisa jualan dalam jumlah besar,

bayangkan ada strategi yang bisa dilakukan agar Anda bisa

berjualan dalam jumlah banyak.

6. MENJADI RESELLER YANG TERUS I"IENERUS DIPERCAYA

Kunci penjualan adalah menjadi seorang penjual yang bisa

terus menerus dipercaya. Pada bab ini, Anda akan

dibimbing menjadi penjual yang terus menerus dipercaya

sehingga pelanggan akan terus menghubungi Anda.

} , BAGAII4ANA IVIEIV1BUAT JUDUL PROI'IOSI YAN6 I,IENJUAL

Kunci kesuksesan penjualan lainnya adalah ketika calon

konsumen tercuri perhatiannya dengan judul promo yang

Anda buat. sukses jualan Anda dimulai dari hal ini. Kuasai

dan terapkan.

8. I4ENYUSUN MLIMAT PROMOSI YANG EFEKTIF

Setelah membaca bab ini Anda akan bisa menyusun kata-
kata promosi yang efektif. Sebuah kalimat promosi yang

menjual serta efektif yang berakibat pada peningkatan

omzet Anda.

g. TEKNIK JUALAN YAN6 SEAMN TIDAK JUALAN

Ternyata ada sebuah cara jualan yang sangat-sangat

elegan sehingga Anda bisa berjualan tetapi seakan-akan

tidak menjual



1 O.CARA JITU I"IEYAKINMN KONSUI4EN

' Sebelum konsumen pada akhirnya melakukan transaksi,

mereka harus terlebih dulu yakin dengan produk yang

Anda tawarkan. Pada bagian ini Anda akan menemukan

. cara-cara praktisnya.

1 l.TEKNIK CLOSING YANG BERHASIL MENIN6MTMN

PENJUALAN

Jika banyak orang kesulitan mengclosingkan pelanggan,

sudah panjang lebar menjelaskan info produk, eh, ujung-

ujungnya belum jadi beli, kini tidak lagi! Pada bagian ini

Anda akan dibimbing bagaimana menerapkan teknik

closing yang terbukti menghasilkan.

Dengan menerapkan beberapa hal diatas saya pernah tembus

Omzet 100 juta dalam 5 hari, closing penjualan 50 website

dalam l2jam.Selain itu saya pernah tembus penjualan 30 juta

dalam 3 jam. Kesemuanya ga pake modal lho.

Kalau Anda bisa kuasai semua hal di atas, saya jamin Anda

juga bisa melakukan hal seperti saya sebelumnya. Bisa kerja

dari rumah dengan penghasilan jutaan meski tanpa modal. lni

benerannn. Sebab saya sudah membuktikannya. Saya dan tim

Reseller saya sudah membuktikannya. Kini giliran Anda.

,:${ir:;ilie,'
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Kuncinya latihan dan praktik. Semua materi saya jabarkan

secara mudah .dan saya akan ajak Anda untuk bisa langsung

praktikan satu per satu. Bagaimana, sudah siaaapp?

RESELLER JA6O TUALAN
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BAB 1

3]',10DAL pENTING

BUAT JUALAN





Salah satu kendala terbesar seseorang untuk memulai bisnis

selalu menjadi alasan TERBESAR seseorang untuk action.

Modal uang rnenjadi alasan seseorang untuk akhirnya tidak

memulai-mulai bisnisnya. .

Padahal untuk bisa mempunyai penghasilan dari sebuah

bisnis, kita bisa memulai dengan menjual produk dari bisnis

orang lain. lnilah yang disebut dengan Reseller. Tidak perlu

modal uang, tidak perlu modal untuk membuat produk,

langsung saja bisa jualan. Hal lni pula yang menjadi kunci

bagaimana seorang ibu rumah tangga bisa kerja dari rumah,

memiliki penghasilan jutaan rupiah meskipun tidak memiliki

modal uang. Si lbu ini menjadi Reseller. Bisa ker:ja dari rumah,

bisa menghasilkan tanpa harus meninggalkan anak di rumah.

Oh y0, sekali lagi saya tekankan untuk dapat memiliki

penghasilan dari bisnis itu tidak harus memiliki modal uang,

kok. Kunci untuk menjadi Reseller Jago Jualan setidaknya

butuh 3 modal penting untuk jualan. Yuk cari tahu 3 modal

tersebut.

3 MODAL PENTINO BUAT JUALAN

I4ODAL II',1PIAN

lni adalah modal paling penting yang harus Anda miliki.

Anda harus punya impian kenapa ingin jadi Reseller.
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lmpian ini akan mendorong Anda untuk konsisten
berjualan. lmpian ini pula yang akan mendorong Anda
untuk bisa mencapai target penghasilan meski tidak harus
bekerja kantoran tetapi hanya bekerja dari rumah.
Bayangkan saja, bila Anda seorang ibu rumah tangga
menjadi Reseller, Anda tetap bisa punya penghasilan

meskipun Anda tidak punya modal uang, tidak punya
produk, dan tetap bisa mendampingi anak di rumah. Saya
yakin ini menjadi impian banyak orang termasuk Anda.

Bayangkan ini:

> Bisa mendapatkan penghasilan tambahan minimal 5
juta per bulan

F Bisa menabung untuk membeli kendaraan pribadi

dalam 3 tahun

F Bisa membantu orang tua pergi ke Tanah Suci

ts Bisa mengumpulkan modal untuk membuka bisnis

tahun depan

ts Bisa mengajak keluarga liburan ke luar negeri di

akhir tahun

Percaya atau tidak, impian-impian seperti di atas bisa

menjadi motivasi atau dorongan bagi Anda untuk tetap
]<onsisten berjualan sebagai Reseller. lmpian tersebut akan
menjadi semangat agar Anda terus menerus belajar jualan,

bahkan belajar untuk terus meningkatkan penjualan.

ng$FLlIn rA60 TUALAN
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Salah satu kunci penting dalam menulis impian Anda

adalah Anda harus menuliskannya dengan detail, jangan

mengawang-ngawang. Coba lihat contoh di atas

bagaimana saya menulis beberapa contoh impian dengan

detail. Mengapa harus detail? Agar impian Anda lebih

nyata, lebih jelas untuk dikejar, dan ujung-ujungnya Anda

bisa lebih semangat.

Coba sekarang tuliskan alasan-alasan Anda ingin menjadi

Reseller yang Jago Jualan.

t'-'

7. I.,IODAL PEDE JUALAN

Kunci orang yang sukses adalah dia tidak takut untuk

membangun perkenalan dengan banyak orlng. Percaya

diri atau pede menjadi modal penting bagi seorang penjual

atau Reseller untuk bisa memperoleh banyak closing.



saya paham apabila banyak di antara Anda yang punya
masalah serupa di sini, tidak pede saat jualan. Masalah ini
ternyata terbukti juga dari hasil survei yang saya lakukan di
Facebook Grup atau FB grup yang saya buat bahwa banyak
dari Reseller yang tidak pede saat jualan. Masalah ketidak
pedean ini ujungnya adalah Anda tidak berani untuk
menawarkan sesuatu yang Anda jual. Bila Anda ingin
melihat detail survei di FB Grup yang saya maksud, Anda
dapat mencarinya dengan kata kunci: "Belajar Bisnis &
Marketing Bersama Hermas".

Jualan itu harus pede! saya sering menemui orang yang

tidak konsisten jualannya karena ternyata dia tidak pede

saat jualan.

Sebenarn/a apa yang membuat orang tidak pede saat
jualan?

F Kurang menguasai informasi detail produk
F Takut ditolak
> Kurang menguasai cara jualan

> Minder

F Belum ada pengalaman

Lalu bagaimana agar Anda bisa pede saat jualan?

Buat Anda yang mungkin belum pede jualan, saya akan
membagikan 3 hal sederhana agar Anda bisa pede jualan.

a. Kuasai Produk

b. Niatkan Untuk Membantu Orang Lain

c. Kuasai Cara Jualan
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Beri kut penjelasan nya,.

a. Kuasai Produk

Orang yang menguasai segala informasi tentang

produk yang dijualnya akan lebih mudah menjual suatu

produk. Contohnya adalalr salah satu divisi di

Ednovate, yaitu Webpraktis. Webpraktis adalah jasa

web instan dan dijual dengan konsep keagenan.

Saya menyimpulkan ada dua kelompok Reseller apabila

dilihat dari tingkat penjualaq Webpraktis.

Yang pertama adalah kelompok Reseller yang

penjualannya tinggi dan konsisten dan yang kedua

adalah kelompok Reseller yang penjualannya sedikit.

Setelah saya gali lebih lanjut, ternyata yang

membedakan tingkat penjualan itu adalah Reseller

yang penjualannya sedikit kurang memaharni betul

tentang produk yang dijualnya.

Bagaimana kalau menjual produk yang tidak rumit

seperti baju, makanan, dll? Anda pun harus memahami

produk yang Anda jual. Seperti mengetahui apa

kelebihan produknya, produknya terbuat dari apa, dll.

lntinya adalah pahami detail informasi produk yang

Anda jual terlebih dahulu, maka Anda akan jauh lebih

pede saat jualan. Sampai di sini paham?

RESELLER JAGO JUALAN



b. Niatkan Untuk Membantu Orang Lain

Anda harus punya pikiran yang positif bahwa niat Anda
adalah membantu orang lain dengan produk yang
Anda jual. Ketika Anda punya niat untuk membantu
orang lain maka ketika Anda berjualan, Anda akan
lebih pede dan ga perlu minder.

Coba perhatikan 3 contoh dibawah ini.

Reseller divisi L saya menjual web instan webpraktis.
Saya tekankan kepada Reseller saya bahwa Reseller
bukan hanya menjual web, melainkan membantu
orang untuk memiliki web atau toko online dengan
mudah dan terjangkau.

Reseller divisi 2 saya menjual buku dan program e-
Learning. Saya tekankan juga pada mereka bahwa
Reseller bukan hanya menjual buku bisnis maupun
program e-Learning melainkan berniat untuk
membantu pebisnis supaya bisa meningkatkan omzet
bisnisnya.

Reseller divisi 3 saya menjual produk retail seperti kids

foshion. saya tekankan bahwa Reseller bukan hanya
menjual baju anak melainkan membantu ibu-ibu
menemukan produk baju anak yang murah dan
berkualitas sehingga bisa berhemat lebih banyak



ri
i OibanAingkan bila membeli pakaian anak yang mahal- 

i

i *.hal dengan kualitas yang sama i
tt
tt

Sampai di sini sudah kebayang? lntinya adalah ubah

mindset Anda ketika akan berjualan. Mindset-nya

bukan sekedar BERJUALAN melainkan MEMBANTU

ORANG LAIN dengan manfaat dari produk yang Anda

tawarkan.

Coba sekarang giliran Anda, apa niat Anda ketika akan

berjualan? Manfaat apa yang ingin Anda tawarkan dari

produk Anda?

I

Sekarang giliran Anda untuk praktik.
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c. Kuasai Cara Jualan

Bagaimana agar pede jualan? Kuasai cara jualannya,

miliki kemampuan untuk berjualan. Simpelnya begini,

Anda akan pede berakting jika Anda memiliki

kemampuan berakting. lya, kan? Anda akan pede

mengajar jika Anda menguasai bahan yang Anda

ajarkan, Sama halnya di dalam dunia jualan. Anda tidak
akan pede jualan jika Anda kurang menguasai teknik
jualan. Bagian berikutnya akan saya jelaskan teknik
jualan apa saja yang perlu Anda pahami supaya Anda

bisa pede jualan.

3. 
'\,lODAL 

KEI4AMPUAN BERJUALAN

Kunci sukses menjadi Reseller yang Jago Jualan selain

punya impian, pede saat jualan juga harus memiliki

kemampuan wajib seorang Reseller.

Ada beberapa hal yang wajib Reseller kuasai jika ingin

menjadi Reseller yang Jago Jualan, ini dia yang di

a nta ra nya :

L. Menguasai produk yang dijual

2. Tahu siapa calon pembelinya

3. Tahu cara rnencari prospek baru

4. Menguasai teknik jualan secara personal

5. Mengerti cara membangun kolam prospek

6. Paham cara membuat kata-kata promo yang menjual

7. Menguasai cara promo yang softselling
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8.

9.

Tahu bagaimana meyakinkan konsumen

Menguasai teknik closing

YUK KITA SURVEI KEI'TAI{PUAN KITA

Coba Anda perhatian bagian di atas, dari beberapa poin di

atas, poin mana saja yang sudah Anda kuasai? Untuk bisa

menjadi Reseller yang Jago Jualan, Anda harus bisa

mengukur sudah sejauh mana kemampuan Anda saat

berjualan.

Ketika Anda tahu, Anda akan mengetahui mana hal yang

perlu dipertahankan maupun yang diperlu ditingkatkan.

Okeee, saya akan ajak Anda memaharni kemampuan Anda

ya. Sudah siap?

Caranya mudah banget. Anda tinggal mengisi salah sat!
kolom ceklist di kotak"ya" dan "tidak" dengan memahami

penjelasannya.

Mari kita mulai. Apakah Anda... :

1. Menguasai produk yang dijual

n Jika iya, maka Anda dengan mudah bisa

menjelaskan kepada konsumen tentang informasi

produk yang misilnya terkait dengan kelebihan

produk, manfaat, cara kerja produk, dsb.

TUALAN



n Jika tidak, maka Anda akan kesulitan meyakinkan
calon konsumen terkait segala informasi produk
Anda

2. Tahu siapa calon pembelinya

! Jika iya maka Anda akan lebih mudah menjual
produk Anda sebab Anda tahu bahwa Anda sedang

menawarkan produk Anda ke calon pembeli yang

memang membutuhkan.

tr Jika tidak maka Anda akan sulit menjual produknya

karena calon pembeli yang Anda tawari produk,

tidak membutuhkan produk tersebut.

3. Tahu cara mencari prospek baru

n Jika iya maka Anda tidak akan pernah kehabisan

stok calon prospek. Calon pembeli akan selalu ada.

Tidak itu-itu saja.

n Jika tidak maka akan ada masa dimana Anda akan

kehabisan stok calon prospek yang akan Anda

tawarkan produk.

4. Menguasai teknik jualan secara personal

n Jika iya maka Anda akan lebih mudah menjual
produk apapun.

tr Jik; ticjak maka akan sulit bagi Anda meyakinkan

calon konsumen untuk membeli produk dari Anda,

apapun itu.
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5.

5. Mengerti cara membangun kolam prospek

n Jika iya maka Anda akan punya stok calon prospek

dalam jumlah besar, yang saya istilahkan sebagai

kolam prospek. Anda akan lebih mudah untuk

closing dalam jumlah banyak.

tr Jika tidak maka Anda tidak bisa menjual produk

dalam jumlah banyak.

Paham cara membuat kata-kata promosi yang menjual

n Jika iya, Anda akan lebih mudah menjual produk

sebab calon konsumen akan tertarik dengan promo

yang Anda buat.

n Jika tidak menguasai ini, promo Anda akan kurang

efektif menghasil ka n penjua lan.

Menguasai cara promosi ya ng softseltting

n Jika iya, calon pembeli Anda tidak akan merasa

terlalu terganggu ketika Anda menginfc,,kan produk

yang Anda jual.

n Jika tidak, bayangkan saja semua materi promosi

Anda hardselling. Ujung-ujungnya Anda akan

ditinggalkan banyak orang-orang yang tidak suka

dengan cara Anda berjualan.

Tahu bagaimana meyakinkan konsumen

tr Jika iya, Anda akan lebih mudah membuat calon

konsumen yakin dengan produk yang Anda jual.

7.

8.
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tr Jika tidak, konsumen akan ragu dengan apapun
yang Anda jual.

9. Menguasai teknik closing

tr Jika iya, maka Anda

mengubah calon pembeli

X Jika tidak, mungkin

menghasilkan penjualan.

akan menguasai cara

menjadi pembeli.

Anda akan kesulitan

Coba Anda lihat hasil tabel diatas, jika banyak jawabannya
"tidak" maka kemungkinan besar penjualan Anda sebagai
Reseller tidak maksimal. Tetapi coba bayangkan jika Anda
sudah menguasai t hal di atas, saya berani jamin apapun
yang Anda jual pasti laris ga karuan. Asikkk, kan?

sebenarnya skill jualan itu bisa dipelajari, bisa dikuasai.
Yang penting adalah kita mau praktek. Kuncinya BELAJAR +

P RAKTE K.

Beruntunl nya semua syarat diatas akan saya bahas untuk
Anda. Jadi siap-siap yaaa. Kita akan belajar bersama. Sudah

siapkan pulpen Anda? Yukkk, ffiulaii....
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WAKTUNYA PRAKTEK!

Sekarang tuliskan minimal 3 hal apa yang Anda sudah

pelajari dari bagian bab ini

L._ ,_.r

Tuliskan pula hal apa yang akan Anda lakukan untuk

meningkatkan penjualan Anda !

r._.-..-._'q
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Sebelum Anda mulai berjualan, Anda harus memahami
tentang kedua hal ini, yaitu produk yang akan Anda jual dan

kira-kira siapa yang akan jadi calon pembeli produk Anda.
simpelnya sebelum Anda jualan, Anda harus benar-benar
memahami segala informasi tentang produk yang Anda jual

dan siapa calon pembelinya. Jika kebanyakan topik ini menjadi

bahasan yang rumit, saya akan coba bahas bagian ini menjadi

bahasan yang simpel dan mudah.

Tahukah Anda, ini adalah fakta yang sering saya temui di

lapangan bahwa ternyata kebanyakan orang berjualan tanpa
memahami kedua hal ini terlebih dulu. Ketika ia menerima
produk yang akan dijual, langsung saja ia mulai jualan tanpa
mendalami kedua hal penting ini. seringkali Reseller tidak mau

ambil pusing tentang kedua hal ini. Ketika ada barang yang

baru diluncurkan, langsung saja dijual tanpa cek dulu ini

produk apa, kelebihannya apa, siapa calon pembelinya,

pembelinya bisa ditemui di mana.

Kesuksesan penjualan Anda akan ditentukan dari ketepatan
Anda memahami tentang produk dan pasar dari produk Anda.

Nah, tanpa panjang lebar, yukkk kita bahas....

"KISUKSESAN PENJUALAN ANDA

DARI KITEPATAN ANDA I',1EI',lAI]Al'1I

PEMbELINYA''

AKAN DITINTUI(AN

PRODUK DAN (ALON
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Ketika menentukan produk apa yang akan Anda jual, Anda

harus tahu terlebih dulu kira-kira konsumen membutuhkan

produk itu apa tidak. Langkah selanjutnya Anda harus benar-

benar memahami tentang produk yang Anda jual.

Setidaknya ada beberapa hal yang wajib Anda pahami dari
produk yang , tnda jual.

Saya akan ajak Anda memahaminya dengan cara menjawab

pertanyaan di bawah ini.

PRODUK:

> Solusi apa yang ditawarkan dari produk ini?

F Apa kelebihan produk ini dibanding pesaing?

F Apakah Anda sudah benar-benar paham tentang
produknya?

PASAR (CALON PEMBELT):

F Kira-kira siapa yang membutuhkan produk yang Anda

jual?

> Di mana Anda bisa menemukan mereka?

> Di mana mereka biasanya berkumpul?

Tahukah Anda mengapa menjawab pertanyaan ini penting?

Berikut ini beberapa manfaat dengan menjawab pertanyaan di

atas:

Anda akan dapat menentukan

yang akan Anda tuju

Anda akan bisa fokus ke media

berku m pu I

target calon pembeli

lElElLEn rA60 J UALAN
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,/ Anda bisa menyiapkan bahasa promo yang pas untuk

calon pembeli

Supaya semakin mudah, saya akan contohkan dengan studi

kasus yang saya dan Reseller saya alami.

'I

I

PRODUK:

. Solusi apa yang ditawarkan dari produk ini?

Jowaban: Solusi untuk membuat web don toko online.
. Apa kelebihan produk ini dibanding pesaing?

Jowobon: Cara buatnyo songat rnudah bohkon yong

goptek pun biso serto bioyanya terjangkau.
. Apakah Anda sudah benar-benar paham tentang

produknya?

Jawobon: Saya sudoh pahom coro membuat website di

Webproktis.

PENJELASAN: Saya ajak Anda untuk memperhatikan beberapa

pola jawaban di atas. Jawaban di atas adalah salah satu cara

untuk memastikan bahwa Anda benar-benar menguasai

produk yang akan Anda jual. Anda paham sotusi apa yang

ditawarkan dari produknya, Anda tahu kelebihan produk ini

dibanding pesaing, serta Anda pun paham tentang cara pakai

produknya.

-*.ffi-Che,,W,\s#."..
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wAJIB DllNGAr: Khusus produk yang memiliki prosedur cara

penggunaan/ maka Anda wajib memahami dengan benar
caranya. Mustahil Anda bisa jago jualan jika Anda tidak benar-

benar menguasai produknya.

Okee.... Kita lanj'ut, ya. Sekarang tentang pasar yang harus

Anda ketahui. Kasus yang saya ambil sama seperti di atas,
yaitu produk Webpraktis.

PASAR:

. Kira-kira siapa yang membutuhkan produk yang Anda jual?

Jawoban: Produk webproktis untuk segmen UKM.

' Di mana Anda bisa menemukan mereka?

Jowoban: Bisa ditemukon di medio sosiol sebab banyak

UKM yqng berjualan di sano, selain itu ditemukan di grup-

grup chot diskusi.
. Di mana mereka biasanya berkumpul?

Jowabon: UKM biasonya berkumpul soat seminor dan soot

event komunitas

PENJELASAN: Kesuksesan penjualan Anda salah satunya

ditentukan dari ketepatan Anda menyasar target market. lngat

tidak perlu rumit-rumit. lntinya Anda bisa mencocokkan kira-

kira siapa yang akan menjadi calon pembeli produk Anda dan

dimana Anda bisa temukan calon pembeli Anda. Dengan

melihat contoh di atas, Anda bisa memahami siapa calon

pembeli Anda dengan tepat.

.[EI{:LLEB rA60 TUALAN



Bagaimana, sampai disini sudah terbayang?

Supaya Anda semakin paham saya akan contohkan produk

yang dijual Reseller saya lainnya yaitu produk baju anak.

Contoh ini saya buat lebih mudah

STUDI KASUS: RESELLER BAJU ANAK

PRODUK:

. Solusi apa yang ditawarkan dari produk ini?

Jowoban: Biso membeli boju onok dengan biaya

terjangkau
, Apa kelebihan produk ini dibanding pesaing?

Jowqban: Memiliki desain dan bohan yong berkuolitos

de nga n ho rgo te rjo n g ka u

. Apakah Anda sudah benar-benar paham tentang
produknya?

Jowaban: Saya sudoh tohu beragom desain, vorian serta
jenis bohannya

PASAR:

. Kira-kira siapa yang membutuhkan produk yang Anda jual?

Jawoban: lbu-ibu yang memiliki onak usia L-j.2 tahun.
. Di mana Anda bisa menemukan mereka?

Jawoban: Media sosial, facebook, instogram, grup chot
seperti bbm, wo dan telegrom.

. Di mana mereka biasanya berkumpul?

Jowobon: Di acora pertemuan, acaro orison, ocoro
gothering ibu-ibu.

ll{*,.ffi-&-K\Al*d--
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Nah, semoga kedua contoh di

semakin mengerti bagaimana

produk yang Anda jual dan target

atas bisa membuat Anda

caranya Anda memahami

pasar Anda.

SEKARANC TVAKTUNYA LATIHAN !

Sekarang giliran Anda. Di bawah

beberapa tabel.

saya sudah siapkan

Di tabel ini saya akan dorong Anda untuk langsung latihan

menjawab beberapa pertanyaan terkait produk yang Anda jual

dan pasar yang akan Anda tuju.

Oke, sudah siapp?

Langkah pertama adalah siapkan satu produk yang ingin Anda
jabarkan di bawah ini.

PRODUK: ...... (lsi kolom kosong ini)

Nah, setelah Anda isi produknya, langkah berikutnya adalah

menjawab kolom pertanyaan di bawah ini seperti contoh di

atas.

Solusi apa yang ingin Anda tawarkan dari produk ini?

; !q$FLLEH IAGO trUALAN
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Tuliskan kelebihan

(Minimal 3)

produk yang Anda jual dibanding pesaing?

:-.- ._._.J

Apakah Anda sudah benar-benar paham tentang produknya?

--.- ._._.J

Kira-kira siapa yang Akan membutuhkan produk yang Anda
jual ini?

I
I .-.-.J
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Di mana Anda bisa menemukan mereka?

Di rnana biasanya mereka berkumpul?

CATATAN:

Anda bisa menerapkan simulasi ini untuk berbagai macam
produk yang Anda jual. Kuncinya adalah sebelum Anda

berjualan, Anda harus memaharni tentang produk yang Anda
jual serta siapa yang akan menjadi calon pembeli Anda.

Yuk lanjuttt,..

!

I
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TARGTT OMZET

Wajib hukumnya bagi Anda punya target omzet per bulan.

Meskipun tidak ada target dari si pembuat produk, namun jika

Anda ingin agar penjualan Anda semakin besar maka Anda

harus membuat rencana dan target omzet.

seringkali yang saya temukan di lapangan adalah Reseller

berjualan hanya berdasarkan ini:

> Kalau lagi mood jualan.

F Kalau lagi ada waktu senggang.

> Kalau lagi ada promo.

F Kalau lagi butuh uang.

Hayooo ngakuu Hehe....

Hal inilah membuat penjualan Anda tidak konsisten,

penghasilan Anda tidak stabil, kadang ada kadang tidak ada.

Jualannya tergantung mood atau tergantung keadaan, sedang

butuh uang atau tidak.

Kunci sukses seorang Reseller dengan penghasilan yang besar

setiap bulannya adalah konsisten membuat target omzet,
konsisten memperbanyak prospek, konsisten jualan, konsisten
membangun networking dengan orang lain dsb.

Nah, kali ini saya akan dorong Anda agar bisa konsisten dalam
berjualan mulai dari membuat target omzet secara rutin.



Bagaimana cara membuat target omzet? Caranya mudah

banget. lntinya adalah Anda perlu membuat daftar produk
yang akan Anda jual, l<apan Anda akan mulai berjualan, dan

lain sebagainya.

Menentukan target omzet juga perlu dibuat terperinci. Anda

dapat membuat target omzet berdasarkan waktu, misalnya

target jualan per hari, per minggu, atau per bulan. Anda juga

bisa membuat target omzet jualan per media apa yang

dipakai, misalnya jualan dari Facebook berapa, dari BBM

berapa, dari Whatsapp berapa. Bisa juga Anda membuat

target omzet jualan per produk, misalnya dari jualan baju

berapa, dari jualan buku berapa, dari jualan website berapa.

Metode sederhana membuat target jualan:
,/ Sebagai langkah awal, Anda perlu memiliki catatan harian

penjualan Anda. Anda harus punya catatan tentang setiap

hal yang sudah Anda lakukan dan apa yang akan Anda

lakukan. Catatan tersebut bisa Anda buat di buku, Ci excel,

atau papan whiteboard.
,/ Buatlah tabel yang terperinci terkait target penjualan Anda

yang dibagi per waktu, serta per strategi yang akan Anda

buat.
,/ Pertama-t;. ma, buatlah target omzet serealistis mungkin,

jangan terlalu tinggi hingga seterusnya, Anda dapat mulai

menaikkan target Anda, pelan-pelan semakin tinggi.
,/ Usahakan untuk selalu membuat target omzet Anda pada

awal bulan.

t
,iI
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'/ Lakukan secara konsisten, monitor secara konsisten,
perjuangkan !

yang mempunyai lebih dari satu

Anda perlu menjabarkan target
waktu juga berdasarkan produk

TABEL Rincian Target Jualan Berdasarkan produk yang Dijual

Catotan:

Tobel di otas dopot ditulis dengan target jumtah barang yang
ingin dijual atou niloi omzet yong ingin diraih.

Latihan:

Jika Anda menjual lebih dari satu jenis produk, sekarang
cobalah Anda isi tabel di atas dengan target yang ingin Anda
raih.

TARGET BERDASABMN PRODUK YAN6 DIJUAL

Jika Anda adaiah Reseller

produk yang Anda jual,

penjualannya berdasarkan

yang Anda jual.
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TARGET BERDASARIfiN I,IEDIA PROI,\O YANG

DIPAIfiI

Anda juga bisa membuat rincian target jualan Anda

berdasarkan media promo yang akan Anda gunakan. Di tabel

ini, rincian dibagi berdasarkan media jualan Anda.

Tabel target penjualan berdasarkan media promo

Produk : (diisi dengan

produk yang ingin dijual)

Periode : (diisi dengan

periode waktu jualannya)

Media yang Digunakan Target Realisasi

Jualan via BBM

Jualan via WA

Jualan via Facel ook

Jualan via lnstagram

Jualan via media lainnya

TOTAL TARGET BULAN INI

nEQI.LLEn JA60 TUALAN



Catoton:

Tabel di otos bisa ditulis dengon target jumlah borong yqng

ingin dijual atou nitoi omzet yong ingin diraih.

Latihan:

Sekarang coba Anda isi tabel di atas dengan target yang ingin

Anda raih untuk satu bulan ke depan. Buatlah rincian

penjualan berdasarkan media yang akan Anda pakai.

TARGET BERDASARIfiN RENCANA OMET ANDA

Jika sebelumnya target omzet berdasarkan produk atau media

promo yang Anda jual, kali ini Anda juga bisa menyusun target

omzet berdasarkan rencana jualan Anda. Berbeda dengan

sebelumnya, untuk target ini Anda bisa lebih fleksibel

menyesuaikan rencana yang Anda buat. Biasanya tabel ini

dibuat karena rencana yang disusun bersifat campuran,

campur dari berbagai produk, berbagai promo dan berbagai

media jualan.

Contoh tabel target berdasarkan rencana penjualan Anda

Produk : Produk Baju, Buku, Herbal

Periode : Bulan Agustus 2016

Rencana Penjualan Anda Target Realisasi

Rencano 1: Juolan baju dan herbol L0 juta
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dengan diskon merdeko

Rencano 2: Jualan buku soat pre order
bulan Agustus

5 juta

Rencana i: Jualqn buku soot event
sbminor di Jakorta

3 juta

Rencono 4: Jualan Herbal soat event
pomeron dinas koperasi

5 juta

Rencono 5: Jualan buku di BBM don

Whatsopp
3 juta

Rencona 6: Jualan herbal di focebook 3 juta

Rencono 7: Juolon boju soat event
arisan ibu-ibu

2 juta

TOTAL TARGET BULAN INI 32 juta

Catoton:

Setelah diisi target jualan selama satu bulan, langkah

berikutnya, Anda bisa menulis hasil realisasi di akhir bulan
(tabel paling kanan)

Latihan:

Sekarang coba Anda isi tabel di bawah ini dengan target yang

ingin Anda raih untuk satu bulan ke depan. Buatlah rincian

rencana penjualan Anda untuk sebulan kedepan.
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Contoh tabel target berdasarkan rencana

Produ k :

penjualan Anda

(isi produk yang

akan Anda jual)

Periode :

jualan Anda)

(isi periode rencana

i---------------- -i---------------------i-----------------------l

i Rencana Penjualan Anda I Target I Realisasi 
i,l

------__a

i Rencona .,. j I I
lr

tltl

i Rencano .... I I illllltttlirrtitll---..--..----- -r--------------------"i-----------------------]
i Rencano .... i i irltllarltltrtttl

i Rencono ,.., i i i

iii
r---------------- -i-----------------i----------------------j
i Rencono .... i i irttlItlrrttlltttlttr

_!___--_______-_______-t-____--___ltlr

I Rencano .... i i itirlriil
llrt

Ii________________ _f__--______________---.1-___________--_-______-]

i Rencana .... i I i

rl

i TOTAL TARGET BULAN tNt i i irlrtllrltljttt
L---------------- ------------------i-----. i I

Bagaimana? Sudah mulai kebayangkan cara simpel membuat
target jualan Anda. Anda bisa pilih salah satu metode diatas.

Membuat target ini pada dasarnya tidak kaku. Anda bisa

memodifikasi sendiri bentuk tabel rincian targetnya. Anda bisa

membuatnya berdasarkan jenis produknya, media promosi

yang dipakai, Anda bisa menggabungkan keduanya, atau

menggunakan bentuk lainnya sesuai dengan produk yang

Anda jual atau rencana yang akan Anda buat.
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,.IANPA TARGET Ol',1TET YANC ANDA bUAT, ANDA IIDAK

AKAN PUNYA PAIOKAN SEbERAPA bESAR TARCET

PEN6I]ASILAN YAN6 IN6IN ANDA RAIH ''

lngat! lnti dari nrembuat target omzet ini adalah Anda wajib
membuatnya secara konsisten saat awal bulan, kejar dengan

gigih target Anda, serta monitor agar bisa tercapai.

RESELLER trA6O JUALAN



WAKTUNYA PRAKTEK!

Sekarang tuliskan hal

bagian bab ini!

apa saja yang Anda sudah pelajari dari

I

sekarang tuliskan hal apa saja yang akan Anda lakukan untuk
meningkatkan penjualan Anda !

I
I

I

I

I

I

I

I

I
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CARI PROSPEK DENCAN

BLASAKAiI





MASALAH KLASIK RESELLER

Saya menyebut ini sebagai masalah

Sebab hampir semua Reseller yang

bahwa mereka sudah berjualan
penjualannya masih minim.

klasik dari para Reseller.

datang ke sava bercerita

setiap hari tapi kok

Ketika saya gali lebih dalam ternyata cara jualannya adalah

dengan terus-menerus promosi di tempat yang sama.
Misalnya Anda BC (Broadcast Promosi) di satu Blackbeny (BB),

maka yang terjadi biasanya pas BC promo di awal-awal banyak
yang membeli produknya, tetapi beberapa waktu kemudian
sudah banyak yang tidak beli. Biasanya hal ini terjadi karena
kita terus-menerus promosi di tempat tersebut.

Lalu, apa penyebabnya? Karena mereka, orang-orang yang

Anda tawarkan produk, mungkin sudah pernah membeli
produk Anda. lni seperti Anda memancing ikan di kolam yang

sama terus menerus, tanpa pernah menarnbah bibit ikannya.

Lama-lama akan habis juga deh ikannya.

Masalah klasik Reseller ini adalah kehabisan prospek,
kehabisan stok calon pembeli.

Lalu apa solusinya? Apa yang bisa kita rakukan supaya
penjualan bisa terus meningkat?

Solusinya adalah Anda harus mencari prospek baru.
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Saya punya pengalaman ketika saya mempunyai 22 BB. Saat

itu 22 BB saya isinya full contocf semua. Coba bayangkan jika 1

BB sayir berisi 1800 kontak, maka 22 BB saya berisi lebih dari

30,000 kontak yang merupakan calon pembeli saya.

Pengalaman saat itu adalah selama setahun penuh saya

menikmati mudahnya mencari pembeli, sekali broadcast

langsung dapat cosh! Dalam sehari, saya bisa c/osing lebih dari

30 website dan pernah closing lebih dari 50 produk dalam 2

hari dengan omzet di atas 40 juta hanya dengan sekali atau

dua kali broodcast.

Enak, yaa, kondisi seperti itu. Tetapi tahukah Anda, di tahun

l<edua saya mengalami penurunan penjualan, tidak seperti di

tahun pertama. Lalu saya berpikir menapa hal ini terjadi? Saya

mencoba untuk mencari tahu dan ternyata yang

menyebabkan penjualan saya turun adalah saya dan tim tidak

berusaha menambah prospek baru dan hanya berpuas diri

dengan jumlah BB yang ada.

Pelajaran apa yang bisa Anda ambil dari pengalaman saya ini?

Kunci agar penjualan Anda stabil dan bisa terus meningkat

adalah Anda harus mencari prospek baru secara konsisten.

Jangan berpuas diri dengan jumlah kontak yang Anda punya.

Ketika Anda berpuas diri, di situlah Anda berpotensi

mengalami penurunan penjualan. Jangan sampai seperti ini,

ya.
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.,KUN(I 
A6AR PENJUALAN ANDA STAbIL DAN bISA

TERUS l',1ENIN6KAT ADALAI] ANDA HARUS l'4EN(ARI

PROSPEK bAfiU SEtAfiA KONSISTEN ''

Mencari prospek baru penting agar penjualin Anda bisa

terus menerus meningkat. Prospek adalah calon pembeli,

mereka adalah orang yang nantinya berpotensi membeli
produk Anda. Jika Anda tidak menambah calon pembeli Anda,

maka sudah dapat dipastikan hasil penjualan Anda menurun.

Menapa menurun? Karena stok calon pembeli Anda menipis
bahkan habisl

Di buku ini saya akan membagikan 2 cara bagaimana agar

Anda dapat menambah prospek baru. cara yang pertama

adalah dengan teknik mencari prospek satu per satu yang saya

bahas di bab ini dan teknik kedua adalah teknik membangun
kolam prospek yang akan dibahas pada bab berikutnya.

lngat, yd, menambah prospek baru = menambah calon
pembeli Anda. Dengan kata lain jika Anda mau menjadi
Reseller dengan penghasilan puluhan juta maka Anda harus
menyediakan waktu untuk mencari prospek baru.

.,|'4ENAt'{bAH 
PROSPEK bARU :

I',1ENAI'4bAH (ALON PEI',1bELI ANDA''
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lntinya begini, jika Anda menguasai teknik ini, maka Anda

tidak akan pernah kehabisan calon pembeli. Kuncinya satu,

rajin mencari prospek baru. Rajin menambah kontak calon

pembeli Anda. Konsisten setiap hari.

Mencari prospek baru itu sangat mudah jika Anda tahu

caranya. Saya akan ajak Anda untuk mengikuti beberapa

langkah sederhana yang bisa Anda lakukan.

Oke, saya akan bahasakan mencari prospek satu per satu

dengan bahasa yang lebih mudah, yaitu TEKNIK BLUSUKAN.

Teknik ini dipopulerkan oleh Pak Pr"esiden kita, Pak Jokowi.

Hehe... Sekarang kita akan pa[<ai tekniknya Pak Presiden, lho.

Keren, kaaan n_n

Apa itu teknik blusukan? Teknik ini adalah cara mencari

prospek baru dengan pendekatan personal. satu per satu.

Disini Anda akan blusukan mencari orang yang berpotensi

untuk menjadi calon pembeli Anda.

Berikut ini beberapa langkah sederhana yang bisa Anda

praktekkan untuk mencari prospek baru:

STEP 1 : MENCARI TEMAN BARU

STEP 2: BERKENALAN DAN BERINTERAKSI

STEP 3: T{ULAI BERtrUALAN
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STEP 1 : ,\ENCARI TE,'IAN BARU

Langkah sederhana mencari prospek baru adalah dengan
.mencari teman baru. Tahukah Anda semakin banyak teman
Anda semakin banyak potensi calon pembeli yang bisa Anda
jadikan prospek. Teknik mencari teman baru ini saya istilahkan

dengan teknik blusukan mencari teman baru. lngat, ya, pada

bagian ini, Anda harus membangun pertemanan dahulu

sebelum Anda menjualkan produk Anda ke mereka atau

dengan kata lain jangan langsung jualan. Bangun pertemanan

dulu.

Ada beberapa langkah blusukan yang bisa Anda Lakukan

F Blusukan ke Grup Chat

Grup chat seperti grup WA, grup Line, grup Telegram
adalah grup pertemanan yang mengumpulkan banyak

orang dengan ketertarikan yang sama. Di sini Anda bisa

mencari banyak teman.

F Blusukan ke Komunitas & Seminar

Biasanya acara pertemuan, seminar, atau gathering
komunitas menjadi ajang berkumpulnya banyak orang.
Bahkan bisa jadi adalah ajang berkumpulnya caron

pembeli potensial. Perbanyak relasi, perbanyak

networking dari acara-acara seperti ini. Kuncinya adalah

terus menambah pertemanan !

F Blusukan ke Akun Media Sosial

salah satu sumber tak terbatas adakah media sosial.

Anda bisa membangun pertemanan dengan banyak

ffi



orang di sini. Anda pun bisa blusukan mencari teman

baru maupun prospek baru di sini.

CATATAN: BUATLAH TARGET PENAMBAHAN PROSPEK

Penjualan Anda ingin laris ga karuan? Kuncinya selain

membuat target penjualan, Anda juga perlu membuat target

jumlah prospek yang terus bertambah setiap harinya. Sekali

lagi, saya tidak bosan-bosannya mendorong Anda untuk

konsisten. Untuk mencari prospek baru, Anda juga harus

konsisten.

Setidaknya Anda perlu mempunyai i.0 kontak baru setiap hari.

Setiap hari? Yupp harus setia'p hari, harus konsisten jika ingin

jualan Anda makin laris.

Bayangkan jika Anda konsisten mempunyai 1"0 kontak baru,

maka dalam sebulan Anda mempunyai 300 kontak,baru. Anda

akan mempunyai 300 calon pembeli yang siap Anda prospek.

Menggiurkan, bukan? Apa rahasianya? Konsisten dan

konsisten.

Kunci sukses teknik ini adalah Anda perlu sediakan waktu

untuk rutin mencari teman baru. Sediakan waktu setidaknya

sejam sehari untuk bisa mencari minimal 10 teman baru. lni

mudah sekali, kok. Dari teknik ini Anda tidak akan pernah

kehabisan calon pembeli sehingga a:kan selalu ada orang yang

bisa Anda tawarkan produk Anda.



Kini giliran Anda untuk praktik, berapa calon prospek yang

ingin Anda tambah setiap harinya?

Yuk, buat komitmen untuk menambah calon prospek baru

setiap harinya.

STEP 2: BERKENALAN DAN BERINTERAKSI

Langkah selanjutnya setelah Anda menambah calon

adalah Anda perlu membangun interaksinya dengan

Bagaimana caranya?

Anda bisa berkenalan dengan mereka, sesekali

interaksi dengan memulai chot atau percakapan.

prospek

mereka?

bangun

Jika kontaknya banyak, Anda bisa membuat satu materi yang

bermanfaat kemudian disebarkan secara masal atau disebut
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dengan broadcast edukasi. lngat! Berikan broadcast yang

bermanfaat! Bukan jualan. Si penerima broodcast akan

senang jika Anda memberikan sesuatu yang bermanfaat untuk

me re ka.

Bagian ini merupakan salah satu bagian penting sebelum Anda

memulai berjualan, sebelum Anda menawarkan produk ke

prospek baru Anda. Jika Anda sudah membangun interaksi,

sudah saling kenal meski hanya melalui chat, maka langkah

Anda untuk berjualan akan jauh lebih mudah.

"Mas, saya orangnya pemalu. Apakah ada saran untuk saya

supaya bisa memulai percakapan?"

Saran saya sederhana,

Anda bisa mulai dengan 3 langkah mudah ini.

1. Mulai dengan katakan halo dan tanya kabar.

2. Perkenalkan diri Anda dan berikan info bahwa tujuan

Anda untuk chat ini adalah untuk memperbanyak

networki ng dan silahturahmi.

3. Langkah berikutnya adalah tawarkan sesuatu yang gratis,

misalnya e-book, sampel produk Anda, atau link video

free. La rgkah ini penting untuk membangun interaksi

lebih dalam. Ketika Anda memberikan sesuatu secara

gratis, maka teman Anda secara bertahap akan memiliki

persepsi bahwa Anda orang yang baik. lngat, ya, gratis!

Jangan jualan dulu !
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Kini giliran Anda untuk praktik, kira-kira apa yang akan Anda

lakukan untuk membangun interaksi dengan calon prospek

Anda?

I

STEP 3: I4ULAI BERJUALAN

Setelah Anda mengumpulkan kontak calon pr rspek serta

mulai berinteraksi dengan mereka, langkah selanjutnya adalah

mulailah untuk menawarkan produk Anda. Namun wajib

diingat bahwa berjualan itu ada caranya. Tidak bisa asal

tembak promosi, tidak bisa asal tembak broadcast promosi.

Jika kita hanya asal promosi produk, kemungkinan besar

tingkat closing-nya rendah.
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Karena itu, saya akan ajak Anda untuk mencoba beberapa tips
untuk berjualan secara personal. Karena di bagian ini Anda
sudah mencari calon prospek baru dengan blusukan, maka

langkah berikutnya pun berjualan dengan teknik blusukan.
Pengalaman saya, menawarkan produk secara personal (japri)

tingkat closing-nya lebih tinggi dibandingkan bila hanya

dengan cara broadcast ke semua kontak Anda. Mengapa lebih
tinggi? sebab calon pembeli akan merasa penawaran yang

diberikan lebih personal,

,.|.4ENAhIABKAN
PRODUK SE(AfiA PEfiSONAL (JAPfiI)

KONITAKfifr040(Asr KE SEt',1UA ANDA ',

Beberapa ha yang bisa Anda lakukan saat berjualan:

1. Jangan lupa siapkan produk yang akan Anda jual.

2. Siapkan judul promo yang menarik (akan dijelaskan di

bab 7)

3, Siapkan kalimat penawaran produk (akan dijelaskan di

bab 8 dan 9).

4. Karena Anda akan menawarkan produk dengan cara

japri (perorangan), maka jangan lupa berikan kata

sapaan nama pada kontak yang Anda hubungi atau
japri sebab dengan menyebutkan namaflva, tingkat
keberhasilan closing-nya akan semakin besar.

TIN6KAT (Ll.SIN6-NYA LIbII] TING6I DIbANDIN6

DINGAN (ABA
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Buatlah susunan list target, berapa orang yang akan

Anda kontak dan buatlah juga tabel evaluasi

responnya.

Bagaimana sudah paham?

Atau malah bingung?

Oke, saya akan jelaskan dengan contoh bagan di bawah ini.

Pada tabel di bawah ini, terdapat target calon prospek, kapan

akan dikontak, serta hasilnya bagaimana. Ceritanya ini adalah

hasil yang dilakukan salah seorang Reseller. Yuk, kita lihat

bersama hasilnya.

Tabel List Orang Yang Diprospek

t__--------r----- _-_--_-_-_-_-_--r

i rvo i lrsr yANG AKAN i rRpRru i HAstL i

I i DTKoNTAK lotroruTAKi i

r----------lr----

5.

i 1 i Andi (0899xxx) i Berminat beli i

tlt
tlrtt
tllltF---------l------ ----i--------- t------------------------------l
i 2 i Budi (0822xxx) 1 Senin i Belum berminot i

I r i Reni (0811xxx) i senin i riaot biso i

I i ' ldikontak I

i 4 i tlhom (0838xxx) i Senin i Berminot beli 
irrttarrrtirrrta

l----------f----- -----l---i-------- l----------------------------i

i 5 i Rudi (0856xxx) i Senin i Tidok bisa 
i

i i i rdikonrok 
i

i 0 i Heni (0856xxx) i Se/oso i Berminot beti 
ill lttrr rtarr rrir----------r----- -----r----------- L_____--_--_________-_________--i

i 7 i Toni (0856xxx) i Selaso i Betum berminat i
rrrtitrtrirrtti
r----------L-_--- ,.____L___________ L-_________--_--______________--i

i Senin

6a A*b q \A r,'A1--*--... *nrg*Lrrle-0-L'^*lx.,



Dari tabel di atas, sudah kebayang cara buatnya?

caranya sangat sederhana, buatlah daftar nama calon pembeli

yang akan dikontak, buat jadwal kapan akan dikontak, dan

evaluasi hasilnya.

LATIHAN:

Kini saya ajak Anda untuk coba latihan secara nyata, yd. Coba

pikirkan beberapa nama orang yang akan Anda kontak dan

tulis nama mereka pada tabel di bawah ini. lsi juga kolom

"Kapan dikontak" dengan menuliskan hari apa Anda akan

kontak mereka dan setelah ada hasilnya, tuliskan pada kolom

"Hasil".

Tabel List Orang Yang Akan Menjadi Calon Prospek

itr r i I ilJ i i i I

tltl
ll^! rir

rtirrilriltillilti

IESELLER rA60 JUALAN



Jika Anda ingin jualannya konsisten, usahakan dalam sehari

Anda punya jumlah minimal orang yang akan Anda kontak.

lngat! Lagi-lagi kuncinya adalah konsisten!

Bab berikutnya akan menjelaskan bagaimana berjualan dalam
jumlah banyak. Sudah siaap? Lanjuttt....

ffifu



WAKTUNYA PRAKTEK!

sekarang tuliskan minimal 3 hal apa saja yang Anda sudah
pelajari dari bagian bab ini!

-...-._

sekarang tuliskan hal apa saja yang akan Anda lakukan untuk
meningkatkan penjualan Anda !
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BAB 5

tvtil,lBANCUN KOLAM

PROSPEK: TEKNIK JUALAN

DALAI'I Jt MLNI BANYAK





MENGAPA PERLU MEMBANGUN KOLAM

PROSPEK?

lni adalah salah satu bab yang saya suka, sebab dari bab inilah

Anda bisa jualan dalam jumlah banyak. Asal Anda konsisten.

Pada bab ini, saya akan menjelaskan bagaimana caranya

berjualan dengan tingkat closing lebih banyak dan lebih cepat.

Teknik ini sebenarnya bukan hal yang baru, namun banyak

Reseller dan pebisnis yang belum memaksimalkan cara ini.

Cara ini memang butuh proses, tidak bisa instan. Namun jika

sudah dijalankan, hasilnya akan mencengangkan. Saya pun

sudah membuktikannya sendiri.

Apa itu kolam prospek? Mengapa perlu membangun kolam

prospek?

Kolam prospek adalah tempat kita mengumpulkan calon

prospek pada satu media. Contoh kolam prospek itu seperti
BBM, Grup Whatsapp, Grup Facebook dll.

Mengapa perlu membangun kolam prospek?

Kolam prospek ini akan menjadi tempat berkumpulnya calon
pembeli dalam jumlah yang besar. Dengan adanya kolam

prospek ini, Anda tidak akan kehabisan daftar calon pembeli

Anda dengan catatan Anda harus terus-menerus menambah
prospek di kolam prospek Anda.



llustrasinya seperti ini, lebih enak mana Anda memancing ikan
di antah berantah atau memancing ikan di kolam sendiri?
Tentu lebih enak mancing di kolam sendiri, kan, karena Anda
tidak akan kesulitan untuk menangkap ikannya. Kalau di kolam
sendiri cara menangkapnya tinggal pasang jaring langsung
panen.

sebelum saya menjelaskan lebih lanjut tentang cara

membangun kolam prospek, Anda perlu mengetahui hal-hal
apa saja yang rnembuat calon prospek mau bergabung ke

dalam wadah kolam kita.

Berikut ini yang membuat calon prospek mau masuk ke

kolam kita.

1. Karena ingin belajar

Ketika orang yang bergabung ke kolam kita karena ingin

belajar, mereka menganggap diri kita ahli sehingga ingin

belajar dari kita.

2. Karena ada penawaran spesial

orang bergabung karena sedang ada program penawaran

spesial atau promosi tertentu.
3. Suka dengan bahasannya

orang bergabung ke kolam kita karena menyukai topik
bahasan yang dibangun sehingga ingin mendapatkan

sesuatu yang ter-update.



4. lngin materi gratis.

Kalau ygng ini mungkin Anda salah satunya, yd, hehe....

Anda masuk ke kolam saya karena ada mater gratis, ada e-

book gratis.

Dari hal-hal di atas, maka kita sudah bisa mengambil

kesimpulan bahwa keempat hal ini adalah pancingan (leod

magnet) agar calon prospek masuk ke kolam prospek kita.

TIGA PRINSIP PENTING DALAI.,I I,\EMBANGUN

KOLAM

1 . JANGAN LANGSUNG JUALAN

Orang tidak suka ketika baru saja kenalan sudah

ditawarkan produk. Haram hukumnya kolam yang Anda

bangun langsung dipakai untuk jualan. Perbanyak jumlah

member kolam Anda sebelum Anda mulai berjualan,

?-. KONSISTEN BERBAGI HAL YANG BERMANFMT

Setelah ikan masuk ke kolam, maka perlu diberi makan.

Nah, sama halnya dengan itu, ketika calon prospek sudah

masuk ke kolam prospek, kita harus konsisten memberikan
hal-hal yang bermanfaat. Anda perlu berbagi hal yang



bermanfaat secara rutin di kolam Anda. Kuncinya sharing-
shai'ing dahulu, selling-selling kemudian.

3. ADA INTERAKSI YANG DIBANGUN

saya sudah merasakannya ketika interaksi kolam prospek
sedikit, maka closing-nya juga sedikit. Semakin banyak
interaksi maka closing-nya semakin banyak. Mengapa
demikian? Karena dengan adanya interaksi maka akan
terbangun juga yang namanya hubungan. semakin dekat
hubungan Anda dengan calon prospek Anda, semakin
tinggi kepercayaan calon prospek ke Anda. sudah tahu,
kan, dampaknya? Yd, apapun yang Anda jual, mereka
percaya dan akan membelinya.

,,KUNCI 
I.,IEl',lbANCUN KOLAl',1 PROsPIK ADALAT]

5t]ARINC-5I]A R INC D A I.I ULU, 5ELL ING-sILLINC

KIl',1UDIAN''

BAGAIMANA MEMBANGUN KOLAM PROSPEK?

Media kolam prospek yang bisa dibangun misalnya kolam FB

pribadi, FB Grup, lnstagram, Kolam BBM, Kolam Whatsapp,
Email list, Kolam Telegram, Kolam Line@ dll.

s*fi*= ) ffig{utr*l,,



saya akan fokus untuk mengajak Anda praktik membangun
kolam prospek dari 4 media kolam yang paling populer dan
paling mudah saat ini. Yaitu lnstagram, Facebook, BBM, dan

Wh atsa p p.

Mari kita mulai.

MEI'{BANGU N KOLAM INSTAGRAM

saat ini lnstagram menjadi media sosial teraktif kedua

setelah Facebook. Hal ini menandakan bahwa lnstagram

berpotensi digunakan dalam memperbesar kolam prospek.

Bagi yang belum membuat kolam prospek di lnstagram,
Saya merekomendasikan untuk segera membuatnya.

lnstagram sangat baik untuk digunakan bagi Reseller

produk retail seperti produk baju, makanan, produk
suplemen, produk bodycore, serta produk retail lainnya.

Saya pun membangun lnstagram dengan akun

@hermaspuspito dan 3 bulan pertama sudah ada 10.000

akun yang sudah follow akun ini. Saya akan jelaskan apa

yang saya lakukan dalam memperbesar akun saya ini.

1-. Rutin posting foto yang menarik serta bermanfaat.

2. Rutin afak orang untukfcllow akun lnstagram kita.

3. Promosikan akun lnstagram di berbagai media sosial

lainnya.

ffi foR \4".*h^d*.*,,-,=lFlE.LIF.n,I-19-qJ.vl.!t!,,*, +';



4.

5.

Follaw akun yang kira-kira punya potensi prospek

sebab di lnstagram biasanya setiap kali Anda follow
seseoranB, r'rdka orang tersebut akan follow balik. Hal

ini memang tidak selalu terjadi namun biasanya akan

saling follow. Saya pun sudah membuktikannya.

Jika Anda nantinya akan serius membangun akun

instagram, Anda bisa menggunakan teknik SFS atau

teknik saling suport promote dengan tujuan untuk

memperbesa r follower dan transaksi penjualan.

Khusus yang ingin mendapatkan info

membangun kolam lnstagram, saya akan

secara gratis di

detail tentang

buat materinya

Semoga bisawww" tselqspengU.$Ah a,conr/hela ip rinsk"gra n
menolong Anda untul< belajar dan praktik lebih lanjut,

I. 
'\,\EI.IBANGUN 

KOLAM FACEBOOK

Facebook tetap menjadi media sosial paling populer

sejagad. Total pengguna Facebook di dunia tembus diatas

1, milyar. Jumlah penggunanya di lndonesia saja sudah

berada di atas 60 juta yang menjadikan media sosial ini

paling berpotensi untuk dijadikan kolam prospek Anda.

Khusus untuk Facebook, Anda bisa membangun 3 jenis

kolam, yaitu Facebook Pribadi, kolam Facebook Page dan

Facebook Group.

RESELLER JA6O TUALAN



Jika Anda ingin yang gratisan, saran saya fokus

membangun Facebook Pribadi dan Facebook Group,

Karena pada Facebook Page, selain membutuhkan iklan,

tingkat interaksinya tidak setinggi Facebook pribadi

maupun Facebook Group.

Saya ingin cerita bagaimana saya bisa menambah kontak

Facebook Pribadi saya dari 2.000 friends menjadi 5.000

friends hanya dalam waktu kurang dari tiga minggu, serta

bagaimana saya bisa punya Facebook Group dengan

jumlah anggota mencapai 14.000 dalam waktu kurang dari

3 bulan.

AIC !:rur irmli! :! .,1|j lrclii .f' SBtug
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lmage: Facebook Pribadi dengan 4.996 kontak.



'iIBELAJARi'BI NlS"
&',MfiRKE,Hfifr@ii.iBu rgoffi o rH:o;,fltt,E.$.,,,_,,,,:r,
lkuti prcgram beldjsr , Hed Jrgo lrilan Uhtuk R€sller

i Daftsrvii Wh.rsA@k.O311.89?&t8t4 :;,

Dmgan formti rrgoJulah&Ncm.ttErn.ilrrKort

Oiscussion l,leirtEfs Eveii:-, .,4*EirS ilhr:,:rii filti
:,

f Y/nte Psst ri[,i Add pn(ilo:Viirc,: t,..1 r,r+aie prlt ,,,;i l,lore

$il[ 
,,,,,r!,iiii,:1,'. , ili ri,i,,rr ,r,,,r*u',,t,r,r,,,,r,,u",,

ffia,,1;,';;,;",*-u,,,0,;;; "i ffieffiffiffiffi
._-. --_. ,i ... .. .:_ | ..1 [llr1

lfilsl Hermrs PusBrto ,E.
}.{.\U II,UI] BISNIS & EP,(){}K KEREN
sF,a'{RA rlR{'t-IS STI -\k \\r (,}-K r\T

ti!DUlt fir adilah qILir hElaJrt Bt5nis I, l"rltrllatjr)C
llaref( l-errei ::rie l.:i-'fi

jr ir [itl
Er ::irlli lriiii;.ilir)rt

-l 1,1..:: ,l!:-l

Jt 
D,):rri.J ,i,,'0,,,,u1 s,r,ir,rr, 

chrr r._,fl)

lmage: Facebook Group dengan i-4.000 kontak dalam waktu
kurang dari 3 bulan.

Bagaimana bisa memiliki banyak kontak Facebook?

Kuncinya sederhana. Berikut beberapa hal yang bisa Anda

la ku ka n:

1. Fokus berbagi sesuatu yang bermanfaat bisa daram

bentuk tulisan, gambar, juga video.

2. Bangun interaksi dengan orang yang sudah memberi
komentar. sebab dengan memperbanyak interaksi,
postingan FB Anda akan terlihat aktif dan ini akan

bagus r ntuk meningkatkan jumlah pertemanan Anda.

;nSggLlER rAGo ru^L^N



3. Add friend orang-orang yang berpotensi untuk menjadi

calon prospek. (Cek ke bab sebelumnya, ya)

Lakukan hal ini setiap hari! Ya, setiap hari sampai

tembus 5.000 kontak dan bisa di-follow oleh ribuan

orang.

Berbeda dengan kolam akun Facebook Pribadi, saya

membangun Facebook Group saya dengan nama "Belajar

Bisnis dan Marketing Bersama Hermas" yang tujuannya

memang untuk berbagi banyak materi yang bermanfaat.

Anehnya, meski saya jarang berjualan di Facebook Group

ini, saya justru banyak menerima order dari sini.

Saya ajak Anda untuk meniru apa yang saya lakukan.

Anda bisa membuka Facebook Group saya di "Belajar

Bisnis dan Marketing Bersama Hermas".

>> Atau ketik Bit.ly/GroupBelajarBisnis di media browsing

Anda.

Coba perhatikan setiap materi yang saya posting. Di sana

Anda akan banyak menemukan postingan materi yang

banyak di-like, di-shore, serta di-comment puluhan bahkan

ratusan comment. Coba perhatikan bagaimana saya

berinteraksi. Anda bisa tiru apa yang saya lakukan.

4.

ffi fuqtAms RESELLEH JAGO TUALAN :I
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Kunci membangun kolam prospek di Facebo ok Group itu
sederhana:

1'. Tentukan nama dan jenis diskusi Facebook Group
Anda, usahakan yang sesuai dengan produk yang

akan Anda jual.

2. Konsisten posting materi yang

setidaknya satu hari satu posting.

Promosikan Facebook Group Anda ke banyak
orang. Berikan pancingan supaya banyak
bergabung di Faceb ook Group Anda.

Bangun interaksi dengan anggota Facebook Group

Anda sebab mer.eka adalah para calon prospek
Anda.

Lakukan hal ini berulang-ulang hingga anggota
Facebook Anda sudah mencapai ribuan.

3. },IEMBANGUN KOLAM BBM

Meski merek BlackBerry tidak sepopuler dulu, tetapi BBM

masih banyak digunakan di rndonesia dan masih merajai
serta bersaing dengan whatsapp sebagai aplikasi pesan
instan dengan jumlah pengguna tertinggi di lndonesia.
salah satu kelebihan BBM adalah Anda bisa melakukan
promo melalui broodcast.

ffi ffi$sJ:lF! rA60 TUALAN

bermanfaat,

3.

4.

5.



Saya mau cerita bagaimana saya membangun kolam

prospek dengan belasan BB. Coba lihat gambar di bawah

ini.

Penasaran bagaimana saya bisa punya sebanyak ini?

lni semua isinya full contact, lho. Meski sekarang sudah

tidak semua aktif karena faktor usia, namun saya ceritakan

bagaimana saya bisa membangun kolam BB sedemikian

banyak. Waktu itu ada lebih dari 20.000 kontak yang

masuk dalam pin BB kami,

Saya ceritakan tipsnya ya:

1,. Fokus membuat target berapa pin yang ingin Anda

kumpulkan dalam kolam prospek BB Anda. lngat

semakin banyak pin di BB Anda, maka potensi

penjualan semakin besar

\-^d"
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Promosikan pin BB Anda. Buatlah pancingan agar

orang mau invite pin Anda. Misalnya dengan

memberikan materi gratis berupa e-book atau program

diskon tertentu.

Berikan materi bermanfaat secara rutin agar terbangun
kepercayaan calon prospek kepada Anda. Semakin

sering Anda berbagi semakin tinggi tingkat kesukaan

mereka terhadap Anda. Hal ini ujung-ujungnya akan

berdampak ke penjualan Anda. Mereka akan membeli

apapun produk yang Anda jual.

Mulai berjualan secara bertahap. Anda perlu memulai

dengan cara yang softselling (materi ini akan dibahas di

Bab 9)

5. Konsisten. Lakukan ini berulang hingga kontak plN BB

Anda sudah terkumpul ribuan juga.

+. I.4EMBANGUN KOLAM WHATSAPP

Secara teknik tidak berbeda jauh dengan teknik

membangun kolam dengan BBM. Hanya Whatsapp

memiliki kelebihan yaitu aplikasinya tidak berat dan untuk
kalangan tertentu, pengguna Whatsapp lebih banyak

dibanding BBM.

Kembali lagi saya akan cerita bagaimana saya bisa

membangun kolam prospek.

2.

3.

4.
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Jika Anda berjualan produk edukasi, produk softwore atau
produk apa pun yang memerlukan penjelasan ekstra, Anda

bisa menggunakan metode ini yaitu membuat kelas

Whatsapp.

DAFTAR SEGERA !! Si+ N 
.

PROGRAM 7 HARI BELAJAR BtSNtS /t,

lkuti program 7 haribl*ajar-bisnis dan juaLan ffiilvia whatsapp secara GRATIS .

Materi akan dikirim setama 7 hari metatui
personal whatsapp 

},

Gratis Ebook Creative Setting. bagi yang tetah
menyetesaikan program beLa'jar.- - ,. l

Sgeia Daftar

Sebelum Drq"fel
DAFTAR SEGERA:
Kirim tryhatsapp kE 091 ? 8578 3S34
Kelik Naira-Hp(WA)-Ematt

Coba Anda perhatikan gambar di atas ini. Saya melakukan
ini sekitar awal tahun 2016. Tahukah Anda, dalam waktu

kurang dari 2 bulan ada 4.000 kontak Whatsapp yang

bergabung di program ini

Setelah bergabung, saya dan tim memberikan broodcast

ke setiap 250 kontak (sebab maksimal BC Whatsapp

hanya 250)

RESELIFR JA60 JU"IL.AI.
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,\,IEMBANGUN KOLAM PROSPEK DENGAN

KULIAH WHATSAPP

Saat ini yang menjadi tren adalah membuat kuliah Whatsapp,

yaitu seperti kultwit sewaktu di rwitter, namun dibuat di Grup

Whatsapp.

Cara ini bisa efektif jika produk Anda merupakan produk yang

memerlukan edukasi lebih lanjut, contohnya produk software,
program training, produk buku bisnis dan marketing. Cara ini

terbilang efektif untuk bisa mendapatkan closing dalam
jumlah banyak.

Berikut ini saya bagikan beberapa tips membuat kuliah

Whatsapp:

1. Tentukan materi dan pembicara yang akan dibuat di kuliah

Whatsapp.

2. Promosikan kuliah Whatsapp Anda ke banyak orang.

3. Mulailah kuliah Whatsapp dengan baik dan gunakan teknik

softselting jika ingin berjualan di sini sehingga tidak

terkesan terlalu jualan.



WAKTUNYA PRAKTIK!

sekarang tuliskan minimal 3 hal apa saja yang Anda sudah
pelajari dari bagian bab ini!
r'-

sekarang tuliskan hal apa saja yang akan Anda lakukan untuk
meningkatkan penjualan Anda !

fiB'frq\A-r**--*Jffit Hffiq
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APA ITU PEfr9OI(AL BfrAIVDIIVO

Tidak perlu pusing mengartikan definisi dari personol

branding. Sederhananya begini, Anda ingin dikenal oleh calon

pembeli Anda sebagai 0p0, Anda ingin dikenal oleh orang

banyak sebagai apa?

lntinya personol branding adalah sebuah usaha untuk

mengenalkan diri Anda ke orang banyak dengan tujuan untuk

meningkatkan kepercayaan calon pembeli kepada Anda. Hasil

akhir dari personql branding adalah imoge (citra). Citra yang

ada di benak calon prospek konsumen tentang Anda.

Tujuan personql bronding jika dikhususkan untuk Reseller

sesungguhnya agar calon pembeli mengenal dan menyukai

Anda.

Mengap a personol bronding penting?

Tahukah Anda, sebagian besar penjualan terjadi karena si

pembeli suka dengan penjualnya. Dengan kata lain, salah satu

faktor utama yang membuat pembeli membeli produk karena

faktor siapa peniualnva.

"5ALAI] SATU TAKTOR UTAl',lA YAN6 l'4El',1bUAT

PEI',1bEL' l',1El',1bELI PRODUK KABENA TAKTOR SIAPA

PENJUALNYA''



Coba Anda perhatikan orang-orang yang jago jualan, yang laris
jualannya? Anda akan menemukan rahasia kecil bahwa

mereka rata-rata telah membangun image diri mereka,

memperkenalkan diri mereka, dan mempromosikan diri
mereka. Proses inilah yang disebut proses personal bronding
di'mana Anda membangu n imoge Anda, memperkenalkannya,

serta mempromosikan diri Anda

"Mas, saya masih bingung, bagaimana caranya?"

Tenang, tidak perlu pusing tentang definisinya. Kita fokus saja

pada manfaat dan cara praktisnya supaya jualan Anda makin

melesat karena personol branding.

lngat, manfaat teknik ini adalah agar Anda semakin dipercaya,

semakin disukai calon pembeli Anda, dan ujungnya adalah

penjualan Anda laris karena Anda dicari-cari calon pembeli

Anda.

I'INGAT, TUJUAN TIKNIK INI ADALAI] A6AR

SEl',1AKIN DIPER(AYA, SEl',1AKIN DISUKAI (ALON

INDA DAN UJUNGNYA ADATAIJ PENJUALAN

LAfiIS ''

ANDA

PEI'1bELI

ANDA
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Berikut ini beberapa langkah praktis yang

untuk membangu n personol bronding Anda.

Anda lakukan

ANDA INGIN DIKENAL SEBAGAI APA?

Langkah awal yang perlu Anda ketahui adalah Anda perlu

membangun personol branding Anda di hadapan calon

prospek: "Anda ingin dikenal sebagai apa?"

l
Supaya lebih mudah, saya akan buatkan contohnya: 

i
I

ts Jika produk yang Anda jual adalah produk herbal, maka i

I

personol bronding yang dapat Anda bangun adalah i

"Ahli Herbal". Dari sinilah Anda akan dikenal sebagai 
i

ahli di Cunia herbal. 
i

maka personot branding yang dapat Anda bangun i
I
I

misalnya Anda dikenal sebagai sosok yang paham i

tentang parenting atau bisa Juga paham tentang 
ifashion. 
i

F Jika produk yang Anda jual adalah produk website toko 
i

online, maka personol branding yang perlu Anda 
I

bangun adalah "Ahli Bisnis online". Dari sinilah Anda i

akan dikenal orang sebagai ahli bisnis online. i

I",::- jl:: ,":,'.:::'1^:":ouk keuansan 
iseperti asuransi, maka personal branding yang perlu 
I
I

Anda bangun adalah menjadi "Ahli Keuangan,, 
i

(financial ptanner). 
i

i
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Dari contoh di atas, apakah Anda sudah memiriki
gambaran jelasnya?

Jika orang sudah mengenal Anda dan personal bronding
Anda terbentuk, dari sinilah kepercayaan konsumen akan

tercipta. lnilah kekuatan personal bronding

Kini giliran Anda untuk memilih, Anda ingin dikenal sebagai

apa?

I
I ,l

.-.J

L. KUASAI ILI,IU YANG BERHUBUNGAN DENGAN

PRODUK YANG ANDA JUAL

Dalam perjalanannya, personol branding itu perlu

dibangun sehingga kepercayaan calon prospek Anda juga

terbangun. Salah satu hal yang dapat Anda lakukan adalah

membangun keahlian Anda terkait dengan produk yang

Anda jual.

lElELL.En JA60 JUALAN



>

F

online (karena jualan website), maka Anda harus

menguasai ilmu tentang bisnis online.

F Jika Anda memang ingin dikenal sebagai ahli foshion
(karena jualan pakaian/ bid ang fashion), maka harus

menguasai setidaknya hal seputar fashion.
Jika Anda memang ingin dikenal sebagai ahli

kecantikan (karena jualan krim kecantikan), maka Anda

harus menguasai setidaknya hal-hal seputar perawatan

waja h.

Jika Anda ingin dikenal sebagai ahli di bidang otomotif
(karena memang agen sales mobil), maka Anda harus

menguasai bidang otomotif.

Langkah praktis yang bisa Anda lakukan untuk menambah
pengetahuan, Anda bisa mengikuti training produk,

training tentang dunia seputar produk yang Anda jual,

membaca buku, dll.

Tuliskan apa saja yang ingin Anda lakukan untuk
mempraktikkan teknik ini !

t"-'- -'-
I

\r
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3. RAJIN BERBAGI

BERMANFMT

ILMU DAN MATERI YANG

setelah Anda memilih Anda ingin dikenal sebagai apa serta
. mulai belajar tentang seputar dunia produk yang Anda

jual, sebagai langkah berikutnya, Anda perlu membangun
personol branding Anda melalui media sosial.

Hal sederhana yang bisa Anda lakukan adalah dengan rajin
berbagi ilmu di media sosial yang Anda bangun. Anda bisa
berbagi melalui Facebook, BBM, Grup Whatsapp, Telegram
dil.

Masih ingat bab sebelumnya yang berbicara tentang
membangun kolam prospek?

Nah, pada kolam prospek yang telah Anda bangun itulah
Anda bisa berbagi secara rutin tentang ilmu yang sudah
Anda pelajari. Tujuan dari teknik ini adarah membuat calon
prospek Anda semakin mengenali Anda sebagai ahli atau
setidaknya sebagai orang yang bisa diajak berkonsultasi
seputar produk. Dengan cara ini, personor branding Anda
secara perlahan dibangun.

"Mas, saya tidak punya banyak bahan nrateri untuk
dibagikan, lalu bagaimana?"

llellooo..., era internet sekarang sudah menyediakan
semua materi yang Anda butuhkan, kok ! semua
tergantung Anda mau memaksimalkannya atau tidak. cara

u .{. 9 
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paling sederhana, yd, Anda

mengulasnya di media kolam

bangun sehingga tidak ada

kehabisan materi.

bisa membaca buku dan

prospek yang telah Anda

alasan bagi Anda untuk

Saya pun mendorong para Reseller saya yang ada di divisi

Edukasi (divisi yang mendistribusikan beberapa buku saya)

untuk membedah buku tersebut kemudian membagikan isi

materinya di media sosial. lni cara yang paling sederhana

dan sangat mudah sekali untuk dilakukan.

Yuk, sekarang giliran Anda yang praktik.

Tuliskan apa saja yang

mempraktikkan teknik ini?

ingin Anda lakukan untuk

_*ffi ,,\e



Membangun personal brancring itu tidak perlu rumit. saya
coba rangkumkan cara pr.aktisnya seperti ini:

> Pilih dan tentukan, Anda ingin dikenal sebagai apa.
F Jadilah ahli dengan menguasai hal-hal seputar

bidang produk Anda.

F Rutin berbagi materi yang bermanfaat.

Jika Anda konsisten melakukan hal ini, maka personal
branding Anda tentu akan terbangun dengan sendirinya.
Jangan lupa untuk membangun kolam prospek seperti
yang sudah saya bahas di bagian sebelumnya karena mulai
dari kolam prospek inilah Anda akan dikenal.

Perlu dicatat: membangun personql branding itu butuh
proses dan konsistensi. Tidak bisa cepat. Namun jika sudah
terbangun, hasilnya akan powerful terhadap penjualan
Anda.

Sekarang giliran Anda

branding Anda.

untuk membangun personal

DAN KONSISTiNSI IIDAK bISA (EPAT NAl'1UN JIKA

SUDAII I!fibANGUN, HASILNYA AKAN POWIfrFUL

ItfiIIADAP PINJUALAi\j ANDA "
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WAKTUNYA PRAKTEK!

Sekarang tuliskan minimal 3 hal apa saja yang Anda sudah

pelajari dari bagian bab ini!

Sekarang tuliskan hal apa saja yang akan Anda lakukan untuk
meningkatkan penjualan Anda !

I
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JUDUL PROMO ITU PENIING

Tahukah Anda, tahap paling awal untuk membuat orang

tertarik dengan promo jualan Anda ada pada JUDUL PROMO

yang Anda berikan. Salah satu kunci penting untuk membuat
penawaran yang menjual dimulai dari membuat judul promo

yang menarik. Hal inilah yang akan membuat orang tertarik
untuk melihat mencari tahu jauh apa yang Anda tawarkan.

Teknik membuat judul promo ini adalah bagian awal dari

teknik copywriting dan dalam beberapa bab ke depan, saya

akan fokus mengajak Anda belajar tentang cara sederhana

membuat copywriting yang langsung bisa dipraktikkan oleh

Reseller.

Menurut Joe Vitale, penulis buku "Hypnotic Writing", judul

promosi yang Anda buat harus mencuri perhatian konsumen.

lni adalah salah satu kunci kesuksesan jualan Anda.

"JUDUL PfiOl'4OSI YANG ANDA bUAT I{ABU5 I"lEN(UfiI

PEfiI]ATIAN KONSUl'1EN "

Kalau dari judul promosinya saja sudah tidak menarik,

bagaimana kita bisa meyakinkan calon pembeli? Jangankan

sanggup meyakinkan mereka, membuat mereka melirik
promosi kita saja tidak berhasil.

RESELLER JAGO TUALAN
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oleh karena itu, headline atau judul materi promosi adalah
bagian yang sangat penting. Tidak hanya untuk pebisnis online
saja, namun juga pebisnis offline. tVrisalnya ketika membuat
brosur, poster iklan, banrier iklan, atau materi iklan apapun.

Mengapa judul promosi sangat penting? Biasanya calon
pembeli akan melihat dulu judul promosinya sebelum melihat
materi promo secara detail.

I.,IENGAPA JUDUL PROMOSI HARUS MENARIK?

Judul promosi yang menarik akan membuat pembaca

untuk membaca lebih lanjut penawaran Anda.

Judul promosi yang menarik sangat penting bagi pebisnis

online yang menggunakan media untuk berjuaran, seperti
di BBM, Whatsapp, maupun media sosial. Tahukah Anda
judul promosi yang menarik akan meningkatka n rote click
(iumlah klik) pembaca? Saya pernah mencoba membuat
judul promosi yang biasa saja di media sosial dan

membuat judul promosi yang menarik. Hasilnya tingkat
klik lebih tinggi di iklan yang saya buat dengan teknik
copywriting ini.

F Judul promo yang menarik akan membuat orang tergerak
untuk toke oction,

mana Anda harus bisa meyakinkan pembaca di 3 detik
pertama. sebab bila pembaca tidak tertarik pada 3 detik

I

I
I
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pertama tadi, besar kemungkinannya pembaca tidak akan

melirik penawaran Anda lebih lanjut.

Simpelnya, kalau judul promosinya sudah tidak menarik, pasti

calon konsumen tidak akan tertarik untuk membaca lebih
lanjut, jika tidak membaca lebih lanjut pasti tidak terjadi
tra nsa ksi.

Sampai di sini sudah kebayang, kan?

Nah, lalu bagaimana membuat judul yang menarik?

Sekarang saya akan ajak Anda belajar bagaimana membuat
judul yang menarik. Yuk, ikut saya....

BAGAIMANA MEI',IBUAT JUDUL PROMO YAN6

MENARIK?

saya belajar konsep membuat judul promo dari Joe Vitale,

beliau menulis sebuah konsep Hypnotic writing. Hypnotic
writing adalah suatu teknik pemilihan kata-kata yang sengaja

digunakan untuk mengarahkan pembaca untuk tujuan
tertentu.

Kalau topiknya tentang penjualan maka hypnotic writing
adalah teknik penggunaan kata-kata untuk mendorong calon

konsumen untuk melakukan pembelian. salah satu teknik

ffi- dh=Rffi=k$c BESELLER TA60 JUALAN



yang familiar adalah teknik copywriting, seni kata-kata untuk
membuat iklan yang menarik.

oh ya, meski namanya hypnotic writing, teknik ini tidak ada
hubungannya sama sekaii dengan hipnotis seperti yang ada di
televisi, ya. Konsep ini lebih mengacu pada teknik membuat
kata-kata yanB persuasif.

Ada banyak hal yang bisa dipelajari dari hypnotic wriilng.
Tetapi khusus di bab ini saya akan fokus mengajak Anda
belajar untuk membuat judul promosi yang menarik,
membuat judul iklan yang menjual.

Pada program yang saya buat di akademi jago jualan, materi
hypnotic writing ini dibahas dalam beberapa video. Memang
seru banget membahas beginian! Hehe.

Biasanya teknik hypnotic writing ini digunakan dalam dunia
bisnis untuk mengarahkan ketertarikan dan keinginan
seseorang. Teknik ini akan membuat orang yang membaca
akan merasa tertarik untuk mengetahui lebih lanjut tentang
suatu informasi. Mungkin Anda lebih familiar dengan istilah
copywriting untuk iklan. Teknik ini juga yang akan membuat
iklan yang Anda buat akan mengundang banyak pembaca

untuk tertarik membaca lebih lanjut.

Saya yakin Anda sudah tidak sabar untuk belajar lebih lanjut.

ffiELLER r^60 TUALAN
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Saya akan segera memberikan beberapa contoh kata dengan

menggunakan hypnotic writing yang bisa Anda gunakan agar
judul iklan yang Anda buat menjadi lebih menarik.

Contoh di bawah ini adalah beberapa kata yang bisa Anda

gunakan untuk judul penawaran Anda.

Beberapa Kata Yang Bisa Digunakan Untuk Judul Promo

Akhirnya

Seru

Eksklusif

Fa ntastis

Pertama

Gratis

Dija m in

Luar biasa

Rahasia

Terbatas

Ampuh

Terungkap

Spesial

Segera

Terbaru

Sekarang

Menakjubkan

Langka

Sensasional

Terbukti

Mudah

Bagaimana

Dicari

Aja ib

Cep'at

Jika Anda menggunakan salah satu kata ini, Anda sudah

menerapkan salah satu teknik hypnotic writing agar judul
promosi Anda dapat menarik perhatian calon pembeli.

"--;.*,
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Setelah Anda melihat contoh di atas, saya akan bawa Anda

untuk langsung praktek. supaya Anda langsung bisa

menerapkan penggunaan kata-kata di atas? Sudah siap?

Yyk, lihat beberapa judul promosi yang saya buat
menggunakan beberapa kata di atas.

TERUNGMP

Terungkap cara menguasai bahasa lnggris dalanr 7 hari

RAHASIA

lni dia rahasia melangsingkan tubuh tanpa diet

I',1UDAH

Kini hadir cara mudah memulai bisnis

6BATIS

Mau gratis konsultasi bisnis? Silahkan cek ini.

SEGERA

Segera hadir mobil seharga 100 jutaan, mau?

BAGAII4ANA

cari tahu bagaimana saya bisa memulai bisnis tanpa modal

AKHIRNYA

Akhirnya hadir solusi penghemat bahan bakar mobil Anda



Bagaimana? Sudah mulai paham?

Sudah terbayang, kan, cara penggunaanya.

Jika sudah, saya akan ajak Anda

mempraktikkannya.

untuk mulai

Semakin sering Anda latihan, semakin terasah kemampuan

Anda untuk membuat judul yang menarik yang dapat mencuri

perhatian calon pembeli.

Kini giliran Anda untuk mencobanya sendiri.

I NSTRU KSI:

Tuliskan 5 contoh judul promosi Anda. Maksudnya tulis dalam

5 variasi, ya.

Anda bisa menggunakan referensi kata di atas. Saya sudah

sediakan beberapa kotak kosong untuk Anda tuliskan contoh
judul promosi Anda. Yukkk, latihan.

Latihan 1

Menggunakan kata: (silakan diisi)

l_
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Latihan 2

Menggunakan kata: (silakan diisi)

t'
Latihan 3

Menggunakan kata: (silakan diisi)

Latihan 4

Menggunakan kata: (silakan diisi)

I
I

Latihan 5

Menggunakan kata: (silakan diisi)

tt
I

lngat! semakin sering Anda praktik, semakin baik Anda
menguasai cara membuat judul promosi yang menjual.

Membuat judul promosi itu tidak sulit, kok, asal tahu caranya.



Nah, selanjutnya saya akan ajak Anda mempelajari lebih lanjut

beberapa contoh Iain judul promosi berdasarkan variasinya.

Contoh ini akan memperkaya Anda untuk menulis berbagai

.iudul promosi. Beberapa teknik membuat judul promosi bisa

Anda terapkan untuk promo penawaran Anda. Tidak perlu

pusing, langsung saja ditiru untuk dicoba ^_^

JANJIKAN II{ANFMT

Teknik ini sering digunakan oleh banyak penjual yang jago

jualan. Kuncinya adalah memberikan janji kepada calon

pembeli. Namun perlu ingat, janji yang Anda berikan

memang harus benar-benar bisa terbukti.

Salah satu hal yang wajib Anda lakukan saat

menggunakan teknik ini adalah dengan memberikan janji

hasil yang spesifik. Jika diperlukan, Anda dapat

menggunakan angka juga periode. lntinya harus spesifik

tidak mengawang-ngawang. Tujuannya agar janji yang

Anda berikan memang terlihat nyata.

Contoh:

- Ternyata krim ini bisa memutihkan wajah kurang dari

30 hari.

- lkuti program ini yang

penjualan Anda 3x lipat.

- Keren ! Berat badan turun

meminum ini!

terbukti meningkatkan

20 kg dengan hanya

X:l3jffi 6%" \Aud. BESELLER JA60 ruaL*li_.



2. JUDUL DENGAN PERTANYMN PEMBUIfi

Anda bisa menggunakan teknik yang sederhana untuk
memancing pembaca. Teknik ini adalah teknik dengan

. memberikan pertanyaan pembuka. Dengan pertanyaan
pembuka ini, calon konsumen diajak untuk mencari
jawabannya dengan membaca lebih detair penawaran

Anda.

Contoh:

- Bingung bisnis apa? Temukan ide bisnisnya di sini,
- Sulit menghilangkan lemak perut? lni solusinya.

3. TAWARIfiN SESUATU SECARA GRATIS

cara sederhana yang bisa Anda lakukan untuk membuat
judul yang menarik adalah dengan memberikan sesuatu

kepada pembaca. Sesuatu tersebut bisa berupa hadiah,

bonus, produk, intinya adalah sesuatu yang bisa Anda

berikan secara gratis.

Contoh:

- Gratis buku Reseller Jago Jualan untuk setiap Reseller
yang mendaftar.

- Gratis! Buat web di Webpraktis gratis Hp Android !

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I
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+. BERIKAN ALASAN

Variasi pembuatan judul promo yang menarik lainnya

adalah Anda bisa mengangkat tentang alasan mengapa

konsumen harus menggunakan produk Anda sehingga isi

iklan Anda akan berisi alasan mengapa perlu

menggunakan produk yang Anda tawarkan ini.

Contoh:

- 7 Alasan yang wajib Anda tahu sebelum mendaftar
kursus ini.

- lni dia alasannya mengapa produk ini banyak dibeli

orang.

5. AWALI DENGAN KESAKSIAN

Calon pembaca biasanya tertarik untuk

kesaksian dari pengguna suatu produk.

Anda gunakan dengan mengambil salah

dari pelanggan Anda.

membaca suatu

Teknik ini bisa

satu bukti nyata

Contoh:

- lngin seperti anak

tanpa modal (ini

Reseller).

muda ini? Kisah seorang pebisnis

contoh iklan tawsron menjadi

BESELLER JA60 JUALAN I



lni dia cerita seorang ibu tentang mudahnya buat web

di Webpraktis (ini contoh iklon juolan website dengon

meng i nfoka n keso ksi a n pe n gg u n a).
t.
I

I

6. CIPTAMN JUDUL PROMO DENGAN MENGGUNA}fiN

IfiTA 
-CARA"

Anda bisa menggunakan teknik menciptakan judul yang

menarik dengan menggunakan kata "cara". Teknik ini

bertujuan untuk menunjukkan sesuatu ke calon pembaca,

sehingga pembaca tertarik untuk membaca lebih lanjut.

Contoh:

- Berikut ini 5 cara menghilangkan

- Klik ini dan dapatkan puluhan

omzet Anda.

perut buncit Anda.

cara meningkatkan

7 . GUNAKAN GARANSI

Teknik ini bertujuan untuk memberikan jaminan kepada

calon pembeli bahwa produk yang dibeli memang bagus.

Cara ini bertujuan untuk menghancurkan keraguan



konsumen.

meyakinkan

Anda bisa menggunakan teknik

calon pembeli Anda.

untuk

I

I

i Contoh:

i - Garansi uang kembali

berkurang

Kursus ini dijamin

Garansi!

berat badan Anda tidak

membuat Anda jago masak.

8. JUDUL PROAAOSI INFORMATIF

Tips berikutnya saat membuat

menggunakan judul promosi

memberikan suatu informasi.

contoh judul promosi ini untuk

Anda.

judul prom' ,si, Anda bisa

yang bertujuan untuk

Anda bisa menggunakan

mengenalkan produk baru

i Contoh:

i - lni dia langkah mudah berbisnis tanpa modal
I

i - Ternyata ini solusi lengkap memutihkan wajah
i

RESELLEB JA6O



g JUDUL PROMOSI DENGAN ANGKA

Anda juga bisa menggunakan angka untuk membuat judul

promosi menjadi menarik. Biasanya angka yang bisa

. digunakan adalah angka ganjil. Mengapa angka ganjil?

Karena secara psikologis angka ganjil lebih menarik dan

membuat penasaran dibandingkan dengan angka genap.

Contoh:

- Terbongkar 7 rahasia menurunkan berat badan

- Kini hadir buku 4L Cara Praktis Jualan Laris

I

1@. HEADLINEFANTASTIS

Biasanya teknik ini menggunakan

sensasional di mana teknik ini

menyampaikan pesan bahwa Produk

memang bagus luar biasa.

kata-kata yang

bertujuan untuk

yang Anda jual

Contoh:

- Dahsyat! Akhirnya cara praktis jualan laris terbongkar!

- Luar L iasa! Turun 30 kg dalam 2 bulan!
I
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. JUDUL PROI,IOSI PENASARAN

Anda pun bisa membuat judul promosi yang membuat
pembaca menjadi penasaran agar pembaca akan

membaca lebih lanjut. Dengan membuat si pembaca

penasaran, akhirnya mendorong pembaca untuk mencari

tahu informasi lanjutan dari judul promosi yang Anda

buat, lngat! Kuncinya membuat pembaca penasaran ya.

Contoh:

- Akhirnya hadir rahasia cepat closing tanpa pusing

- lni dia lnvestasi paling menguntungkan tahun ini!

-ffi-fb*RS&r-U
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WAKTUNYA PRAKTEK!

Sekarang tuliskan

pelajari dari bagian

minimal 3 hal

bab ini!

apa saja yang Anda sudah

I

I

sekarang tuliskan contoh judul promosi yang akan Anda

gunakan berdasarkan contoh-contoh yang sudah diberikan!

r'-'

t_.
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MEMBUAT KALIMAT PENAWARAN

Salah satu aktivitas paling rutin yang dilakukan oleh seorang

Reseller adalah membuat kalimat promosi atau penawaran.

Aktivitas ini menjadi sangat penting untuk dipelajari dan

dikuasai jika Anda ingin menjadi Reseller yang Jago Jualan.

Nantinya kalimat iklan penawaran ini bisa Anda sebar melalui

berbagai media seperti BBM, Whatsapp, Facebook, dan lain

sebagainya.

Kalimat penawaran yang baik tersusun dari beberapa bagian,

beri kut bagia n-bagian nya :

1 . JUDUL PROMO.

2. LATAR BELAKANG PENAWARAN STORYTELL|NA.

3. PENJELASAN SINGKAT PRODUK.

+. ALASAN.

5. CALL TO ACTION.

6. N.B.

Mari kita bahas satu per satu bagian ini:

JUDUL PROI\IO

Bagian ini adalah salah satu bagian paling penting dari

sebuah iklan penawaran Anda. Kunci sukses agar calon



pembeli melihat iklan Anda ada pada judul promonya.

Untuk detail dan contoh sudah saya bahas di bagian bab

sebelumnya.

7. LATAR BELAKANG PENAWARAN 6TOfrYTELL,N6

Pada bagian ini Anda perlu menginformasikan tentang

latar belakang mengepa penawaran ini ada. Latar belakang

mengapa produk ini bermanfaat untuk calon pembeli.

Latar belakang ini bisa berbentuk seperti cerita singkat

sebagai jembatan penghubung menuju informasi produk

Penerapan:

Anda bisa menginformasikan tentang masalah yang

biasanya dihadapi calon prospek kemudian masalah ini

menjadi titik di mana produk Anda bisa menjadi solusi atas

masalah yang Anda

Contoh:

Jika saya membuat penawaran untuk produk Webpraktis

Maka latar belakangnya adalah sebagai berikut:

Tohukah Anda, era sekarang ini adalah era lnternet, di

mona orang begitu mudahnya berbelanja melolui online.

Kondisi ini yang membuot bonyok pelaku bisnis jugo

memulai bisnis toko online. Nomun yong menjodi

permasalahannyo adolah bonyak pebisnis yong tidak

:_IESFLLER IAG0 JUALAN



begitu poham membuot website atou toko online. Aleh

kareno itu webproktis ingin menjadi sebuah .solusi unrirlt
pebisnis sebogoi penyedia web instan dengr:n c#rfi yfrn#

songat mudah yang orong gaptek pun bisc memllw*t lveh.

Perhatikan kalimat latar belakang yang saya buat. Kalin'lert

tersebut adalah sebuah pengantar yang nantinya ai,lar"l

masuk ke info produk lebih detail.

3. PENJELASAN SINGKAT PRODUK

Pada bagian ini Anda perlu menginformasikan sel<ilas

tentang produk Anda yang bertujuan untuk
menginformasikan agar calon prospek Anda tahu informasi
produk Anda.

Anda juga bisa menginformasikan kelebihan produk Ancl;r

untuk meyakinkan calon pembeli bahwa produl< Arlri;:r

memang lebih baik dibanding pesaing.

Penerapan:

Buatlah informasi singkat tentang produk Anda kemurcJi;r,,

jabarkan beberapa kelebihan produk Anda di dalam

kalimat penawarannya.

t{tSELLIR "i 
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+. ALASAN

salah satu hal yang membuat sebuah iklan penawaran
gagal adalah ketika kita lupa menjelaskan mengapa orang-

. orang harus membeli produk kita sehingga mereka tidak
yakin dan tidak tertarik untuk membeli.

Berikut ini beberapa hal yang perlu Anda yakinkan:

}, Mengapa mereka harus percaya kepada Anda.

Penerapan:

Anda perlu membuat daftar alasan mengapa produk ini

layak untuk dibeli.

lnformasi tersebut perlu Anda masukkan ke dalam materi
penawaran Anda.

5, CALL TO ACTION

coll to action adalah teknik untuk mendorong calon
pembeli untuk segera melakukan pembelian. Teknik ini

penting untuk mempercepat closing dari calon prospek
Anda.

u*nwffiM



Berikut ini beberapa contoh Coll to Action yang bisa Anda

gunakan:

> SMS segera sebelum habis !

ts Kontak sekarang juga !

F Segera daftar!

> Klik disini!

F Untuk lnfo lebih lanjut, hubungi segera ke ....

F Tunggu apa lagi, segera hubungi!

ts Berminat? Reply chat segera.

ts lngin semua bonus ini? Segera SMS !

> Segera putuskan atau Anda menyesal!

6. N.B.

N.B. adalah singkatan dari nota bene. Biasanya N.B. ini

sering berada di kalimat akhir sebuah surel (emoil).

Maksud kegunaan dari N.B. ini adalah Anda ingin

menegaskan sesuatu atau mengingatkan kembali.

Khusus untuk kalimat penawaran, teknik ini bertujuan

untuk mengingatkan kembali ke calon prospek untuk
segera melakukan pembelian, mengingatkan kembali

untuk segera mengambil keputusan untuk action.

r -ffi-&-kse*k$*'
RESELLER JA6O



Penerapan:

Anda bisa menerapkan teknik ini dengan cara
menginformasikan beberapa hat:

F lnformasikan program penawaran Anda terbatas.
F lnformasikan program yang Anda tawarkan akan

segera naik harganya.

> lnformasikan bahwa produk Anda sudah dibeli oleh
seberapa banyak orang.

Sqntgh:
N. B.

Manfaat produk ini sudah

pengguna. Kini giliran Anda

dirasakan oleh lebih dari 4000
yang membuktikannya. ,

N. B.

Mohon maaf program ini akan ditutup dalam waktu
kurang dari 7 hari lagi.

N.B.

Saat ini tersisaT lagi, siapa cepat dia dapatl

lg$gL$n rA60 TUALAN



KUNCI SUKSES II{EI'{BUAT KALIMAT

PENAWARAN

Kunci sukses membuat kalimat promosi atau penawaran

adalah Anda perlu mengecek apakah kalimat penawaran yang

Anda buat sudah lengkap.

Berikut ini adalah daftar pertanyaan untuk mengetahui

apakah penawaran yang Anda buat sudah baik atau belum:

> Apakah judul penawaran Anda menarik minat pembaca?

dihadapi calon pembeli?

Apakah Anda sudah menginfgrmasikan alasan mengapa

harus membeli produk Anda?

Apakah di akhir penawaran Anda terdapat ajakan kuat

untuk segera membeli?

Diakhiri penutup NB sebagai reminding akhir?

F

>



WAKTUNYA PRAKTIK!

Sekarang tuliskan

pelajari dari bagian

minimal 3 hal

bab ini!

apa saja yang Anda sudah

sekarang tuliskan contoh penawaran yang ingin Anda buat
berdasarkan materi pada bab ini!

flF$qrlqg rA60 TUALAN
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BAGAIMANA CARA JUALAN NAMUN SEAKAN

TIDAK JUALAN

Latar belakangnya saya ingin membahas teknik ini adalah

sebagai berikut. Seringkali konsumen itu enggan jika kita

jualan langsung, apalagi jika kita broadcast jualan. Ujung-

ujungnya hardselling ini malah ga ada transaksi

Nah poin materi ini adalah bagaimana caranya berjualan tapi

seakan-akan tidak sedang berjualan. lni menjadi topik penting

bagi Anda jika ingin berjualan namun dengan cara yang halus.

Bagaimana cara jualan namun tetap elegan. Kali ini saya akan

sharing cara praktisnya dengan teknik Covert Selling.

KONSEP COVERT SELLING

Teknik ini bertujuan untuk menyisipkan sebuah informasi yang

berhubungan dengan produk secara sekilas ke pikiran bawah

sadar pembaca atau calon oembeli

Kenapa covert selling penting? karena orang tidak suka

hardselling, tidak suka dijualin langsung, mak I perlu satu

teknik khusus agar kita bisa berjualan dengan cara yang tidak

terlalu jualan. (softselling)

RESELLEN TAGO }UALAN



Ada beberapa prinsip yang perlu Anda ketahui dari konsep
covert selling. Sebenarnya banyak, namun ada beberapa
prinsip penting yang wajib Anda ketahui

1". Tidak mendorong untuk membeli
Di dalam kalimat iklan yang Anda buat,
ada dorongan supaya untuk membeli
sebab jika ini ada maka ya tetap saja
pada umumnya.

usahakan tidak

suatu produk,

seperti jualan

2. Jangan infokan harga

Jangan menginfokan harga secara langsung, sebab jika
Anda menginfokan harga maka cara Anda akan seperti
sedang beriklan.

3. Buatlah penasaran

Kunci penting dalam teknik covert selling adalah
dengan membuat si pembaca penasaran. Jika pembaca
menjadi penasaran maka teknik yang sudah Anda buat
memang berhasil.

4. Tidak ada kalimat perintah

Salah satu prinsip penting dalam covert selling adalah
tidak adanya kalimat perintah. Karimat yang Anda buat
harus senatural mungkin supaya tidak seperti sedang
berjualan.
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Teknik ini memang perlu latihan tidak bisa langsung bisa

secara instan. Namun saya akan mengajak Anda untuk melihat

beberapa contoh yang bisa Anda tiru.

Ada beberapa cara yang bisa Anda lakukan dari teknik covert

selling.

Berikut ini beberapa teknik yang bisa Anda terapkan.

1 . TEKNIK MENYEMBUNYIKAN HARGA

I. TEKNIK SEEDING

3. TEKNIK STORY TELLING

+. TEKNIK SOFISELLING

Sudah penasaran? Yuk kita bahas satu per satu.

T EKNIK I'IENYEI'TBUNYI IfiN HARGA

Teknik ini sebenarnya mudah sekali dipraktikkan. Anda

tinggal menginformasikan tentang produk Anda,

menginfokan tentang kelebihan produk Anda atau

testimoni pembeli. Namun yang wajib diingat adalah

jangan menginformasikan harga produk Anda. Apa

tujuannya? Tujuannya agar membuat pembaca untuk

bertanya kepada Anda.

ffi_ RESELLER JACO



Faktanya adalah seperti ini. Antara Anda sudah
menyertakan harga dan tidak menyertakan harga, hasil
closingnya lebih tinggi tanpa menyertakan harga.
sebab dari sini akan muncur banyak interaksi dan
banyak pertanyaan tentang "harganya berapa?,,. Jika
Anda sudah langsung menyertakan harga, orang
cenderung langsung berpersepsi Anda ingin jualan.
lnilah teknik jualan elegan. sembunyikan harganya,
biarkan pembaca yang bertanya.

7. KONSEP SEEDING

Teknik ini secara sederhana adalah seperti ini. lklan
yang Anda buat atau postingan yang Anda buat, bisa
Anda sisipkan tentang produk Anda.

Contoh penerapan:

Penerapan teknik ini bisa dilakukan di berbagai media
seperti whatsapp, BBM dan Media sosial. caranya
adalah Anda menyisipkan info sedikit tentang produk.
Cara menyisipkannya ha'rus benar-benar tidak kentara
seperti berjualan ya.

ng:HLLF,B rA60 TUALAN
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Berikut ini contoh yang saya lakukan:

Herrnas Fuspito
ir i, . ,i.i i'. r:

BAEAIfiIANA l',lEREKRUT 10CI REEELLER PERTAIvIA ANnA

Ban.v-ak teman-tenran peBisnis vang japri ke sa\;a hertarr,y'a bagairnana silr

hisa punva r,e$eller,"ang han'iiak? Bagairnana caran,\a merel.,rut re:seller?

Glnrana slep h't'r stepnya? Salting sflmarrgatn'/a nanya lEntang ini 3 hari

lalu sampai ada seurang pehisnis vang hela-belain ke liantor Erlnovate

buat konsultasi rara rekrut reseller hehe.

Karena har:r1,'ak ),ranE minta sal,a share tentang ini sa"/a crrha hual

ula ann]ra. l',,lateri ini lengkapnya ada dalam herxtuk ldateri\4deo di

Progmm Kelas Pengusmha. Per besr:k sLrdah hisa diakses va buat t,:ang

surdall daft"ar

Ol,,eeehh salia rxulai . a sharingn,ca:

LANGKAH 1 EUA:I LIST KEUIiIIUNGAI'IJr:)ll'^l RESELTER

Orang mau juir"r jatli reseller Andn liarena ada krlehihan alalr ker.lntungan

l'lah disini Anda perlu ffemhuat list keLlntHngan jika join jadi re$ell*t

hlisalnlia komisi ptr:dult linggi. pr0dukn'ia mudah dijual" tidak perlu stok.

harang. repeat order iinggi. dihimhing jualan hingga bisa. harang tahan
lanra. de el el. lntinya perlu dibuat list ap,a-apa saja heuntungan jadi

reseller Anda.

Contoh di atas ini saya menyisipkan info program Kelas

Pengusaha, sebuah program belajar bisnis selama 12

bulan di posting sharing saya di Facebook.

Lihat bagaimana saya menyisipkan info ini.

Bagaimana? Sudah terbayang kan cara membuatnya?

Mudah kok.

-m--fh.R\ry+sd
RESELLER JA6O JUALAN



3. KONSEP STORYTELLING

Konsep story telling ini mirip seperti konsep seeding
yaitu menyisipkan informasi tentang produk kita,
namur bedanya adalah, sisipan info produknya benar-
benar tenggelam dalam sebuah cerita. Jadi tidak begitu
kentara bahwa Anda sedang berjualan sebenarnya.

Yuk lihat contoh dibawah ini.

.Irl;t+ ri't F$t i,,;,. ,-, r+l.r r" 1,; ,*,

":;.:1L..;j.'i:i..i.,irj.i:,ri.r,lltqiii:ri{:.,r,:.*,r\.,.ri}tl.l&.:j;il

{.;r}},fl',l,J {l.'::i.Sii;1!'g}:.;.t i'iiarj:ti:. t,i.}.: ,..il I .,ir.,: .,i.,:.'...r}j 
r!,,:t!.; t;elitji:;,rt
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Jika Anda melihat contoh ini, saya sedang bercerita

(storytelling) tentang bagaimana saya memulai proses

bisnis saya. Dan di postingan ini saya menyisipkan

informasi produk tentang buku Reseller Jago Jualan.

Tahukah Anda, setelah saya posting ini, banyak yang

membeli produknya lho. Padahal saya tidak berjualan

secara langsung. lni dia jualan secara elegan dengan

teknik covert selling berjenis story telling.

+. KONSEP SONSELLING

Berbeda dengan contoh-contoh sebelumnya, teknik ini

dilakukan bukan dengan menyisipkan informasi

produk. Malah secara jelas saya menginformasikan

produk. Namun informasi produk ini saya posting

bukan bermaksud jualan tetapi bermaksud untuk

membuat interaksi dengan pembaca. Sehingga

pembaca akan tahu bahwa saya akan launching produk

in i.

Contoh dibawah ini adalah contoh soft selling yang

saya buat. Tujuan saya posting ini adalah saya ingin

melakukan survei pembaca tentang topik apa yang

diinginkan supaya saya bahas di buku Reseller Jago

Jualan dan bahkan saya nternberikan beberapa hadiah

gratis. Disini saya tidak bermaksud untuk berjualan,

tetapi yang kerennya adalah, setelah saya posting

ffifb3-.\absd



informasi ini banyak yang japri saya via Facebook,
bertanya belinya dimana, harganya berapa, dan
bahkan banyak yang mendaftar jadi Reselter.

IvtAU GRATIS BUKU f Nt? CARAN\"A GA|,{FANG BANGET

Terrrvata hsl ini \,fing rflemhuat bany314 lenlan-teffian reseller
bersemangat. ternitata materi ini 'jang mernbuat banir;39 telnan-teman
saira. puru pehisnis & reseller jadiantusias untuk mengenrbangkan
Lisahanua. antuslas karena ada nrateri betajar ler,nik juatan lchususnva
Lintuk resf;ller... See L'ittr*

iill.t l_ikr 1Ii: (,nn1ffielli ,i: fh*rg

*Sffi l,:e Flnsl. \*ni.r lfin;ii* i-ial!allilla anr:l .rltr (rthef::

:+ 5ndtc,

\.4er'o pte,,,inus c['t?l]r gItr

E Zar(l llur f.lLtstofo Kereeer,n t}
U LiLe F.ept,, d-1 , :, * -

ifl nurtio,ti'! Ahnlil{:l Nil*er t',,laliasilr rnas udah trirna pernrintaan saya untuk

ffi fergatrung di timni,a tTlas i-rflrrr! f r:',lrrte. sl,.ali lgi rnal;asih semoga si llisa
clpatkan ilntu reseilEr''ig lebih baik lqi disini q.i

Lihe Repl'i g1 t j,,r rt'il,i -:': :il : | 'l;;:1r?i
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Untuk info lebih lengkapnya, silakan cek di Facebook Group

saya ya.

Bagaimana sampai disini sudah paham?

Teknik ini memang memerlukan latihan yang butuh proses.

Tidak semua orang yang membaca cara teknik ini langsung

bisa menerapkannya. Butuh latihan, butuh proses. Saat ini
giliran Anda yang praktik ya.



WAKTUNYA PRAKTEK!

sekarang tuliskan minimal 3 hal apa yang Anda sudah pelajari
dari bagian bab ini

Buatlah salah satu contoh teknik covert selling Anda. Minimal
2 contoh

$E$ELLEn rA60 TUALAN
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BAB 1A

CARA JITU IfYAKINKAN

CALON PEMffiU



.j.

iI
,,tl

,;[
]rl

,l,

:,[
,'9

i!fi
iI,

,1ti

'll',Li
ril
.1[,
..ii
tf
ril

ir,;

il"
ti:
it-

,ffi

ut,
ili
li.

iii

iti

fl[
rf
lii
ri;:r

t,i,

t



MEYAKINKAhI CALON PEMBELI

Ada satu fase penting yang perlu Anda pahami untuk
meningkatkan closing penjualan Anda. Yaitu yakinkan calon

pembeli. lni adalah fase kritis seorang calon pembeli sebelum

memutuskan untuk melakukan transaksi.

Ketika calon pembeli sudah berniat ingin membeli dan Anda

bisa meyakinkan calon pembeli tersebut, maka hampir pasti

terjadi closing. Namun jika Anda gagal meyakinkan calon

pembeli kemungkinan besar si calon tersebut akan menunda
pembeliannya atau mungkin akan mencari penjual lain.

Ada beberapa hal yang bisa Anda lakukan untuk meyakinkan

calon pembeli Anda, saya akan sharingkan beberapa teknik
yang bisa Anda lakukan untuk meyakinkan konsumen. Dalam

hal ini secara khusus untuk Anda sebagai Reseller.

1. UPLOAD FOTO PROSES JUALAN ANDA

7, BUAT STATUS PRESTASI

3. TONJOLMN KELEBIHAN

+. PERBANYAK TESTIMONI

5. TEKNIK GARANSI

Yuk kita bahas lebih lanjut,..

BESELLTR JAGO TUALAN



UPLOAD FOTO PROSES TUALAN ANDA

Teknik lni adalah hal yang paling sederhana untuk bisa

meyakinkan calon pembeli. Yaitu upload foto jualan Anda
di status Anda atau di profile picture Anda. Bisa di BBM

atau whatsapp. Cara sederhana ini bertujuan untuk
memperlihatkan ke calon pembeli bahwa memang kita

memiliki.

Teknik ini sangat bermanfaat terutama untuk Anda yang

lebih banyak berjualan di online. Mengapa demikian?
seringkali calon pembeli kurang yakin ketika membeli
produk secara online. oleh sebab itu perlu kita lakukan

beberapa trik untuk meyakinkan mereka.

Penerapan praktis:

Ada beberapa cara yang bisa Anda lakukan untuk
meyakinkan calon pembeli dengan teknil< ini:

1. Upload foto produk Anda di postingon / profile picture
2. Posting foto proses pengiriman produk Anda

3. Posting foto produk yang sudah siap dikirim
4. Posting foto produk yang sudah diterima konsumen.

Untuk melakukan cara ini dorong pembeli Anda

mengirimkan foto barang yang sudah diterima

ffi rftss#tltN_ ,_"ffi&es_\sd._ _.5d



Kini giliran Anda untuk praktik,

Anda lakukan untuk meyakinkan

teknik ini?

kira-kira

calon

apa yang akan

pembeli dengan

t-

.-._.1

Z. BUAT STATUS PRESTASI

Faktanya, orang akan semakin yakin dengan produk Anda

ketika Anda posting prestasi yang telah diraih dari produk

yang Anda jual.

Contoh p'r'estasi yang bisa Anda publikasikan:

F Produk Anda sold out

> Barang habis terjual saat pre-order

ts Produk Anda sudah terjual sebanyak ribuan pcs

> Anda sudah mengirimkan produk ke luar negeri

I
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> Produk Anda sudah digunakan oleh artis atau pubtic

figure
F Dan prestasi lainnya

Penerapan praktis:

Teknik ini bisa Anda lakukan dengan membuat. status di

media sosial maupun di aplikasi pesan instan. Pastikan

bahwa prestasi yang ditonjolkan memang fakta bukan

mengada-ngada. Kunci penting dari teknik ini adalah Anda

bisa meyakinkan calon pembeli dengan menonjolkan
prestasi yang telah diraih produk Anda

Kini giliran Anda untuk praktik, kira-kira apa yang akan

Anda lakukan untuk meyakinkan calon pembeli dengan

teknik ini?

RESELLER JAGO JUALAN



3. TONJOLKAN KELEBIHAN

salah satu teknik untuk meyakinkan calon pembeli adalah

Anda bisa menonjolkan kelebihan produk yang Anda jual.

Teknik ini bertujuan untuk meyakinkan calon pembeli

bahwa produk yang Anda jual memang memiliki kualitas

dan kelebihan dibanding produk pesaing.

Ada beberapa contoh yang bisa Anda terapkan untul<

teknik ini.

1.

2.

3.

4.

murah

Kualitas Produk > Anda bisa

lebih berkualitas

Anda lebih banyak

Keragaman Produk > Anda

Anda lebih lengkap

5. Nilai tambah > Anda bisa menonjolkan produk Anda

bernilai tambah misalnya ada bonus atau gratis free
ongkir.

Tips penerapan :

Saat Anda akan menuliskan kelebihan produk Anda, Anda
perlu menjabarkan poin-poin kelebihan tersebut.
Usahakan kelebihan produk Anda minimal 5 poin.

menonjolkan harga lebih

menonjolkan produk Anda

bisa menonjolkan produk

bisa menon.jolkan produk



..KONSUl',1EN TIDAK AKAN

ANDA, JIKA ANDA TIDAK

Gunakan juga angka ganjil seperti 3,5,7,9" Percaya apa

tidak, angka ganjil itu lebih dipercaya.

Setelah tahu apa yang menjadi kelebihan produk Anda

dibanding pesaing, langkah selanjutnya adalah

publikasikan kelebihan tersebut di berbagai media

promosi seperti brosur, website, media sosial dll

TAIIU KELIbII]AN PRODUK

I',lEl4bERITAI]UKANNYA ''

Kini giliran Anda untuk praktik, tuliskan beberapa

kelebihan yang akan Anda susun untuk meyakinkan calon

pem bel i.

_.1



+. TEKNIK I',IEYAKINKAN DENGAN TESTII.AONI

Testimoni adalah kesan konsumen yang pernah

menggunakan produk Anda. Kesan konsumen ini memiliki
peranan penting sebagai teknik untuk meyakinkan calon

pembeli. Semakin testimoninya berkesan, maka akan

semakin mendorong calon konsumen untuk membeli
produk Anda.

Testimoni bisa ditempatkan di setiap materi promosi Anda

misal banner, poster, brosur, atau gambar di media sosial,
juga bisa ditempatkan di website/online shop Anda.

Semakin banyak testimoni dari produk Anda, akan

membuat calon pembeli semakin yakin.

Berikut ini beberapa hal yang bisa Anda terapkan:

1. Minta konsumen memberikan testimoni
Anda perlu menghubungi kembali konsumen yang

pernah membeli produk Anda untuk diminta
menuliskan testimoni dan kesan setelah

menggunakan produknya.

2. Capture langsung

Akan lebih dipercaya jika testimoni yang

ditampilkan bukan hanya tulisan yang sudah ketik
ulang, melainkan capture langsung dari hasil chat
Anda dengan konsumen.

3. Beberapa testimoni
Tampilkan beberapa testimoni, jangan hanya satu.

Sebab semakin banyak testimoninya akan semakin

ffi fbK\er*ad nE l-F LI= * JIFS #tf&lffi .is,i:



bagus. Semakin banyak testimoni positif produk
Anda, calon pembeli akan semakin yakin.

4. Testimoni yang detail

Usahakan testimoni yang ditampilkan yang
memang berkesan dan akan jauh lebih bagus jika
bisa mendetail testimoninya.

Contoh : berat bodan sayo benar-benor turun 20 kg
dalom 3 bulan seteloh mengonsumsi produk ini.

Dengan adanya angka-angka di atas, testimoni ini
memberikan kesan memang benar-benar terbukti !

Kini giliran Anda untuk praktik, kira-kira apa yang akan
Anda lak rkan untuk meyakinkan calon pembeli dengan
teknik membuat testimoni ini?

ffE$ELLEB JA60 JUALAN



5. 
'\,IEYAKINIfiN 

KONSUMEN DENGAN GARANSI

Garansi adalah teknik yang dilakukan untuk mengurangi

keraguan konsumen terhadap suatu produk atau layanan.

Garansi dapat meyakinkan konsumen karena konsumen

diberikan suatu jaminan. Jaminan inilah yang akan

menghilangkan keraguan konsumen.

Satu hal penting yang wajib diperhatikan sebelum

menerapkan garansi adalah Anda harus memastikan

bahwa produk yang Anda jual memang memiliki kualitas

yang baik.

---t
I

I

Beberapa contoh garansi yang bisa Anda terapkan:

F Garansi produk asli

F Garansi harga termurah

F Garansi halal

F Garansi servis L2 bulan

ts Garansi harga produk termurah

ts Garansi spare part

F Garansi kualitas produk

Penerapan praktis:

Anda perlu menginformasikan info

promo penawaran Anda atau

garansi ini di kalimat

judul promo Anda.

RESELLEB TACO TUALAN



Tujuannya agar calon pembeli
produk yang Anda jual.

Kini giliran Anda untuk praktik,
Anda lakukan untuk meyakinkan
teknik garansi ini?

semakin yakin dengan

kira-kira apa yang akan

calon pembeli dengan

-'l
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WAKTUNYA PRAKTEK!

Sekarang tuliskan minimal 3 hal apa saja yang Anda sudah

pelajari dari bagian bab ini!

Sekarang tuliskan hal apa saja yang akan Anda lakukan untuk
meningkatkan penjualan Anda !

I

I
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APA ITU TEKNIK CLOSING

Sebelum saya menjelaskan lebih jauh tentang teknik closing,

saya akan mengajak Anda melihat beberapa kondisi dibawah

ini. Apakah Anda pernah mengalaminya?

> Sudah berjualan pakai banyak cara tapi hanya

menghasilkan sedikit

aja

Mungkin ketika Anda menawarkan produk ke konsumen,

responnya seperti ini:

> Nanti dulu ya !

> Maaf, saya belum butuh

F Hanya di read tapi tidak direspon

F Saya tanya suami saya dulu

> Nanti saya hubungi lagi ya

Nah, bagi Anda yang sering mengalami hal ini, di sinilah
pentingnya teknik closing. Lalu apa itu sebenarnya teknik
closing?

Teknik closing adalah teknik penjualan dengan tujuan agar

segera terjadi transaksi agar konsumen segera melakukan
pembayaran.

BESELLEB trA6O JUALAN
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salah satu skill penting penting yang wajib dikuasai oleh

Reseller supaya jago jualan adalah teknik closing ini. Tanpa

Anda menguasai teknik ini, strategi yang telah Anda lakukan di

bab-bab sebelumnya kemungkinan besar hasilnya tidak akan

ma ksima l.

Lalu apa saja yang bisa Anda lakukan agar jualan Anda laris

dengan teknik closing? Berikut ini beberapa teknik yang bisa

Anda terapkan:

1 . MEMBERIKAN BONUS BERLIMPAH

7. BESOK HARGA NAIK

3. I',IEMBERIKAN DISKON

+. PENAWARAN TERBATAS

5. TEKNIK FOLLOW UP

Mari kita bahas lebih detail,..

BERIKAN BONUS BERLIMPAH

Bonus bisa diberikan dengan tujuan untuk mendorong
pembelian konsumen serta mempercepat proses closing.

Anda bisa menawarkan bonus saat calon pembeli

terkesan ragu untuk segera melakukan pembayaran.

Semakirr barryak dan menarik bonusnya semakin tinggi

pula minat pembeli.

fl5"fFLLER JA60 JUALAN



Contoh yang aplikatif dari teknik ini misalnya Anda adalah

pebisnis fashion dan berjualan hijab, Anda bisa

memberikan bonus berupa DVD tutorial cara

menggunakan hijab dengan baik. Contoh lainnya, jika

Anda pebisnis bidang elektronik, misalnya menjual laPtoP,

Anda bisa menjual laptop dan memberikan berbagai

bonus seperti tas laptop, bonus gratis softv'are, bonus

mouse optik, dll

Penerapan:

F Berikan gambar visual dari bonusnya

F Publikasikan promo bonus ini diberbagai channel

jualan Anda

Contoh dibawah ini saya ambil dari bagian akhir salah satu

penawaran produk divisi Edukasi Ednovate, yaitu Program

Kelas Pengusaha, Program E-Learning belajar bisnis

selama L2 bulan. Saya menerapkan teknik memberikan

bonus berlimpah untuk produk ini dan terbukti berhasil,

,.bONUS 
bISA DIbEBIKAN DINCAN TUJUAN

UNTUK MENDOftONC PEI',1bELIAN KONSUI',IEN SERTA

I"lEl'4PEB(EPAT PROSES (LOSING 
''
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dalam beberapa hari ada ratusan pebisnis dan calon
pebisnis yang ikut bergabung di program ini.

Anda bisa melihat contoh tengkapnya disini:
kelaspengusaha.com/joinkeraspengusaha. Jika Anda
membuka alamat web ini, Anda akan melihat posisi info
bonus terbatas saya tempatkan persis didekat kontak
pendaftaran. Hal ini bertujuan untuk mempercepat
closing calon pembeli. '

Contoh penerapan bonus:

DISKON

290
RIBU
uNrux
I3 BULAN
PERTAMA

I , PREMIUM
] , LENGKAP

umnr*lnrlWT{ry
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,:fttr S*&a
EBOOX,49 TEXNIK

P€NIN&KATAN
PENJUALAN

VIDEO TAHASIA
,UALAN I.ARIS

SAAT RAA,IADHAN
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Kini giliran Anda untuk praktik. Tuliskan apa yang akan

Anda lakukan dengan menggunakan teknik ini!

7. BESOK HARGA NAIK

Teknik ini sebenarnya sering Anda lihat di berbagai

program penawaran produk properti. Lihat saja, semua

iklannya pasti berujung "Besok Harga Naik!" Sebuah teknik

yang selalu dilakukan agar calon pembeli tidak menunda

pembelian. Awalnya saya kurang yakin, apa berhasil

dengan teknik ini? Ternyata saya mencoba teknik ini di

beberapa produk saya dan memang terbukti.

Teknik ini bertujuan untuk mendorong pembeli tidak

menunda pembelian dengan faktor keterbatasan waktu

serta info kerugian. Apa kerugian yang akan diperoleh

konsumen? Kerugian menundanya adalah harga akan naik.

Teknik ini sangat bisa bisa diterapkan oleh Reseller,

terutama ketika masa preorder suatu produk.

ffi&Kffi,=\s ,
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Berikut ini beberapa penerapan praktis yang bisa Anda
laku ka n:

> lnfokan periode promo yang terbatas
> lnfokan bahwa akan ada kenaikan harga

F Follow up satu persatu orang-orang yang sudah
berminat

F Ganti status l:erulang kali bahwa harga akan naik

> Tebar info promo di kolam prospek Anda

F lngatkan kerugian ke calon pembeli, bahwa jika tidak
membeli sekarang maka harga akan naik.

Kini giliran Anda untuk praktik. Tuliskan apa yang akan
Anda lakukan dengan menggunakan teknik ini.

"l

I

3. TEKNIK I4EMBERIKAN DISKON

Teknik ini cukup familiar di kalangan pebisnis yaitu teknik
diskon atau potongan harga. Teknik ini bisa dilakukan
untuk m :ndorong calon pembeli segera melakukan
transaksi. Dalam penei.apan diskon, Anda perlu



memastikan bahwa diskon jangan sampai membuat Anda

rugi. Jadi Anda perlu menghitung dengan benar margin

keuntungannya.

Hal penting yang perlu Anda perhatikan, strategi diskon

perlu Anda terapkan dengan bijak. Sebab mau

bagaimanapun diskon akan mengurangi nilai keuntungan

(profit) Anda sehingga Anda bisa menerapkan teknik

diskon dengan kondisi-kondisi seperti dibawah ini:

1. Ketika calon pembeli belum yakin untuk melakukan

tra nsa ksi

2. Ketika penjualan lagi kurang bagus

3. Jika tanggal tua saat daya beli menurun

4. Saat Anda akan menghabiskan stok barang lama

Anda

5. Saat preorder Produk baru

6. Ketika konsumen menunda pembelian produk Anda

Meski secara definisi diskon adalah potongan harga, tapi

dalam penerapannya, pemberian diskon juga bisa

meningkatkan omzet lho. Bagaimana caranya? Anda bisa

memberikan diskon untuk pembelian dalam jumlah

banyak. Dengan pembelian jumlah banyak, harapannya

omzet penjualan pun bisa lebih besar.
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Kini giliran Anda untuk praktik. Tuliskan apa yang akan
Anda lakukan dengan menggunakan teknik ini.

t_

+.,\4E,\,1BERIKAN PENAWARAN TERBATAS

Teknik ini bisa dilakukan dengan cara memberikan
informasi bahwa produk yang Anda jual dengan promo
hanya tersedia terbatas. Tujuan dari teknik ini agar calon
pembeli bergegas untuk segera melakukan pembayaran.
Seringkali yang membuat calon pembeli tidak segera
melakukan pembayaran karena Anda tida k
menginformasikan bahwa promosi yang Anda tawarkan
terbatas. Penekanan yang perlu diperhatikan dari teknik ini
adalah Anda perlu konsisten bahwa produk yang Anda
tawarkan dengan harga promosi memang terbatas.

TEKNIK INI A6Afi (ALON PEl'4bILI

S UNTUK SEGIBA l,1ELAKUKAN
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Penerapan untuk teknik bisa beberapa hal:

1. Terbatas untuk kuota produknya

2. Terbatas untuk bonus yang disediakan

3. Terbatas untuk sejumlah pembeli

Contoh:
. Pre Order buku akan ditutup! hanya tersisa 50

Produk (Terbatas kuota produk)
. Tersedia 70 bonus powerbank untuk pembeli Hari ini

(Terbatas bonus)
. Promo ini hanya tersedia untuk 100 pembeli

tercepat (Terbatas pembeli)

Jangan lupa, saat menerapkan teknik ini. Anda perlu

mencantumkan info keterbatasan di berbagai media

promo, sehingga konsumen lebih bergegas untuk

membeli.

Kini giliran Anda untuk praktik. Tuliskan rencana

penawaran terbatas apa yang akan Anda buat?

K W,, ,,,, -.-* 
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5. TEKNIK CLOSING DENG AN FOLLOW Ufr

Kunci dari kesuksesan closing adalah foilow up. Follow up
adalah tindakan untuk menghubungi ulang orang-orang
yang tertarik untuk membeli tapi belum melakukan
transaksi. Tindaka n follow up ini penting dilakukan untuk
mempercepat closing. poin penting yang perlu Anda
ketahui adalah konsumen seringkali menunda untuk
melakukan transaksi atau bahkan mereka seringkali lupa
untuk bertransaksi setelah sebelumnya bertanya tentang
detail produk kita.

Masalah di atas sering dialami oleh banyak pebisnis,
banyak orang yang berminat tapi berum jadi closing
mungkin karena kondisi di atas atau mungkin karena ragu.
Sedihnya adalah kita tidak melakukan apa-apa dengan
kondisi ini. Padahal jika Anda foltow up kembali, akan ada
potensi clusing dan tentunya berdampak ke penjualan
Anda. Dari kondisi inilah Anda perlu melakukan teknik
follow up dengan tujuan untuk mempercepat closing.

I'fOLLOW 
UP ADALAH TINDAKAN UNTUK

MINCI]UbUNGI ULAN6 OfiANG_OBANG YAN6

TERTAfiIK UNIUK l'4El',1bELI TAPI bELUl'1 l'4ELAKUKAN

TfiANSAKSI ,,



Anda bisa menerapkan beberapa penerapan praktis

sebagai berikut:

ts Setiap ada yang kontak Anda dan berminat untuk

membeli, Anda perlu menyimpan kontaknya. lngat

kuncinya adalah simpan kontaknva.

melakukan pembelian perlu Anda follow up untuk

mendorong terjadinya pembelian.

F Saat follow Up, Anda bisa menawarkan berbagai

promo yang berlaku untuk mempercepat closing

program promonya terbatas untuk mendesak calon

pembeli agar tidak menunda pembelian.

Kini giliran Anda untuk praktik. Tul'iskan apa yang akan

Anda lakukan untuk meningkatkan omzet dengan

menggunakan teknik follow up ini ?
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WAKTUNYA PRAKTEK!

sekarang tuliskan minimal 3 hal apa yang Anda sudah pelajari
dari bagian bab ini

I
I

sekarang tuliskan hal apa yang akan Anda lakukan
meningkatkan penjualan Anda !

untuk

I

I
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Sebenarnya apa sih rahasianya biar bisa closing terus, biar bisa

penjua lannya selalu menghasilkan?

Tidak ada rahasianya, kok, sebenarnya rahasianya, ya, itu-itu

saja, bahkan mungkin Anda sudah tahu lebih banyak ilmunya.

Hal-hal yang menyebabkan kita kurang maksimal dalam

berjualan biasanya:

F Mau berjualan tapi tidak tahu caranya.

> Sudah tahu caranya tapi tidak praktik.

> Tidak fokus dengan apa yang Anda kerjakan.

Hayoo..., Anda ada di kelompok yang mana dari pernyataan di

atas? Kalau saya pernah mengalami 3 hal dari kelompok di

atas, hehe.... Selanjutnya yang terjadi,yd, seperti yang Anda

bayangkan, penjualan saya begitu-begitu aja. Kemudian saya

menyadari bahwa saya tidak boleh begitu terus, harus

berubah, harus ada cara yang diubah, dan sejak saat itu saya

mengalami banyak lompatan omzet.

Jadi apa kuncinya? Setidaknya ada beberapa hal yang harus

Anda lakukan.

MAU PENGHASILANNYA KONSISTEN? YA, HARUS

KONSISTEN JUALAN.

Banyak yang mengeluh hasil closing-nya tidak konsisten,

hasil penjualannya kadang ada kadang tidak ada. Sebelum



mengevaluasi strateginva, ydng menjadi pertanyaan paling

dasar sebenarnya adalah apakah selama ini Anda sudah

konsisten jualan? Apakah Anda sudah konsisten

memperbanyak prospek pribadi maupun menambah
prospek di kolam prospek?

7. f"lESKI SIBUK HARUS TETAP ALOKASI WAKTU

Tidak masalah Anda bekerja atau lbu rumah tangga.

Bagatmanapufl, kiat sukses supaya bisa mendapat
penghasilan jutaan sebagai Reseller adalah mau

menyediakan waktu setiap hari. Menyediakan waktu
setiap hari tidak harus seharian, kok, setidaknya Anda

menyediakan waktu l jam di pagi hari dan L jam di malam

hari.

Di pagi hari Anda bisa membuat konten yang bermanfaat
di kolam prospek Anda, tahu mulai memberikan

penawaran promo, dan di malam harinya Anda bisa mem-

follow up atau membangun interaksi dengan calon
pembeli Anda.

3. FOKUS!

Biasanya di era Whatsapp

Reseller tidak fokus adalah

ini yang membuat banyak

banyaknya grup Whatsapp.



Grup Whatsapp itu bagus jika memang grupnya berisi

materi belajar atau memang grup yang berisi calon

prospek. Tapi kalau isinya hanya grup-grup ga jelas saran

saya tinggalkan saja grupnya.

Saya punya teman yang punya grup lebih dari 40 grup

Whatsapp dan bercerita hondphone-nya sering hang. Ya,

iya lah, 40 grup!

Ternyata dia orangnya tidak enakan kalau mau leove grup.

Tetapi, ya begitu, hidupnya tidak fokus karena terlalu

banyak godaan yang membuatnya tidak fokus.

+. BELAtrAR GILA.GILMN , ACT\ON GILA.GILMN

Tahukah Anda kunci kesuksesan bisnis bukan seberapa

sering kita membaca buku bisnis, bukan seberapa sering

ikut seminar atau training, melainkan seberapa sering kita

mempraktikkan ilmu yang sudah kita pelajari. Membaca

buku dan ikut seminar itu perlu. Saya pun membaca buku

dan ikut seminar bisnis karena tanpanya ilmu kita tidak

akan bertambah, kita tidak memiliki kemampuan untuk
membesarkan bisnis, tetapi jangan lupa, ilmu yang kita

dapat WAJIB kita praktikkan. lngat, ya, praktik dan praktik !

Saya yakin bisnis dan jualan Anda akan maju luar biasa

ketika semua ilmu yang Anda pelajari kemudian Anda

praktikkan. lnilah awal mula bisnis milyaran ketika Anda

RESELLER JA6O JUALAN



mempraktikkan ilmu yang Anda dapatkan. pelajari,

praktikkan, dan rasakan sendiri hasilnya!

5. MEMBU AI CHECK LlST HARIAN

Poin ini adalah sesi praktik dari syarat poin nomor t
(konsisten). Kalau Anda ingin penjualannya konsisten dan
terus meningkat Anda perlu membuat catatan harian.

Berikut ini contoh check list yang perlu Anda lakukan

setiap harinya.

Anda?

F Sudah membuat program penawaran?

> Sudah membuat daftar prospek yang Akan anda

tawarkan?

> Sudah menambah orang ke kolam prospek setiap
hari?

Jika Anda konsisten melakukan check list harian ini, saya

yakin penjualan Anda akan terus menerus meningkat

fl.FSEI,LER JAGo JUALAN
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6. LATIHAN TERUS-I,\ENERUS

Pada akhirnya yang membuat seseorang bisa menjadi ahli

atau menjadi jago, ya, karena dia latihan. Jadi, sebenarnya

kunci rahasia agar menjadi Reseller yang jago jualan ya

dengan latihan terus menerus.

Mungkin saat latihan di awal-awal hasilnya tidak maksimal.

saran saya jangan berkecil hati. Teruskan, latih terus. Latih

terus hingga berhasil

Apa saja yang perlu dilatih?

Semua bagian bab di buku ini wajib Anda kuasai, wajib
Anda praktikkan, wajib Anda latih terus menerus hingga

Anda menjadi Reseller yang Jago Jualan.

SEbENAftNYA KUN(I RAI]ASIA A6AR I',1ENJADI

RESELLEB YANG JA6O JUALAN

ADALAII DENGAN LAIII{AN IERU5_|.4ENERU5

Bagi yang ingin latihan, berkonsultasi, atau ada pertanyaan

yang ingin ditanyakan, Anda bisa menghubungi saya di
beberapa kontak atau media sosial. silakan cek kontaknya
di halaman belakang buku ini.

RESELLEB TA60



Saya juga akan terus berbagi materi
teknik jualan di Facebook 6ro up saya.
adalah "Belajar Bisnis & Marketing
Tunggu terus materi terbaru yang akan
rutin.

ter-updafe tentang
Nama FB Grupnya

Bersama Hermos".

saya posting secara

Belajar terus, praktik terus, latihan terus!

Saya tunggu kisah sukses Anda!

ffiF,L!$rA6o TUALAN
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PROFIL PENUUS

Hermas Puspito adalah seorang

irainer yang berpengalaman di

bidang marketing, selling dan bisnis.

Beliau telah mem ba ntu banyak

pebisnis pemula meningkatkan

kinerja bisnis dan penjualan. Pria

kelahiran Jakarta, 14 Desember 1986 ini menempuh

jenjang pendidikan di Fakultas Ekonomi & Bisnis

Universitas lndonesia, jurusan Marketing Management.

Lebih dari 8 tahun mengenal dunia marketing serta telah

menangani beberapa klien sewaktu menjadi konsultan

marketing research dan social media seperti:

Commonwealth Bank, BCG, Unilever, P&G, Reckitt
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visi mendukung UKIVI lndonesia. Beliau mendirikan PT.
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Ednovate lndonesia dengan anak perusahaan

Webpraktis.com dan Ednovate Store.

Pria yang akrab dipanggil Hermas ini, saat ini sedang

Tokus membantu UKM dalam bidang marketing dan

online dengan mengembangkan sebuah platform

pembuatan web dan toko onrine instan bernama

webpraktis.com yang saat ini telah melayani 4000 uKM

dalam waktu 2 tahun, menjangkau B0 kota se-lndonesia

dan beberapa negara.

selain mengembangkan Ednovate & webpraktis.com,

beliau aktif untuk berbagi ilmu di bebe rapa seminar bisnis

& marketing. Beliau telah memberikan training dan

seminar pada lebih dari '10.000 audience yang diadakan

oleh: Perusahaan, Kampus, Komunitas seperti Microsoft,

Bank lndonesia, BPPT, lndosat, SequisLife, Tetkom,

Telkomsel, Tangan Di atas. Entrepreneur Association,

HIPM!, Universitas lndonesia, Universitas Brawijaya,

Universitas Padjajaran, Universitas Bakrie, BINUS,

Universitas Maranatha, London school, uKl, Universitas

Atmajaya, Politeknik Negeri Jakarta, Universitas Gajah

Mada dan lain sebagainya.
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Jika Anda ingin mengundang beliau untuk memberikan

seminar, training atau workshop di kota Anda, bisa

mengubungi beliau melalu tim di 0812-1241-8711.
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INGIN ffiRKOMUNIKASI LANOSUNG

DENGAN SAYA ?

Join me on

Facebook Group

bit. ly/G rou pBel ajarB is n is

Invite pin BB

EAED43A

Follow me on

Twitter

@hermaspupsito

Follow me on

lnstagram

@hermaspuspito

Or email me to

hermas pus pito@h otma i L com
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RESELLER ]AGO IUALAN ini ditulis berdasarkan
pengalaman penulis saat membangun 7OO tim
reseller pada bisnis yang dijalaninya hingga saat ini.

Dalam buku ini Anda akan menemukan :

I Teknik Agar Pede Saat Jualan
r Bagaimana Mengatasi Penolakan Konsumen
r Jurus Closing Dalam Jumlah Banyak
r Bagaimana Banjir lncome dengan Kerja

dari Rumah
. Cara Membuat Kata-Kata Promo Yang Menjual
r Bagaimana agar Bisa Dipercaya Pembeli
r Teknik Cepat Closing Tanpa di-PHP
o Cara Berjualan Tapi Seakan-akan tidak Menjual
r Copywriting Promo Khusus Reseller
r Teknik lualan via Facebook dan lnstagram

untuk Reseller
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